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KIRISH

Bugungi kunda ko'plab rivojlangan va jahon igtisodiyotida yetakchi o’rin
tutadigan  mamlakatiar  tajribasi  shuni  so’zsiz  ishotlab  bermoqdaki,
raqobatdoshlikka erishish va dunyo bozorlariga chigish, birinchi navbatda,
igtisodiyotni izchil istoh etish, tarkibiy jthatdan o'zgarirish va diversifikasiya
qifishni chuqurlashtirish, yuegor texnologivalarga asoslangan yangi korxona va
ishiab chigarish tarmoglarining jadal civojlanishint ta’minlash ragamiashiirish
hisobidan amalga oshirilmoqda. Bu jarayonlar bevosita korxonalarda intemet-
marketing faoliyarini tashki) etish va takomillashtirish bilan bag’ligdir.

Internet-marketing an'anaviy marketing vositalaridan keskin farq qiluvchi
o'Ziga xos tavsimomalarga ega. [nternet-marketing  muhitining  asosiy
xususiyatlanidan biri uning gipermedia tabiati bo’lib, axborot tagdim etish va
o’ zlashtirishda samaradorlikning yugoriligi bilan tavsiflanadi hamda korxonalar
va 1ste’molchilar o’rtastdagi aloqam kuchaytirishda marketing imkoniyatlarini
sezilarli oshiradi.

Hozirgi  jahon iqusodiyoti  globallashuvi  jarayonida  internei-
marketingning  asosly magsadi korxonalar tomoanidan  zamonaviy axbarot
texnologiyalari yordamida bozor kon’yunkturasi va uning imkoniyatlarini, talab
va taklif nisbatini, tovar xususivatfarini, korxonaning bozorga chiqish
strategiyalarini ishlab chigish va uni to'g'ri tanlash, potensial iste’molchilar
bilan alogalarni o'rnatish hisoblanadi.

An’anaviy marketingning muhim elementi bo’lgan tovar, narx, sotish va
stljitish sivosatini takomillashtirish bugungi kunda muhim ahamivatga cga
bo'lib bormogda. Chunki, tovar bozorlanda ragobatning kuchayishi va
bozorlaming  tuyinib  borishi, tovarlardan  fovdalanish  jarayonining
murakkablashishi, tovardan foydalanish jarayonida vujudga keladigan
muammolarni hal gilish istagining ¢'sib borishi tezkor axborotlarga asoslangan
marketing texnologivalariga ho laan talabni oshirishishiga sabab bo'lmoqda.

NMahsulot ishlab chigarish hitan bog'liq bo'lgan savf-xalarlar gisqa vagt
ichida virik migdorda pul mablag’larini investisiya qilish orqali hal etifadi.
Natijada tayyor mahsulotlar ishlab chigarish boshlanadi, Tayyor mahsulotlarni
sotish esa qilingan xarajatlami qoplash va toyda olishni ta’minlash uchun xizmat
qgiladi. Lekin tayyor mahsujotlarmi seotish jarayoni ham murakkab hisoblanadi.
latisadty rivojlanishning busungi bosgichida mabsulotnd sotish bilan faolivat
yakunlanmaydi. Har ganday ishlab chiqarish va savdo keorxonasining ragobatda
ustunlikka erishishi uchun har bir iste’molchi bilan doimiy alogqalarni saglab
golish, ufarning ehiiyojlan, tafab-istakiart haqida 1ezkor axborotlar olishga ham
bog’lig bo’lmoqda.

Marketingning zamonaviy va innovatsion {gxnologiyast sifatida internet-
marketing bugungi kunda har qanday korxona uchun mijozlar bilan ishonchli
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aloqa o'rnatish imkoniyatini yaratadi hamda samarali tijorat alogalarini davom
ettirish uchun zamin hozirlaydi.

Internet-marketingda  iste’molchilar  bilan  ishlashni  tashkil etish
intkoniyatlar juda katta. Tovar xarididan Keyin tovardan foydalanish, o’rnatish,
ishlatish, tovarning ekspluatasiva davel davomida ayrim qismlarini almashtirish
bo’vicha maslahatlar berish, o’qitish, o’rgatish, iste’molchilar e’tirozlarini gabul
qilish, iste’'molchilarming tezkor savollarga javob berish, narxlar haqida
axborotlar olishy, savdo bitimlari tuzish, vositachilar bilan alogalar o’matish,
reklama ateniallarini va murojastlarini  uzatish internet-marketing orgali
yanada samarali amalga oshiriladi.

Yuqoridagilarmi hisobga olgan holda 5230400-Marketing (tarmoqlar va
sohalar bo'vicha) ta'lim yo'nalishining o’quv rejasiga muvofig tanlov fanlar
blokidagi “Internet marketing™ fanidan o’quv go'llanma tayyorlandi. O’quv
qo’ilanma tasdiglangan fan dasturidagi mavzular doirasida vorzildi. Mazkar
o'quv go'Hanma asosan o'zbek puruhlanda tahsil olayolgan talabalarga
mo’ljallangan. Shuningdek, o’quv go'llanmadan boshga ta’lim yo’nalishi
talabalari, magistriar, tayanch doktorantlar, soha mutaxassiskari foydalanishlari
mumkin.

10



1-MAVZU. INTERNET MARKETING ASOSLARI

Reja:
I.1. Axhorot texnalagivalar va marketing.
1.2. Internet markeiing iushunchast, mazmuni va mohiyati.
1.3. Internet marketing ciektron tijoratning tarkibiy qismi sifatida.
1.4. O*zbekistonda internet marketingning rivojlanish shart-sharoitiari.

1.1. Axborot texnologivalar va marketing.

Bugungi kunda butun dunyoda ragamli igtisodivat va u bilan bog'lig
bo‘lgan bir gancha samarador texnologivalai. shu jumladan, eleldron tijorat,
elektron biznes va Internet-marketing hayotimizga shiddat bilan kirib kelmogda.
tHuddi shuning uchun ham, davlat va jamiyat taraggiyotini yanada jadatlashtinish
maqsadida, respublikamiz rahbariyati bir gancha muhim garorlami gabul qildi.
Masalan, Prezidentimiz 2019 vyil 20 novabr kuni Toshkeni shahri Mirzo
Ulug'bek tumanida Dasturiy mahsulotlar va axborot texnologivalari I'Tparkning
yangi bosgichi qunlishiga tamal toshi go*ydi va bu munosabat bilan o'ikaxilgan
vig'ilishda quyidagi so'zlami aytdi: «Igqtisodiyotimiz barqarorligi, har bir
schaning sifati va samaradorligi, aholiga qulayliklar varatish axborot
texnclogivalari bilan bog'lig. Shuning uchun ham bu schada yanada keng
imkoniyat, zarur infiatuzilma  yaratish, mutaxassislami  har  tomonlama
rap*batlantirish, gobilivadi yoshlarni tarbiyalash keraks.

Texnoparkda yillik ishlab chigarish quyvati 2020 vilda 10 miflion
dollardan ortishi, 2025 yilga esa 100 million doilarga yetishi ko*zda tutilgan.
Loyvihaning umumiy quvvati esa (50 million doflardir. Bu texnoparkda axborat
texnologiyalari, moliva texnologiyvalari, elektron tijoral, logistika, elektron
ta’lim, biotexnologiya va boshga bir gancha yo'nalishlardagi ilk ilmiy-amaliy
loyihatar amalga oshirifmogda.

Yana shoai haw aytish keeakki. OF 7hekiston Respublikasi Prezidenti 2018
vil 28 dekabrdagi 2019 vil uchun cng muhim ustuvor vazifalar hagidagi Oliy
Majlisga Muwroja’atnomasida ham  mamlakatimizda  ragamdi  iglisodning
rivojlanishi bo'yicha quyidagilarmi aytib o'tgan edi: «lqtisodiyotning barcha
sohalarini  ragamil texnologiyalar asosida vangilanishini ko‘zda tutadigan
“Ragamli iqtisodiyot milliy konsepsiyasi™ni ishlab chigishimiz kerak. Shu
asosda “Ragamli O zbhekiston-2030" dasturinn hayotga tadbig etishimiz zarur,
Ragamli igtisodiyot valpi ichkt mahsulotni kamida 30 foizga o'stirish,
korrupsiyani keskin kamaytitish imkonini beradi. Nufuzli halgare 10 tashkilotlar
o‘tkazgan tahlillar ham buni tasdiqlamoeqda.Shuning uchun Hukumatga ikki oy
muddatda ragamli igtisodiyotga o‘tish bo'vicha “vo'l xaritasi"ni ishlab chigish
topshiriladi. Bu borada axborot havfsizligini ta'minlashga alohida e'tibor
garatish zarurs, Undan tashqari, O zbekiston Respublikasi Prezidentining 2018
yit 19 fevraldagi PF-5349 sonli “Axborot texnologiyalari va kommunikatsivalar
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sohasini yanada rivojlantirish chora-tadbirlart to*g*visida™gi Farmonini ijro etish
borasidat, shuningdek, respublikamizda ragaimli iqtisodivoini davlat beshgaruv
tizimiga tadbiq qilish uchun zamomaviy axborot texnologivalarni jadal
rivojlantirish  bo'yicha sharoitlar yaratish, shunigdek, axborot xavfsizligini
ta'minlash maqsadida Vazirlar Mahkamasi 2018 yil 31 avgustda ragamli
iqgtisodivotning magsad wva vazilalarini  belgilab beradigan “O‘zbekiston
Respublikasida ragamli igtisediyoltni jorly qilish va yanada rivojlantirish
bo'yicha qo‘shimcha chora-tadbirkawr wo'g risida”gi Qaror qabul qildi, hamda
(Q‘zbekiston Respublikasi Preszidentioing 2018 vit 03 iyuldam “O*zbekiston
Respublikasida ragamli igtisodiyoini rivojlantirish chora-tadbirlari g risida™gl
PQ-3832 sonli qarorlarini ham shu adbirlar jumlasiga kiritish mumkin, Ushbu
gqarer bo'yvicha quyidagilar Ofsbekistonda  ragamli  igtisedivotni  yanada
rivajlantirish bo'vicha cng mahim vazilalar deb ko' rsatilgan:

- Invesuitsiva va tadbirkorliknit diversitikatsiva gilish uchun kriptoaktiviar
aylanmasi sohasidagi faotiyatni, jumladan, mayinin, smart kontrakt, konsalting,
emissiya, ayriboshlash, saqlash, tagsimlash, boshgarish, sug‘urtalash, kraud-
funding (jamoaviy molivalashtirish), shoningdek, biokcheyn texnologiyalarni
joriy etish va rivojlantirish,

~ Blokcheyn texnologiyalarni ishlab chigarish va ulardan foydalanish
sohasida amaliy ish ko nikmalariga ega bo lgan malakali kadriarni tayyorlash,

Ragamli igtisediyotni yanada rivojlantirish uchun innovatsion g'ovalar,
texnologivalar va ishlanmalarm joriy etish sohasida davlat organlari va
tadbirkorlik sub’ektlarining yaqin hamkorligini ta’minlash.

— Kriptoaktivlar bo'yicha faoliyat va blokcheyn texnologiyalari sohasida
halgaro va horijiy tashkilotlar bilan hamkorlikni har tomonlama rivajlantirish va
ishlab chiqarish sohasida faoliyat ko‘rsatadigan yuqori malakali horijlik
mutahassislami jalb qilish.

— Xorij taynbasini hisobga olgan holda blokcheyn texnologiyalarini joriy
etish uchun bugugiy baza yaratish®.

Yuqoridag: ko‘rsatma farmon va  garotlarning  muvaffaqiyath
bajarilishi uchun ragamli igtisodiyotning mohiyati nima va uning asosiy
tushunchalari nimalardan iboratligini  pishig-puhta  bilib  olish  talab
gilinadi. Shuningdek, ragamli igtisodiyot xo'jalik yurituvchi sub’ektlarning
ishlab chiqarish-sotish tizimiga ham shiddat bilan kitib bormaogda.

O‘zbekiston  igtisodiyotida  chuqur  tarkibly  o'zgartirishlar  va
diversifikatsivani amalga oshirilishi natijasida xo“jalik yurituvchi sub’ektlar
o'rtasida igtisodiy o‘sish ta'minlanib raqobat kuchaymoqgda. Ishlab chigarilgan
va sotilayotgan tovarlar va xizmatlar hajmi, ma'lumotlar uzatilishi va
texnologiyalar tubdan o*zgarishi kuzatilmogda. Korxonalar va tashkilotlar uchun

U Q'ubekision  Bespublikasi  Prezidandining 2018 yil 19 fevraldagi  “Axborot  texmologivalani va
kommunikatsiyatari sahasini yenada rivgjlantimsh chora-tadbirlari to g nisida™gi PF-3349 sonli Farmeni

2 ptgbekiston Respublikasi Prewidemtning 2HE vil 43 iyuldagi «O'zbekiston Respublikasida ragambi
igtisodiyotn rivajlantirish choga-ladbirlaci v g risidasgi PQ-3832 sonli Qaror
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bozorda *‘yashab™ golish masalasi juda dolzarbdir. Bu holat korxonalarni
o‘zlarining tovarlari yoki xizmatlarini bozorda silfitish va joylashtirishning
yangl samarall shakllarini izlashga majbur qilmogda. Zamonaviy axborot va
telekommunikatsiya texnologiyalan iste’molehilar va korxonalar uchun yangi
imkoniyatlar va istigbollarni ochib bermoqda.

Axborot texnologiyalari  hayotimizning barcha sohalarini  qamrab
olmogda. Marketing ham bundan musiasno emas. Tezkor qurilmalarning ishiab
chiqarilishi intemetga tezkorlik bilan kirish imkoniyatlarint oshirmeqda. Bu esa
0'z navbatida korxona va iste'molchilar o'rtasida interaktiv munosabatlarming
rivojlanishiga olib kelmoqda. Marketing kelajagi innovatsion texnologiva
vositalari sotuvchi va xaridorlarning o°zaro munosabatlarida markaziy o‘rinni
egallashiga asoslanadi.

1.2. Internet marketing tushunchasi, mazmuoni va mohiyati.

Innovatsion iqtisodivot sharoitida iez rivojlanayotgan savdoe oqimiar
tufayli ishlab chigaruvchilar o°z mahsulotlari tagsimotini kengaytirishlari kerak.
Texnologik sohaning rivoplanishi tufayli so*nggi villarda mahsulot shlab
chigarish va sotishda Internet-marketing texnologiyalaridan foydalanish juda
daolzarb bo*lib geldi.

Internet-marketing — bu yangi mijozlarni jalb qilish va saglashga yordam
beradigan marketing wvositalari kompleksidir. 1lmiy adabiyotlarda Internet-
marketing tushunchasiga turli xil yondashuvlar mavjud. Ularning ba’zi bir
muhimlarini tahlj] gilib chigamiz.

M.V.Akulich Internet-marketing bilan ragamli bozor tushunchalarini bina
tushuncha, o'xshash ekanligini o'z tadqigotlarida gavd etib o‘tgan. Tovar
harakati kanallarini va marketing kompleksi elementlarini rejalashtirish bo*yicha
Internet-marketing juda ragamli bozorga o'xshaydi. Ragamli igtisodiyot
sharoitida korxonafar tovar ishiab chigarishni tashki! efish va setish bo'vicha
barcha harakattari  Internet-marketine  orqali amalga oshirifadi.  Ragamli
iquisodiyotning marketing bilan bog'liq masalalari Internet-marketing orqali
bajariladi®. Demak, ragamli igtisodiyot sharoitida marketing tadqiqotlarini
tashkil etish, tste'molchilar xatti-harakatini o‘rganish, tovar, narx, sotish va
siljitish siyosatini olib borish Internet-marketing texnologiyalari orqah amalga
oshirtlmogda.

1V.Alekseev Intermet-marketingni foyda olish uchun universal tizimlarni
ishlab chigish va jamiyatning fjtimoiy ehliyojlanini qondirish uchun Internet
tarmog’‘ida xo'jalik yurituvehi sub’yektlaming o'zaro ishlash tamoyillarin
o‘tganishga yo'naltirilgan marketingning bir gismi sifatida ko'rib chigadi®,

3 Axynod M.B. Huteprer-mapreTur: Yaobiing ana Saxaaanpos / MB. Agyinw - M Jlawpos o K 2016, -
152 ¢

1 Anexcoer HB. Teoperwko-MeTOOOIOTHISCRHE AL h ROCICIOBARNY KiTeropue ulluTepuer-sapretaurn /7
Tpancnopraoe acea Pocomit, — 2014, - Ne3 - C. 14-18

13



[.V.Alekseev fikricha Internet-marketing an’anaviy marketingni internet orgali
amalga oshirilishi, marketing faoliyatini onlayn tarzda korxonada tashkil
etilishidan iboratdir,

A A Vekshinskiy “internet-marketing” atamast Internetning gipermedia
muhitida marketingni tashkil etish nazariyasi va metodologiyasidan iboratligini
ta’kidlaydic,

Ye.OKitaeva Internet-marketing istalgan tovar va xizmatlarni Enternet
orgali siljitish bo‘lib, butun dunyo reklama to‘ri, bannerli reklama deb
hisoblaydi®. Xuddi shunday qarashlar A.D Baranovga ham tegishli’. Uning
fikricha internet-markeling tushunchasi bir vagining o‘zida bu reklama, bannerli
reklama, SEQ, SMM yoki xartoki e-mail marketing hamdir,

Mahalliy  elimlarimizdan  Sh.J.Ergashxodjaeva  internet-marketing
bo'yicha o'z tadgiqotlarini elib bormogda. Sh.) . Ergashxodiaeva fikricha Internet
tizimi bu — itnovatsion marketingning oddiy bir yangi vositasigina emas. halki
korxonada marketing majmuini kengaytirish vositasi hamdir. Eng yangt axborot
texnologiyalarining uikan rol o'ynashiga qaramay, elektron marketing an’anaviy
marketing ¢'mini bosmasdan, uni faqat to*ldirtb turadi, shu tariga marketing
faoliyatl majmuini kengaytiradi, va'ni amaliyotda integratsiyvalangan yondashuv
go*llaniladi. Shu sababli kompaniya faolivatining muvatfaqgivati an’anaviy va
glektron  innovatsion wmarketing  ogilona  uygtunlashuviga erishish  bilan
belgilanishi lozim. Bu uyg‘unlashuvning ogitonaligi quyidagl asosiy omillar
bilan izohlanadi®,

L.T.Abduxalilova oz ilmiy izlanishlarida Internet-marketingning
mazmun-mohiyatini asoslab bergan. Internet marketing — zamonaviy kompyuter
va axborot texnologiyalari yordamida xususan, [nternet global tarmog*idan
foydalangan holda bozorda quudga keladigan iquisodiy munosabatlarni
faollashtirish usiublarini, tovarlarni ishlab chiqarish hamda sotish muammolarint
kompleks, tizimfi yechish uslublarini, bozorda vujudga keladigan o*zgarishlarga
tezda moslashish, iste'molchiarga tabagali yondoshish, raqobatbacdosh yangi
tovarlami yaratish va ularni ishlab chiqarishni tashkil etish, kon’yunkturani
o‘rganish va bashorat gilish hamda ta’sirchan reklamani rivojlantirish
masalalarini o'rganishni o'z oldiga maqgsad qilib gqo*ygan®.

Yuqoridagi nazarly qarashlardan kelib chigib, Internet-marketing
tushunchasi va Internet-marketingni rivojlantirish samaradorligi  bo‘yicha

* Bexmmmesuit A A, Tesms J1.9. HuTepner-vipreriir KAk JOROS HANPABICHHE B COBPEMEHHDH KDHUEIILHM
MApReTERrE BIaHAIoNeleTerA F TexlHRo-TeXHOTOTHHCKHE npobnantl ceparca. - 2017 — N2, — O, 103, 135 -
Eeonomy and Businesslownal of Economy and Business, vol 9

U Kuraeea EO. MHTepHET-MapKETHHT - SHCTRYMERT Dranec-npoctpaictaa Huwrepuata & Beerank MUY -
2087 - Ned2 - 66

7 Gapanoa, AJ] MMpordes Boispata SHEECTHLHT B WHTCEHET-MAPKETHHI. [1aCT0i6HAA KHHI'2 MApRETOAOCE.
Baraaa npaktakz / A Bapanos. - M. HLL FHOP, 2017 - 85 ¢

* Iprawsogwseea 107 Manoeaunon saaprerear, Japeank. 7. TOWY, Hervcoanér, 2014, -178 Ger

¥ Abmyxanwmoea 1T, HimepHeT - MAPKETHET, ‘?x}ru kimmanme - T.: THHY, 2011, -285 6,
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quyidagilarni  aytib  otish mumkin, Internet-marketing deganda internet
gipermedia muhitida marketingni tashkil qilish nazarivasi va metodologiyasi
tushuniladi. Boshqacha aytganda, internet marketing bu Interpet tarmogidagi
kompaniva qatoriga kiradigan mijozlar va sotuv migdorining bargaror o‘sishini
ta"minlaydigan boshgaruv garorlari va funksiyalari kompleksidir,

Internel an’anaviy marketing vositalaridan keskin farg qiluvchi o"ziga xos
tavsifnomalarga ega. Internet muhitining asosily xususiyatlaridan biri uning
gipermedia tabiati bo'lib, axborot taqdim etish va o'zlashtirishda
samaradorlikning  vuqoriligi  bilan  tavsiflanadi  hamda korxonalar va
iste'molchilar o‘rtasidagi aleqani kuchaytirishda marketing imkoniyatlarini
sezilarhi oshiradi,

Bundan tashaari, Internet tomonidan bajariluvchi rol fagat kommunikativ
funksiyalar bilan chekianib qolmasdan, bitem tuzish, harid qilish va to'lovni
amalga oshirish imkonivatini ham qamrab oladi va unga global elekfron bozor
Jihatlarini namoyon etadi.

Internat - marketing

Marketing Tovar Nary siyosati Taqsimot Kommunikatshya
tadgigotlari siyosati siyosati siyosati
— ¥ ¥ X
Interset Towar marketing Marx shakllanichi Reklamani
bozorini tadgin muhiti roslashuvchan tashkil etish
P etish tizimini yaratish
¥y
; Jamoatchilik
(N2l
Ragobatchilarni Yangl tovar bilan slocalar
* tadqiq etish yaratish Tovarlami internet 4
> orgali sotish I
¥
Iste’molchilarni Corvis sotishni
o’ rganish xizmatint - — rag'hatlantirish
> tashkil etish To |IZW13I:I'|I tnternet
orgali to'lash  J
™ Shaxsiy sotuvni
amalga oshirish

1.1-rasm. Korxonaning marketing tizimida Internetdan foydalanish
imkonivatlari'

" wviw_yourclients.re’...finternet-marketing heml
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Internet” - marketingning eng asosly instrumenti {vositasi} sayt
hisoblanadi. Korporativ Veb-sayt — kompaniyaning virtuai ofisi, hamda bir
gancha funksiyalarga ega Internet tarmog'idagi vakilidir;

— kompaniya va uning tovarlari haqida ma’lumotiar (aqdim etish;

~ internetda mahsulot va savdo markasini harakatlantirish;

— joriy marketing tadgiqotlarini o (kazish;

— iste’molchilar bilan munosabatga kirishish;

— mijozlarga servis xizmat ko' rsatish va ma’lumotlar taqdim etish;
sayidan elektron do‘kon sifatida foydalanish;
vositachilarni jalb etish va vositachilar bilan o‘zaro munosabatlami
mustahkamlash.

Internet tomonidan zamonaviy tijoral dunvosiga oltb kirilgan eng asosiy
hislatlardan  biri asosiy rolning ashlab chigaruvchidan iste’molchiga o'tishi
hiseblanadi. Intemet kompaniyalar uchun kompyuter ckram oldida o'tirgan
yangi mijozning e’tiborini biror soniyalar ichida jalb qilish imkonini berdi.
Biroq shu bilan bir vaqtda u xuddi shu foydalanuvchiga sichqoncha tugmasini
bir necha marta bosib ragobatchilarga o'tib ketishiga ham imkon beradi. Bunday
vazivatda xaridorlaming digqat-e’tibori cng katta gimmatga ega bo'ladi,
mijozlar bilan o‘rnatilgan alogalar esa kompaniyaning asesily kapitaliga
aylanadi.

Internet tijorat yuritishning zamon va makon ko'rsatkichlarini keskin
o‘zgartirib  yuboradi. U  hech qanday hududiy cheklovlarsiz  to*g'el
kommunikatsiya vositasi bo'lib, bunda axborotga ulanish qiymati an’anasviy
vositalaming aksi o'laroq undan uzoglikda joylashganlikka bog‘liq emas.
Shunday gilib, internet elektron tijorat eng mayda ta’munotchilarga ham jahon
migyosida  biznes bilan shug‘ultanishga imkon beradi. Mos ravishda,
buyurtmachilar ham talab qilinayotgan tovar va xizmatlar taklif etuvchi
potensial ta’minotchilami geografik joylashuvidan qat’i nazar global tanlash
imkoniga ega bo'ladilar. Sotuvchi va xaridor o‘rtasidagi masofa tovami yetkazib
berish bosqichidagina transport harajatlari nuquai nazaridan rol o*ynaydi, xolos.

Elektron aloga vositalaridan foydalangan holda kompanivalar har bir
individual buyurtmachining so‘rovlari hagida batafsil axborot olishi, individual
talablarga mos keluvchi mahsulot va xizmatlami avtomatik ravishda taqdim
etishga imkon topadilar. Bunga eng oddiy misol gilib kompaniyaning har bic
mijozi yoki hamkori nchun shaxsiy veb-sayt taqdim etishni ko‘rsatish mumkin,

Elektron usulda yetkazib berish mumkin bo‘lgan mahsulot va xizmatlar
alohida o‘ringa ega. Bunda yetkazib berish vaqti maksimal dargjada
gisqartiriladi. Elektron usul ko‘ngilocharlik sancati ragamli mahsubotlami
(filmlar, video, musiqa, jurnai va gazetalar), axborot, o*qitish vositalari yetkazib
berishda keng qo'ltanadi hamda dasturiy ta’minot ishlab chigish va yetkazib
berish bilan shug'ullanuvchi kompaniyalar tomonidan samarali foydalaniladi.
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Jahon  o‘rgimchak  to‘rida  internei—marketingni  muvaffagiyatli
rivojiantirish uchun quyidagitarni amalga oshirish magsadga muvofiq:

— korxonalarda internet-marketing rivojlanishi samaradorligini  oshirish
uchun an’anaviy marketing bilan integratsiyasini ta’minlash lozim. Chunki,
yangi axborot texnologivalarining ulkan rel o ynashiga qaramay, intemet-
marketing an’anaviy marketing o‘rnini bosmasdan, uni fagat to‘ldirib turadi.

— internet-marketingni rivojlantirish uchun Kkorxonaning fagat sotuv va
reklama faoliyatida fovdalanmasdan, marketing faoliyatining barcha jabhalarida:
marketing tadgigotlarida onlayn so‘rov-anketalar tashkil etish, yangi tovar
yaratish jarayoni, tovarlarga buyurtmalarmi shakllantirish, tovar yetkazib berish,
saglash, ortish-tushirish, sotuv kanallarini boshqarish, tijorat vositachilari bilan
muzokaralar olib borish kabilami ham elektron tarzda amalga oshirish.

1.3. Internet marketing clcktron tijoratning tarkibiy qismi sifatida.

Internet-marketing elektron tijoratning muhim tarkibiy gismi hisobfanadi.
Odatda Internet-marketing internetga integratsiyaltash, axborotni boshqarish,
mijozlarga xizmat ko‘rsatishni tashkil ctish, tovar, narx, sotish va siljitish orgali
amalga oshiriladi. Internetza kinishni kengaytirish tufaylt elektron tijorat va
Internet-marketing ommalashib ketdi, Bugungi kunda [nternet-marketing bar
qanday korxona va tashkilotlar marketing faoliyatining airalmas qismi
hisoblanmogda. Tadgigotlarimizdan kelib  chiggan holda, zamonaviy
marketingining muhim tarkibity gismlaridan biri sifatida Internet-marketingdan

foydalanishning ba’zi bir yo'nalishlarini asoslab berdik (1.1-jadval).
1. I-jadval

Internct-marketingdan asosiy foydalanish yo*nalishlari'!

Korxena marketing | Internet-marketingdan foydalanish yo*nalishla n
kompleksi
Sotuv va sotishdan keyingt xizmatni tashkil qilish.
Tovar Tovarlarning qo‘shimcha giymatini yaratish. Yangi
mahsulotlarni ishlab chiqish.
Narx Moslashuvchan chegirmalar tizimini
shaktlantirishda ishtirok etish.
Joy (sotish) Intemgt_prqali Onlayn savdo _Internet Drgah to‘lov.
Internet orgali sﬂphs‘h tizimini yaratlsh Internet-
Siljitish b
rending. Jamoatchilik bilan aloga[ar
Magsadli 5e0mentlarm tanlash va "har birt alohida” |
Segmentatsiya tamoyili bo‘yicha turli xil auditoriyalar bilan o*zaro
munosabatlarni shakllantirish. ]
: —— i _ 1
Marketing tadqiqotlari Stt‘egamn?sl;?g?:gr,téb_]?]i_l%?nmh- : Raqobatchllamt St

o ”NST]TL, i
1" Mualiflar ishlanmasi. Alas . ";UR.S, MARKAA
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Interne{-marketingning  xususiyatlari  haqli ravishda quyidagicha
shakllantirilishi mumkin:

Bivinchidan, talabh wva toklifni  hisobga olgan holda  bozorlarda
iste’molchilarning hal qiluvchi rolini faollashtirish, korxonalar gisqa vaqt ichida
xaridorlar e’tiborini jaib qilish, Internel mulitida ragobatchilar strategiyalarini
o“rganish, xaridorlar bilan o zara 1shlash sifating yaxshilash.

Ikkinchidan, keng doirada mahallivlashtirishning majburiy yo*qligi, ya’ni
ba'zi joylarda geografik jihatdan uzoqroq bo'lish muhim omil bo*lmayapti.
Hozirgi vaqtda ma’lum bir hudud yoki mahalliy bozorga murojaat qilmasdan
faolivatnt amalga oshirish mumkin. Yetkazib beruvchidan iste'molchiga bo*{gan
masofa {agat mutaxassis yoki eksperining shaxsiy ishtirokini talab giladigan
tovarlarni yetkazib berish yoki xizmatlarni ko‘rsatish uchun zarur bo‘lganda
muhimdir. Shunday qilib, efflayn marketing va tarqatish tizimi alchida 1artibga
solinadi.

Uchinchidan, globallashavy tezligining oshishi, bu korxonalar taolivatining
o'ziga xos xususivatlarini belgilaydi, [imternet tufayh biznesning fazoviy va
vaquinchalik ko'lami  o‘zgarmoqda. Foydalanuvchilar va kompaniyalarga
hududiy chegaralanmagan global aloqatar uchun imkoniyatlar taqdim enladi.
Tarmogda maviud bo‘lgan ma’lumotlarga kirishning narxi, wni taqdim
etuvchilarning foydalanuvchilar tomonidan ganchalik uzog bo‘lishiga bogliq
emas.

To'rtinchidan, muhim garorlarmi  gabul  qilish  tezligining  o'sishi
Manfaatdor tomonlar o'rtasidagi aloga bosgichlan o'rtasidagi vaqt oralig'ini
qisqarishi, aloga va bitimlar uchun umumiy vaqtni qisqartirishm anglatadi.

Beshinchidan, sherikchilik aloqatari va sheriklar sontning oriib borishi.
Ko‘pgina korxonalar veb-sayUar sifatida o'zlarining vakolatxonalariga ega, bu
esa ulaming faoliyali haqida umumiy (yoki aksincha, batafsil - korxonaning
aloga strategiyasiga bog'liq) ma’lumetlamni beradi. Keng axborot makonida
biznes tuzilmalari stratesik alvanslarga hitdashiirbib. sherikning magsadit
auditorivasi e’tiborini jalb giladi. Bunga kam aloga xarajatlari va yuqori
funksionallik hamda migyostilik imkomyatl bilan erishiladi. Bundan tashgari,
korxona va uning bozor sheriklari o*rtasidagi o‘zaro munosabatlarni o*rnatish,
qo‘llab-quvvatlash va rivojlantirishning asosiy jibatlari bilan bog'liq tranzaksion
xarajatiar  minimallashiiriladi; bir vaging o'zida go'shimcha  xarajathar
kamaytiriladi (xodimlar uchun sayohat xarajatlari, amalga oshirilmagan,
noqonuniy yoki adolatsiz bitimfar natijasida yetkazilgan zararlar va hokazo),

Oltinchidan, korxonaning mijozlari va nlaring talablar to'g'risida to'lig
ma’tumol bilan ta'minlash, o*zaro munosabatlarni takomillashtirish. Bulaming
barchasi mijozlarm: aviomatlashtirilgan operatsivalar orgali segmentlashga,
shuningdek, ularga shaxsiy ehtiyojlariga mos  keladigan mahsulotlar va
xizmatlarni taklif gilishga yordam beradi.
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Internet-marketingning  rivojlanishi  bevosita intermnet tezligl, mobil
qurilmalar, ularning ishiash funksiyalari, mobil platformalarmi yaratilishiga
bogligdiv., Mamlakatimizda 2017-2019 wyillarda intermmet  {ezligi, mobil
qurilmalar xaridi, mobil platformalarni yaratish ko*lami sezilarli ravishda yugori
o‘sish sur’atiga ega bo'ldi. Intermet-marketingni mobilizatsiya gilishning asosty
omillaridan biri mobil Intermetning yvugori ofsish sur'ati, deyarli bitta 4G
tarmog'ining gamrovi potenstal xarndorlarning katta gismim uyali aloga
sektoriga o‘tkazdi.

Turli xil xarid qilish saytlari uchun mobil platformalarni yaratish
zamonaviy biznesning ajralmas gismiga aylnmeoqda. Uning mobil gurilmalarga
voki boshga elektron manbalarga moslashuvi bugungi kunda  Intemet-
marketingning asosiy vazifasiga aylanib bormogqda.

Internct-marketing  rivoflanishida  mobil  qurifmalarning ham  o'rnd
beqgivosdir. Porensial xaridorlanimiz helan alogalarni o matishimizeda ulathing
qaysi mobil qurilmalar orqali korxona tovarlarini xarid gilmoeqda, korxona bilan
alogalar o'rnatmogda bu ham muhim ahamiyatga egadir. Shundan kelib chiggan
holda, tadqgiqotlarimiz davomida nobil qurilmalardan foydalanish helatini
o‘rganish magsadida so‘roy o'tkazildi. OQftkazilgan onlayn so‘rovda shuni
ta'kidlash kerakki, 530 ta respondent orasida 276 kishi Internetdan
fovdalanadigan mobil qurilma sifatida telefonni afzal ko'rishini aytib o‘tdi (1.2-
rasm).
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1.2-rasm. Internetdan foydalanishda ishlatiladigan mobil qurilmalar
kissasi 1%, %
Mamlakatimizda Internet-marketingni keng qollanilishi o°z biznesini
muvaffaqiyatli amalga oshirishni rejalashtirgan  korxona, tashkilot  va

12 vhaalliflarning o thazgan onlayn so rovi natijasida hisob-kitak qilingan.
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kompanivalar uchun ustuvor yo'nalish bo'lishi kerak. Jahonda ragamli
igtisodiyetni  shakllanishi va elektron bozoming rivojlanishi Ofzbekiston
korxona, 1ashkilot va kompantyalarida globa! tendensiyalami kuzatish va o'z
platfermalanda Internet texnologiyalarini qo‘llash imkonini beradi

Shunday qilib, hozirgi vagtda Mternet-marketingni rivojtantirishning
muhim bo'ligan quyidagi vo'nalishlarii aniglashimiz mumkin:

~ o'z mahsulotlari va brendlarini reklama  gilish uchun  video-xosting
xizmatlaridan fovdalanish;

— real bozor, ishiab chigaruvchitar va distribyutoriar  torg risidagi
ma’lumotlarni 0°z ichiga oladigan virtual platformalarni varatish:

- mohil tuzitmalami elektron bozorda qayta tagsimlash;

— ijtimoiy tarmoglardan keng foydalanilgan holda onlayn so rovnomalar
o“tkazish, ekspertlar bahosini yo'lga qoyish.

Shunday qilib, yuqorida aytib o'tilganlami umumlashtirib, quyidagi
xulosalarni chigarish magsadga muvofigdir.

1.  Zamonaviy axborot wva telekommunikatsiya texnologiyalari
iste’molchilar va korxonalar uchun vangi wmkanivatlar va istigbollami ochib
berib, ularning harakatchanligi va kompyuterizatsivasini oshiradi. Ushbu omillar
Imernet-marketngini rivoplantirish uchun eng muhimdir, Imernct-marketingni
mahsulot yoki xizmatga e’'ttbomi jalb qilish, vshbu mahsulotni Internetda
ommalashtirish va uni magsadli auditoriyaga sotish va daromadni oshirish
uchun samarali targ'ib qilishga yo'naltivilgan vositalar, texnologivalar va
texnikalar to"plam sitatida tavsifash asostidir.

2, Zamonaviy sharoitda Internet-marketing amaliyolida go’llaniladigan
vositatar seni dotmiy ravishda o'sib bormogqda. Bu reklama biznesining
tivajlanishi va Intemmetdagi reklama tendensiyasining o'sishi bilan bog'lig.
" Internet-marketingning asosly va samarali vositalari’ - bu matnli va bannerli
reklama, qidiruy tizimi reklamasi (SEO). iftimoiy tarmoqlarda reklama {(SMM)
va ¢-mail marketingi. Tagdim etilgan vositalarning har biri o*zining alzalliklari
va kamchiliklariga cga. ammo ularning 0 ziga xos xususivatlari hae bir loyiha
uchun eng samarali vositalarni tanlashda hisobga olinishi kerak.

3. Korxona, tashkilot va kompaniyalarning marketing kompetensiyasi,
uning doirasida shakllangan bilimlarning  yigtindisi, birinch! navbatda
kompyuterlashtivish, sun’iy yo'ldosh alogasi, optik tolalar va, albatia, Intemnet-
marketing texnologivalari kabi vangi texnologiyaflarni go*ilash bilan ortadi.
Shuning uchun marketingning strategik va faktik kompetensiyasini ajratish
fozim. Marketingning strategik  vakolati kompaniyaning makro muhitiga
yo'naltirtigan bo'lib, sheriklar, iste’molchilar, distribyutorlar va boshga bozor
subektiari bilan vzoq muddatli va kuchli o‘zaro munosabatfarni ta'minlaydi.
Takttk marketing kompetensivasi - bu joriy marketing muammolarini hal gilish
uchun kompaniyaning makro va mikro muhitidagi o'zgarishlarga tezkor va
samarali javob berish gobiliyati.
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1.4, O*zbekistonda internet marketingning rivojlanish shart-sharoitlari,

Pandemiya sharoitida Internet va zamonaviy axborot texnologiyalari
iqtisodiyot tarmoqlari korxonalarida global ingirozni salbiy oqibatlarini bartaraf
etishda sezilaeli ta’sir ko*rsatadi:

|. Internet aholining keng gatlamlariga va dunvodagi yetakchi
kompaniyalarming aksarivatiga xtzmat ko‘rsatib, inson faoliyatining barcha
jabhatariga oid axborotiami gamrab cladi. Shu taniga 4 marketing tadqiqotiari
o‘tkazishda qo*shimcha axborot manbalaridan birt bolib xizmat gilishi mumkin.
Bundan tashqari, ulami o‘tkazish uchun axborot izlash va kommumikatsiya
vositalari stfatida go’shimcha vositalarni taklif etadi.

2. Zamonaviy axborot texnologivalart marketing ma’lumotlarini saglash va
ularga  wlanishm  ta'minbash  kabi  muhim funksivalaming  bajarilishind
ta’minlaydi. Marketing axborotlariga Internet orqali, mobil aloga vositalari
yordamida, elektron pochta vositasida va boshga yo’llar bilan ulanish mumkin.
Ma lumot kiritish va saqiash korporativ va ixtisosiashgan axborot tizimlari va
ma’lumot to‘plamlari asosida amalga oshiriladi. Ular tufayli marketing
axborotiar istalgan payt va istalgan yerda ulanish uchun ochiq bo™ladi.

3. Axborotga iste’mlchilar ham, mahsufot ishlab chigaruvchilar ham
ulanishi mumkin. Masalan, iste'molchi  Amazen.com internet-do‘koniga
kirganda u do‘kon taklif etayotgan barcha fovarlar haqida ma’lumotlar
to' plamiga, bundan tashqgari, o‘zining hisob ragami, buyurtimalari va ularning
maqomi hagida ma’lumotlar olishi mumkin. Biznes bo'yicha hamkortlar va
agentlarga zamonaviy texnologiyalar yordamida iste’molchilar va ularning
didistaklan hagidagi axborotlar ma’lum ba'lib golishi mumkin, bu esa ularga
shu axborotlarni tahlil gilish va taklif etilayotgan mahsulot assortimenti bo‘vicha
samarali qarorlar gabul gilishga imkon beradi;

4. Ma’lumotlar to'plamida saglanuvchi katta hajmdagi axboret garor gabul
qilishda foydalanish mumkin bo‘lgan shaklga keltirish uchun oldindan
tayyorlash va tahlil qilishni talab qiladi. Shu sababii ular xuddi o‘sha axborot
tizimlari va texnologiyalar yordamida gayta ishlanib, hisobotlar ko‘rimishida
unga ehtiyoj sezayolgan Jirma xodimlari, menejerlar va aksiyadortarga ochiq
bolishi mumkin.

Pandemiya sharoitida iqtisodiyot tarmoglari  korxonalari  o'rtasida
alogalarni to'xtab qolmasligi, tovar-moddiy resurslar harakatini boshqarish.,
savdo ishlarini samaralil tashkil etishda internet-markeningning ahamiyati yanada
ortib bormoqda,

Internct-marketing rivojlanish samaradorligi bevosita foydalanuvchilar
soni, yuqori tezlikdagi Internetga utangan xo'jalik yurituvchi sub’ektlar va aholi
punktlari salmog'iga bog'ligdir, Shuningdek, zamonaviy kompyuterlashgan
infratuzilmani tashkil etilishi ham muhim. O‘zbekistonda zamonaviy
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infratuzilmaga ega bo'lgan “TT-park™ barpo etilmoqda. Bunday parklar dastlab,
Toshkent va Urganch shaharlarida keyinchalik Nukus, Buxoro, Namangan,
Samargand va Guliston shaharlanda tashkil ectiladi., Bu tashkiliy ishlar
pirovardida internet-marketing rivojlanishi ham jadallashadi.

' zbekisionda ham so'ngi o'n yilfikda iniermetdan foydalanuvchilar soni
oshib  bormoqda. Bu  ko'rsatkichni  ayrim  osive mamiakatlari  internet
fovdalanuvchilari bilan tagqostaganimizda ancha yugori hisoblanadi (1.2-
Jadwval),

r

1.2-jadval

B Ayrim osiyo mamlakatlari internet foydalanuvchilari va ahaolisi
, D:-‘;i::'f.- : Ahali fn}tlill::::l:t{: hii- 1‘i)y{}lg:::1r:1:tci1i- c{;:‘:ji‘:i:;ﬁ
mamlakatlaei | (2018) lari (2000 yil) | Tari (2013 yil) | (% aholi)
Afgtoniston | 363731 0 | 60031 165 %
Xitoy 1415045,9 22500,0 $02000,0 56,7 %
Qozog'iston 18403.8 700 14063,5 76,4 %
Qirg'iziston | 61329 51,6 24934 40.7 %
Tojikiston 0107,2 2,0 30132 33.1 %
Turkmagiston | 58514 2.0 1049.9 17.9%
O'zbekiston | 323649 7.3 15453.2 47.7 %
bﬂ‘yﬁﬂ“jami 4207588,1 114304,0 20621973 49,0 %

Mamlakatimizda  intemet-marketingdan  foydalanishda  bir  gator
muammolar ham mavjuddir. Eng asosiy muammolardan birr sotuvchilarda ham
xaridoriarda ham tijorat tajribalarining kamligidir. Buni esa faoliyat boshlapgan
avrim sub’ektlar faolivatida ham ke'rish mumkin {(torg.uz). Iste'maolchilar
xaridtami amalga oshirishda juda ko'p mastahatiar olishga to*2*ri ketmoqda.

Lekin  aym  vagtda  mamlakatimizda  ragamli  marketingdan
foydalanishning barcha imkoniyatlari jahon talabi darajasida rivojlanib
hormeqda. Birgina “Uzreport”™ axborot agentligi ma’lumotlariga nazar
tashlaydigan bo‘lsak, hozir O-zbekistonda gariyb 15 milliondan oshiq aholi
internetdan foydalanadi. Boshgacha qilib aytganda, mamlakat aholisining 47,7
foizi imernet foydalanuvchisi  hisoblanadi. Bu respublikamizda internct-
marketing salmog'ining yuksalishiga sabab be'lib, buni korzinka.uz va torg.uz
onlayn tijorat tarmoqlari orgali amalga oshirish mumkin, Sababi, ushbu onlayn
tijorat tarmoglarl iste’molchilarga mahsulotlatni bevosita onlayn xand qilish
imkoniyatini yaratibgina kolmasdan, har ganday xizmatlarni onlayn tarzda
amalga oshirib beradi.

Internet-marketingni  rivojlanish  samaradorligini  oshirishni  uslubiy
asoslan quyidagilar bilan bog Ligdir:
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-  korxonalarda internet-marketing rivojlanisha  samaradoriigini  oshirish
uchun an’anaviy marketing bilan integratsiyasini ta’minlash lozim. Chunki,
yangi axborot texnologiyalarining ulkan rol o'ynashiga qaramay, intemet-
marketing an’anaviy marketing o‘mini bosmasdan, uni fagat 0°ldivib turadi.
Korxonalarda marketing facliyatining har bir elementlari bo‘yicha internet-
marketing texnologiyalaridan foydalanish yo*nalishlarini aniglab olish.

— mternet-marketingni rivojlantirish uchun korxonaning fagat sotuv va
reklama faoliyatida foydalanmasdan, marketing facliyatining barcha jabhalarida:
marketing tadqgiqotlarida onlayn so‘rov-anketalar tashkil etish, vangi tovar
varatish jarayoni, tovarlarga buvurtmalarni shakllanticish, tovar yetkazib berish,
saqlash, ortish-tushirish, sotuv kanallarini boshqarish, tijorat vositachilari bilan
muzokaralar olib borish kabilami ham elektron tarzda amalga ashirish,

- Orzbekiston igtisodivoti tarmoeglarida faclivat yuritavotgan korxonalar o'z
faolivatlanni  internct-marketingdan  quyidagi  yo‘nalishlarda:  iste’molchi
sotuvchi orasidagi alogani ragamli marketing kanallari boimish korporatsion
veb-sahifalac yoki iitimoily marketingni qollagan holda amalga oshirish,
iste’molchi  so'rovlariga mobil, efektron pochta va internet marketingdan
foydalangan holda tez va anig javob qaytarish; mahsulotlar to*g'risida
iste’molchilami batafsil ma’lumot bilan ta’minlash orgali iste’molchilarnt o'z
mahsulotini sotib olishga undash; iste’molchilarga xizmatlarni hududiv tashkit
etish orgali rivojlantirishlari mumkin,

Nazorat va muhokama uchun savellar:
I. Axborot texnologiyalar nima?
2. Marketingda axborot texnologiyalarining o'rni qanchalik muhir deb bilasiz?
3. Internet marketing mshunchasi hagida tushuncha bering.
4, [nternet marketingning mazmuni va mohiyati yoritib bering,
5. Internet marketing elektron tijoratning tarkibiy gismt sifatida qanday namo-
yvon bo’ladi?
6. O*zbekistonda internet marketingning rivojlanish shart-sharoitlari ganday?
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2-MAVZU. ZAMONAVIY MARKETINGDA STRATEGIK VA TAKTIK
REJALASHTIRISH
Reja:

2.1. Internet-qurilma, TCF / IP protokoli oilasi, domen nomlari tizimi.
2.2, Internet xizmatlari.
2.3. Internetda axbeorot xavfsizligini ta’minlash.
2.4. Internetdagi to’lov tizimlarining turlari. Ularning ishlashining asosiy
tamoyillari. '

2.1. Internet-qurilma, TCP / IP protokoli cilasi, domen nomlari tizimi.
Dastlab, intenetni qurishning umumiy sxemasini ko'rib chiging (2.1-
rasm). Internetga kirishning asosiy va eng keng tarqalgan qurilmasi bu
kompyuter. Uning imkoniyatlarini  kengaytirish  uchun  uni  mikrofon.
videokamera, karnay va boshqa multimedia markaziga aylantiradigan qurilmalay
bilan jihozlash munkin. Kompyuter uyda, kompanivaning ofisida voki boshga
har ganday joyda zamonaviy aloga vositalari bilan joylashtirilishi mumkin.
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Internet-provayderlar deb, tashkilotlar tomonidan tagdim etiladigan
internetga foydalanuvchi, masalan., uydan modem orgali yoki ofisdan
tashkiloming lokal tarmog’i orgali kirishi mumkin. [nternet-provayderga ulanish
uchun siz oddiy telefon liniyalari, kabel televideniyasi tarmoglari, radic
alogalari yoki sun'iy vo'ldosh alogalacidan foydalanishingiz mumkin.

Provayder odatda magistrallarga yoki internetming asosiy qon aylanish
tizimini tashkil etuvchi yirik tarmoglarpa bir yoki bir nechta ulanishga ega.
Internet chegaralari juda noanig. Unga ulangan har qanday kompyuterni
allagachon uning bir gismi deb hisoblash mumkin va bundan ham ko’proq
internetga  ulangan korxomaning mahalliy tarmog’iga taatluglidic.  Axborot
resurslarini  joylashtiradigan veb-serverlar internetning  istalgan qismida
joylashgan bo’lishi mumkin: xizmat ko'rsatuvchi provayderda, korxonaning
mabhalliy tarmog’ida va hokazo; fagat asosiy shartga riova gilish kerak - ular
internetea ulangan bo’lishi kerak. Shunda ushbu tarmoqdan toydalanuvchilar
ularning xizmatlariga kirshlan mumkin, Xizmatlar elektron pochta, FTP,
WWW va boshqalar bo’lishi mumkin. Xizmatfarning axborot komponenti turli
xil manbalardir. Bu axborot agentliklari va inoliyaviy bozorlarning
ma’lumotlari, fotosuratlar, hujjailar, ovozli xabarlar, foydalanuvchilar
tomonidan yuborilzan ma’lumotlar va boshqalar bo’lishi mumkin. Xizmatlar
o’zlarining axborot mazmuni bilan birgalikda foydalanuvchilarga intilgan va
Internetga ulanish orgali erishadigan asosiy magsadlardir.

TCP / IP protokoli oilast

TCP / IP protokoliar oilasi imernetning asosi bo’lganligi sababli biz ushbu
protokoliami batafsil ko'rib chigamiz. Har bir lokal kompyuter tarmog’ida unga
ulangan kompyuterlar u yoki bu tarmog texnologiyasidan foydalanadilar:
Ethernet, Token Ring, FDDI, 1SDN, va yaqinda ATM va simsiz texnologiyalar
ushbu ro’yxatga qo’shildi. Jismoniy tarmoqlar va amaliy tizimlaming
ma’lumotlariga bog'lig bo’lgan aloga mexanizmlari o'rtasida turli xil lokal
tarmoglami bir-biriga ulashga imkon beradigan dastur o'matitgan. Shu bilan
birga, bunday ulanishning tafsilotlart foydalanuvchilarga “yashiringan™ bo’lib,
ularga xuddi bitta katta tarmoqlarda ishlashga imkon beriladi.

[ntemet texnologiyasi o’zaro bog’liglik topologiyasini amalga oshirmaydi.
Internetga yangi tarmoq qo’shilishi uni biron bir markaziy kemmunikatsiya
punktiga ulash yoki interneidagi barcha tarmoqlarga w'g'ridan-te’g’ i Jismoniy
ulanishlarni o'matishga olib kelmaydi. Router Intermetning topologiyasini 0’z
ulaydigan lokal tarmoqlardan tashqarida bo’ladi va manzil tarmog’idagi
manzilga asoslanib paketni ma’lum marshrut bo’ylab uezatadi. Entemetda
tarmoqa ulangan kompyuterlarning universal identifikatoriart  (manzillari)
ishlatiladi, shuning uchun har gqanday ikkita mashina bir-birl bilan aloga qilish
imkoniyatiga ega. Shuningdek, u foydalanuvcht interfeysining lokal tarmoqdan
mustaqilligi  prinsipini  amalga oshiradi, ya'ni  barcha fizik tarmoq
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texnologivalari uchun bir xil bo"lgan ulanishlarni ¢’rnatish va ma’lumotlarni
uzatishning ko'plab usullari mavjud. Oxirgi foydalanuvchilar nuqtai nazaridan
Priternef - bu haqiqiy kompyuter aloqalaridan qat’iy nazar, barcha kompyuterlar
ulangan yagona virtual tarmogdir.

[ntemetning asosiy prinsipi bu uning yordami bilan bog’liq bo’lgan
barcha jismoniy tarmoqlarning ekvivalentligi: har ganday aloga tizimi, uning
fizik parametrlaridan, uzatiladigan ma’lumotlar paketlarining kattaligidan va
geogralik o'lchoyidan gat'iy nazar, internetning tarkibiy gismi sifatida garalad;,
TCP / IP protokollar oilasi yugoridagi tamoyillari amalga oshiradigan universal
tarmoqm yaratishga imkon beradi. U 4 darajadagi aloga protokellarini 0’7 ichiga
oladi (2.2-rasm).
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2.2-rasm TCP/ IP protokoli gatiami'!

TCP / IP-ning asosini tarmoq sathi tashkil etadi. Aynan shu darajada
o’zaro bog’liglik prinsipi, xususan, internet orgali paketlarni yo'naltirish amalga
oshiriladi.

Tarmoq sathida protokol tarmoq orgali ishonchsiz, ulanmasdan paketlarni
yetkazib berish xizmatini amalga oshiradi. Bu shuni anglatadiki, paketlarni
yetkazib  berish uchun hamma narsa qilinadi, ammo yetkazib  berish
kafolatlanmaydi. Paketlarni yo’qotish. noto’g'ri tariibda yuborish, ko'paytirish
va hokazo. Ulanishsiz xizmat paketlami bir-biridan mustaqil ravishda qayta
ishlayd:.

" Imternet ma lomotlas asosida muatliflar ishlanmasi,

26



Server dastrari

F
¥

dasturlari

I I

Transport harakatlar

- Amaliy darajadagi harakatlar —
'\ iste'molchi 3

TCP - . TCP
yO rignoINg tarmaog darajasidag
harakatlar
t P . N P _ . P

- j \
Internet [ntemel [ntemet [Tt
dravveri drayveri drayveri drayveri

[ ] ] I

r inlemet ] [ Internet

2.3-rasm. TCP / IP protokeli to’plami yordamida ikkita kompyuter
o’rtasidagi aloga'*

Domen nomlari tizimi

Avval aytib o’tganimizdek, fovdalanuvchilar uchun barcha internet-
resurslardan iloji boricha sodda va oshkora foydalanish uchun domen nomlari
tizimi (DNS} internetda ishlaydi. U noyeb [P-manzildan tashqari har ganday
resursning eslab gelish oson bo'lgan domen nomiga ega bo’lishini ta’minlash
uchun mo‘ljaltangan. Domen nomi xizmati [P-manzillarni mashinaning domen
nomiga solishtirish uchun mo’ljallangan va aksincha. Har qanday manbaning
domen nomi quyidagi asosiy qismlardan iborat: zona nomi, o’zining domen
nomi va mashina nomi. Masalanm; www.rbe.rs. Ushbu domen nomi manba ru
geografik demenida joylashgantigin, rbe ismiga va www funksional nomiga ega
ekanligini aytadi, ya'ni WWW-server vazifasini bajaradi.

Zona homiarint shartli ravishda “tashkiliy™ va “geografik™ ga bo’lish
mumkin, Katta zonada quyidagi tashkiliy zonalar ro’yxatdan o’tgan (bivinchi
darajali domentar):

+ Com - commercial (tijorat);
Edu - educational {tarbivaviv),
Gov - goverment {hukumat);
Mil - military (harbiy);

»

1 hualliflar ishlanmas
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,
s Net - network {tarmoq ishlashini ta’minlovchi tashkilotlar);
s Org - oroanization (notijorat tashkilotlar),

Yaginda yangi birinchi dargjali domenlarni joriy etish faol muhokama
gilinmogda. Asxborot zonasi hamma uchun ochiq va tijorat tashkilotlarini
ro'yxatdan o'tkazish uchun mo’ljallangan. Shuningdek, muzey, kooperatsiya,
aeroport va boshga qator nomlar va ixtisoslashtirilgan umumiy domenlami joriy
etish tak!if etish mumkin. Har bir mamlakat (shtat) o’zining ikkita harfdan iborat
geografik domenega ega. Mana ba’zi mamiakatlarning domenlari:

s (Ca-~{anada (Kanada);

e De - Germany (Germaniya);

s Fi - Finland (Finlyandiya),

e Fr- France (Fransiva);
Jp - Japan (Yaponiya),
Ru - Russia (Rossiya);
Ua - Ukraine (Likraina);
Uk - United Kingdom (Buyuk Britaniya);
Uz - Uzbekistan (O’ zbekiston).
Shtatlar zonalarida yana tashkiliy va geografik zonalar mavjud. Tashkiliy
zonalar asosan yuqori darajadagi tashkiliy zonalar tarkibiga amal qiladi, fagat
com o’rmiga com nomi ishlatilishi mumkin, Geografik zonalarni shaharlar,
vilovatlar va boshqa hududiy tashkilotlar ajratadi, Tashkilotlarning domenlari
voki shaxsiy foydalanuvchilar domenlari 1o°¢’ridan-to’g'ri ikkalasida ham
joylashgan. Domen nomining chap qismida mashina nomlari joylashygan. Ismlar
to’¢’ri va funksional bo'lishi mumkin, Har bir inson o'z tasavvuriga ko'ra 0°z
namlbarini taklif giladi va funksional nomlar kompyuter tomonidan bajariladigan
funksiyalardan kelib chiqadi, masalan: Www - HTTP-server (WW W-server);.
Ftp - FTP-server.

2.2. internet xizmatlari.

Internet xizmatlar'™ - bu internet  foydalanuvchilariga  xizmat
ko’rsatuvchi tizimlar. Bunga quyidagilar kiradi: elektron pochia, WWW,
yangiliklar guruhlari, pochta ro’yxatlari, FTP, IRC va intemetni aloga vositasi
sifatida ishlatadigan boshga mahsulotlar. [nternet tomonidan tagdim etiladigan
xjzmatlarni ikkita asosiy toifaga bo'lish mumkin,

1. Odatiy (off-line} - bu puruhning asosiy xususiyati - so’rov va ma’lumot
olish o'rtasida vaqtinchalik tanaffusning mavjudligi.

2. To'g'ridan-to’g'ri (on-line) - so'rov bo'yicha ma’lumot darhol
qaytarilishi bilan tavsiflanadi. Agar ma'lumotni qabul giluvchidan darhol javob
talab gilinsa, v holda ushbu xizmat interaktiv hisoblanadi.

Yhrp: £ d6epe. cospotrebnadzor.ru/comend
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Eng qadimgi va keng qo’llaniladigan internet xizmati bu elekiron pochta
(e-pochta}. Foydalanuvchi xabar yuboradi va adresat ma’lum vagtdan so’ng uni
kompyuterida paydo bo’ladi. Elektron pochia xizmat ma’lumotlarim (xat
muallift, gabul giluvchi, tarmoq orgali o’tish yo’li va boshgatar haqida) va xat
tarkibini o'z ichiga olgan sarlavhalardan iborat, Elektron pochia raqamii
imzolangan va shifrlangan bo’lishi mumkin., O’tkazish tezligi o'rtacha bir necha
daqiaani tashkil giladi. Shu bilan birga, elektron pochia xabarlari narxi minimal
va masofaga bog'liq emas. Elektron pochtaning asosty afzalliklari soddaligi,
arzonligi va ko’p qirraliligi.

Telekonferensiyalar

Telekonferensiya'” - bu internetdagi eng keng tarqalgan ikkinchi xizmat.
Telekonferensiya xizmati twili xil telekonferensiyvalaidan iborat - yangiliklar
serverlari tomonidan ta’mintanadigan yangiliklar guruhlari. Yangiliklar serveri -
bu turli xil mavzulardagi minglab yangiliklar giruhlarini 0°7 ichiza oladigan
kompyuter. Har bir yangi xabarni gabu!l giluvchi server uni  yangilik
almashadigan barcha tugunlarga uzatadi. Yangiliklar guruht - bu ma’lum bir
mavzudagl xabarlar to’plami. Yangiliklar ieracxik ravishda tashkil etiigan
tematik guruhlarga bo'linadi va har bir gurubning nomi pastka sathlarning
nomlaridan iborat, Magsalan, comp .sys.linux.setup konferensiyasi
“kompyutertar” guruhiga, “operatsion tizimlar” kichik guruhiga, anigrog’i Linux
tizimiga, ya'nl uni o'rnatishga tegishlidir. Tashkilot, mamlakat yoki tarmog
uchun mahalliy bo’lgan global ierarxivalar ham mavjud. Telekonferensiva
serveri tomonidan gabul gilingan guruhlar to’piami uning ma'muri va ularning
ushbu server yangiliklar almashadigan boshga serverlarda bo’lishiga gqarab
belgilanadi.

Pochta ro’yxatlari

Pochta ro'yxatlari (mailing list)'* - bu ma’lum bir mavzuga mos
keladigan, pochta xabarlarini cmmaviy ravishda jo natishni osonlashtirish uchun
mo’ljallangan abonentlarning pochta manzillarining nomlangan ro’yxatidir,
Pochta ro'yxati nomi virtwal jamoaviy pochta manzili: ushbu manzilga
yo'naltirilgan xabarlar ro’yxatning barcha a’zolariga yelkaziladi. Pochta ro'yxati
g'oyasl, pochta ro'yxatiga obuna bo’lgan ko'plab odamlami bitta elektron
pochta manzili ostida birlashtirishdir. Ushbu manzilga xat yuborilganda, xabar
ushbu pochta ra’yxatining barcha abonentlari tomonidan gabul gilinadi. Xatlar
ro’yxail xostlari odatda mavzuni yaxshi biladigan odamlardir. Ular keyingi
sonlarni tayyorlash va targatish uchun javobgardir. Xatlami oluvchilar ro’yxatga
shaxsan obuna bo'lgan odamlardir. Bundan tashqari, ular o’zlarining obunalarini
istalgan vaqtda bekor qilish huqugiga va imkontyatlariga ega. Ochiq (hamma
uchun) yopiq (ma’lum doiradagi odamlar uchun), bepu!l (ijodkerlarning

17 ptrps: e videom ost. comiblogovostilerminolopivacchio-takoe-tetckon kerencaiva
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£
g ayratlari. homivlik, pullik reklama beruvchilar tufayli mavjud} va pullik
mavjud.
Chat

Chat (inglizcha chatter)’? — real vaqi rejimida matnli munozaralarga
tmkon beradigan inlernel xizmatlarini anglatadi. Ularni an’anaviy suhbat
shaklidan ajratib turadigan narsa shundaki, ular matn shaklida - klaviatura orqali
vozish orgali olib boriladi. Suhbatlashish uchun eng mashhur ochiq standart [RC
(Intemet Relay Chat). ARM - foydalanuvchilaming joylashuvidan gat’iy nazar,
real vaqtda suhbatlashish imkaniyatini beradigan ko'p foydalanuvchili, ko™p
kanalli chat tarmog’i. ARM ko’p yillar davomida mavjud bo’lishiga garamay.
ushbu standart zamonaviy kompaniyalaming tijorat faoliyatida, masalan,
mijoziarga xizmat ko'rsatish markazlarining ishlarida deyarli qo’llamlmaydi.
Uning asosiy maqsadi Internct foydalanuvchilasi o'rtasida eng keng ko’lamli
masalalami muhokama gilishdir,

Internet-peyjerlar

Dinamik va interaktiv aloga nugtai nazaridan elektron pochta va chatlar
o'rtasidagi oraliq pozitsivani internet-peyjerlar yoki texkor xabar almashish
xizmatlari egallaydi. Intemmetl-peyjerlar asta-sekin internetdagi eng ommabaop
aloqa vositalaridan biriga aylanmoqda va fovdalanish ko’lami jihatidan ular tez
orada elektron pochta orgali bog’lanishlari mumkin bo’ladi. Tezkor xabar
almashish xizmatlari elektron pochta va telefonning afzalliklarini birlashtirib,
real vaqtda alogani ta'minlaydi. Matn dialogi, grafikani uzatish, ovozii va video
aloga, fayl almashinuvi bunday tizimlarda almashinuv jarayonining bir gismiga
aylanishi mumkin. Bunday dasturlaming misollari 1CQ. MSN, AOL Instant
Messenger va boshgalar. FTP FTP {favllami uzatish protokoli) bu fayllarni
uzatish protokoll, ammo FTPni Internet xizmat sifatida ko’rib chigishda bu
shunchaki protokol emas, balki fayllar arxividagi fayllarga kirish xizmati. Uning
juda mashhurligi sabablaridan biri bu kompyuter tizimlarining o’n yillik
faolivati davomida FTP-arxiviarida 1o'plangan juda ko'p ma’lumottarga bog'liq.
Yana bir sabab - FTP orgali fayllarga kirish. navigatsiva va uzatish qulayligi,
FTP - bu t0'liq Imernetga ulanishai talab qiladigan to'g'ridan-te’g’ri kirish
Xizmati,

Butunjahon tarmog’i WWW (World Wide Veb) - bu to’lig Interneiga
ulanishni talab giladigan va veb-saytlarda taqdim etilgan ma'lumotlar bilan
o'zaro alogada bo’lishga imkon beradigan to’g ridan-to’g'ri kirish xizmati. Bu
Internetdagi eng zamonaviy va foydalanuvchilarga qulay xizmat. U gipermatn
printsipiga asoslanadi va barcha mumkin bo’lgan mullimedia resurstari: video,
audio, grafik, main va boshgalardan foydalangan helda ma'lumotlarni taqdim
eta oladi, o'zarc alogalar Hyper Text Transfer Protocol (HTTP) yordamida
mijoz-server ascsida amalga oshiriladi. HTTP protokoli yordamida WWW
Xizmati Hyper Text Markup Language (HTML) formatida hujjatlar

hitps:iru wikipedia.orgwiki
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almashinuvini ta’minlaydi, bu foydalanuvchi brauzerlarida hujjat tarkibini
to'g’ri ko'rsatilishini ta’minlaydi, WWW asosidagi gipermatn printsipi shundan
iboratki, HTML hujjatning har bir elementi boshqa hupjat yoki uning qismiga
havola ba'lishi mumkin, shu bilan birga hujjat ikkala serverdagi va boshga
Internet-serverlardagi hujjatiar bilan bog’lanishi mumkin. WWW havoialari
nafagat WWW xizmatiza xos bo'lgan hujjatlarni, balki boshga lnternet
xizmatlari va axborot manbalarini ham ko’rsatishi muinkin. Bundan tashqari,
aksariyat WWW dasturlari - brauzerlar, veb-brauzerlar yoki navigaiorlar nafagat
bunday havolalarni tushunadilar, balki tegishli xizmallarning mijoz dasturlari:
FTP, Usenet yangiiiklari, elektron pochta va hk. Shunday qilib, WWW dasturiy
vositalari turli xil Internet xizmatlari vchun universaldir va WWW axberot
tizimining o'zi ularga nisbatan integratsiya funksiyasini bajaradi.
Yangi Enternet xizmatlari
Alohida guruhni bugungt kunda ilgan asvirlanganidek keng targalmagan

va umume'tirol etilgan vagona standartlarga ega bo’lmagan internet xizimatlan
bilan ajratish mumkin. Ular, shuningdek, Internetdan axborot uzatish vositasi
sifatida foydalanishga asoslangan. Xususan, ushbu gurubga quyidagilar kiradi:

e Telefon va fakstmile xizmatlarini ko’rsatuvchi internet-aloga kanallari
orqali ovozli uzatish vositalari;

» |nternet orqali video va audio konferensiyalar uchun dasturiy ta’minot;

e Multimedia ma’tumotlarini tarqatish tizimlaei.

2.3. [nternetda axborot xavisizligini ta’minfash.

Maxsus guruh imternet xizmatlari tomonidan tashkil etiladi, uning
ishttrokchilari guruhiaridan bin tomonidan go’liab-guvvatianadi va ulaming
ma’lumot qidirish xizmatlarining global xarakteripa ke’ra ushbu toifaga
joylashtirilgan. Axborotni  izlash bugungi kunda internetning muhim
muammolaridan biri hiseblanadi, chunki bugungt kunda unda taqdim etilgan
veb-sahifalar soni bir necha yuz milliondan oshigroq. Bundan tashgari,
ma’lumot  olish  muammolari  manbalarming  ko'pligi va  parchalanishi,
ma’lumotlarni saqlashning ko’p sonli usullari, ma’lumoeini olish va qayia ishlash
uchun vaqt yetishmasligi, ma'lumot olish xarajatlari, ma’lumotlaming
ishonchsizhigl, ma’lumotiarning dommiy vangilanishi va qo'shilishi  kabi
sabablarga ascslanadi.

Internet xavisizligr usullari
Internetdan keng foydalanishning eng muhim shartlaridan biri u orgali
amakga oshiriladigan barcha operatsiyalar uchun xavfsiziikning yetarli darajasini
ta’minfash edi. Bu foydalanuvchilar o’riasida wzatiladigan ma’lumotlarga, savdo
tizimlari  ma‘lumotlar bazalarida saqlanadigan ma’lumotlarga, molivaviy
operatsiyalarga hamreh bo’igan ma’lumotlarga tegishlidiy. Axborot xavisizlipt
tushunchasi tasodifiv ycki gasddan qgilingan ta’sicua qarshi axborot bargarorligi
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holati sifatida ta’riflanishi mumkin, uni yo’q qitish. buzish va oshkor gilishning
y0'i qo’yib bo’lmaydipan xatarfari bundan mustasno, bu ma'lumot egasiga yoki
foyvdalanuvchiga moddiy zarar yetkazishiga olib keladt. Tarmoq tashqi kirish
achun to’liq achig bo’lganligi sababli, ushbu usullaming roli juda muhimdir.
Xavisizlik omilining ahamiyati Internetda o’tkaziigan ko’plab tadgiqotiar bilan
ham qayd ctilgan.
Shifriash
Internetda operatsiyalarni amalga oshirishda birinchi navbatda mubim
ma’lumotlarning ruxsatsiz shaxslardan ishonchit tarzda vashirilishini ta’minlash
kerak. Bu oddiy matnni maxsus shifrlash kalitisiz 0’gib bo’lmaydigan shaklga
o'tkazadigan shifrlash texnologiyatari bilan amalga oshiriadi. Ushbu
texnoiogivatar tufayli stz umumiy, xavfsiz bo’lmagan Intemet kanallari orqali
xavfsiz alogani tashkil qilishingiz mumkin, Har ganday shifrlash tizimi ma’lum
bir metodologivaga muvoetiq ishlaydi, shu jumladan bir yoki bir neclua shifrlash
algoritmian {matematik formulalar), ushbu algoritimlar foydalanadigan kalitlar
va kalitlarni boshgarish tizimi (2.4-rasm),
Kalit

 Shifilash
oAlgovitmi

2. 4-rasm, Shifrlash sxemasi®®

Shifrlash metodologivasiga ko'ra, avval shifrlash matnint undan olish
uchun shifrlash algoritmi va kaliti go’llaniladi. Keyig shifrlangan matn manziiga
o’tkaziladi, shu yerda asl mamni olish uchun uni ochish uchun xuddi shu
algoritm va kalit ishlatiladi. Shifrlash metodologivasi kalidarni yaratish va ulami
tarqatish tartib-qoidalarini ham o’z ichiga oladi. Kalitni matn bilan
birfashtiradigan eng keng tarqalgan shifrtash  atgoritmlar. Ushbu  turdag:
tizimming xavfsizliel aleoritmning maxfiviigiya bog'lig emas, balki shifrlash
algoritmida ishlatiladigan kalitning maxfiyligiga bog'lig, bu hammaga ma’lum
bo’lishi va shu bilan vaxshi tekshirilishi mumkin. Ammo ushbu usullarning
asosty muammosi - bu o’zaro ta'sir ishtirokchilariga kalitlarni yaratish va
uzatishning xavisiz protsedurast.

Elektron ragamli imzo

Internet orgali uzatiladigan ma'lumotiarni shiftlash ularni ruxsatsiz
shaxslardan himova qulishga vordam beradi. Birog, to'lig xavisizlik uchun,
bitimning ikkinchi tomoni u o’zini da’vo gilgan shaxs ekanlfigiga amin
bo'lishingiz kerak. Biznesda xaridor uchun ene muhim identifikator bu ulaming
imzosi. Elektron tijoratda an*anaviy imzoning elektron ekvivalenti ragamli imzo
hisoblanadi. Uning yordami bilan siz tranzaksiva fagat ma’lum bir manba

M ntemet ma'lunotar atogida mualliflar ishlanmasi
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tomonidan  boshlanganligini emas, bafki ma’lumotlar  uzatish paytida
buzilmagantigini ham isbotlashingiz mumkin. Shifrtashda bo’lgani kabi,
elektron imzo texnologiyasida ham shaxsiy kahit (bu holda bitimning ikkala
tomoni hamn bir xil kalitdan foydalaniladi} yoki ochiq kalit ishlatiladi (buning
uchun ochiq va yopiq kalit jufthgi kerak). Shunga qaramay, ochiq kalit
vsullaridan {(masalan, R5A (gisqacha Rivest. Shamir va Adleman) - bu kaita
butun sonlami faktoring qilish masalasining hisoblash murakkabligiga
asoslangan ochiq kalidi  kriptografik algoritmi) foydalanish osonrog va
ormmabop.

Xesh funksiyasi®' (inglizcha hash function - "mishmash” voki
konvuisiya funksiyasi - bu barcha turdagi kirish ma’lumotlarining gatorini
ma'lum bir algoritm bo’yicha belgilangan uzunlikdagi {chigish) bitli gatorga
aylantiradigan  funksiyadit. Xesh  funksiyalari  kalitlarga  asoslangan
kriptosistemalarning muhim elementlaridan biri bo’lib, xabarlami o'zaartirish
faktini aniglash uchun, ya'ni elekiron imze uchun ishlatifadi. Ularni aniglash
ancha oson, ammo hal gilish devarli mumkin emas. Xesh Funksiyasi
o’zgaruvchan uzunlikdagi kirish  ma’lumotlariga ega va belgitangan
o’ ichamdagi, odatda 123 biili mag’lubiyaim (ba’zida xabartami hazm qilish deb
ataladi - MD) gaytaradi. Bir nechta xavisiz xesh funksivalari mavjud: Message
Digest 5 (MD-5), Secure Hash Algorithm {SHA) va boshgalar. Ular turli
hujjatlar turh xi}t elektron imzolarga ega bo’lishiga va hatio hujjatning eng
kichik o’zgarishi ham uning dayjestida o'zgarish bo’lishiga kafolat beradi.

Sertifikatlar

Yuqorida ta'kidiab  o’wiganidek, kaliilarni tagsimlash  kriptografik
tizimlarda asosiy muammo hisoblanadi. Nosimmetrik shifrlash usullari bo’yicha
bu muammo eng dolzarb bo'lib, shuning uchun ma'lumotiami shifrlashda
ko'pincha internet orqali kalitlarni uzatish uchun assimetnk shifrlash usullari
qo’Hantladi. Asimmetrik usuliar internetning ochiq arxitekturasiga ko’prog mos
keladi, ammo bu yerda ham ochig kalitlardan foydalanish go’shimcha kalit va
o’zaro bog’liglikmi eniglash wchun identifikatsivani falab gqiladi. Ushbu
go’'shimcha himoyasiz tajovuzker imzolangan ma’lumotlarni yuboruvchini yoki
shifrlangan ma'lumotiarni oluvchini taqlid qilishi mumkin, ochig kalit giymatini
almashiirishi yoki uning identifikatsiyasini buzishi mumkin. Bunday holda, har
bir kishi boshqa odamni taglid qifishi mumkin. Butaming barchasi ochiq kalitni
tekshirish zarurligiga ohib keladi. Ushbu magsadlar uchun elektron sertifikatlar
go’ Haniladi.

Xavfsizlik protokollari va standartlari

Yuqorida tavsiflangan xavisizlik usullari ko’pgina internet tizimlarining
asosi hisoblanadi. Bu axbovot almashish tizimlari yoki to’lov tizimiari bo'lishi
mumkin. Xavfsizlik masalalarini vlami tashkil qilish uchun zhamiyati juda
yuqori. Masalan, olib borilayotgan izlanishlarga ko'ra, bugungi kunda elekiren
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tijoratning sekin o’sishining asosiy sabablaridan biri xaridortarni internetdagi
to*lovlar uchun ishlatiladigan vositalarning ishonchliligi bilan bog'lig bo'lib
qolmoqda. Xavotirlanishning asosiy sabablari quyidagi omillar bilan bog'liq.

2.4. Internetdagi to’lov tizimlarining turlari. Ularning ishlashining asosiy
tamoyillari.

Internet nafaqat axborot wzaiish tizimiga, balki elektron to’lov
tizimlarining funksiyalarini bajarishga ham ulkan gadamlar bilan gadam
tashlamogda. Onlayn to’lov tizimi*? - bu lnternet orqali tovarlar va xizmatlarni
sotib olish / sotish jarayonida molivaviy, tijorat tashkilotlari va foydalanuvchtlar
o'riasida hisob-kitoblarni amalga oshirish tizimi. Aynan to’lovlar {izimi
buyurtmalarni gayta ishiash xizmatini yoki efektron do’kon peshtaxtasini barcha
standart atributlarga ega bo’lgan to’lagonli do’konga aylantirishga imkon beradi:
sotuvchi  veb-saytida mahsulot yoki xizmatni tanlash orgali  xaridor
kompyuterdan chigmasdan to*lovni amalga oshirishi mumkin.

Elektron tijorat tizimida to’lov quyidagi shartlar bajarilgan taqdirda
amalga oshirilishi mumkin:

e Maxfiylikni saqglash. Internet orgali to’loviami amalga oshirishda xaridor
uning tafsilotlarini {masalan, kredit karta ragami) fagat buni qonumy huquagi
bo’tgan tashkilotlarga ma’lum bo’lishini xohlavdt,

e Axboroining yaxlithigini saglash. Sotib olish o g'risida ma*lumotni hech
kim o'zgartira oimaydi.

s Autentifikatsiva protsedurasini o’tkazish. Xandorlar va sotuvchilar
bitimning barcha tomonlari vlar aytgan shaxs ekanligiga amin bo’lishiari kerak.

» Avtorizatsivam taqdim etish. Bitim so’rovi to’lov tizimi tomonidan
ma’'qullanadigan voki rad efiladigan jarayon. Ushbu protsedura xaridorda
mablag “mavjudligini aniglashga imkon beradi.’ '

« Sotuvchining tavakkalchilik kafolatining mavjudligi. Internetda savdo
gilpanda, sowvchioa mabhsulotad tark efich wa xaridoming insefsizligi hilan
bog'liq ko'plab xaiarlar duch keladi. Xawarlaming Kattaligi to’lov lizimining
xizmat ko'rsatuvchi provayderi ve savde zanjirlariga aloqador boshqa
tashkilotlar bilan maxsus biimiar orgali kelishihishi kerak.

¢ Bitimlar uchun to’lovlarni minimailashtirish. Tovarlami buyurtma qilish
va to’lash uchun tranzaktsiyaiarni gayta ishlash uchun to’lovlar tabiiy ravishda
ularning narxiga qo'shiladi, shuning wuchun bitim narxini pasaytirish
ragobatbardoshiikni oshiradi. Shuni ta’kidlash kerakki, xaridor mahsuloini rad
etsa ham, bitim har qanday holatda ham to’lanishi kerak.

To'lev tizimlarining tasnifi
Barcha to'lov tizimlarini ikkita asosiy vo'nalishga bo’lish mumkin:

Phitps o wikipediaong wikiTugrema_angsTpauns_nnatewtii
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{. Kredit tizimlari yoki ularni ba’zan shunday deyishadi, Internet hisobini
bosghqarish tizimlari;

2. Debet tizimlari - elektron pul majburiyatiarini chigarish tizimlari,
ularning egalariga ulami doimiy pul majburiyatlarining bir turi  sifatida
ishlatishga imkon beradi.

Birinchi turdagi tizimlarga O’zbekistondagi va chet ¢ldagi turli banklar
tomonidan tagdim etiladigan bank hisob varaglarini internet orgali boshgarish
tizimlart bamda kredit kartalaridan fovdalanadigan tizimlar kiradi. Kredit
kartalari - bu bank lsob varaq egastga vaqtincha foydalanish uchun beradigan
hisobni boshqartsh vositasidan boshga narsa emas,

Ikkinchi turdagi tizimlarga smart-kartalar va “elektron naqd pul” deb
ataladigan to’lov tizimlari kiradi. Birinchi turdagi tizimlardan fargli o’laroq,
bitim ishtirokchilari o'rtasida cltektron pul majburivatlaridan foydalanilganda,
mustaqil moliyaviy giymatea ega bo’lgan ma’lumotlar uzatiladi. Ushbu
ma’lumot to’lovni qabul gilgan yoki ushbu majbunyatlarni bergan tomon
tomonidan darhol uning haqigiyligi va to’lov qgobiliyatint tekshirishi va darhol
keyingi to’lov uchun ishlatitishi yoki boshga elektron bo’lmagan to'lov
vositalariga o' tkazilishi mumkin.

To'lov tizimlarining tasnifi

Aym paytda O’zbekistonda hagigatan ham bir nechia ro’lov vosialari va
wlarni qo'llab-quvvatlovchi texnologik vechimlar ishlaydi., Onlayn to'loviar
bozerini rivojlantirishning asosiy masalasi bo’lgan yetarli to’lov vositalarini
taniash bir gator mezonlarga muvofig belgilanishi kerak, shu jumiadan:
fovdalanish qulayligi, tranzaksiyaning ishonchliligi va tezligi, xavfsizligi,
asbobning arzonligi va uni barcha to’lov ishtirokchilari - xariderlar uchun
go’ltab-quvvatiash, sotuvchilar, banklar,

Kredit tizimlari

Yuqorida aytib o’tilganidek, kredit tezimlariga internet orgali bank
xizmatlarini ko'rsatishga imkon beradigan tizimlar va kredit karalaridan
foydalanadigan tizimlar kiradi.

Kredit karta tizimlarini ko'rib chiqish amaldagi to’lov tizimlarn orasida
yetakeht o'rinni plastik kartalar va avvalambor, kredit kartalarga asoslangan
tizimlar egallaydi. internetda to’lovlar uchun kredit kartalaridan foydalanishning
muvaffagiyati ushbu to’lov turining codatiga bog'liq bo’lib, ko'p jihatdan real
dunyodagi to'loviarga o’xshashdir va bugungi kunda internetdagi ko’plab
operatsiyalar ushbu to™lov turi yordamida amalga oshirilmoqda.

Plastik karta® - bu standart o’Ilchamdagi plastinka (85,6 mim 33,2 mm
4,76 mm), mexanik wva issiglik 1a’siviga chidamli maxsus plastmassadan
tayvorlangan. Uning asosiy funksiyalaridan biri bu tolov tizimining sub yekti
sifatida foydalanadigan shaxsni identifikatsiyalashai ta’miniashdir. Buning
uchun plastik kartaga emitent bank va kartaga xizmat ko'rsatadigan to’lov

B https. Tkapital2 4, uz uz/plastic-cards st/
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tizimining lnéotiplari, karta egasining ismi, uning hisob ragami, kartaning amal
qilish muddaii va boshqalar qo’llaniladi. Bundan tashqari, kartada egasining
fotosuratt va uning imzosi bo’lishi mumkin,

Internetda karta egasini kutib turadigan asosiy xavf:

* Internet orgali mixsatsiz shaxslar tomonidan uzatiladigan karta hagidagt
ma’lumottami ke'rish imkoniyati;

» Karta va uning egasi to’g'risidagi ma’lumotlami jinoiy maqsadlarda
to'playdigan soxta do’konga taqdim etish qobiliyati;

» Hack yoki boshqa sabablarga ko'ra, egasi do’konga uzatgan kana
ma’lumotlarini yo’qotish ehtimoli

Onlayn do’kenlardan abonent to*lovi olinmaydi, to'lovlar avtorizatsiya
gilingan kundan boshlab uch kun ichida amalga oshiriladi. Debet tizimlari
Internetda kredit Kkartalariga asoslangan to'loy tizimlarining qayd etilgan
kamchilikiarini tubdan yo’q qilishga urinishlar to’lov tizimlarining mugqobil
turlari — “debet tizimlari” deb nomianuvchi tizimlarning rivojlanishiga olib
keldi, ularning orasida eng keng targalgant buguagi koada “elektron pul”
hisoblanadi. Internetdagi debetlarni to’lash sxemalari an'anaviy o’xshashlariga
o'xshash tarzda qurilgan: chek va nagd pul sxemalari. Sxema ikkita mustaqil
tomonni o'z ichiga oladi: emitentlar va foydalanuvchilar. Emitent to’lov tizimini
boshqaruvehi sub’ektni anglatadi, U to’lov vositasi bo’lgan ba’zi elektron
birliktarni  chiqaradi  (masalan, bankdagi pul mablag’lari). Tizim
foydalanuvchilari ikkita asosiy funksiyaga ega. Ular chiqarilgan elektron
birliklar yordamida Internet orgali to’lovlarni amalga oshiradilar va gabul
qiladilar.

Elektron cheklar

Elektron cheklar oddiy qog’ozli cheklarga o’xshaydi, bu to'lovchining o’z
bankidant pulni uning hisob ragamidan oluvchining hisob ragamiga o’tkazish
to’g'risidagi ko'rsatmasi. Operatsiya chek oluvchi tomonidan bankka tagdim
ettlgandan so'ng amalga ashiriladi. Tekita asosiy farglar maviud. Birtnchidan,
qog ozl chek yozishda to’fovchi o zining hagiqly imzosini, virtual verstyasida
esa elektron imzosini qo’vadi. Ikkinchidan, cheklarning o’zi elektron shaklda
beriladi.

To’lovni qayta ishlash bir necha bosqgichlardan iborat;

1. To’lovchi elektron chekni rasmiylashtiradi, uni elektron imzo bilan
imzofaydi va oluvchiga yuboradi. Ishonchiilizgi va xavfsizligini ta’minlash uchun
hisob ragamini bankning ochiq kaliti bilan kodlash mumkin.

2. Chek to’lov tizimiga to’lash uchun tagdim etiladi. Bundan tashqari, bu
yerda yoki oluvchiga xizmat ko’rsatadigan bankda elektron imzo tekshiriladi.

3. Elektron imzoning haqigivligi tasdiglangan tagdirda tovar yetkazib
beriladi voki xizmat ko’rsatiladi, Pul mablag’lari to’lovehining hisobvarag’idan
benefitsiaming hisob ragamiga o'tkaziladi.
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Ta’riflangan operatsion sxemasidan foydalangan rus tizimi CyberPlat.
CyberPlat (www.cyberplat.ru) = bu internet orgali universal banklararo to'lov
tizimi. Tizim Platina Bank (www.platina.ry) va lmist {www.inist.o)
mutaxassisiari tomonidan ishlab chigilgan. Bozirda tizim Cyberplat.com saytiga
tegishli, Aslida, CyberPlat® - bu Intemet orqali elektron to'loviami amalga
oshiradigan birinchi rus tizimlaridan biri, 2018 yil boshida CyberPlat® tizimiga
50 mingdan ziyod internet-do’kon ulangan va tizim mijozlari soni 400 mingdan
oshgan, tizimning aylanmasi 2018 vilda 808 million rublni tashkil etgan.

CyberPlat® tizimi Intemetda biznes yuritish uchun turli xil vositalami
hirlashtiradi:

CyberCheck - bu B2B operatsiyalariga xizmat ko'rsatuvchi kichik tizim.
CyberCheck tomonlarning o’zaro ta’sirining maxftiyligini, ishonchliligini va
gonuniy tozaligini, shuningdek e’lon qilingan to’loviardan rad etishning to’iiq
yo'gligini ta’mintaydi. Bu asosiy uzunligi 512 bit ho’lgan elektron raqamli
imzolardan foydalangan holde elektron hujjat aylanishint qo'llab-guvvatlash
mexaniznlari tomonidan amalga oshiriladi. Ro’yxatdagi xususivatlar tufayl
kichik tizim B2B sint sxemalarida’ qo’llaniladi. CyberCheck tizimida
xavtsizlikni ta'minlash uvchun asos bo’lib, barcha transferlar amalga
oshiriladigan shartnomalar va bitimlarni jmzolashda foydalaniladigan elektron
ragamli imzo hisoblanadi. Hujjatni imzolagan toydalanuvchi unda bayon etilgan
majburiyatlarni bajarish uchun javobgardir. Imzo uchun tizim 512 bitli ochiq
kalit bilan assimetrik kriptografik o’zgartirish algoritmidan foydalanadi.
CyberPOS - xalqaro va Rossiya to'lov tizimlarining plastik kartalari orgali
to'lovlar bo'yicha B2C operatsivalariga xizmat ko’rsatuvchi kichik tizim.
Inctnet-Banking - tizimga a’zo bankdagi hisobni Internet orgali boshgarish
uchun kichik tizim.

Elektron pul

Elektron pullar hagiqiy pulni to’lig taglid qiladi. Shu bilan birga, emitent
tashkilot - emitent o' z elekiron amaloglarini ishlab chigaradi, ular turfi tizivalarda
turlicha nomlanadi. Keyinchalik, ulami sotib olish uchun to’lash uchun
foydalanadigan foydalanuvchilar sotib olishadi, keyin sotuvchi ularni
emitentdan sotib oladi. Chiqariiganda har bir puf birligi elektron imzo bilan
tasdiqlanadi, uni emitent muassasa sotib olishdan oldin tekshiradi. Elektron pul
bilan rea! pulning asosiy fargi shundaki, birinchisi aslida emitent tomonning
elektron pul majburiyatlarint ta’minlaydi, ammo gonuniy nuqtai nazardan uvlar
haqigqiy pul bo’lishi mumkin emas. Amaldagi “pul’” atamasi shuni ko'rsatadiki,
elektron puilar asosan naqd pu! xususivatlarini meros gilib oladi, uvlarning
asosiysi noma'lumlik, ya’ni kim va gachon ishlatilganiigini ko’rsatmaydi. Ba’zi
tizimlar, o’xshashlik bilan, mijozga u bilan pul o'rtasidagi munosabatiami
aniqlab bo’lmaydigan tarzda elektron nagd pul olish imkoniyatini beradi. Bu
ko'r imzo usuli yordamida amalga oshiriladi,
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Shuni fham ta'kidlash joizki, elektron pullardan foydalanishda
autentifikatsiva qilishning hojatt  yo'q. chunki tiziim pulni muomalaga
chigarishga asoslangan. Elektron pullardan foydalangan holda to’lovlaming
umumiy sxemasi 2.5-rasmda yoritilib berilgan.

tovarlarni tanlash_elektron pul o tkazish

fsie’molch Mugazin

wizmallac ko'vsatish, wovarlammi yatkazit berish

Iste’molchi
elektron puli

Ragamli
puilanung
tagqdimai

Emitent

Isle"molchi
hisoh
ragami

Magazin
hisoli
racqami

2.5-rasm. Elektron pul yordamida to’lovlaraing vmumiy sxemasi®

1. Xaridor oldindan real pulni elektron pulga almashtiradi. Mijozda naqd
pulni saqlash ikki xil usulda amalga oshirilishi mumkin, by ishlatilgan tizim
tomonidan belgilanadi:

1. kompyuterning gattiq diskida;
2. smasrt-kartalarda. :

Turli xil tzimlar wrli xil almashinuv sxemalarini taklif gilishadi, Ba’zilar
elektron hisob-kitoblar evaziga xaridorning hiseb ragamidan mablag’
o’tkaziladigan maxsus hisob raqamlarinmi ochadilar. Ba’zi banklar elektron naqd
pulnj o’zlari chiqarishi mumkin. Shu bilan birga, u fagat mijozning iltimosiga
binoan beriladi, keyinchalik uni ushbu mijozning kompyuteripa yoki kattasiga
o'tkazadi va uning hisobvarag’idan nagd pul ekvivalenti olinadi. Ko'zi ojiz
imzoni amalga oshirishda xaridor 0’zi elekiron veksellarni yaratadi, ulami
barkka yuboradi, bu yerda hisob ragamiga haqiqiy pul tushganda, ular
muhrlanadi va mijozga qgaytarib yuboriladi. Bunday saqlash qulayligi bilan
birga, uning kamchiliklari ham bor. Disk yoki smart-kartaning shikastfanishi
elektron pulni gaytarib bo’Imaydigan yvo’getishiga olib kelishi mumkin.

2. Xaridor sotib olish uchun elektron pulni sotuvchining serveriga
o’tkazadi.

H Mualliflar ishlanmasi

38



3. Pullar ularning hagiqiyligini tekshiradigan emitentga taqdim etiladi.

4.  Flekiron hisob-kitoblarning hagiqgiyligi aniqlangan taqdirda,
sotuvchining hisob varag’i sotib olish miqdoriga ko’paytiniadi va xaridorming
hisob varag’i shu migqdorga kamayadi va tovarlar unga yuboriladi yoki xizmat
ko'rsatiladi. Elektron naqd pullar nafagat kerakli darajadagi maxf{iylik va
maxfiylikni ta’minlay oladi, balki to'lovni tasdiglash uchun markaz bilan
alogani talab gilmaydi. Natijada tranzaksiya xarajatlari minimallashtiriladi va
bunday tizimlardan mikropaylarni to’lashda samarali foydalanish mumkin -
kredit kartalariga asoslangan an’anaviy tizimlar tgtisodiy jihatdan foydasiz
bo’lgan 1 dollargacha to’lovlar. Umumiy fikrga ko'ra, aynan mikropoy to'lovlar
Internetdagi ma’luimotiarning asosiy gismint sotishga qodir.

Smart-kartalarga asoslangan elektron pullar

Yugorida ta’kidlab o’tilganidek, elektron pul majburiyatlari saqlanishi,
o’tkazilishi va ishlatilishi ham maxsus mo’ljallangan elektron qurilmalar
yordamida, ham oddiy shaxsiy kompyuter yordamida amalga oshirilishi
mumkin. Birinchisi orasida aqlli kartalar (Smart Cards) deb nomlangan - tashqi
ko’rinishida oddiy kredit kartalarga o’xshash ©’mattlgan mikroprotsessorli
plastik kartalar. Smart-karta asosan mikrokompyuter bo’lib, unga tegishli barcha
asosty apparat qismlarimi o'z ichiga oladi: CPU, RAM, ROM, EPROM,
EEPROM. Eng kuchli zamonaviy mikroprotsessar kartalarining parametrlati
saksoninchi yillarning boshlaridagi shaxsiy kompyuterlar bilan tagqoslanadi.
Mikroprotsessor kartasining ROM-da saqlanadigan operatsion tizim kompyuter
operatsion tizimidan rubdan farq qilmaydi va keng ko’lamli xizmat ko’rsatish
operatsiyalari va xavfsizlik vositalarini taqdim etadi. Operatsion tizim EEPROM
xotirasiga asosiangan fayl tizimini saglaydi (odatda [-8KB oralig’ida, lekin
64KBgacha bo’lishi mumkin) va ma'lumotlarga kirishni tartibga solishni
ta’minlaydi. Shu bilan birga, ma’lumotlarning bir qismiga fagat kartaning ichki
dasturlari orqali kirish mumkin, bu esa o'ratilgan kriptografik vositalar bilan
birgalikda mikroprotsessor kartasini juda xavfsiz vositaga aylantiradi, bu
axborotni muhofaza gqilish bo'yicha talablarni kuchaytiradigan moliyaviy
dasturlarda ishlatilishi mumkin.

Shaxsiy kompyuterlarga aseslangan elekiron pullar

Elektron pul g’ovasini amalga oshirishda simart-kartalarga alternativa - bu
shaxsiy kompyuterlar va buning uchun zarur bo’lgan barcha funksiyalarm
bajaradigan ixtisoslashtirilgan dasturlardan foydalanish. Birinchi tizimlardan biri
bu eCash, DigiCash tomonidan etekiron to’lov tizimi. Tizim Devid Chaumning
patentlari asosida ishlab chiqilgan va ragamli shakida turli nominaldagi
banknotalarni namoyish etishga mo’ljallangan. Ushbu shaklda elektron tanga
(raqamlar ketma-ketligi sifatida) Internet crgalt yuborilishi mumkia, teleton
orqali diktatsiva qilingan, faks orgali yoki xat bilan yuborilgan. Biroq, ragamh
pullaming asosiy go’ilanilishi Internet orgali to'lovlarni amalga oshirishdir.
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Ma lumotiar ]:etma-ketligi shakiidagi ragamli tanga fovdalanuvchi tomonidan
o'z kompyuterining gaitiq diskida saglanishi va warmog yoki elekiron pochta
orqali uzatilishi mumkin. Internet orqali ragamli tanga olgan sotuvchi uni
aviorizatsiya qilish uchun bankka tagdim ectadi, Avtorizatsiva qilinganidan
so'ng, ragamli tanga mos keladigan miqdor sotuvchining hisob ragamiga
kiritiladi.

Chaum to'lov tizimining muhim kamchiliklarni mijozlaming bankka
bo’lgan ishonchiga bo’tgan ehtiyojdir. Chaum 10’lov tizimida bankdan mustaqil
ravishda raqam(i tatiga tlgari ishlatilean yoki ishlatilmaganligini tekshirishga
imkon beradigan  mexanizmlar mavjud emas. Mijoz bank javobining
to'g'riligiga ishonishga majbur, bu esa mijozlarning ragamli pullarini bank
tomonidan o’zlashtirish ye'li bilan aldash mumkinligini yashiiin ravishda
ko'rsatib beradi. Shuni ta’kidlash kerakki, bu nugqson Chaum tangalarining
0'ziga xos Xususiyat emas, balki egasi sertifikatlarining asosiy xususiyatini
ifodalaydi. Taqdim etuvchi sertifikatlar ularni taqdim etayotgan shaxs bitan hech
qanday alogasi yo'q, u bilan u sertifikatga bo’lgan hugquqlarini isbotlashi
mumkin. Shunday qilib, Chaum tizimida nizolarni vuzaga kelishi mumkin,
ularni tizimning o’z hal gila olmaydi. Ushbu muammoning tizimli bo’lmagan
yechimi umuman to’lov tizimining narxining oshishiga olib kelishi mumkin,
chunki nizolami ko'rib chigish uchun maxsus tashkiliy choralar (sug'uria
fondlari, qora ro’yxatlar va boshqatar) talab qilinadi. Chaum to’lov tizimining
yana bir muhim kamchiliklari - bu o’zparishlarni qabul qilishning mumkin
emasligi. Bu xaridorlarni qo’shimcha ravishda sotuvchiga talab qilinadigan
migdormni to’lash uchun tanga zlmashtirish uchun bankka go’shimcha murojaat
gilishga majbur qiladi, bu esa pirovardida har bir vangi to’lov bilan tekshirilishi
kerak bo’lgan ishfatilgan tanga ma’lumotlar bazasining ko’payishi haqida emas,
balki boshilang’ich sotib olish operatsivasini murakkablashtiradi. :

Nazorat va mehokama uchun savollar:
1. Internctning hamma joyda targalishiga va undan foydalanishga qanday
omillar ta’sir ko rsatdi?
2. Ulardan gaysi biri eng muhim 1a’sirga ega va nima uchun?
3. Dastlab Internetda eng keng targalgan xizmat elektron pochta edi.
Internetning rivojtanishi eng ommabop xizmatlar gatoriga birinchi navbatda
WWW xizmati, telekonferensiyalar, chat xonalari va boshga qatorlarni qo’shdi.
Internet va uning xizmatlarining kelajakdapi rivojlanishini bashorat gilishga
harakat giling. Qaysi xizmatlar eng ommabop bo’ladi va nima uchun?
4, Zamonaviy axborot texnologivalari ta'siri ostida Internet muhiti ganday
o'zgaradi?
5. Bir necha yil ichida Internet ganday ko rinishga ega bo’ladi?
6. O'zining butun faoliyati davomida Internctda xavisizlikni ta’minlash
muammosi va undan ham ko'prog tijorat magsadlarida foydalanish asosiy
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muammolardan biri bo’lgan. Shu bilan birga, ko'plab mutaxassislar ushbu
muammo xavini ob’ektiv baholashdan ko'ra ko’prog xavini psixclogik idrok
etish bilan bog’ligligim ta’kidlaydilar. Internetni tovarlarni sotib olish va to’lash
vositasi sifatida ishlatishning keng amaliyoti va an’analarining yo’qligi ham
ushbu muammoni idrok etishga katta ta’sir ko’rsatadi. [nternetdan foydalanishda
va u orqali xaridlami amalga oshirishda xavfsizlik darajasini qanday baholaysiz?
7. Ushbu muammeoni hal qilish vchun kompaniyalar yoki davlat idoralar qanday
choralar ko*rishiari mumkin?

3. Intemet to'lov tizimlarining asosiy parametrlari va xususivatlari qays,
birinchi navbatda ularning rivojlanish muvaffaqiyatlari va samaradorligini
belgilaydi?

9. Mavzuda keltirilgan tasnifga ko'ra, amaldagi to’lov tizimlari ikki turga
bo*linadi - kredit va debet. Sizningcha, gaysi tizimlarning rivojlanish istigbollari
eng katta va ntma uchun?
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’
3-MAVYZU. INDIVIDUAL ISTE’MOLCHILAR BILAN (’ZARQO
ALOQALAR.

Reja:
A.1. Internetning aloga xususiyatlari. Ularning an’anaviy ommaviy axborot
vositalaridan Farglari.
3.2. Internet anditoriyasi, uning hajmi, asosiy marketing xususiyatlari.
3.3. lnternetda navigatsiya jarayvonining xususiyatlari.
3.4. Mijozlar bilan munosabatlarni boshqarish.

3.1. Internetning aloqa xususiyatiari. Ularning an*anaviy ommaviy axborot
vositalaridan farglari.

Internet odatdagi ommaviy axborot vositalaridan farq qiladigan aloga va
aloga uchun mutlage yangi vosita. Natijada, bir gator holatlarda an’anaviy
marketing va biznes amaliyotlari Intermmet dunyosiga hozirgi holatida tatbig
etilmaydi. Internetning keng imkonivatlari zamonaviy kompanivalar uchun
ulardan tijorat faoliyatida samaraii foydalanish uchun juda qivin vazifani
go'vadi va eskisini moslashtirishni yoki biznes yuritishning yangi usullarini
ishiab chigishni talab qiladi.

[nternet va an'anaviy ommaviy axborot vositalari (ommaviy axborot
vositalari) o’rtasidagi fargni ko’rsatish uchun ushbu bo'lim ularning asosiy
xususiyatlarini muhokama qiladi, an’anaviy va yangi ommaviy axborot
vositalarining xususiyatiarini tagqostashni taqdim etadi.

An’anaviy ommavity axborot vositalari - bu televizor, radio, gazeta, jurnal,
to’g'ridan-to’g’ri pochta orqali reklama, Yangi vositalar birinchi navbatda
Internet deb tushuniladi.

‘Internet bilan birinchi tanishish paytida, u an’anaviy ommaviy axborot
vositalaridan  fargli  o'laroq, iste’'molchilar  tomonidan sezilarli  darajada
yugori harorat va  tanlov erlanlipinl t2’minlaganligianig ko'rinib
turibdi Intemnet, quyida ko'rib chiqgilgan interaktivlik xvsustyatlari, mavjudligt
va ma’lumotlarning to’yinganiigi {mat, rasm va hattoki tovush) ta’siri tufayli,
shuningdek tarmoq navigatsiyasidan foydalanganligi sababli, mavjud va
potentsial miyozlar bilan aloga qilish jihatidan boshqa ommaviy axborot
vositalaridan ustundir,

Boshga tomondan, Internet, har qanday kommunikativ vosita kabi, har
doim o’zgaradi va go’yo muallifning shaxsiyatini “buzadi”, bu esa ushbu vosita
orqgali aloga gilayotgan foydalanuvchilarning nisbiy anonimligiga olib keladi.

{nternet-aloga modellari

Ommaviy axborot vositalarining o’z auditoriyasiga ta’siri darajasini
vizual tahlit gilish uchun ularning faolivati adatda gandaydir model ko’rinishida
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tagdim etiladi. Aslida zamonaviy OAVning o’z auditoriyasi bilan o’zaro
ta’sirining barcha asosiy jarayenlari uning doirasiga mos keladi.

S Iste’moichi
axborot
FIRMA MALUMOT Iste malehi

Iste melchi

3.1-rasm. An’anaviy ommaviy axborot vositalarining aloga jarayonlarini
aks eftiruvehi model®

An’anaviy ommayviy axborot vositalarining kommunikatsiya modeli firma
aloqa vositasi yordamida iste’molchilar guruhiga ma’lumot yetkazadigan birdan
ko'pea asoslangan jarayonga asoslangan. Ushbu vositani tanlashipa qarab,
ma’'lumot statik {matn, erafik} va / yoki dinamik {audio, video. animatsiya)
shaklda taqdim etilishi mumkin. An’anaviy ommaviy axborot vositalarining
iste’molchilar bilan o’zaro ta’strida yotadigan asosty xususiyat - bu interaktiv
0’zaro ta’sirning etishmasligi. ' '

Ushbu modeldan fargli o’lareq, internet ikkita mutlago boshqacha
prinsipga asoslanadi. Birinchidan, Intemet orqali mulogot qilishda o’zaro
ta’sirlashish, unga katta hissa gqo’shadigan ma’lum bir muhit orqali sodir
boladi.

Axborot
rmuhiti

Jo’natuvchi Qabul
giluvchi

3.2-rasm. Axborat muhitini vositachi sifatida ishlatadigan aloga modeli*®

Ushbu model shuni ta’kidlaydiki, boshlang’ich aloga jo’natuvehi va gabul
giluvchi o'rtasida emas, balki foydalanuvchi va ba’zi bir muhit, aloga maydoni
o'rtasida sodir bo’ladi va dialogning ikkala ishtirckchisi ham ma’lumot
yuboruvchi va ham gabul qifuvchidir. Ushbu medelda “uzatuvchi” va “qabul
qiluvchi” o'rtasidagi oddiy ma’lumotlar almashinuvidan dialog ishtirokchilari

¥ [ntemet tna lumotlari asosida muslli Aar ishlamnasi
26 [nnlernet ma’ lumotlari asosida mualliflac ishianmasi
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tomonidan qahul gilinadigan va ehtimol o’zgartirilgan axborot muhitini
varatishga qadam qo'yildi.

Ikkinchidan, Internet - bu ko'pdan ko’pga yo naltirilgan aloga modelidir,
unda tarmogning har bir abonenti boshqga shaxsiy abonentlarga yoki guruhlarga
0’z nomidan yoki guruh nomidan murcjaat qilish imkonivatiga ega (3.3-
rasm}. Ishbilarmen nuqtai nazaridan muleqotni bunday demokratlashtirish, uni
tashqi tomondan har ganday nazoratdan ozod gilish, o yinning vangi qoidalarini
taxmin qiladi va unga yangi ishtirokchilar kirish imkoniyatini yaratadi.

FIRMA = ISTE'MQLCHI
FIRMA MALUMOT e ISTE'MOLCHI

-
FIRMA ¥l ISTEMOLCH!

3.3-rasm. Internetda sodiv bo'layotgan alega jarayeniarini aks ettiravchi
model*’

Ushbu turdagi modelda aloqa vositasi taqsimlangan kompyuter tarmog’
bo’lib, axborot odativ usulda ham, gipermedia vositalari shaklida ham tagdim
etilishi mumkin. Ushby model doirasida interakliv 0’zaro ta’sir boshga Internst
foydalanuvchilari bilan ham (shaxslararo ¢’zaro ta’sir) va atrof-muhitning o'zi
bilan ham (atrof-muhit bilan o’zaro bog'liglik) mumkin va oxirgi turl keng
tarqalgzan. Shu  tufayli, axborot uzatuvchi bir vagtning o'zida uning
iste*molchisidir. Axborot nafagat jo’natuvchidan iste’'molchiga uzatiladi, balki
uning ta’sin ostida atrof-muhitning o’z yaratiladi va o’zgantiriladi- va yangi
o’ zgartirilgan shaklda uning barcha ishtirokchilari tomonidan idrok qilinadi. Shu
bilan birga, Internct nafagat hagigiv muhitni modellashtirish uchun joy, balki
uning mucobi] va biznesning vangi virtual sohasini yaratish uchun asos be’lib
qolad.

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

e foydalanuvchilar navigatsiya dasturidan foydalangan holda Intemet
muhiti bilan o’zaro aloqada bo’lishlari va WWW (arkibini o'rganishlari
numking

¢ foydalanuvchilar o’zlari, ehtiyojlar to’g’risida ma’lumot berishlari, turli
masalalami muhckama gilishda ishtirok etishlan, o’z fikrlarini bildirishlari va
hokazo:

¥ Internet ma’ lumoflari msosida muslliflar ishlanmasi
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s firmalar Internet muhiti bilan o’zaro alogada bo’lishlari mumkin, bu ular
o'rtasida ham, Interneida tagdim etilgan ma’lumotlar bilan ham alega
o'rnatishga imkon beradi;

¢ firmalar o’zlarining veb-saytlaridan foydalangan holda yoki boshqa veb-
serverlarga ma'lumotiarni joylashtirish orqali Internet-mubitda o’zlari hagida
ma’lumot tagdim etishlari mumkin;

s odamlar va korxonalar bir-biri bilan to’g’ridan-to’g’ri aloga qilishlari
mumkin, masalan, glektron pochta, vangiliklar guruhlari yoki to’g'ridan-to’g’ri
IRC orgali.

Yuqoridagilardan ko’rinib turibdiki, “ko’pdan ko’pga” aloga modeli
“birdan ko’pgacha™ va “birdan bittagacha” modellarni organik ravishda o’z
ichiga oladi, bu esa aloga jarayonida gatnashayotgan firmalar va iste’molchilar
uchun ham aloga imkoeniyattarini sezilarli darajada kengaytiradi.

Internetda yakkama-yakka o’zaro aloqaning aloga modefini amalga
ashirishining ikkita imkoniyatini ta’kidlab o’tamiz:

Birinchi holda, foydalanuvchi ¢’z maqgsadiariga erishish uchun veb-
serverni o'rganadi. Har kimning magsadian turlicha bo’lgantigi sababli, veb-
serverni boshgarish yo'llari, ular olgan ma'lumotlar kabi o*ziga xosdir,

Modelning yuqort darajadagi tatbiq etilishi har bir foydalanuvchi uchun
o’'ziga xos shaklda, ya'ni tagdimot veb-saytini personifikatsiya qilish orgali veb-
serverni tagdim etishida mumkin, bunga avval olingan rasm tafsitotlar: yoki
veb-serverga avval tashrif buyuritgan cookie-fayilardan foydalamish mumkin.

Belgilangan farqlar bilan bir qatorda yana bir narsani ta’kidlab
o'tamiz. An’anaviy ommaviy axborot vositalarining aloqa modeli geribildirim
siklini o'z ichiga olmaydi, Intemet-muhit modeli esa aniq aniqliklarni qaytarish
davrlarini o’z ichiga oladi. Iste’'molchilar bilan ularmi amalga oshirishga elektron
pochta manzili, foydalanuvchini ro’yxatdan o’tkazish ma’lumotlari, cookie-
fayllar, obuna bo’lish yoki veb-serverlarda ro’yxatdan o’tish misol bo’lishi
miumkin, Teskaei  javoblarning mavjudligi kommunikativ ta’siv  o’tkazish
vositasidan foydalanish samaradoriigini va firmaning ichki va tashqi muhitda
sodir  bo’layotgan vogealarpa munosib javob berish qobiliyatini  sezilarli
darajada oshiradi va shu bilan uning ragobatbardoshligini ashiradi.

Modellarni torting va suring

Tagdim etilgan aloga modellani yordamida axborot aylanishining asosiy
yo’nalishlari tavsiflandi va shu bilan Internetning asosiy afzalligi ko'rsatildi, bu
uning muhitida interaktiv ta’sir o’tkazish imkoniyatidir. Boshqa tomondan,
an’anaviy ommaviy axborot vositalarini Intetnet bilan taggoslaganda,
axborolning o"zaro ta’sirlanishining tashabbuskori kim degan savol tug’iladi.

Passiv marketing modelidan fargli o’lareq, go'yo iste'molchiga
“yuqoridan pastpa”, yetkazib beruvchilar va xaridorlar o’rtasida unda faol
pozitsiyani egallagan ikkinchisi internetda bunday hamkorfikai amatga oshirish
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mumkin bo’ladi. Shu bilan birga, ular o’zlari yetkazib beruvchilarga aylanishi
mumkin, xvsusan, ularning ehtivoplari  to’g'risida  ma’lumot  yetkazib
beruvchilar.

Shu nuqtai nazardan qaraganda an’anaviy ommaviy axborot vositalari
(ommayviy axborot vositalari: televideniya, radio va boshqalar) iste’molchilarga
axborotni yetkazib becishning push-modelini amalga oshiradilar, ular passiv rol
o'ynaydi va faqat cheklangan axborot kanallarini tanlash imkoniyatiga
ega. Tagdim etilgan ma’lumotlar odatda firmalar tomonidan homiylik gilinadi,
shuning uchun ma’lumollarga kirish bepul (oddiy televideniva, radio} voki
ozgina haq evaziga tagdim etiladi (kabel televideniyasi, jurnallar, pazetalar
va boshqalar). Ushbu model uning barcha ishtirokchilari uchun o’zaro manfaatli
vaziyatni vyaratadi: ommaviy axborot wvositalari {reklama beruvchilar va
iste’malchiiardan) ma’tumotnl tagdim etganiligi uchun daromad ofadi. firmalar
ommaviy axborot vositalaridan foydalangan holda iste’mofchilarga kirish
huquqini qo’lga kiritadilar, iste'melchilar axborot va ko'ngil ochish (vangiliklar,
sport, dam olish vahokazo). Bosish modelining sxematik 1asvin shaklda
ko rsatilgan modelga o'xshaydi.

Axborotni vetkazib berishning surish modelini amalga oshiradigan
an‘anavly ommaviy axborot vositalaridan fargli o’laroq, Internet tortishish
modeliga asosiangan (3.4-rasm), unda ma'lumot talab bo'yicha taqdim
etiladi. Internet-muhitning bu  xususiyati xar xil qidinsh va navigatsiya
mexanizmlari orgali ma’lumot gidirishni boshgarish tufayli iste’moichilarning
faol roli bilan bog’liq- Bu Internetni tijorat vositasi sifatida foydalanadigan
firmalar uchun qiyinchilik tog’diradi, bu foydatanuvchilarni jalb qilish bo’yicha
harakatlarni maksimal darajada oshirish va ulardan mijoziar ehtiyojlari, yangi
yondashuvlar va zamonaviy texnologiyalarga Ko'prog e’tibor berishni talab
giladi. :

ISTE MOLCHI

"/'
FIRMA MALUMOT — 1STE'MOLCHI
b ISTE"MOLCHI

3.4-rasm.Iste’molchilarga axborat yetkazib berishning pull-modeli*
Internetda an’anaviy ommaviy axborol vositalarida ishlatiladigan push
modelini amalga oshirish imkoniyati ham mavjud. Masalan, u pochta ro’yxati
xizmatl  tomonidan  teqdim  etiladigan  xizmatlarning asosini  tashkil
etadi. Foydalanuvchi bir marta o’zi qgizigtirgan mavzu bg’yicha ma’lumot olish
uchun obuna bo’lib, keyin ma‘lum vaqt oralig’ida elekiron pochta orgali oladi.

¥ Internet ma’lumeotlan asosida moalliffar ishlanmasi
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Internet-muhitda texnoiogiyalarning rivejlanishini kuzatib, biz uni surish
va tortish modellarini sintezi orgali sodir bo’lishini aytichimiz mumkin,
Interneining  yugori  funksiomalligi  wfayh  foydalanuvehilavga  kerakh
ma’lumotlari yoki har ganday manbalarni topish uchun har doim navigatsiya
qilish mumkin bo’fadi. Boshga tomondan, ular har doim o’zlarini giziqtirgan
axborot manbalarini tanfash imkoniyatiga ega bo’ladilar va undan aviomatik
ravishda o zlari qizigtirean ma'lumotlarni - yangilikiar, sharhlar va boshqalarni
olish imkoniyatiga ega bo'ladiiar,

Interakaiviik

Hlgari tavsiflangan aloga modeliarini tahlil gilishda Internet muhitining
interfacitik kabi o’ziga xos sifati qayd etildi. Interaktiviik - bu aloga xabarlari
bir-biri bilan alegasi yoki aniqrog’i, hozirgi aloga xabarining oldingilar bilan
alogasi bilan belgilanadizan alona jarayont jarayonining o’ziga xos xususiyati.
[nterfeol o’zaro ta'siming xarakterli xusustyati - bu avvalgi xabarlar kontekstida
bo’lishi kerak bo’lgan xabar yoki ma’lumot kelib tushishiga zudlik bilan javob
berish zarurati.

Yugorida aytib o'tilganlarga asoslanib, Internet muhiti  uchun
interaktivlikni foydalanuvchiga, masalan, dialogda ishtirok etayotgan ba’zi bir
odamga "javob berish" qobiliyati sifatida belgilash mumkin. Shunday qilib,
interaktivlik toydalanuvchi harakatlarini baholash va ushbu baholarga muvofig
javob berishga godir bo'lzan dialogning ishiirokchist sifatida kompyuter
funksiyasining tagdimotini  kengaytiradi va  to’ldiradi. Kompyuterning
pipermedivasidan foydalangan holda marketing jarayonida mijozga bo’lgan
murojaat mijozning oldingi harakatlariga ganday munosabatda bo'lishiga garab
munosabatlarning dastlabki bosqichida gipermedia o'zi tomonidan o’zgartirtlishi
mauwmkin,

Internet asosidagi aloqa modeliga qaytsak, shuni aytishimiz mumkinki,
Internetdagi interaktivlik aloga muhiti orgalt shaxsiy sloqa darajasida emas,
balki Internet muhitining o©’zi bilan bevosita o'zare ta’sir  darajasida
mujassamlangan.

Interfacl  tabiat aloqa  ishtirokchilart  o’rtasidagi o'zare ta’sic
samaradorligini sexilarli darajada oshirishi mumkin. Masalan, amalda, bu
bitimni vopish yoki sotib olish uchun zarur bo’lgan ma'lumotlami olish vagqtini
gisqantirishi mumkin. Shu bilan birga, atrof-muhitning interakiiv xususiyan
kommunikatsivalarni aniq mijozning xususiyatlariga moslashtirish uchun,
firmatar uchun esa kelajakda ularga yanada yaxshiroq xizmat ko'rsatish uchun
iste'molchitardan  maksimal ma'lumot olishuchun  misti  ko’rilmagan
imkoniyatiarni taqdim etadi.

Gipermain

Internet muhitining bir xil darajada muhim xususiyati uning gipermatnli
bo’kishidir. Gipermatnga asoslangan dunyodagi birinchi tizim ellik yildan
ko’proq vaqgt oldin birinchi kompyuterni yaratuvchilardan bin Vannevar Bush
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tomonidan taklif gilingan edi. Tizim Memex deb nomlangan va “foydalanuvchi
individual kitoblar, yozuvlar va kommunikaisiyvafarni sagiaydigan va unga
mosiashuvchan va tezkor kirish imkoni beradigan tarzda mexamizatsiyalashgan
qurilmadan™ iborat edi. Nelson (Nelson) 1967 vilda gipermatnni odam kabi iloji
boricha uyushtirilgan, uning ongida alchida ma’lumot gismlarim tartibga
soluvchi va bog’laydigan ko'rsatgichlar va assotsiatsiyalar tarmog’t deb
ta'riflagan.

Bomman {Bomman) 1993 yilda gipermatnning quyidagi ta'rifini bergan:
“Gipermatn malumotiarning noto’ g'riligini qayd etish kontseptsiyasini nazarda
tutadi, unga ko’ra foydalanuvchi ko'rsatmalar va havelalar yordamida ma’lumot
gismlarini bir-biri bilan bog laydi”.

Gipermatn materiaini qismlarga bo’lingan holda tashkil etishning chizigli
bo'lmagan tarmoq shakli bilan tavsiflanadi, ulaming har biri uchun ba’zi bir
havolalar turlariga ko'ra boshga gismlarga o'tish ko'rsatiladi. Gipermatn
texnologiyasining o’ziga xos xususiyati shundaki. uning o'miga odam bilan
birgalikda axboroini gayta ishlashga e'tibor garatiladi, natijada mwuallifga
aylanadi. Uning quiayligi shundaki, foydalanuvchi o'z qobiliyatlari, bilimlari va
malakalarini hisobga olgan holda materialni o'zlashtirish yoki yaratishga
yondashuvni 0°zi belgilaydi.

Gipermaitn nafagat axborotni, balki uni samarali gidirish uchun apparatni
ham o’z ichiga oladi. Shunday qilib, ma'lumotlarning gipermatnli lagdimoti
an’anaviy usulga nisbatan afzalliklarga ega bo’lib, yanada samarali tagdim etish
va o’ zlashtirishga imkan beradi.

Multimedia

Multimedia - bu turli xil jismoniy muhitlami bitta dasturiy-apparat
kompleksida dam olish, uning yordamida inson tashqi dunyo biltan aloga qiladi:
tovush, matn, statik va dinamik grafikalar, animatsiva (animatsiva) va
video. Multimedia vositalari kelishi tufayli, statik {matn, grafik. rasm) va
dinamik kompyuter integratsiyasi (audio, video, animatsiya) kontent mumkin
aylandi. Gipermatnh tizimdagi tugunlar va havolalaming multimedia vositalari
bilan  birikishi bu ikki komponentning oddiy kombinatsiyasidan -
gipermediyadan tubdan farq giluvchi yangi muhit yaratdi.

Gipermedia™ - bu axborotni taqdim etish va unga kirishning yangi
falsafasi. Uning kontseptsivasi axborot makenining modeliga asoslangan bo'lib,
grafik shaklida taqdim etilgan bo’lib, uning tugunlari ma’lumetni ¢’z ichiga
oladi va semantik bog'lanishlar grafik yoylari bilan ifodalanadi. Haqiqiy
gipermedia  tizimida saglanadigan  ma’lumotlar  zamonaviy  kompyuter
ko paytirishi mumkin bo’lgan barcha shakllarda zks ettinlishi kerak. Shunday
gilib, kompywuterning gipermedia asosidagi gipermatnli  havolalar orgali

* hupzwww nsc.ro/win‘elbib/datashow_pape dblinl?77 + 688
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gipermedia radio {(audio), televizor (dinamik tasvir), press (matn, rasm,
fotosurat} va kompyuterni (video terminal) birlashtiradi,
Muavjudtik effekti

Internet axborot modell muhim xususiyati borigi ta’sir tushuncha, bir
kompyuter bilan atrof-muhit, xonada. ish joyini tashkil topgan, atrof-muhit bilan
mijozning aloga jarayonini xarakterlaydi , va hokazo, va kompyuter Hyper-
vositalar tomonidan yaratilgan muhit.

Ushbu ikki komponentning mijozga ta’sir darajalarining nisbati mavjudlik
ta'sirintng darajasini belgilaydi.

Shuni ta’kidlash kerakki, mavjudlikning {a’siri tabiatan v orqali aloqa
bilan emas, balki ko’prog interaktiv aloga va kempyuterning giper-muhit bilan
bog’ligdir. Bu holda atrof-muhitning muhim xususiyati uning mijoz uchun
“shaffofligi” bo'lib, u shaxsiy mulogotda dialogni tabiiy ravishda davom
ettirishga imkon beradi, va giper-muhit bilan aloqa gilishda ikkinchisiga o'ziga
x0s “virtual hagigat” xususiyatlarini to'liq anglab etish imkonini beradi.

Tarmog navigatsivasi

Veb navigatsiya 0°z-0’zini belgilangan harakati jarayonida sifatida
belgilanishi mumkin bo’lgan  ham kompyuter Hyper-muhit. Uning  asosini
tashkil etuvchi ma'tumotni  chizigli  bo’lmagan izlash va  surishtinish
usuli foydalanuvchiga odatiy ommaviy axborot vositalarida (televizorda, bosma
nashrlarda) mavjud bo’lgan juda cheklangan navigaisiya vositalariga nisbatan
vugori darajada amalga oshiriladigan tanlov erkinligini ham, boshqgarish
imkoniyatini ham tagdim etadi.

Internetning kompumikatsion xususiyatlaring an’anaviy ommaviy axborot
vositalari bilan tagqoshash

llgari tavsiflangan [nternetning xususiyatlaridan ma'lum  bo’ladiki,
Internet  boshqa ommaviy axborot vositalaridan sezilarli darajada farq
qiladi. Intermetni an’anaviy ommaviy axborot vositalari bilan tagqoslash shuni
ko rsatadiki, uning qator muhim xusustyatlari va afzatliklan mavijud;

» mulagotning interaktiv xususiyatt;

o “Ko'pdan ko pgacha” ko'p funksivali aloga medeli, shu jumladan,
Internetning asosini tashkil etuvchi “birdan ko’pgacha” va “birdan bittagacha”
modellarini, xaridortarning ehtiyojlari va ular foydalanadigan vositalardan kelib
chigoan holda, o’zaro aloqalaming keng turlarini amalga oshirishga imkon
beradi;

» Axborotni qidirish va qabui gilishni nazorat qgilish iste’molchiiarga aloga
jarayonida faol pozitsiyani egallashiga imkon beradi;

» Axborot tagdimotining keng turlari;

* Yuqori moslashuvchanlik va ko'lamlilik;

» Uni tagdim etishning gipermedia usuli tufayli chizigli bo'lmagan
ma’lumotlami gidirish imkonivati;

» Bitimlar va to’lovlarni interaktiv tarzda tuzish imkeniyati.

49



3.2, [nteme{audifnriyasi, oning hajmi, asosiy marketing xususiyatlari.

O’zining faoliyati davomida Internet axborot targatish uchun yagona
muhit yaratish uchun mo’ljallangan loyihadan tobora ko’proq tijorat tomonidan
boshgarilayotgan hamma narsani qamrab olgan markazsizlashtirilgan tarmoqqa
aytandi, Tijorat facliyatining muvaffagiyati, masalan, foydalanuvchilar o’zlari
navigatsiya jarayonini boshqaradigan Internet kabi mwuhitda, fagatr biznes
ulaming manfaatlarini hisobga olish darajasi bilan belgilanishi mumkin va
buning uchun ular kimligini, ularning ehtiyojlari, istaklari, afzalliklari, xulg-
atvorining shakllari va beshga ko'p narsalarni bilish kerak.

Internetda o’z auditoriyasining xususiyatlarini o’rganishga garatilgan
tadqiqotlar ushbu savolfarga javob berish uchun mo’ljallangan. Uning asosiy
xususiyatlariga quyidagilar kiradi: [nternet auditoriyasining hajmi va alohida
saytlar, uning ijtimoiy-demogratik porireti, iste’molchilar parametrlari va
boshqalar.

Internet tadyiqot agentlikiari

Barcha tegishh tadqiqotlaming eng to’liq tanlovini Nua Internet Surveys
serverida (www.nua.le/surveys) topish mumkin. Bu yerda nafagat umumiy,
baiki ixtisoslashtirilgan - Intermet auditorivasi tadqigotlarining mintagaviy yoki
tarmoq natijalari ham keltirtlgan. Ular bilan bir gatorda Tarmogni yanada
rivojlantirish bo’yicha prognozlar flgari surilmogda. Serverda yangi nashrlar
to' g risida ma’ lumot olish uchun poachta re’yxatl saglanadi.

Forrester Research {www forrester.com), Cyber Atlas
(cyberatlas.intemet.com), AdKnowledge (www.adknowledge.com) va Internet
Advertising Resource Guide (www.admedia) ham [ntemetni rivojlantirish
bo’yicha yaxshi statistika, yangiliklar va tablil manbalari. .org).

Internetning Rossiyadagi eng mashhur agentliklar: Gallup Media
(www.gallup.ru), Comcon-Media (www.comcon-2.com), Monitering.Ru
(www.monitoring.ru). Ba'zi tadgiqotlar natijalari bilan Intemet
texnologiyalari mintaqaviy jamoat markazi veb-saytida (www.rocit.ru) tanishish
mumkin.

Internet foydalunuvehilurining global xasusiyatiari

Asosiy va eng digqgatni tortadigan narsalardan birn bu uning jamivatga
ta'sirl  darajasini  tavsiflovehi  Internetdan foydalanuvchilarning umumiy
soni. Ushbu masalaga e’tibor, aksarivat an’apaviy omrmaviy axborot vositalari
singari Internetdan tijorat magsadlarida foydalanish samaradorligi, asosan, u
mo’ljallangan muhitda tarqalish darajasi bilan belgilanadi. Ma’lum bir muhim
qiymatga (tangidiy massa) vetganda, bu helda odatda bu ko'rsatkich taxminan
10-15 % ni tashkil giladi, asbobdan foydalanish uni amalga oshirish va ishlatish
xarajatlariga mos kelads va uning tarqalishi qor ko’chkisiga aylanadi, deb
ishoniladi.

{¥tkazilgan tadgiqotlar taxminiy foydalanuvchilar sonini taxmin qilishga
imkon beradi va shu bilan Internetning o’sishi va rivojlanishining mezoni bo'lib
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xizmat giladi. Nua Internet Surveys (www.nua.iefsurveys/} tadqigotiga ko'ra
2017 yil may oyida 2,8 milliardga vaqgin odam Internetga Kirish imkoniyatiga
ega edi. Bu bizning sayyoramiz umumiy aholisining 50 foizidan kamrog'ini
tashkil etadi va shuni ko'rsatadiki, bugungi kunda Internet fagat rivojlanishning
o’ria bosqichidadir.

Foydalanuvchilar sonining kuzatilgan o’sish dinamikasi juda keng
chegaralarda o’zgarib turadi. Ushbu ko’rsatkichning maksimal o’sishi yiliga
taxminan 100 % ni tashkil giladi. Birog, AQSh, Kanada kabi vuqori darajada
rivojlangan mamlakatlar uchun, bu verda aholining gariyb 60 foizi Internetga
ega, bu ko’rsatkich tabiiy ravishda ancha past va vaqt ¢'tishi bilan kamayishda
davom etmogda.

Geografik jihatdan Internet foydalanuvchilari bir xil bo’lmagan helda
taqsimlanadi. 5.1- va 3.2-jadvallarda dunyo mintagalari bo’yicha vaqin villarda
agsimlanish ma’lumotlarini ko’rsatadi.

3.1-jadval
Internet foydalanuvchilarining dunyo mintagalari bo’yicha tagsimlanishi®”
Mintaqa Foydalanuvchilar soni, million kishi
Shimoliv Amerika 183
Yevropa 186
Qsiyo Tinck ckean 167
Janubiy Amerika 33
Afrika )
Yaqin Sharq 5
Jami ragam 580
3.2-jadval
Yevropaning ba’zi mamlakatlarida Internet foydalanvvchilarining
tarqalishi
Mamlakat Fuydalsa;:livchllar Mi;[;l!)ili:;?ln il;llr;l;;‘ll}‘
Avstriva 7,55 million 7345
Buyuk Britaniya 34 million 56.38
Vengriya 1,2 miflion 11.9
Germaniya 30,2 million 36.37
Daniya 3,23 million 60.38
Ispaniya 7,85 million 19.69

® Mua Iniernet Surveys ma’ lumotfan asosida
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ttaliva 19.25 million 33.3
Norvegiya 2,46 million 54.4
Polsha 6,4 miltion 16.57
Portugaliya 3.6 million 34.37
Rossiya 18 million 1242
Ruminiya ! million 4.48
Ulraina 750 ming 1.54
Finlyandiya 2,69 million S1.89
Fransiya 16,97 million 28.39
Chex 2,7 million 26.21
Shvetsiya 5,74 million 64.68
Shveyisarya 3,41 million 1 46.82 ]

Har bir mam]akatda |nternetning cvolanish darajasi telekommunikatsiya
infratuzilinasi va undagi kompyuterlashtirishning umumiy- darajasi bilan
chambarchas bog'ligdir. Shu sababli, ushbu ma’noda eng rivojlangan mamlakat
hozirgi paytda AQSh ekanligi ajablanarli emas. 12 yoshdan oshgan
amerikaliklarning 60 foizdan ko’prog’i Internetga ega va ulaming yarmij har
kuni Interneiga kirishadi va kamida bir soat vaql sarflashadi.

Yevropada Germaniya va Buyuk Britaniva eng katta hissani qo’shgan.

Rossiya hali ham ushbu davlatlardan orgada qolmogda. Rossiyada Internetning
targalishi mamlakat aholisining taxminan [0 toizini tashkil etadi.
Gsivo  Internet  bozori faol rivojlanmogda. Xususan, Yaponiyada uning
foydalanuvehilari soni o'igan  yili 10 mitlionga ko’paygan va bugungi kunda
ularning soni 70 milliondan oshgan. Xitoyda 700 millionga yaqin Internet
foydalanuvchilari, Hindistonda esa 500 milliondan ortiq kishi foydalanadi.

Hozirgi kunda Internctdan {oydalanuvchilaming taxminan 2/3 qismi
erkaklar va atigi 1/3 gismi ayollardir. Internet rivojlanishining  dastlabki
bosqichida bu farg vanada sezilarli edi va endi yildan-yilga ayollar foizining
muttasil o’sib borishi va ushbu ko'rsatkichning gender tagsimotining global
statistikasiga bosgichma-bosgich yaginlashishi kuzatilmoqda.

Internetdan  foydalanuvchilarming  o'rtacha  yosht 30 yoshdan sal
ko'prog va u asta-sekin 0'sib bormogda. Tadgigotlar shuni ko'rsatdiki, 21
yoshdan 30 yoshgacha bo'lgan yoshlar Internetdan foydalanish bo’yicha éng
katta tajribapa ega.3.5-rasmda [nternet foydalanuvchilari sonining (foizda)
ularning yoshiga boglialigi grafigi ko’ rsatilgan.,

Foydalanuvchilarning o'rtacha yillik daromadi o'rtacha ko'rsatkichdan
oshadi, ammo Internet auditoriyasining migdoriy o'sishi bilan uning asta-sekin
pasayishi kuzatilmogda,
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Internet foydalanuvchilart juda yugori darajadagi ma’lumotlarga ega-
kamida 70% kollejni tugatgan yoki oliy ma’lumotga ega. Internetdan
foydalanuvchilaming 45 foizga yagini turmush qurgan,

Interneining Rossivadagi auditoriyasi

Rossivalik foydalanuychilarning xususiyatlarini namoyish gilmasdan,
ushbu sharh tugallanmagan bo’lishi mumkin. Ulaming soni, gizigishlan va
ehtivojlari asosan Internetning rus tilide so'zlashuvchi gismining rivgjlanish
tezligini belgilaydi va o’ quvchilar uchun eng katta giziqish uyp’otadi.

Bir necha vil oldin foydalanuvchilar soni shunchalik kam ediki, ulaming
xususivatiarini jiddiy ravishda o’lchash devarli mumkin emas edi. Bugungi
kunda ushbu rasm tubdan o’zgarib bormogda. Davom etayotgan o’zgarishlarni
Rossiva agentliklari tomonidan olib borilgan tadqigotlar natijatari yaxshi
ko' rsatmogda. Boshga tomont shundaki, tijorat firmalari vomonidan ham, uning
foydasini ham anglay boshlagan va yangi vositalami amalda qo’llashga
urinayotgan tijorat firmalari tomonidan Iniernetning o zgaruvchan qarashlari.

Migdoriy ko’rsutkichiar .

Bugungi kunda Rossiya Internetining asosiy muammosi foydalanuvchilar-
ning umumiy sonidir. Monitoring.ru agentligli ma’lumotlariga ko'ra, 2017 il
boshida Rossiyada 18 yoshdan Katta bo’lgan 110,5 million kattalar orasida
maksimal auditoriya 10,3 forzni (i 1 4 million Kishi) tashkil etdi, Unga faol va
wnchalik faol bo’lmagan foydalanuvchilar, shunmngdek, Internetga tashrif
buyurishning yagona tajribasiga ega bo’lganlar kiradi.

Maksimal  auditoriva hajmt  Rossiyada  Internet  auditorivasi
rivojlanishining axborot ko rsatkichidir. Shuni yodda tutish kerakki, Internetda
bitta tajribaga ega bo’lgan barcha foydalanuvchilar buni doimo davom
ettitishmaydi. Bundan tashqari, shuni yodda tutish kerakki, ishbilarmonlik
- uchun auditoriva soni eng yuqori darajadan ancha kam bo’lgan faolreq -
auditonya turlarining baholariga e’tibor berish kerak,

Internetning tarlibsiz audiloriyasi maksimal darajaning devarli yarmini
tashkil etadi, uning seni 6 million kishint tashkil giladi. Bunda Internctda bir
martalik 1ajribaga epa bo’iganlardan tashgari barcha tashni buyuruvchilar
kiradi.

Reklama yoki tijorat magsadiarida Intemetning hafialik auditoriyasi
bahosini tinglash odat tusiga kiradi, Bu kamida haftasiga bir marta yoki undan
tez-tez. tashrif buyuradigan foydalanuvchilar doirasi. Rossivada haftalik
auditoriya 2.5 million kishimi tashkil giladi.

Fao! auditoriva haftasiga kamida | soat Imernetda vaqt o'tkazadiganlar-
dan iborat. Aholisi 1,7 million kishini tashkil giladi.

Va nihoyat, tinglovchilarning asosiy qismini haftasiga kamida 3 soat
Internetda o’tkazadigan mehmonlar tashkil etadi. Ulaming atigi 900 mingtasi
bor.
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ROCIT {(www.rocit.ru) ma'lumotlariga ko’ra Rossiyada Intemetning faol
auditoriyasi bilan bog’liqQ ma'lumotlar va prognoziarni taqdim efadi. Butun
dunyoda bo’lgani kabi Rossivada ham  [nternet auditoriyasi faol ©'sib
bormoqda, Birog, uning asosiy o’sishi, asosan, birinchi tajribani endi egallagan,
ammo hali  doimiy foydalanuvchiga aylanmaganlar hisobiga sodir
bo’ladi. Masalan, tadgiqotlarga ko’ra 2018 yil fevraldan iyun oyigacha aynan
shu odamlar o’rtacha Internet auditorivasining o’rtacha 2,6 million kishiga
ko’payishini ta’mintadilar, Xuddi shu davrda tartibsiz auditoriva o'rtacha
0,9 million kishiga o*sdi. Shu bilan birga, haftalik 0,8 million kishiga o’sdi.
Foydalanuvchilar doirasining eng faol wurlari - uning asosiy va faol auditoriyasi
deyarli bir xil darajada qoldi.

Raossiva internet auditoriyasining portref

Rossiya Intemetidagi  tinglovchilarning  barcha  turlarini o’rtacha,
daromadlari  o’rtacha  oilalardan  bo'lgan  vosh.  o’qimishli  erkakdar
egallaydi. ljtimoiy holatiga ko'ra, bular oliy ma'lumaotli mutaxassislar (33 %),
talabalar, talabalar (27 %) va tadbirkotlar {10 9%4).

Internet foydalanuvchilarining taxminan uchdan bir gismi 24 yoshgacha,
yvana uchdan biri 25 yoshdan 34 yoshgacha. Maksimal Internet auditoriyasining
o'riacha yoshi - 31 yil. Faolhikming oshishi bilan o'rtacha yosh 29 yoshgacha
kamayadi. U yerda tinglovchilar faol turlari bitan 60 va undan katta deyarli hech
kishi bor, va ham kamida 3 maksimal %.

Rossivaning yosh avlodi Intermet texnologiyalarini hali hamma uchun
ochig emas, balki kundaltk hayotning tabiiy elementi deb biladi. Keksa odamlar,
buni hayotiy zarurat deb bilishmaydi. Rossivada yoshlar va keksa avlod vakillari
o'rtasida Internetga bo'lgan munosabatdagi bu farq ish  bilan  ta’minlash
imkoniyatlari, qadriyatlar tizimlari va ytimoiy moslashishda yosh va gan
o'rtasidagi farq bilan quvvatlanadi,

Internet-auditoriyaning deyarli barcha turiarida 2/3 dan ko'prog’i yuqori
va to’lig bo’lmagan oliy ma'lumotga ega odamlardir. Qolganlari o'rta va o’rta
maxsus ma’ lumotlarga ega.

Tinglovchilar ganchalik faol bo’lsa, oilaviy daromadlari oyiga bir
kishiga 1000 rubldan oshadigan guruhning ulushi shunchalik yugori bo’ladi.
Internetda ayollarga garaganda ko'proq erkaklar bor. Ularning maksimal
auditoriyasi 56,4 % m tashkil giladi, Tomoshabinlar faolligining oshishi bitan
uning tarkibidagi erkaklar nisbati deyarli 85 % gacha ko'tariladi.

Maksimal auditoriya tarkibida oliy ma’lumotli mutaxassislaming ulushi
36 %, talabalar va talabalar - 22 %, tadbirkorlar - 6 %, menejerlar - 6 %, oliy
ma’lumotga ega bo’lmagan xizmat ko'rsatuvchi xodimlar - 8 %%.

Internetda mintagqalarning namoyishi

Internetdagi mintagqalar faclligining o’sishi ularning mamlakatning
umumiy igtisodiy, siyosiy va madaniy makonida faollashishini to'idiradi.
Moskva va  Sanki-Peterburgning maksimal Internet auditoriyasidagi

54



ulushi 26,7 % ni tashkil giladi. Rossiyaning qolgan Evropa qismining hissasi
40 % dan sal ko’prog. Lival va G’arbiy Sibir 18 %, Sharqly Sibir va Uzoq
Sharq - 15 % beradi. Moskva va Sankt-Peterburgning haftalik auditoriyaga
go’shgan hissasi 36 foizni, golgan Evropa Rossiyasining ulushi 39 foizni, Ural
va ('arbiy Sibir I2 foizni, Shargiy Sibit va Uzog Sharg 13 foizni tashkil
etadi.

Mintagaviy markazlar mintagqalardagi Internet faolivatida etakchi
hisoblanadi. Aholisi 300 mingdan | milliongacha bo’lgan shaharlaming va
milliondan ortiq aholisi bo'lgan shaharlarning (ikkala poytaxini ham hisobga
oimaganda) umumiy ulushi Intermet-auditoriyaning barcha turtarida 60 foizdan
oshadi.

Internetning Rossiya jamiyatiga ta'siri ko’ fami

9 milliondan ortiq rossiyalik kattalar Internetdan ma’lumot olishda yoki
ularda tajribaga ega. Buni har hafta taxminan 3 million kishi qiladi. Ammo
Tarmogning Rossiva jamivatiga ta’sirining hagigily ko'lami ancha kengroq.
Rossiyada 17 milliondan ortiq odam [nternetga muntazam tashrif buyuradigan
do’stlariga ega. Natijada, uning ta’sir zonasi o'rtacha 33 yoshdagi 26 milliondan
ortiq odamni gamrab ocladi. Bular o’zlari yoki Tarmoqga doimiy tashnf
buyuradigan do’stlari orqali ma'lumot oladiganlardir.

linternetga wlanish

Har xil wurdagt auditorivada ish joyidagi Internet bargaror ravishda
ustunlik giladi. Barcha guruhlarda, vyadrodan tashgari, bunday tashrif
buyuruvchilaming o'rtacha  yoshi  31-32 yoshdan oshadi. Turli  auditoriya
guruhlarida internetga  kirishning  ikkinchi eng keng tarqalgan joyi
boshqacha. Uchun maksimal u (o’rtacha yoshi 27 “ziyorat, do’st” deb yil).
Tomaoshabintarning boshga turlarida ikkinchi o’rinda turadigan joy - bu uy
{o'rtacha yoshi 29-31 yosh). -

Internetdagi aholining igtisodiy faoliyati

Internet foydalanuvchilan orasida u orqali tovar va xizmatlarni sofib olish
tajribasipa ega  bo’lganlarning  ulushi kamida 12% ni  tashkil giladi.
Tomoshabinlar faolligining o'sishi bilan u ko’payadi va eng faol gismida u
38 % ga etadi. Moskva va Sankt-Peterburgda bu ulush kamida 21 foizni tashkil
giladi. Rossiyaning qolgan Evropa hududlarida bu ko'rsatkich to’rt baravar
kam - 5§ %. Urals va G'arbiy Sibirda bu 8 % ni tashkil qiladi. Shargiy Sibir va
Uzoq Sharqda u orqali tovar va xizmatlarni sotib olish tajribasiga ega internet
auditorivasining ulushi 16 % ni tashkil etadi.

Internet orqali tovar va xizmatlarni sotib olish tajribasiga ega bo’lganlar
orasida 66 % Rossiyaning Evropa gismida joylashgan. Shu jumladan Moskva va
Sankt-Peterburg - 47 %.
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’ Tomoshabinlarning gizigishlari

Faol auditoriya quyidagi mavzularni afzal ko'radi: vangilikiar — 64 %;
o'yin-kulgi, latifalar, o’yinlar- 39 %; aloqa, suhbatlar- 47 %: tovarlar va
xizmatlar to’g 'risida ma'lumot - 40 %5; biznes, moliya - 37 %.

Maksimal auditoriva uchun afzal gilingan mavzulaming foizlari har xil:
ko’ngil ochish, latifalar, o yinlar- 35 %,; aloqa, suhbatlar - 32 %; yangiliklar -
31 %; fan, ta’lim - 21 %.

3.3. [nternetda navigatsiya jarayenining xususiyatlari.

Internetda foydalanuvchi navigatsivasi mantig’ini va Internetda samarali
ishlash tamoyillarint tushunish uchun, shuningdek, uning resurslaridan tijorat
faolivatida foydalanish uchun veb-saytlarning maviud turlari va ulaming
bajaradigan funksiyalar to’g'risida yaxshi tushunchaga ega ba’lish kerak.

Veb-saytlar bataradigan funksiyalar asosida ularni ikkita katta guruhga
bo’lish mumkin:

e pavigatsiyva saytlari;

e tugallangan saytlar.

Ushbu bo’limsh [Intemet muhitida foydalanuvchi  navigatsiyasining
umumiy mantig’iga bog’lig. Birinchidan, foydalanuvchi kerakli resurslami
topish uchun birinchi guruh serverlaridan foydalanishi kerak va shundan
keyingina ulardan foydalanishi mumkin. Agar siz ushbu holatga sayt egasining
ka'zi bilan qarasangiz, unda uning savtining samarali ishlashi uchun ikkita
vazifani hal gilish kerak. Birinchidan, avval siz unga tashrif buyuruvchilami jalb
qilishingiz  kerak. Ushbu  vazifa birinchi  guruh  saytlart yordamida hal
gilinadi. Ikkinchidan, uning takroriy tashriflarining maksimal sonini ta'minlash
talab qilinadi. Ushbu vazifa foydalanuvchilarga xizmatlar, ma’lumetlar bilan
ta’minlash, ularning qizigarli o’yin-kulgilarini ta’minlash orqali hal qilinadi -
saytga tashnf buyuruvchilarning muayyan ehtiyojlarini qondirishi mumkin
bo'lgan barcha narsalar.

Navigawsiya saytlari

Internet saytlari birinchi  guruh bo’lib tomosha qilish  imkoniyatidir,
Ulaming maqsadi iste'molchilarni manzilga yo'naltirishdir, Ushbu guruhga
gtdiruy tizimlari, kataloglar va tashabbuskor saytlar (portallar) kiradi.

Qidiruv tizimlarning vazifasi foydalanuvchi tomonidan kiritilgan so’rovga
muvofiq Internet-saytlarga havolatar berishdir. Qidiruy tizimlarning tanigli
vakili - bu Alta-Vista xalgaro tizimi va Rossiyaning Yandex tizimi,

Oidiruv tizimlar uchta asosiy qismdan iborat:

e Qidiruv tizim - bu o’rgimchak, turtil yoki robot (Spider, Crawler, Robot}
deb ham ataladi - veb-savtlarga kiradigan, tarkibini to'liq yoki bir gismin
o'qiydigan va indekslaydigan, so'ngra serverda joylashgan havolalarga amal
gtladigan dastur. Qidiruv tizim muntazam ravishda, masalan, har oy saytlarga
gaytadi va sahitalami qayta indekslaydi.
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e Qidiruv tizimining indekslari. Bunga gqidiruv tizimi topadigan va
o’qiganlarning barchasi yoki asosiy gismi kiradi. Tizim indekslari - bu ufkan
ma’lumet ombori, bu yerda gidiruy tizimi tomonidan tashrif buywrilgan va
indekslangan barcha sahifalaming matn nusxalari saglanadi.

» Foydalanuvchi so’roviga binoan ma’lumol qidirishda gidiruy tizimining
indekslaridan o’tadigan va unga tegishli hujjatlaming kamayib boruvchi
tartibida (berilgan mezonga muvofiglik darajasi) beradigan dastur. Albatta, har
doim ham qidiruy tizimi tomonidan eng dolzarb deb tan olingan hujjat,
foydalanuvchining o’zi fikricha, shunday boIlmaydi.

Web-sayt tasnifi

So'ngai savtlar

Mavigalsiya savilari
1

VA RN LN

Rerverlarm Tematik Axbarot Savdo tizim
izkash savilar savtlati

L L 4

¥
Kataloglar Portallar Korporaty
saytlar

3.5-rasm. Veb-sayt tasnifi’!
Qidirnv tizintlari

Shunday qilib. qidiruy tizimining harakati ushbu qidiruv tizimida mavjud
bo*igan: barcha Internet-sayilarni, ularming barcha havolalari va filiallarini
doimiy ravishda izchil o'rganishdan iborat. Axborot doimiy ravishda yangilanib
turishi tufay!i qidiruv tizimi ma’lum bir vagtdan so’mg (bir oyga yaqin)
a'zparishlarni aniglash va ro'yxatdan o’tkazish uchun muntazam ravishda
o’rganilgan tugunlarga qaytadi. O"gilgan barcha ma’lemotlar indekslanadi, ya'ni
tizim tomonidan ko'rib chigilgan barcha Internet-sahifalar kodlangan maxsus
ma‘lumotlar bazasi varatiladi.

Agar foydalanuvchidan so'rov kelib wshsa, gidiruv tizimi barcha
indekslangan ma’lumotlarni tekshiradi va qidiruv vazifasiga mos keladigan
hujjatlar ro'yxatini ishlab chiqaradi. Toptlgan hujjatiar kalit so’zlaming
joylashuvi (sarlavhada, matn boshida, birinchi xatboshilarida) va ulaming
matnda tez-tez uchrab turishi asosida tartiblanadi.

Qidirev tizimlarining har birida aniq kalit so’zlar yoki iboralar bo’yicha
so'rov odatda turli xil natijalami keltirib chiqaradi. Buning sababi shundaki,
xuddi shunday ishlash printsipiga qaramay, qidiruv tizimiarl se’rovlar tiliari,

AN [ntemet malymotlan asosida moalliflar ishlanmasi
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qidirish zonafari, hujjat ichidagi qidirish chuqueligi, tartiblash usullari va
ustuvortiklari bilan farq qiladi, shuning uchun turli xil gidiruy tizimlaridan
foydalanish har xii natijalami beradi,

Qidiruy tizimlar doimeo rivojlanib bormogda, Yaxshilash barcha asosiy
Jihatlar bo’yicha davom etmogda: ma’iumotlar bazalarining o'stshi, so’rovni
tuzish gobiliyati va interfeys uchun qulaylik, natijalarni berish va go’shimcha
xizmat funksivalarining mavjudligi, Uzoq vaqt davomida yangi elementlam|
kiritmayvdigan va mavjod fonksiyalams optimallashtirmaydigan tizimlar asta-
sekin faol foydalanishdan olib qo’vilmoqda.

Eng tanigli xalgaro gidiruv tizimlari Alta Vista (www.altavista.com),
Excite {www.excite.com), Lycos (www.lycos.com), VebCrawler
(www.veberawler.com). Rus  tilida  so’ziashadigan tizimiar orasida Yandex
{(www.yandex.ru), Rambler (wwwramblercu]l va Aport tlzimlarint  ajratic
ko'rsatish mumkin! {(www.aport.ru}.

Katidoglar

Qidirish motorlar o’xshash bir vazifasi katalog serverlar tomonidan
amalga oshiriladi, gqidiruv, ularning ‘lerarxik tashkil tematik tizilishi ko'ra
Foydalanuvchining amalga oshiriladi, ded farq bilan. Kataloplarda resurslarni
ro'yxatdan o'tkazish, qidiruv tizimiaridan fargli o'larog, avtomatik emas va
resurs egasi tashabbusi bilan amalga oshiriladi.

Katalogda ro’yxatdan o’tish uchun siz anig bir shakini o' ldirishingiz yoki
o'zZingizning sahifangizni qaysi bo'limiga joylashtirmoqehi  ekanligingizni
ko'rsatadigan so'rov  yuborishingiz kerak, saytning gisqacha tavsifi va
katalogdagi sahifani gidirish uchun kalit so’zlar ro’yxati.

Eng tanigli katalog bu Yahoo! {www.yahoo.com). Yahoco 1994 yil
oxiridan beri maviud bo’lib, millionga vagin veb-sahifalarni o'z ichiga oladi va
Internetdagi eng mashhur va eng gadimgt katalog hisoblanadi.

Ba'zi qidiruv tizimlari o’zlari bilan katalog olib yurishadi. Qidiruv
tizimning o’zi uchun indekslar gidiruv tizimi tomonidan olinadt va katalog
ro'yxatdan  o'tish  shakli  yoki tizim  moderatorlari  tomonidan
vangilanadi. Bunday tizimlarga misollar: Excite {www.excite.cam), [.ycos
(www lycos.com), VebCrawler (www.vebcrawler.com).

Suyrtlarni bosilash

Trafikni  boshqarish  serverlarining so'nggi  guruhi  tashabbuskor
saytlardir, Agar gidiruv tizimlari yoki kataloglarining magsadi - ma’'lumotlarni
qidirish va undan keyin foydalanuvchilami ularning so’vovlariga muvefiq
topilgan manbalarga yo’naltirish bo’lsa, unda tashabbuskor saytlar yanada keng
qamrovii yondashuvdan foydalanadilar va ma’lumotlarni gidirish va
foydalanuvchilarmi unga ko'chinsh funksiyalari bilan bir gatorda, mavau
bo’yicha yetarlicha keng bo’lgan ma’lumot tarkibini tagdim etadilar . ... Ushbu
strategiva yordamida ular hal giladigan asosiy vazifa - foydalanuvchilami o'z
serverlarida iloji boricha uzogroq ushlab turish va faqat o’ta og’ir holatlarda uni

58



tashgi manbalarga yo'naltirish. Shunday gilib, bostlang’ich saytlar bir vagtming
o’zida ham navigatsiya guruhiga, ham manzil saytlari guruhiga berilishi
mumkin, Boshlovchi serverlaming eng kattasi portaltar deb nomlanadi.

Portal - bu ma’lum bir auditoriyaga me’ljallangan veb-savt, bu
quyidagilarni ta'minjaydi.

# Tarkibni birlashtirish va ushbu auditoriya wchun muhim bo’lgan
ma’iumotlami yetkazib berish;,

» famoaviy ish va jamoaviy xizmatiar,

+ Qat’'ly shaxsiylashtirish asosida taqdim etilgan tanlangan auditoriya uchun
xizmatlar va dasturlarga Kirish.

Portallami uch turga bo’lish mumkin, Bular megaponallar, vertikal
portallar va “Business to Business™ portallari yoki B2B portallari.

Megaportals - bu Internetning ast poitablari. Ularning aksaniyati qidiruv
tizimlaridan boshlanib, tezda megaportallarga o’sdi (masalan, Yahoo!, Lycos va
America Online). Ulaming auditortyasi deyarli barchasi Internel Report ¢ TVO.

“Biznesdan biznesga™ (BZ2B) portallar - bu korxonalar bir-biri bilan
o’zaro atogada bo’lishi yoki umwwumiy ishbilarmonlik operatsivalarini amatga
ashirishi ychun yaratilgan elekiron bozoming o’ziga xos turi. Bunday portallar
o'z mijozlariga turli xil elektron biznes mexanizmlarini ragdim etadi (masalan,
xaridlar, to'g'ridan-to’g’ri va teskari kim oshdi savdolari).

Eng mashhur xalgaro megaportalardan biri bu Excite (www.excite.com)
bo'lib, u allagqachon eng mashhur xalqarc qidiruy tizimlaridan biri sifatida
muhpkama gilingan. Masalan, Excite mukammal sozlash vostalari, mukammal
bashorat qiluvchi gidiruy tizimi va rivojlangan jamoatchilikni tashkil ctish
vositalarini birlashtiradi.

Rossivalik analoglar orasida birinchi  o'rinlardan birini  Rossiyaning
Internetga ulanish bo’yicha etakehi provayderlaridan bin bo'lgan Rossiva-On-
Line {www .rol.ru} axborot portali egallaydi.

Tugallangan savtior

“Magsadli saytlar™ deb nomlangan saytlarning navbatdagi guruhiga
foydalanuvchilarza Imemetga  hagigatan  ham  tashof  buyuradigan turh
xil xtzmatlarmi taqdim etadigan yakuniy "manzillar" kiradi. Ushbu xizmatlar
ma’lumotlar, hujjatlar, molivaviy hisobotlar, akisiyalat narxlar, firmalar,
vlarning mahsulotlari va xizmatlari, vaqtni sarflashning turii usullari, tovarlarni
sotish va boshga ko’'plab narsalar hagida ma’lumot bo'lishi mumkin,

Korporativ veb-saytiar

Magsadhi saytlar gurphiga kivadigan binnchi tur korpotativ saytlardir,
Korporativ  saytlar  firmalarning va Intemetdagi takliflarining  virtua)
mavjudligini ta'minlaydi. Ushbu turdagi savtlami ikki turga bo’lish mumkin:
reklama serverlari va ma’lamot beruvehi serverfar, garchi vlar o’rtasida aniq
chiziq chizish qiyin bo’lsa ham.
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Reklama serveri bir yoki bir nechta veb-sahifalardan iborat bo’lishi va har
xit reklama ma’lumotlarini 0°z ichiga olishi mumkin. Firma mahsulotiari yoki
xizmatlari to’g'risidagi ma’lumotlar odatda iste’'molchi uchun mazmunli bo’lgan
shaklda tagdim etiladi. Ushbu turdagi serverlar, aynigsa, ko'p ma'lumot talab
gilmaydigan mahsulotlar uchun  juda mos keladi, shu bilan  birga
iste’molchilarga asosiy ta'sir axboroidan ko’ra ko proq hissiy ta'sirga ega.

Hisobot serverlan kompaniya va / yoki uning takliflari to’g’nsida batafsi}
ma’lumot beradi. Bunday serverlar juda xilma-xil twzilishga ega bo’lishi
mumkin. Shuning uchun qidiruv funksiyasidan ularming murakkab tuzilishi yoki
ko'p migdordagi ma’lumotlar taqdim etilganda navigatsivani engillashtirish
uchun foydalanish mumkin.

Axborot beruvchi serverga MELT wveb-saytini misol gilib keltirish
mumkin  {www.melt.aharu). Serverda  tashrif  buyuruvchilar  istigbolli
ishlanmalar va xizmatlar, hozirei vaqtda ishlab chiqaritayotean mahsulotiar
hagidagi so’nggi yangiliklar bilan tanishishlari, kompaniya tomonidan ishtab
chigarilgan mahsulotlarni  boshgarish  dasturlarining  so’nggi  versiyalari,
shuningdek hozirda ishlab ‘chigarilayotgan mahsulotlar to’g’risidagt batafsil
kujjatlarmi olishlari mamkin.

Ushbu guruh uchun saytlarning yana bir misoli - Maxidom do konining
veb-serveridir (www.maxidom.ru). Tarkibiga ko'ra, u reklarna turidagt serverga
juda yagin. Ma’lumot va uning namoyish etilishi potentsial xaridorlar oldida
do’konning ma’lum bir giyofasini yaratishga garatilgan: arzon narxlar, barcha
xaridlarni bir tashrif bilan amalga oshirishga imkon beradigan keng assortiment,
keng turdagi xizmatlar va do’stona, taribaly, malakali xodimlar. Hammasi ushbu
kompaniyaning umumiy biznes shioriga mos keladi - "Katta shahar uchun katta
do’kon",

Axborot va reklama vazifalarini bajaradigan korporativ veb-saytning
yaxshi namunasi - Sankt-Peterburgdagi  Intermetga ulanishning eng  virik
provayderlaridan biri - Peterstar kompaniyasining veb-sayti (www.peterstar.ru).

Axborot saytiari

Keyingi guruh - bu axborot saytlari, Guruh nomi o’zi uchun gapiradi - bu
serverlar, ularning asosiy maqsadi Internet foydalanuvchilariga u yoki bu
ma’tumotlarni tagdim etishdir, Ushbu guruhdagi kichik guruhlarga eng odatiy
bo’linish ma’tumotiarga kirish yoki veb-serverda tagdim etilpanligi uchun puf
to’lash zarurati asosida amalga oshirilishi mumkin,

Avval pullik serverlami ko'rib chigamiz, Bunday holda, foydalanuvchilar
ma’lumotlarga kirish uchun ma’lum micdorni to’laydilar. Xizmatlar ular uchun
bepul bo’lganida va veb-server ma’lumotlar bazasiga ular hagida ma’lumot
kiritish uchun firmafardan haq olinadigan boshqa variant ham bo'lishi mumkin.,

Ushbu turdagi veb-serverning samarali ishlashining asosiy muammosi
noyob ma'lumotlarni taqdim etish  vazifasidir, chunki Internet kerakli
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ma’Jumotni tepish uchun ko’plab alemativalar mavjud bo’lgan axborotga boy
muhitdir.

Ushbu guruhga kiruvchi serverlaming eng tipik namunasi, birinchi
navhatda, molivaviy malumodar, ikkinchidan, bozor, ya'ni firmalar, ulaming
mahsulotlari va xizmatlart to'g’risida mintagalar, tarmoqlar bo’yicha namunalar
olish qobiliyatiga ega ma’lumotlar bilan ta’'minlaydigan veb-serverlardir. Pulli
serverlardan fargli 0’laroq. juda oz sonli bepul.

Ko’pincha saytda pullik ma’lumot berish bilan bir qatords, masalan, ba’zi
mavzutarda beput amatga  oshiriladi. Shunday  gilib, yugorida aytib  o'tilgan
ikkita model birlashtirilib, bu ko’proq mehmonlami jalb qilish, kompaniyaning
imidjini shakllantirish va targ ib gilish. shuningdek qo’shimcha reklama vositasi
sifatida xizmat giladi.

Masalan, Rossiya serverlar  orasida RIA  RosBusinessConsulting
(www.rbcry) serveri mofiyaviy ma’lumotlami tagdim etishda etakchi o'rinni
egallavdi.

Bozor munosabatlari, firmalar va tovarlarning keng doiralari bo'yicha
bepul va pullik ma'lumotlami tagdim etadigan veb-saytning yana bir misoli -
Kalgaro  Axborot  Bozorlari  Axborot  Tijerat  Tizimm  {(1CS MIR) veb-
servenidit (www.icsmir.ru).

Yuqoridagi serverlarni uning resurslariga kirish uchun to'lov asosida
taqsimlash  fagat  to’lovning  aniq  shaklini anglatadi -  kirish
uchun to’lov olinadimi yoki yo’gmi. Boshqa tomondan, barcha saytlar istisnosiz,
birinchi navbatda, o’z sahifalarida reklama maydonlarini sotish orgali ma‘lum
miqdorda davomad ofishiari mumkin. Server rentabelligiga ushbu yondashuv
homiylik yoki reklama modeli deb nomianadi. Uni amalga oshirish veb-serverga
tashrif buyuruvchilarning yetarlicha ko’pligini talab giladi, bu juda ham oson
emas. [kkinchidan, firmalar firma imtdjini oshinsh, o’z mahsulot  voki
xizmallari  uchun  vangi  iste’molchilarmi  jalb  gilish,  brendni
varatish va hokazolar orgalt shartlt ravishda daromad olishlari mumkin, Ushbu
maqsadiarga erishish uchun barcha an’anaviy tadbirlar pul sarflaydi va Internet-
resurslardan foydalanish xarajatiarni  kamaytirishi  yoki ko'proq bo'lishi
mumkin. boshga reklama vositalariga garaganda samaraliroq bolib, shu bilan
kompaniyaga qo’shimcha shartli daromad keltiradi.

Savde va moliva tizimiari

Veb-serverlaming so’nggi suruli foydalanuvchilarga tovarlarni sotishdan
tortib to moliyaviy operatsiyalargacha turli xii xizmatlarni taqdim etadigan
saytlardir. Ular to'g'ridan-t0°g'nt B2C toifalaridagi ish jarayonlarini amalga
oshiradilar - tovarlarni oxirg! iste’'moichilarga sotish (onlayn-do'konlar), C2C -
jismoniy shaxslar o'riasidagl o’zaro munosabatlar (Internet-auksionlar) va B2B -
korxonalar o’rtasida biznes qilish (elektron savdoc maydonchalari).
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“3.4. Mijozlar bilan munosabatlarni boshqavish.

Internet kompaniyalar va ularning mijozlan o’rtasida shaxsiy alogaiami
yaratish uchun misli ko'rilmagan imkoniyatlarni taqdim etadt Ushbu
immkomiyatlar muvaffaqiyatli  biznesning zamonaviy tendentsivalari  bilan
chambarchas bog’hiq be’iib, ulaming asosiy ragobatdosh atzalliklaridan bin
mijozlarga mamnuniyat va kompaniyaga sodigligini oshirish uchun o’zaro
alogalarni o’matish va qo’llab-quvvatlashdir.

Savdolaming ma’lum darajasini saglab qolish uchun kompaniya o'z
faolivatida ikkita asosiy yo'nalishni ko'rib chigishi kerak: yangi mijozlarni jalb
gilish va mavjudlari bilan munosabatlarni saqlash imkoniyatidir. [qurisodiy foyda
nugtai nazaridan, takroriy mijoz bilan munosabatlami saqlab qolish yangisini
topishdan ko'ra ancha arzon.

Mana ba’zi tanigli faktlar:

» Pareto prinsipt shuni ko'rsatadiki, kompaniya daromadining taxminan
30 % mijozlarning 20 % dan keladi,

+ Tovarlamning birligini  sotish uchun savdo vakili yangi potentsial
mijoziarga o’xshash o'nlab ragamlarga qaraganda o’rtacha o’rtacha 2-3 mijozga
bo’lgan qo’ng’iroglarni talab qiladi,

+ Mavjud mijoz bilan bitim tuzish, yangi xaridor bilan bir xil bitimga
erishishdan 5-10} baravar arzonroq.

» Doimiy mijozlar ulughining 3 folzga ko’payishi savdolaming umumiy
25 foizdan oshganida aks etadi.

Kompaniyalami mijozlar bilan munosabatlarini gayta ko’rib chigishga
undaydigan bir gator boshqa tendentsivalar mavjud. Intemetda qo’llaniladigan
zamonaviy texnologiyalar xaridor bozoming istalgan qismiga wminimal
tranzaksiya xarajatlari bilan kirish bhuqugini olishiga olib keldi. Mavjud
mijozlami bunday muhitda saglash eng ustuvor vazifaga aylanadi.

Mijoz va firma o'rtasidagi aloqa telefon va faksdan telekonferentsiva va
elektron pochtaga gadar turli yo'llar bilan amalga oshirilishi mumkinligi sababli,
mijoz ushbu kanallar orqali olingan barcha ma’lumotlar kompaniya tomonidan
to’liq ko'rib chigilishini kutmogda. Bunday shareitda uni fagat u hagida mavjud
bo'igan barcha malumotlarmi va @ bilan alogalami hisobga olgan helda ushiab
turish mumkin,

Bundan tashqari, iste’molchilar talabining an’anaviy stimulyatorlari,
masalan reklama, savdo-sotigni targ'ib qilish faoliyati va boshgqalar ta’sirining
samaradorligini  pasaytirish tendentsiyasi mavjud bo’lib, natijada shiddatli
raqobat sharoitida kompaniyalar iste 'molchifarni jalb qilish va ushiab golish
uchun yangi imkoniyatlarni topishga harakat gilmoqdalar.

CRM rizimlari

Ushbu vazivatda yechimlardan biri CRM (mijozlar bilan munosabatlamni
boshqarish) tizimini - mijozlar bilan munosabatlarni boshqarish tizimini joriy
etish bo’lishi mumkin.
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CRM* - bu firmaning o'z mijozlariga “mijozga vo'naltiriigan”
yondashuvini  aks  ettiruvchi  tushuncha. Ushbu  kontseptsivani  amalga
oshiradigan tizimlar kompaniyaning mijoziart to’g’risida ma’lumol 10 plash,
undan bilimlarni olish va ular bilan o’zaro manfaatli alogalar ¢’rnatish orgali
kompaniva manfaatlari uchun foydalanishga mo’ljallangan,

Ular CEM pavdo bo'lishidan oldin ham mijozlar bilan munosabatlarni
gisman yaxshilaydigan dasturlarga asoslangan. Ularning oldingilariga SFA
(Sales Force Automatio - savdo agentlari ishini aviornatlashtirish tizimi), SMS
(Sales & Marketing System - savdo va marketing hagida ma’lumot tizimi), CSS
{Custother Support System - mijozlarga xizmat ko'rsatish tizimi) kiradi. CRM
tizimlari ushbu dasturlaming imkoniyatlarini o'z ichiga oladi, ammo ular yangi
furtksiyalarni takiif gilishadi,

Ular kompaniyvaga mijozlar bilan munosabatlaming rivojlanish tarixini
kuzatib borish, doimiy mijozlar bilan ko'p tomonlama munosabatlami
muvofiglashtirish va savdolarni, shu jumladan Internet orgali markaziashgan
holda boshqarish imkonivatini beradi. CRM tizimlari rentabellik, savdo
rentabelligi va mijozlar ehtiyojini gondirish  uchun  mo’ljallangan. Ushbu
kontseptsiyaning bir qismi sifatida kompaniva o'z ixtiyoridagi vositalar,
texnologiyalar va vondashuvlardan foydalangan holda sotishni ko paytirish
magsadida mijozlar bilan munosabatlarni yaxshilaydi.

CRM fizimlarining funksiyalari va uiar bajaradigan vazifaiar

O’z vazifalariga erishish uchun CRM tizimi quyidagi asosiy funksiyalarni
bajarishi kerak: mijozlar to’g risida ma’lumot to’plash, olingan ma’iumotlami
saqlash va gayta ishlash, ma'lumotlarni namoyish gilish gobiliyvati va uni tahlil
gilish natijalari yoki ma’lumotiarmi boshga tizimlarga eksport gilish., Keling,
ushby funksiyalaeni batafsi! ko rib chigayhk:

1.Axborot to’plami. Axborot to’plash vazifasi tizimga mijoz va uning
kompaniya bilan o©'zaro alogalari to'g'risida mavjud bo'lgan  barcha
ma’lumotlarni kiritishm nazarda tutadi: mifozning shaxsiy ma’lumotlari {yoshi,
oflaviy ahvoli, yillik daromadi, mol-mulki va boshqalar) va uning kompaniya
bilan o'zaro alagasi bilan bog’lig ma’lumotlar (0’ zaro t2'sir maggadi; sotib olish
, ma'lumot olish va hokazo, sotib olish paytida - sotib olingan mahsulotning
tavsifi, narxi, miqdori, sotib olish maqsadi, te’lov turl va boshgalar).
Ma'lumoini tizimga kompaniva xodimi vokt mijozning o’zi kiritishi mumkin,
masalan, mahsulotni onlayn-do’konda ro’yxatdan o'tkazish yoki sotib olish. 1kki
wmonning har qanday aleqasi, mijozning kompaniyvaga shaxsiy tashrifl, telefon,
pocita, faks voki Internet orgali aloga bo’ladimi, ma’lumotiar yangilanishi
kerak.

2.8aqglash  va tashish. Tizim  olingan wa'lumotlami  belgilangan
mezonlarga muvofiq saqlash va saralashga imken beradi.

Y Pumsace N, URM - vopasnchise OTHOLISHHAWMH C KJIRCHTEMH [hitp:fwww e-commerce ru'biz_tech!
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3.Axborotni taqdim etish va uzatish. CREM tizimlari tomoenidan
axborotni taqdim etish ularning asosiy vazifasidir. Tizinda sagianadigan
ma’lumotni turli bo'limlar juda boshgacha 1arzda se’rashlari mumkin. Masatan,
CRM tizimi, tarixiy ma’lumotlarni ekstrapolyatsivalashga asosiangan holda,
gaysi mahsulotni anigq xaridorga taklif qilish atzalligini aniqlashi mumkin. Agar
mijoz doimiy mijoz bo’lsa, tizim unga chegirma olish huquqiga ega ekanligini
eslatadi. Va nihoyat, kompaniya xodimiga shunchaki mijozning kompaniya
bilan bo'lgan tarixiy alogalari to’g’risida ma’lumot kerak bo'lishi mumkin,

CRM Xonsepsiyasini bosgichma-bosgich amalga oshinish uchun to’rtta
asosty vazifani bajarish kerak:

1.Mijozni identifikatsiya qgilish. Xaridorga qo’shimcha giymat go’shish
ehtimali yugori bo’lishi uchun kompaniya uni marketing ma’lumotlari, vogealar
va munosabatlar tarixi asosida tushunishi kerak;

2.Mijozlarni farglash. Har bir mijoz kompaniva uchun alohida
ahamiyatga ega va kompamyaga o’zining shaxsiy se'rovlan va talablarini
taqdim etish huquqiga ega;

3.Mijoz hilan o’zaro munosabatlar. Mijoz o'zgarishga muhtoj. CRM
nugtal nazaridan u bitan hamkoslik gilishdan uzog muddaili foyda mubim
ahamiyatga ega, shuning uchitn kompaniya bu hagda to’liq tushunishi kerak, shu
jumladan uning ijtimoly holati, oilaviy ahvoii va boshqalardagi o’zgarishlar
to’g'risida ma’lumotlar, CRM vazifasi mijozning afzalliklari va ehtiyojlarini
kuzatib borish;

4.Shaxsivlashtirish - bu xaridortarning har biri 0’ziga xos birlik sifatida
baholanadigan  va  ushbu  postulat bo’yicha xizmat ko'rsatadigan
jarayon. Shunday qilib, mijozlarning kompaniyangizga sodiqlik darajasini
tartibga solishingiz mumkin.

CRM tizimining tarkibiy qismlari

3.3-jadvalda zamonaviy CRM tizimlarini tashkil etuvchi asosty

modullarni hamda ular bajaradigan funksiyalarni taqdim etadi:

3, 3-jadva].
CRM tizim modullari va ular tomonidan bajariladigan funlmyalan
EE‘RM tizim modallari - Vauzifalar
Har b:r komaki uchun kengavtiriigan yozuvn, har bir InIJUZ
Boshqaruvga uchun alohida foydalanuvehi profilini saglash, aloga tarixine
murojaat qiling saglab golish, tashkiliy jadvallami taqdim etish, mijoztarai turll

gurthlarga to’plash qobiliyati va boshgalar.
Qarama-garshi tomonlar {shu jumladan mijozlas, sheriklar,
agentlar, raqobatchilar) to’ 2 risidagl ma’ lumollami, shu
Hisobni boshqarish jumladan munesabattar tarixi. rgjakashtinlgan / wugallangan
bitimJar, shartnomalar. melhyaviy / buxgalieriyva ma’lumotlar
va hokazo. -
Savdolarni boshgarish ['u g 'cidan-to"g i sotish bilan bog lig ma lumatlacoi saglang -

1 AnSuwros Anapet, Cpyasiy va CRM Y wButner Onagiine, NaT - 2001
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Vagt boshqarish

Mijozlarga hizmat

Dala kechlarini
avtomatlashtirish,
telemarketing /
telesales

e

Murketing

Yetakchi boshgaruv
PR M

Bilimlarai boshqarish

elektron biznes

Biznes-ragvedka

.Mimnqﬂviy, tarmmodg v boshga xususiyailarga ko'ra bo linadigan

tsikllar, statistik ma’ lumotlar, geogralik jovlashov. hisobot
berish, solish larixi va boshgalar, Soluyni jarayon sifatida ko'rib
cluging, v bosgichlar va bosgichlarga bo’limib, hashorat qilish
va samarali solishot boshgarishga imkon bering, ¢
Barcha bo limlarning, ishlarini o’z vagtida muvofiglashtirish:
tagvim. vazifabar ro’ vxan, shuningdek faks, elektron pochta va
boshqa aloga vositalari bilan aloga o matish uchun tuli xil
medullar bilan o'zaro alogalar.

Iste molchilarpa keraklt ma’lumetlamni mustagil tavishda olish
imkomivatimi beradigan interakliv mijozlarni go’llab-quyvvatlash
¢{Intemct, virtnal xususiy tanmoglar va boshgalar); mijozlar bilan

ishlashai rejalashinsh, go ng'iroglar statistikasi. hisobotlarni

lzish. mutaxassislar sarfagan vaging hisobga olish. go’llab-
quvvatlash xarajutlaring taxmin qilish gobitivati va boshqgalar,

nijozlar bilan purul ishi. peoprafik jihatdan veog
bo linmalaming hamkortigi, buyurtmalarni ¢avia ishlash markazi
bilan birlashishi, statistkani yuritish, siandar savol va javeblami
yozib olish va mijozlar bilan clckiron pochta. 1P orgali aloga
qilishning boshya ka"plab imkoniyalaridan w’liq foydalanish
imkoniyati. -lelefoniva va beshgalar,

statistik ma’lumetlami yig’ish va taqdim ctish, turli marketing

kampanivalariti rejalashtirish va yunitish, rentabelbikng nazorat |

gilish va samaradorlikni hisoblash, modellashtirish. yordamchi
{0"quv ) materiallari, iste’molchilar sepmentatsiyasi va boshgalar. :

Potentsial myjozdar bilan munosabatlarm boshgansh: dastlabki
ma lumotlarni to’plash, savdo bo’limlari xodimlari o rlasida
alogalamni tarqatish. birlamchi aloga manbalarining
samaradorligini kuzatish.

[amkorlik atogalarini boshgarish

Bitimlarni boshgarish. koempaniva faolivatt uchon zavue bolgan
barcha warur ma'lumoilami { xartalar, farmog ma’ lumotlari.
analimk matenallar, statisika) yig ish. alohida vangihiklar
bo limlarini varatish (masalan, yogilg’i-energetika majmuasi,
qayta ishiash sanpatini boshqaradigan menejerlar uclun),
Inernet manbalari bilan integratsiva, kuchli gidiruy vositalari.
Internet orqali imjozdar mlan o’ zaro alogalarni tashkil etish va
tegishhi funksiyalami go’llab-quyvatlash: kompaniya vob-
saylining larkibint boshgarish, telekonferentsiva. chat
xizmatlari, Interned-do’konni amalaa ashivish, 1328 savdo

maydonchasi, onlayn-auksionlar va boshgalar, -
Muammolarni boshgarish va av) oldirish, faol harakattarni
amalga oshirish. andozalardan foydalangan holda individual
hisobotlar va hisobetlarni tuzish {goida tarigasida ko 'plab tayvor
shakllar mavjud). rejalashtinsh, modellashtirishning aviomatik
i koniyatiari.

1 o JONK foydalonuvehini qo'llab-quvvatlash, mastahadar. |
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CRM tizimlarini ishlab chiquvchilari sifatida Siebel {(www.siebel.com),
Hyperion  (www.hyperioncom), Epicor (www.epicor.com), People Soft
{(www.peoplecft.com), Nortel Networks ( www.nortelnetworks.com), Tranziine
{(www.tranzhine.co.uk), People Link (www peoplelink.com), Genesys
(www.genesys.com), Ochiq bozor (www.openmarket.com), BreadVision (www
broadvision.com), Vignette {(www.vignette.com), SAS { www.sas.com), SAP
(www.sap.com), Oracle (www.oracle.com), Baan (www.baan.com) . Symix
{www.symix.com), Microstrategy (www.microstrategy.com), Invest Axborot
Texnoloeiyalari (www. pro-invest.com/it). Nomiangan kompaniyalacning
ba'zilari elektron tijorat uchun ixtisoslashgan CRM tizimlariga ega, yana bir
gismida ushbu funksiyalarni ular ishlab chiggan ERP tizimlarining bir qgtsmi
sifatida bayaradizan moedul maviud.

Nazoerat va muhokama achun savollar:

1. Internet bir gqator noyob kommunikativ xususiyatlarga ega bo’lib, ulardan
foydalanish zamonaviy kompaniyalarea o’z mijozlari va sheriklari bilan
samaralt 0zaro ta’sir tizimini yaratishda yordam berishi mumkin. Sizningcha,
Internetning ganday kommunikativ xususivatlari ushbu magsadga erishishda hal
qiluvchi hisoblanadi va nega?
2. Internetni boshqa ommaviy axborot vositalari bilan tagqoslang, ular bilan
solishtirganda ganday afzalliklari va kamchiliklari bor?
3. Yagin yillarda ommaviy axborot vositalarining rivojlanishini prognoz gilishga
harakat qiling, bu rivojlanishda Internet qanday rol o’ ynaydi?
4. O’zbekistonda Internetga Kirish darajasi taxminan bir xil ko’rsatkich bilan
tavsiflanadi. Ushbu ko'rsatkichning giymatini ganday baholaysiz?
5. Yana qanday ko rsatkichlar aniglanmoqda va nima uchun?
6. Internet auditoriyasini segmentatsiyalashning 0’z versiyasini taklif eting.
7. Myjozlar bilan munosabatlarmni boshqarish metodologiyasi kompaniyalarga
ularning ehtiyojlari va istaklarini tushunishning yvangi darajasiga chigishga va
shu bilan ular bilan alogalarni yanada mustahkamlashga imkon beradi. Shunga
o'xshash funksional tizim yoki uning hech bo’lmaganda bir gismi sizning
korxonangizda ishiatiladimi?
8. Mijozlar bilan munosabatlarni rivojlantinsh bo'yicha eng keng tarqalgan
tadbirlar ganday?
9. Mavjud usullaming samaradorligini baholang va kompaniyaning mijozlar
bilan o’zaro aloqalari tizimining samaradorligini oshirishi mumkin bo’lgan
o zingizning usulingizni taklif gilasizmi?
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4-MAVZU. INTERNETDA MARKETING TADQIQOTLARINI
TASHKIL ETISH.

REJA:

. 4.1. Marketing axboraot tizimi hagida tushuncha.

4.2. Internetda marketing tadqiqottarini tashkil etish xususiyatiari. Infernet
marketing tadaigotlarini o’tkazish uchun vositalar.

4.3. Internetda ma’lumeot topish usullari.

4.4. Internetda so’rovnomalar o’tkazish va ularning xususiyatlari.

4.5. Internet foydalanuvchilari haqida marketing ma’lumeatlarvini to’plash.

4.1. Marketing axborot tizimi haqida tushuncha.

Marketing doimiy ravishda ma’lumot to'plash, tahlil gilish va baholashga
asoslangan. Doimiy yangilanib turadigan va dolzarb ma’lumailar bo'lmaganda
marketing konsepsivasi bilan birlashtirilgan barcha faoliyal turlarini samarali
bashqarish mumkin bo'lmas edi. Raqobat sharoiti muhitida omon qolish uchun
kompaniya bozordagi barcha o’zgarishlarni kuzatishi kerak: mijoziar talablari va
ehtiyojlart, narxlar nisbati, raqobatchilarming harakatlari, shuningdek yangi
mahsulotlami yaratish, targatish tarmog’iga vangi elementlarni Kiritish va
hokazo. Bu va boshqga ko’plab marketing muammotarini hal gilish uchun har bir
kompaniya marketing ma’lumotlarini qabul qilish, saglash va tahlil qilish
tizimiga ega bo'lishi kerak. Bunga yordam berish uchun to’g'ri tuzilzan
marketing axborot tizimi ishlab chigilgan.

Marketing axborot tizimi (MAT)* marketing qarorlarini gabul
qilishda fovdalaniladigan marketing ma lumotlarini yig’ish, saralash, tahlil
gilish va taqdim etish bo’yicha chora-tadbirlar tizimidir,

MAT-dan foydalanishning asosiy afzalliklari quyidagilar hisoblanadi:

1. Axborotni jamlangan tarzda yig'ish;

2. Axhoroining Keng gamrovi:

3. Korxona faclivatidagi ingirozlarning oldini olish;
4. Marketing rejalarini muvofiglashtirish;

3. Tahlilning yuqori tezligi;

6. Natijalarni migdoriy shaklda tagqdim etish.

4.1-chizmada marketing axborot tizimi tushunchasi keltirilgan. Tahlil
qilish, rejalashtirish, rejalarni amalga oshicish va nazorat gilish vazifalarini
bajarish uchun {chap sohada) marketologlar bozor sharvitidagi o’ zgarishlar
{o’ng sohada) haqida ma'lumotlarga muhto] bo’lmeqda. MATning roli
marketingni boshgarish uchun axborotga bo’lgan ehtiyojni aniglash, gabul
qilish, tahli] qilish va boshgaruv qarorlarini qabul gilish uchun o’z vagtida
tagdim etishdan iborat.

M g/ fw ws o ehatarstadio. comureareting tearch:infd hum
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4.1-chizma. Marketing axborot tizimi

MATning asosind ichki hisobotning quyi tizimi tashkil ctadi, uning
hujjatlari buyurtmalar, sotishlar, narxlar, aksiyalar, debitorlik va kreditorlik
garzlari va boshgalar to’g’risidagi  ma’lumotlami aks ettiradl.  Ichki
ma'lumotlarni tahlil gilish korxonaning istiqbolli imkonivattan va dolzarb
muammaolarini aniglashga imkon beradi.

{chki hisobot quyi tizimi allagachon sodir bo'lgan narsalar hagida
ma’lumotlami 0’z ichiga olgan va taqdim etgan bo’lsa, marketing nazorati quyi
tizimi mavjud bozor holati to’g’risida ma’lumot beradi.

Marketing nazorati marketing rejalarini ishlab chigish va tuzatish uchun
ham zarur bo’lgan tashqi marketing muhitidagi o zgarishtar to’g risidagi dolzarb
ma’lumotkarni to’plash bo’yicha doimiy faotivat deb ta'riflanadi.

MATning uchinchi asosiy komponenti marketing tadqigotlari bo’lib,
marketingni kuzatishdan farqli o’laroq, turli xil so’rovnomalarni tayyorlash va
o'tkazishni, korxona oldida turgan marketingning anig vazifasi bo’yicha olingan
ma’lumotlarni tahlif qitishm 0’z ichiga oladi. Boshqacha gqilib aytganda,
marketing tadqiqotlari muayyan muammolar yuzaga keleganligi sababli doimiy
ravishda emas, balki vagti-vaqti bilan olib boriladi.

Shuningdek, MAT marketing garorlarini  qo’llab-quvvatlash  tizimi
(MQQQTIni o'z ichiga oladi, bu korxona ichki va tashgi ma’lumotlamni tahlil
giladigan va sharhlaydigan ma’lumotlar, vositalar va metodlarning o’zaro
bog’ligligidir. MQQQT ning ishlash prinsipi quyidagicha: mavjud ma'tumotlar
va ma’lumotlar MQQQT tarkibiga kiradigan ma’lum bir holatga mos keladigan
kompyuter modeli yordamida qayta ishlanadi, shundan so’ng tahlil natijalari
ma’lum bir holat ba’yicha harakatlarning magbul tartibini aniglash uchun
ishlatiladi, ularni amalga oshirish mikro muhitda yangi o'zgarishlarni keltirib
chigaradi.

Y Mones A |, [Tonek » MuTepaere — BEVTEA H CHapyvan [iHpcSwww citforimaon/pplsearch 03 shitml]
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Internel  va  zamonaviy axborot texnologiyalari imkoniyatlari va
funksiyalariga sezilarli ta’sir ko’rsatadi:

Birinchidan - intemet keng aholini, dunyoning etakchi kompaniyalarini
aks ettiradi va inson faoliyatining barcha sohalariga oid ma’lumotiarni o’z ichiga
oladi. Shunday qilib, u marketing tadgiqotlarini o’tkazishda qo'shimcha
ma’lumot manbalaridan biri bo'lishi mumkin. Bundan tashqari, ularni amalga
oshirish uchun u axborot olish va aloga vositalari ko rinishidagi go’shimcha
vositalarni takhif giladi;

Ikkinchidan, zamonaviy axborot texnologiyalari marketing ma’lumotlarini
saqtash va ularga kirishni ta’'minlash kabi muhim funksiyalami bajarilishini
ta’minlaydi. Marketing ma’lumotlari keng vositalar yordamida: Internet, mobil
aloga vositalari, elektron pochita va boshqalar yordamida mavjud bo’ladi.
Ma'lumotiarni kiritish va saqlash korporativ va ixtisosiashtirilzan axborat
tizimlari va ma'lumotlar bazalari asosida amalga oshiriiadi. Ularning yordami
bilan marketing ma’lumotlari istalgan vaqtda va istalgan joyda mavjud.

Uchinchidan, iste’molchilar ham, mahsulot ishlab chigaruvchilar ham
ma’lumot olishlari mumkin. Masalan, xaridor Amazon.com internet-do’koniga
kirganda, uning hisob gqaydnomasi, o’zi tomonidan gqilingan buyurtmalar va
ularning holati to’g’risida ma’lumotlardan tashqari do’kon tomonidan tagdim
etitadigan barcha tovarlaming ma'lumotlar bazasiga kirish huquqgini ofadi.
Zamonaviy texnologivalar yordamida ishbilarmon sheriklar va agentiar
iste’'molchilar hagidagi ma’lumotlar, vlarning afzallikiari va  boshqalar
to’g risida xabardor bo’lishlarl mumkin, bu ularga ushbu ma’lumotiami tahlil
qilish va taklif’ gilinayotgan mahsulot turlari bo’yicha yanada samarali qarorlar
qabul gilish imkonini beradi.

To'rtinchidan, ma’lumotiar bazalarida saqlanadigan katta hajmdagi
ma’lumotlar ulami qaror qabul qilishda ishlatilisht mumkin bo’lgan shaklga
aylantirish uchun oldindan tayyorlash va tahlil gilishni talab giladi. Shuning
uchun ular bir xit axborot tizimlari va texnologivaiaridan lovdatangan holda
qayta ishlamshi munikin  va hisobotlar shaklida kompanivaning barcha
xodimlari, menejerlari va aksiyadorlari unga muhtoj bo’lganlar uchun mavjud
bo’lib goladilar,

4.2. Internetda marketing tadqiqotlarini tashkil etish xususivatlari. [nternet
marketing tadgigotlarini 0*tkazish uchun vositalar,

Marketing tadgigotlari zamonaviy korxonaning marketing axborot
tizimining asosiy vositalaridan biridir. Fagat ulaming yordami bilan bozomi
o'rganish, iste’'molchilarning afzalliklarini tahlil gilish, sctishni prognoz qilish,
reklama samaradotligini baholash va boshga ko’plab vazifalarni hal qilish
mumkin. Intemet, dunyoning etakchi kompaniyalari va iste’molchilarning keng
gatlamlarining aksariyat qismini aks ettiruvchi, deyarli barcha bilim sohaiarida

69



-
katta bajmdagi ma’lumotlarni o'z ichiga olgan vosita sifatida marketing
tadgigotlari uchun samarali toydalanilishi mumkin.

Keling, ushbu konsepsivaga quyidagicha ta’rif beramiz:

Marketing tadgiqotlari’®® - bu kompaniyaning biznesida operativ va
stratezik qarorlar gabul gilish vchun ma’lumotlarni izlash, yig“ish, gayta ishlash
va ma’lumot tayyorlash jarayoni. :

Samarali marketing tadqigotlari beshta ketma-ket bosqgichni o’z ichiga
oladl (4.2 thz:ma)

Maqsadlami belshllash va amqlash

Tadqlqot rejasini 1sh]ab ChlqlSh

Ma'iumotlar to piaml

| Axborotm tahlll qihs_ o

Tadq:qot natlpalarmmg taqdimotl

4,2- chlzma Marketmg tadgigotlarining umumiy sxemasi*’
Internetda bozor tadqigotiarini o’tkazishda ma’lumoilar manbalari va
ma’'lumot to'plash usullari an’anaviy tadgigotlardan eng katta farglarga ega.
Keling, ushbu elementlarni batafsil ko’rib chiqaylik.
Ma’'lumot manbalari

O’quv dizayni birdlamchi va ikkilamcht ma’lumotlardan foydalanishni o'z
ichiga olishi mumkin, Dastlabki ma'lumctlar ushbu toyihan amalga oshirishda
ma'lum bir magsad uchun to’planadi. Ikkilamchi ma’lumotlar - bu ma’lum bir
shaklda mavjud bo’lgan, boshqga maqsadlar uchun olingan ma’lumotlar,

Odatda, tadqiqot ikkinchi darajali ma’lumotlarni  tahlil  gilishdan
boshlanadi, bu muammoni to’liq yoki gisman hat gilish uchun foydali bo’lishi
mumkin va birlamchi ma'lumotlarni qimmat yig'tsh xarajatiarini kamavtivadi.
(Qanday bo’lmasin, ikkilamchi ma’lumatlar tadqiqot uchun boshlang'ich nuqtani
taqdim etadi, shu bilan birga nishatan arzon va tayyor.

Ikkilamchi ma’lumotlarming asosiy manbalari an’anaviy ma’lumotiar
bilan bir gatorda:

b Mapreranrossic Hecnegosandn; yvefinng s marwetpos £ B B Tanmuenli, E. T Faijgpas. — Mo
Hyzatenncreo 10pate, 2012 — 54 c.

¥ MapreTHHrOBES XOMAY HHKAUMH B cera Hurepuer / J1 M. Kanverang, A, M, Npeagrn; Seaep, arckreree mo
DOpPAIoBANHIO, ¥ paa. TOC, 2K0H, ¥H-T, — Examepunyr: Mam-so Ypl Y, 2009 - {36 ¢
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» korxona faoliyati to’g'risidagi ichki ma’lumeotlar, ularga kirish,
shuningdek ularni tahlif gilish uchun bir qator funksiyatar korporativ yoki
ixtisoslashgan axborot tizimlari tufayli amalga oshiriladi;

e internet orqali mavjud bo’lgan ma'lumotlar. Bunday holda, manbalar veb-
sahifalar va veb-saytlar, ma’lumotlar bazalari. yangiliklar gurublari va fayl
serverlart ba’lisht mumkin.

Agar kerakli ma’lumotbaeni  ikkilamchi manbalardan olish  imkoni
bo’lmasa yoki ular to’lig bo'lmagan, yetarlicha aniq bo’lmagan, ishonchsiz yoki
oddiygina eskirgan bo’lsa, dastlabki ma’lumotlarni yig'ishga murojaat qilish
kerak. Dasttabki ma’lumotlarni to'plashning asosiy usullari bu suhbatiar,
kuzatuvlar va tajribalar,

Ma'lumot yvig'ish nsullari
Amaldagi ma'lumotlarni yig'ish usullari o'tkazilayotgan tadqiqot turiga
cgtrah farqlanam birlan’mhl mk: ikkilanwchi,
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Wi, o e e e g
4, 3—chwma WWW, mml ru say tldan olmgan anketa bo’lagi®®
lkkilamchi marketing tadqigotlarida Internctda kerakli ma’lumotlarmi
qgidirish usullari birinchi o'ringa chigadi. Bugungi kunda uni topishning asosiy
vositalan qidiruv Gzimlan va kataloglaridir. Bir qator holatlarda, ulardan
foydalanish yetarli darajada samara bermaganida, tematik saytlarda, “sariq
sahifalarda™ va boshqa bir gator manbalarda “qo’lda” qidiruv qo’llaniladi.
Qidiruy usullari ushbu bobning keyingi gismida batafsiirog muhokama qilinadi.
Birlamchi ma’lumot to’plashda ma’lumotlarni yig'ishning asosiy usullari
Internet-so’rovlar, kuzatuvlar va tajribalardir.

® Internet me’ lumotlari asosida muathifar iomonidan wyyorlangan
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Internet-so’rovnomalar - ulami o’tkazishning eng keng tarqalgan usuli -
bu so’rogq gqilish. So'revaema - bu savollar to'plami boe'lib, unga
respondentlaming, ya’ni so’rovnoma uchun tanlangan shaxslaming javoblari
olinishi kerak. Ushbu vosita juda moslashuvchan va ko'p qirrali bo’lganligi
sababli, bu birlamchi ma’umaotlami to’plashning eng keng targalgan vositasi;

www.mailru  veb-saytidagi  bepul elektron pochta xizmatidan
foydalanishga qaror qilgan foydalanuvchilami to’ldirishga taklif qgilingan
so’rovnomaning bir gismini taqdim ctadi.

Anketalarning an’anaviy turfarida bo'lgami kabt, har bir Internet
tadgiqotidan oldin unda ishlatiladigan anketalarni sinchkovlik bilan ishlab
chigish va sinab ko'rish kerak. Ulaming kompilyatsiyasiga professional
bo’lmagan yondoshish muqarrar ravishda haqigqiy rasmning buzilishiga ofib
keladi yoki olingan natijalar ogilona talgin qilishea imkon hermavdi,

Ushbu turdagi tadgigot ushbu bobning “Internet-so’rovlarmi o'tkazish™
deb nomlangan keyingi qismlaridan biriga bag ishlangan,

Kuzatish - bu marketing tadgigotlarining bir shakli bo’lib, uning
yordamida ob’ekt voki sub’ektning xatti-harakatlarini muntazam, tizimli
o'rganish amalga oshiriladi. Kuzatuv, so'rovhomadan fargli o’laroq,
kuzatilayotgan ob’ektning axborotni uzatishga tayyorligiga bog'liq emas va bu
uning xatti-harakatlari bilan bog'lig vogealarni yoki maxsus dagigalarni ochig
yoki yashirin yig'ish va ro’yxatdan o’tkazish jarayonidir. Kuzatishlar, masalan,
xaridorlarning xususiyatlari va xulg-atvori bo’lishi mumkin;

Ushby uslub firmalar tomonidan o'zlarining veb-serverlari bilan olib
boriladigan marketing tadqiqotlarini o’z ichiga oladi. Ular veb-serverning log
fayllaridan yoki cookie-fayllardan foydalangan holda texnologivalar yordamida
olingan ma'lumotlarni yig'ish va Xkevingi tahlit gqilishdan 1borat. Ushbu
ma’lumotlar tashrif buyuruvchilaming xatti-harakatlari, ularing sahifalar orgali
o’tish tartibi yoki wveb-serverga tashriflar statistikasi bilan bog’liq bo’lishi
mumkin. Agar saytga qidiruv tizimi joylashtiriigan bo’isa, foydalanuvchilar
tomonidan kiritilgan so’rovlar qo’shimcha ravishda to’planishi va tahlil qilinishi
musmkin,

Serverga tashriflar staristikasini tahlil qilish qobilivati eng samarali
marketing vositalaridan biridir. Respondentlarning  faol ishtirokini  talab
qiladigan so’rovlarni o'tkazishdan fargli o’larog, statistikani tahlil qilish tashrif
buyuruvchilami harakatga jalb gilmasdan gimmatli ma’tumotlarni to’plash
imkonini beradi.

Eksperimens - (imiy nuqtai nazardan eng qat’ily - sababiy alogaiami
o’matishga qaratilgan eksperimental o'rganish, Tajriba sub’ektlari maxsus
tanlangan bo’lishi kerak va wlaming javoblaridagi statistik jihatdan mushim
farglarni aniglash uchun tashgi muhit ustidan nazorat sharoitida rejalashtirilgan
ta'sir o'tkazilishi kerak. Tadqigotchilar ahamivatsiz tashgi omillarni “kesib
tashlash™ yoki nazorat qilishm o’zlashtirgan darajada, kuzatilgan ta’sirlar
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eksperiment o’tkazuvchilaring ob’ekiga ta’siri bilan o’zaro bog’liq bo'lishi
mumkin, Hodisalar o'rtasidagi tanqgidiy tahlildan so’ng shu tarzda o’rnatilgan
alogalarni sababchi deb hisoblash mumkin va eksperiment maqsadlariga
erishiladi.

4.3. Internetda ma’lumot topish vsullari.

Avval ayiib o’tganimizdek, Internetdan foydalangan holda ikkilamchi
marketing tadqgigotlacini cohib borishning asosiy jthatlaridan biri bu ma'lumot
manbalarini topishdir. Bugungi kunda intemetdagi yuz millionlab saytlar
vazifani ancha qiyinlashtirmoqda. Ushbu jarayonni engillashtirish va uni yanada
samarati qilish uchun ushbu bo'limda internetda ma’lumot topish muammosini
hal qitishning yondashuvi tasviriangan,

Yuqori sifatli gidiruv natijasini olish uchun bir gator shartlarga rioya
gilish kerak. Ulardan asosiylari - manbalami gamrab olishning to’ligligi va
topilgan ma’lumotlarming ishanchliligi ustidan nazoral,

Avvalo, imternetda u yoki bu ma’lumotni topish imkoniyati uning
resurslarini qamrab olishning to’ligligi bilan belgilanadi, Ko'pincha, gidiruvn
amalga oshirish mumkin bo’[gan manbalardan maksimal darajada foydalanishni
talab qiladi, bu nafagat veb-saytlar, balki ma’lumotar bazalari, mintagaviy
telekonferentstyalar, FTP arxtvlan va boshqalar bo’lishi mumkin. Bu holda,
barchani biltsh bugungl kunda mavjud bo’lgan Internet-resurslarning asosiy
turlari, utaming tarkibining texnik va tematik xususiyvatlarini va ularga
kitishning o’ziga xos xususiyatlarini tushungan holda.

Resurslamni qamrab olishning to’ligligi bilan bir gatorda qidirish sifati
topilgan ma’lumotlarning ishonchliligi bilan befgitanadi. Uning ishonchliligini
nazorat gilish turli x| usullar bilan amalga oshirilishi mumkin, ular alternativ
ma’lumot manbalarini topish va tekshirishni, boshqa manbalar tomonidan
foydalanish chastotasini belgilashni, hujjatning holatini va u joylashgan saytni
arniqlashnt. materiat muallifining vakolati va mavgel lo'g'risida ma’lumol olish
va boshqalaent 0’7 ichiga oladi.

Internetda  joylashtinlgan ma'lumotlarning  ishonchliligini  aniglash
muammosi ushbu kitob dotrasidan tashqarida, shuning uchun asasiy e'tibor ura
qidirish masalasiga qaratiladi,

Tarmog axbaorot resursiari

Axborotni tashkial gilish va saglash uslubiga ko’ra, uning Internetdagi
manbalarini quvidagi asosiy toifalarga bo’lish mumkin:

Fayl serverlari - bu ma’lumotlarni saglashning an’anaviy usuli va disk
maydonining bir gismi Internet orgali mavjud bo’lgan kompyuterlardic. Bunday
serverdapl ma’lumotlarga kirish fayllarni uzatish proiokoli - FI'Pni go’llab-
quvvatlovchi maxsus dasturlar yordamida amalga oshinladi. Ushbu protokol
aodatda avtorizatsivani, ya'ni foydalanuvchi identifikatsiyasini talab qiladi.
O’zboshimchalik bilan veb-foydalanuvchidan fayllarga kirish uchun. odatda,
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I
anonim kirish nomi ostida noma’lum kirish deb nomlanad:, bu parclni talab

qitmaydi. Ushbu protokol barcha standart brauzerlar tomomdan qo’llab-
quvvatlanadi:

» Veb-saytlar bugungi kunda [nternetdagi axborot resurslanining asosiy va
keng tarqgalgan turi hisoblanadi. Sayt o’zboshimchalik bilan tagdim etilgan
ma’lumotlarni o'z ichiga olishi mumkin; grafik, ovozli, video va hokazo;

s Telekonferentsivalar, odatda, norasmiy xarakterdagi zarur axborot manbai
bo'lishi mumkin. Telekonferentsivaler - bu internetga kiradigan odamlar
o’rtasidagi aloga wsuli va har ganday muammolarnt muhokama qilish yoki
ma’lumot tarqatish uchun me’ljallangan. Ular sizga ko'plab odamlaming fikr-
mulohazalarini olish va geografik jthatdan bo’linmagan odamiar tomonidan har
ganday muammoni batafsil muhokama qilish imkonini beradi;

o Ma'lumotlar bazalanda o’zboshimchalik bilan  ma’lumotiar  bo’lish
mumikin: nashrlar, ma’lumotnomalar va bhoshga ma’tumotlar. Ma'lumotlar
bazalariga kirishning eng keng targalgan usuli standart brauzerlurdir, chunki u
axborot iste’molchilarining maksimal potentsial auditoriyasini ta’minlaydi.
Ma'lumotlar bazalaridan to’g’ridan-1o’g’ri ma'lumot clish bilan bir qatorda,
veb-sahifalarni dinamik qurilishi foydalanuvchi so’rovlarini bajarish jarayonida
keng qo’llanitadi.

Yugorida aytib o’tilgan barcha manbalarmi bir qator mezonlarca ke'ra
tasnitlash mumkin:

» Til bo'yicha - tarixiy va geografik sabablarga ko'ra Internetda eng keng
targalgan til ingliz tili hisoblanadi, ammo dunyoning devarli barcha asosiy tillari
Internctda namoyish ctiladi va tadgiqot kompanivalari ta’kidlaganidek, uvlarning
ulushi doimiy ravishda o’sib bormoqda, Ko’pincha sayt bir vagtning ¢’zida bir
nechta tiflar tomonidan  qo’llab-quvvatlanadigan holatlar  maviud -
foydalanuvchi tanlovi bo’yicha;

o Geografik jihatdan - axborot resurslari odatda co’zlarining magsadl;
auditorivasiga ega va ularning joylashuvi ka’pincha ba’zi geografik mintagalar
bilan bog’liq bo’lishi mumkin. Shuni ta’kidlash kerakki, hududiy bo’linish
dunyoning istalgan joyidan amalga oshirilishi mumkin bo’lgan resursiarga kirish
imkoniyatini nazarda tutmaydi;

s Tagdim etilgan ma’lumotlarning turl va tabiati bo’yicha (yangiliklar,
reklama ma’lumotlari, tematik ma’lumotlar, ma'lumet) - bu eng muhim, amaliy
nugtai nazardan, taqdim etilgan ma’lumotlarning turi va tabiati bo’yicha
bo’linish, chunki bu oxir-oqibatda manba tanlashda hal qtluvchi ahamivatga ega
bo’lgan ma’lumotlar tarkibi. Shu bilan birga, ushbu jihat taqdim etilgan
ma’'lumotlaming bir xil emasligi sababli rasmiylashtiritishi eng qiyin bo’lishi
mumkin. Masalan, bitta veb-sayt turli xil ma’lumotlarni o’z ichiga olishi
mumkin. Shuning uchun yugqoridagi  kichik gurublarga bo’linish ancha
o’ zboshimchalik bilan amalga oshiriladi.
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Axborot elisk vositalari
Qidiruv vositasini tashkil qilish va undan foydalanish prinsipiga ko’ra
quyidagi vositalarni ajratib ko’rsatish mumkin:

+ Qidiruv motorlar ma’lumot topishning asosiy vositasidir, chunki vlarda
ko’pgina internet veb-serverlarining indekslari mavjud. Biroq. aynan shu
afzallik ularning asosiy kamchiliklariga avlanadi. Har qanday so’rov uchun ular
odatda juda katta miqdordagi ma'lumotni chiqaradilar, ularning orasida fagat
kichik qismi foydalidir, shundan so’ng uni olish va gayta ishlash uchun juda
ko'p vaqt ketadi;

» Meta-qidiruy vositalari - gidiruv argumentlarini, ya’ni kalit so'zlarni bir
vagining o’zida bir nechta gidiruv tizimlariga o’tkazish orgali so’rovni
bajarilishini tezlashtitishga imkon beradi. Jarayonning sezilarli darajada
tezlashishi va qidiruv gamroviming kopayishi bilan ushbu usul bir nechta
tizimlardan kelib chigqan holda so’rovlarni qayta ishlash natijalarini kelishishini
0'Z vaqtida muvofiglashtivish zarurati bilan bog’liq bir gator kamchiliklarga ega;

o Ixtisoslashgan qidirish vositalari - bu veb-sahifalarmi avtomatik ravishda
skanerlaydigan, ulardagi kerakli ma’lumotlami gqidiradigan “o’rgimchak
dasturlari”, Ulaming ishlash mexanizmi qidiruy tizimlari indeks jadvallarini
tuzishda foydalanadigan mexanizmga yaqin. Birinchisi va ikkinchisi o’rtasidagi
ianlov universal yoki ixtisoslashgan vositalardan foydalanish o’rtasidagi klassik
tanlovdir;

¢ Kataloglar, xuddi gidiruv tizimlari kabi, Internetga tashrif buyuruvchilar
tomonidan  kerakli ma’lumotlami topish uchun foydalaniladi, Katalog -
fovdalanuvchilarning  tashabbusi  bilan  ma’lumotlar  kiritiladigan  ierarxik
ravishda tashkil etilgan tuzilma. Natijada, ulardagi ma’lumeotlar migdori gidituv
tizimlariga nisbatan bir oz cheklangan, ammo shu bilan btrg:,a bu asosiv terarx ik
‘tematik tuzilish tufayli yanada tartibli.

Axhoraot olish usullari
Har ganday muammoga orsmi-ko pmi jiddiy yondashish ani hal gilishning
mumkin be’lgan usullacini talhl gilishdan boshlanadi. [nternetda malumot
izlash ikkita asosiy usul yordamida amalga oshirilishi mumkin, bu uning magqsad
va vazifalariga garab alohida yoki bir-biri bilan birgalikda ishlatilishi mumkin:

» gidiruy tizimlardan foydalanish - bugungi kunda ushbu usul dastlabki
gidiruvni olib bonishda asosiy eo’rinlardan bint hisoblanadi. Uning ishiatilishi
tizimga gidiruy argumenti sifatida berilgan kalit so’zlarga asoslangan. Natijada
batafsil ko’rib chigiladigan Internet-resurslar ro'yxati keltirtlgan. Eng dolzarb
natijani olish tezaurusni tayyorlash bo’yicha dastlabki ishlarni talab giladi;

s pipermatnli havolalarmni qidirib toping - chunki barcha Intermet saytlari
ko’priklar bilan bog'langan, ma'lumotni brauzer bilan bog’langan veb-
sahifalarni ketma-ket ko’rib chiqish orqali qidirish mumkin. Ushbu turdagi
gidiruv kataloglardan, tasniflangan va mavzular ro’yxatlaridan va barcha turdagi
kichik ma’lumotnomalardan foydalanishni 0’z ichiga oladi. Ushbu usul eng ko'p
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vagtni talab diladi, ammo veb-sahifalarni “g0’lda” ko’rib chiqish ko’pincha
ma’lumot olishning so’nggi bosqichida mumkin bo’lgan yagona usul bo’lib,
chuqur tahlilni talab qiladl. Shuningdek, vangi varatilgan resurslarni qayta
ko'rib chiqishda yoki ko 'rishda vanada samarali bo’lishi mumkin.

Qidiruv fizimlar yordamida qidirish

Eng ko'p ishlatiladigan, ammo shu bilan birga eng murakkab - gidiruy
tizimlart yordamida qidirish usuli. Uning keng qo’llantlishi, qidiruv tizimlarida
juda ko'p sonli saytlarning indekslarini o’z ichiga olganligi va yaxshi
shakllangan so'rov bilan siz darhol qiziqish manbalariga havolalami olishingiz
mumkinligi bilan bog™liq. Usulning murakkabligi shundaki, natija yugori sifatli
bo'lishi uchun eng mos gqidiruy tizimlarini tanlash, ularga so'roviarni to’g'ri
shakllantinish, ulaming xususiyatlan va funksionalligini inobatga olish zarur.

Ushbu usulning ikki tomonlama xususiyati samaralt gidiruvni o’tkazish
bir vaqining o’zida ikkita qarama-qarshi masatant hal qilishni talab gilishi hilan
bog tig. maksimal darajada mazmunll ma’lumot  olish  uchun  ganwovni
ko’ paytirish va shovqin hagida ma’lumotni minimallashtirish uchun qamrovni
kamaytirish. [kkalasini bir vaqtning o'zida amalga oshirish juda qiyinligini
anglash oson, garchi hali ham optimal nisbatni topish mumkin,

Tezaurus tuzisih

Qidiruv tizimlardan samarali foydalanish uchun, avvalo, ular orasidagi
semantik munosabatlarni hisobga olgan holda tashkil etifgan kalit so’zlar
ro’yxati, va'ni tezaurus kerak.,

Tezaurusni  kompilyatsiva qiiishda [1] yondashuvlardan bin  Zipf
qonunlaridan foydalanish bo'lishi mumkin. Keling, ularni batafsil ko’rib
chiqaylik.

Matnda so’zning necha marta uchraganligini ko'rsatadigan ragam
s0'zning pavdo bo'lish chastotasi deb ataladi. Agar siz chastotalarni kamayish
tartibida va ragamlangan tartibda joylashtirsangiz, v holda chastotaning tartib
raqami chastota darajasi deyiladi. Matnda so*zni topish ehtimoli so’zning payde
ba’lish chastotasining matndagi so’zlar soniga nisbati bilan tengdir. Zipf, agar
biz matndagi so’zni topish ehtimolini chastota darajasiga ko paytirsak, natijada
bitta tildagi barcha matnlar uchun olingan qiymat taxminan doimiy ekanligini
aniqladi.

F¥r

= .
1]

bu yerda
- so’zlaming paydoe bo’lish chastotas!,
r - chastolaning darajasi;
n - so’zlar sont,

Demak, darajaning chastotaga bog ligligi grafigi teng girrali giperboladir.
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Zipf, shuningdek, ma'lum bir chastotali so’zlar sonining chastotaga
bog’ligligi bitta til ichidagi barcha matnlar uchun doimiy ekanligini va
shuningdek. giperbole ekanligini anigladi.

Yuqoridagi turli xil matnlar uchun bogligliklami o'rganish shuni
ko’rsatdiki, matnning eng muhim so’zlari diagrammaning o’Ha qismida
jovlashgan, chunki maksimal chastotali so’zlar odatda predioglar, zarralar,
olmoshiar, ingliz tilida - magolalar (“to’xtash so’zlari” deb nomlangan) va
kamdan-kam uchraydigan so’zlar ko'p hollarda hal giluvchi ahamiyatga ega
emas. Shunday qilib, ushbu xususivat axborot izlash uchun 10 ¢ ri kalit so’zlarni
tantashga vordam beradi.

Zipf qonuenlarini qo’llash asosida kalit so'zlarni magbul tanlash tartibi
quyidagicha: ular istalgan mavzuga yaqin har ganday manba matnini, ya'ni
“namuna”ni olib, tahlil gilib, muhim so’zlarni ajratib ko’rsatadilar. Kitob,
macola, veb-sahifa yoki boshga har ganday hujjat asesiy matn sifatida xizmat
qilishi mumkin. Matn guyidagi tartibda tahlil gilinadi:

1. matndan “to’xtash so’zlari” olib tashlandi;

2. har bir so’zning paydo bo'lish chastotasi hisoblab chigiladi va ro’yxat
tuziladi, unda so’zlar ularning chastotasining kamayish tartibida joylashtirilpan;
3. ro'yxamning o’'rtasida joylashgan chastotalar diapazoni tanlanadi va uadan
matnning ma’nosiga to”liq mos keladigan so’zlar tanlanads;

4. gidiruv tizimiga so'rov shu tarzda tanlangan Kalit so’zlami ro’yxati shaklida
amalga oshirtladi, OR yoki (OR) mantigiy operaiori bitan bog'lanadi Ushbu
shaklda so'rov ro’yxatdagi so'zlardan kamida bittasi bo'lgan matnlarni topishga
imkon beradi,

Ushbu so’rov ba'yicha gidiruvdan olingan hujjatlar soni juda ko’p bo’lishi
mumkin. Shu bilan birga, hujjatlarning reytingi, ya’ni ularming qidiruy
tizimlarining ko'pcehiligida qo’llaniladigan hujjatdagi so’rov so’zlari paydo
bo’lish chastotasining kamayish tartibida joylashishi tufayli topilaan
manbalarning birinchi sahifalarida deyarli barcha huyjjatlar tegishli bo lishi
kerak.

Qidirav tizimlarui tanlash

Ushbu bosqich gidiruv tizimlarining ketma-ketligini har bir dvipatel bilan
kutilayotgan qidiruy samaradorligining pasayishiga mos ravishda ketma-ketlikni
talab qgiladi.

Hammasi bo'lib bir necha yuzga yaqin qidiruv tizimlari ma’lum bo’lib,
ular gamrov doirasi, gidirish tamoyillari (va shuning uchun kirish tili va
sezilayotgan so’rovlar xususiyati jihatidan), indeks bazasi hajmi, ma’lumotni
yangilash tezligi, “nostandart” malumotlarni qidirish qobilivati va boshqalar
jihatidan farq qiladi. qidiruv tizimlarini tanlash mezontari - bu server indeks
bazasining hajmi va qidiruv tizimining o’zi rivojlanish darajasi, ya'ni u idrok
etayotgan so’rovlaming murakkabligi darajasi.
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!Qfdirnv tizimlarga so’roviarni tuzisie va bajarish

Bu juda ko'p migdordagi ma’lumotni gayta ishlash bilan bog’liq bo’lgan
eng qiyin va ko’p vagt talab qiluvchi bosqichdir, ularning aksariyati odatda
shovgin, Tezaurus asosida tanlangan qidiruv tizimlariga so’rovlar tuziladi.
Dastlabki natijalarni olgandan so’ng, shubhasiz ahamiyatsiz ma’lumotni kesib
tashlash uchun so'rovlarni  takomillashtirish mumkin, So’ngra qidiruv
maqsadlari nuqtai nazaridan eng qizigarli narsalardan boshtab resurslarni tanlash
amalga oshiriladi va tegishli deb tan olingan inanbalardan ma’lumotlar keyingi
tahtil gilish uchun to’planadi.

So’rovlarming formati ham, semantikast ham foydalanilgan qidiruv tizimiga va
aniq mavzu maydoniga qarab farq qilishi mumkin.

So'rovlar qidicuvy maydoni iloji boricha anigroq va torayadigan tarzda
tuzilisht kerak, ya’ni bitta kengaytitilgan so’rovdan ko'ra bir nechta tor
so'rovlardan  foydatanishga ustunlik  berish  kerak.  Umuman  oleanda.
tezawrusdan har bir asosiy tushuncha uchun alohida so'roviar to'plami
tayyorlanadi. Ulami sinab ko’rish orqali amalga oshinish - tezayrusni
aniglashtirish va to’ldirish uchun ham, shovqin haqidagi ma’lufmotni to xtatish
uchun ham amalpa oshiriladi.

Tucli  xil gidiruv tizimlarining  so’roviar tillan  asosan  quyidagi
xususiyatlarning kombinatsiyasidan iborat:

¢ Mantigiy algebra AND, OR, NOT operatorlari yordamida hujjatlarni
qidirish. AND {VA) - u bilan bog’langan barcha atamalarni 0’z ichiga olgan, OR
(YOKI} - gidiruy matnida ushbu operator tomonidan bog'langan atamalarning
kamida bittasi bo’lishi kerak; NOT (NOT) - matnida ushbu operatordan keyin
atamalar bo’Ilmagan hujjatlarni qidirish;

e So'zlar orasidagi tartib va masofani cheklab, masofaviy operatorlardan
foydalangan holda hujjattarni qidirish. NEAR - ikkinchi muddat birinchisidan
uzeqroq  joyda, ma'lum  miqdordagi  so’zlardan  oshmasligi  kerak;
ADDITIONAL - shartlar belgitangan tartibda amal giladi, AD) - operator
tomonidan bog’langan alamalar tutashgan;

» Atamnalarni qisqartirish gobiliyati - atamani tugatish o’rniga * belgisidan
foydalanish; gidiruv ro’yxatiga shablonning dastlabki gqismidan olingan barcha
so'zlarni kiritishga imkon beradi;

s Tilning morfologivasini hisobga olgan holda - mashina gidiruv olib
borilayvotgan tilda mumkin bo’lgan atamaning barcha shakllarini avtomatik
ravishda hisobga oladi;

e S50’z birikmasi, so'z birikmasi bo'yicha qidirish gobiliyati;

e Hujjat elementi bo’vicha qidiruvni cheklash (so’rov so'zlari to’lig
sarlavhada, birinchi xatboshida, havolalarda va hokazolarda bo’lishi kerak);

¢ Hujjat e’lon qilingan sana cheklov;

o Termal o'yinlar sonining cheklanishi;

¢ Grafik tasvirlarni qidirish qobihivati;
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» Kichik va katta harflarga nisbatan sezgirlik.

So’rov natijasi, ya'ni tizim tomonidan ko'rsatiladigan topilgan resurslarga
havolalar ro’yxati ikki bosgichda gayta ishlanadi. Birinchi bosgichda, shubhasiz,
qidiruv tizimining nomukammalligi yokt so’rovning "aglliligi” tufayli namunaga
tushgan ahamivatsiz manbalar kesiladi. Shu bilan birga, keyingi so'roviami
o'zgartirish uchun tezaurusni takomillashtirish uchun semantik tahlil amalga
oshiriladi. Keyinchalik qayta ishlash topilgan manbalarning har biriga ketma-ket
kirtsh va u yerda joylashgan ma’lumotlarni tahlil qilish orqali amalga oshiriladi.

Resursigrai talifil gitish va ma'lumot 1o plush

Qidiruvning  yakumiy bosqichi resurslarni  tahlil qilish va  kerakli
ma'lumotlarm yig’ishdwr. Resurslarning dastlabki tahlili. agar mavjud bo'lsa,
izohlarga va agar ular yo’q bo’lsa, manba mazmuni bilan tanishishga asostangan
bo'lishi mumkin., Qo'shimcha ma’lumotlar tanlangan manbalardan olinadi va
tegishii gidiruvy maqgsadlarida foydalaniladi.

4.4. Internetda so’rovnomalkar o’tkazish va slarning xususiyatlari.

Internetda birlamchi ma’lumot to'plashning eng samarali vositalaridan
biri bu Internet-so’rovlardir.

[nternetda so’rovnomalar o’tkazish uslubining yuqori samaradorligi uning
kommunikativ xususiyatlari tufayli suhbatdoshni va suhbatdoshni itoji boricha
yaqinlashtirishi bilan bog’liq. Bundan tashqari, [nternet “intervyu beruvchi -
anketa - to’ldirilgan anketa - anketani ma’lumotlar bazasiga kiritish -
anketani tahlil gilish - natijalarini grafik shaklda tagdim etish” zanjiri orgali
so'roynomani  o'tkazish  vaqtini sezilatli darajada  qisqartirishi  mumkin.
Zamonaviy axborot vositalari ushbu zanjir bo’ylab ma'lumotlami uzatish vaqtini
bir necha dagiqaga qisqartirishga tmkon beradi. Taqqoslash uchun, ushbu
gadamlarning barchasini qo’lda bajarish kamida bir necha kunni talab giladi.

Internetdan  fovdalangan heolda so'rov  o’tkazishning o’ziga xos
vususivatiari gatoriga ularning arzonliol, so’roviar jarayonim aviomatlashtivish
va uning natijatarini rahlil gilish hamda so’revni magsadli auditorivapa
vo naltirish qobilivati Kiradi,

Internet orqali anketa so’rovining samaradorligini ta’minlaydigan asosiy
shart - bu uning muhitida magsadli auditoriyaning mavjudligi.

Namunaviy rejaloshtirish

Internet-so'rov  o'tkazishda asosiy  savollardan  bih bu  namunani
shakllantirish, ya'ni tadqigot olib boriladigan aloqa auditorivasini aniqlashdir.
Bu holda wmuhim jihatlar namunaning vakoelatliligi {ya'ni namunadagi
xususiyatlaming umumiy populyatsiyaning xususiyatlariga muvofiqligi) va
uning xolisligi.

Namunaning vakolatiligi asosan magsadli auditoriyaning internetda
ganchalik keng tarqalganligi bilan bog’liq. Albatta, bugungi kunda ma’lum bir
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mahsulot yolé xizmatni iste’molchilarining deyarli har ganday maqsadli
auditoriyasida Internet foydalanuvchilarining ma'lum bir gismi mavjud. Shu
bilan birga, ushbu gurnhdagi iste’melchilar orasida ularming soni juda kam
bo’lishi mumkin va umumiy aholi vakili bo’lgan tadqiqot uchun yetarlicha
yakuniy namunani olish ehtimoli juda kam.

Yana bir mubim masala - namunaviy xolislik, Shubhasiz, Internet
auditorivasi umumiy aholi soniga qanchalik yaginlashsa, xolisona namuna olish
ehtimoli shunchalik past bo’ladi. Masalan, bugungi kunda Internet auditoriyasi
mamlakat wnuwmiy aholisining 60 foizidan ko'prog’ini tashkil etadigan AQShda
uning tarafkashligi muammosi unchaltk keskin emas va ko’p sonli magsadli
guruhlar uchun bu umuman ahamiyatsiz. Boshga tomondan, intérnetning
Rossiya sektorida, uning mavzusiga taallugli bo’imagan ko'plab so’rovnomalar
natijatari bugungi kunda ko’pincha g arazli.

So’rov so'rovnomazni magsadli auditoriva tashrif buyurgan saytlarga
joylashtirish, elektron pochta orqali yuborish va telckonferentsiyalarda
to’Idirishni taklif qilish orqali amalga oshirilishi mumkin.

So'rovnomalarni veb-saytlarpa joylashtirish orqali so’rov 0°tkazish usuli
o'zingizning saytingiz mavjud bo’lganda ham, u yo’q bo'lganda ham, masalan,
server egasiga haq cvaziga mumkin,

So'rovaomani to'ldirish tashnf buyuwruvchilarga biroz kuch sarflaydi,
shuning uchun ularmi ushbu protsedura bo’yicha bir necha daqiga sarflashga
ishontirish uchun vetarli motivatsiya zarur. So'rov o'tkazish foydalanuvchilarga
pullik va bepul har qanday xizmatlami, masalan, bepul elektron pochta
xizmatlatini tagdim etishda eng qulaydir. Bunday holda, xizmatlardan
foydalanish huqugini olish uchun ro’yxatdan o'tayotganda, ulardan gisqa
anketani to’ldirishni so'rashlari mumkin.

Siz kempaniyaning veb-serveridagi so’rovnomani telekonferenisivalarda
ishtirok etish bilan birlashtira olasiz. Birinchidan, telekonferentsiyada faol
ishtirok ctish Internet-jamoatchilikka ko'rinishni kuchavtirishi mumkin va veb-
serverdagi so’rovnomalar faolrog to’ldinladi. [kkinchidan, konferentsiyadagi
asosiy savoliar bilan bir qatorda veb-serverda joylashgan to'liq anketaga
havolani joylashtirishingiz mumkin.

Internetda  anketalarni  to’ldirishga  foydalanuvchilarning  gizigishini
oshirish uchun bonuslar yoki to'lovlar kabi an’anaviy wvositalar to’liq
qo’llaniladi., Masalan, anketani to'ldirish uchun mijozlarning hisobvarag'iga
bonuslarni yig'ish amaliyvoti, ragamli Kuponlar {(sotib olish uchun chegirmalar}
va boshqalar qo’llanitishi mumkin.

Ankera tuzish

So'rovnomalarni o’tkazishda asosiy element bu anketa. So'rovnoma - bu
savallar tw’plami bo’lib, unga javob beruvchilar, ya'ni so’rog qilish uchun
tanlangan shaxslardan javoblar olinishi kerak. Ushbu vosita moslashuvchan va
ka’p girrali bo'lganligi sababli, bu eng keng tarqalgan ma’lumotlar yig’ish
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vositasl. Har bir keng ko’lamli tadqiqotdan oldin foydalaniladigan anketalarni
sinchikoviik bilan ishlab chigish wva sinab  keo'rish  kerak. Ulaming
kompilyatsiyasiga professional bo’lmagan vondoshish mugarrar ravishda
haqiqty rasmning buzilishiga olib keladi yoki olingan natijalar oqgilona talqgin
qilishga imkon bermaydi.

So'rov usullaridan foydalanganda savollar tuzish muammeosi paydo
bo’ladi. So'rovnoma yo’nalishiga qarab ochiq va vopiq savollar ajratiladi.
Ulaming farqgi tadgiqotning magqsadi qay darajada belgilanganiga bog'lig. Shu
bilan birga, savollami shakllantirish variantlari juda xilma-xil bo'lishi mumkin.

Anketani ishlab chigishda savollarning mohiyati, uiarming ketma-ketligt,
shakli, so’zlarni tanlashiga e’tibor berish kerak. Javoblari imkonsiz, yogimsiz
yoki keraksiz bo’lgan savollamni berish va aniq javob berish kerak bo’lgan
savollarning yo'qligi juda keng targalgan xato.

Bundan tashqari, so’zlarni tanlash va savollar ketma-ketligini drggat bilan
kuzatib borish kerak. Oddiy, to'g ridan-to’g’ri va noanig savollarga eng ma’qul
bo’lganlar, ular so’ralganlarning kichik bir gismi bo’yicha oldindan sinavdan
o'tkazilishi kerak, Yaxshisi, oxir-ogibat qiyin yoki shaxsiy savollar bilan
murgjaat qiling, shunda shaxsning mumkin bo'lgan salbiy reskisiyasi golgan
javoblarga 1a’sir gilmaydi. Va nihoyat, savollar mantigiy va izchil be’iishi
kerak.

So'rovnomani ishlab chigishda quyidagi tavsiyalardan foydalanish
mumkin:

« Savollaming bayoni aniq, aniq va aniq bo'lishi kerak;

* So'roviioma lakonik bo’lishi va eng maqbul savollar sonini o'z ichiga
oltshi kerak;

» So'rovnomada keraksiz savollar bo'imasligi kerak;

* 50’rovnoma matnida umumiy gabul gilingan atamalar go’Hanilishi kerak;

o Barcha savollar o’rganish mantig’iga muvotiq ma’lum bloklarga
birlashtirilishi kerak;

« So’rovnomada respondentlarning samimivligi va izchilligini tekshirish
uchun mo’ljallangan nazorat savoliaridan foydalanish zarur;

« Qiyin va shaxsiy savollarni anketa oxirida joylashtirish tavsiva etiladi.

So’rovnoma savollarning o’zi va ularning ketma-ketligini baholash uchun
mo’ljallangan anketani tegishli test sinovisiz boshlamasligi kerak.

4.5, Internet foydalanuvchilari haqida marketing ma‘lumotlarini to’plash,

Kuzatish - bu birlamchi marketing tadqiqotlarini o’tkazish usullaridan
biridir. Ushbu usul 0’z veb-saytiga ega bo’lgan firmalar tomonidan go’llantladi.
Uning doirasida olib borilgan tadgigotlar veb-serverning log fayllaridan yoki
cockies-fayllaridan olingan ma’tumotlarni yig’ish va keyinpi tahlil gilishdan
iborat. Ushbu ma’lumotlar tashrif buyuruvchilarning xatti-harakatlari, wlarning
sahitalar orgali o’tish tartibi yoki veb-serverga tashriflar statistikasi bilan bog'liq
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bo’lishi mumkin. Agar veb-saytda gidiruv tizimi joylashtirilgan bo’lsa,
fovdalanuvchiiar tomonidan kiritilgan so’rovlar to’planishi va tahlil qilinishi
mumkin.

Ushbu turdagi  marketing tadgiqotlarining  respondentlarning  faol
ishtirokini talab qiladigan an'anaviy kuzatish usullari va internel-so'rovlaridan
asosiy farq giluvchi xususiyati va afzalliyi bu tashnf buyuruvchilamni harakatpa
Jjafb gilmasdan gimmatli ma’lumotlarni to’plash gobiliyatidir,

Avvalo, foydalanuvchilarni aniglash usullarini ko'rib chigishga murcjaat
gilaylik. chunki ular aniq vogealami o’tkazish yoki baholashning anigligini
aniglaydilar.

Fovdalanuvchivni aniglash usaliari

Foydalanuvchilarni aniglashning uchta asosiv usuli mavjud:

« Tashrif buyurgan kompyuterning IP-manzili bo’yicha - bu usul boshgalar
bilan taggoslaganda maksimal darajada xatolikka ega. Ushbu xato birinchi
navbatda saytga bir xil [P-manzilga ega bo’lgan bir nechia foydalanuvchi kirishi
mumkinligi bilan aniglanadi, masalan, proksi-server orqali ishlaydi;

» Cookies bo’yicha - veb-server brauzer orqali kirganda foydalanuvchi
kompyuterida qoldiradigan ma’lumotlaiga ega kichik fayllar. Shunday qilib,
kevingi tashrif paytida server ushbu foydalanuvchi ilgari uning mehmoni
bo’lganligini biladi, Ushbu bilimlar, masalan, reklama paytida, unga allagachon
ko'rzan bannermi ko'rsatmaslikda ishlatiladi. Murakkab tfizimlarda cookie-
fayllardan foydalanib, tashrif buyuruvchilarning xohish-istaklarini o’rganish va
har safar unga tegishli reklamani ko'rsatish mumkin, Ushbu usuldan
foydalanishda asosiy xato cookie-fayllar ma’lum bir shaxsni emas, balki
foydalanuvchi brauzerini aniqlapanligi sababli yaratiladi:

¢ Foydalanuvchilarni majburiy ro’yxatdan o’tkazish bilan - bu holda, saytga
kirishda yoki Intermnet xizmatlaridan biriga kirishda fovdalanuvchi o'z ismini va
parolini kiritadi va tizim uni butun tashrif davomida o’ziga xos tarzda aniglay
oladi,  Uishbu  usul  fovdalanuvchilarmy  hisoblashda va ulaming  twkrony
tasheifurida eng kam xatolarga »0'l go'yadi, ammo afsuski, bu asosan fagat
Internet  xizmatlariga tegishli  bo’lib, wularga kirish uchun ularning
autentifikatsivasi lalab gilinadi.

Hozirgi vagtda eng keng tarqalgan narsa noyob foydalanuvchilarni 1P-
manziflari bo’yicha aniglashdir, bu sayt jurmallari fayllari yokt turli xil
hisoblagichlarning o’qishtari orgali amaiga oshiriladi. Shu bilan birga, cookie-
fayllar yordamida foydalanuvchitarni aniglashga imkon beradigan tizimlar soni
ko paymogda.

Tashrif  buywuvchilaming  xatti-harakatlari  bo'yicha  statistik
ma’lumotlami olish va qayta ishlash usullari

Saytdagi tashrif buyuruvchilarning xatti-hargkatlari to’g’risida ma'lumot
ta'plashning asosiy usullari hisgblagichlar va Intemet-provayder tomanidan
olingan statistik ma’lumotlardan foydalanish hisoblanadi.
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Hiseblagichlar

Hisoblagich - veb-serverga sayiga har tashnfni yozib  turadigzan
hisoblagich o’rnatish. U saytning alohida sahifasida, qoida tariqasida, eng ko’p
tashrif buyurilgan yoki uning barcha sahifalarida o’matilishi mumkin.

Birinchi  holda, hisoblagich odatda saytning asosiy sahifasida
joylashtiriladi, chunki ko’pchilik foydaianuvchilar tashriflarini ushbu sahifadan
hoshlashadi. Bunday hisoblagichdan foydalanib, ba’zi bir xatoliklar bilan,
wmuman olganda, server trafigim taxmun gilish mumkin, ammo ba'z
foydalanuychilar asosiy sahifaga o’tmasdan, darhol ichki szhifadan saytga
kirishni boshlashlari mumkinligini hisobga olish kerak, ular hisobga olinmaydi,
bu qo’shimcha xatoga olib ketadi. hisob-kitoblar.

Ikkinchi variant, sayining barcha sahifalarida hisobiagichlar o’matilganda,
17 ko'prog vakilik rasmini olishga imkon beradi. Bunday holda, scrverdagi eng
mashhur harakat vo’nalishlarini, tashrif buyuruvchilarning kirish va chigish
nugtalarini, serverning eng mashhur bo’limlarini, tashrif’ buyuruvchilasing
gizigish chuqurligini, va’ni o’rtacha gancha sahifa o’qilishini, ularning saytda
qancha vaqt o’tkazishini va boshgalarni aniglash va tahlil giltsh mumkin.

Hisoblagichlarni bir qator mezonlarga ko'ra tasniflash mumkin. Shunday
qilib, noyob foydalanuvchini aniglash uslubiga ko’ra, ulami [P-adreslarga
asoslangan hisoblagichlarga va cookie-fayliarga asosiangan hisoblagichlarga
bo’lish mumkin.

Hisoblagichiar tashgi, ya'ni alohida serverlarda joylashgan va bepul
xizmat sifatida  hisoblashai  ta'minlaydigan va  hisoblagichga xizmat
ko’rsatadigan dastur to’g ridan-to’ g ri saytda joylashgan bo’lsa, ichki bo’linadi.

Hisoblagichlarni baholashning bir necha asosiy mezonlari mavjud.
Avvalo, bu tizimning ishonchliligt va hisoblashning to’g’riligi, so’ngra ular
to’plagan ma’lumotiar migderi, hisobotlaming 1afsilotiari va boshgalar.

Eng mashhur  hisoblagichlarga  guyidagilar  kiradi:  Rambler
(topi0Qramblersu); Spylog  (www.spylogrul  Hitbox  {www.hitbox.com);
ListRu (top list.ru).

Internet-provayderiar fomaonidan tagdim etiloun statistik
ma’lumotiardan foydalanish

Saytpa tashrif buyuruvchilar hagida ma’lumeot olishning yana bir usuli -
internet-provayder tomonidan olingan statistik ma’lumotlardan foydalanish.
Xizmat ko'rsatuvchi provayder veb-sahifa yoki serverdan olingan grafikalar
uchun har bir so'rov bo'yicha ma’lumotlarni 0°z ichiga olgan jurnal fayllarini
saqlaydi. Jurnal fayli odatda quyidagi ma’lumotlarni o’z ichiga oladi: tashrif
buyuruvchining 1P-manzili, tashrif buyurilgan sana va vagt, buyrug, so’ralgan
fayl. uni serverga olib kelgan havola, foydalanilgan brauzer va platforma. Unda
tashrit buyuruvchining etektron pochta manzili hagida faqat foydalanuvchi
domeni aniglanadigan IP-manzil ma'lumoli sagqlanmaydi. Domen, masalan,
foydalanuychining geogratik mintagasini tavsiflasa, katta gizigish uyg’otishi
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mumkin. Ser:erga tashrif buyurgan manba juda rma’lumotlidir, chunki bu veb-
saylga kirishning turll manbalari samaradorligini tahlil gilishga imkon beradi.

Internet-provayder ma’lumotlaming statistik tahlilini amalga oshiradigan
va avtomalik ravishda kunlik, haftalik yoki oylik hisobotlami ishlab
chigaradigan va server egasiga elektron pochia orgali yuboradigan dasturiy
ta’'minotni o'rnatish qobiliyatiga ega.

Ushbu dasturdan foydalanish quyidagi savollarga javob beradi:

* (aysi sahifalar eng mashhur?

= Serverga kirish manbalaridan foydalanish boyicha statistik ma’lumotlar
asosida uning tashrif buyuruvchilar senini ganday oshirish mumkin?

¢ Tashrif buyuruvchilaming demografik ko rsatkichlari ganday?

o YVeb-sahifatarni optimatiashtirish uchun qanday brauzer kerak?

* Qaysi qidiruv tizimlari serverga ko prog trafik yvaratadi?

* Qaysi banner reklama ko’praq tashnf buyuruvchilarni jalb qiladi?

v Serverning veb-sahifalanida ganday xatolar yoki noto’g'ri havolalar
mavjud?

Analizator  dasturlarining  bir  nechta namunalari:  Acurelnsight
{www.accure.comy; Vebtrends Enterprise Reporting Server
(www. vebtrends.com);  NetTracker  (www.sane.com);  OpenVebScope
(www. openvebscope.com). Analog (www.analog.cx).

Nazorat va muhokama uchun savollar:
[. Marketing axborot tizimi nima?
. Uning asosiy clementlari nimadan thorat?
. Sizning kompaniyangizda marketing axborot tizimi qanday quriigan?
. Uni takomillashtirish uchun qanday choralami ko'rsata clasiz?
. Quyidagi muammolarni hal qilish uchun marketing tadqiqotlarini o'tkazish
rejasini ishlab chigish: fovdalanuvchilarning onlayn-do’kon assortimentiga
nisbatan alzalliklarini aniglash; yangi brend wehun foydalanuvehl reylingini
ohsh;  fovdalanuvchining  lmemetdagi  tucli sl bannmer reklama turlariga
munosabatini o’rganish.
6. Sayt auditoriyasining iste’molchilar istaklarind o'rganish uchun Intemetda
bozor tadqigotlarini o’tkazish uchun so’rovnoma tuzing.
7. Foydalanuvchilar tomonidan veb-saytlarga tasheiflar jurnalaridan olingan
statistik ma’lumotlar yordamida olinadigan ma’lumotlarning asosiy turlarini
sanab o’ting.

N T
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S-MAVZIU. INTERNETDA TOVAR SIYOSATI VA XIZMATLAR
: BOZORL

Reja:
5.1. Tovar va tovar siyosati.
5.2. Internetning wmarketing muhiti va mahsulotning hayotiy siklini
shakllantirishga ta’siri.
5.3. Yangi mahsulotlarni ishlab chigarish,
5.4. Lnternet orgali tagdim etiladigan xizmatlar bozori.
5.5, [nternet-banking va internet sug’urtasi.

5.1. Tovar va tovar sivosati.

Butunjahon tarmog’i paydo bo'lganidan beri Internet mahsulotlarni
tarqatish uchun yangi kanalga avlandi. Axborot, kitoblar. audic va video
vozuvlar va kompakt-disklar Internet assortimentida birinchi o’rinni cgalladi,
Bugungi kunda ular eng ko'p sotib olingan bo’lib golmoqda, ammo ularning
assortimenti devarli cheksiz bo’lib qoldi va anfiga buyumlardan tortib eng
zamonaviy va yuqori texnologik uskunalarga qadar o'z ichiga oladi.

Internetdagi tovar siyosatining o’'ziga xos xususiyatlariga o'tishdan oldin,
keling, tovar va tovar siyosatini aniglaymiz.

Tovar’ - bu iste’molchi o'ziga xos ehtivojini gondiradigan qiymat, sotib
olish va ishlatish mumkin bo’lgan jenli mehnatning foydali narsasi yoki foydali
samarasidir.

Tovar siyvosati¥ - bu raqobatbardosh ustuniiklami shakMantirish va
tovam: iste’molchi uchun doimo gimmatli giladigan va shu bilan uning
ehtivojlarini qondiradigan, shu yoki boshga ehtiyojiarini gondiradigan, korxona
uchun yetarli foyda keltiradigan bunday xususiyatlami yaratadigan tadbirlar va
strategiyalar majmuini rejalashtirish va amalga oshirish bilan bog’liq marketing
facliyatini anglatadi.

Tovar sivosatining asosiy maqsadlariga erishish ikki asosiy vo’nalishdagi
muammaolarni hat gilish orqali amalga oshiriladi:

¢ vangi mahsulotlarni yaratish - gidirish, yaratish, ishlab chiqarish va
bozorga yangi mahsulotlami chigarish;

o tovarlami gqo’llab-quvvatlash - tovarlarning sifatini tartibga solish,
tovarlaming bozordagi xatti-harakatlarini nazorat qilish, texnik xizmat ko’rsatish
va hokazo. Yangi tovarlarni yaratishdan farqli o’laroq, qo’llab-quvvatlash uning
butun hayotiy davrida sodir bo’ladi.

* Rarwee . J1. wap. Maprerunr: Vuchans ona wyaos. — M : 0AO aHzg-so “Zeonouaks™, 1999 1.
* paruce [ JI. 1 np. Mapretunr: ¥ yoGEMK o0 wy308, ~— M. QAD «H3g-50 "Sronowna™, 1959
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Tovarning marketing muhit

Tovarning asosly magsadi iste'molchining ehtiyojlarini gondirishdir. Sho
munosabat bilan kompaniyaning asosiy vazifasi mahsulotning asosiy qiymatini
to’g'ri aniglash, uning ehtiyojlarini qondiradigan ehtiyojlarga yo’naltirishdir.

Birog, tovarning asosiy iste'mol gtymati o’zini-¢’zi ta’minlamaydi. U
atrof muhitning tovarning jozibadorligini shakllamtiruvchi xususiyvatiari bilan
to’ldiriladi: tovar va uni qadoqlash sifatini ta’minlash, tovar giyofasini, tovar
brendini varatish, xizmatni sotib olishdan oldin va keyin uni tashkil qilish,
jamoatchilik  fikrini shakllantirish va ushbu mahsulomi sotib olish va
ishlatishdan mijozlar ehtiyojini gondirish.

Shunday qilib, tovar iste’molchi uchun qivmat sifatida qaralishi mumkin,
agar u O'zining asosiy xususiyatlarining jkkala elementini va xaridor uchun
qo’shimeha effekt yaratadigan mahsulot muhitining xususiyatlarini birlashtirsa.

Atrof mubitning asosiy xususivatlari orasida quyidagilami ajratib
ko’rsatish mumkin - sotib olish qobiliyati, mahsulot qiymati, uning naixi, sifati,
xizmat qitish muddalti, shakli, gadoglanishi, tasviri va markasi.

Internetda muvatfaqiyatli mahsulot siyvosatini olib borish asosan mahsulot
uchun mos mubhitni ta’minlash bilan, ya’ni mahsulotning jozibadorligini va unga
talabni shakllantiruvchi xususiyatlami yaratish bilan bog'lq.

[nternet orqati mahsulotni takhif gilishda uning muhitini shakllantirishning
quyidagi yo'nalishlarini ajratib ko’rsatish mumkin:

» mahsulot va uning xususivalarini analoglari bilan qiyosiy tahlil gilish
vositalari hagida ma’lumot berish. Ushbu schaga quyidagilar kirishi mumkin;
xaridorga uning ehtiyojlarini  qondiradigan mahsutlotni  tanlashga  imkon
beradigan vositatar; mahsulot xususiyatlarining maksimal soni - uning tavsifi,
texnik va ekspluatatsion xususiyatlari, tasviri va boshqgalar bilan tanishish
imkoniyatl; internetning kommunikativ  vositalaridan foydalangan holda
sotuvchidan va boshqalardan maslahat olish imkoniyati;

« dnfernet orgali tovartami sotib olish iwmkonivatini berish - uning
buyurtmasi va to'lovi:

¢ sotishdan oldin va sotishdan keyingi xizmatni tashkil etish:

e tovarlaming imidjini, brendini yaratish, Internet brendini rivojlantirish,
jamoatchilik  fikrini  shakllantirish va ushbe mahsulotni sotib olish va
ishlatishdan mijozlar ehtivojini qondirish.

Tovarlaraing tasnifi

Bozorlarda tagdim elilayotgan mahsulotlar juda keng xususiyatlarga ega
bo'lishi mumkin, bu ularga ma’lum reklama usullarini qo’llash imkoniyatini
belgilaydi. Ushbu vazifani soddalashtirish uchun fovarlarni tasniflashga vordam
beradi, ya'ni ulami ma'lum xususiyatlarning umumiyligiga qarab ularni
guruhlarga bo’lish. Ikkita eng keng targalgan mezoni mavjud:

« mamsus macsad: 1ste’mol tovarlari, sanoat va texnik maqsadlar uchun
mahsulotlar;

86



» tovarlar turi; moddiy, moddiy bo'lmagan.
Maxsus magsad
Belgilangan magsadiga ko'ra tovarlar iste'mol tovarfari va sanoat va
texntk magsadlar uchun tovariarga bo’linadi,
fste’ mol tovarlart - bu shaxsiy iste'mol uchun sotib olingan tovarlar.
[ste’mol odailariga qarab, ular iste’mol tovarlari, oldindan tanlash, maxsus
talab va passiv talabga bo’linadi,
S.1-jadval
Iste’mol tovarlari turlari va ularning onlayn taklifining o’ziga xos
xususiyatlari®
Tovarlar oifasi Favsif Internet taklifining xususivatlari

Odarda ikkilanmasdan, bushga
Lorvarlar bifan minimal tagooslash

bilan wez-les sunb ulimadigan Oplayn va past dargadagzi onlay s sowaslar,
. e mol wvarlar vao sivmatlacd, | kam samaradarlikning sisosiy sabaly bu Labi
Iste mot mollari Bundan washgari, ularm asosiy tovaclami Iniernet orqali sotib olish edati
tovarlarga, impuls solib olish va verqligidadir,
favqulodda tovarlarga bo lish
mumkin.

;:::lg;anl!g\ij?:?:;:'f;f:;g::r Ushbu turdagi tovararm sotishda Internet
E vugori samaradorlikka ega, chunki u stzga

Oldindan b ].'mh_a laqqqsla} digan iste “.“‘] mahsulol hagida maksimal darajada
tantungan tovarlar: texnik va ekspluatatsion . . T o
. . A ma'lumot berish, keng ko'lamli xususiyotlar
muhsulotlar xususiyallani, narxi, sotishdan . LS ) _
o7 S . | uchun giyosiy tahlit qilish, arzon narxga ega
oldingi va keyingi xizmat darajasi C T i
= bo lish imkonsyatimi beradi.
va boshqalar.
Buvurtmachilarning muhim Ushbu turdagi tovarlarni sotishda lnternet
guruhlan qo shimcha kuch yuqori sumaradorlikka ega. Bundan tashgari,
Maxsus talab . ; .y . . A T
bovarlar sarflashes tayyor bo'lgan o°ziga | bu sizning global bozoringiz tutayli savdo
xas xususivatlarga yoki tovar bozorini sezilar]i darayada kengavtirishga
pelglanga coa iste’mol wvarlar imkan beradi

Reklama vosiasi sifatida Internetning
arzonligt va yugoti ma lumot bilan

Xeridor, odatda, ularning to’yinganligl tufayh undan ushbu turdagi
Passiv lalab mavjudlieini biladimi yoki wovarlarni reklama gilishda samarali
tavarlar] Bilmay . sotib clish hagida toydalanisty mumking Amma sbwni

o’y lamaydigan iste'mol wvarlari | unutmaslik kerakki, bunday mahsulotlarm,
shy Jumladan Internet ongali sntish uchun
katla marketing harakallari talab etiladi,

Ko'pincha  internet  orgali  taqdim  etiladigan iste’mol  tovarlari
assortimentini hisobga olgan holda, shuni aytish mumkinki, bugungi kunda
misol tarigasida Rossiyada virtual savdo-sotigning asosiy yo'nalishlari
an'anaviy savdo tuzilmasidan juda farq qiladigan kitoblar, audickassetalar,
videotasmalar va kompyuter uskunalarini sotishdir. 5.2-jadval Rossiya internet-

4 Internet ma lumatlari asozida mualliflac ishlannasi
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-
do’konlari assortimentida ko'pincha mavjud bo’lgan  tovar guruhlarini
ko’rsatadi,

3.2-jadval
Rossiya internet-do’konlarida taqdim etiladigan tovar guruhlari® .
Tovarlar guruhi Magazinlar soni, dona. ‘
Kompyuieriar va aksesswarlar 40
Sovp alar va esdalik sove alari 26
kitob do'konlari 24
Universal do"konlar 23
Axyollar va bolalar uchun mollar 22
Portativ texnilogiya 15
Mobil telctonlar 13
Sport molkari 10
Maishiv lexnika g
Mebel tovarlari
Mustga va video mahsolotlar
Daorixona mahswlotan
Ozig-obgatlar 5
Boshqalar 20

Umuman olganda, bugungi kunda Interneldagi bozor holati vetarli
talabning yetishmasligi bilan tavsiflanadi, Bunga ko'pgina mamlakatlarda
Intcrnetning tarqalishining yetarli emasligi, u orqali ma'lom tovarlarni sotib
olish an’analari va odatlarining yo'qlizi, internetda operatsiyalarni tuzish va
molivaviy operatsiyalarni amalga oshirishda xavfsiziik muammolarining hal,
gilinmaganligi va boshga bir qator sabablar asos bo'ladi, Bunday sharoitda eng
katta talab tovarlarga talab bo’lib, ularni targ™ib gilish va sotish uchun Tarmoq
an’anaviv targatish kanaliari bilan taggoslacanda ko'prog afzaliikiarni yvaratishi
mumikin. Ushbu imtivozlarga quyidagilar Kiradi:

« internet orqali maksimal darajada ma’lumot berish,

» har xil internet-do’konlarda tovarlarning xususiyatlari va taklif etilayotgan
narxlariming qiyosiy tahlilini minimal kuch sarflab o’tkazish;

» sotishdan oldin va keyingi xizmatni olish;

* an'anaviy do’konga tashrif buyurmasdan tovarlarga to’lov, ragamli
mahsulotlar uchun - sotlib olingan tovarlarni to’g ridan-te’g’'n Internet orgali
qabul qilish.

Ikkinchi guruh tovarlari ishlab chigarish va texnik maqgsadlar uchun
tovarlar - jismoniy shaxslar yoki tashkilotlar tomonidan ulami keyinchalik gayta
ishlash yoki biznesda ishlatish uchun sotib olgan tovarlardan iborat.

* SpyLOG manbasi 83o3ida muallifae ishlannasi
28



Intermetda sanoat va texnik magsadlarda tovarlami sotish va sotib olish
odatda B2B bozorlarida amalga cshiriladi.

Ushbu savdo turlari bo’yicha firmalar o'rtasida o’zaro aloqalarni tashki!
aqilishning 1kkita asesiy usub mavjud:

Birinchi yo'l - kompaniyalar o’rtasida to’g’ridan-to’g’ri alogalarni
o'rnatish. Ushbu yo’l bugungi kunda eng keng go’llanilmogda va bunday o’zaro
aloganing barcha bosqgichlari  internet  xizmatlari  tomonidan  qo’tlab-
quvvatlanadi. Uswlning afzalligi eng keng turdagit tovarlarni  sotish
imkeniyatidir. Ko'p sonli nostandart ta’sir o’tkazish tartib-qoidalarini go’flab-
quvvatlash zarurati bilan bog'liq yuqori xarajatlarning kamchiliklaridir.

[kkinchi yo'l - elektron savdo maydanchalari asosida o’zaro aloqalarni
amalga oshirish. Asosiy cheklash - bu kontragentlar o’rtasidagi o’zaro
alogalarning barcha protscduralarim avtomatlashtirish ochun birja orgali taklif
giinadican tovarlarnt standartlashtirish zaruran. Birog, savdo mavdonchasida
ko'plab firmalar mavjudligi o’zaro ta’sir samaradoriigini sczilarli darajada
oshirishi mumkin, Bugungi kunda savde maydonchalad metallurgiya,
mashinasozlik va kimyo sancatida ishlaydi.

Tovartarning moddiylipi
Moddiylikka qarab tovarlarni ikki guruhga bo’lish mumkin:

» moddiy tovarlar - internet ularni sotish, targ'ib gilish, sotishdan oldin va
keyin xizmat ko’rsatish va boshqalar uchun kanal sifatida ishlatilishi mumkin,
ammo ularnt yetkazib berish an’anaviy vositalardan foydalanishni talab qgiladi.

* nomoddiy tovarlarga jismoniy xuosusiyatlarga ega bo’lmagan tovarlar
kiradt: ma’lumotlar, dasturiy ta’minot, raqamli formatda vozilgan musiqa va
boshqalar. Nomeddiy tovarlaming moddiy tovarlardan asosiy fargi shundaki,
ular to’g'ridan-to’g’ri Internet orqali yetkazib berilishi muinkin. Bu markecting
aralashmasi faoliyatini amalga oshirish uchun xarajatlarni tagsimlashda sezilarti
o' zparishlarza ofib keladi, chunki bunday mahsulotlami targatish va ko' paytivish
xarajatlari sezilarli darajada pasaygan,

5.2. Internetning marketing muhiti vt mahsulotning hayotiy siklini
shaldlantirishga ta’siri.
Bozorda mahsulotning ragqobatbardosh wurisht dinamkasint aks ettiruveht
eng muhim konsepsiya tovarning hayotiy sikli hisoblanadi.

Tovarning hayotiy davri®® - tovarning bozorda sotilib, sotuvchiga foyda
keltirib turish davri; tovar hayotiylik davri tovarm yaratish g‘ayasi va namuna
nusxasining yaratilishi, xarajatlar va foyda ko‘lamini hisob-kitob qilishdan
boshlanadi.

Tovarning hayotiy davrining asosiy bosqichlari:

1) tovarning ommaviy sotish uchun bozorga kirib kelishi;

* utps:Fuz-wikipedia org/wiki Tovarning_havony _sikli
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2} tovarea talabning ortishi natijasida sotish hajmining o*sishi;

3) tovar mavgeining yuksak bosgichga ko‘tarilishi va maksimal sotish
hapmiga erishish;

4) bozoming fovarga to‘yinishi, talabning pasavishi, sotishning
kamayishi;

3) sotish hajmining keskin pasayishi, fovdaning kamayishi va tovarning
bozordan chigib ketishi. Yuqoridagi bosgichlarga monand ravishda (ovaming
sotilishi va undan kelgan foyda dastlab orta borib, o'z cho'qqisiga yetadi,
so'ngra pasayib, mimmal darajaga keladi. Tovarning hayotiy davri uzun yoki
gisqaligi tovaming sifatiga, bozor talabini qondira olishiga, narxi, reklama,
sotilishi sharoitlarini ofzgartirish va boshqalarga bog'liq.

Tovar hayotiylik davri vaqt o’tishi bilan ma’lum bir bozorda firma
aylanmasi  va foydasining rivojlanish qonunivatlarini, ya’ni bozorda
raqobatbardosh mahsulothing xatti-harakatining dinamikasini tavsiflaydi. Bu
holda tovar hayotiylik davrl bozorning kompanivaning mahsulot taklifiga
munosabati uchun ideal model bo'lib xizmat giladi. Hayotiy davi modeli shuni
ko*rsatadiki, har ganday tovar mehnat mahsuloti sifatida umr bo’yi cheklangan
bo’lib, u bir necha o’ziga xos bosqichlardan o'tadi: rivojlanish; amalga oshirish;
o'sish; yetuklik, to’yinganlik, pasayish (5.1-rasm).

i-bosgich 2-bosqich  3-bosqich  d-hosqich
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5. l-rasm. Mahsalothing butun dayot sikli davomida sotish va fovdadagi
o’zgarishlar*

Hayotiy davri twli xil mahsulotlar uchun juda katta farq giladi. Uni
uzaytirishning ma’lum zaxiralari bitta emas, balki bir nechta tovarlarni ishlab
chiqarish va sotishda belgilanadi. Bundan tashgari, ushbu mahsulotlar turli xil
savdo bozorlarida turli xil kombinatsivalarda joylashgan bo’lishi mumkin. Bu
helda eng oqgilona - bu o'z hayot davn bosgichlarida oldindan rejalashtirilgan
siljish bilan tovariarii bir emas, balki savdo bozoriga joylashtirish to’g risidagi
garotlardir. Kompoaniyaning bunday mahsulot portfelini shakllantivish unga
mutanosib ishlab chigarish va sotish faclivatini amalga oshirishga imkon beradi,
bu doimiv Tovda olishni ta’minlaydi va innovatsion facliyatni amalga oshirishda
kapitaldan mosiashuvchan foydalanish uchun sharoit yaratadi.

# NEADKETHIUT § BOIPOCAX H PEIIEHARX Y4elH0E NOCOGHE NRA NpakTHuG s tanATeil / H. B, Jaxaposa. T. B.
Eacmrrnceag, —2-2 waq., ¥oRp. B 300, —¥assupeer ¥Yol'TY, 20013 _ 227 ¢,
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Butun hayot davrining davomiyligi uning alohida bosqichlari mahsulot
turiga bog'lig. Shu bilan birga, iste’'mol tovarlariga ham, sanoat va texnik
mahsufotlarga ham xos bo’lgan umumiy tendentsiya ulaming hayotiy davrini
kamaytirishdir. Axborot texnologiyalari va Internet bu yerda katta hissa
qo’shadi, bu bir bosqichdan tkkinchisiga o’tishnit tezlashtiradt va shu bilan
mahsulotning hayot aylanishining emumiy davomiyligini kamaytiradi.

Tovarigrning ragebatbardosifigi

Sotib olish jarayonida mahsulotni tanlashni amalga oshirgan holda xaridor
ushbu mahsulotning bozordagi o’xshashlariga nisbatan ushbu mahsulotning
raqobatbardosh  ustunligini  tavsiflovchi  ajpralib  turadigan  xususiyatlarini
aniglaydi. Xaridor vshbu o'ziga xos mahsulotni sotib olib. shu bilan uning
jozibadodicini, uning o’ziga xos chtiyojini gondirish darajasini va uni sotib
olish va ishlatish bilan bog’lig xarajatlarni qoplashaa tayyorligini baholaydi.

Xaridorning o'ziga xos ehlivojlarini gondirishda uning raqobatdosh
mahsulotlarga nisbatan ustunligini yaratishga hissa qo’shadigan tovaming sifat
va
xarajat  xususiyatlarining  birlashishi  mahsulotning  ragobatbardoeshligini
belgilaydi.

Elektron  tijoratning  rivojlanishi,  bozorlarming  globallashuv
tendensiyasining kuchayib berishi ragobatning kuchayish manbalaridan biridir.
Uning o’sishi korxenalar oldiga o'z mahsulotlarining raqobatbardoshlisini
oshirish, ularning ragobatbardosh ustunliklarini yaratish, ya'ni korxonaga
raqobatchilariga  nisbatan  ma’lum  ustunlik  beradigan  tovarlaming
xususiyatlarini, iste’'molchiga esa tovarlarning iste’mol xususiyatlarini magbul
birlashtirish vazifasini go’vadi.

Afzallik omiltarini ikkita keng toifaga bo’lish mumkin - tashgi va ichki
raqobatbhardosh ustunlik, bu mahsulot va firmaning ragiblari bilan raqobatlashish
gobibyatim tavsiflaydi.

Tashqi ragobatbardosh ustunlik mahsuloining “bozor kuchini™ aks
ettiradi, bu esa uni ragobatchiga qaraganda yuqori narxda sotish va mavjud
analoglardan norozi bo'lgan xaridorlarning umidlarini qondirish  imkonini
beradi. Ichki raqobatbardosh ustunlik ishlab chigarish xarajatlaridagi ustunlikka,
tovar tannarxi tagibnikidan past bo’lganida yuqori mahsuldorlikka asoslangan,

Shunday qilib, mahsulotning ragobatbardoshligini iste*molchilar uchun
jozibadorlik darajasi deb hisoblash mumkin, bu ularning talablarini butun
doirasint  gondirish imkoniyatini belgilaydi. Xaridor mahsulotni  tanlashni
oqlaydi, undan foydalanishning foydali samarasini va sotib olish va foydalanish
bilan bhog’liq  xarajatlarni  baholaydi.  Shuning  uwchun  tovarning
ragobatbardoshligi iste’malchiga mahsuloini sotib olishdan oldin va keyin unga
tagdim etilishi mumkin be’lgan xizmat narxini, sifati va xizmat darajasini
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taqgosiash orqali aniqlanadi. Shuningdek, taggoslanishga tovarning marketing
muhiti darajasi kabi ko’rsatkich kiradi.

Mahsulotning jozibadorligi va uning raqobatbardoshligi omillarint aks
cttiruvchi tasniflash sxemasi zanjir sifatida ifodalanishi mumkin: narx - sifat -
xizmat - marketing mubiti (3.3-jadval).

5.3-jadval
Mahsulot ragobatbhardoshligining asosiy omillari®
Omil : Mezonlarning xususiyatlari

Narx darajasining asosiy raqobatchilar narxlariga nisbati; talab va taklif
nishali, shuningdek ragobatchitur sivesatiga garah narxlare farglash
tizimining rivojlanishi; chepirmalar tizimining isie'meolchilan uchun

Jezibadorligi

MNarx

Mahsulotlarning texnik va ekspluatatsion xususivatlari (funksionaliigi,
Sifat ishonchliligl, foydalanish qulavligi va boshgalary, tovarlaring obro'si,
dizaynt, ckologik Loxalipi

Tovarlarni yetkazib berish silati; savdo xizmati darajasi; chtiyot materialkar

Servis . - . A
va xizimal ko'rsatish markazlarining mavjudlig

Marketing logistikasini lashkil etish darajasi; reklamea ladbirlarineg
samaradorligi; paketning dizayni darajasi va tarkibi: ishtab chigilgan
Marketing mahsulot markase; tevarlarni sotib olishdan oldin va keyin xandorlarga
muhiti kafolutl: x1zmat ko'rsatish darajasi; zamonaviy aloga vositalaridan (Internet,
mohbil aloga va boshqalar) foydalangan holda tovarlari sotib olish
imkoniyati

Xizmaini tashkil etish

Xizmat bizning mahsulet siyosatimizning ajralmas qismidir. Bu ma’lum
bir mahsutotni sotib olishdan oldin va keyin xaridorlarga taqdim etiladigan
xizmatdir. -Xizmatning maqsadi xaridorlarga mavjud bo'lgan mahsulotii taklif
gilish va undan maksimal darajada foydalanishga yordam berishdir.

Mijozlaraa xizmat ko'rsatishning o'sib baravotpan ahamiyatt quyidagi
tendentsivalarea hoe'liq:

+ tobora to"yingan mahsulotlar bozorida ragobatning kuchayishi;

* xizmat ko'rsatish markazlarini yaratish va profillashtirish;

« xaridorlaming sotib olingan tovarlardan foydalanish jarayonida yuzaga
keladigan muammolarni hal gilish imkoniyatiga bo'lgan intilishining ortishi;

s uning ishiash jaravonining murakkabligi.

Marketing vositasi sifatida xizmatning asosiy funksiyalari xaridorlarnt
jalb gilish, mahsulot sotilishini qo’llab-quvvatlash va rivojlantirish, xaridortarni
xabardor qilishdir. Xizmat ko’rsatish orqgali kompaniya mijozlar bilan qulay
ishonch munosabatlarini yaratadi va samarali tijorat aloqalarini davem ettirish
uchun asos yaratadi.

* Internel ma fumotlar asosida muallilar 1omonidan 1shlab chigilgan
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Xizmat mahsulotni sotib olishdan oldin ham, keyin ham taqdim etilishi
mumkin. Sotib olishdan oldin taqdim ctiladigan xizmatlar ro’yxatiga mahsulot
tanlashda yordam berish, uning ishonchli ishlashi va xavfsizligi to’g’risida
ma’lumot, tavsiyalar berish, mahsulot yoki uning elementlarining boshga
mahsulotlar va tizimlar bilan muvofigligini tekshirish va boshqalar kiradi.

Mahsulotni sotib olgandan so'ng, ishlab chigaruvchi yoki mahsulotni
sotgan kompaniya sotishdan kevingi xizmatni - yetkazib berish, o’rnatish,
boshqgarish, texnik yordam va boshgalarni amalga oshiradi.

Xizmatlarni yetkazib berish va mijozlami qo’llab-quvvatlash quyidagi
toifalarda Internetdan foydalanish argali kengaytirilishi mumkin:

s Qo shimchu cmmaviy axborot - firmalar iste’molchilarga Internetda katta
miqdordagi ma’lumotni joylashtirish imkoniyatiga ega. Bu, aynigsa, kompyuter
kahi vuqori texnologik mahsulotlarga nishatan 10°¢’ri keladi. Axborot boshga
xarakterza egma bo’lishi mumkin - iste’melchilar tomonidan sotib  olish
1o’¢risida qaror gabul gilish, kompaniya va uning iste’'molchilar bilan o’zaro
alogalari usullari to’g'risida ma'lumot berish talab gilinishi yoki mahsulotning
ishlashi paytida katta ahamiyatga ega bo’lishi mumkin (masalan, uri ishiatish
uchun hujjat sifatida foydalanish mumkin). Yaxshi server dizayni va qidirish
funksiyasi yordamida iste’molchilar o’zlan vchun muhim be’lgan ma’lumotarni
osongina topishlaci mumbkin,

» “‘Tez-tez beriladigan saveltar” (Frequently Asked Questions — FAQ) -
ushbu turdagi ma’lumotlarni tagdim etish nafagat mavjud, balki potensial
mahsulot iste’molchilari uchun ham ularni ushbu kompaniyada xarid gilish
zarurhigiga ishontirish uchun mubhimdir. Ushbu qo’llab-quvvarlash nafagat
kompyuter va periferiva qurilmalari mahsulotlariga, balki uvni talab giladigan har
qanday mahsulotga ham tegishlidir;

s Qo'shimcha teskori ologo mexanizmi - nternet iste molchilar bilan
samarali alogalarni tashkil gilish uchun ighlatifishi mumkin, bu ularning firmalar
bilan o©'zaro alogalari imkonivatlarini ancha kenpaytiradi. Sotuvchilar
xaridorlarning  so’rovlarini  vetarli darajada qo’llab-quvvatlashlari  juda
muhimdir. So'rovlarni kuzatish va tahlil qilish uni tashkil gilishning muhim
elementlari hisoblanadi. Fikr-mufohazalarni tashkil etish vositalari elektron
pochta, konferensiyalar va kompaniva veb-saytida to’ldirish uchun shakllar
bo'iishi mumkin.

5.3. Yangi mahsulotlarni ishlab chigarish.

Yangi mahsulotlarni  ishlab chigarish tovar siyosatining muhim
yo'nalishlaridan biridir. Shu bilan birga, bu bir gator xususivatlarni o'z ichiga
olgan eng murakkab biznes-jarayonlardan biridir:

» jaravon sharoitida vaqu o'tishi bilan o’ zgarish;
¢ ushbu o’zgarishlarning tezligi elektron biznes tufayli deimiy o'sish;



i

» har bir turdagi mahsulotning o©'ziga xos xususiyatlari va talablari
mavjuditai;

+ iste’motchilar orasida mahsutot muvaffagiyatiga kafolat yo'q, hatto unt
rivojlantirishga to”g’ri yondashgan holda ham,

Bugungi kunda yangi mahsulotni ishlab chiqish tez o'zgaruvchan
sharoitda amalga oshiriladi, bu yangi sharoitlarga doimiy moslashishni talab
giladi. Ushbu jarayon samaradorliginmi oshirishda, mahsuloini ishlab chiqarish
siklini sezilarl darajada gisqartirishda va uni an’anaviy kanaldan alib chiqib, uni
korxona darajasida zamonaviy axborot vositalaridan foydalanishning global
jarayoniga aylantirishda intermet gimmatli bo’lishi mumkin.

Keling, wvangi mahsutotlarni ishlab chiqarish jarayonining asosly
bosgichlarini va ushbu jarayonda Internetdan foydalanishning mumkin bo’lgan
yo’nalishlarini ko’rib chigamiz.

Har ganday g’oya ko’rsatilgan barcha yo'llarni bosib o’tishi ehtimoli juda
kichik. Tadqigotlar shuni ko'rsatadiki, dastlabki takliflarning juda oz gismi uni
oxirigacha yetkazadi. Yangi mahsulotni 1shitab chiqishni adabiy sharhtash shuni
ko'reatadiki, asl g'oyalarming | foizdan kamrog’i tijoratlashtirilgan, amme
oxirigacha erishganlaming 60 foizi tijorat magsadlarida muvaftagiyatga
erishgan. Tabiiyki, ko'pgina g’ oyalar dastlabki bosgichlarda yo'q bo’lib ketishi
mumkin, ammao bu juda arzon bo’lisht mumkin, ammo bu holatlarda dizaynerlar
katta noaniglik tufayli garor qabul qilishda qiyinchiliklarga duch kelishadi. Va
fagat bir nechta g oyalar barcha bosgichlardan o’tishga muvaftaq bo'ladi.

Internet va boshga axborot texnologiyalari quyidagi yo'nalishlar bo’yicha
innovalsion jarayonning rejasiga katta hissa qo'shishi mumkin:

» eng istigholli variantlarni tanlash va aniglangan xatolarni bartaraf etish -
mahsulot ishiab chigarishda xarajatlar tezroq oshib borishi bilan ushbu mahsulot
bozorga taklif etilish bosqichiga yaginlashadi. Shu sababli, yangi mahsulot
ishlab chiqaruvchilar oldida turgan muhim magsad, ularning eng istigbolli
variantfarini tantash va mahsulotni ishiak chigarish va uni rektama gitish uchun
juda ko'p mablag ‘sarflanishidan oldin uniglanuan xatolami bartuwraf ctish;

» kompaniyaning barcha bo’linmalari o’riasida samarali o zaro hamkorlik -
har qanday kompaniya yvangi mahsulotlarni ishlab chigarishda ushbu jarayonni
universal holga keltitish va tashkilot ichida axborot almashinuvini tezlashtirish
uchun Intermet imkoniyatlaridan  fovdalanishi mumkin,  Internetning
imkoniyatlari dunyoning turli burchaklaridan ma’lumot almashadigan ishchi
suruhlarni  tuzishga imkon beradi. Bu sizga bozorning holati, mijozlar,
kompanivaning barcha darajalari o'rtasida  mahsulotlaming o0’ziga xos
xususiyatlari 1o ’g’risida ma’lumotlar almashinuvini tashkil etishga imkon
beradi.

Ushbu  imKkeniyallardan  foydalanishning  asosiy  natijasi  yangi
mahsulotlami ishlab chiqarish jarayonini tezlashtirish bo’lishi kerak. Bunga
erishishning muhimligi, yangi mahsulotni sotish wvaqti va uning rentabelligi
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o'rtasidagi muhim munosabatiar bilan bog'lig. Ragibidan olti oy ilsan yangi
mahsulotni  bozorga olib chiqa oladigan kompaniva ushbu vagtinchalik
ustunlikni o’rtacha doimiy foydadan uch baravar oshirishi mumkin.

Yangi yuqori texnologik mahsulotiar bilan bog’liq daromadlar va
foydalarning ulushi bundan ham yuqori. Buni Hewiett-Packard {(www.hp.com)
aniq ko’rsatib turibdi, uning daromadlarining 77 foizi so’nggi ikki yil kchida
bozorda taklif gilingan mahsulotiardan olinadi.

Muvatfaqiyath bozorga chigishdan olinadipan vuqori foyda darajasi
tadgiqotlaming erta boshlanishiga olib keladi, bu esa keyingi avlod
mahsulotlariga asos bo’lib xizmat qiladi. Akstocha, chiqishning kechikishi va
undan keyingi past fovda kompaniya salehiyaiining pasayishiga olib keladi.

Yangi vigori texnologik mcahsulodarni ishiab chigarisii tezlashtirisi

Hozirei bozorlarda jarayonlaming tezlashishi kompanivalardan  yangi
mahsulotlarni ishlab chigarishning yanada dinamik usullarini izlashni talab
giladi - foydalanuvchilarning gondinlmagan ehtiyoptarini  tezda  aniglash,
mahsulot ishlab chigarishning dastlabki bosqichlarida iste’moelchilardan fikr-
mulchazalar olish va yangi mahsulotlarni tezda bozorga olib chigish. Zamonaviy
axborot texnologiyatari va Internctdan foydalanishni ¢’z ichiga olgan yangi
mahsulot ishlab chigarish usullari, aynigsa dasturiy ta‘minot kabi axbotot va
raqamli mahsulotlarni loyihalash uchun juda mos keladi. Bunday holda, ular
quyidagi yechimlarga tayvanadi:

o yangi mahsulotni  ishlab  chigarishning  barcha  jarayonlarida
moslashuvehanlikni ta’minlash va iste’molchilarning tezkor mulohazalaridan
samarali foydalanish;

Ragamii mahsulotlar to’g’ridan-t0°g’ri Internet orqali yetkazib berilishi
mumkinligi sababli, bir nechta namunalar va kichik o’zgarishlarning narxi
minimaldir. Ushbu vondashuv iste"molchilarga namunalarni erta yetkazib berish
va is1e"molchilar bilan doimiy alogant ta"minlasliga tmkon beradi.

Dasturiy mahsulotlarni ishlab chigish vagtini gisgartirishning yana bir
usuli bu ularni modullarga bo’lishdir. Modullik ka'plab operatsiyalarni parallel
ravishda bajarishga imKkon beradi, chunki individual rivojlanish guruhlari bu
holatda ularning har bird tomoniden olingan natijalarni kutmasdan, bir-biridan
mustaqil ravishda harakat gilishlari mumkin.

Ko'pgina dasturiy ta’'minot kompaniyalari ko’pincha Internet orqali
tarqatitadigan mahsulotlar uchun alfa va beta-relizlar tizimidan foydalanadilar.
Ushbu usul sizga iste'molchilardan kerakli ma’lumotlarni tezda ohsh va taklif
gilingan vanantlamni tezda baholash imkonini beradi.

Ushbu jarayonning birinchi bosqicht alfa versiyasini bozorga chiqarishdir.
Ko'pincha, bu fagat ilg’or foydalanuvchilarga tagdim etiladi. Ko’pincha ular
sinoviarda qatnashishni so'raladigan kompaniya xodimlari. Ushbu versivani
chigarishdan maqgsad yangi g oyalarmi amalga oshivishning  dastlabki
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bosqichlarida iste’molchilar bilan mulohazalami olish va yangi g oyalar va
usullarning real sharoitda qanday ishlashini tushunishdir.

Keyingi gadam — beta — sinov. Ushbu bosqichda mahsalot yoki xizmat
keng bozorga taklif etiladi. Uning magsadi boshqacha - asosiy xususivatlar
to'plamini sinab ko’rish va takomillashtirishni davom ettirish. Ushbu bosqichda
asosly magsadlar kelajakdagi mahsulotning ishonehliligi va mosligi. Bela-sinoy,
shuningdek, yangl  mahsuleini  reklama  qilish  va  um polemsial
foydalanuvehilarga sinab ko'rishning yaxshi shakli bo’lib xizmat giladi.

Beta-sinov - bu odatdagi keng ko'lamibl festni almashtirish uchun
imkeniyatdir, Yangi mahsulot  bilan  bog'lig  muammolarni  topishda
iste’molchiga tayanib, kompaniya ushbu mahsulotni sinovdan o'tkazish narxini
kamaytirishi mumkin, aks holda o’zi bajarishi kerak edi. Pulni tejash bilan bir
qatorda, ushbu vondashuyv butun civojlanish siklini tezlashteradi.

Yangi mahsulotlarni bozorga tezhor ravishda Rivitish

Mahsulotni muvaffagivatli bo'lishining yana bir mubim sharti bu
kompanivaning uni tezda bozorga chigishini ta’minlash gobiliyatidir. Ushbu
bosgichda vagini yo'gotish rivojlanish bosqichiga garaganda ancha xavfli
bo'lishi mumkin. Alfa va beta versiyalarini tagdim ctish bozorga wvaqtni
tezlashtirishning samarali  vositalaridan  biridir. Bundan tashqari, ushbu
versiyalarda foydalanishning tugash sanasi ma’lum vaqtdan Keyin mahsulotning
tijorat versiyasini sotib olishga yaxshi turtki bo’ladi.

5.4. Internet orqali tagdim etiladigan xizmatlar bozori.

Mahsulot sivosatini qo’llashning o’ziga xos sohasi xizmat ko'rsatish
sohasidir. Xizmat bir tomonming boshqgasiga takiif qilishi mumkin bo’lgan har
qanday facliyatni anglatadi - mulkka olib kelmaydigan nomoddiy harakat,
Uning ta’minoti moddiy mahsulot bilan ham bogliq bo’lishi mumkin.

Xizmattar  marketing  dasturlarini ishlab  chigishga katta  ta’sir
ko'rsatadigan  to'rita  asosiy  xususivatga cga: momuvofiglik.  ajralmaslik,
saglashning nomuvohiqlig va imkonsizligi:

» nomoddiylik - xizmatlar moddiy emas, moddiy tovarlardan fargli o’laroq,
ular sotib olinmaguncha ularni ko'rish, tatib ko’rish, sezish, eshitish yoki hidlash
mumkin emas. Shu munosabat bilan, noaniqliknt kamaytirish uchun xaridorlar
tashqi belgilarni yoki xizmat ko’rsalish sifatining dalilfarini tahlil qilishadi. Ular
ofisning joylashuvi, interver dizayni, jihozlari, sotuvchisi xodimlari, taqdim
etilgan ma’lumotiar, belgilar va narxlari bo’yicha xizmat ko'rsatish darajasi
to’g'risida tasavvurga ega bo'lishlari mumkin. Shunday qilib, xizmat
sotuvchisining vazifasi “sczilmaydigan narsalarni moddiy gilish” qobiliyatida
“idvakni boshgarish™;

e ajralmaslik - xizmatlar, moddiy ne’matlardan farqli o’larog, odaida bir
vagining o'zida taqdim etiladi va isie’mol gilinadi. Mijoz xizmat ko'rsatish
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jarayonining bevosita ishtirokchisi bo’lganligi sababli, xizmat sotuvchisi va
iste"molchining o'zaro ta’siti mahsulos  sifatida xizmaming o’ziga xos
xususiyatidir. Uni taqdim etishning yakuniy natijasiga mijoz ham, sotuvchi ham
bevosita ta’sir qiladi;

» mos kelmaslik - bir xil turdagi xizmatlaming sifati, ularni kim, gachon va
qaverda tagdim etishiga qarab, juda keng doirada o’zgarib wradi. Ushbu
tushuncha bilan xaridorlar ko’pincha birini tanlashdan oldin bir nechta xizmat
ko’rsatuvchi pravayderlarza murojaat qilishadi;

¢ tura’unlik - barqaror talab sharoitida xizmatlarni saglashning iloji vo'glig
muhim emas, xizmat ko’rsatilayotgan mijozlar sonini aniglashda muammo
bo'lmaydi Qivinchiliklar sezilarli tebranishlar bilan yuzaga kelishi mumkin.
Masalan, jamoat transporti kompanivalari asosan avj soatlarida ishlatiladigan
ko plab transport birliklarini saglab turishlati kerak.

Bugungi kunda xizmat ko’rsatish sohasi keng tarqalish va o’sish davrini
boshdan kechirmoqgda. Ushbu tendentsiya xizmatlar bozoming eng muhim
qismlaridan birdi bo'lgan Internetni befarq qoldirmadi. Ushbu sohada eng
¢’tiborga sazovor bo’lganlar - axborot, ta’lim, moliyaviy va kadrlar xizmatlari.

Bugungi kunda rivojlanmagan tarmogqlardan biri sifatida Internetdagi
molivaviy xizmatiar sohasining xususiyatlari, hozirgi holati va rivojlanish
istigbollarini ke'rib chiqing,

Onlayn motiyaviy xizmatiar
Internet orqali ko’rsatiladigan xizmatlar schasida eng katta rivojlanjsh

quyidagi facliyat turlarini o’z ichiga olgan molivaviy xizmatlar tomaonidan qabul
gilindi {1-rasm):

s internet orgali bank xizmatlarim ko'rsatish;

+ internet orgali valyuta va fond bozorlarida ishlash bo’vicha x{zmatlar
ko’rsatish;

« internet sug’uriasi - Internet orqali sug’urta xizmatlarini ko’rsatish,

To’lig moliyaviy xizmatlar tizimining asosiy elementi bank sektoridir. Bu
sizga molivaviy munosabatlarning barcha ishtirokchilari tomonidan ular
bo'yicha hisob-kiobni va nazoratni ta’minlashga imkon beradi. Ko’pchilik
allagachon bank-mijoz tizimidan Internet orqali moliyaviy boshgaruvga o’tishga
tayvor bo'lgan korporativ foydalanuvehilar uchun anig imtiyozlardan tashqari,
tizim xususiy foydalanuvchilarning ¢htivojlarini ham gondirishi kerak. Shunday
qilib, internet orgali bank xizmatlari tizimini o'rnatgan bankda bitta hisob
ragaimini ochish orgali foydalanuvchi Internet-provayderlar, vyali aloga va
paging xtzmatlari provayderlari bilan hisob-kitoblarni amalga aoshirishi,
kommunal xizmatlar vchun to’loviarni amalga oshirishi, kompyuterdan turib
turib virtual do’konlarda xaridlarmi amalga oshirishi kerak. va boshqalar.
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[ntern';:tdagi moliyaviy xizmatlar tizimining ikkinchi elementi - valvuta va
fond bozorlarida ishlash uchun xizmatlar sektori. Bu har kimga birja
savdolarida, investitsiya kompaniyalari va banklari bilan teng sharoitda
gatnashish imkoniyatini beradi. Valyuta va fond bozorlaridagi spekulyativ
operatsivalarning yuqori rentabelligi butun dunyoedagi ko plab odamlarni o’ziga
jalb giladi va uni Internctdagi eng tez o’sib boradigan mamlakatlarga
aylanticadi.

Internet-
banking

Intern
sug'urty

5.2-rasm. Internet-moliyaviy xizmatlarning o’zaro alogasi*

Va nihoyat, uchinchi element - bu onlayn sug urla. Bu mijozga klassik
sug’'urta xizmatlari to’plamini, ta’minot shartnomasini, shuningdek internet
orgali amalga oshiriladigan barcha to’loviarni taqdim etadi. Rossiyada Intemet-
sug'urta  xizmatlari allagachon Renaissance Insurance Group, ROSNQ,
Ingossirakh va boshga bir qator bozor rahbarlari tomonidan tagdim etiladi.

Valyuta va fond bozorlaridae Internet orqali ishiash
Valyuta va fond bozorlarida Internet orgalt ishlash qabiliyati Internet
moliyaviy xizmatlari sohasining ikkinchi qismidic. Bunga mijozga Internet
orqali qimmatli qog’ozlar va valyutalarni sotib olish / sotish imkonini beradigan
investitsiya vositachilari (bank yoki brokerlik kompaniyasi) tomonidan taqdim
etiladigan xizmatlar kiradi,
Odatda ushbu xizmatlarga quyidagilar kiradi:
e real vaqt refimida molivaviy aktivlami sotib olish / sotish bo'yicha
to’g’ridan-to’g’ri qobilivat;
* investorning investitstya portfelini yaratish;

A Amernet ma'lymaotlan asesida mualliflar ishlanmasi
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» mijozning o’zaro mablag’larda ishtirok etish imkoniyati;

» mijozga tez-tez yangilanib turadigan moliyaviy ma’lumotlami taqdim
etish: gimmatli gog’ozlar kotirovkalari va valyuta kurslart;

¢ mijozga analitik maqolalar, grafik ma’lumotlar, professional yordam va
boshgalar bilan ta’minlash;

» boshga fegishli xizmatlami ko’rsatish - kredit kartalari va chek
daftarchalarini berish, go’shimcha pensiva hisebvaraglarini ochish va yuritish,
mijozning pageriga yoki pochta qutisiga portfeldag aktsivalar narxi to’g’risida
ma’lumotni “yetkazib benish™ va hokazo.

“Vanguard konsaiting” kompaniyasining hisob-kitoblariga ko'ra 2019
yilda dunycda internet orgali 6,2 tritlion dollarlik mijoz aktivlari bor edi.
Koronavirus pandemiyasi inqirezi mijozlar aktivlarini 2020 yil yanvaridan
martigacha sanoat miqyosida deyarli 14 foizga pasayishiga olib keldi. Vanguard
kompaniyasi bilan 30 milliondan ortig mijozlar investitsiya shartnomasi
tuzilgan®,

Hozirda NASDAQ aksiyalaridagi bitimlarming beshdan biri Internet orgali
amalga oshirilmoqda va bu ulush doimiy ravishda o'sib bormogda. NASDAQ®*
kunlik aylanmasi doimiy ravishda o’sib boradi va 2020 yil fevral oyida birinchi
marta 3 trillion dollardan oshdi. So’nger ikki vil ichida Qo'shma Shtatlarda
individual va korporativ investorlarga sotilgan aksiyalar umumiy sonining 40
foizidan ortig’i virtual brokerlardan o’tdi.

Yevropada Intemet orgali investitsiya vositalari bilan ishlashga qgizigish
tez sur’atlarda o'sib bormoqda, buni tanigli tadgiqot kompaniyalari ham
tasdiglamoqda. Shunday gilib, Forrester Rescarch ma’lumotlariga ko'ra, 2019
yilda 18,3 million yevropalik virtual brokerlarning xizmatlaridan foydalanadi.
Hozirda virtual brokerlik kompaniyalarining yangi mijozlari ogimini asosan
an'apaviy xizmatdan asta-sekin voz kechayotgan tajtibali  investorlar
ta’minlamoqda. Yaqinda Internet-akkaunt egalari orasida yangilar - ilgari hech
gqachon sarmoyaga jalb qilinmagan shaxslarning ulushi 27 foizga yetdi va
o'sishda davom etmoqda. Allegra Strategies tomonidan o’tkazilgan so’rov
natijalariga ko'ra, faol savdogarlaming 535 foizdan ko’prog’ida tarmoq brokerlari
tomonidan ochilgan karnida ikkita investitsiya hisobvarag’i maviud, Shu bilan
birga, potentsial investorlarning asosty qismi fond bozorida ishlash uchun puxta
tayyorgarlik kursidan o'tishi kerak.

An’anaviy usulda savdo aktsiyalarining asoslarini o’rganmagan ko'plab
yangi boshlang’ich virtual investorlar mustaqil qaror gabul gilish uchun zam
bo’lgan bozer ma'lumotlarining katta oqimi bilan bog'lig kutilmagan
qiyinchiliklarga duch kelishmogda, Bundan tashgari, Evropada wmoliya
vositalarining tobora ommalashib borishi milliy gonunchilikning o’ziga xos
xususivatlaridan kelib chigadigan va aksariyat hollarda aholining umumiy

7 huipswwow foal comithe-ascanttesearclvanlae-wokerapre-sistics!
* hitps:#www nasdag.com market-ach vity' indexcomp
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investitsiya %adaniyatiga bog’'liq bo’lgan farglar bilan cheklanishi mumkin.
Masalan, evropaliklaming atigi 12 foizi qimmatli qog'ozlarga egalik qiiadi,
aksincha aktsivalarga sarmoya kiritadigan amerikaliklaming ulushi 40 foizni
tashkil qiladi.

Rossiyada valyuta va fond bozorlarida Internet orgali ishiash bo’yicha
xizmatlar bozori hozirda boshlang’ich bosqichida, ammeo bugungi kunda uning
rivejlanishi uchun gilingan ko’piab gadamlarni gayd etish mumkin.

2019 yil o’rtalarida Rossiya fond birjalarining savdo tizimlariga tashqi
muhitdan dasturiy kirishni ta“minlovehi shlyuzlami yaratish bo’yicha tajriba
loyihalari vstida ish boshlandi.Birinchisi, CMA Small Systems bilan birgalikda
dasturiy dasturlash interfeysini ishlab chiqgan Moskva banklararo valyuta birjasi
(MICEX). savdo ma’lumotlarini tarqatish, mijozlar buyurtmalarini yig'ish,
lavozimlarni saqlash, xatarlarmi boshgarish va boshgalar uchun tashqi tizimlarni
MICEX savdo va depozit majmualariga ulashga imkon beradi. Ushbu shlyuzni
sotib olish - bu broker Internet-savde tizimini o’rnatish yoki rivojlantirish
niyatida birinchi navbatda bajarishi kerak be’lgan narsadir. MICEX-da ishlash,
2000 yil iyun oyida shlyuzdan fovdalanadigan kompaniyalarning tovar
ayirboshlashi birja umumiy tovar aylanmasining 43 foiziga yaqginlashdi.

MICEX-dan keyin Rossiya savdo tizimi {RTS} paydo bo'ldi, u dastlab
kafolatlangan kotirovka tizimini (SGK) ishlab chigishda Internetpa ulanishga
g'tibor qaratdi. Ushbu yo'nalishda kevingi o’rinlarni Moskva fond birjasi
{"MSE™), Sankt-Peterburg, Vladivostok va Rostov-Don birjalari egalladi.

Deyarli barcha rus elektron brokerlan maxsus dasturtardan u yoki bu
tarzda foydalanadilar. 5.4-jadval ba’zi bir brokerlik kompanivalari va ular
foydalanadigan dasturlarning ro’yxatini ko'rsatadi.

5.4-jadval
Rossiya brokerlik kompaniyalari va ularning dasturiy ta’minot

mahsulotlari®
Brokerlik Tizim Tavsif
kompanivalari
Narxiami olish va buyurtmalar yuborish imkonini
beradi. Axboroint to'liq grafik ishkov berish uchun
FormGraph modulini o'z ichiga oladi. Forex va E-
micro va D-micro [yuchers sharinomalari bilan
D-Trade ishlaydi {(Moskva birjasida)

. D-Trade Intermet - g
{(wwwv. globex.m) rade ferie Marxlami olish va buyvurtmalar yubensh amalga

ashinladi. Axborotni 10'liq grafik 1ayvorlash
uchun FormGraph modulini o'z ichiga oladi,
FFarex va E-micro va D-micro fyuchers
sharinomalari bilan ishlaydi (Moskva birjasida)

Dastwarty ta'minot ishlatilmaydi - ma'iumot va
buvurtmalar kompaniyaning veb-sayti orgali

«PHKONM-TpacT®
(wwW.ricom.rni)

«PHKOM-TpACcT»

# piemet ma’ tumotlari asosida mualliflar isklanmesi
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wzatiladi. MICEX bilan ishlavdi

«Anop-Huseory
{wivw.alor.ru)

ALOR-TRADE

MICE-da savdo gilish inkonyatint berady,
kotirovkalar va birjadagi savdolar to'g'risida
boshqa ma'lumotlarni tagdim ctadi

BK «OrtxperrHe»
{wway.open.ny)

QUIK (www quik.ru)

Brolerga ham_ uning miforlariga ham MICEX va
SMEX-da savdo gilish va bozor hagida to'lig
ma'lumotni ko'rish imkoen; yauni berade

alyra-Hankn
{www . guta.Tu)

Renote Trader
{www oolinchroker tu

}

MICEX va Moskva fond birjasidan kotirovkalarm
tagdim etadi, buyurtmalar yuborish irmkoniyatini
varatadi: boshga ma'lumotlarni elish uchun
"EFiR" ishlatilade

wJlopeHo
Mene g MenT»
(o Jorenzo mrl

FX-Complex

FORLX-da ishlashda dilerlik xizmatlarinmg to'lig
tsiklini tagqdim etishga mo'liallangan dasturiy
ta'minol to'plami

HE i [epux
KanuTan
. Meneraments
(wwaw.tnist.ry)

Z-Trade (www -
irade.nu)

MICE va RTS-da savde gilish imkonisating
beradi, kotirovkalar va birjadagi savdolar
to'g'risida boshga malumotlarni tagdim etadi.
Axboraotni istalgan texnik tahlil tizimiga cksport
qilish mumkin

OAD ol IBH-
Bank:»
{www.nbdbank ru)

«HTC-Bpokep» (its-
broker.nnx.ru)

Tizim ham brokerpa, ham uning mijozlariga
Internet orqali MICEX savdolarida te'liq ishtirok
ctish imkonrivatini beradi

aAknoc Tpeii sy
(W akirad mu)

Koxraexs CHCIEM
Al

Tizim sizga Forex savdoelarida ishtirok etish,
texnik tahlilarni o'tkazish va molivaviy

| vangiliklami olish imkonini beradi

Rossivada valyuta va fond bozorlanida Internet xizmatlari sohasini
tivojlantirishda aniq yutugiarga garamay, muammolar soni juda ko'p bo’lib
golmogda, xususan, ishonchli va arzon Internetga ulanish kanallari yo’qligi,
ulanish xavfsizligi, operatsiyalami huqugiy qo’llab-quvvatlash va shu bilan
bog'liq muammolar mavjud. boshqalar ko’p. Ammo eng muhimi shundaki,
Rossiyada hali ham G’arbdagi kabi katta talab yo'q. Bu igtisodiy omillar va
gonunchilikning rivojlanmaganligi hamda mavjud mentalitet bilan bog’lig.
Bundan tashqari, Rossiyada hati ham fond bozorida investitsiyalarni jamg’arma
mexanizmi, soliglarni minimallashtirish, pensiya ta’minoti tizimining elementi
sifatida ishlatishga imken beradigan turli xil fond vositalari yetarli emas,

5.5. Internet-banking va internet sug’urtasi.

Internet orqali bank xizmatlarini ko’rsatish elektron tijoratning eng
dinamik segmentlaridan biri bo’lib, u internetdan foydalanuvchilar sonining
ko'payishi bilan birga tez sur’atlar bilan rivojlanib bormoqda. Auditoriya
ko payishi hilan bir vaqtda Internet orgali bank operatsivalarini amalga
oshiradigan mijozlar soni va ulaming banklarning individual mijozlari wwmiy
massasidagi ulushi o’sib bormoqda.
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Internet orqali bank xizmatlari kassa operatsivalari bundan mustasno,
bankning jismoniy idorasida bo’lgan barcha standart operatsiyalami amalga
oshirish imkoniyatini beradi:

& barcha kommunal to’lovlarmi amalga oshirish (elektr energiyasi, gaz,
telefon, ijara, issiglik ta’minoti);

¢ aloga {IP-telefoniva, uvali aloga va telefon alogasi, Internet) va boshga
xizmatlar uchun to’lovlarni to’lash (sun'iy yo'ldosh televidenies), trening va
hk): .

» har ganday bankdagi istalgan hisob ragamiga. shu jumladan chet el
valyutasida pul o’tkazmalarini amalga oshirish;

¢ tovarlar, shu jumladan Intemet-do’konlar orgali sotib olingan mahsulotlar
uchun to'lovlami to’lash uchun mablag’lami o’ tkazish;

o chet el valyutasini sotib olish va sotish;

» plastik karta hisobvarag®idagi mablag'larni to’ldirish / olish:

» turli xil hisobvaragqlarni ochish (shoshilinch, jamg’arma, penstya) va
vlarga mablap “o’tkazish;

* turli formatlarda ma’lum bir davr uchun hisobvarag’idan ko’chirma olish;

¢ real vaqt rejimida clingan to'lovlar to’ g’risida ma’lumot olish;

s amalga oshirilgan to’loviar to'g’risida ma’lumot olish va agar kerak
bo’lsa, to’lanmagan to'lovni rad etish;

» boshqa xizmatlarni olish: jurnal va gazetalarga obuna bo’lish, vositachilik
xizmatlari (gimmatli qog’ozlami seotib olish / sotish, investitsiva portfelini
varatish, bankning o’zaro fondiarida qatnashish imkoniyati, savdo-sotigda
gatnashish va boshgalar),

Intemet-banking bugungi kunda elektron tijoratning eng dinamik
segmentlaridan biri hisoblanadi. Bugun biz xizmatiar bozorining ushbu schasini
shakllantinish to’g’risida gaplashishimiz mumkin - bu ularni eng yirik banklar
tomonidan ta'minlanadi. Qo’shma Shtatlarda uni devarli barcha virik banklar,
shu jumiadan Citicorp. Bank of America. Wells Fargo, Bank One. First Union
taqdim etadi.

So’nggi bir necha yil ichida Rossiyada Internet-bank sektori ham faol
rivojlanib, tobora ko’proq targatilmeqda. Bugungi kunda yuzdan ortiq banklar
Internct orqali masofaviy bank xizmatlarining turli shakllarini  taklif
qilishmoqda. Mijozlarga taqdim etiladigan virtual bank xjzmatlari ro’yxati va
tavsifi bilan Rossiva banklari ro’yxatini Rossiyadagl Intemet-molivaviy
xizmatlar veb-saytida {(www.internetfinance.ru) topishingiz mumkin. Ular
orasida Avtobank (www.aviobank.ru) Internet-bank tizimi Home Bank
(www.avtobank.ru/homebank), Guta-Bank (www.guta.ru) o zining Telebank
tizimi mavjud. (www.telebank.ru), banklar BIN (www.bbin.ru), Sevemnaya
Kazna (www.skazma.ru), Ellips Bank (www ellipsbank.ru), Uniastrum Bank
{(www.uniastrum} .ru), Yugra, Sankt-Peterburg filiali (www. jugra.spb.ru),
Metallurg (www.metallurgbank.ru), NOMOS (www.nomos.ru), Sudostroitelny
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Bank (www.shank.ru), "Rossiya" aksiyadorlik banki "(www.abrru) va
boshqgalar.
Intermet-banking tizimidan foydalanishrring bir gancha afzalliklari mavjud.

Birinchidan, vaqt bankka tashrif buyurish zaruratini bartaraf etish orqali
sezilarli darajada tejaladi.

lkkinchidan, mijoz 24 soat davomida o’z hisob ragamlarini boshqarish
imkoniyatiga ega va moliya bozorlaridagi o’zgaruvchan vazivatga muvofig,
ushbu o’zgarishlarga bir zumda munosabat bildiradi, masalan, valyuta sotib
olish yoki sotish. Bundan tashqari, bunday tizimlar plastik kartalar bilan
o'tkazilgan operatsiyalami kuzatish uchun ajralmas hisoblanadi - har ganday pul
mablag’larini karta hisobvarag’idan olish tizimlar tomonidan tayyorlangan
hisobvaraqlarda darhel o’z aksini topadi va bu ularning mijozlart tomonidan
ularning operatsiyalari ustidan nazoratni kuchaytirishga yordam beradi.

Zamonaviy Internet-bank timmlanni tavsiflovchi uchta eng mubim
xususiyatlar mavjud: '

o funksionallik {mijozlar uchun maviud bo’lgan operatsiyalar);

* tizimdan foydalanish qulayligi {foydalanuvchi interfeysi);

» moliyaviy axborotni saglash va uzatish xavisizligini ta’minlashning
go'Haniladigan usullari.

Iniernet-bank tizimining funksionalligi ganchaiik keng bo'lsa, ya’ni
Internet orgali bank mijozlart uchun gancha ko’p xizmatlar mavjud bo’lsa,
bunday tizim shunchalik to’liq va talabga javob beradi. Darhagigat, Internetda
bank xizmatlarini ko’rsatish tizimlarining ishlashini ataylab yoki beixtiyor
cheklash ulamning jozibadorligini ancha pasavtiradi, chunki mijoz ulaming
ba’zilari uchun bankka murojaat qilishi kerak bo’ladi. Shu sababli, Internet-bank
nzimlarini raqobatbardosh gilish maqsadida, banklar ularga jismoniy idoradagi
mijozlarga tagdim etiladigan xizmatlaming deyarli barcha turlarini taqdim
etishga urinmoqdalar: o’z hisobvaraglaridagi mablag’lar bilan operatsivalarni
o'tkazish {ko'chirma, o'z hisob raqamidagi o tkazmalar, plastik kartalar bilan
ishlash), sarmoya kiritish wnkoniyati mablag’lar (depozitlar, gimmatli
qog’oztar), kontragentlar bilan hisob-kitoblar (bir martalik va davriy to’lovlar)
va bashqalar.

Internet orqgali bank xizmatlarining ma'lum bir tizimining qulayligi, qoida
tariqasida, foydalanuvchi interfeysi tizimning mijoz gismiga ganchalik do’stona
munosabatda beo’lishidan, dasturiy ta’minotni o’matish va sozlashdan qanchalik
aniq va sodda ekanligidan, turli banklami olish uchun tizimda operatsiyalarni
bajarishning odatiy usullari ganchalik qulay va soddaligidan iborat. xizmatlar,
aynigsa, yangi boshlanuvchilar uchun.

Intermet orqali bank xizmatlarini yaratish va ishlashida xavfsizlikni tashkil
etish masalalari an’anaviy ravishda katta ahamivatga ega va keng auditoriya
¢'tiborini jatb qiladi. Tizimning muhofazasi hech bo'lmaganda o’zaro ta’sir
giluvchi sub'ektlari (mijoz va bank) anig identifikatsiyasini, uzatiladigan
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molivaviy ma'lumotlarning shifrlanishini va axborot tashuvchilarni himoya
qilishni ta’minlashi kerak. Bugungi kumda ushbu muammolaming barchasi
G’arbda ham, mahalliy tizimlarda ham ishlatiladigan professional himoya
vositalarining aksariyati tomonidan hal qilinmoqda,
Internet sug uriosi

Sug’uria odatda sug’urta xizmatlarini xaridor {sug’urta qildiruvchi) va
ulaming sotuvchisi (sugurtalovchi} o'rtasidagi sharthomaviy munosabatlarni
o'rnatish va qqg'llab-quvvatlash jarayonini anglatadi. Sug’urtalovchi sug’uria
dasturini belpilaydi va uni sug’urta qildiruvchiga taklif qiladi. Agar taklif
etilayotgan dastur shartlari mijozga mos keladigan bo’lsa, unda har ikki tomon
ham sug'urta shartnomasini tuzadi va mijoz tuzilgan shartnoma be'yicha bir
martalik yoki muntazam to’loviarni amalga oshiradi. Sug’urta hodisasi yuz
bergan tagdirda, sug’urtalovchi sug’urta qildiruvchiga sug’urta shartnomasi
shartlarida belgilangan pul kompensatsivasini to’laydi. Sug’urta shartnomasi
tuzilganligini tasdiglovehi va sug urtalovehining majburiyatini 0’z ichiga olgan
hujjat sug urta polisidir,

Internet-sug’urta® - bu sug urta mahsulotini sotish, unga xizmat ko'rsatish
va sug’uria tovenini to'lash jarayonida paydo bo’ladigan sug’urta kompaniyasi
va uning mijozi o'rtasidagi o’zaro ta’sirning yuqoridagi clementlarining
majmuasi, agar u to’liq yoki asocsan Internetdan foydalangan holda amalga
oshirilsa.

Internet-sug’urta kompleksi, qoida taniqasida, quyidagilarni o’z ichiga
otadi:

* sug’urta mukofoti migdorini hisoblash va uni to’lash shartlarini aniglash;

s sug’uria anketasini to'ldirish;

¢ sug’urta polisini buyurtma qilish va to’g ridan-to’g’ri to’lash;

* vagti-vagti bilan to’lovlarni amalga oshirish (sug’urta mukofotini ba'lib-
bo'lib to’lash);

* sug'urta shartnomasini  amal gilish  muddati  davomida saglash
(sug’urtalovchi va sug'urla gildiruvchi o'rtasida axborot almashinuvi -
foydalanuvchilarning talabiga binoan o'zboshimchalik bilan hisobotlami
shakllantirish, shu jumladan shartnomalar, tushumlar va to’loviarning holati va
o’ zgarishi tarixi to’g risidagi hisobotlarni shakllantirish);

* sug’urta hodisasi yuz berganda sug’urta qildiruvchi va sug’urtalovchi
o'rtasida ma’lumot almashish va hokazo.

Oddiy iste’'molchi uchun sug’urta polisini virtual ravishda sotib olish
tartibi odatda shunday ko’rinadi. Sug’urta predmetini aniglagandan va uning
asosly xususiyatlarini o’rpatgandan so’ng, tizim avtomatik ravishda sug'urta
mukofoti miqdorini hisoblab chiqadi va uni to’lash shartlarini belgilaydi. Buning
ortidan sug’urta uchun ariza to’ldiriladi, buyurtma beriladi va polni to’laydi,

# hitpfA04 rospoirebnadzor. nwindex php/consumer-informaionTaq 37 24-2102 2018 huml
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keyin kuryer yoki pochta orqali yetkazib beriladi. Bundan tashgari, zamonaviy
virtual sug’urta tizimlari shartnomaning amal gilish muddati davomida unga
xizmat ko’rsatishning butun keyingi jarayonini amalga oshirishga imkon beradi.
Shunday qilib, kompanivaning virtual vakolatxonasida xizmat ko’rsatishda
uning idorasi qayerdaligini hech gachon bilib bo’lmayd:t. Shu bilan birga,
sug’urta kompaniyasiga bo'lgan 1shonch omili katta ahamiyatga ega, shuning
uchun uning mashhurligi va ishonchliligi virtual sug’urta xizmatlarini
muvaffaqgiyatli ta’'minlash uchun mubim shartlardan biridir,

B2C bozoridan tashgari, Internet sug’urtasi yuridik shaxslar (B2B)
o'rtasida ham geo’llaniladi. Misol tariqasida biz chet elga sayohat gilayotgan
sayyohlar guruhlarining interaktly rejimida sayyoblik agentliklari tomonidan
sug’'urta gilish bo’yicha xizmatlarni, shuningdek, B2B “qayta sug’uria bozori™
ni, ya'nl yirik ob’vektlammi sug’urtalashda sug'urtachilar o’rtasidagi risklami
tagsimotini. bitta kompaniya to'liq mustaqil javobgarlikni o'ta xavfli deb
hisoblasa bo’ladi. ...

Ba’zi ma’lumotlarga ko'ra, Internetdagi global sug’urta bozorining villik
aylanmasi 250 million dollarga ctadi, bu umumiy onlayn savdolaming 2-2.5
foizini tashkil qiladi. Hozirgi vaqtda sug’urta kompaniyalari daromadlarining 2
foizi clektron tijoratga to’g'ri keladi. Price water house Coopers auditorlik
kompamyasining prognozlariga ko'ra, bu ko'rsatkich 2015 vilda 16% ga etadi.
0’z mijozlari bilan [nternet orqali alogada bo'lib, yangtilarini jalb gqilayotgan
sug'urtachilar ulushi shu davrda 11 dan 70 foizgacha oshadi.

AQSh Internet orqali taqdim etiladigan sug'urta xizmatlarining jahon
bozorida etakchilardan biri hisoblanadi. Ayni paytda AQShda o'z veb-saytlariea
ega bo’igan 4500 ga yagin sug’urta kompaniyalari mavjud. Ulaming 500 dan
artig'i u yoki bu tarzda virtual xizmatlamni taqdim etadi. Qo’shma Shtatlarda
alohida kompaniyalar veb-saytlari bilan bir qatorda sug’urta portaltari mavjud.
Masalan, www.insveb.com, insure.com, insurence.com, lifeshopper.com va
bashgalar partallari. Portal saytlari eng virtk sug'urta kompaniyalari hagida
ma’lumot to'playdi va foydalanuvchi bir xil xizmat turlari uchun turki xil
sug'urtalovchilar  narxlarini  taqgoslashi  mumkin, ma'lum  bir sug’urta
kompaniyasiga kirittlgan narsalar. Shuningdek, siz eng virik agentliklar va
portal yaratuvchilart temonidan tuzilgan sug’urta kompaniyalari reytinglari bilan
tanishishingiz mumkin. Mijoz uchun qo'shimcha qulaylik - “geografik buzilish™
ning mavjudligi. Portalga tashrif buyurgan kishi o’z shtatida ishlaydigan har
ganday sug’urta ho'yicha eng vaxshi takliflar haqgida bilib olishi mumkin.

Shuningdek, bir xil yoki turli xil sug'urta sohalarida faoliyat yuritadigan 2
dan 10 gacha kompaniyalarni birlashtirgan mini-portaliar maviud. Ular loyiha
ishtirokchilarini bitta virtual sug’urta tizimiga birlashtiradilar, bu orqali mijoz
ulangan rejimda siyosatni sotib olishi mumkin. Shunday qilib, mijozga biwta veb-
saytda ko 'plab turli xil sug’urta mahsulotlari tagdim etiladi. Odatda, potentsial
sug’urta qildiruvchidan avval unga kerak bo’lgan sug’uita dasturini, so'ngra
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kompaniyani taniashni so’rashadi. Ushbu portallarga, masalan, Travellers,

Electric Insurance, Reliance Direct va Ohio Casvalty Group kompaniyalarini
birlashtirgan Quickenlnsurance universal portali (www.insuremarket.com) va
Kaiser Permanente tomonidan qo’llab-quvvatlanadigan eHealthl Insurance
sug'urta portali (www ehealthinsurance.com) kiradi. , PacifiCare, Blue Cross /
Blue Shield va Health Net.

Siyosatiarni to’liq onlayn ravishda sotadigan kompaniyalarga misollar
sifatida elektr sug'urta kompaniyasi (www.electricinsurance.com), American
International Group (www.aigdirect.com), RelianceDirect sug urta kompaniyasi
{WW.[‘EHHHC&(‘;[’EC[.CGI“L Instant Auto kiradi, Sug’urta
(www.instantauto.com). Deyarli har bir amerikalik sug’urta kompaniyasining
0’z veb-saytiga ega bo’lishiga qaramay, Internetda 0’z xizmatlarini ko’rsatish
uchun ulaming aksariyati sug’urta elektron brokerlari - sug'urta portallari bilan
ishlashni afzal ko'rishadi.

Rossiyaning Internet sug'urta bozoriga kelsak, hozirgi kunda Internetda
100 dan ortiq Rossiya sug’uria kompaniyaiari vakili. Shu bilan birga, vlaring
ko pehiligining  veb-saytlari faqat axboroi funksiyalarmi  bajaradilar, o'z
sahifalarida asosan kompaniya va tagdim etilayotgan sug’urta mahsulotlari
hagidagi umumiy ma’lumotlarni, ba’zan esa ulaming faoliyati tavsifini
joylashtiradilar. Onlayn savdolarni  tashkil gilish  uchun Internetning
imkoniyatlaridan hozirgacha bir nechta sug’urta kompaniyalari to'lig
foydalanmogqda.

Ayni paytda Rossiyada internetdagl sug’urta xizmatlarining eng to’liq
ro’yxati fagatgina Uyg’omish sug'uria guruhi va ROSNO sug’urta agentligini
o'z ichiga olgan bir nechta kompaniyalar tomonidan taqdim etiladi. Jadval 5.5
Rossiyaning beshta sug'urta kompaniyasi tomonidan Internet orqali itaqdim
etiladigan sug’urta xizmatlarining tagqoslanishini taqdim etadi.

AS-jadval
Rossiva kompanivalari tomonidan ko rsatiladigan sug’urta xizmatlarini
taqgoslash™
r_ «PFOCHO» aPeHeccaAney ul'econ [«l’hll'uccrpaxn «ILCK»
Hlomana |(www.rosno.ru | (www.renins.com|{(www.resonu iwww.inges.ruj(www.lic.ro
) ) } ) }
Sug'urlalas
Tt turiard 13 L3 4 2 3
50MI
esone, | Barchs tular Barcha trlar poe vohun | Tkkita uchun (D072 tuirlag
. uchun uchun uchun
hizoblash
C:,IT[EH Barcha turlar Barcha turlar Qisman Barcha turlar |Barcha turlar
L uchun uchun uchun uchum
J0 natish

51 Internet ma lumotlari asoside mwalliDar ishfanmasi
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Oalayn

1w’ lov
Sug'uria
hodisasi
to'g'risida
Internet
orqali xabar
herish

Ita Ha Yo'y Yo'q Yo'g

Ha Yo'qg Yo'qg Yo'q Yo'y

Nazorat va muhokama uchun savollar:

|. Internet-mahsulot styosatining asosiy xususiyatlari ganday?

2. Ular Tarmoguing qaysi xususiyatlariga bog’liq?

3. Kompaniya maishiy texnika savdosi bilan shug'ullanadi.

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

5. [nternetda eng ko'p talab qilinadigan iste’'mol tovarlari assortimenti kitoblar,
audio [entalar, video lentalar va kompyuter uskunalaridan iborat. Sizningcha, bu
nima bilan bog’lig?
6. Yaqin kelajakda [aternetda eng ko’p talab gilinadigan mahsulotlar turini qaysi
omillar belgitaydi?

7. Yangi mahsulotlarni ishlab chiqarish - bu korxonaning deyarli barcha
bo’linmalariga ta’sir etadigan ancha murakkab murakkab jarayon. Ushbu
jarayon sizning korxonangizda ganday tuzitgan? Internetdan foydalanadimi?

8. Qaysi bosqichlarda qaysi Internet vositalari jarayon samaradorligini oshirishi
mumkin?

9, Internet orqali tagdim etilayotgan xizmatlar bozori hozirgi kunda kuchli
o’sish davrini boshdan kechirmogqda. Ushbu bobda uning molhyaviy sekton
rivojlanishining natijalary  kehirilgan. Internet orqali tagdim  etilayotpan
xizmatlarning bugungi kunda faol rivojlanib borayotgan yana gaysi schalarini
ayta olasiz? Ulaming tez o’sishiga qanday omillar sabab bo’ladi?
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6-MAVZU. NARX SIYOSATI VA INTERNET.

6.1. Narx sivosati va uni shakllantirishning asosiy tamoyillari.

6.2. Narx bo’yicha marketing strategivalari va internetning unga ta’siri.
6.3. Narxiarni aniglash va unga ta’sir qiluvchi omillar.

6.4. Internet-kim oshdi savdosi va ularning narx belgilashdagi o’rni.

0.1. Narxlar sivosati va uni shakllantirishning asosiy tamoyillari.

Narx marketing aralashmasining eng muhim eiementlaridan biridir. Bozor
iqtisodiyotl taraqqiyotining boshida u kompaniyaning bozor muvafaqiyatini
ta’minlashning asosiy vositasi bo’lgan va Internet davnda narxning roli ham
kompaniyaming magsadlariga erishishda asosiy omillardan biri be’lib golmoqda.

Har qanday kompaniyaning muvaftagiyatli faoliyatining asosini narx
siyosat) tashkil etadi. Narx siyosati® - bu narxlarmi boshgarish va narxlarmi
boshqarish san’ati, ya'ni lovarlarga yoki xizmatlarga narxlami belgilash va
kompaniyaning magsadlariga erishish uchun mahsulot va firmaning bozordagi
mavqeiga qarab ulami o’ zgartitish san’ati. Internetdagi narx siyosatiga muvofiq,
biz shunga muvofiq ravishda tovarlarga narxlami boshqarish  san’atini
tushunamiz, Internet targatish kanali sifatida ishlatiladi.

Narx siyosatini shakliantirish va har ganday bozorda narxlar to’g’rsida
garor qabul gilish uchun eng keng marketing ma’lumotlari talab gilinadi.
Kerakli ma’lumotlarni olishda muhim yordamni biz to’ttinchi bobda papirib
bergan va almashtirib bo’lmaydigan asosini kompyuter axborot tizimlari bo’lgan
marketing axborot tizimi ko’rsatishi kerak.

Narxilar muanunosini belgilush

An'anaviy kanallardan foydalangan holda va Internet orgali savdo
qilishda ham narx siyosatini ishlab chigish metodologiyvasi ko plab omillarni
tahlil qilishni o’z ichiga oladi. Avvalo, kempaniya aniq mahsulot yoki xizmatni .
takhtf gilish orgali aniq nimaga erishmogqchi ekanligi 10’8 risida qarer qabul
gilishi kerak. Agar kompaniya magsadli bozorni tanlash va mahsulotning
joylashishini aniglash to’g’risida qaror gabul gilgan bo’lsa, marketing
majmuasini shakliantirishga, shu jumladan narxni belgilashga yondashuv anig.
Agar yo'q bo’lsa, marketing faoliyati kompleksini yaratish ancha qiyin va
ularning samaradorligi ancha past. Boshgacha qilib aytganda, kompaniyaning
magsadlari ganchalik aniq bo’lsa, narxni belgilash osonroq bo’ladi.

Firmaning magqsadlari juda xilma-xil bo’lishi mumkin. Ular vaqgt ufglari,
bozor mavgei, bozot turi va boshga ko'plab omillarga bog’liq. Eng keng
tarqalgan magsadlarga quyidagilar kiradi: o’rtacha daromad darajasi kabi
qonigarli foyda olish; bozordan “gaymoqni olish™ bilan super-foyda olish; firma
tomonidan gilingan barcha xarajallar uchun kompensatsiya; bozorga Kirish;
raqiblarni sigib chigarish; ulaming bozor ulushini saqlab qolish yoki oshirish;
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kompaniya tomonidan ishlab chiqarilgan barcha tovarlarni bozorga olib chigish;
ushbu bosgichda kompaniyaning omon qolishini ta'minlash; mahsulot sifati
bo yicha yetakchiga erishish,

Masalan, internet orqali savde giladigan ko’plab kompaniyalar uchun
bugunagi kunda tirik qolish vazifasi birinchi o’rinda turadi. Internet o'z
rivojlanishining boshida bo’lgani uchun va u arqali amalga oshirilgan
tranzaksiyalar hajrmi juda past darajada  bo'lganligi  sababli, ko’'pgina
kompaniyalar shunchak: foyda keltira olmaydilar va o’z mablag’larint
qaytaradilar. Amaldagi vsullaming yangiligi, atrof-muhitning yugqori dinamikasi
bu muammoning yechimini ular uchun chidab bo’imas holga keltiradi.

MeKinsey & Co (www.mckinsey.com)} tadgiqotlariga ko’ra, Internet-
savdo kempanivalarining atigi 20 foizdan ortig’i foyda keltiradi. Ularning asosiy
guruhi chakana sotuvchilar. Bugungi kunda asosan axborot xizmatlarini
ko'rsatuvchi kompanivalar juda qiyin ahvolda. Shunday qilib, McKinsey-oa
ko'ra, so'nggi bir yil ichida ular uchun yangi abonentlarni jalb gilishning
o’rtacha narxi har bir foydalanuvchi uchun 0.4 dan 0.9 dollargacha ko'tarildi,
reklama daromadi har bir tashrif ‘buyuruvchi uchun 0,8 dan 0.5 dollargacha
kamaydi.

Kompaniya faolivatini qo’llab-quvvatlash va mahsulot sotishni
kengaytirish uchun kompaniyalar narxlarni pasaytirishga majbur bo’lmogdalar
yoki ushbu vaziyatdan chigishning boshga yo'llarini qidirishga harakat
gilistimogda. Narxlar o’zgaruvchan va ba’zi bir doimiy xarajatlarni qoplagan
ekan, ular ishlashda davom ctishi mumkin. Birog, bu taktika fagat gisga vaqt
ichida yvordam berishi mumkin, shuning uchun uzoq muddatda ish faoliyatini
yaxshilash imkoniyatiarini izfash kerak.

Internetda ishlaydigan kompaniyalarning yana bir keng tarqalgan magsadi
- bozorda maksimal ulushni qo’lga kiritish. Bunga erishish uchun firmalar
ka'pincha tovarlar yoki xizmatlar narxini pasaytirish strategiyasiga murojaat
gilishadi. Masalan, kompaniva mijozlaming sonini ularning har biri bo’yicha
yo qatishlar hisobiga alohida-alehida ko'paytirishga harakat gilayotgan vaziyat
bo’lishh mumkin. Ushbu qadam kelajakda u unga ishonadigan tayyor mijozlarga
epa bo’ladi degan taxmin asosida amalga oshiriladi. Shunday gilib, kompaniya
kelgust sotuvlar asosida o'z daromadlarining bir gismini yo’qotadi.

Firma bir vaqtning o'zida bir nechta magsadlarga ega bo’lishi mumkin,
masalan, savdo hajmtini har yili 8 foizza oshirish, narxlarni raqobatchilar
darajasida ushlab turish va investitsiyalardan 25 foiz daromad olish. U gisqa va
uzoq muddatli maqsadlarni belgilashi mumkin. Masalan, gisqa muddatda firma
yangi mahsulotlardan olinadigan foydaning katta qismini olishga intilishi
mumkin; uzoq muddatda bu ukush potensial ragobatchilarga garshi turish uchun
tushishi mumkin,

Narxlarni belgilash magsadlarini belgilashda va keyinchalik narxlash
strategiyasini tanlashda kompaniya kompaniyaning marketing siyosatida
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narxlarning, ahamiyatiga ta’sir qiluvchi bir qator omillarni hisobga olishi kerak.

Birinchidan, firmaning kattaligi narx strategivasini tanlashga ta’sir qiladi. Yirk
kompaniyalar - narxiarning shubhasiz yetakchilari. Kichik korxonalar ko pincha
molivaviy imkoniyatlarning cheklanganligi sababli narxlar bo’yicha qarorlami
gabul gilishda cheklanadilar. Yana bir omil - bu mahsulotni sifat jihatidan
farglash darajasi - qanchalik baland bo’isa, narxlarning roli shunchalik yuqori
bo’ladi va narxlash mexanizmi shunchalik murakkablashadi. Narx firmalar
sotish uchun ishlab chigarish firmalariga garaganda muhimroq marketing
elementidir., Birinchisi uchun narx strategiyasi yanada kengroq, Xiima-xil va
tezroq va anigrog be’lishi kerak. Shuningdek, tovarlaming narx egiluvchanligi
va kompaniya faoliyat yuritadigan bozorning tuzilishini hisobga olish kerak.

6.2. Narxlar bo’yicha marketing strategiyalari va internetning unga ta’siri.

Kompaniya oldida wrgan maqgsadlami  aniglash narx siyosatini
shakllantirishning keyingi bosqichiga - marketing narxlari  strategiyasini
tanlashga o’tishpa imkon beradi.

Firmaning narxlash strategiyasi® - bu firma tomonidan har bir aniq
joyda va ma’lum bir vaqt oralig’ida belmlanpan maqgsadga erishishni
1a’minlaydigan asosiy yo’nalishni baholash sohasidagi barcha mumkin bo’lgan
harakat yo'nalishlarini tanlashdir. Masalan, agar firmaning magsadi
raqobatchilarni shu kabi yangi mahsulotlami yaratishdan qaytarish bo’lsa va 0z
mahsulotini ishlab chigarish shartlari bunga imkon bersa, u holda u past narxlar
strategiyasidan foydalanadi.

Narxlar strategiyasi bir martalik ish emas, shuning uchun siz ularning
samaradorligini doimiy tekshirib turishingiz va agar kerak bo’lsa qayta ko'rib
chiqishingiz kerak. Ular mahsulotai ishlab chiqarish, sifal, targatish va targ’ib
gilish strategiyagining ajralmas gismidir. Bu marketing aralashmasining barcha
elementlarining ©’zaro bog'ligligidan kelib chigadi.

Narxlar strategivasi fagat firmaning aniq magsadiga erishish vositasi
emas. Ular har bir holatda u tomonidan tuzilgan turli xil maqgsadlarga erishish
vositasi  bo’lib xizmal qiladi. To'g'ri taniangan narxlar strategiyasi
kompaniyaning bozordagi muvaffagivatining kafolatlaridan biridir.

Yugori narx strategivasi

Yugori narx strategiyasi odatda yangi, birinchi marta bozorda yoki
patentlangan mahsulotga nisbatan qo’llaniladi. Shuningdek, u “obro’li” deb
nomlangan narx qo’llaniladigan va tovarlarning sifati, 0’ziga xosligi va holatiga
katta ahamiyat beradigan xaridorlarga qaratilgan tovarlarni sotishda ham
go’llaniladi.

Yuqgori narxlar strategiyasining maqsadi - ushbu mahsulot juda katta
ahamiyatga ega bo'lgan xaridorlar guruhidan “gaymoqni olish™ orqali o’ta
daromad olishdir. Skiminning strategiyasi, firma ma’lum bir mahsulotni har
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qanday narxda talab giladigan xaridorlar doirasi borligiga amin bo’lganida, fagat
shu paytda unga egalik qgilish uchun mumkin, Biroz vaqt o’tgach, ushbu bozor
segmenti to'yingan beo’lsa, firma boshga bozor segmentiarini rivojlantirishni
boshlash uchun narxni asta-sekin pasaytiradi va shu bilan yugori, obro’li
narxdan “kirib boruvchi™™ narxga o’tadi.

Sotuvchilar ko’pincha o'z mahsulotlarini, uning narxini va asta-sekin
magbul darajaga vaqinlashishini sinab ko’rish uchun yugori narxlar
strategiyasidan foydalanadilar. Agar yuqori narx sotuvlar va foydalarga o’ta
salbiy ta’sir ko’rsatadigan bo’'lsa, u holda savdo natijalari uning istaklariga javob
berguncha kompaniyva uni tanlab kamaytiradi.

O’rtacha narx strategiyusi

O'rtacha narx strategivasi aksariyat firmalar uchun odatiy holdir. Odatda,
bu bargarorlik va bargaror iglimni saglab golishdan manfaatdor bo'lzan va
bozordagi faotivati uchun manfaatdor bo’igan va fovda olishni uzoq muddatti
siyosat deb biladigan frmalar tomonidan qo’llaniladi. Ko'pgina sotuvchilar
o’rtacha narx strategiyasini eng adolatli deb hisoblashadi, chunki bu narxiar
urushi ehtimolini istisno giladi. Bundah tashgan, ushbu strategiya yangi
raqobatchining paydo bo’lishiga olib kelmaydi, alohida firmalar xaridorlardan
foyda olishga imken bermaydi va shu bilan birga investitsivalardan adolatli
daromad olish imkoniyatini yaratadi.

Arzon narxiar strategiyasi

Arzon parxlar strategiyasini ko’rib chigsak, biz bu yerda “keraksiz”
narxlar hagida emas, balki o’xshash ragobatlashayotgan tovarlaming narxlaridan
ancha past bo’lgan tovarlarga nisbatan past narxlar hagida gap ketayotganimi
ta’kidlaymiz. Ushbu strategiva ommabop bo'lib, u kompaniva uchun eng
xavfsiz hisoblanadi, chunki potentsial ragobatchilar uchun yoqimsizligi tufayli
xaridorning  vangi mahsulotga nisbatan noma’lum  munosabatidan  kelib
chigadigan xavini kamaytiradi.

Firmalar tomonidan past narx strategivasi yangi bozorga kirib borish yoki
mavjud bozorda o'z mahsulotining wlushini oshirish magsadida foydafaniladi;
ishlab chigarish quvvatlarini qo’shimcha yuklash; bankrotlikning ma'lum bir
bosqichida oldini olish.

Arzon narxlar strategivasi asosan tezkor foyda olishdan ko'ra uzog

muddatli daromad clishga garatilgan. Bu yangi mahsulotlarni ishlab chigarishga
sarflangan xarajatlarni uzogq vaqt davomida qaytarib beradi, gaymoqgni
yog’lashdan ko'ra.
Ishlab chigarish ommaviy bo’lgan va sotish hajmi oshishi bilan mahsulot
birligiga sarflanadigan xarajatiar t¢z pasayib ketadigan holatlarda past narx
siyosati magqsadga muvofigdir. Shu bilan birga, firmaning katta haymdagi
mahsulot bilan o’zgaruvehan xarajatlarni sezilarli darajada tejashga qodirligini
baholash kerak. Past narx siyosati narxga sezgir bo'lgan bozorda samarali
bo’ladi va elastik ba’lmagan bozorlarda gabul gilinmaydi.
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Tntivogli nurxlash strategivasi
Eng ommabop tovarlarga imtiyozli narxlar strategivasi ¢o’llaniladigan
bo’lsa, do’kon ulami tannarx narxidan past yoki odatdagi bozor narxidan
pastroq qilib belgilaydi. Chakana savdo do'konlari tomonidan ushbu
strategiyadan foydalanishning maqgsadi xaridorlarni ushbu tovarlar bilan
boshqalarni odatdagi narxlarda sotib olishiga, ishlab chigaruvchilar esa butun
assortiment gurvhiga gizigishini oshirishga umid qilishdir. Bunday holda.
do’kontar o’zlarining tovar aylanmasini sezilarli darajada oshirishga muvaffaqg
bo’lishadi. Ushbu strategivaning elementi sifatida ishlatiladigan mahsulot narxi
xaridor uchun oson esda golishi kerak. Xaridlarni takroriaydigan xandorlar
ushbu do’konga tashrif buyurishga odatlanib qolishlard mumkin. Shunga
garamay, mzahsulotdarni juda arzon narxlarda uzoq vaqt sotish xaridorlarning
ularni odatdagidek gabul gilishiga olib kelishi mumkinligini yodda tatish kerak.
Bundan kelib chigadiki, ovqatlanish strategiyasi uzoq muddatga mos kelmashgi
mumkin.

Mahisulort sifatign asoslangan narx strutegiyosi

Mahsulot narxlari darajasini aniglashda firma har doim uning sifatini
baholaydi. Ko'pgina hollarda yuqori sifat uning uchun yuqori narxni anglatadi.
Narx darajasi takiif etilayotzan mahsulot sifatini bahotash uchun asos bolib
xizmat qilishi mumkin. Ko'pincha ushbu vosita firma tomonidan hashamatli
mahsuloint an’anaviy modellardan ajratib olish vositasi sifatida ishlatiladi.
Ularning narxlari o’rasidagi farq xarajatiar fargidan ancha yuqori bo’lishi kerak.
Yugoeri narx mahsulotning keng assortimentini ishlab chigaradigan ko pgina
firmalar uchun mahsulot obro’sini yaratish vositasi bo’lib xizmat qilishi
mumkin, shuningdek go’shimcha foyda olish manbalaridan bin bo'lishi
mumkin, : ~

Narxlarai chegirmg strategivasi

Iste’'molchilarni to’)ovlarni tezda to’lash, katta hajmlarga buyurtma berish
va mavsumdan tashqari vaqini sotib olish uchun mukofotlash  yoki
rag'batlantirish ~ uchun  ko’plab  kompaniyalar  asosiy  narxlarni
mosiashtirmoqdalar. Bu holda asosiy vosita bu chegirma mexanizmi. Ulardan
asosiylari: ko’prog migdordagi tovarkarni sotib olish uchun chegirmalar, ma’lum
bir vaqt ichida to’lash uchun, mavsumiy chegirmalar, bonuski chegirmalar, klub
uchun chegirmalar, mahsulot uchun chegirmalar, bonuslar va boshqalar.

Geografik narxlash strategivolari
Narxlarni aniglashda geografik yondashuv firma tomonidan turh xil
jovlarda va mamlakatlarda jovlashgan iste’melchilar uchun 0’z mahsulotiariga
turli narxlarm beigilash to’grisida garor qabul qilishni o’z ichiga cladi. Internet
tufayli, ushbu yondashuv vanada dolzarb bo’lib qoldi. chunki Internet butun
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dunya bo’ylab xaridorlarga taqdim etadigan kompaniyalarning takliflarini
tagdim etdi va yetkazib beruvchidan juda uzoq masofada joylashgan xaridorga
moddiy mahsulotni yetkazib berish tabiiy ravishda ko’proq xarajatlarga olib
keladi.

Diskriminatsion narx sirategivalari

Diskriminatsion narx strategiyalarining mohiyati shundan iboratki, firma
ularni belgilashga yaqginlashganda, ishiab chigarish xarajatlaridagi farglarn
hisobga clmaydi, balki iste'molchilar, tovariar, sotib olish joyi, sotib olish vaqti
va boshqalardagi farglarni hisobga oladi.

Narxlar bo'yicha kamsitish kuchga kirishi uchun ma'lum shartlar
bajarilishi kerak. Birinchidan, bozor segmentlarga bo’linishi kerak va
segmentlar, 0’z navbatida, talabning intensivligi bilan bir-biridan farq qiladi.
{kkinchidan, mahsulot arzon parxda sotiladigan segment a’zolari uni firma
yuqori narxda taklif qiladigan segmentlarga qayta sotolmasligi kerak,
Uchinchidan, ragobatchilar 0’z tovarlarini firma uni yuqeri narxda taklif
giladigan segmentda arzonroq sota clmasliklari kerak. To’rtinchidan, bozorni
segmentlarga ajratish va kuzatib borish xarajatlari kamsitish natijasida hosil
bo’lgan qo’shimcha daromaddan oshmasligi kerak. Beshinchidan, kamsituvehi
narxlarni belgilash iste’molchilaming noroziligi va dushmanligini keltirib
chigarmasligi kerak. Oltinchidan, {irma tomonidan qo’llaniadigan narxiami
kamsitishning o’ziga xos shakli goaun nugtai nazaridan nogonuniy bo’lmasligi
kerak.

Yugoridagi shartlar qanday amalga oshirilishiga qarab, monopol firma
narxlarni kamsitishning u yoki bu turini amalga oshirishi mumkin, Agar
monopolist bozorni yugeri darajada nazorat gilsa, v holda har bir sotitgan birlik
uchun har xil narxlami belgilash imkoniyati mavjud. Ushbu narx bo'yicha
kamsitish mukammal deb nomlanadi. Bunday holda, har bir xaridor mahsulot
uchun individual talab narsiga teng narxni 1o'laydi. Oldindan mavjud bo'lgan
sharoittarda narxlarning  mukammal kamsitilishini amalga ashirish  qiyin
bo’lgan, shuning uchun ikkinchi va uchinchi darajadagi modellar eng keng
tarqalgan edi.
lkkinchi darajadagi narxlami kamsitish har xil turdagi chegirmalar ko’rinishida
paydo bo'ladi, masalan, har xil hajmdagi xaridiar uchun har xil narxlar.
Uchinchi darajadagi narxlarni kamsitish har xil bozor segmentlari uchun har xil
narxiami belgilashdan iborat. Bozorni segmentlarga ajratish imkoniyati mavjud
bo’lsa, uni amalga oshirish mumkin. Bu xaridorlarning turli toifalari uchun
talabning har xil narx egiluvchanligiga asoslanadi. Kompaniya har bir
segmentda marxlar va sotish hajmlarining eng yaxshi kombinatsiyasini tanlab,
jami foydasini maksimal darajaga ko’taradi, shu bilan birga har doim elastik
talab vugori bo'lgan segment uchun narxni pastrog va elastik talab kam bo’lgan
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segment uchun yuqori narxni belgilaydi. Shunday qilib, talabning turdi xil
egiluvchanligi narxlarni kamsitishning eng muhim shartidir.

6.3. Narxlarni aniglash va unga ta’sir qiluvchi omillar.

Kompaniyaning magsadlarini  belgilab, tegishli narx strategiyasini
tanlagandan so’ng, keyingi bosqich mahsulot yoki xizmat narxini bevosita
aniqlashdir.

Dastlabki narxlash tartibi bir necha bosqichlardan iborat:

¢ Talabning ta’rifi va uning xususiyatlari: talab egri chizig’i, nanining
egiluvchanligi, narx sezgirligiga ta’sir giluvehi asosiy omillar va boshqalar;

¢ Xarajatlarni tahlil qilish;

¢ Ragobatchilarning xarajatlari, narxlari va takliflarini tablil qilish;

o Narxtarrti ansglash usullacidan birt yordamida narxtarni antqlasti;

o Qo shimcha omillami hisobga olgan holda narxning yakuniy belgilanishi:
narxiamt: idrok etish psixologiyasi, marketing kompleksining boshqa elementian
narxiga ta’siri, narxning boshqa bozor ishtirckchitariga ta’siri.

Talabning ta’rifi eng qiyin bosqichlardan biri bo'lganligi sababli, biz
[nternetdan foydalanish holatida uning ta’rifiga eng katta ta’sir ko’rsatadigan
omitlarga e'tibor qaratamiz.

Narxlarning sezgirligiga t@'siv giluvchi omiftar

Dastlabki  bosqichlardan biri bu talabni va uning turli omillarga
bog’liqligini amglashdir.

Amalda talab egri chizig'ini aniglash qiyin bo’lishi mumkin. Odatda,
kompaniya sotish bo’yicha marketing tadgigotlari ma’lumotlariga asoslanib,
talab egri chizig’idagi bir qancha nugtalarni anigiab colishi va uning mohiyatini
taxminiy baholashi mumkin, ammo aniq ma’lumotlarni olish qiyin bo'lishi
mumkin. Ushbu bobning bo’limlaridan binda tasvirlangan Internet-auksioniar
bu jarayonda katta yordam berishi mumkin bo'lgan ba'zi bir yang! vositalar,
ammo hattoki ular har doim ham bu savolga aniq javob bera olmaydilar.
Shuning uchun talab darajasini aniglash bo’yicha birinchi qadamni go’yish
uchun iste’'molchining narxga nisbatan sezgirligiga ta’sir giluvchi omillarni
tahlil gilish kerak, ular quyidagilarni o’z ichiga oladi:

1. Noyob qiymat - xaridorlar, agar mahsulot o’ziga xos xususivatlarga ega
bo’lsa, unchalik sezgir emas:

2. O'min1 bosuvchi mahsulotning xabardorlik darajasi - xaridorlar, agar ular
o'rnini bosadigan tovarlar, ya'ni muqobil tovarlar va xizmatlarning mavjudligi
to'p’risida kam ma’lumotga epa bo’lsa, narxga nisbatan sezgir emas;

3. Taqgoslashning etishmasligi - xariderlar o’rnini bosadigan mahsulotlar
sifatini taqqoslash imkoniga ega bo’Imaganda narxlarga nisbatan sezgir emaslar.
4, Narx-sifat nisbati ta’siri - xaridorlar mahsulot yugori sifatli, obro’li yoki
alohida xususiyatiarga ega deb hisoblansa, narxga nisbatan sezgir emaslar,
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Noveh givmat omili

Mahsulot narxining sezgirligiga eng katta hissa uning iste’'molchiga
bo’lpan noyob giymatidan kelib chigadi. Mahsulotning 0'ziga xos xususiyatlari
va afzallikiari iste’'mol narxlarining sezgitligini pasaytiradi va ulami to’lashga
tayyorligini oshiradi. Internet 0’z mijozlariga talab qilinadigan qiymatni taklif
qiladigan va shu bilan narxlarning sezgirligini pasaytiradigan kompaniyalami
mukofotlaydi,

Albatta, kompaniva uchun xaridoeni 0’z mahsuloti yoki xizmatining
raqobatchilarning  o°xshashlaridan ustunligi va shuning uchun ular uchun
narxning munosib yugori darajasiga ishontirish juda qiyin bo’lishi mumkin,
chunki potentsial mijozlar odatda bunday hayonotlarga shubha bilan garashadi.
O’zingizning noyobligingizni isbotlash va iste’molchilami ko'prog pul to'lashga
wndashning eng yaxshi usulanidan bin bu iste'molchilarga kompantya
mahsulotlarini sinab ko'rishlari uchun faktlar va imkoniyatlarni tagdim etishdir.
Ko’pgina hollarda, masalan, ragamli mahsulotlar - dasturiy ta’minot, video
yozuvlar, audio yozuvlar va boshqalar bilan boglig holda, Internet buni juda
samarali va katta xarajatlarsiz amalga oshirishga imkon beradi, iste’'molchilarga
dasturiy mahsulotlarning demo versiyalari, audic va video yozuvlarning
parchalari hilan tanishish imkoniyatini beradi.

O’zgartirwvchilarning xabardortigi ontiii

Hatto eng gimmatbaho iste'mol mahsulotlari ham yugori narx
egiluvchanligiga ega bo’lishi mumkin. Bu bozorda ularming o'rnini bosadigan
mahsulotlaming, ya’ni mugobil tovarlar va xizmatlarming mavjudhg bilan
bog’lig. Agar mahsulotni fagat bitta kompaniya taklif qilsa, mahsulot narxga
befarq bo’lishi mumkin va aksincha, bozorda yugori raqobat mavjud bo'lsa,
unga juda sezgir bo’lishi mumkin. Bitta mahsulotni ikkinchisiga almashtirish
imkoniyatidan xabardor bo’lish narxlaming sezgirligini alternativalar mavjudiigi
va bilimlari bilan bog’laydi. Internetning narxlaming sezgirligiga eng muhim
ta’siri ongni almashtirish ta’sirida bo’lishi mumkin - axboret tarkibining
ko'payishi  istc'molchilarning  avvalgi  narxini  to’lashga  tayyorligining
pasayishiga olib kelishi mumkin,

Ko'pgina chakana sotuvchilar Internet shiddatll ragobatni vujudga
keltirishidan qo’rgishadi va bu bozorda omon golishlarini qiyinlashtiradi -
xaridor tanigli brend uchun ko’proq pul to’lashni xohlaydimi? Bozerda
sotiladigan har bir mahsulot uchun eng maqbul narx taklifini topish uchun
onlayn xizmatlar paydo bo'lishi bilan tashvish yanada kuchaymogqda.

Ushbu sohadan yaggol misol www.price.ru bo’lib, unda kompyuter
texnologiyalari va boshqa yuqori texnologik uskunalar sohasidagi ko’plab
kompaniyalarning takliflari mavjud. Sayt sizga qiziqadigan asbob-uskunalarni
giditish, qidiruv natijalarini, avvalambor, tovartarning narxi bo’yicha saralashga
imkon beradi, mahsulotlarning tavsifi va tovarlami taktif etayotgan kompaniya
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hagida ma’lumot beradi. E’tibor bering, ushbu biznes-modelda veb-sayt o’zi
mabhsulot sotmaydi, balki fagat axborot vositachisi vazifasini bajaradi.

Taqqasiash gobiliyati

Narxlar sezgirligiga kuchli ta’sir ko'rsatadigan keyingi omil bu
mahsulotlar va ularning xususiyatlarini  tagqoslash qobiliyatidir. Odatda
xaridortar mahsulotlarni taggoslash imkoniga ega bo’lganda narx darajalariga
ko’proq javob berishadi.

Masalan, PCHome onlayn-do’koni (www.pchome.ru} tovarlarni sotish
bo’yicha xizmatlar ko'rsatish bilan bir qatorda iste’molchilarga ularning
xususivatlarini taqqoslash imkoniyatini beradi. 6.1-rasm sayt monitorining bir
gator modellarini taqqoslash uchun tanlovdan so’ng shakilangan sahifa taqdim
etiladi.

Narxtar va ivitlas h nn hun m urr
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ﬁ 1-rasm. Mnnltor parametrlﬂnm taqqﬂslash bilan PCHome veh—sahlfam
Iste 'molchilar birinchi navbatda vangi kompaniyvaga duch kelganda, ular
ma’lum darajada sotilayotean mahsuiot yoki xizmatlarning sifatini baholashga
imkon beradigan signallardan tovdalanadilar. Jismoniy dunyoda bunday hukmni
virtualga qaragaenda osonrog amalga oshirish mumkin, Tashgi Internet
foydalanuvchisi uchun fagat o'z saytining mavjud xususiyatlaridan kelib chigib,

= " Home veb-sahifasi ka'rinist
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tarmogq sherigining moliyvaviy va bozor bargarorligini baholash giyinrog. Sifatni
aniglashdagi giyinchitiklar natijasida iste’mol narxlarining sezgirligi pasayadi va
narxlar ragebati yanada qiyinlashadi - past narx ko'plab potentsial
foydalanuvchilami ortida past sifat bor deb o'ylashga majbur qiladi.

Bunday vazivatda Internet orqali arzon narxlarda mahsulot taklif
qiladigan korxonalar jismoniy dunyoga garaganda ko'prog ishonchga muhtgj.
Bunday vazivatdan chiqish yo’li - ¢’zingizning internet-brendingizni ishlab
chigish, voki tanigli va ishonchh sherikiar bilan brendlar almashish. 9-bobning
“Internetdagi teklama, sotishni targ’ib gilish va PR™ bo’limtaridan  bin
Internetda brendlarm yaratish va nvejlantinshning o’ziga xos xususiyatlariga
bag’ishlangan.

6.4. Internet-kim oshdi savdosi va ularning aarx belgilashdagi ¢’ rni.

Kompaniyaning mahsulotlariga bo'lgan talabni baholash va mahsulot
uchun eng maqbul narxni aniglashning samarali vositalaridan biri Intemet-kim
oshdi savdosi bo’lishi mumkin.

Auksion®™ (lotincha “auction™ dan - o'sish) - tovarlar va xizmatlarni
ommaviy tanlov savdolarida sotish, ulaming yvakuniy narxi belgilanadi. Virtual
yoki Internet-kim oshdi savdosining xususiyat shundaki, ular keng sotuvchilar
va iste’'molchitar uchun qulayroq bo’lib, Internetda kim oshdi savdosi
tashkilotchisi saytida o’rnatilgan maxsus dasturlar yordamida amalga oshiriladi,

eBay Inc.® — Internet-auksion (asosiy faoliyati), internet-magazin, tezda
to‘lovni amalga oshirish va VoIP kabi schalarda hizmat taklif etuvehi Amerika
kompaniyasidir. eBay.com saytini boshqaradi, Paypal va Skype kompaniyalari
egasi hisoblanadi.

Onlayn kim oshdi savdosi ikkita asosiy maqsadga xizmat qilisht mumkin:

o Kompaniyaning tovarlari va xizmatlarimi sctishni ta’minlash - Internet-
auksionlar mahsulotiarni sotishning samarali kanallaridan biri bo’lishi mumkin,
Bundan tashaari. ular kompaniyaning veb-saytida ham. boshga veb-sayifarda
ham o'tkazilisht mumkin. Ko'pgina hollarda, ikkinchi variant afzalrog bo’lishi
mumkin, chunki u kompanivadan onlayn kim oshdi savdosini tashkil gilish
uchun mablag ‘*sarflashni talab gilmaydi va u fagat tadbir tashkilotchisiga
komissiya shaklida minimal xarajatlarni keltitib chiqaradi. Bundan tashgari,
mustaqil cnlayn-kim oshdi savdosi korporativ veb-saytda tashkil etilganlarga
garaganda ancha katta auditoriyani vig adi.

s Mahsulotning boshlang’ich talabi va bozor narxini aniglash uchun sinov
savdolarimi ©’tkazish - ko'plab kompaniyalar Internet-auksionlardan vangi
mahsulotlarga talab va bozor narxlarini marketing baholash vositasi sifatida
foydalanishlari mumkin. Siz ilgari mavjud beo’lmagan yangi, yuqori
texnologiyall tovarlarni yoki yangi iste’mol xususiyatlariga ega tovarlami

% hmipsfuz.wikipedia.org/w ik Auksion
" s fuz wikipedia orgwikCERBay

117



K

sofishni boshlashingiz mumkin. Internet-auksienlar orqali savdo-sotiq bu holda
bozor talabini oldindan taxmin qilish va yangi mahsulot uchun real bozor
harxini aniglashga imkon beradi. Shunday qilib, u nozik marketing vosiiasi
bo’lib xizmat qilishi mumkin,

Auksion savdosi holati v istighollari

{Onlayn kim oshdi savdosi - bu juda vosh, ammo istighbolli elektron tijorat
sohasi. Ularning aylanmasi bugungi kunda Internet orqali qolgan chakana savdo
aylanmasi  bilan  tagqoslanadi.  Har yili  milliondan ortiq  Internet
fuydalanuvchilari ulat bilan bitimlar tuzishadi.

Tarixga nazar tashlaydigan bo'lsak, 2019 yilda eng ommabop onlayn-
auksioniardan biri bo’lgan eBay {(www.ebay.com) har kuni 3 mingdan ortig torli
toifadagi 4,5 million dona savde-sotigni amalga oshirdi, Agar olti oy oldin
dunvoning barcha yirik portallari o’zlarning tarkibiga internet-do’konlarni
kiritgan bo’lsa, endi ular o’zlarining kim oshdi savdosini bir xil shoshqaloglik
bilan sotib  olishmogda  (auctions.yahoo.com, shop.netscape.corm,
auctions.lycos.cam). Boshga tomondan, duiyodagi eng yirik kim oshdi savdosi
kompaniyalari ham "eng yaxshi elektron tijorat etakchilari® tajribasidan
fovdalangan holda Internctga o’tmoqdalar. Biz Sotheby’s va Amazon.com
qo’shma loythasini (vangi sayt www.sothebys.amazon.com} yoki shunga
o’xshash Lycos portalining va AQShdagi to'rtinchi yicik kim oshdi savdosi uyi
Skinner {skinner.lycos.com) ni misol gilib keltira olamiz. Onlayn kim oshdi
savdosi sonining va aylanmasining o'sishi bir qator tahlilchilar vaqin kelajakda
glektron tijoratning muhim gismini birinchi navbatda onlayn kim oshdi
savdosiga aylantirishni bashorat qilishiga ofib keldi.

6.1-jadval
Xorijiy mamiakatlar internet anksionfari
Nomi !::::;:u?;::::" Xususiyatlari
molotok.ru Rarchasi Reytinglar va sharhlar, Mumkin bo'lgan narx
fwiviv. mobplok.ru) bo'vicha sotish
aho.ru {vwww.pho.ru) Barchasi Mumkin bo'lgan narx bo'yicha sotish
arbouvka, com Rarchasi Ta'lov - chek, nagd pul o'tkazish yo'l bilan
{www azbooka.com) ] {sotuvchining xohishiga ko'ra)
tradezone Barchasi Xaridorlarga gizigyan mahsolot uchun reklama
(www tradezane.ru) ' joylashtivishga imkeon beradi
auctions.n Barchasi Auktsionlar ma’lum vaqt.ichida o'tkaziladi
(v, auclions.fu) (30-120 min )
au-:tiun:ru Barchasi Sutuvchilami.ng !:ﬁt}'ljﬂg]?iﬂ {"VIP Scll_crs’j). Golland
{www. guchion.r) va ingliz tlaridan fovdalaniladi
¥ Ounainobee BYKUHOEBE - XEX  3E0  aeaacToa  [MUprwww e-commmerce nvbiz_lechfimplerentations

b2cfauctions. itml}.
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Onlayr kKim oshdi savdolarining xususivatiari

Avvalo, onlayn-kim oshdi savdosi an’anaviy o’tkazilish shakliga nisbatan

bir qator afzalliklarza ega:

¢ auksionda har kim, uning joylashgan joyidan qat’i nazar, ishtirok etishi
mumkin;

= auksionlami o’tkazishda eng katta muammo bhar doim ishtirokchilarmi bir
joyda va bir vagining o’zida yig’ish xarajatlari bo’lib kelgan. Internet kim oshdi
savdosining ushbu xususiyatini juda o’ zgartirib yubordi, chunki endi kimdir kim
oshdi savdosida bo’lishiga hojat yo'q. Ushbu omil ishurokchilaming
xarajatlarini kamaytirishga va ularming umumiy sonini ko'paytirishga imkon
berdi,

Ishtirgkchilar sonining ko’payishi arizalar sonining ko’payishiga eolib
keladi. Bir tomondan, bu buyurtmalarning hech biri belgilangan dastlabki
giymatdan oshib ketmaydigan holatlami oldini olishga yordam beradi, ya'ni
sotuvchi namoyish etilayotgan buyumni sotishga tayyor bo'lgan minimal narx.
Boshga tomondan, to’lanadigan kim oshdi savdosi narxi oshadi va natijada
sotuvchilar uchun kim oshdi savdosi rentabeltigi oshadi.

Internet uni ushlab turishning an’anaviy shakliga qaraganda ancha ko'p
narsalarni kim oshdi savdosiga qo’yishga imkon beradi.

Internet-kim oshdi savdosining o'tkazilishini ta’minlaydigan axborot
tizimlari, qo'shimcha xarajatlarsiz, deyarli cheksiz ko’p miqdordagi buyumlarni
sotuvga qo'vishga imkon beradi va uning ko’plab ishtirokchilan o’rtasida
savdolaming butun jarayonini ta’ minkayd..

Savdo ishtirokchilari sotuvga ge'yilgan buyumlar to’g'risida eng batafsil
ma’lumotga ega bo’lishlari mumkin, bundan tashqar ma’lum bir mahsulotga
da'vogariar go’shimcha ma’lumot olish uchun elektron pochta yoki boshqa
aloga vositalaridan foydalangan holda sotuvchiga murojaat gilishlari mumkin.

Batafsil ma’lumot ishtirokchilarga sotuvdagi buyumiar bilan ko’prog
tantshishea vordam beradi. Amaltvot shunm ko'reatadiki. bu sotuvchilar uehun
ham, xaridorlar uchun ham foydali. Xaridorlar uchun, ehunki ular namoyish
etilayotgan narsalarni to’g’ri baholashlari mumkin. Sotuvchilar uchun, chunki
xaridorlar tomonidan kim oshdi savdosi buyumlarini anigroq bahclash ulaming
takliflari darajasida aks etadi. Natijada, onlayn kim oshdi savdosi sotuvchilari
yanada jozibador takliflarni qabut qiladitar va xaridorlar ular uchun hagigatan
ham gimmatbaho buyumlarni sotib olishadi.

Ushbu afzalliklarga qo’shimcha ravishda internet-kim oshdi savdosining
bir qator xususivatlarini, masalan, ular orgali eng samarali sotiladigan tovar
turlari, foydalaniladigan kim oshdi savdosi turlari, shusingdek ulaming
ishtirokchilar olib keladigan xatarlarni ta’kidiash lozim,
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6rrmyn kim oshdi savdolarida sotifadigan mahsulotlor
Eng yirik onlayn-kim oshdi savdolarining misollari shuni ko’rsatadiki, u
yerda deyarli har qanday turdagi tovariami sotish mumkin. Hech bo’lmaganda
oddiy onlayn-do’konlarda sotiladigan barcha narsalar onlayn-avkstonlarda
muvaffagiyatli namoyish etilishi mumkin. Shu bilan birga, kim oshdi savdosi
uchun eng maqbul bo’lgan quyidagi tovar turlari aniglanishi mumkin:

» Kompyuter tovarlari - ulaming potentsial iste’molchilari Internetda
mavjud; yangi mahsulotlar uchun kim eshdi savdosi talabni baholash va magbul
bozor narxini aniqlash vositasi ba’lishi mumkin;

* Bozor uchun yangi yuqori texnologik tovarlar - Internet auditoriyasi
yangilik va yangi texnologivalarga moyil bo’lib, kim cshdi savdosi talabni
aniqlash va optimal bozor narxini aniqlash uchun qulay vosita bo'lishi mumkin;

s Chegirmali tovarlar - xaridor tomonidan xayeliy yoki hagigiy nugsonlar
wufayli gaytarib berilgan “sifatsiz” har xil turdagt, tagdimoti buzilgan tovarlar;

& Sekin yuruvchi tovarlar - eski yoki talab gilinmagan mahsutotlar:

¢ Savdoe bo'yicha so'nggi  rahbarlar - vangi rahbarlar  bilan
almashtirilgandan so’ng, kim oshdi savdosi eskivean modellami sotish uchun
yaxshi imkoniyat varatadi va shu bilan emborlaming ortiqcha zaxiralanishiga
yo'l go'ymaydi.

s Yig'iladigan mahsulotlar - tovarlarning bu tun o’ziga xos auditoriyaga
ega. natijada ularni egallash uchun raqobat juda yuqori.

Asuksion turlari

Auksionlarning ko’p turlari mavjud, ammo bir nechta eng mashhurlarini
ajratish mumkin. Qanday bo’Imasin, kim oshdi savdosi - bu sotuvchi o’z ashyosi
uchun eng yuqori narxni olishni istagan ragobat, xaridor esa buyumni eng past
narxda sotib olishga umid qilmoqgda.

Avvalo, shuni ta’kidlash kerakki, kim oshdi savdosi takliflaming o'sishi
yoki pasayishi yo'nalishiga (qarab bo’linadi. Garovlar  minimaldan
maksimalgacha o’sishi mumkin, bu g’alaba qozonadi yoki aksincha, u ycki bu
tarzda aniglangan dastlabki maksimaldan yutuq minimaligacha kamayadi.

Auksion savdolari bir nechta mumkin bo'lgan sxemalar bo’yicha amalga
oshiriladi:

o Standart kim oshdi savdosi {(inglizcha kim oshdi savdosi) - ochiq savdo
formati qo’lianiladi (barcha xaridorlar bir-birlarining takliflani 10’2 risida
bilishadi}. Sotuvchi dastlabki {boshiang’ich) narxni belgilaydi, keyin xaridorlar
narxlarni dastlabki narxdan vuqori qilib belgilab, ragobatga kirishadilar. G'olib
kim oshdi savdosi oxirida eng yuqori narxni taklif qilgan bo’lsa;

¢ Gollandiyalik kim oshdi savdosi - ingliz tiliga mutlaqo zid. Shuningdek, u
ochig savdo formatidan foydalanadi, ammo savdolar oldindan oshirib
yuborilgan, qabul qilinmaydigan narxdan boshlanadi, keyinchalik xaridorlardan
biri uni gabul gilishga rozi bo’lguncha pasaytiriladi;
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« Bir vagtning o'zida kim oshdi savdosi - yopig taklif shakli qo'ilaniladi.
Barcha xaridorlar bir vagining o'zida (odatda yozma ravishda) ragiblaming
takliflarini bilmasdan narxlarni belgilaydilar. Kim eng yugori narxni taklif gilsa,
u g'olib chigadi;

« lkki tomonlama kim oshdi savdosi - bir vaqining o'zida sotuvchi va
xaridor tomonidan takliflar olinadi (muvozanat narxi belgilanadi). Ko’pincha
elektron birjada ishlatilads,

* Yopig takliftar kim oshdi savdosi - xaridar yoki sotuvchi belgilangan
muddat ichida maxfiy takliflarni taqdim etadi. G'olib buyumni maksimal
narxdan oldingi narxda sotib oladi. Aytaylik, mijoz A $ 10 taklif qiladi; mijoz B
- 15 dollar va mijoz C - 20 dollar. G’olibh maksimal miqdordagi - xaridor C ni
bergani aniq, ammo u uni emas, balki oxirgisini to’laydi - xaridor B tomonidan
taklif gilingan (20 dollar o'rniga 15 dollar).

Savdo ishrirokchilarining xetarlari

Auksionda qatnashish orgali har ikkt tomon ham ma’lum bir xatarlarni o’z
zimmalariga oclishadi, masatan xaridor mavjud bo’lmagan mahsulot uchun
t0’lashi mumkin. Xatarlarni kamaytirish uchun, raqibingizning ishonchiiligini
tekshirish uchun ba’zi usullardan foydalanish tavsiya etiladi.

Texnikalardan biri bu ko plab virtual kim oshdi savdosida ishlatiladigan
ishtirokchilami reyting baholash tizimi. Bu shundan iboratki, kim oshdi savdosi
g’olibi va sotuvchi o’zaro aloga jarayomda rivojlangan kontragent bilan o’zaro
munosabatlarini aks ettiruvchi reytinglarni bir-birlariga berishadi. Revting
foydalanuvchining ishonchliligi va halolligining juda muhim ke rsatkichidir.

Bitim tuzishdan oidin. u kontragent bilan aloga o’rmatishni tavsiva qgiladi.
Ko’pincha, foydatanuvchi elektron pochta manznhm olishi va barcha bahsli
masalalarni shaxsan o'zt hal qilishi mumkin.

Xaridor va sotuvchi sotib ofingan tovarlaming bozor narxidan xabardor
hoishi kerrk. aks hoida. raqobatga wshib, tar o Zlarintng fovdatarint unutib,
juda arzon narxlarni belgilashlari yoki o’zlariga yoqadigan tovarlarga ortiqcha
to’lashlart mumkin.

Auksion sxeniasi

Auksionda ikki tomon ishtirok etadi - sotuvchi va xaridorlar. Auksion
tashkilotchilari ko’pincha mahsulotni kim oshdi savdosiga go’yish uchun hag
olishadi.

Auksionda ishtirok etish uchun foydalanuvchi ro’yxatdan o'tishi kerak,
shu bilan birga unga takiif gilingan shaklnt to’ldiradi. U shaxsiy va manazil
ma'lumotlarini, kredit karta ma’lumotlarini va boshgalami o’z ichiga olishi
mumkin.
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Virtuai auksion® - savdoga qo'vilgan tovarlaming (lotlaming)
tavsiflarini o'z ichiga olgan axborot bazasi. Odatda lotlarning umumiy ro’yxati
tematik kichik foifalarga bo’linadi (masalan, mashinalar, kompyuter
komponentlari, kitoblar va boshqalar), bu kerakli mahsulotni 1opishni
oscnlashtiradi.

[stalcan lotni tanlagan holda, foydalanuvchi axborot oynasiga kiradi, unda
mahsulot to’g'risida qo'shimcha ma’ lumotlaeni (sotuvchining joylashgan joyi va
u hagidagi shazhlar, fot ragami va boshgalar) bilib olishi mumkin. U yerda u o’z
taklifini joylashtirishi mumkin, Shundan so’ng, potentsial xaridor sotuvchi va
kim oshdi savdosi tashkilotchilari oldidagl majburiyvatlarini bajarish uchun
javobgardir (bu asosan uning 10" lov qobilivatiga tegishli). Agar tomonlardan biri
o'z majburiyatlanini bajarmagan bo’lsa, unga nisbatan ma’lum sanktsiyalar
g0 Nlaniladi, masalan, ogohlantirish, taklif berishdan bosh tortish va hokazo.

Auvksionda g’olib ho'lgan xaridorga bu haqda etektron pochra orqgali yoki
telcton orgali xabar beriladi, shu bilan birgza u gqanday gilib sotib olgan tovarlami
to'tashi va gabul qilishi mumkinligi to’g’risida ma’lumot oladi. Sotuvchi, o’z
navbatida, o’z partiyasini sotib olgan foydalanuvchiga qanday qilib murojaat -~
qilishi mumkinfigi haqida xabar oladi.

Onlayn kim oshdi savdosida savdo gilish uchun eng jozibali narsa - bu siz
nafagat minimal boshlang'ich narxni belgilashingiz, balki ularni jascrat bilan
o'rtacha bozor yoki asosiy narxdan bir necha baravar past narxda sotishingiz
mumkin.

Kim oshdi savdosining muvaffaqiyatli o’tishi uchun siz sotuvchiga va kim
oshdi savdosi paytida ham barcha savollarga aniglik ktritish uchun u bilan
bog’lanish gobiliyatiga ishonishingiz kerak. Har holda, xaridorlar sotuvchilar
0’z majburiyatlarini bajarayotganiga amin bo’lishlari kerak.

Muvaffagivat uchun auksionda qatmashish tartibining  soddaligi,
shuningdek foydalanuvchi interfeysining soddaligi va qulayligi muhimdir,

Rossiyada eng ommabop bo'lgan molotok.ru kim oshdi savdosi misolida
onlayn-auksionlar prinsiplarini ko’rib chiqamiz.

molotok.ru {(www.molctok.ru) - bu Rossivadagi eng yirik virtual kim
ashdi savdosi, 2019 yil boshida u quyidagi parametrlar bilan ajralib turardi:
ro’yxatdan o’tgan 60 mingdan ortiq foydalanuvchilar, kuniga tashrif
buyuruvchilar son] taxminan 8000 kishini tashkil etadi, faol lotlar soni 25000
dan oshadi, awksionga qo'yilgan tovarlarmng umumiy qiymati 50 million
dollardan oshadi, auksionning o'rtacha davomiyligi 12 kun, muvaffagiyatli
yakunlangan kim oshdi savdosining ulushi - 35%, bitimning o'rtacha narxi - 95
dollar.

Mahsulotingizni sotuvga qo'yish uchun siz ro'yxatdan o'tish tartibidan
o’tishingiz kerak. Ham sotuvchi, ham xaridor uchun ushbu protsedura kim oshdi

F O OunaRvoBsE  AYKILMONM - KAK  2T0  rcicmex  [hipYwww s-gommnterce iz och implementation’
b2c'auctions himl]
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savdosi shartlarini ko’rish va kelishish hamda quyidagi ma’lumotlami
kiritishdan iborat: elekiron pochta manzili, mantiqiy ism {login), parol, ism,
familiya va otasining ismi va agar foydalanuvchi xohlasa, aloqa telefon raqami.
Tugmani bosgandan so’ng, foydalanuvchiga ro’yxatdan o’tish tartibini to’ldirish
va kim oshdi savdosida qatnashish imkoniyatiga ega bo’lish uchun kod kiritilishi
kerak bo'lgan elektron pochta xabariari yuboriladi.

Sotuvchi o’z mahsulotini tegishli toifadagi toifaga sotish uchun go’yishi
mumkin, buning uchun u tegishli shakini 10’ldirishi kerak. Savdolami o’tkazish
jarayonida ishtirokchilar va barcha manfaatdor foydalanuvchilar o’zlari taqdim
etgan lot uchun sotuvchiga forumdagi mahsulot haqida savollar berishiari
mumkin.

Xaridor o’zi qiziqtirgan mahsulotni nima sotilmoqda? yoki kalit so’zlarni
qidirish orqali. Shuningdek, xaridor Yangi kim oshdi savdaolariga (so'nggi 24
soat ichida boshlangan kim oshdi savdolari), Issiq kim oshdi savdolariga
(maksimal migdordagi takliflar kiritilzan auksionlarga) va xususiy auksionlarga
ham borishi mumkin, Keyinchalik. xaridor o’zini giziqtirgan mahsulotni sotib
olish uchun ariza yuboradi. Auksionda qatnashish uchun faqgat ro’yxatdan o’tgan
foydalanuvchi murojaat gilishi mumkin.

Lotlarda savdo qilish muddad 3, 5. 7, 10, 14, 21 yoki 30 kun bo’lishi
mumkin. Istalgan vagtda sctuvchi ham, xaridor ham buyurtmalar mavjudligini
va sonini, maksimal buyurtmani va savdo tarixini tekshirish imkoniyatiga ega.
Bundan tashgari, ko’p narsalarni sotishda xaridorlar sotuvchiga aniq savollar
berishlari, o'zara fikr almashishlan va har ganday savol bilan kim oshdi
savdosini go’llab-quvvatlash xizmatiga murojaat qilishlari mumkin.

molotok.ru kim oshdi savdosining muhim gismi foydalanuvchifar uchun
o’'zaro fikrlarini, shu jumladan reyting tizimi orgali bildirish imkoriyatidir.
Reyting tizimi barcha treyderlarga o’z kontragentlarini yvaxshiroq bilib clishga
yordam beradi.

A'zoning rewtingl uning molotok.ru veb-savtidagi obro’sining  asosiy
ko'rsatkichidir. Umi faqat bitimning bevosita ishtirckchilari  (kontragentlar)
o’'zgartirishi mumkin; sotuvchi va xaridor, Boshga barcha ishtirekchilar bir-
birfari haqgida sharhlar goldirishlari momkin, ammo ular reytingga ta'sir
qilmaydi.

Reytinglar quyidagi qoidalar bo’yicha hisoblanadi:

» kontragentning har bir ijobiy mulohazasi reytingni 1 ga oshiradi;

+ garama-garshi tomonning har bir salbiy sharhi reytingni 1 ga pasaytiradi;

+ savdolar allagachon o'tkazilgan standart yoki gollandiyvalik kim oshdi
savdosida kim oshdi savdosidan chigariligan har bir lot reytingni 1 ga
pasaytiradi;

s garama-qarshi tomonning har bir neytral tekshiruvi reytingni
o' zgarmaydi.



Fa

Reyting ishtirokchining mantiqiy nomi yonidagi qavs ichida, lotm
tavsiflash sahifasida ko’rsatiladi. Shu bilan birga, kim oshdi savdosi goidalariga
muvofiq, foydalanuvchi “-3" yoki undan past bo'lgan magbul reytingni
olganida, uning [nternet-auksionga kirish avtomatik ravishda to’xtatiladi.

Sotuvchining o’z ro’yxat) bo’yicha kim oshdi savdosida boshqa ro’yxatga
olish nomi bilan gatnashishi va kim oshdi savdosi ishtirekchilarini chalg’itishi
mumkin bo’lgan boshga shunga o’xshash harakatlarga yo'l qo’yilmaydi.

Agar oxicgi taklif kim oshdi savdosi tugashidan besh dagiqa oldin olingan
bo’lsa, kim oshdi savdosi takhif elinpan paytdan boshfab besh minutpa
uzaytiriladi. Uning kengaytmasi bir necha marta takrorlanishi mumkin. So’nggi
besh daqiqada buyurtma berilmagan bo’lsa, savdolar to’x1atiladi,

Auksion oxirida melotok.ru xaridor va sotuvchini elektron pochta orgal
tabriklaydi va bir-birlari bilan aloga ma’lumotlarini yuboradi. Shu paytdan
boshlab tranzakisiya uchun harcha javobgarlik sotuvehi va xandorga tegishli.
Ular mustagil ravishda bir-biri bilan bog’lanib, operatsiyani yakunlashiari kerak.

Tranzakisiyani tugaigandan so’ng, siz o’zingizning taassuroilaringizni
Teskari aloga bo’limida baham ko’ rishingiz mumkin. '

Auksion g olibi auksion turiga qarab aniglanadi: Standard Auction, Dutch
Auction and M-Lot.

Nazorat va muhokama uchun savaollar:
1. Internetda narx siyosatini shakllantirish tamoyillari an’anaviy bozorga
nisbatan ftarq gtladimi va nima uchun?
2, Internct orgali tarqatiladigan tovartar yoki xizmatlarga narx belgilashda
e’tiborga olish kerak bo’lgan asosty omillar ganday?
3. An"anaviy bozorlarning tuzilishi Internet bozoriga nisbatan (har xil sohalarda)
farq qiladimi?
4. Agar shunday bo’lsa, bu farglarning sabablar nimada?
5. Hozirgi kunda Internet bozorida qaysi narx strategivala eng ko'p
qo’Hanilmogda? Buning sababi nimada?
6. Narxlarning sezgirligiga ta’sir ¢iluvchi omillarni ayting,
7. Sotuvchilar ushbu omillardan Internetda ganday fovdalanishlari haqida
misollarni topishaa harakat qiling.
8. Internet-kim oshdi savdosi bugungi kunda juda mashhur bo'lib qoldi. Buni
nima bilan bog'laysiz?
9. Onlayn kim oshdi savdosi uchun qaysi mahsulotlar eng mos keladi va nima
uchun?
10. Qanday qilib kompaniyalar ushbu savdo vositasidan o’z magsadlari uchun
foydalanishlari mumkin?
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7-MAVZU. TAQSIMOT TI1ZIMI YA INTERNET,

Reja:
7.1. Tagsimlash kanallari tushunchasi va mohiyati.
7.2, Tagsimlash kanailari darajalari.
7.3. Internetda targatish tizimini yaratish xususiyatlan.
7.4. lnternetdagi chakana savdo.

7.1. Tagsimlash kanatari tushunchasi va mehiyati.

Marketing kanallarini tanlash 10'g'risidagi garoriarni gabul gilish bevosita
butun marketing faoliyatiga ta'sir etuvchi va kompaniya menejmenti uchun
murakkab tnasalalardan biri hisoblanadi. Firmalarning marketing kanallari
to’g’risidagi qarorlari juda muhim bo’lib, boshga kompaniyalar oldida uzog
muddatli majburivatlarni  olishni  ko’zda tutadi, Marketing kangliarini
rivojlantirish va boshqarish to’g’risidagi qarorlarga texnologiya birinchi darajali
ta’sir ko'rsatadi. Xaridorfar va sotuvchilar zudlik bilan sotish bo’yicha bitimga
kelishlari uchun usullar qidirishadi. Texnologik marketing kanaliari va [nternet
qo’shimcha gimmatdorliklar yaratishadi hamda moddiv mahsulotlar, mulkiar,
to’lovlar va axborotlar ogimini tezlashtirishadi. Ko'pehilik ishlab chiqaruvchilar
o'z mahsulotlarini pirovard iste’molchilarga sotishmaydi. Ularning o’rtasida
vositachilarning butun bir tizimi mavjud va ular el %3l funksiyalarni
bajaradilar. Vositachilar Dbirgalikda marketing kanalinj tashkil etishadi,
Tagsimlash kanaliari tovarlar yoki xizmatlammi foydalanish yoki iste’'mol gilish
uchun quiay holatga Keltiruvehi hamda o’zaro boglangan tashkilotlar
yig'indisidir, Tagsimlash kanalining roli tovarlami ishlab chigarishdan
xaridorlarga yetkazib berishdan iboratdir,

+ Tagsimot kanailari tshtirokchilari bir gator muhim vazifalarni bajarishadi:
1.Axborot:
2.8ijitish:
3 Muzokaralarnt olib borish;
4.Buyurtmalar tuzish;
5.Muoliyalashtirish;
&.Tavakkalchilikni qabul qilish;
7. Tovarga egalik gilish;
8.To'lov;
9. Tamg alash.

Bu funksiyalarning ayrimlari {masalan, tovarga egalik qilish, siljitish,
tamg’alash) to’g’ri oqimga tegishli, ya’ni harakatlar ishlab chigaruvchidan
iste'molchiga garatilgan. Ayrim funksivalar esa (buyurtmalar tuzish, to’lov)
teskari ogimni tashkil etadi, ya'ni iste’molchidan ishlab chiqaruvchiga. Qolgan
funksiyalar  (axborot.  muzckaralarni  olib  borish,  moliyalashtirish,
tavakkalchilikni gabul qilish) ikkala yo'nalishda ham mavjud. Bitta mahsulot
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ishlab chiqarﬁvchiga, odatda, uchta kanal zarur: savdo, transport, servis, Bu
funksiyalar bitta kompaniya tomonidan bajarilishi mumkin. Har bir kanal
texnologivalar rivojlanishi bifan yaxshilanib boradi. Vagt o’tishs bilan ko’ pehilik
kompaniyalar sotish kanali sifatida kompvuterlardan foydalanishadi, xaridoriar
esa eng yaxshi taklifoi gidirib topish uchun axborot kompyuter xizmatiaridan
foydalanishadl.  Shuning uchun asosiy masala tagsimot kanallari gancha
funksivalarni bajarishida emas, balki bu funksiyalarni kim tomonidan
bajarilishidadir, Bu barcha funksiyalarga uchta wmumiy xususiyat xos: ular
cheklangan resurslardan foydalanishadi; ixtisoslashuv hisobiga yaxshi bajariladi;
kanalning turli a’zolari tomonidan bajarilishi mumkin.

7.2. Taqsimlash kanallari darajalari.

Mahsuloini pirovard iste’molchiga yaginlashtiruvchi har bir vositachi
tagstmot kanali darajasimt tashkil qiladi. Iste’'mol tovarlarini tagsimlash kanallari
uzunligi turlicha bo’ladi.  Nolinchi  darajadagi  kanal (1o'g’ridan-to’g’ri
marketing kanali ham deyiladi) o’z tovarini pirovard iste’molchiga yo'naltirgan
ishlab chigaruvchidan iborat. Masalan, xonadonda tovar bilan tanishtirish,
jo'natma savdosi, telemarketing (telefon orgali savdo), televideniya orqali savdo
gilish va boshgalar. Bir darajali kanal o’z ichiga bitta vositachini oladi.
Masalan, chakana savdo giluvchini. [kki darajali kanalda vositachilar ikkita
bo'ladi. Keng iste'mel tovarlari bozorida, odatda, ulgurji va chakana sotuvchi
harakat giladi.

Uch darajali kanalda uehia vositachi bo’ladi. Masalan, go’shini gayta
ishiash sanpatida ulgurji va chakana sotuvchi o’rtasida, edatda, mayda ulgurji
sotuvchi harakat giladi. Mayda ulgurgi sotuvchilar yirik ulgurji sotuvchilardan
tovarlarni sotib olishadi va chakana savdoga sotishadi. Tagsimot kanalihing
yanada uzun zanjirlari ham mavjud. Masalan, Yaponiyada ozig-ovgat tovarlar
tagsimot kanallari oltitagacha bo lishy mumkin,

Tagsimlash kanalini boshgarish kanalhing biror variantini tanlagandan
so'ng firma ayrim vositachilami tanlashga, hamda ularga motivatsiya yaratish va
ularni keyingi faoliyatini baholashga o’tadi. Ishlab chigaruvchilar ushbu kanalda
ishtirok etish uchun malakali vositachilarni jalb gilish bo'yicha bir-birlaridan o’z
qobiliyatlari bilan farglanadilar. Oziq-ovat mahsulotlarim ishlab chigaruvchi
kichik ishlab chigaruvchi firmalar ke'p hollarda 0’z mahsulotlarini yirik
supermarket tarmoqlari orqali sota olmaydilar. Uskunalar ishlab chigaruvchi
korxonalar esa yetarlicha malakaga ega distribyutorlarnt yoki dilerlarni topishga
givnaladilar. Vositachilarni doimo rag’batlantirib borish lozim, Shundagina ular
o’z vazifalarini sidqidildan bajaradilar, tshiab chigaruvchi vositachilar orgali
sotmasligi lozim, baiki ularga sotishi lozim. Distribyutorlar uchun ishlab
chigaruvchilar bilan ishlashning uch wvarianti mavjud: kooperatsiyalashuv,
sherikchilik, taqsimotni rejalashtirish. Ishlab chigaruvehn vagti-vaqti bilan
distribyutorlar taolivatini quyidagi ko rsatkichlar orgali baholab turishlari lozim:
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sofish me’yonni bajanish, zahiralarming o'riacha darajasi, xaridorga tovami
yetkazib berish vaqti, buzilgan va yo’qolgan tovarlarga bo’lgan munosabat,
tavarlarni siljitish va xodimlarni o’gitish bo’yicha dasturlarda ishtirok etish.
Marketing faoliyati jarayonida sotish muammosi vangi tovarnt yaratish
bosqichidayog hal qilimadi. Shuning uchun sotish siyosatt sotish faoliyatining
tashkiliy shak!lari va uslublarini tanlashni ko’zda tutadi. Sotish siyosatini ishlab
chigish va asoslash aniqg fovar va tovarlar gurvhiga nisbatan quyidagi
masalalarni hal qifishni ko’zda tuiadi:

o magsadli bozor yoki uning be'g’inini tanlash;

o sotish tizimini tanlash va kerakli molivaviy barajatlamni belgilash;

+ sotish kanali va usiublarini taniash:

* bozerga chigish tartibini tanlash;

e bozorga chigish vaqtini tanlash;

e fovar harakat! va tovami iste'molchiga yetkazib berish harajatlarni
betgilash;

» sotishni rag’batlantirish shakllari va uslublari hamda buning uchun zarur
harajatlami belgilash.

Sotish tizimini tantash va kerakli moliyaviy harajatlarni aniglash koniona
tarkibida ham ichki, ham tashqi bozorlarda bevosita mahsuiotlarni sotish bilan
mashg'ul bo'lgan bo’linmalar mavjud bo’lishini tagezo giladi. Sotish tizimi
quyidagi ko'rinishlarda namoyon bo’lishi mumkin: sotishning shaxsiy tizimi;
o'z mamlakati va uning tashqarisidagi kichik korxonalar va filiallar: firma
vakillari; xorijdagi va 0’z mamlakatidagi dilerlar; hamkorlikdagi sotish faclivati;
boshga firmalarning sotish apparati; sotish kanallari va usiublarini tanlash
butuntay tovar turiga bog'lig. Sotishning muhim kanallani savdo firmalaridan
iborat: ulgurji, chakana, bir xildagi eksport, vositachi, konsignatsion hamda
agentlik, brokeriik firmalari, vositachilik bozorlari, i}irja!ar, kim oshdi savdolari,
savdolar. Vositachint tanlaganda quyidagi masalalarni o'rganish kerak bo’ladi:
rahbar tomonidan vositachiga lagdim qilinadigan xizmatlarning hajmi, ishlab
chiqaruvchining savdo markasiga vositachining munosabati; vositachi
yordamida sotishni ko’paytirish imkoniyati; vositachini qo’llab-quvvatlash
uchun kerakit harajatlar; vositachining mijozlarga nisbatan  joylashuvi;
vositachining rag’batlantirish bo'yicha tadbirlarda ishtiroki; vositachining
moliyaviy axvoli; vosttachilitk firmasining boshqarish shakllari; vositachi
tomonidan amalga oshiralayotgan rekiama faoliyatning hajrm va unga hag
to'lash shartlari; vositachining ragib faoliyatiga munosabati; vositachi
tomanidan bozor hagida taqdim gilinadigan axborotlar hajmi.

Sotish kanatllari va uslublarini tantashda, avvalo, har bir kanalning
ahamiyatt, ularning samaradorligi, muomala harajati migdorlari, omborxonz va
boshqa xizmat ko'rsatish insheotlarini joylashish tizimlari, narxni tashkil qilish
xususiyatlari aniqlanadi. Magsadli bozorga chigish vagtini tanlash ko'prog
iste'molchilarning firma magsadli bozorga chigmogehi bo’lgan tovarga talablan
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E
va ehtivojlari darajasini baholashga boqliq. Bunda bozor holati va uning
rivojlanish tendentsiyalarini to’g'ri baholash, hamda xaridorlarning yangi
tovarni qabul gilishga tayyorliklari va tovaming ragobat qobiliyati darajasi
muhim ahamiyatga ega. Tovar harakati va tovami iste’molchiga yetkazib berish
harajatlari tizimini aniglash, tovarni xaridorga eng qulay tovar harakatida
bo'lishini ko’zda tutadi. «Tovar harakati» atamasi «tovarning jismoniy
taqsimlanishi»ni bildiradi, firma boshqaruv faclivatida undan foydalanadilar va
u teansport, omborxona, sug’urta operatstyalariga va ular bilan bog’lik
xujjatlarni rasmiylashtirishza kampleks yondashishni nazarda tutadi. Tovar
harakati tizimini tanlashda tovar harakati harajatlarini kamaytirish, xizmat
ko'rsatish va faclivat sharoitlari, maqsadli bozordagi aniq iste'molchiga
yetkazib berish muddatlarini aniglashda muhim masala bo’ladi. Bu holda
logistik tizimoi yaratish magsadsa muvefig, Scotishni ragbatlantirish shakllari
va usfuhlari, buning uchun keraklt harajattami aniqlash eng samarali vositalarni
aniglashni ko’zda tutadi. Bu vositalarga, avvalo, quyidagilaent kiritish kerak:
reklama faoliyati, tovar belgisidan foydalanish va sotilgan mahsulotlarga texnik
xizmat ko'rsatish. Sotish strategivasi rejalashiirish, garorlar gzbul gilish va
yakuniy magsadni amalga oshirishga yo'naltiriigan harakatlar bilan bog’lig
barcha operatsiyalarni o’z ichiga oladi. Sotish strategivasi - qaror qabul gilish
jarayonidir., Hozirgl zamon menedjmenti nuqtai nazaridan strategiya belgilovchi,
rejalashtiruvchi va jjrochiga bo'linadi. Sotish strategivasi sotish taktikasidan
farglanadi. Shunday qilib, taktika jro etish sohasida votadi, sotish taktikasi
ostida puxta o’ylangan, hisoblab chigilgan, maqsadli sotishni tushunish kerak.
Sotish strategiyasi nazariya emas, balki amaliyotda go’llanishi kerak bo’lgan
vositadit. Sotish strategiyasi sohasidagi qarorlarga kiradigan sotish yo'llarini
tanlash katta ahamiyatga ega va bu shuni ko’rsatadiki, savdo strategik qarori
hamma vaqt ham marketing garori hisoblandi. Sotish strategivasiga quyidagi
omillar ta’sir qiladi;
- ishning holati;
- mijozlar;
- xizmat ko'rsatuvchi xodimlar;
- xajmlar;
- navlar;
- mijozlar bilan birinchi alegani (kontakini) o’rnatish tartibi.
Sotish jarayonida taktik garama-qarshiliklardan quyidagilar kelib chiqishi
mumkin:
» mijozlarga hech ganday gistov gilmaslik;
e shinam muhitni yaratish;
» fagat boshgalar vositasida ta’sir gilish, to’g’ridan-to’g’ri 1a'sir gilish;
o xabardor qilish, tazyig o’tkazmaslik;
« bitimni gaitig tuzish,
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Korxonaning ishfab chigarish sotish faoliyati marketing rejasi bilan o’zaro
yagindan bog’langsan bo’lishi kerak. Shuning uchun, xorjiy tajriba
ko'rsatishicha, ko'pgina kichik va o©o’rta kompaniyalarda sctish bo'vicha
boshgaruvchi amalda marketing bo’yicha boshqaruvchi bo’ladi. Shunday
tashkiliy tuzilma eng maqgsadga muvofigdir, unda sotish facliyatining marketing
va korxonaning boshga xo'jalik xizmatlart bilan  o'zaro  chuqur
integratsivalashuvi va yagindan jipslashib ketishi sodir bo'ladi. Amaldor
shaxslar marketing faolivatida bevosita ishtirok etishmasa ham, marketing
kontseptsiyasini  o'zlashtirishlari kerak. Marketing kontsep-tsivasi bozorda
korxonaning umumiy yutuglarini ta’minlash nuqtai nazaridan faoliyatining
barcha sohalarida qarorfar qabul gilishini ko’zda tutadi, bu tashkiliy, boshgaruy
va sotish ishlarining har xil turlarida o’z aksini topishi kerak.

Shuning bilan birga marketing barcha faoliyati ehtivojtarini aniglash va
hisobga olish, ishlab chiqarish jarayonida hagigiyv gavdalantirish, talabni va
mahsulotlami ishlab chiqaruvchidan iste'molchiga harakatini rag’batlantirishga
asoslangan barcha turlarini birlashiiruvchi va integratsiyalovchi o’ziga xos
«maymua» hisoblanadi. Korxonaning bozor iqtisodiyvotiga mo'jallanganligi
faolivat harakteri va bozor xususivatlariga bog'liq, korxonaning ilmiy-texnik
darajasi qanchalik yuqori bo’lsa, xaridorlar ehtiyvojlarini qanoatlantirish vetkazib
beruvchi tomonidan o’tkazilgan tadqgigotlar natijasiga ko'progq bog’lig bo’ladi.
Marketing bo’yicha mulaxassiskar aniq xaridorlar  guruhlari yoki  bozor
segmentlarining harid qilish sabablarini aniglashtan va sotuvchilarga kerakli
axborotlarni taqdim qilishlari kerak. Tashqi muhitning ta’siri keyingi muhim
omil hisoblanadi, chunki har bir korxona o’z faoliyatini aniq iqgtisodiy vaziyat
doirasida amalga oshiradi va tabiiyki, uning ta'sirini, hamda mustagil sohalar
bilan bog’lig muammaolarm; jahon iqtisodiyoti (savdo shartlari, sotish harajatiari,
valyuta turlari-va hokazo), milliy igtisodiyot (davriy yuksalishlar va pasayishlar.
hukumat siyosati va hokazo), iste’mol bozori (masalan, elektr energivasi, gaz,
ko mir, mazutda ishlaydigan markaziy isitish tizimida ragobatni tashkil giladi).
sotish bozon (masalan, markazty isitish tizimt uchun boshga gozon ishlab
chigaruvchilaming ragobati) - hal gilish zarurligini sezadi. Shuning uchun
marketing rejasini ishlab chigish va sotish faolivatini rejalashtirishda ushbu to™rt
sohaning korxona faoliyatiga “ta’sir ko’rsatish samarasi” juda muhimdir,
Marketing va sotishda nazorat qilinmaydigan tashqi omillar; iste’molchi yoki
foydalanuvchining odatiari va xizmatlan: raqobat; savdo an’analatini, davlat
tomonidan nazorat; texnologik, ijtimoiv-madaniy; iqtisodiy, xuqugiy va
boshqalar ta’sirini hiscbga olish zarur,

7.3. Internetda tarqatish tizimini yaratish xususiyvatlari.
Umuman  olganda, internet yangi targatish  kanali  sifatida
kompaniyalarning ikkita puruhiga katta ta’siv ko’rsatmoqda. Birinchisi,
mahsulotning oxirgl iste’molchilaripa kirish vositasi sifatida foydalanishi
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mumkin bo’igan ishiab chigaruvchilarni o'z ichiga oladi. [kkinchisiga
vositachilar, ishlab chigaruvchilar tomonidan o’z xizmatlaridan voz kechish
ehtimoli tufayli internet ma’lum tahdid solishi mumkin be’lzan mavijud
kanailarning ishtirokchilari, shuningdek, internet natijasida payde bo’lgan
vositachilarning yangi turlari kiradi. Tarmoq ta’sirini hisobga olgan holda ushbu
kompaniyalar guruhlarini, ulaming tarqatish tizimidagi o’mi va rolini ko’rib
chiging,
‘ Internet ishlab chigaruvchilar uchun

Intemetning to'lagonli tagsimot kanal sifatida tovar va xizmatlamni
tarqatish bir gancha vaziyatlarni keltinb chiqaradi.

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

[kkinchidan, tarmoq orqali bir qancha funkisyalarni to’g’ridan — 10°g'ni
marketingddn foydalangan holda, ko'p darajali tagsimot tizimidan voz kechgan
holda ko'pgina funksivalarni bajaradi; axborot almashish, siljitish, mulogotlarni
olib boorish, buyurtma qabul qilish 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 internet tarmog’idagi taqsimot kanallarida tez-tez yuz
beradigan muammelarm ko'rib chiqamiz.

Tagsimot tizimidagi muammolar asosan  odatda ishlab chigaruvchi
tovarlarni pirovard iste’molchiga tarmog orgali to’gridan-to’ g ri sotadi, ammo
unda yana an’anaviy taqsimot kanallari ham mavjud. Bu holatda ishlab
chigaruvchi boshga vositachilarni ularga kelishi mumkin bo’lgan mablag’dan, u
yoki bu bozor sektoriga xizmat ko’rsatish orqali potensial mablagdan mahrum
giladi. Agar ushbu muammolar vaqtida oldi olinmasa, noxush oqgibatlarga olib
kelisht mumkin.

Bunga misol qilib  pollandskiy aviakompaniya firma KLM
(www.klm.com) bilan ro’y bergan edi, KLM yuk reyslariga o’rinlarni
to'g’ridan-to’g’ri sotishni boshlaganda vuqoridagi helat yuz berdi, biletlami
ulgurji okib pirovard iste’molchilarga sotadigan yirik vositachilarga bu albatta
vogqimsiz va ular KLM bilan faclivatni davom ettirishdan bosh tortib, boshga
avizkompantyalar btlan shartnoma tuzishdi. Nattjada, KLM elektron biznesini
tugatishga va elektron strategiyvani qaytadan ko'rib chigishga majbur boidi.

Ushbu holat shuni ko’rsatadiki, agar kompanivaning an’anaviy tagsimot
kanallart mavjud bo'lsa, tovarni pirovard iste’molchiga internet  tarqatish
kanallari orqali vo’lga qo’yishdan oldin, barcha ijobiy va salbiy taraflarini ko’rib
chigish tavsiya etiladi.

130



Masalan, yuqoridagi holatni  hal qilish yo’llandan biri, bozorni
segmentlarga bo’lib, har bir segment uchun tagsimot kanallarini belgilash va
rollarini gayta ko’rib chigish orgali hal qilinadi. Ba'zi bir segmentlar an’anaviy
tagsimot kanaliari orgal, boshqgalari vangi tagsimot kanali bo’lmish Internet
orgali xizmat ko’rsatilishiga erishilishi mumkin.

Kutilayotgan konfliktlarni masshtabini oldin bashorat qilish murakkab
masala. Shuning uchun agar ziddivatlarga duch kelinsa, ulami yumshatish uchun
mahsus strategiyalar gabul qilinishi lezim, Ushbu strategiya wvujudga kelgan
muanmmoni hal qitishi yoki vujudga kelgan vaziyatdan chigishga yordam berishi
lozim, masalan, agar u yoki bu vositachi bilan shartnoma bekor qilinsa
funksiyalarni bajarish uchun zanjimi uzluksiz ishini davom ettirish uchun yangi
vositachilarni topish.

Tagsimot tizimida Internetdan foydalanishga to’g'ri yondashgan holda,
kompaniya barcha mumkin bo’igan muammolarni oldindan hal qilishga harakat
qilishi kerak va asosiy natija ziddivailar emas, balki umumiy savdo hajmining
oshishi va korxonaning vangi magsadli iste’molchilar guruhiga ega bo’lishi
hagida bo’lishi kerak.

Vositachilar uchun Internet

“Yositachi™ atamasining bir nechta tzlginlant mavjud. Birnchisi,
tovarlaming aylanishi va xizmatlar ko’rsatish bilan bog’liq jarayonlar. Ko'pgina
hollarda, gqo’shimcha qiymatli mahsulotiar  yoki xizmatlarni  ishlab
chigaruvchilar va yakuniy iste’moichi o'rtasida muayyan ishtirokchilar gatlami
mavjud. Ular vositachilar. Terminning ikkinchi talgini - bu turli xil xo’jalik
yurituvchi subyektlar (har doim ham ishlab chigaruvchi va iste’molchi emas),
kontragentlar o'rtasida alogalarni o’rnatishga vordam beradigan kishi. Bu yoki
boshqa usulda barcha turdagi vositachilarni bitta mulk birlashtivadi - negadir
ular- bir joyda tovar ishlab chiqaruvchisi borligini, boshqasida esa ushbu
mahsulotni sotib olishni istagan xaridor borligint bilishadi (yoki bo'lishi kerak).

Shunday qiib. kishi fabrika wva iste’molchi  o’riasidagi  iovarlarni
“o’tkazgich” vazifasini bafaradi. Vositachilar - bu nafagat savdo funksiyalarini,
balki ba'zi boshgqa funksivalarmi bajaradigan odamlar, masalan, mijozga
qo’shimcha xizmatni taqdim etish darajasi, biron bir sababga ko'ra yoki boshga
sabablarga ko’ra ishlab chiqaruvchiga taqdim etiimaydigan odamlar.
Boshlang”ich - xaridor bilan uchrashish va u bilan muloyimlik bilan aloga gilish,
mahsulotning afzalliklarini tushuntirish, Bozordagi va biznesdagi vositachilar
hech gqanday tarzda chayqovchilar emas: ular fagat ishlab chigaruvchi va xaridor
o’rtasidagi toifani (savdo va xizmat) to’ldiradilar. Ular bilan aniq sabablarga
ko'ra ishlash foydalidir - kishi foiz evaziga ishlaydi va iloji boricha ko'prog
solishga qgizigadi.

Ko'plab ishlab chigaruvchilar mahsulotiarni yaratadilar, distribyutorlar
ularni  sotib  olib, oxirgi iste’'molchi bilan shug’ullanadigan chakana
sotuvchilarga targatish kanalining bir necha darajalari orgali wzatadiler.
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Tarqatish  zanjirining qo’shimecha xizmatlari tovarlami tashish, ularni
ombortarda saglash, iste’'molchiga yetkazib berish, texnik xizmat ko'rsatish va
hokazo.

Shunday qilib, vositachilar mavjudligi haqidagi masala tagsimot
kanalining nisbiy samaradorligi masalasidir, Vositachilar bilan hamkorlik gilish
ishlab chigaruvchilar uchun foydali bo’lgan sabablar juda tushunarli va hatto
internet davrida ham biznes ychun ahamiyatini yo’qotmaydi. Vesitachilar
ayniqsa, aniq maqgsadli bozorlarga tovarlarni yetkazib berishda ancha
samaralirog. O’zlanning alogalari, tajribasi, ixtisoslashuvi va faoliyat ko'lami
tufayli wvositachilar odatda iste'molchilarga ishlab chiqaruvchiga nisbatan
ko’ prog xizmat turlarini taklif qilishadi.

Bunday vaziyatda ishlab chigaruvchi uchun mavjud tagsimet tizimidan
voz kechish foydali emas va an’anaviy vositachitarni chetlab o’tib, pirovard
iste’'molchi bilan to'g'ridan-to’g’ri afoga o'rnatish o’rniga, u birinchi toifaga
murojaat qilishni boshlashi ancha foydalidir. Masalan, ishlab chigaruvchi
kompaniya veb-saytni pirovard iste’molchi uchun emas, balki kerakli tovarlarga
‘buyurtma berishlari mumkin bo’lgan vositachilar uchun’yaratishi mumkin.

Internet asrida vositachilarning o'mi va o’rnini aniglashning yana bir
vondashuvi tagsimot tizimining pirovard iste’molchiga beradigan qiymatlarni
qayta aniglash bo’lishi mumkin. Shunday qilib, [nternet rivojlanishidagi iste’mol
qivmaty oddiygina ma’lumotni go’shish orqahi yaratilishi mumkin, Ushbu
modeiga amal giigan holda, wvositachi xaridoriar maksimal migdordagi
ma'lumotni, tovarlaming xususiyatlarini hagidagi keng parametriar bo’yicha, u
yoki bu tovar (xizmat)ni obyektiv taggoslash imkoniyatini va uydan chigmasdan
xarid qgilish imkoniyatini yaratib beradigan veb-sayt yaratishi mumkin.

Ushbu miscl shuni ko’rsatadiki, intemmet davrida tagsimot gilinayotgan
tovarming iste’mol qiymatim oshira olishda  yangi wsullarini topa olgan
vositachilar toifasi muvaffaqiyatga erishadi.

7.4. Internetdagi chakana savda.

Chakana savdo tovar va xizmatlarni bevosita iste’molchilarga shaxsiy,
notijorat magsadlarida sotish bilan bog'liq barcha faclivatni turlarini anglatadi.

[nternet orqali tovarlami sotadigan kompaniyalar yetkazib beruvchilar
bilan shartnomalar asosida ishlashlari ( tovar zahirasiga ega bo’lmagan holda)
yoki o’zlarining tovar omborxonalariga ega bo’lishlari mumkin,

Birinchi holatda, ular tovar ishlab chigaruvchilar yoki distibyutorlar va
chakana savdo mijozlar o'riasida elektron vositachilikni amalga oshiradilar.
Bunday do’konlarda narxlar oflayn rejimda sotilgandan ko'ra pastroq, chunki
omborlar va binolami ijaraga clish (sotib olish), jihozlash va texnik xizmat
ko'rsatish uchun pul sarflashning hojati vo’q, shuningdek, xodimbarning
xarajatlari ancha past. Ushbu model osongina takrorlanishi mumkin va shuning
uchun strategik raqobatbardosh ustunliklarni oldindan ta’minlashga hojat vo'q.
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Tovar — zahirasiga ega bo'lgan onlayn-do’kon tovar ishlab chigaruvchi
yoki savdo va xizmat ko’rsatuvchi kompanivaning qoshida tashkil qilingan
holda tarkibiy bo'linmasi sifatida tashkii etilishi mumkin. Shaxsiy ombor egalik
imkoniyati esa sizga tashgi omillarga kamrog qaram bo’lish afzalligini beradi.
Ragobatchilar uchun ushbu modeldan foydalanish nisbatan murakkabrog,
chunki tovar zahirasi va ombor binolarini yaratish imkoniyati hammada ham
mavjud emas.

Chakana savdo faclivatini Internet tarmog’ida varatishning bir gancha
usullari mavjud. Eng oddiy variant - bu katalog, navigatsiya va buyurtma tizimi
kabi elementlar to’plami bo’lgan veb-vitrinani yaratishdir. Xaridor buyurtma
berganidan so’ng, ushbu ariza menedjerga qayta ko’rib chigish uchun
topshiritadi. Veb-vitrinalar nisbatan arzon savtlardir. Ular fagat buyurtmani
rasmiyiashtirishga, ba’zan esa hisob-kitob qilish ma’suliyati ham yuklatilgan
bo’ladi.

Sotuvy menedjeri buyurtma  hilan bog’liq ishlarni  bajaradi.  Veb-
vitrinalarda savdo jarayonini aviomatlashticish darajasi past. Eng kamuida,
qo’shimcha ravishda ombor bilan aloqa qilish, tovarlami xaridorlarga yetkazib
berishni tashkil qilish va to’lovni gabul gilish talab gilinadi. Shuningdek, talabni
o'rganish, reklama tadbiriarini o’tkazish va hokazolami bajarishi lozim, Veb-
vitrinalarning samaradorligi darajasi juda past, chunki operatsion xarajatlarni
kamaytirish deyarli mumkin emas.

Internet-do’kon  veb-vitrinaiar bilan taqqoslaganda juda katta
imkeoniyatlarga ega. Ammeo ushbu varianini amalga oshirish ancha gimmatga
tushadi. Intermet-do’ken tizimi ko'plab boshqa vazifalarni bajaradi. Masalan,
ma'lumotiar dinamik ravishdz qayta ishlanadi, bu ma’lumotiar bazalari bilan
ishlashga, ro'yxatdan o’tgan xaridorfarning har biri bilan aiohida alogada
bo’lishga imkon beradi. To'lig savdo siklini amalga oshirishni tashkil etishga
yordam beradi,

Onlayn savdo tizimi, shuningdek. fo’lig savdo siklini amalga oshirish
imkoniyatini beradi, ammo onlayn-do'kondan farghi o’laroq, u kompaniyaning
barcha faoliyatlarini avtomatlashtirish tizimiga birlashtirilgan.

Sotuvni  onlayn savdo tizimi va onlayn-do’kon darajalariga qadar
avtomatiashtirish faqat yirik biznes darajasi foydalidir, chunki kompaniya har
kuni yuzlab operatsiyalarni amalga oshirishidan tashqari va Internet orqali
biznes yuritishga e’tibor qaratishlari kerak.

Internet-do’kon dasturlari keng ko’lamli onlayn sotuy imkonivatlarini
taqdim etishi mumkin.

interngt-do’kon  yaratishda siz mijozlarga xizmat ko’rsatish darajasi
haqida g’amxo’rlik qilishingiz kerak. Internet-do’konning servis dargjasi past
bo’lsa, potentsial mijoz esongina voz kechikishi mumkin. Shunday qilib,
tovarlar katalogi antq tuzilishga ega bo’lgan holda, kerakli ma’lumotlarga boy
bo'lishi kerak, qo’shimcha go'llab-quyvatlovchi axborotlar borligi yanada
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internet do’koni faoliyati samaradorligini oshirishi mumkin. Rasm xaridorlar va

potensial mijozlar uchun tanlov jarayonini yanada osonlashtiradi. Ammo, saytda
mavjud haddan tashqari ko’p ma’lumotlar mijozlarni aniq tanlov qilishdan
chalg’itadi.

Veb sayt iste’molchilarni qo’llab-quvvatlash funksiyasini bajarishi lozim.
Potensial mijoz mavjud savollariga sayt orgali javob olishi lozim. Bu hattoki,
sotuvdan keyingi xizmat ko'rsatish jarayonini, to'lov va tovamni gaytarish kabi
masalarni ham 0’ziga gamrab olishi kerak

Virtual savatdan foydalanish qulayligi, xaridorlarpa kerakli tovariarni
topish instruksiyasi soddalashtirilganligi va ro’yxatdan o’tishni osonlashtirish
maqsadga muvofiq. Katalogda xaridor tomonidan tanlangan mazhsulot virtual
savatga o'tishi kerak, mahsulotni savatdan ajratib olish va shunga muvofiq,
butun sotib  olish narxini qayta hisoblash kabi funksiya ish jarayoni
osonlashtiradi. Savat ichidagi narsalar doimo foydalanuvchiga ko’rsatilishini
ta'minlangan bo’lishi kerak. Foydalanuvchi tovarlarni tanlashni tugatgandan
so'ng, buyurtma beriladi, to’lov va yetkazib berish usullari aniglanadi. Agar
xaridor yetkazib berish turini oldindan tanlagan bo’lsa, uning narxi darhol butun
sotib olish narxida hisobga olinishi mumkin.

Foydalanuvchilarni ro’yxatdan o’tkazish tovarlarni taniashdan oldin ham,
kevin ham amalga oshirilishi mumkin; bundan tashqari, ro’yxatdan o’tmasdan
sotib olish imkoniyati bo'lishi kerak, bu vaqtni tejaydi va maxfiylikni
ta’minlaydi. Shu bilan birga, ro’yxatdan o’tgan mijozlar uchun siz maxsus
xizmat ko'rsatish tizimini tagdim etishingiz kerak {masalan, yig'ib boriladigan
bonuslar). Qanday bo'lmasin, xaridorlar tomonidan taqdim etilgan shaxsiy
ma'lumotlar xavfsizligim ta’'minlash kerak, buning uchun xavfsiz ma’lumotlamni
uzatish usullar qo’llaniladi.

Buyurtmani gayta ishlash zaxiradagi tovarlaming mavjudligini tekshirish
va ularni zaxiralashdan boshlanadi. Tovarlarning bir gismi bo’lmagan taqdirda,
mijoz buyurtmaning  bajarilishini | kechiktirish  mumkinligi  to’g’risida
ogohlantiradi. Agar xaridor to’lov usuli sifatida bank kartasi va elektron puldan
foydalangan holda oldindan to’lovni taniagan bo’lsa, to’lov tizimiga so’rov
yuboriladi. To'lov tasdiglangandao s0’ng buyurtma yig’ilib mijozga yetkaziladi.
Ko'pincha intemet-do’kon  veb-saytidagi shaxsiy kabinetda mijozga
buyurtmalami gayta ishlash bosqichi to'g'risida ma’lumot berish funksivasi
amalga oshiriladi.

Onlayn do’kon yordamida marketing ma’lumotlarini to°plash funksiyasini
amalga oshirish mumkin, [mernet-do’kon egalani  veb-saytga  tashrif
buyuruvchilar to’g’risida to’liq ma’lumot olishlari va unga asoslangan
marketing tizimini qurishlari mumkin., Onlayn do’kon dasturiy ta’minoti tezda
tahlil gilish uchun katta migdordagi statistik ma’lumotlarni to’plash imkonini
beradi. Bu, xususan, reklama ma’lumotlarini samarali joylashtirishga yordam
beradi.
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Internet-do’konda buyurtma qilingan tovarlar uchun to’fovni quyidagicha

amalga oshinsh mumkKin:

1} VISA, MasterCard kabi bank kartasidan foydalangan holda;

2) pui o'tkazmalarini;

3} yuborilgan kvitansiya bo’yicha bank idorasi (bankomat) orqali;

4) tovarlarni olgandan kevin nagd;

5) elektron pul;

6} tovarlarni pochta ergali olgandan kevin (yetkazib berish paytida naqd pui) va
boshqalar.

Tovarlarni mijozlarga yetkazib berish uchun quyidagilar go’llaniladi:
xalqare kuryerfik xizmati; do’konninz o’z kuryer xizmati yoki professional
kuryer xizmati; pochta (oldindan to'langan yoki vetkazib berishda naqd),
magisiral transport; xalgaro pochta xizmati; telekommunikatsiva tarmoqlari
{agar axborot tarkibi, dasturiv ta’minot yoki boshga elektron mahsulotlar
yetkazib berilsa). Bundan tashqari, mijoz o zini o’zi olib ketishni taniashi va
tovarlarni ozi gabul qilish uchun kelishi mumkin.

Orntlayn do’kon - bu elektron katalog yoki mahsulotlami tagqdim etishning
boshga wsuli yordamida Internet orgali savdo-sotigni ta’minlaydigan veb-sayt.
Bitta serverda namoyish etiladigan va sotiladipan mahsulotlar soni bir nechtadan
bir necha minggacha bo’iishi mumkin, Tovarlar uchun to’lov ham interaktiv
to’lov tizimlari, ham xandorga tovar vetkazib berilgandan so’ng, bank yoki
pochta orgali yuborish, vetkazib berish paytida nagd pul va boshgalar orgali
amalga oshinlishi mumkin.

Onlayn do’kon to'g'ridan-to’g’ri marketing elementlarini  an’anaviy
do’konga tashrif buyurish uslubt bilan birlashtiradi. Uning odatdagi savdo
shaklidan ajralib turadigan xususiyati shundaki, bu juda ko’p migdordagi tovar
va xizmatlarnd- takiif qilish va xaridorlarga sotib olish to’g'risida garor qabut
gilish uchun zarur bo’lgan juda katta hajmdagi ma’lumotlarni taqdim ctish
qobilivatidir, Bundan tashqari, kompyuter texnologivalaridan foydalanish orqali
xaridorlarning har birjga, uning do’konea tashrift va avvalgl xaridlari tarixiga
asoslanib, yondashuvni individuaHashtirish mumkin.

Onlayn do’konlar B2C schasidagi chakana biznes shakliga tegishli bo'’lib,
u hozirgi vagida jadal o’sish davrini boshdan kechimmoqda, hatto B2ZB
o’zidano’sish sur’atlaridan oshib ketdi.

Butun dunyoda bo’lgani kabi O’zbekistonda ham Internet-chakana savdo
hozirgi kunda jadal o'sish davrini boshdan kechirmoqda.

Internet-auditoriyani jalb gilish nugtai nazaridan yetakchi do'konlar bular,
Interngt uchun an’anaviy bo’lgan tovarlar - kitoblar, kompakt-disklar va
indiviaul buyurtma asosida qabul gilinadigan suvenirlar, kiyim-kechaklar
sotitmoqda. Ular barcha operatsiyalaming taxminan 80% ni tashkil giladi.
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Fa
To lov usullari orasida eng keng tarqalpan 10’lov - bu yetkazib berishdagi naqd
pul, bu virtual to’lov tizimlarining rivojlanish darajasi yetarli emasligi bilan
izohlanadi.

Internet magazinlarning o’z yetkazib berish xizmatlari odatda kichik
mintaqalarda go’llaniladi. Masofaviy hududlarga, odatda, pochta yoki xalgaro
pochtalar orqali yetkazib berish xizmatlari orqali xizmat ko'rsatiladi.

Xaridor uchun eng qulay - kuryer vetkazib berish orgali naqd pul bilan
to’lash imkoniyati hisoblanadi. Ammo, odatda, vetkazib berish xizmati faqat
Toshkent va unga qo’shni viloyatlarda ishlab chiqilgan. Birog, Internet
do’konlar chekka tumanlarga va hududlariga kirib  bormogda wva
foydalanuvchilar soni yetarli darajada paydo bo'lishi bilan, yetkazib berish
xizmatlan ham kengayadi.

Xaridor [nternet-do’kon veb-saytiga kirish uchun brauzerdan foydalanadi.
Taqdim erilaan elektron vitrina orqali saytdan ro’yxatdan o’tish ma’lumotlarini
Kiritish, buyurtma berish, Internet orgali to’loviarni amalga oshirish, yetkazib
berishni qayta ishlash, sotuvchi hagida ma’lumot olish va interaktiv yordam
uchun tovarlarning katalogi va kerakli interfeys elementlan bilan tanishadi.

Umuman olganda, elektron tijorat tizimini uchta asosiy elementga bo’lish
mumkin: elektron do’kon va savdo tizimiga ega bo’lgan onlayn-do’kon, sotib
olish uchun to’lov tizimi va mahsulotni yetkazib berish tizimi,

[nternet vositachilar

Internetning tijorat komposnentining ajralmas qismmlaridan biri bu asosan
axborot xarakteriga ega bo’lgan turli xil xizmatlarni ko rsatuvchi vositachilardir,
Internet-vositachilar xaridorlar va sotuvchilar o’rtasidagi 0’zaro munosabatlacni
osonlashtirish orqali elektron bozor samaradorligini oshiradi.

Quyidagi asosiy kategoriyalarga ajratish mumkin:

¢ Qidiruy tizimlar, kataloglar va portallar - Internetda resurslar va
ma’lumotlami gidirish vositasi bo’lib xizmat giladi;
» Banner tarmoglari vakili bo’lgan reklama vositachilari -  banner

tarmog’ining a’zolari bo’igan ko'plab saytlarda onlayn reklama kampaniyalarini
o’tkazishga imkon beradi;

» Savde maydonchalari - ko'plab sotuvchilar va xaridorlarni birlashtiradi,
bu savdo samaradorligini oshirish va xarajatlarni kamaytirish imkonini beradi;

s Elektron brokerlar - moliva bozorlarida xizmatlar ko’rsatishning ajralmas
qismi.

Nazorat va muhkokama uchun savollar:

1. Bupungi kunda ko’plab ishlab chigaruvchilar vositachilar bilan
ishlashdan 0’z mahsulotlarini  to’g’ridan-to’g’ri  sotishni  pirovard
iste’'molchilarga yo'naltirishga o'tmoqgdalar. Shy  mumosabar  bilan, yagin
kelajakda vositachilar sonining sezilarli darajada gisqarishi to’g risida bashorat
gitinmogda, Ushbu bashoratlarga qo'shilasizmi?
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2. Mahsulotlami  oxirgi iste’molchilarga yetkazish uchun ishlab
chigaruvchining o'zi tomonidan bir qator funksiyalami bajarish o'miga
vositachilar xizmatidan foydalanishni tanlash nima bilan heigilanadi?

3. Onlayn chakana savdo bugungi kunda Internctdag) eng ilg’or va foydali
biznes modellaridan biridir. Shu bilan birga, ingirozga duch kelgan juda ko’p
sonli onlayn-do’kon mavjud. Sizningcha, birinchi navbawda onlayn chakana
savdo muvaffaqivatini qanday omillar belgilaydi va nima uchun?

4, Mavjud fikrga ko'ra, mahsulotmi to'g’'ndan-to’g’ri sotishga o'tish
tufayli vositachilar soni kamaytirilishi kerak. Birog, Internet-Vositachilar soni
har kuni o’stby bormogda. Ushbu totfadagi bunday tez o'sishining sababi mima®?

3. Ushbu hedisa vagtinchalikmi voki ob’yektiv omillarga bog ligmi?

0. Siz o'rgangan bobda aytib o’tilmagan boshga turdagi Internet
vositachilarini taklif qiling.
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F
3-MAVZU. INTERNETDA KOMMUNIKATIV STYOSATNI TASHKIL
ETISH.

Reja:
8.1. Internetdag) kemmunikativ sivosat.
8.2. Veb-sayt Internet kommunikatsiya tizimining asosi sifatida.
8.3. Pulli reklamalarni magsadli auditoriyaga ega bo’lgan serverlarga
jovlashtirish.
8.1, Internetdagi kommunikativ siyosat.

Intermetda olib borilayotgan kommunikativ sivosatl bu xaridorlaming
chtiyojlarini gondirish maqsadida talabning barqaror va samarali shakllanishini
hamda bozorga tovarlar va xizmatlami targ’ib qgilishni ta’'minlaydigan, Internet-
aloqa vositalarining to'plamidan  foydalanishga asoslangan kompaniva
marketing tizimining barcha sub’ekttari bilan o’zaro alogalarini rejalashtirish va
amalga oshirish orgali foyda olishga garatiigan faoliyat yo'nalishi,

Pirovard magsadga qarab Internetdagi marketing kommunikatsiyalari ikki
turga bo’linishi mumgin: ' ’

» Mahsulotm ishiab chigish, yaratish, takomillashtirish va uning bozordagi
xatti-harakatlari bilan bog’liq kommunikatsiyalar;
& Mahsulotni reklama qilish bilan bog'lig kommunnikatsiyalar.

Tovarlami ishiab chiqish, yaratish va takomillashtinsh bilan bog'lig
marketing  kommunikatsivalari  asosan  marketing tizimining  barcha
sub’ektlarining samarali 0’zaro ta’sirini ta’minlashga qaratilgan bo’lib, ularning
maqsadi talabga javob beradigan mahsulotni varatishdir.

[nternet bilan bir gatorda Intranet va Extranet kabi tizimlar yangi
mahsutotlarni ishlab chigarishda samarali o’zaro ta'sirga erishish uchun keng
tarqaldi.

Intranet (Intranct) bu veb-texnologivalarga asoslangan axborot muhiti
bo’lib, foydalanuvchilari kompaniya xodimiari hisoblanadi. Prinsipial jihatdan
uni kompaniyaning ajralmas axborot infratuzilmasi, shu jumladan hujjarlarni
boshqarish vositalari, korporativ axborot tizimi, ma’lumotlar barzalari va
hokazolar sifatida qarash mumkin.

Extranet (Extranet) - bua kompaniyaning barcha filiallarini, uning
sheriklari va mijozlarini birlashtirgan tarqatiladigan axborot muhiti. Extranet -
bu intranetga qaraganda ancha ochiq tizim deb aytishimiz mumkin. Intranetiar
va Extranetlarni yaratish uchun ishlatiladigan texnologivalar va vositalar,
asosan, Internetda ishlatiladiganlarga o'xshashligini yana bir bor ta’kidlaymiz.
Asosiy farq ular birlashtirgan ishtirokchilar soniga bog’liq. Intranet - bu
kompaniyaning faqat ichki axborot muhiti. Extranet kompaniya xodimlari bilan
birgalikda 0’2 sheriklarini birlashtiradi. Internet global dunyo axborot tizimidir.

Ikkinchi turdagi kommunikatsiyalar, avvalambor, kompaniya uchun
mavjud bo’lgan yoki bozorda mavjud bo’lgan tovarlar yoki xizmatlarni targ’ib
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qilishga qaratilgan. Bunday holda, maqsad potentsial xaridorlarni mahsulotni
solib olish zarurligiga ishontirish yoki mavjud xandorlarga ikkilamchi,
muntazam xaridlar gilishni eslatishdir.

Siljitish jarayoni xaridorlarni xabardor qilish, ta'sir 0’tkazish, ishontirish
va rag’batlantirish, ulami sotib olish, sotib olish va sotish jarayoniga jalb qgilish
mexanizmidan fovdalangan holda amalga oshiriladi. Reklama mexanizmi
murakkab vositalar to’plamidan fovdalangan holda ishga tushiriladi, unga
quyidagilar kiradi: reklama, sotishni rag’batlantirish, jamoatchilik fikrini
shakllantirish. brendlash. Mahsulowni siljitish bitta voki ko’pincha, bir qancha
marketing instrumentlasi vordamida tashkil etish mumkin.

8.1-jadval
Internetda eng ko’p ishlatiladigan marketing kommunikatsiyalari

vositalari®’
Sotuvni . .
Reklama rag’batlantirish Direct marketing
. : konkurslar, o"yinlar, Kompaniya veb-
Kompaniya veb-sayti Jotereyalar saytida materiallnt
chop qilish
Internet-ommaviy
axborot vositalarida,
Banner, matnli va Mukofotlarva |  Xisuslashgan va
multimedia reklamalari sovg’alar matii say
materiallar va
vangiliklarni nashr
etish
E\atalﬂglarfla saytn . Internetda faol yoritib
ro’yxaldan o’tkazish va Sinov uchun borilishi bilan
qidiruy tizimiari namunalar, demo marketing tadbirkaring
tomonidan saytlarm versivalar olibébg i<h
indeksatsiyalash '
Elektron pochta orgahi Kuponlar Konferensiyalarda
reklama P ishtirok etish
Pochta ssilkalarida,
konferensiyalar va ¢’lon Chegirmalar Homiylik
taxtalaridagi reklama

Internetning paydo bo'lishi va rivojlanishi bir gancha instrumentlar
go’shilishiza olib keldi, ularning vazifalari tovarlarni sifjitish magsadiga
erishish, shuningdek [ntermetdan foydalanish bilan bog’liq bir nechia

33 pualliflar ishlanmesi
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ry
qo’shimcha vazifalar - bu o’z veb-saytingizni yaratish va targ’ib qilish va
Internetda o’ zingizning noyob imidjingizni yvaratishni o'z ichiga oladi.

Kompaniyaning veb-sayti odatda Internet tarmog'ida olib bortlayotgan
kommunikativ siyosatning markazidir. Shuning uchun uni targ’ib qilish vazifasi
shu gadar muhimki, uning muvaftagiyatli amalga oshirilishiga butun
kommunikatsiya sivosatining samaradotligiga ko’p jihatdan bog’ligdir.

Yaxshi rivojlangan an’anaviy brendga epa bo’lish, shuningdek, samarali
onlayn aloga sivosatini yaratish vazifasini ancha yengillashtirishi mumkin,
ammo, Intemetda aloga samaradorligini maksimal darajada oshirish uchun
vangi brend yaratish yoki mavjud be'lganini yvanada faol qilishi kerak bo’ladi.

8.2. Veb-sayt Internet kommunikatsiya tizimining asosi sifatida.

Internet foydalanuvchilarga turli xil aloga vositalarini tagdim etadi.
Internetga ulangan har ganday foydalanuvchi zudlik bilan saytlarda harakat
gilish imkoniyatini, elektron pochia xabarlarini yuborish va gabul qilish,
konferensiyalarda va chatlarda qatnashish va boshqa ko’plab imkoniyatlarga ega
bo'tadi. Boshqacha qilib aytganda, foydalanuvchi Internet mutiti bilan o’zaro
aloga qilish imkoniyatini qo’lga kiritadi.

Har qanday kompaniya Intemet foydalanuvchisiga aylanishi mumkin. U
Internetga ulanishi bilanog, u 0’z biznesida yangi usullarni qo’llashni boshlashi
mumkin, masalan, sheriklari yoki mijozlari bilan o’zaro alogada bo’lish uchun
elektron pochta orgali yoki intemetda taqdim etilgan ragobatchilar haqidagi
ma'lumotiami o’ rganishi mumkin,

Internetning asosiy xizmatlari bilan tanishib chiggandan so’ng, har bir
kishi 0’z veb-saytini, onlayn-do’konini yoki xarid qilish tizimini yaratish
imkoniyatiga ega bo’ladi va Internet mubitini yanada mukammalashishida facl
ishtirok etishi mumkin,

Veb-sayt kompaniyaga ilgari mavjud bo’lgan aloga xizmatlaridan tashqars
ko'plab go’shimcha imkoniyatlami tagdim etadi. Ulaming asosiy xususiyati
shundaki, endi kompaniya foydalanuvchilarga qo’shimcha xizmatlarni taqdim
etishi mumkin: ma’lumot berish, sotishdan oldin va keyingi xizmatlarni
ko'rsatish, tovar va xizmatlarni sotish. Agar sizning o’zingizning veb-saytingiz
bo'lsa, internetdagi reklama faoliyatining samaradorligi oshadi, chunki har
ganday reklama kompaniyaning veb-saytiga havolani o'z ichiga olishi mumkin,
bu yerda foydalanuvchi juda katta migdordagi ma’lumotga ega bo’ladi va u
kompaniva va uning taklifi to’¢’risida to’ligroq fikr bildiradi.

Shunday qilib, veb-sayt Internet marketing tizimining asosiy
elementlaridan biri bo’lib, korxonaning markcting balimidan katta €'tibor tatab
qiladi.

Marketing noqtai nazaridan, veb-sayt bu magsadli auditoriyaning bir yoki
bir nechta segmentlari bilan o’zaro aloqada bo’lish uchun axborot bloklari va
vositalar to’plamidir, Unda qanday ma’lumotlar tagdim etiladi, qanday
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vositalardan foydalaniladi, ular bir-biri bilan ganday alogada bo’ladi - barchasi
tanfangan biznes modeliga, qisqa va vzoq muddatli vazifalarga, shuningdek
magqgsadli auditoriya segmentlari turiga va u bilan u yoki bu tarzda bog’lanish
imkoniyatiga bog'liq.

Veb-sayt yaratish bosqichlari

Birinchi bosqich - magsadlar va ularga erishish yo’llarini aniqlash,
marketing tadqigotlarini o’tkazish va zarur chora-tadbirlar rejasini ishlab
chigish. Ushbu bosgich muhim shamivatga ega, chunki tuzilgan tizimning
samaradorligi va umuman hayotiylik sikli undagi ma’lumotlarga va uning
asosida qabul qilingan garorlarga bog’liq bo’lad:.

Keyingi gadam veb-saytni faollashtirishni amalga oshirishdir. U server
manzilini tanlash, Internet-provaydemi tanlash, server dizayni va uning tuzilishi
ishlab chigish, uning dastlabki tarkibi ishlab chiqarilgan, korxonaning mavijud
axborot tizimi bilan birlashtirish masalalari va dastlabki sinovlardan so’ng veb-
sayt muvaffagiyatii o’tsa, server Internetga joylashtirilishi mumkin.

Shundan so'ng, sayiga Kompaniyvaning hozirgt va potentsial mijozlarini
jalb gilish masalasini hal qilish talab etiladi . Shuning uchun kevingi gadam
serverga tashrif buyuruvchilami jalb qilish bo’yicha bir qator chora-tadbirlarni
amalga oshirishdir. Ushbu bosgich Internetdagi barcha reklama turlaridan
foydalanishni o'z ichiga oladi; bannerlami joylashtirishdan tostib, pochta
jo'natmalaridan foydalanish va telekonferensiyalarda ishtirok etishgacha bo'lgan
tadbirlani amalaga oshirishlari mumkin.

Biznes modeli

Har ganday veb-saytning mavjudligi va rivojlanishi, anigrog’i veb-sayli
mavjud bo’lgan tijorat faclivatida Internetdan fovdalanish ma’lum bir biznes
madeliga asoslangan bo'lishi kerak. :

Umuman olganda, biznesda [nternetdan foydalanish modelini ikkita katta
guruinga bo’lish mumkin:

e Mavjud bizncsni go'llab-quvvatlash modeilari;
» Infernetda yangi biznes varatish uchun modellar.

Internet-provayderni tanlash
Internetdan har ganday foydalanish internet-provayderlar deb nomlangan

ixtisoslashgan kompaniyalar tomonidan ta'minlanadi. Ular ko’rsatadigan
xizmatlarga quvidagilar kiradi:

» Dial-telefon liniyalari orqali Intemetga kirishni ta’minlash:

» Ajratilgan liniyalar va raqamli aloga kanallari orqali Internetga kirishni
ta'minlash:

» Mijoz serverining domen nomini ro'yxatdan o’tkazish;

» veb-saytni joylashtirish uchun disk maydonini ijaraga berish;

+ [jarada joylashgan serverni bashgarish va qo'llab-guvvatlash.
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Ushbu asosiy xizmatiardan tashqari, provayderlar bir gator qo'shimcha
xizmat(amni tak[if gilishlari mumkin: veb-dizayn bo’yicha maslahatlar berish,
serverni asosty qidiruv tizimlarida va Intemetning veb-kataloglarida ro’yxatdan
o'tkazish va boshqalar.

Xizmat ko’rsatuvchi provayderni tanlash mas’uliyatli garor hisoblanadi,
shuning uchun taqdim etilayotgan xizmatlar narxlari darajasi to"g’risida
ma’lumotdan  tashqari, kompaniyaning o'zi hagida ijofi boricha koprog
ma’lumot olish kerak. Bu juda givin vazifa bo’lishi mumkin, ammo yni yugori
sifatli ishonchli server ishlashini ta’miniash va nobargaror provayderlardan
o’ zingizni himoya gilish uchun hal qilish kerak.

O’zingiz mos provayderni tanlashda quyidagi masalalarga e’tibor qaratish
kerak;

* Provayderda qanday [nternet kanal yoki kanallar mavjud?
Yetkazib beruvchi qanday apparat va dastortardan foydalanmeqda?
Veb-server yetarlicha ishonchli emasmi?

Axborot xavfsizligi vetarli darajada saglanadimi?
Statistik ma’lumotlarat olish mumkinmi?

Yeb-server manzilini tanlash

Serverni joylashtirishning uchta varianti mavjud: Intetnet-provayder veb-
serverida, xizmat ko'rsatuvchi provayder bilan o’z serveringizda va nihoyat
firma hududidagi o'z serveringizda. Birinchi usul eng tejamkor va servemi
o’matish uchun o’rtacha 100 dollar va bir xil oylik to’lov talab qilinadi (aniq
raqamiar ishg'ol qilingan maydon hajmiga, taklif gilinadigan xizmatlarga va
boshqalarsa bog’lig). Eng qimmat - bu oxirgi variant, bu server sotib olish,
dasturiy ta'minot, ma’muriy to’lovlar, Internetdan tuxsatsiz kirishga qarshi
xavfsizlik dasturlarini o'ratish, aloga kanallarini ijaraga olish va h.k.kabi
qo’shimcha xarajatlari maviud,

Uning narxi o’n minglab dollar yoki undan ko’p bo’lishi mumkin. Ushbu
parametrni tanlashning asosiy sabablari tashrif buyuruvchilaming yetarlicha
yugori bo’lishi, xizmat ko'rsatuvchi provayder taqdim eta olmavdigan server
dasturiy ta'minotiga kirishga bo’lgan ehtiyoj, veb-server ma’lumotlariga
to’g ridan-to’gri kirish zarurati va boshqalar bo’lishi mumkin.

Domen nomini tanlash

Foydalanuvchilar nuqtai nazaridan barcha Intemet-resurslarga Kirishni
laji boricha sodda va shaffof gilish uchun Internetda domen nomlari tizimi
(Domain Name System) ishlaydi. U noyob IP-manziidan tashqari har qanday
resursning eslab golish oson bo'lgan domen nomiga ega bo’lishini ta’miniash
uchun mo’ljallangan. Domen nomi Xizmati 1P-manzillami mashinaning domen
nomiga solishtirish uchun mo’ljallangan va aksincha.

Domen nomini tanfashda muhim jihat uning egaligidir. Tashkiliy nuqtai
nazardan, eng oson yo'li - Intemet-provayder tomonidan tagdim etilgan, uning
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domen zonasida joylashgan domen nomidan foydalanish, Ushbu nom shunday
ko'rinishi mumkin: kompaniya_nomi.domen_nomi_yetkazib beruvchiuz. Biroq,
bunday nomning bir qator kamchiliklari bor, ulardan asosiysi shundaki,
kompaniya ushbu nom orqali ishlab chigaruvchi bevosita yetkazib beruvchilar
bilan bog’langan bo’ladi, agar ular bilan shartnoma bekor gilingan taqdirda
kompaniya o'z intemetdagi manzilini tubdan o'zgartirishga majbur bo'ladi, bu
esa kompaniya reklama xarajatlariga sarflangan mablag'larmi yo'qotilishiga olib
keladi. Bunday vazivatda o'zingizning domen nomingizni ro yxatdan o'tkazish
sizga provayderdan mustagil bo'lishga va sarmoyangizni himoya gilishga imkon
beradi.

Shaxsiy domeningizni ro’yxatdan o’tkazish ham sayt egasi uchun foydali
ba’lgan boshqa sabablar:

- Sayt manzilining esda golarliligini oshirish — agar sayl nomi tilda oson
talaffuz qilinishi va qgisqa so’zlardan iborat bo'lsa, potensial iste’molchi hech
ganday giyinchiliklarsiz uni eslab qolishi va banner yoki reklamada ko'rsa, u
haqida osongina esga oladi;

- Internetda oson qidirish - veb-sayt manzilini kompaniya nomi bilan bir
xil yoki o'xshash bo’lishi Intermetds kompaniya nomini targ’ib qilishda
qo’shimcha hissa qo’shish imkonini beradi. Agar veb-foydalanuvchi komipaniya
nemini  bilsa, odatda  veb-sayt  topishda  birinchi  narsa @ -
www.company _name.com yoki www.company pame.uz (agar kompaniya
O’zbekision bozorida ishlasa) yozishga harakat gilishdir. Interpet foydalanuvchi
tarmoqda kompaniva hagidagi ma'lumotni birinchi bor gidirganda, kompaniya
nomi bilan qidirib ko'radi, agar ushbu nom bilan domen topilmasa.
foydalanuvchi gayta qidirish malol keladi, bevosita kompaniya polensial
mijozini yo'gotadi.

- Kompaniyaning imidjini mustahkamlash - veb-sayining o'z domen
nomining yo'qligi ko'pchilik potenisial mijozlarda kompanivada mablag’lar
yetishmasligi voki imternet biznesiga loqayd qaragantik tasavvurin uyg’otads.

- Kompaniyaning barcha xodimlarini elektron pochta mangzillaci bilan
ta’minlash imkoniyati- company_name.uz domen nomini ro'yxatdan o’tkazish
orgali siz  pochta serverini  ochishingiz va har bir xodimga
staff_name(@company_name.ru turidagi pochta manailini berishingiz mumkin,
Bunday pochta manzillari axborot beruvchi funksiyani bajaradi va eslab qolish
OSON.

Samarali foydalanish uchun domen nomi bir gator shattlarga javob berishi
kerak:

- yodda saglash oson;

- yetarlicha gisqa bo’lishi;

- foydalanuvchi yozishda xatoga yo'l qo’ymasligi uchun xarflar
kombinatsiva oson bo’lishi; -

- oson talaffuz qilimsha,
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- domen o'zida kompaniva nomini yoki facliyat sohasini 0’zida mujassam
qilishi kerak.

Agar biznes to'g'ridan-to’g'ti O'zheliston  bilan bog'lig bo'lsa, .uz
zonasida domenni ro’yxatdan o’tkazish eng ma’qul. Bu dastlab tasheif
buyuruvchilarga biznesning geografik ma lumotlarini ko'rsatadi va bunday sayt
o’zbek tilidagi qidiruv tizimlari tomonidan erkin indekslanadi. Bundan tashgari,
uz zonhastda bepul noralarni tanlash com, org yoki net xalgaro zonalariga
qaraganda ancha keng.

[nternetning o’zbek gismida domen nomlari odatda quyidagi usullardan
biri bilan shakllantiriladi:

- kompaniya yoki server nomi inglizcha harflar bilan yoziladi. Albatta,
ismni lotin alithostda birma-bir tarzda yozish magsadga muvofigdir. Agar
ancha murakkab va uzun bo’lsa, lotincha transkripsiyasi bilan noaniq bo’lsa,
qisqartirilgan ismni qo’shimcha ravishda ro’yxatdan o'thazish tavsiya etiladi.

- Inglizcha harflar bilan kompaniva taclivati yoki Internct-foyiha
yo'nalishi bilan bog'liq mavzu yoki tushuncha nomi yozitgan, Bunday holda
Juda sbdda va tez-tez ishlatiladigan inglizcha so’zlardan foydalanish maqgsadga
muvofiqdir. Masalan, www.book.uz kitob do’konining manzili deyarli har
qanday o’zbek intemnet foydalanuvchisi tomonidan xatosiz voziladi.

Www.registercom {(com, org, net va edu domenlari uchun) va
www ripn.net/nic/whois/ (ru zonasi uchun) manzillarida siz u yoki bu nom
allagachon ro’yxatdan o’tganligini tekshirishingiz mumkin, Agar shunday
bo’ladigan bo'lsa, siz domenga ega bo’lgan tashkilot yoki shaxsga murojaat
gqilib, uni sotib olishga harakat qilishingiz muinkin.

Dastlab veb-saytga tashrif buyurovchilarni jalb gilish osullari

Saytning o'z faoliyatini boshlagandan keyingi bosqich - bu Internetda
reklama qilishdir. Ushbu bosqichni sifatli amalga oshirishning shamiyati juda
katta, chunki u asosan tashrif buyuruvchilar soni va ularning sifatini beigilaydi -
tashrif buyuruvchilarning saytning magsadli auditoriyasiga muvefig bo’lishi
lozim.

Qidiruv tizimlarida serverni ro’yxatdan o’tkazish

Qidiruv tizimlari avtomatik ravishda yangi resurslarni qidirish va ularni
indekslash uchun qidiruv tizimlaridan fovdalanadi. Indekslash prosedurasi
gidiruv lizimining ma’lumotlar bazasiga server sahifalarida ma’lumotiarni va
ushbu sahifalarga mos keladigan kalit so’zlami kiritishdan iborat. O’zingizning
saytingizni qidiruv tizimi orqali topish jarayonini tezlashtirish uchun uni
ro'yxatdan o’tkazish mumkin - gidiruv tizimiga sayt koordinatalarini ko’rsatish,
bu esa ushbu prosedurani sezilarli darajada tezlashtiradi.

Ushbu operatsivani soddalashtirish uchun siz ozgina haq evaziga
kataloglarni  avtomatik ro’yxatdan o'tkazishmi  ta’minlaydigan  proksi-
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serverlardan foydalanishingiz mumkin. Masalan, siz ma’lumotiarmt Submir it
serveriga (www.submit-it.com) joylashtirishingiz mumkin. To’ldirilgan shaki
avtomatik ravishda vuborifadi va yangi server hagidagi ma’lumotlar bir necha
o’nlab kataloglar va qidiruv tizimlarining tegishli sarlavhalariga kiritiladi.

Havolatarni “sariq sahifalar” ga joylashtirish

Sariq sahifalar G’arbda keng tarqalgan telefon ma’lumotnomalariga
o xshaydi. Sariq sahifalarda odatda kompaniya faoliyati turi, uning logotipi, 1-2
rasm va kompanivaning koordinatalari to’g’tisida to’lig ma’lumotiar mavjud.
Standart xizmatlarga biznes nomini, telefon va faks raqamiarini, elektron pechta
mangzillarini, [ntemetdagi sahifaga havolalarni, biznesni o’z ichiga olishi
mumkin bo'lzan bir nechta (2-5) sarlavhalarni va kompaniya faoliyatining qisqa
(20-30 so’z) tavsifini Joylashtirish kiradi.

Tematik veb-serverlardan ro’yhatdan o’tish
[nternetdagi deyarli har qanday bilim sohasi uchun ushbu sohadagi
axborot resurstariga gipermainli havolalar two’ptamlarini 0’z ichiga olgan
serverlamni topishingiz mumkin, Ushbu serverlar odatda juda ko’p sonh
havolalami ¢’z ichiga oladi va ma’lum bir mavzu bo’yicha boshlang’ich
ma’lumot topish uchun juda keng toydalaniladi.
Boshga serverlarga havolalarni joylashtirish
Boshga serverlarga havolalarni jovlashtirish bir necha usul bilan amalga
oshiriladi:

» Ishbilarmon sheriklaming serverlarida havolalami joylashtirish, masalan,
ba’zi bir uskunalarni ishlab chigaruvchi o'z serverida o'z dilerlari saytlariga va
turli ishlab chigaruvchilarning tovarlarini yetkazib beradigan savdo shirkati,
ishlab chigaruvchilaming serverlariga havolalarni joylashtirishi murmkin;

+ Havolalarni almashish uchun aynan sherik bo’lishi shart emas servisga
tashrif buyuruvchilarning sonini tenglik ko’rsatkichi bo’lishini o*zi yetarli;

s Boshqa biron bir narsa evaziga havolatarni joylashtirish, masalan,
~ serverning ma’lumot materiallaridan foydalanishga ruxsat olish uchun, chunki
juda ko'p miqdordagi bepul ma’lumotm varatish muammosi barcha serverlamni
ishtab chiquvchilari duch keladi va ushbu ma’lumotlardan foydalangan boshqa
server tabiiyki olingan saytga havolani ko’rsatib o’tadi.

8.3. Pulli reklamalarni magsadli auditoriyaga ega bo’lgan serverlarga
joylashtirish.

Trafik tezfipi yuqgori bo’lzan va yoki targ’ib gilinayotgan saytning
maqsadli auditoriyasining Kkatta hajmini gamrab oladigan ko’plab serverlar
o’zlarining  sahifalarida reklamalarni  pullik  joylashtirish  imkoniyatini
varatadilar. Masalan, reklamalarni qidiruv tlizimlari va veb-kataloglan
serverlanga joylashtirilishi mumkin, ulaming trafik hajmi juda katta. Ulac matn
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ramkalari (sahifadagi matnli xabar), grafik elementlar - bannerlar yoki oddiygina
giper havolalar shaklida bo’lishi mumkin. Shu bilan birga, reklama joylashtirish
stavkalari server trafigiga, ma’lum bir sahifaga, taassurotlar soniga bog’liq va
juda keng chegaralarda o’zgarisht mumkin.

Ushbu magsadga erishish uchun siz reklama tarmoglari xizmatlaridan
ham foydalanishingiz mumkin.

Qo'shimcha xizmatlar
Doimiy va sodiq auditoriyani shakllantirish vazifasi deyarli har qanday
veb-resurs oldida wribdi. Bu, aynigsa, reklama biznes modeliga asoslangan
savilar uchun juda muhimdir. Auditoriyani shaklantirish uchun faqatgina ushbu
jamoani qizigtirgan tezkor ma’lumot va yangiliklarni tagdim etish yetarli emas,
Sayt ishiga foydalanuvchilaming o’zlarini jalb gilish kerak. Buni fagat sayt
auditorivasi bilan ishlashga doimiy e’tibor berish va maxsus vositalardan
foydalanish orqali amalga oshirish mumkin, ularga quyidagilar kiradi:
s« Konterensiyalar,

Suhbatlar;
Xabar taxtalari;
Jamoaviv garerlarni qabul qilish, ovez berish tizimlari;
{vinlar, musobaqalar;
Xatlar, munozaralar ro’yxatlari va boshqa vositalar.
Bundan tashgari, qo'shimcha xizmatiami taqdim etish mumkin, Ularming
eng keng tarqalgani pochta xizmatlari (hotmail.com, mail.ru) va veb-sahifalami
bepul joylashtirish xizmatlari (geocities.com, narod.ru).

*® » & & B

Server auditorivasi bilan teskari aloqalarni tashkil etish vositalari

Mijozlar  bilan teskari alogalrni tashkil etish veb-saytning ajralmas
"qismidir. Avvale, bular ichiga ma’lumot to’plash vositalari kiradi.

Axborot yiglish vositalariga tashrif buyuruvchilarni so’rov  qilish,
so'rovnomani amalga oshirish kabilar kiradi. Ushbu so’rovnomalar bo’yicha
mahsulotiariga, xizmatlarga, saviga va hokazolarga ularning munosabatiariga
oid ma'lumotlarni olish imkoniyatini beradi. Shu maqsadda ko’rib chigilgan
anketalar, so'rovnomalar, mehmonlar kitoblaré joylashtirilgan. Se’rovnomalar,
xususan, ular majburiy bo'lishganda, tashrif buyurish, tashrif buyuravchilar
haqida demografik ma’lumot olish imkoniyatini beradi.

Bu reklama beruvchilar uchun ham mubimdir, chunki ular o'zlari uchun
joy sotib olavotgan auditorivani bilishlari kerak va sayt egalari uchun - doimiy
auditoriyasining demografik profiliga garab siz tarkib, bo'limlar va hattoki
joylashishga tegishli tuzatishlami kiritishingiz, shu bilan tomeshabinlarning
qizigishlarini o’rganishingiz mumildin.

Mijozlar bilan nunosabatlarni yaxshilash uchun veb-serverda mehmonlar
daftarchasi, ba’zi ma'lumotlarni so’rash uchun shakl, tovarlarga buyurtima berish
uchun anketa tashkil gilinishi mumkin. Veb-serverga tashrif buyuruvchilaring
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gizigishlarini tahlil qilish usullaridan biri bu unga ichki gidiruv tizimini
o’matishdic, bu natagat tashatf buvuruvchilar qaysi sahifalarni ko'rganligind,
balki ushbu sahifalarda anig nimani topishni istashlarini aniqlashga imkon
beradi,

Bundan tashgari, sayt sahifalari yoki veb-serverga tashriflarning umumiy
statistikasi orqali tashrif buyuruvchilarning xatti-harakatlari, ularning ©’tish
tartibi to’g'risida go’zhimcha ma'lumot clishning bir gqancha wsullan maviud,
Ushbu usuliar  Veb-servering log fayllaridan yoki cookie-fayllardan
foydalanish orqali olingan ma'lumotlarni yig'ish va keyingi tahlil qilishdan
iborat. Ushbu usullar marketing tadqigotiari usullari misolida Internetda
marketingning umumiy konsepsiyasini tavsiflovchi bo’limlarda yetarlicha

batafsil muhokama gilinadi.

Nazorat va muhokama uchun savoltar:
1. Samarali aloga sivosatining asost aloga dasturi yoki strategiyasidir. Sizning
korxonangizda shunday dastur bormi?
2. Unga qanday asosiy elementiar Kiradi?
3. Lar orasida zamonaviy axborot texnologiyvalari va Internetga tayanadigan
elementlar bormi?
4. Mavijud aloga siyosatiga qanday o’zgartirishlar kiritgan bo’lar edingiz va
nega?
5. Internetda kir yuvish; mashinasining yangi modeli reklama kampaniyasi
uchun aloga dasturini yaratish reklama kompaniyasi tuzib chiqing, Internetda
kompaniyaning Kkorporativ veb-saytini ochish hagidagi mulohazalaringizni
bildiring
6. Sirning kompaniyangizda korporativ veb-sayt bormi?
7. Agar bo'lsa, unda uni amalga oshirishning har bir bosqichi sifatini
baholashga harakat giling: sayining biznes modeli, domen nomi, Internet-
provayderni tanlash, sayt dizayni va uning mazmuni, unga tashrif
buyuruvchilarni jalb gilish vositalari, auditoriya bilan ishlash vositalari.

147



!
-MAVZU. INTERNETDA REKLAMA, SAVDO VA JAMOATCHILIK
BILAN ALOQALARNI RIVOJLANTIRISH.
Rejn:
9.1. Internetda rekiama qilish. Tarmoqdagi reklama vositalari va ulardan
foydalanish usullari.
9.2. Internetda sotuvni rag’batlantirish usullari.
9.3. Internetda jamoatchilik bilan alegalarni tashkil etishning asosiy
usullari va ularning xususiyatlari.
9.4. Internet-brending va an’anaviy brendingdan farqi.

9.1. Internetda relkdama qilish. Tarmeqdagi reklama vositalari va slardan
foydalanish psullari.

Reklama -— potentsial xaridorlammi  ularni sotib olish zaruriigiga
ishontirish magsadida tovarlar va xizmatlarning iste’'mol xususivatlarim tijoriy
targ'ib qilish. Reklama potentsial iste’molchilarni va jamoatchilikni bozorda
taqdim etadigan savdo tashkilotari va mahsulotlari bilan tanishtiradigan har
qanday faoliyatni o’z ichiga oladi, ular haqida qulay tushuncha yaratadi va
savdoga yordam beradi. Reklama kompaniyaning mahsulot va xizmatlarini
targ’ib qilishning eng muhim vositasidir.

Reklama bugungi kunda kompanivaning kommunikativ siyosatining eng
keng targalgan vositalaridan biridir. Ushbu bayonot Internetda ishlatilishining
targahishi bilan bir xil darajada amal qiladt.

Reklama maqsadlari tovar ayirboshlash hajmini oshirish, tovar, firma
imidjini targatish yoki mustahkamlash, mzhsulot bilan tanishish, mahsuloming
funksivalari va qiymati haqida ma’lumot olish, mahsulotga bo’lgan ishonchni
mustahkamlash, kompaniyaning veb-saytiga tashrif buyuruvchl]arm jalby qilish
va boshqalar bo’lishi mumkin.

An’anaviy reklama vositalari bilan tagqosiaganda, Intemet quyidagi
xususivatiami yvaxshi ajratib turadi:

* Internet reklama ob’yektim tagdim etishning samarali vositasidir. Buning
sababi, bir tomondan, reklama qilingan obyekt haqida maksimal kerakii
ma’lumotlami taqdim etish qobiliyati, boshga tomondan, uning atrof —
muhitining multimedia tabiati bilan foydalanuvchi uchun barcha mumkin
bo’lgan ma’lumotlarni — 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'rpanish jarayoniga jalb giladi va imkon qadar
yaqinlashtiradi;

s [nternet interaktiv vosita bo’lib, natijada tarmoq foydalanuvchilariga
passiv ta'sir ko'rsatishdan tashqari, reklama faol rol o ynashi mumkin;

s Intemet  reklamachiga  magsadli  auditorivaga va  muayyan
foydalanuvchilarga yvo'naltirilgan ta’sir ko'rsatishning samarali usulini beradi;
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¢ zamcndaviy axborot texnologiyalariga asoslangan holda, Internet reklama
tadbirlari natijalarini tezkor va chuqur tahlil gilish uchun keng mkonivatlar
yaratadi,

Reklama vositasi sifatida Internet an’anaviy reklamalardan nafagat uning

xususivattari, balki qo’Naniladigan yondashuvlar bilan ham farq giladi. Shunday
qilib, reklama tashkil etishning asosiv xususiyati uning ikki bosqichli
tuzilishidir,
Internetdagi reklamaning birincht alogasi-mashhur va mavzull veb-saytlarda
joylashtirilgan yoki elektron pochta orqali yuborilgan bannerlar, matn bloklari
va boshga ommaviy axborot vositalari ko’rinishidagi tashqi rekiama. Bundan
tashqari, gidiruv tizimlari, kataloglar, konferenisivalar, pochta ro'yxatlari va
boshqalardan foydalangan holda reklama bo’lishi mumkin, Tashqi rekiamaning
asosiy vazifasi foydatanuvchilarm kompaniyaning veb-savtiga jalb qilishdir,
ammo boshaa magsadlar ham ta’gib qitinishi mumkin.

Ushbu bobda muhokama qilinadigan Internetdagi tashqi reklama uchun
asosiy vositalar guyidagtardir;

+ banner reklama-veb - saytni reklama gilish va tashrif buyuruvchilami jalb
gilishnting eng keng targalgan vositalaridan biri, shuningdek, tasvirni reklama
qilishning yaxshi vositasi;

» veb-kataloglarda saytni ro’yxatdan o’tkazish va uni qidirish mexanizmlari
bilan indeksatsiva qilish veb-saytga tashrif buyuruvchilami jalb gilishning eng
samarali vositalaridan biridir;

» clektron pochta, pochta ro'yxatlari, telekonferensiya xizmatlari va e’lon
taxtalaridan foydalangan holda reklama;

¢ hamkorlik dasturlari-yangi mehmonlami jalb qilish va Internet orqals
sotish hajmini oshirishning samarali usuli.

¢ Internetdagi reklamaning ikkinchi (va markaziy) aloqasi-axborot va
xizmatlaming asosiyv qismini ifedalovchi veb-sayt. Ya’ni, foydalanuvchi tashgi
reklama bilan o'zaro alogada bo’lganidan keyin olgan barcha narsalar unga
joylashtinlgan.

Ushbu ikki darajali yondashuv birinchi reklama alogasini va ikkinchisini
amalga oshirishga eng chtiyotkorlik bilan munosabatda bo’lishni talab giladi.
Shu bilan birga, Jobiy natija olish uchun ikkala bosgich ham yetarlicha vugorl
bolishi kerak.

Reklama turlari

Reklama turfari reklama faoliyati yo'naltirilgan maqsad va vazifalarga
qarab belgilanadi.

Amalda, reklama kamdan-kam hollarda bitta magsadga erishadi, eng ko’p
ghtimol bir nechta reklama tadbirida bir nechta magsadlarni kesib o'tadi.
MNatijada, bir xil reklama bir vaqtning o’zida bir nechta funksiyalarni bajarishi
mumKkin,
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Ikkita asosiy reklama tusi mavijud: tasvir-reklama va rag’batlantiruvchi
reklama, Imidj-reklama firma va tovarlarming qulay qiyofasini yaratishga
qaratilgan. LUning asosiy maqgsadi mahsulot yoki kompaniyaning ijobiy
qiyefasini odamiarning keng doirasiga kiritishdir. Ushbu maqsadga potentsial
xaridorlami voki foydalanuvchilarni mahsulot (Xizeat), uning magsadi va
xususiyatlari, shuningdek, ushbu kompanivaning faoliyati va afzalliklari bilan
tanishtirish mumkin.

Tasvir-reklama ta’sir doirasi. qoida tarigasida, boshqa turlarga garaganda
kengroq. Bu nafaqal bevosita xaridorlarga, balki aholining boshqa gatlamlariga
ham garatilgan bo’lib, mahsutot va facliyat doirasini kengaytirish uchun firma
yoki mahsulot xaridorlarga jjobiy his-tuyg'ulami keltirib chigaradi.

Rag’batlantiuvchi reklama eng keng targalgan tur hisoblanadi. Uning
asosiy vazifasi ushbu mahsuloini sotib olish yoki ushbu xizmatdan foydalanish
zarurligini  rag’batlantirishdir. Odatda u mahsulot (xizmat) ning asosiy
afzalliklarini, shu kabt mahsulotlarga nisbatan ijobiy fazilatlarini ta’kidlaydi.

Keling, ushbu turdagi yoki boshqga reklama vositalarini Internetda ko'rib
chiqaylik. Yuqorida aytib o’igantmizdek, ko'p hollarda uning asosi veb-sayt
bo’lib, u savdoni rag’batlantirish funksivalarini va tasvimni reklama funksiyasini
bajarishi mumkin, Sayt orqali tovarlarni sotish to’g’ridan-to’g’ri amalga
oshirilishi mumkinligi bilan bir gatorda, w har doim kompaniyaning mahsulotlari
yoki xizmatiar iste’'molchilari bilan aloga gilish vositalaridan biridir, shuning
uchun uni amalga oshirish sifati va uning barcha funksivalarini amalga oshirish
darajasi Intemetdagi kommunikativ sfyosatning eng muhim elementtaridan
biridir.

Veb-saytga tasheif buyuruvchilarni jalb gilish — bu tasvir-reklama va
savdo rag batlantirish bilan birga, Intemetda reklama boshqga barcha vositalari,
Internet o'ziga-xos vazifani amalga ta’kidlash Tozim. Shunday qilib, ularning
barchasi nafagat savdo vositasi, balki veb-saytni reklama qilish va targ’ib qilish
vositasi sifatida xizmat giladi.

Eng keng targalgan vosita banner reklamadir, U tasvir-reklama sifatida
harakat qilishi va rag'batlantiruvchi vazifalami bajarishi mumkin. Bunday
holatlarda farq fagat uning bajarilishida va shunga mos ravishda uning
samaradoriigini baholash uchun ishlatiladizan usullarda batafsil tavsiflanadi.

Interneidagi boshqga barcha reklama vosilalari birinchi navbatda veb-
sayiga tashrif buyuruvchilarni jalb gilish muammosini hal qilish uchun
mo’ljallangan. Bu kataloglarda ro’yxatdan o’tish va qidiruv tzimlarida
indekslash kabi usullarni qo’llashda eng aniq ko’rsatilgan.

Internetda reklama sohasidagi asosiy yechimlar
Internetda reklama kampaniyasini  o’tikazish, amalga oshirilayotgan
tadbiring aniq magsadlarini, usullarini  va ishlatiladigan vositalarni
shakllantirish, samaradorlikni baholash, natijalarni tahlil gilish va kelajak uchun
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tavsiyalar ishlab chiqish bilan boshlangan tizimli, rejalashtiritgan yondashuvni
talab giladi.

Reklama kampeniyasining maqgsadi va vazifalari:

Har qanday reklama kampanivasini tashkil etishning birinchi bosqichi
uning maqsadlarini belgilashdir. Ular firma va uning mahsulotlari haqida
iste'molchilaming xabardorligini oshirsh, kompaniyaning veb-saytiga tashrif
buyuruvchilar sonini  ko’paytirish, Internetda marketing kampaniyasini
o tkazish, sotish hajmini oshirish va boshqalar.

Reklama kampanivasiga go'yilgan vazifalar, o’z navbatida, ishlatilgan
usul va vositalarni aniglaydi. Misol uchun, ular tomoshabinlarga ta’sir qilish
shakllari, o'tkaziladigan aktsiyaning muddati, reklama vositalarini tanlash,
reklama platformalarini tanlash mezontart va boshgalarga bog’hiq bo’ladi.
vakuniy vazifalar, shuningdek, tashrif buyuruvchilarni jalb qilish, arizalami
to’ldirish, fike-mulohazalarni gabuli qtlish va hokazo:

Reklama kampaniyasining maqsadiariga erishish usullariga katta ta’sir
ko’rsatadigan byudjet migdori. Uning hajmiga jalb gilingan yo'nalishlar soni,
reklama joylashtirish sxemalaii, taassurotlar chastotasi, taqdim etilgan
chegirmalar va bir qator omillar bog’lq.

Reklama kampaniyasining narxini hisoblashning asosiy elementlaridan
biri reklama joylashtinshning narx modellan hisoblanadi.

Taassurotlar sont bo’yicha to’lov. Ushbu turdagi narx-navoning asosi
ming reklama taassurotiari yoki CPM (ming Kishi uchun narx, by yerda ming
kishi Rimning m ragamini bildiradi). Ushbu turdagi narxlash bugung: kunda eng
keng tarqalgan narx modelidir. Internet bilan bir qatorda, DRM ham tez-tez
televidenie va radio reklama narxini msoblash uchun ishlatiladi.

Ushbu narxlash usulining asosi dasturiy vositalar bilan ta’minlangan
taassurotlar soni uchun hisob-kitob hisoblanadi. Tizim, agar foydalanuvchi
Brauzeri bannerni yuklab olgan bo'lsa, namoyish amalga oshirilgan deb
hisoblaydi.

Ushbu mexanizm dastfab ma’lum bir ¢’lchov xatoligini 0’z ichiga oladi,
chunki bannerni yuklab clish foydalanuvchining ko'rsatilishini aniq aniglay
olmaydi. Bunday hclat, masalan, banner sghifaning pastki qismida bo'lsa va
foydalanuvchi uni oxirigacha ko'rib chigmasdan qoldirsa yoki sahifaning yuqori
qismidagi banner kechiktirilsa va foydalanuvchi kutmasdan sahifanmi pastga
siljitsa, paydo bo’lishi mumkin. Agar foydalanuvchi foydalanuvchi brauzer
keshlash keyin serverga murojaat holda boshqa sahifeda qo’shimcha paydo
bo’lsa, masalan, tizimi ko'rsatdi ko’prog marta banner ko’rgan bir teskari
vaziyat, mumkin.

Taassurotlar sonining hagigly o’lchovi AD exposure - reklamaning
haqigiy namayishi bo’lib, uni brauzerga yuklab olish hagiqati emas. Afsuski, bu
ko'rsatkich dasturiy hisoblash uchun javobgar emas va shuning uchun har
qanday narx modelini hisobga olmaydi.
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Ruxsat etilgan to'lov. Taassurotlar migdori bo'yicha to’lov bilan bir
qatorda, tekis to’lov {Flat Fee Advertising} keng targaigan. Ushbu usuldan
fovdalanganda reklamani joylashtirish sichqonchani bayrog’ida taassurotlar va
sekin urishlar sonini hisobga olmagan holda doimiy to'lov uchun amalga
oshiriladi. Xarajatlar sahifalarea, server mavzusiga, sahifadagi reklama
joylashuviga bog’liq.

Shuni ta’kidlash kerakki, ushbu turdagi narxlanish birinchi bo’lib juda
yaqin, chunki' belgilangan to’lov ta’rifi odatda reklama joylashtirilgan
sahifalarga tashrif buyurish asosida amalga oshirifadi, ya'ni bir xil ko'rsatkichni
hisobga oladi — foydalanuvchilarga banner taassurotlari soni.

Sichgoncha sekin urish som bo’yicha to’lov. Ushbu narx model,
shuningdek., quyida Keitirilgan barcha narsalar noyobdir va an’anaviy
reklamalarda o'xshash topilmaydi. Bu Foydalanuvchining rekiama, veb-sayt
yoki boshga mexanizmlar bilan ¢’zaro alogasi ma'lumotlariga asoslangan,

Sichgoncha bilan bosish sonini to’lashda narxlashning asosily xususiyati
CPC (klik boshiga narx) -— ming marta bosish narxi. Bu reklamachining
reklamaga bosish uchun to’g’ridan-to’g"ri to’lavdigan narx modelidir.

Rossiya inlemetida sekin urishlarnt sotadigan serverlarda qoramol giymati
adatda 150-200 uchun § | ming.

Mehmonlar soni bo’yicha to’lov. Ushbu usuining asosi CPV (iashrif
buyuruvchilaming narxi) — ming mehmonning narxi. Ushbu narx modeli
qoramol bilan bir xil, ammo tashrif buyuruvchilarni hisoblash uchun yanada
murakkab mexanizmga epa, chunki buxgalteriya faqat reklama beruvchining
yonida saqlanishi muimkin.

Sichqoncha hilan bosish sont bo'vicha modelda nlarning hisob-kitablari
bu holatda bo’lzani kabi, reklamachi emas, balki noshir tomonida amalga
oshiriladi. Natijada, wshbu model sekin urish soniga nisbatan to’lov bilan
sahishtirganda kamroq targaldi.

Yakuniy natijaga qarab to’lov. Ushbu model ikki turga bo'linadi va
Affiliate dasturlarida eng keng qo’llaniladi.

Reklama beruvchining jalb gilingan tashrif buyuruvchilarning o'ziga xos
harakatlari achun noshic tomonidan joylashtirilzan reklama bilan hisob-kitob
gilganda birinchi turning markazida CPA (har bir harakat uchun xarajal) - har
bir harakat uchun narx. Misol uchun, hisob-kitoblar to’idirilgan anketalar soni,
muayyan Xizmatlarga obuna bo’lish, arizalarni to’ldirish uchun va boshqalar
uchun amalga oshirilishi mumkin.

Ikkinchi turdagi model, reklama beruvchining joylashtirilgan reklama
bilan hisob-kitob qilganda, jalb qilingan tashrif buyurovchilarga sotishga
asoslangan va hisob-kitob birligi sifatida CPS (sotish narxi} — sotish narxi.
CPA-dan fargli o’laroq. fagat sotib olish hagigatl emas, balki uning migdori ham
aniqlanadi. Shunga ko'ra, to'lov-bu belgilangan narx emas, balki sotishning
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ulushi. Shunday qilib, ontayn do’kon Amazon.com 5-dan veb-noshir tomonidan
jalb qilingan xaridorlar uchun sotish migdorining 15% gacha to’laydi.

Yugoridagi narx modellarini taggoslab, siz quyidagi xulosalami
tuzishingiz mumkin. Noshir nuqtai nazaridan, birinchi ikkita mode] eng foydali
hisoblanadi, eng kamida — oxirgi. Shunday qilib, doimiy to’lov (Flat Fee
Advertising) bo'lsa, ma’lum bir vaqt uchun belgilangan miqgdomi olish
kafolatlanad:. Taassurotlar soni {sm) uchun to’lovni amalga oshirganda,
nashriyotchi te’g'ndan-to’g'ri saytga tashrif buyurishga bog’hiq. Sichqoncha
bilan hosish soni bo’yicha to’lov amailga oshirilganda — SRS) - saytga tashrif
buyurishga bog’liq bo’lishidan tashqari, u reklama ishiza ham bog'liq. Oxirgi
modelda, to'lov yakuniy natija bilan amalga oshirilganda (CPA va CPS) —
noshir yugorida ko'rsatilgan barcha omillarga va to'g'ridan-to’g’ri takhif
elilayotgan xizmatning tabiatica va reklama beruvchining ontayn-do’konini
sotish darajasiga, uning narxlarining ragobathardoshhigiga va boshga ko'plab
omiltarga bog’tiq bo’ladi. Biroq, bu birinchi model noshir uchun eng magbul
ekanligini anglatmaydi. Har bir narsa har bir model uchun parxning qiyosiy
nisbati va reklama qilingan mahsulot tun bilan belgilanadi. Reklama beruvchi
shunga o'xshash vaziyatda, [ekin oning uchun fovda nuqtai nazaridan narx
maodellarini teskari tartibda joylasheirish kerak.

Reklama kampaniyasining samaradorligini baholash

» Har ganday vositadan foydalanish uning samaradorligini baholash bilan
yakunlanishi kerak. [nternetda reklama samaradoriigini baholashning ikkita
yvo'nalishi mavijud:

» reklamaning kommunikativ (axborot} samaradorligi ma’lum bie reklama
murojaatining magsadti auditoriyaga kerakli ma’lumotlarni qanchalik samarali
o'tkazishini yoki reklama beruvchiga kerakli nuqtai nazarni shakllantirishini
aniqlash imkonini beradi. Bu bozor xaridorlart umumiy auditoriya qamrovini
xarakterlaydi. Reklamaning kommunikativ {axborot) samaradorligini o’rganish
axborotni yetkazib berishning mazmuni, joyi va shakli sifatini yaxshilash
imkonini beradi;

e reklamaning igtisodiy samaradorligi reklamadan olingan natijalar va
reklama tadbirlarini muayyan wvaqt davomida o’tkazish uchun xarajatlar
(moddiy, moliyaviy) migdori o'rtasidagi munosabatlar bilan belgilanishi
mumkin.

Reklamaning kommunikativ samaradorligi uchun asosiy mezon AW
xabardorlik indeksi {awareness). Quyidagi ikkita asosiy magsadga erishish
uchun reklama beruvchiga xabardorlik kerak:

1. reklama saytida mehmonni jalb gilish (foydalanuvchi unga kira oclmaydi,
so'rovhomani to’ldiradd, bunday imkonivat hagida xabardorliksiz onlayn-
do’konda xand qiladi);
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2. mahsulotlar va yetkazib beruvchilaming lentasini yanada anigroq qurish
uchun

Xabardorlik indeksi reklamaning mazmunini biladigan foydalanuvchilar-
ning magsadli auditoriya umumiy hajmiga nisbati bilan tengdir. Internetning bir
qismi sifatida AW hisoblash juda muammoli, birog AW dan fargli o’laroq, ko’p
yoki kamroq aniq hisob-kitoblarga javob beradipan bir qator parametriar
mayijud:

« reklama taassurotlari soni (AD exposurc);
* noyob foydalanuvchilarga reklama ko’rsatuvlari soni {ad reach);
* noyob foydalanuvchiga 6’rtacha reklama migdori (ad frequency).

Bu ko’rsatkichlarning mohiyatini ko’rsatish uchun misol keltiramiz. Misol
uchun, foydalanuvchilar kuniga bir marta 100 000 banner bilan saytning asosiy
sahifasini  yuklashsin. Ushbu 100 000 ta murojaatning hisoblagich
ko'rsatkichlariga ko'ra, 20 QDO noyob foydalanuvchilar tomonidan amalga
oshirildi. Bu kum ad exposure=100 000, ad reach=20 000 va AD frequency=5
uchun chiqadi.

Ushbu parametrlarmi  aniglashning anigligi  bir  gator xatolardan
ta’sirlanadi. Misol uchun, brawzerfarda o’chirilgan grafikalar  bo’lgan
foydalanuvchilar sahifani yuklashlari mumkin, ammo reklama bayrog™i ularga
ko rsatilmaydi yoki ular sahifani Keshdan banner bilan yukiab olishiari mumkin,
shuning uchun so’rov va banner ko’rsatiimaydi. Shunday qgilib, ad impressions
nashrivotlari deb fiomlanpan reklama ko'rsatuviari Foydalanovehining  uni
ko’rganligini emas, balki Foydalanuvchining brauzeriga reklamalarni yuklab
olish faktini — ya’ni bunday tmkoniyatga ega ekanligini ko’rsatadi.

AD reach parametrini baholashda noyob foydalanuvchilarni aniglash bilan
bog’'liq go’shimcha xatolar maviud.

Agar bir nechta saytlaf bir vagtning o’zida reklama kampaniyalarini
o’tkazishda ishtirok etsa, ularning ko’pchiligi tomoshabinlari bir yoki bir nechta
darajada kesilgantigini hisobga olish kerak.

Reklama ko'rsaluvlarining bevosita migdoriy Xususivatlaridan tashqaii,
noshirlik turi {mavzuli server, Pomal, qidiruv tizimi, pochta ro’yxati va
boshgalar). muayyan saytlarni tanlash, sayt va tomoshabinlarga e'tibor berish,
reklama joylashuvi, uning turi (banner, matn) va boshqalar.

Foydalanuvchilaming kompaniya yoki wveb-sayt hagida xabardorligi
Reklamachilar uchun  yetarli bo’lmasligi  mumkin. Foydalanuvchi  sayt
mavjudligi hagida bilish mumkin, lekin hech gachon uni ziyorat gilish emas.
Shuning uchun reklama beruvchiga katta ahamivatga ega bo’lgan keyingi
parametr CTR-reklamaga bosgan foydalanuvchilar sonining namoyish etilgan
foydalanuvchilarning umumiy soniga nisbat.

Effektiv chastotalar-taassurotlar chastotasining optimal giymati kabi
parametrni eslatib o'tish kerak. Bitinchi navbatda reklama beruvchining veb-
savtiga foydalanuvchilami jalb qilish uchun mo’ljallangan hannerlar bir xil
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tashrif buyuruvchiga 3-4 marta ko'prog narsani ko’rsatish mantigiy emas.
Saytda shunga o'xshash rasm mavjud bo’lganda, reklamaning javobida (CTR)
sezilarli pasayish kuzatiladi, Ushbu hodisa maxsus nom oldi — “bannerning
yonishi” (banneming yonishi). Serverning kichik auditoriyasi bilan banner
ko'pincha bir xil foydalanuvchilarga ko’rinadi va shuning uchun tezda “yonib
ketadi™.

Reklama kampaniyasining samaradorligini aniglashda nafagat tashrif
buyuruvchilarning umumiy soni, balki Reklamachilar uchun ganchalik gizigarli
ekanligi ham katta ahamiyatga ega. Mehmonning “giymati” ikki turdagi
xususivatfar asosida aniglanishi mumkin: “individual "va™ xatti-harakatlar”,
Birinchi turdagi foydalanuvchilaming geografik jofuniiyaylashuvi mavjud
bo'lib, ular tashrif buyuruvchilaming 'P-manzilida ma'lum darajada aniglanishi
mumkin.

Muayvan shaxs tomonidan amaiga oshiriladigan xatti-harakatlarni
bevasita aniglaydigan xatti-harakatlar giziaishning chugurligi, sayt vositalaridan
foydalanish, saytda xarid gilish.

Reklama kampaniyalarining samaradorligini aniqlash bilan bevosita
bog'liq bo’lgan so’nggi savol axborot manbalarini aniglashdan iborat bo’lib,
ular quyidag: ma’lumotlarga xizmat qilishi mumkin:

» veb-noshirlaming har bin va o'z veb-sayt uchun mustagil xizmatiarming
ma’lumotlari, masalan, Rambler counter, SpyLog. Hisoblagichlarning o’qishlari
to’liq emas, lekin veb-nashrivotchi va o'z veb-saytining ishtiroki wva
auditoriyasini baholashga imkon beradi;

» sayt jurnallari fayllarini tahlil qilish natijasida olingan ma’lumotlar
“marketing axborot tizimi” bo’limida batafsil bayon etilgan;

» veb-noshirlar ma'lumotlari (grafik va reklama joylashtirish turi, ad
exposure, ad reach, ad frequency, AD impressions, CTR ko’rsatkichlari}.
Hisoblash usuilari va ma’lumotlarmi tahlil qilish chugurligi veb-noshiriar
tomonidan farq qiladi, shuning uchun ularning o’qishlarini ehtiyotkorlik bilan
tagqoslash kerak, har holda auditoriyani hisoblash algoritmini, reklama
taassurotlarini va ustiga bosing;

« mehmonlar hagida qo’shimcha ma'lumot {ulaming ro’yxatga olish
ma'lumotlari, to’ldirilgan anketalar, Cockie fayllari bilan identifikatsiva qilish,
geografiya ma’lumotiar bazasiga ulanish va boshgalar). Ushbu ko’ rsatkichlarni
saytda bir nechta maxsus dasturlarni o’matish va ularni saytga tashrif
buyuruvchilarning faoliyati bo'yicha maxsus ma’lumetlar bazasi bilan bog’lash
orqali olish mumkin;

¢ reklama beruvchi kompaniya ichida olingan ma'lumotlar (qo’ng'iroqlar,
arizalar, xaridlar, shartnomalar va boshqgalar).

Banner reklama

Internetda reklama eng keng tarqalgan element bannerfar bor. Banner

reklama bugungi kunda veb-saytea tashrif buyurvehilami jalb gilishning eng
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mashhur va samarali usullaridan biri bo’lib qolmeqgda. Bunden tashqari, u tasvir
reklama uchun yaxshi vosita sifatida xizmat giladi.

Banner noshirning veb-sahifasiga joylashtirilgan va reklama beruvchining
serveriga ko'prik bo’lgan grafik tasvirdir. GIF yoki JPG formatidagi eng keng
targalgan bannerlar, garchi Shockwave yoki Java kabi boshqa formatlar va
texnologivalar qo’lianilsa.

Eng keng tarqalgan bannerar haimi 468X60 piksel. Shuni ta’kidlash
kerakki, bu wlaining yagona hajmi emas. Turli hisob-kitoblarga ko'ra, reklama
foydalanish topish banncrlar navlari soni bugun bir necha yuz etadi. Ko'p sonli
naviarning mavjudiigi bilan bog'lig barcha noquiayliklar bilan standartlashtirish
jarayoni rivojlanishning dastlabki bosqichida.

Reklama platformalarini tanlash mezonlari

Reklama jovlashiirish rejasini shakllantirishda e’tiborga olish kerak
bo'lgan asosty omillarni ta'kidlashga harakat gilamiz. Reklama saytlar, gidiruv
motorlar, pochta, kataloglar, va hokazo — ishiatiladigan vositalar turiari va bu
resursiar uchun ishlatiladigan turlari sifatida tasniflanadi.

Reklama kampanivasini o'tkazishda bhirinchi bo’lib magsadit auditoriyani
aniqlash masalasini hal gilish kerak, Bu haqgda qaror qabui gilish keyingi
bosgichga o'tishga imkon beradi — bu auditoriyani qamrab oladigan saytlar
yoki tizimlarni tanlash.

Bir yoki bir nechta usul yordamida resurs auditoriyasini taxmin qilish
mumkin. Birinchidan, muayyan resurs orgali, ikkinchidan, tomoshabinlaming
aniqrog va batafsil demografik portretini olish uchun so'roviar (ularni amaiga
oshirish usuli “internetda marketing tadgiqotlari tashkiloti” bo’limida ko’rib
chiqiladi} yoki tadqiqot kompaniyatari ma’lumotidan foydatanishingiz mumkin,

Mehmon anketalar juda to'liq demografik rasm berishi mumkin.Majburiy
ro'yxaiga olish bilan bog'lig resurslarda, masalan, ko'plab pochia ro’yxatlari
bo’igan yoki bgpul elektron pochta xizmatini tagdim etadigan savtlarda
so'rovlar o’tkazish biroz esonrog bo'ladi.

Tadgiqot kompanivalari ma’lumotlaridan  foydalanish ham  mumkin.
Avvalo, biz Gallup Media-ni  ajratib  turadigan professional tadgigot
agenthiklarini nazarda tatamiz (www.gallup.ru o’tish: saytda harakatlanish,
qidiruy www.comeon-2.com), Monitoring. Ru {www.monitoring.tu} wiar tagdim
etishi mumkin bo’lgan ma’lumotlaming qiymati, birinchi navbaida, bu sohada
mustaqil va obro’li kompaniyalar tomonidan olinganligi, ikkinchidan, ular
an’anaviy reklama agentliklari va eng katta reklama beruvchilaming odatiga ega
bo’lgan shaklda to"plangan va tagdim etilgan.

Reklama kampaniyasining qamrovi kengligi unga kirititgan saytlar soni,
shuningdek ularning auditorivasi soni bilan belgilanadi. Shu bilan birga,
umumty auditoriva barcha saytlarning auditoriyasini oddiy yig'ishdan ko'ra bir
0z kamiog bo’ladi, bu ulaming bir veb-sayt foydalanuvchiiatining bic gismi
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tashrif buyurganida va boshga namunalardan kelib chigqan holda "kesishish”
deb ataladi.

Reklama yo’nalishlarining har biriga investitsiya qilinishi kerak bo’lgan
mablag’lar migdorini aniglash ham muhimdir, Bu reklama taassurotlar va uning
joylashtirish muddati, bir gater ta’minlash uchun harakat gilish kerak, davomida
murojaat resurs magsadli auditoriya muhim ulushini etib, har bir foydalanuvchi
uchun o’rtacha ta’siri soni optimal mos bo’ladi.

Eng muhim omillardan biri reklama bilan auditoriya bilan aloga qilishning
narxi. Odatda, aniq segmenth auditoriya bilan veb-tugunlar barcha Internet-
foydalanuvchilarga mo’ljallangan resurslardan yuqori. Ikki mumkin bo’lgan
yo'nalishlardan taniash — kacta auditoriyaga ega tematik sayttar yoki saytlar
maqsadli segmentni gamrab olish narxiga garab amalga oshirilishi kerak.

Reklama joylashtirishning asosiy narx modellariga (SRM, SRS, CPA,
CPS) gaytib, reklama veruvchining nuqtai nazati bo'yicha, eng tovdali, eng kam
daromadlisi — birinchisidir. Birog, bu birinchi modelning eng magbul
ekanligini anglatmaydi — har bir model uchun narxning qiyosiy nishati va
rekiama qilingan mahsulot turiga bog’fiq.

Ko’'pincha, xuddi shu saytda tomoshabinlarga ta’sir qilishning bir nechta
sxemalari mavjud bo’lgan vazivat maviud. Bunga miscl-asosiy sahifada
bannerni joylashtirish, saytning barcha sahifalarida tasodifty reklamalamni
ko’rsatish, gidiruv kalit so’zlarining belgilangan ro’yxati bo’vicha reklamaning
kontekstli namoyishi (agar qidiruv tizimi saytida mavjud bo’isa). Ushbu
imkoniyatlarning har biri saytda reklama joylashtirish sxemasi. Sxemani to’g’ri
tanlash resursning butun auditorivasiga samarali ta’sir ko'rsatish, saytda taqdim
etilgan inagsadl auditoriyaning maksimal ulushim gamrab ofish va har bir
foydalanuvechi uchun kerakli ta’sir qilish chastotasini ta’minlash o’rtasidagi
magbul munosabatni topishga imkon beradi.

Reklamaning joylashuvidan foydalanuvchilarning e’tiborini ganchalik
qizigtirganligi, shuningdek, ularmi qanday joylashganligiga bog’liq. Mumkin
bo’lgan joylashtirish variantlari odatda sahifaning yuqori, pastki voki ¢’rta
gismidagi xonani 0’z ichiga oladi. Eng maqgbul narsa, ayniqsa, banner birinchi
ekranda bo’lsa (agar sahifa bir nechta ekranlardan iborat bo’lsa). Qolgan ikkita
varianidan sahifaning yugosi qismidagi bannerni joyiashiirish atzalroq, shuning
uchun bu holda javob odatda yugori bo’ladi.

Sayt tomonidan olib borilgan tadgigotlarga ko’ra www.vebreference.com.
ekranning yuqori gismidan | / 3-da joylashgan banner CTR-ni eng yugori
qismida joylashgan bannerdan 70% Ko’ proq beradi.

Shubhasiz, reklama vositasi ganchalik katta bo'lsa, u ganchalik sezilarli
bo’lsa, uning javob va samaradorligi qanchalik katta. Shunday qilib, boshqa
narsalar teng, siz katta hajmdagi reklamalarni ko’rsatishga imkon beruvchi
saytlarga ustualik berishingiz kerak.
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Bundan tashqari, reklama kampaniyasida reklama yo'nalishlarining har
biri uchun imken gadar ko’proq parametrlarni o’zgartirish, masalan, bannerlarni
almashtirish, taassurotlaming intensivligini o’zgartirish va h.k. statistikani clish
muhim omil hiseblanadi.

Qidiruy tizimlarida va kataloglarda ro’yxatdan o’tish

Qidiruv tizimlar va kataloglari nima haqida “shaxsiy iste’molchilar bilan
o’zaro alogalar” bo’limida bhatafsil ma’lumot berildi, bu tarmoq navigatsiyasi va
veh-saytlarni tasniflash tamoyillariga bag’ishlangan be’limdir. Bu yerda biz o’z
veb-saytingizni targ’ib gilish uchun wshbu xizmatlardan foydalanish, ya'ni veb-
setverni kataloglarda ro’yxatdan o’tkazish va qidiruv tizimlarida muvaffaqiyathi
indeksatsivaga ganday erishish mumkinligi hagida ko’proq ma’lumotga ega
bo’lamiz,

Kataloglarda ro’yxatdan ¢’tish

Kataloglarda ro‘yxatdan o’tish jarayoni juda oddiy. Muammo bunday
ro’yxatga olish hisoblanadi, undan so’ng foydalanuvchi sizning veb-
sahifalaringizni tezda tegishli so’rov bo’yicha iopa oladi,

Birinchidan, katalog mederatori ro’yxatdan o tishni rad etmasligi uchun
veb-saytingiz yetarlicha sifatli bo’lishi kerak.

Keyinchalik, uni eng mos bo’lgan katalog bo’limiga kiritishingiz kerak.
Hoii bo'lsa, kalit se™zlar va tavsiflarai o zgartiradigan asosty sahifalarnj emas,
balki boshqa asosiy sahifalarni ham ro’yxatdan o’tkazish tavsiya etiladi. Bunday
holda, veb-server sahifalaridan birini topish ehtimali ortadi.

Shuni 12 kidlash kerakki, foydalanuvchi kataloglardagi ma’lumotlarni ikki
shaklda gidirishi mumkin; ierarxik pastki katalog tizimiga o’tish yoki ichki
gidiruv tizimidan foydalanish. lkkinchi holda, qidiruv tizimn fagat ro’yxatga
olish paytida katalog tizimiga kiritilgan veb-saytlaming gisgacha tavsifi va kalit
so'zlari bilan qidirav giladi. Shuning uchun, foydalanuvchilaming qaysi kalit
so'zlar yoki iboralar bir vagtning o’zida eng ko’p bo’lishi mumkinligini gidirish
uchun se’rovlami tuzishi mumkintigiga qarab. digqat bilan 1avsifni tuzish va
kalit so’zlarni tanlash kerak.

Qidiruv mexanizmlari tomonidan indeksatsiya qilish

Qidiruv  mexanizmlari tomonidan veb-server sahifalarini  indeksatsiva
qilish ular hagidagi ma’lumotlami qidiruv tizimlarining ma’lumotlar bazalariga
kiritishdir. Indeksatsiva juda ko’p turli xil fikrlarni 0’z ichiga oladi, shuning
uchun uning natijasi ishlab chiqarishda sayt ishlab chiquvchilari tomonidan bir
qator omillar hiscbga olinganligiga bog’liq bo'ladi. Ushbu omillar hagida
gapirishdan  oldin, qidirov tizimida muvaffagiyatli indekslanish nimani
anglatishini aniglaymiz.

Birinchidan, veb-serveming barcha sahifalari indeksiangan bo’lishi kerak.
Turli xil gidirish mexanizmlari avtomatik indekslashni turli yo’liar bilan ishlab
chigaradi, shuning uchun uning natijasi server sahifaiarming faqat bir qismi
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indekslangan bo’lishi mumkin, boshqalari esa yo0’q. Shunga ko'ma,
foydalanuvchi so'rovlariga ko’ra sayt berish ehtimoli ham kamayadi.

Ikkinchidan, qidiruv tizimfari, odatda, yuzlab, hatto minglab tegishli
s0'rov sahifalarini topadi, lekin ulari 10-20 ¢gismida ekranda aks ettiradi. Shu
bitan birga, birinchi navbatda, tizimga ko’ra, sahifalar eng mos keladi. Shuning
uchun, sizning veb-serveringizdagi sahifalar kalit so’zlar uchun gidiruv
natijalarining oldingi qatorida turishi kerak,

Uchinchidan, har bir foydalanuvchi turli xil kalit so’zlar va iboralar, veb-
saytni topishingiz mumkin bo’lgan so’zlar va iboralar spekitridan foydalanib,
internetda resurslarni izlayotgani uchun juda keng bo'lishi kerak,

To'rtinchidan, veb-server hagida gidiruv tizimi tomonidan ko'rsatiladigan
ma’lumotlar uning mazmunini yetarlicha aks ettirishi va Foydalanuvchining
e'tiborini Jalb gilishi kerak.

Har bir qidiruv tizimi ma’lum goidalarga muvotiqg natijalami izlavdi,
indeksiaydi va bu goidalar vaqt o’tishi bilan o’zgarishi mumkin. Natijada, veb-
sayt barcha qidiruv tizimlarining birinchi o'ntaligida ko'rsatilishi deyarli
mumkin emas. )

Barcha giyinchiliklarga qaramasdan, umumiy prinsiplar maviud, shundan
s0'ng siz asosiy qidiruv tizimlarini gidirishda veb-sahifalar yaxshi mavqega ega
bo'lishiga erishishingiz mumkin.

Qidiruv tizimlarida muvaffaqiyatli indeksatsiya qilish uchun zarur bo’lgan
qadamlaming umuntiy manfigi quyidagicha.

Oidiruvy  tizimlan  internetda  topilgan  veb-sayilamning avtomatik
indekslarini ishlab chigaradi, shuning uchun barcha veb-sahifalar gidiruy
mexanizmlari tomonidan hisobga olinadigan ko’plab elementlarni o’z ichiga
plishi kerak. Aviomatik indekslashdan tashqgari, maxsus dasturlar yordamida
indekslash jarayonini mustaqil ravishda boshlash mumkin. Nihoyat, uni amalga
oshirgandan so’ng, vaqti-vaqti bilan qidiruv tizimlarini veb-sayt va uning
sahifalari haqida o'z indekslarida tegishli ma'lumotiarning mavjudligi uchun
tekshirish kerak.

Serverning veb-sahifalarini muvaffaqiyatli indeksatsiya gilish uchun ular
gidiruv tizimlariga o’matilishi kerak. “'Sozlash™, birinchi navbatda, kalit
so”zlami tanlashni o'z ichiga oladi. Veb-sahifalarning aspektlari va mazmunini
eng ko'p qamrab olgan Kkalit so’zlarnt diggat bilan tanfash kerak. Ko'pgina
boshga hollarda bo’lgani kabi, uni qizigarli bo’lishi mumkin bo’lgan va birinchi
navbatda yaratilgan foydalanuvchilaming ko’zlari bilan garashga harakat gilish
tavsiya etiladi.

Kalit so'zlami tanlashdan tashgari, qidirish mexanizmlari sahifalarming
ahamiyatini  ganday aniglayotganimt hisobga olish kerak. Tegishli
keeffitsientning qiymatinmi belgilovchi asosiy parametrlar kalit so’zlar soni,
ularning joylashuvi va zichligi, ya’ni kalit s0’zlar sonining hujjatning umumiy
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£
soniga nisbatidir. Shunga ko’ra, sizning vazifangiz sahifalaringizning dolzarbligi
maksimal darajada ho’lishi.

Ko’p vaqt talab qilishi mumkin bo’lgan qidiruvi tomonidan veb-saytni
avtomatik qidirishga muqobil, uni maxsus bepul ro'yxatga olish serveriari
yordamida Gidirav tizimida mustagil ravishda ro’yxatdan o’tkazish imkoniyati
mavjud. Ulaming ko pchiligi bor. Misol uchun, ulardan ba’zilari: Submit ii!
([ree.submit-it.com), Add Me! (www.addme.com), @Submit
{(www.usvebsites.com/submit/), ADDER (www _sharat.co.il/adder/).

Saytning boshlang’ich sahifasini emas, balki bir nechta boshqalarni ham
ro'yxatdan o'tkazish tavsiva etiladi, Asos sifatida, agar siz asosiy sahifadan
boshqa sahifalarga ulansangiz, uni fagat ro’yxatga olish bilan cheklashingiz
murmkin va gidiruv tizimi bir muncha vagt o’tgach butun saytni aylanib o’tadi.
Shu bilan birga, ushbu sahifaning indeksatsiyasi va saytning qolgan gismi
o’rtasidagi vaqt farqi bir necha hafta bo'lishi mumkin.

Ba'zi qidiruv tizimlari avtomatik ravishda serverming ichki sahifalarini
to’rtinchi darajadan chuqurrog indekslamaydi, ya’ni to’rita o’tishni amalga
oshirish orqali erishish mumkin, Bundan tashoari, ichki sahifalarni indeksaisiya
qilish uchun veh-saytga chuqur kirib borishiga yo’l go'ymaslik uchun ramkalar
{ramkalar), rasm xaritalari (imagemaps) yoki Java skriptlari yordamida wiami
harakatga kcltirishi mumkin,

Yugoridagilarni hisobga olgan holda, saytning boshlang’ich sahifasini

emas, balkt bir gator ichki kaht sahifatarni ham ro’yxatdan o'tkazish tavsiya
etiladi.
Ro’yxatga olishdan keyin bir muncha vagt o’tgach, siz sahifaning tizimi
tomonidan indekslanganmi yoki yo’qligini tekshirishingiz mumkin, natijada
ganday natijalar paydo bo’ladi va hokazo. Buni oyda bir marta qilish tavsiya
etiladi. Amalivot shuni ko’'rsatadiki, veb-sahifalar indekslaridan oddiygina
“yo’qelgan” holatlar mavjud.

Internetda reklame boshga turlari
Elekiron pochia orgali reklama
E-pochta-internetning eng gadimgi va eng keng tarqalgan vositalaridan
birl. To'g'ri ishlatilganda, w kompanivani targ'ib qilish, uning imidjini
rivojlantirish yoki firmaning veb-serverini reklama qilish uchun xizmat
giladigan samarali onlayn marketing vositalaridan biri bolishi mumkin.
Ko'puina G'arb  ekspertlari bugungi  kunda  veb-sahifalardagi
bannerlaming javobidan yugeri bo’lgan elektron pochta orqali Intermel
xizmatlarida to’g’ri joylashtirilgan reklamalarga javob berishga va eng muhimi,
reklama beruvchining serveriga o'tishning sifati, ya’ni tashrif buyuruvchilarning
umumiy soni orasida, albatta, qizigish darajasi juda katta.
E-pochtaning xususiyatiari va afzalliklar sifatida reklama vositasi sifatida
quyidagilami ajratib ko’rsatish mumkin:
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» e-pochta-internetning eng qadimgi xizmatlaridan biri bo’lib, devarli
barcha tarmoq foydalanuvchilari mavjud;

« e-mail ma’lum bir foydalanuvchiga erishish imkonini beradi va shu bilan
shaxsty davolanishga imkon beradi;

« bugungi kunda foydalanuvchilaming aksariyati HTML formatini qo’llab-
quvvatlaydigan elektron pochta mijozlari bilan ishlaydi, bu sizning
xabarlaringizga nafagat matnli, balki grafik reklama, xususan, bannerlar,
shuningdek, uning samaradorligini hisobga olish imkonini beradi, ya'ni reklama
beruvchining veb-saytiga maktubdagi havola orgali o’tish sonini kuzatish
imkonins beradi;

o gabul qiluvchi nuqtai nazaridan qizigatli xabar wning hamkasblari va
tanishiari orasida osongina targatilishi mumkin.

E-poclitadaa foydalanishuing asosiy yo'nalishi-shaxsiy xatlarai yihorish.

Shaxsiy elektron pochta yuborish juda samarali, Ickin ayni paytda vaqt
talab usullan birt hisoblanadi, Uning asosty muammaolaridan bin kompaniyaning
taklifi, albatta, gizigarli bo’lishi mumkin bo'igan foydalanuvchilaming
manziliarini yig’ish ishidir. Boshqa tomondan, olib boriigan ish natijasida,
maktub tirma e’tiborini eng ko'p qizigtiradigan shaxsga tushadi.

Siz giziqgan odamlarni va ulaming pochta manzillarini veb-sahifalarining
mavzusi, ularning elektron pochia varaqalari, konferentsiyalar, biznes kartalari,
firma reklama broshyuralari va boshgalar bilan topishingiz mumkin.

Shaxsiy xatlarmi tuzishda ta’qib qilintshi kerak bo’lgan bir nechia qoidalar
maviud:

¢ xat nomidan shaxsga to’g’ridan-to’g’rt murejaat gilish bilan boshlanishi
kerak:

* xat murgjaatning sababini o’z ichiga clishi kerak va takiifning matnini
qabul giluvchining ma’lumotlari bilan muvofiglashtirish magsadga muvofigdir;

+ xaining mazmuni to’g ridan-t0'g’r reklama shaklida emas, balki ma'lum
bir qabul qiluvchi uchun foydali bo’lgan taklif shaklida bo’lishi kerak;

» qabul giluvchining satrida fagat bitta manzil be’lishi kerak, ya’ni har bir
xat alohida-alohida yuborilishi kerak;

» bepul pochta serverlarida olingan elektron manzillarmi teskari manzil
sifatida ishlatish tavsiya etilmaydi;

¢ xat imzolanishi kerak, u aloga ma'lumotlarini ko'rsatishi kergk.

Bundan tashqari, elektron pochta orqali hech ganday holatda nima qilish
kerakligi hagida bir necha so'z aytish kerak, ya™ni ko'p sonli abonentlami
majburiy ravishda tarqatish kabi hodisaga deyarli foydasiz ma’lumot (spam),

Bu hodisa birinchi navbatda quyidagilami o’z ichiga oladi:

s bunday yozishmalarni olish istagini bildirmagan foydalanuvchilarga
pochta xabarlarini ommaviy jo'natish va bu teklamaning tijoriy yoki oddiygina
foydali bo'ladinn, yo'gmi, jo'natuvchiga ko’ra, ma’lumot;

e mavzuga bevosita alogador bo'lmagan shaxsiy xabarlar;
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Bundan tashqari, boshqa Internet xizmatlariga nisbatan ushbu toifaga
quyidagilar kiradi: shaxsoi o’z bilimlari yoki xohishisiz pachia ro’yxatiga obuna
bo’lish; konferentsivada yoki ma’lum bir mavzuga alogador bo’lmagan
xabarlaming mehmon kitebida yoki u yerda beigilangan goidalar bilan ruxsat
etilmagan bo’lsa, 10’g ridan-to’ g’ reklama bo’lgan xabarlarni joylashtirish,

Ko'pchilik tarmoq foydalanuvchifarining majburty axborot tarqatishga
bo’igan munosabati juda salbiy. Shuning uchun ushbu harakatlaming hech birini
reklama yoki, Internet marketing vositasi sifatida ishlatish tavsiya etilmaydi.
Bundan tashqari, bunday reklama tarmoq axloqini buzadi va salbiy tangidlarga
olib kelishi mumkin, u past samaradoriikka ega va ko'pincha reklama
beruvchiga zarar etkazadi. Uzog vagt davomida reklamaga salbiy munosabat
to’g ridan-to’g’ri reklama qilingan mahsulotga osonlik bitan o’tishi mumkinligi
anigiands.

Hamkorlik dasturlari

Yangi mehmaonlarni jalb qilish va bir tomondan savdo hajmini oshirish va
komissiya olish wsuli sifatida-boshga tomondan, internetda keng tarqalgan
Affiliate dasturlari { Affiliate dasturlari, assotiate dasturlari yoki revenue sharing
-, bounty-va referal dasturlari). Affiliate dasturida odatda sayt-tovarlar yoki
xizmatlar sotuvchisi va hamkor-saytlar ishtirok etadi., Hamkorlar Jogotiplar,
bannerlar yoki oddiygina sotuvchining serveriga murojaat qilishadi, ular uchun
komissiya to’laydi. Dasturning variantiga qarab, komussiya takhf gilingan
mahsulot yoki xizmatga ro’yxatdan o'tish voki obuna bo’lish yoki sotib olish
uchun tashrif buyurgan har bir tashrifchiga to’lanishi mumkin. Komissiya
belgilangan miqdorda yoki sotib olish ulushi bo’lishi mumkin. Bundan tashqari,
ba'zi sotuvchilar fagat birinchi bitimdan komissiya to’laydi, boshqalan esa
mijozning keyingi xaridlarini hisobga oladi.

Hamkorlik dasturini tanlash taklif etilayotgan tovarlar yoki xizmatlar -
turiga bog'liq. Kitob, gul yoki CD kabi mahsulotlarnti sotadigan onlayn-
do'konlar odatda muayvan sotuvlar uchun to'lanadi va axborot mahsulotlari
kabi obuna xizmatlarini tak!if qiluvchi veb-serverlar ularga obuna bo’lish uchun
haq to’laydi, ba’zilari esa shaklni 1o’ ldirgandan so’ng, boshqalari esa ma’lum bir
xizmatni to’lashdan so’ng.

Bozoming turli  sohalaridagi  saytlarning misollari  quyidagicha:
Bames&Noble va Amazon.com — kitob savdosi, Cyberian Owtpost va
BuyDirect.com — kompyuter texnikasi va dasturiy ta’minotini sotish, FAO
Schwartz-0’yinchoqtar savdosi, Omaha Steak va LobsterNet — ozig-ovqat
savdosi, CD Now-CB-savdosi va boshaqalar,

Sotuvchilar uchun sheriklik dasturlarini yaratish va rivojlantirishning
tabily jozibali tomenlari-ularning mahsulotlari va xizmatlarini bepul reklama
qilish, savdo kanallarini kengavtirish. Bundan tashqari, banner rcklamalaridan
fargli o’laroq, ular moliami sotishdan oldin jonli pul to’lashlari shart emas.
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Hamkorlik dasturlarida ishtirok etish veb-sayt egalariga veb-serveridan
go’shimcha daromad olish imkoniyatini beradi. Ushbu usul to’lov tizimlaridan
foydalanish va mehmonlarga go’shimcha xizmatlami taqdim etish bilan bog'liq
giyinchiliklardan gochish imkonini beradi, bu esa kichik trafikli sayt egalari
uchun juda muhimdir.

Affiliate dasturlarida ishtirok etishning yoqimsiz  tomonlaridan
quyidagilarni qayd etish mumkin: saytni sotish uchun — juda murakkab dasturty
ta’minotdan foydalanish zaruriyati va hamkor saytlar egalari uchun-mehmonni
boshqga serverga yuborish hagigati, bu bilan u gaytib kelmasligi mumkin,

Bir muncha vaqt o’tgach, sotuvchilar va sheriklar o'rasidagi
muynosabatlarda hisob-kitoblar va hisob-kitoblaring to’griligiga ishonch
muammosi juda keskin edi. Bundan tashqari, bir vaqtning o’zida bir nechta
Affifiate dasturiarida saytiaming ishtiroki hisoblash usullari va turli xil Affiliate
dasturiarida tagdim etilgan hisobotlarning turlari o’rtasidagi farglar bilan bog’lig
go’shimncha giyinchilikiarni keltirib chiqarisht mumkin.

Sotuvchi va sayt egalari uchun jozibador bo’lgan ushbu qiyinchiliklar,
hamkorlk imkoniyatlari LinkShare (LinkShare) kabi xizmat kompaniyalar
paydo bo'lishiga olib keldi www.linkshare.net o’tish: saytda harakatlanish,
qidiruv  www refer-it.com) yoki ClickTrade {clicktrade.linkexchange.com),
mustaqil uchinchi tomon sifatida ular o’rtasida tortishuvlarga sabab bo’lgan
masalalarni  hal qilishga Kirishdi. Ushbu kompaniyalar o'z serverlarida
sotuvchilarning ma’lumotlar bazasini va potentsial hamkorlarning malumotlar
bazasini yaratadilar, ular bir-birlarini topishga, marli hamkoriik dasturlari hagida
ma’lumot berishga, ularni tez-tez bitta mezonlarga ko'’ra bahelashga imkon
beradi va hisob-kitob palatasining rolini o'ynaydi, tasheiflar, sotuvlar, yagona
hisobotlarni tagdim etish. Shunday qilib, ular bozor tashkilotchilari bo’lib,
hamkortik xizmatlarini tagdim etadi va har ikki tomonga sifath xizmai
ko’rsatishdan manfaatdor.

Hamkorlik dasturlarini targ’ib qilish ve ulardan foydalanishning eng
0’ziga xos namunasi kompaniya hisoblanadi Amazon.com {www.amazon.com),
Affiliate dasturlarini qo’llash orgali internetda eng mashhur kitob sotuvchisi
bo’lib, bugungi kunda ko’plab boshga mahsulotlarni taklif gilmoqda.

Hamkorlik dasturlari yordamida natijalarga erishishga muvaffaq bo’lgan
tus kompaniyalari orasida Ozon onlayn-do’koni {(www.ozon.ru), jalb gilingan
xaridorlar uchun do’kon hamkortari o’zlari bilan bog’langan kitob yoki
kassetaning giymatining 12 foizini va ushbu do’konga tashrif buyurgan barcha
qo’shimcha xaridlaming 5 foizini (www.ozon.ru/associates/).

9.2, Internetda sotuvni rag’batlantirish usullari.
Tovar yoki xizmatlarni iigari surish shakli sifatida savdoni {sotishni)
rag'batlantirish savdo o’sishini saqlab qolish va oshirish uchun marketing
faoliyati hisoblanadi. Tovarlarni sotishning uzluksiz ogimini yaratish uchun
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savdo jaraya?aining barcha ishtirokchilarini qo’llab-quvvatlash, xabardor gilish
va rag'batiantirish uvchun ishlatilad:. Bundan tashqari, mahsulotni
rag'batlantirishming ushbu shakli reklama va sotishni muvofiglashtirish
funksiyasini, shuningdek, ishlab chigaruvchining vositachi va uning
xodimlariga, tashqi alogalar xizmatt xodimlariga va iste'molchiga qo’shimcha
ta’sir ko rsatish uchun olib boradigan barcha tadbirlarni gamrab oladi.

Savdoni rag’batlantirish-bu mahsulot reklama gilishning talktik, gisqa
muddadli euri. Shuning uchun, uni qo'llash vositachiga yoki iste'molchiga
nisbatan tez ta’sir gilish zarur bo’lgan hollarda oglanadi. Birog, uning yordami
bilan har doim ham vangi xaridorlaming tovarlari yoki kontingentiga deimiy
ta'sir o’tkazish uchun doimiiy talab mavjud emas.

Internetda sotishm rag’batlantirish usullarini keng targatish bir gator
omillarga yordam beradi:

» internet juda yangi mahsulot tarqatish kanalidir va ko'plab isie’molchilar
u orgali sotib olishga ehtiyot bo’lishadi. Natijada, tarmoq orqali sotish hajmini
oshirish uchun firmalar iste’molchilarning motivatsiyasini kuchaytiradigan va
shu bilan savdolami kuchaytiradigan turli usullarga murojaat qilishlari kerak;

s ragobat o’sib bormeoqda va internet orqali tagdim etiladigan tovar
belgilarining soni ortib bormogda, bundan tashgari, ko’plab tovar belgilari bir
xil iste’mol xususiyatlariga ega,

» internetning axborot to'yinganligi iste’molchilaming tovarlar narxl va
xususiyatiari hagida ko’proq xabardor bo’lishiga olib keladi;

s rekiamma  samaradorligi, aynigsa, banner. Natijada, kompaniyalar
marketing samaradorligini oshirishning yangi usullarini  topishga harakat
qilmoqdalar va ulaming samaralt savdo vositalaridan biri  sifatida
rag’batlantirishni ko’prog xohlaydilar;

+ savdoni rag’batlantirishning yangj vositalarini izlashda ragobailashadigan
firmalaming soni ortib bormeqda iste’molchilarni rag’batlantirishning  turli
usullaridan foydalanish,

Savdoeni rag*batlantirish tadbiriari turlari

Umuman olganda, tovarlami sotish jarayoniga ta’sir gilish uchun uchta
guruh mavjud:

1. ishlab chigaruvchiga yordam berish;
2. vositachi yordam;
3. iste’'molchiga yordam berish.

Ishlab  chigaruvchilarni  go’llab-quvvatlash  bo’yicha  tadbirlar
kompaniyaning o’z ichki va tashgi xizmatlarini rag’batlantirish, eng faol va
samarali xodimlarni rag”batlantirish, ushbu xizmatlar rahbarlarining mehnatini
rag batlantirish orgali saydo hajmini oshirishni magsad gilib go’ygan.

Savdo vositachilariga yordam berish bo’yicha chora-tadbirlar savdc
hajmining o’sishini rag’batlantirish, buyurtmalar shakllantirish va yetkazib
berish shartnomalarini rasmiylashtirishda tovar partiyalari hajmini maksimal
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darajada oshirishm rag batlantirish, tovarlarmi sotishda ilg’or tajriba almashishni
rag batlantirish, vositachilar buyuwrimalarini qabul gilishda vagt o zgarishlarini
kamaytirish kabi vazifalami hal gilishga yordam beradi,

Iste’molchini rag’batlantirish bo’yicha tadbirlar uni yangi mahsulot yoki
xizmai bilan tanishtirish, xarid qilishni ishontirish, bir mehmon yoki mijoz
tomonidan sotib olingan tovarlar sonini ko paytirish, xaridlarning uzluksizligini
rag’hatlantirish va hokaze, bu holda asosty usullar mukofot, bepul mahsulot
namunalari yoki ulaming namoyish versiyalari, chegirmalar, lotereyalar va
boshgalar.

9.3, Internctda jamoatchilik bilan alogalarni tashkil etishning asosiy

usullari va ularning xususiyatlari.

Jamoatchilik bilan alogalar reklama va savdoni rivejlantirish bilan bir
gatorda marketingning muhim vosialaridan bindir. Ushbu turdagi faotiyar
firmaning ijobiy imidjini shakilantirish va saglab golish, jamoatchilikni firma
facliyatiga be’lgan ehtivojni va uning jamiyat hayotiga ijobiy ta’sirinj
ta’minlashga qaratitgan. ' '

Kompaniya nafagat mijozlar, yetkazib beruvchilar va diferlar bilan, balki
manfaaidor jamoatchilikning keng gqatlamiari bilan konstrukiiv munosabatiarga
¢ga bo’lishi kerak, bu holda har gqanday guruh aslida yoki potentsial ravishda
ma’lum bir kompaniyaning muvaffagiyati yoki muvaffagiyatsizligidan
manfaatdor yoki uning faoliyatiga ta’sir ko’rsatadi. Jamoatchilik bilan ishlash,
reklama kabi, korxonaning kommmunikativ siyosati vositasidir va o’zarc
tushunish, ishonchlilik, aniglik, to'liq xabardorlik va hamkorlik tamoyillariga
asoslanadi.

Jamoatchilik bilan alogatar quyidagi asosiy yo’nalishlar bo’vicha yo’iga
qo’yiladi va amaiga oshiriladi:

o ommaviy axborot vositalari bilan alogalarni shakllantirish;

&« magsadii guruhlar bilan alogalami tashki! etish;

» davlat va jamoat tashkilotiari bilan alogalarni o rnatish.

Samarali jamoatchilik bilan alogalami o’ratish  firma haqidagi
ma’lumotlami  muntazam ravishda tarqatish, unga e’tiborni jalb qilish,
iste’'molchilar gurublari o’rtasidagi munosabatlarni mustahkamlash, tadbirkorlik
faoltyati jarayonlarini hokimivat organlari bilan birgalikda tartibga solish
imkonini beradi.

Ushbu turdagi faolivatda samarali vosita sifatida Internet vositalartdan
foydalanishning ¢'sishi quyidagi omillarga bog'liq:

» interntet bugungi kunda aholining keng qatlamiari va an’anaviy ommaviy
axborot vositalarining aksariyat qismini ifodalovchi tanigli ommaviy axberot
vositasiga aylanmoqda va jamoatchilik fikrini shaklantirish vositasidir;

* internet an’anaviy axborol vositalaridan iarmoqga e'tibornl o'tkazish
orgali jamoatchilik bilan aloqalar xarajatlarini sezilarli darajada kamaytirishi
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mumkin. Shu bilan birga, an’anaviy ommaviy axborot vesitalaridan ustunligi
past narx, real vaqtda axborotni yangilash imkoniyati, o’zgarishlarning
samaradorligi, axborotning mavjudhigi va ma’tumotlarga kirish uchun mekansal
cheklovlar yo’qligi:

» internet jamoatchilik bilan alogalar uchun go’shimcha vositalarmi tagdim
etadi.

Internetdagi jamoatchilik bilan alogalarning asosiy vechimlari
Ushbu vositami qachen va qanday ishlatishni hal qilishda boshqaruv
birinchi navbatda tijorat magsadlarini belgilashi, aloqa vositalatining turlarini
tanlashi, rejani diqqgat bilan ishlab chigishi va tadbir oxirida ularning natijalarini
baholashi kerak,
Jamoatchilik bilan alogalar quyidagi omillami rivojlantirishga yordam
beradi:

» xabardorlik darajasini oshirish-0’z veb-saytida materiallarni nashr etish va
firma, mahsulot yoki g’oyaga e’tiborni jalb gilish uchun intermet ommaviy
axborot vositalariga maqolalar joylashtirish orqali erishish mumkin;

¢ ishonchm mustahkamlash-ishonchga ega bo’lish Internet muhitida asosiy
omiltardan bin hisoblanadi, chunki u virtual tabtat tufayli xaridor bilan haqgiqiy
aloga o’rnatishga imkon bermaydi. Shuning uchun saytda axborotni joylashtirish
va uni doimiy yangilash, kompaniya bilan interfacl hamkorlik vositalarining
mavjudligi, boshqa resurslarda maqolalar chop etish, jamoatchilik xabardorligini
oshirish bilan birga ishonchni mustahkamlashning yaxshi vsullart hisobianadi;

¢ savdoni rag’batlantirish - jamoatchilik bilan aloqalar faoliyati savdo
ko’rsatkichlarini  yaxshilash, wvaositachilarni  rag’batlantirish, kompaniya
dilerlarining g ayratini oshirishi mumkin;

e savdoni rag’batlantirish xarajat]arini kamaytirish-internetdagi
jamoatchilik bilan alogalar an’anaviy ommaviy axborot vositalarida o’xshash
voki internetda reklamga qilish xarajatlariga qaraganda ancha past bo’lishi
mumkin; savdoni ragbatlantirish uchun kamrogq mablag’ sarflansa, jamoatchtilik
bilan aloqalami qo’ilash magsadga muvofigdir.

Internetdagi jamoatchilik bilan aloqaning asosiy  vositalari
quyidagilardir:

+ Internet ommaviy axborot vositalanda, axborot agentliklari veb-saytlarida
va an’anaviy ommaviy axborot vositalarida, tarmoq sharhlovchilarining axborot
resurslarida, ixtisosiashgan va mavzuli serverlarda nashr ctiladigan materiallar
va yangiliklar;

» intermet orqali an’anaviy ommaviy axborot vositalari vakiilari bilan ¢’zaro
hamkorlikni amalga oshirish;

» Lonferentsiyalarda auditoriyva bilan ishlash;

e faol yoritish bilan onlayn lotereyalar, tanlovlar va boshga tadbirlami
o’tkazish;

166



* kompaniyalarni go’llab-quvvatlash.

Homiylik kompaniyaning o’zaro hamkorlik tamoyili bo’vicha amalga
oshirilgan {aotivati wshuniladi-homiy firma moliyaviy, moddiy yoki boshga
xizmatlarni taqdim etadi va homiylik kompanivasi homiyning muvaffagiyatini
yaratish va rivojlantirishga, marketing magsadlariga erishishga yordam beradi.
Internetdan foydalangan holda, homivlik qiluvehi firma homiypa quyidag
xizmatlarni taqdim etishi mumkin: uning materiallarini o’z veb-saytida tagdim
etish, o’z resurslari yordamida homiyga qarshi reklama kampaniyalarini
o'tkazish va hokazo. Shu bilan birga, homiyning bevosita maqgsadiar
tomoshabinlar sonini  ko'paytirish, firma markasining shon-shuhratini va
esdaligini oshirish, tasvirni shaklantirish va tuzatish, iste’'melchining o'z
mahsulotiga yoki xizmatlariga saytga bo’lgan hissiy munosabatini ko'chirish,
shuningdek iste’molchilar bilan munosabatlarni faol shakliantirishdir,

Veb-saytda odatiy reklama joylashtirishdan homiylik, birinchi navbatda,
integratstya darajasi va noshir va homiy o’rtasidagi hamkorlik darajasi bilan farq
giladi. Homiy nafagat ushbu saytga tashrif buyuradigan tomoshabinlar e’tiborini
jalb qgiladi, balki tashrif buyuruvchilar uchun gimmatli resursni qo’llab-
quyvatlaydi, uning doimiy auditoriyasidan o’z imidjini va sadoqgatini sezilari
darajada vaxshilaydi.

Homiylik paketiga quyidagilar kirishi mumkin;

e homiylik gilingan sayt sahifalarida logotipni joylashtirish;

* homiylik qilingan saytda so’rovlar, so’rovnomalar, lotereyalar va
tanfovlar o’tkazish;

» yangiliklar, mahsulot va xizmatlarni tagdim etish va hokazolarda
homiylik dasturlari hagida ma’lumot berish,

9.4. Internet-brending va an*anaviy brendingdan fargi.
Marketinpning muhim vazifalaridan biri bozorda mavjud bo’lganlar
orasida ushbu tovar yoki tovar belgisi uchun qisqa muddath, ammo uzoq
muddatli iste’mol  imtiyozlarini  vyaratishdir. Uzog muddatli iste’mol
imtiyozlarini yaratish jaraycni xaridorga mahsulot yoki xizmatning afzalliklarini
tagdim etish, mahsulothing o”ziga xos Xususiyatlari bilan tanishish, taklif etilgan
analoglar bilan tagqostaganda, iste’molchi ongida doimiy uyushmalar, ushbu
mahsulot bilan bog'liq taassurotlar, uning markasi sifatida qaraladi. Ushbu
uyushmalar, iste'molchining mahsulot, uning markasi hagidagl o’zaro bog'lig
g'ovasining umumiy, vorqin va barqaror rasmiga individual taassurotlarning
majoziy atogasi sifatida brend deb ataladi {ingliz tilidan, tovar belgisi; tovar
belgisi: taassurot goldiring). Brend, raqobatbardash myahsulottar acasida xacidor
tomonidan ajratilgan ushbu mahsulot (xizmat) brendining obrazi sifatida
namovon bo’ladi.
An’anaviy brendning asosiy xususiyatlari quyidagilardan iborat:
¢ brendnmg asosiy mazmuni;
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s xaridorlar va potentsial mijoziar tomonidan ifodalangan funksional va
hissiy uyushmalar;

¢ brendning og’zaki qismi yoki og'zaki savdo belgisi;

= xaridoming idrokida reklama tomonidan yaratilgan brend;

s xaridorming tovar belgisi - tovar kuchi;

* uning o'ziga xosligini xarakterlovchi tovar belgilarining wmumiy
to’plami;

» giymat baholash;

» brendning tarqaiishi darajasi.

Brending ma’ium usullar va usullar yordamida amalga oshiriladi, bu sizga
ishlab chiqilgan brendni xaridorga vetkazish imkonini beradi va nafaqat uning
ongida tovar belgisi tasvirini shakllantiribgina gqolmay, balki mahsulotning
furtksional va hissiy elementlaring idrok etishda ham yordaim beradi. Shu nugtal
nazardan, brending mijozga mahsulotni tanlashni tezlashtirish va uni sotib olish
to’g risida qaror gabul gilishpa yordam beradi.

internet brendlarining o’ziga xos xususiyatiari:

& an’anaviy brendiardan fargli brendiami baholash mezonlari-an’anaviy
muhitda brendning mashhurligi  asosan o’ziga xos xususiyatlari va
xususivatlariga bog’liq. Bu, masalan, yuqori sifatli tovarlar, mijozlarga xizmat
ko'rsatishning yuqori darajasi yoki xizmatni go'llab-quvvatlash va boshqailar
bo’lishi mumkin. Birinchidan, intemetdagi kommunikatsiyalarning o’ziga xos
xwsusivatlari bilan bog'liq mezonlar: tagdim etilgan ma’lumotlarning migdori,
ishning qulayligi va qutayligi, individual sozlamalardan foydalanish imkoniyati,
qulay navigatsiya tizimi, xavfeizlik va maxfiylik va boshgalar.;

¢ internet-brendlaming faoliyati-oddiy dunyoda brendni shakllantirish
. Jarayoni, odaida, mahsulot, kompaniya hagida doimiy ma’tumot ogimi orgali
amalga oshiriiadi. Ko’p hollarda uni yaratishning asosiy vositalaridan biri
ommaviy axborot vesitalaridir, yva'ni imteraktiv aloganing elishmaslioi tufayli
brendlar passivdir, Aksincha, internctdagi brendlar iste"molchilar bilan bevosita
mulogot qilishiari, ularning ehtiygjlariga javob berishiarl, mulogol gilishlari va
boshqalar bilan bevosita muleqot gilishlart mumkin, ya’ni u bilan darbol
mulogot gilish imkoniyan mavjud. Foydalanuvchi darhol borib, unga va’da
gilingan narsalarning hagiqatga qanchalik mos kelishini tekshirishi mumkin.
Agar taassurot salbiy be’lsa, unda kevingi ta'siv fagat reklama qilingan
oby’ yekiga tabdid va yogiirmaslikni kuchaytinishi mumking

* kontent emas, balki shakl — cddiy dunyvoda, tovar belgisi kuchi va
muvaffagiyati asosan uning vizual xususivatlari bilan belgitanadi - tasvirtar va
belgilarning jozibadorligi ve esdaligi, Imernetda tashqi ko’rinish ikkinchi
darajali rol o'ynaydi, faqat foydalanuvchi ma’lumotni idrok etishga yordam
beradi va asosiy narsa kontentdir;

s intemet brendlarining katta dinamikligi tarmoqdagi vagtning tezligi bilan
bog’lig. Agar “Coca-Cola™ kompaniyasi bir necha o’n yillardan buyon vo’l
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bo’ylab sayvohat qitish kerak bo’lsa, u oxir-oqibat bozor rahbari va eng mashhur
va mashhur mahsulot brendlanidan bin bo’lishiga imkon berdi, keyin Yahoo
katalogi! bu fagat 5 yil davom etdi va bugungi kunda uning shuhrati tarmogdan
ancha vzoqda. lrternetda amalea oshirilgan loyihalar uchun tor sohalarda yoki
yangi joylarda joylashadigan bo’lsa, bir necha oy ichida keng Shuhrat va tan
olinishi mumkin, chunki bu o zgarishiar an’anaviy muhitda deyarli imkonsiz
bo’lgan bir zumda yuz berishi mumkin.

Internet brendlarining ushbu xususiyatlari ulaming shakllanishiga ko’ plab
omillar ta'sir ko’rsatadi. Ushbu omiilar orasida quyidagilar asosiy hisobtanadi:

e saytni amalga oshirish (tashgi ko'rinish, funksionallik}, reklama ta’siri
ostida hosil bo’{gan talablarga muvofigligi;

e saytdagi kompaniya va uning mahsulotiari hagida ma’lemotni tagdim
etishning ajovibligl va to’lighgi;

¢ mahsulotni Internct orqali sotib olish taklif etilsa, buyurtmalami qavta
ishlash tezligini o’z ichiga olishi mumkin bo'lgan xizmat sifati, aylanma
reakisiya tezligi va boshgalar;

s sayt va taqdim etilayotgan xizmatlar va hokazolarni ta'minlovchi
tizimning ishonchiiligi;

* internetda amalga oshirilgan qarorning o’ziga xasligi va takiif etilayotgan
xizmat turlari, masalan, mahsulotlarning xususiyatlarini taqqgostash, olingan
imtiyozlar va boshqalar;

» foydalanuvchilar tomonidan olingan haqiqiy foyda.

Tarmoqda brendni qurish va rivoilantirish jarayoni ikki bosqichga
bo’linishi mumkin. Birinchidan, tinglovchilarning u hagida xabardorligi paydo
bo'ladi. Ushbu bosqgichda asosiy vazifalar bread foydalanuvchilari tomonidan
tan olinishi, qaysi toifaga tegishli ekanligini va nimani anglatishini tushunishdir.
Ikkinchi bosqichda tovar pozitsiyalarini mustahkamiash, fovdalanuvchilarning
sodigligini oshirish va ular bilan vanada yvaginrog mulogot qilish vazifalar
doirasiga kiradi.

Ushbu sxemaga asoslanib, internetda brendn: shakllantirish va targ’ib qilishning
asosiy usullari Internetdagi imidj-reklama, homiylik, tarmoqdagi jamoatchilik
bitan alogalarmi tashkil etish va hamkortik gilishdir.

Nazorat va muhokamsa gilish uchun savollar

I. Internetdagt reklama bozori hozirgi vaqgtda faqat rivojlanishning boshida,
Buning tasdig’t an’anavty analogga nisbatan ancha past tezlik, shuningdek,
an’anaviy reklama bozorining ko’plab etakchi futbholchilarining yo’qligi.
Intermetda reklama bozorining yanada rivojlanishini prognoz qilishga harakat
qiling. Ushbu bozor sektorining yanada rivojlanishini qanday asosiy omillar
aniqlaydi?

2. lnternetdagi har bir reklama turini tavsiflang, Untng har bir turining asosiy
vazifalari nimadan iborat?
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3. Qanday afzalliklar va kamchiliklar mavjud?
4. Savdeni rag’batlantirish bo’yicha 1adbirlar bar yili Internet rivojlanishi o’z
mahsulotlarini va xizmatlarini taklif etadigan kompaniyalar arsenalida tobora
ka’progq uchraydi. Internetda bugungi kunda savdoni rivojlantirish bo’yicha
amalga oshirilayotgan chora-tadbirlarning misellatini toping. Topilgan har bir
misolning vazifalari va magsadlarini  baholang. Tarmoqda savdoni
rag’batfantirish siyosatini takomillashtirish bo’yicha gqanday takliflarmi taklif
qilishingiz mumkin?
5. Jamoatchilik bilan alogalarni tashkil etish vositalaridan biri  sifatida
internetdan foydalanish fovdasiga daliltarni keltiring.
6. Qanday hollarda u eng samarali va qaysi biri emas? Misollar keltiring,
7. Internet juda yosh, lekin allagachon ko’plab [nternet brendlari maviud.
{’zbekiston internet sektorida ganday markaiarni bifasiz?
8. Ulaming xususivati nima?
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Internet marketing fanidan glossariy

Ad Impression (reklama taassuroflari) - reklama  vositasint
foydalanuvchi kompyuteriga yuklab olishi,

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

AIDA, Diqqat, Qizigish, istak, Harakat {(e’tibor, qiziqish, xohish,
harakat) reklama jozibaderligining eng  keng tarqalgan  modellaridan
biridir. 1896 yilda E. Lyuis { AQSh) tomonidan takiif gilingan .

Aloga siyosati - birinchi navbatda, korxona uchun astigbolli harakat
yo'nalisht bo’lib, u kommunikatsiya vositalarining to’plamidan foydalanish va
marketing tizimining barcha sub’ektlari bilan o’zaro alogalamt tashkil gilish
bo’yicha shunday asosli strategiyaga ega, bu esa taiabni shak!lantirish va ishlab
chigarish bo'yicha barqaror va samarali faclivatni ta’wunlaydi. mijoziar
ehtiyojlari va daromadlarint qondirish magsadida tovar va xizmatlarni bozorga
oitb chigish. Ikkinchidan, rag’batlantiruvehi vositalar to’plamini ishlab chigish,
ya'ni biznes sheriklari o’rtasida samarzli o’zaro ta’simi ta’minlash, reklama,
savdo-sotigni  rivojlantirish vsullar, jamoatchilik bilan alogalar va shaxsiy
savdolarni tashkil etish.

Aukision - tovarlar va xizmatlarni ommaviy tantov Kim oshdi savdoesida
sotish, uning davomida ulaming yakuniy narxi belgilanadi.

Autentifikatsiya - bu ishtirok etgan tomonni aniglash jarayeni.

Avtorizatsiya - birinchidan, resurslarga yoki xizmatlarga kirishga
ruxsat, [kkinchidan, karta emitenti tomonidan tranzaksiya uchun ruxsat berish
jarayoni. Ushbu jarayon kredit karta limitlaridan oshmaganligini tasdiqlaydi va
belgilangan kredit migdorini o’ zida sagqlab qoladi.

Axborot texnologiyalari - ma'lum fan sohalarida ma’lumotlami yig’ish,
saqlash, gavyta ishlash, uzatish va ulardan foydalanish funksiyalarini bajarish
wcham dasturiy t2'minot va texnik kompyuter texnikasi to’plami, shuningdek
ularni qo’llash texnikasi, usullan va usuliari.

Banner reklama - bu veb-saytni o'z trafikini ko’paytirish uchun reklama
gilish usuli, shuningdek, kompaniya, mahsulotlar, xizmatlar
va boshqgalar imid}ini yaratish vositasi . Bannerlar reklama vositasidir,

Banner - reklama vositasi, bu noshirning veb-sahifasida joylashtirilgan va
reklama beruvchining veb-saytiga havolasi bo’igan grafik fayl.

Bannerli displey almashish tizimlari- bu wulaming ishtirokchilari
o’rtasida bannerlarni almashadigan maxsus tizimlar, Ular odatda o’z xizmatlari
uchun taassurotlaming ma’lum foizini olishadi.

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

BOM, Bill material (mahsulot tarkibi, xususiyatlari, sub-yig’inlari va
komponentlari, retsept, formula, retsept, tarkibi ro'yxatida ro’yxatini, va
hoshqalar) - barcha sub-yig'inlari ro'yxati oraliq mzhsuloetiar, buyumlar va xom
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ashyo yig'ish (ishlab chiqarish} 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 olish talablart va ishlab chigarish
buyurtmalari tuzilishi kerak bo’lgan tovarlar va mahsutotlar ro’yxatini anialash
uchun ishlatiladi.

Bozor secgmentatsiyasi- bozomi ba'zi bir  printsiplarga  ko'ra
iste’molchilar guruhlariga ajratish, ularning har bid har xil mahsulotlarga va
maxsus marketing yondashuviga mos keladi,

Bozor segmenti - to'plam, bir xil taklif gilingan mahsulotga va marketing
aralashmasiga bir xil munosabat biidiradigan iste’ molchilar guruhi.

Bozor - birinchi navbatda, talab va taklifni qondinish joyidir, bu verda
ishlab chigarilgan mahsulot xususiyatlanining unga bo’lgan ijtimoiy ehtiyojga
muvofigligl  darajasi  aniglanadi, ushbu mahsulotning ragobatdoshligi
raqobatdosh mahsulotning raqobatdoshligi bilan taqqoslanadi. . Ikkinchidan,
tovar, xizmat va boshqa mol-mulkni ayirboshlash sohasi. Uchinchidan,
iste"molchilar guruhi. To'rtinchidan, ushbu mahsulotning barcha
xaridoriari. Beshinchidan, wuyushgan savdo joyi. Oltinchidan, tovar va
xizmatlarming manbaj. Ettinchidan, ba’zi bir mahsulotlar yoki xizmatlaming
mavjud yoki potentsial soluvchilari va xaridorlarining jismoniy yoki devarli
vakili. Va nihoyat, almashinuv.

Brauvzer - bu foydalanuvchiga gipermatnli hujjatlami o’qish imkonini
beradigan dastur. Brauzer xostlar tarkibini (veb-sahifalami) ko'rishga va bitta
xostdan boshgasiga o’tishga imkon beradi.

Brendiash - bu korporativ  identifikatsivani  rivojlantirish, uning
elementiari, kompaniyaning ragobatchilardan ajralib turadigan noyob imidjini
shakllantirish bilan shug’ullanadigan marketing kommunikaistyalari tizimining
sohasi. : : :

Cookie - bu wveb-server tomomdan foydalanuvehi brauzeriga tashrif
buyurganida  uni belgilash  uchun  foydalanadigan  fayl. Internetdagi
fovdalanuvchi xatti-harakattarini kuzatishga imkon beradi.

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

CPC, bosish parxi - bu reklama beruvchi 0°z reklamasini bosish uchun
to'g ridan-to’g’n to'laydigan narxlash modeli. Hisoblash birligi - ming marta
hosish.

CPS, sotish narxi (sotish wchun 1e’lov) - reklama beruvchi reklama
Joylashtirilgan noshir bilan reklama tomonidan jalb qilingan mehmonlarga sotish
asosida hisoblab chiqadigan narxlash modeli.

CRP, Imkonivatlarga qo’yiladigan talabkarni rejalashtirish - bu zaruriy
cheklovlarni yoki imkenivatlar darajasini aniglash, o’ichash va tuzatish uchun
mo’ljallangan rejalashtirish funksiyasi. MRP Il metodologiyasida CRP atamasi
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ishlab chiqarish vazifalarini bajarish uchun zarur bo’lzan mehnat va ishlab
chigarish resurslari miqdorini batafsil aniglash jarayonini anglatadi.

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

DES, Ma’lumotlarni shifrlash standarti - bu 56-bitli maxfiy kalit
yordantida matnni shifrlash va parolini ochish uchun Amerika Qo’shma
Shtatlari Milliy xavfsizlik ma’muriyati tomonidan ishlab chiqilgan shifrlash
algoritmi,

DSA, ragqamli imzolarni avforizatsiya gilish - bu elcktron imzo yaratish
uchun ochig kalit yordamida algoritm, lekin shifrlash uchun emas,

DSS, Ragamli imzo standarti - AQSh Milliy xavifsizlik ma’muriyati
tomonidan elektron hujjatlarni tasdiglash uchun gabul qilingan standart,

EDM, elekiron ma’fumotlar almashinuvi (efekiron ma’lumotlar
abmashinuvi) - savdo sherikiari o’rtasida ishbilarmonlik hujjatiarining yagona
standartlashtirilgan formatda elektron almashinuvi,

EDMFACT, Ma’murivat, ftijorat wva transport uchun elektron
ma’lumotlar almashinuvi (ma’muriyat, savdo va transport uchun elektron
ma’lumotlar almashinuvi (EDI))- xalgaro savde uchun  ma’lumotlar
talablarini ¢’z ichiga olgan standart. Ko'pgina mamlakatlar ma’ muriyat, savdo
va transport sohasida elektron ma’lumotlar almashinuvi standarti sifatida tan
olingan.

Elektron ragamli imzo - bu yozma imzoning elektron ekvivalenti bo’lgan
kod yoki belgi.

FTP, File Transfer Protocol - bu tarmogga ulangan qurilmalar o’rtasida
fayllarmi uzatish protokoli.

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

GIF, Grafik aimashish formati, Imterneidagi eng keng tarqaigan grafik
formatlardan biridir. Format yaxshi sigish algoritmiga ega va juda ixcham grafik
fayllarni yaratishga imkon beradi_ 256 rang btfan cheklangan .

Gipermatn - bu interaktiv dastur (brauzer) yordamida o’quvchiga
osonlikcha hir hujjatdan  ikkinchisiga o’tishga imken beradigan o©’zaro
bog hgliklarni (yoki "havolalari™) o’z ichiga olgan hujatlar 10”ptami,

Gopher - targatilgan tarkibiy eksport qilingan tizim. Internet xizmatlaridan
biri. Hozirda u deyarli ishiatilmaydi.

Hamkorlik tarmoglaribu quyidagi printsip asosida  ishlaydigan
tarmoglar: sheriklar do’konning o*ziga yoki ma’lum mahsulotiarga havolalarni
joylashtiradilar, Do’kon sheriklarga ushbu havolani bosganida mijoz tomonidan
amalga oshirilgan sotib olish miqdorining foizini to’laydi.

Hash funksiyasi - bu ma’lumotfarning vaxlitligini ta’minlash usuli, bu
faylga yozib olingan ba’zi ma’lumotlar maydonlarini yig'indisiga ascslangan
{shu jumladan hisoblashda ishlatilmaydigan maydonlar). Axborotning
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yaxlitligini tekshir?sh uchun xash funksiyasini qayta hisoblash va uni asl natija
bilan taggoslash kifoya. Mos kelmaslik ma’lumotlaming buzilishini bildiradi.

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

HTTP server- HTTP so'roviariga xizmat ko'rsatish uchun HTTP
ulanishlarini gabul qiladigan dastur.

HTTP, Gipermatnli uzatish protokeli- bu internetda 1990 yildan beri
qo'laniladigan ob’ektga yo'ualtirilgan dastur sathining protokoli .

HTTP-mijoz (HTTP-mijoz) - HTTP so'roviarini yuborish uchun HTTP
ulanishlarint amalga oshiradigan dastwr. HTTP mijozi odatda WNetscape
Navigator yoki Microsoft Internet Explorer kabi brauzerdir, lekin u serverda
ishiaydigan dastur ham bo’lishi mumkin.

Hajjat - bu to’g'ridan-to'g’ti insonni idrok etish uchun tactibga solingan va
formatlangan matnli va / yokr grafik ma’lumeotlar to’plamidir. Elujjat bosilgan
sahifalar shaklida voki tartiblangan sahifa tasvivlari shaklida ragamlbi shakida
bo’lishi mumkin.

Hujjatning  dolzarbligi- bu ma’lum bir hujjatning  fovdalanuvchi
sa’rovida ke’rsatilgan mezoniarga 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 uzoqdir.

IDEA, Xalgare ma’lumotlarni shifrlash algoritmi- bu 1992 yilda
yaratilgan 128-bitli maxfiy kalit bilan shifrlash usuli

Internet Services - bu foydalanuvchilarga Internet ovqgali
xizmat ko’rsatadigan tizimlar. Bunga quyidagilar kiradi: elektron pochta,
WWW  gipermedia tizimi, yangiliklar gurvhlari, pochta ro’yxatlari, FTP
fayltami uzatish, IRC va boshqalar.

Internet - bu TCP / [P protokoli stekiga asoslangan global kompyuter
tarmog’i, bu birinchidan, ishbilarmonlik alogasi vositast, ikkinchidan, bozor
sub’ektlarining kommunikativ o’zare alogasi uchun kempyuter axborot hiper-
muhiti, uchinchidan, bozor muhiti, multimedia resurslaridan (video, audio,
grafik va h k.) foydalangan holda World Wide Veb-da (World Wide Veb) tovar
va xizmatlami sotib olish va sotib olishning elektron almashinuvi sohast .

Internetdagi to'lov tizimi- Internet orgali {ovarlay va xizmatlarni sotib
olish / sotish jarayonida moliyaviy, tijorat tashkilotlari va Internet
foydalanuvchilari o’rtasida hisob-kitoblar tizimi,

Internet-do’kon - bu sofish uchun tovarlar yoki xtzmatlarni tak[if giluvchi
va ularga buyurtma berish va ta'lash vositalarini tagdim etadigan veb-server.

Internet-provavder- bu jismoniy va wyurndik shaxslarning Imterneiga
ulanishini ta’minlashga ixtisoslashgan kompaniya, shuningdek, bir gator
qo'shimcha xizmatlarni taqdim etlish: veb-sahifani joylashtirish uchun server
maydoni, elektron pochta va hk,
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IRC, Internet Relay Chat (lnternetdagi suhbat xonalari tizimi) -
an’anaviy suhbat shaklidan fargli o’laroq, klaviaturada matn terish orqali amalga
oshiriladi.

JPG ntemetdagi rasm fayllarining eng keng targalgan formatlaridan
biridir. JPG animatsiya va shaffoflikka yo'l qo'ymaydi, lekin fotografik
tasvirlami yaxshi yetkazib beradi. JPG yaxshi sigadi va sizga 16 million
rangdan foydalanishga imkon beradi.

Jurnal, jurnal fayli (log fayli)- serverdagi fayl, v yoki bu mehmon
qayerdan kelgani, gachon, saytda gancha vaqt o'tkazgani, u nimani ko’rgani va
nusxa ko'chirgani, ganday brauzeri borligi va nimalar hagida ma’humot yozadi.
Uning kompyuterining IP-manzili. Jurnal faylidagi har bir yozuv ma'lum bir
harakatga mos keladi, chunki server sayt elementlanining har biriga so’roviarni
yozadi.

Kalit so'zlarni gidirish- bu ba'zi gidiruy tizimlari tomonidan amalga
oshiriladigan qidiruv turi. Foydalanuvchi tomonidan belgilangan kalit so’zlamni
o’z ichiga olgan hujjatlarni gidirish.

Kalit - shiftlangan ma’lumotlaming asl shakliga qaytishiga imkon beruvchi
parol yoki kod.

Kengaytirilgan so’rov - bu gidiruy tizimiga oldingi so’rov asosida vangi
so’rov yaratish jarayoni. Masalan, AltaVista ma’lum mezonlarga ke'ra u yerdan
hujjatlarni olib tashlash orgali minglab gidiruv natijalari ro’yxatini tushirishga
imkon beradi.

Kompyuter tarmog’i - bu ulangan va ma’lumaotlar
almashinadigan kempyuteriar tizimi.

Kontseptual gidirish - ko'rsatilgan gidiruv so'zi bilan bevosita bog'liq
bo’lgan hujjatlarni gidirish va uni o'z ichiga olmaydi.

Kriptografik quvvat shifrning xarakteristikast bo’lib, uwning -parolini
echishga chidamliligini aniqlaydi. Kriptografik quvvatning bir  hechta
ko rsatkichlarl mavjud, shu jumladan: barcha mumkin bo’loan kalitlacning
soni: kriptanaliz uchun zarur bo’fzan o'rtacha vaqt va boshqalar.

Kriptografiya - bu ma’lumoilar xavfsizligi haqidagi fan. Kriptografiya va
uning asosida tuzilgan tizimlar maxfiylik, kirishni boshgarish, autentifikatsiva,
yaxlitlik va boshqalami ta'minlash uchun mo’ljallangan .

Logo - kompaniyani yoki uning mahsulotlarini aniqlashga imkon beradigan
kompanivaning grafik belgisi (grafik tasvir, yozuv voki vyozuviar
kombinatsiyasini o’z ichiga oladi); tovar belgisining shakli,

Mahsulot siyosati - tadbirkorlik magsadiarini  belgitash va ularga
erishishga yo'naltirilgan facliyat va strategiyalar to’plami, vlar bozorga yangi
mzhsulot yoki mahsulotlar guruhini kiritish (innovatsiya), bozorda allagachon
mavjud bo'lgan mahsulotlami modernizatsiya qilish (variatsiva) yoki undan
chigib ketishni o’z ichiga oladi. ishlab chigarilgan mahsulotni ishlab chigarish
dasturi (yo'q gilish), shuningdek assortiment siyosati.
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Mahsulotning hayotiy tsikli - mahsulotni ishlab chigish paytidan to
bozordan chigib ketgunga gadar asosty rivojlanish bosqichlarini aks ettiradigan
ma lum biv davr (isikl); tsiklning har bir bosqichida (bosqichida) sotuvchining
loydasi darajasi bevosita unga bog’liqdir. Mahsulot sotishai rivojlantirish va
foyda olish jarayonida odatda besh bosgich ajratiladi: mahsulotni ishlab chigish
bosqichi (bozorgacha), mahsulotni bozorza Xiritish {joriy etish) bosqichi, sotish
hajmining o'sishi bosqichi mahsulot, etuklik (to’yinganlik} basqichi, sotishning
pasayishi yoki mzhsulotni bozerdan chigarib tashlash bosgichi.

Mantigiy ‘qidirish - AND, NOT va OR kabi mantiqiy aigebra operatoriari
yordamida qidirish . Operatorlardan foydalanish uning samaradorligini sezilarli
darajada oshiradi. So’rovlar tili va sintaksisining batafsil tavsifi har bir qidiruv
tizimining yordam 1izimida joylashgan.

Magsadli borer - bu ma'lum bir mahsulot yoki xizmat uchun sotish
hozorlarini o’ruanish natijasida tantangan, minimal marketing xarajattari bilan
tavsiflangan va kompaniyaga ©'z faokiyati natijalarining asosiy gismini (foyda
yoki  mahsulotni  olib  kelish  magsadida  boshga  mezonlarni)
ta’minlaydigan bozor, yoki bozorga xizmat ko'rsatish).

Marketing byundjeti - molivaviy marketing rejasi, ko'tsatkichlar tizinni,
korxona marketing rejasining bo'limi, unda batafsil shaklda (marketing
kompieksi elementlari yoki marketing facliyati bo’yicha) xarajatlar, daromadlar
va foyda qgiymatlari ko'rsatilgan  kompanivaning marketing  faolivati
berilgan. Marketing byudjetini  rejafashtirish  magsadli foyda yoki umi
optimallashtivishga asoslangan bo’lishi mumkin.

Marketing faoliyatining tqtisodiy samaradorligi -  bivinchidan,
marketing faolivatidan natija {etfekt} ning ularni amalga oshirish uchun zarur
be'lgan barcha xarajatlar toplamiga nisbati. Ikkinchidan, marketing aralashmasi
(marketing aralashmasi) samaradorligining ko'rsatkichi. L} tabiiy (real wva
moddiy bo’lmagan) va qiymat shaklIlarida o’lchanadi.

Markeiing kemmunikatsiyalari tizimi- birinchi navbatda, marketing
tizimining tashgl muhit bilan o’zaro aloqast jarayonida to'g’ridan-to’g'ri
{xabarlar] va orqaga (qabul qiluvchining reakisiyasi) alogalari sub’ektlari
{vuboruvchitar va oluvchitar), vosialari, kanallari 1o’ plami. ikkinchidan,
shaxslararo o zaro ta'sitming shakllan va vositalarining to’plami.

Marketing kempleksi (marketing aralashmasi) - birinchidan, marketing
tuzilishi; marketing tizimining tarkibly gismlari, elementlari; marketingni tashkii
etuvchi jarayonlar. Tkkinchidan, marketing xarajatlaci tarkibi. Uchinchidan,
marketing retsepti. undan foydalanish Kkorxonaga maqsadli bozorlaming
chtiyoijlarini eng yaxshi qondirish va ekologik buzilishlarza mosiashishga imkon
beradi, Marketing retseptining eng sodda tuzilishi mahsulot, narx, sotish va
aloga siyosati sohasidagi muvofiglashtirilgan faoliyatni talab qiladi (tanigli 4P
formulasi - mahsulot; narx; joy; reklama).
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Marketing kontseptsiyasi - bu korxonaning maqgsadlariga erishish (foyda
olish va oxirgi iste'molchining chtiyojlarini gondirish) uchun ishlatiladigan
marketing faoliyatining asosiy g'oyalari, qoidalari wva vositalarining
tizimidir. Atrof muhitning o’ziga xos hoiatiga garab, bozor munosabatlarining
rivojlanish darajasi {sotuvchi bozoti yoki iste'molchi bozort), an’anaviy, ishlab
chigarish, sotish, tovar, ijtimoiy-axlogiy va xizmat ko'rsatuvchi marketing
tushunchalan farqtanadi.

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

Mayketing tadgigotlari javayoni bu muammoli vaziyatin shakllantirish,
tadgiqotni oldindan rejalashtirish, tadgiqot kontseptsiyasining dizaynini ishlab
chigish, ma’lumot (ma’lumotlar] to’plash, ma’lumotlarmi gavta ishlash va
tayyorlash, xulosalash bilan bog’liq bosqgichlar va harakatlar majmuidir. tadqigot
nahijalarini {tahlil va prognoz} oshirish.

Marketing tadgigotlari- marketing faoliyatining  twrli  jihatlari
to'g risidagi ma’lumotlarni to’plash, tizimlashtirish va baholash.

Marketing tadqiqotiarini loyihalashtirish - marketing tadgigotlari
jarayonini loyihalashtirish va gurish, uning modeli; tadgiqot ¢’tkazish uchun
ratsional rejani ishlab chigish, marketing ma’lumotlarini izlash bo’yicha ishlami
olib borish. Uni qo’lda va axborot texnologivalaridan foydalanish mumkin.

Marketing tizimi bu mustaqifiik va yaxlitlikka ega bo’lgan va foyda olish
maqsadida tovar va xizmatlarga talabni shakllantirish va rivojlantirish borasida
doimiy o'zarc alegada bo’lgan bozor makoniniing (arof-mubitning) ijtimoly-
igtisodiy sub’ektlari {elementlari) to’plamidir. Marketing tizimi quyidagi
elementlarni o’z ichiga oladi: ishlab chigaruvchi, yetkazib beruvchi, raqobatchi,
vositachi, 1ste’molchi (bozor). :

Marketingni rejalashtirish - bu marketing rejasini tuzish bilan bog’lig
bo'lgan jarayon, protsedura. tovariarning sotilishini ko paytirish va kompaniya
foydasini ko'paytirishga garatilgan marketing strategiyasini tanlash bilan,

Modem - teleton linivalari ovgall uzatish uchun ragamli (kompyuter)
ma’lumotlammi audic (analog) tonlarga aylantituvchi gurilma. Ma'lwmetlarni
qabul ilishda jarayon fteskari fartibda sodir bo’ladi (MODULATOR /
DEModulator).

Morfologik gidiray - bu qidiruv tizimining hujjattarda so’zni nafagat aniq
belgilangan shakida, balki uning barcha morfologik shakllarida qidirish
gobiliyatidir.

MRP 11, JIshlab chiqarishni resurslarni rejalashtirish -bu ishlab
chiqaruvchi  kompaniya  uchun resurslarni rejalashtirish  metodologivasi.
MRPuing rivojlanishi. Ideal holda, u operatsion mahsulotnt rejalashtirish,
moliyaviy rejalashtirish bilan shug’ullanadi va modellashtirish xususiyatiga
ega. Ularning har biti boshaalari bilan bog'lig bo’lgan bir gator funksiyalardan
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iborat: biznesni rejalashtirish, savdo-sotiq va operatsiyalarni rejatashtirish,
hajmlarni rejalashtirish, moddiy ehtiyojlarni rejalashtirish, ishlab chiqarish
quvvati talablarini rejalashtirish, shuningdek ishlab chigarish quvvattari va
moddiy resurslarni qo’llab-quvvatlash tizimlari.

MRP, Material Requirements Planning - bu material talablarini
hisoblash uchun PTO ma’lumotlari, ombor zaxiralari ma'lumotlari va hajm
jadvalidan foydalanadigan moddiy talablarni rejalashtirish metodologiyasi.

Muayyan sehslarda gidirish - bu ba’zi gidiruy tizimlari tomonidan amalga
oshiriladigan qidiruav turi. Qidiruv butun HTML hujjati bo’yicha emas, balki
tanlangan holda, ma’lum maydonlarga muvofiq amalga oshiriladi, Masalan,
hujjat sarlavhasi (sarlavha) bo’yicha gqidirish mumkin, bu holda fagat hujat
sarlavhasida uchraydigan kalit so'zlar hisobga olinadi,

Multimedia - bu turli xil jismoniy muhitlarni bitta dasturiy-apparat
kompicksida dam olish, uning yordamida inson tashgi dunyo bilan aloga qiladi:
tovush, matn, statik va dinamik gratikalar, animatsiva {animatsiya) va video.

Narx - bu giymatning pul ifodasi, mahsulotni olish uchun iste*'molchilar
to’lashi kerak bo'lgan pul migdori. Firma tomohidan olinadigan narx taklifhing
gabul qilingan qiymatiga mos kelishi kerak.

Narxlar siyosati bu narxlarni boshqarish va narxiamni boshgarish, ishlab
chiqarish xarajatlari, bozor sharoitlariga mos keladigan, xaridorni qonigtiradigan
va rejalashtirilgan foyda keltiradigan tovarlarga (xizmatlarga) narxlarni
belgilash san’ati. Narxlar siyosati fagat firmaning wmumiy siyosati kontekstida
ko'tib chigiladi.

Narxlash usullari - mahsulotiar va xizmatlar narxlarini shaklantirishda
qe’ltaniladigan usullar. Narxlashning uchta usuli mavjud - xaridorlar qatoriga
asoslangan, raqobatchilar narxlariga asoslangan xarajatlarga asoslangan,

Nashriyotchi -~ reklama beruvchi ¢’z reklamasini joylashtiradigan reklama
maydenining egasi, Ushbu xizmat uchun noshir reklama beruvehidan reklama
narxlari modellaridan biriga muvofig ma’lum miqdorda haq oladi. Ko’pincha
reklama platformasi veb-saytdir.

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

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

0’zaro marketing - bu, birinchi navbatda, mahsulotning hayot tsiklining
har bir bosqichida bozor tarmog’ining barcha sub’ektlari bilan aloqalarni tashkil
ctish, rejalashtirish va boshgarish jarayonida barcha resurslar va faoliyatni
gamrab olishea qaratilgan istigbolli tadbirkorlik kontseptsiyasi. Mijoz bilan
uzoq muddarli munosabatlatga va alega {operatsiyalar) bilan shug’ullanuvchi
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tomonlarning maqgsadlarini qondirishga garatilgan kontseptsiya. lkkinchidan,
marketingni targatish printsipi bo’yicha tashkil etish usuli, mijozga to’g’ridan-
to’g’ri xizmat ko’'rsatadigan xodimdan tortib to yugori menejmentgacha
kompaniyaning barcha xedimlari o’rtasida o’z vazifalanini bajarishi uchun
javobgarlikni kengaytirish.

Parolni hal qilish - bu shaxsiy ma'lumotlami noma’lum kalit va / yoki
algoritm bilan ochiq malumotlarga aylantirish jarayoni.

Paroini hal qilish - shifrlangan matnni o qiladigan shakiga aylantirish.

Plastik karin - bu kartadan foydalanayotgan shaxsga tovar va xizmatlar
uchun naqd pulsiz to'lash, shuningdek bank filiallari va bankomatlarida naqd
pul olish imkoniyatini beradigan shaxsiy to’lov vositasi.

Pochta re’yxatlari - bu o’z protokoli va mijoz dasturiga ega bo’imagan va
faqat elektron pochla orgali ishlaydigan xizmatdir. Pochta ro'yxatining g’oyasi,
pochta ro’yxatiga obuna bo’lgan ko'plab aodamlarni bitta elektron pochta manzili
ostida birlashtirishdir .

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

Qidiruv motorlar roboti - bu qidiruv tizimini tashkil etuvchi gidiruv
tizimi - veb-sahifalarga kiradigan, tarkibini to’lig yoki bir qismini o qiydigan
(indekslaydigan) dastur, so'ngra ushbu sahifada joylashgan havolalarga amal
qiladigan dastur. Robot ma’lum vaqtlardan so’ng gaytib keladi {(masalan, har oy}
va sahifani  yana indekslaydi. Barcha ma’lumotlar qidiruv  tizimining
indekslariga kiritiladi.

Qidiruv tizimlar indekslari- bu gidicuv mexanizmi roboti (gidiruvi}
tashrif buyurgan va indeksatsiva gilgan barcha HTML-schifalar va matnli
fayllarning matn tarkibiy gismiari maxsus tarzda saglanadigan axborot massivi.

Qidiruv tizim - uchia tarkibiy gismdan iborat: veb-saytlarni o’rganadigan
va sahifalarni tizim indeksiga Kiritadigan gidiruy tizimi (robot): robotl tomonidan
tashrif buyurgan va indekslangan barcha HTML-sahifalar va matnli fayllaming
maxsus o'zgartirilgan  matn  tarkibly qismlarini  saqlaydigan tizim
indeksi; gidiruv tizimlari - foydalanuvchi so’rovini ko'rib chigadigan, indeksda
so'rovlar mezonlariga javob beradigan hujjatlarni topadigan va topilgan hujjatlar
ro’yxatini dolzarbligi kamayib boradigan dastur.

Ragamli sertifikat - bu ochiq kalilning ma’'lum bir ismga ega bo’lgan
birovga voki biror narsaga mos kelishini belgilaydigan ragamli imzolangan
hujjat,

Ragobat - birinchidan, har qanday sohada bir xil magsadga erishishdan
manfaatdor shaxstar o’rtasidagi raqobat, har biri o’zi uchun, Xususan,
tadbirkorlar o’rtasida (fovdaning katta qismi uchun, savdo bozorlari uchun, xom
ashyo manbalari uchun}. Ikkinchidan, moddiy va ma'naviy ne’matlarni yaratish,
sotish va tste’'mol gilish jarayonida bozor tizimi sub’ektlarining 0’zaro alogalari,
o’'zaro bog’ligligi va kurashining igtisodiy jarayoni. Uchinchidan, bu bozor
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munosabatlarini tartibga soluvchi, ilmiy-texnik taraqqgivot va ijtimoiy ishlab
chigarish samaradorligini tezlashtirishni stimulyatori.

Rekiama (reklama vositasi, reklama) - Internetdagi reklama. Odatda, u
ikKi bosqichli xarakterga epa. Birinchi qadam reklama beruvchi tomonidan
noshrlarda joylashtirilgan tashgi reklama {(bannerlar, matn bloklari, mini-saytiar
va boshqgalar). Odatda bu 10’g’ridan-to’g'ri reklama beruvchining veb-saytiga
ulanadi, bu ikkinchi gadam.

Reklama auditoriyasi- ma'lum bir ma’lumot manbai tomonidan
etkazilgan reklama xabarini 0’qiy oladigan, ko'radigan yoki eshitadigan barcha
shaxslar,

Reklama beruvchi - noshirning veb-saytida o’z reklamasini haq evaziga
Joylashtiradigan jismonly yoki yuridik shaxs. Qoidaga ke'ra, reklama
beruvchining o'z veb-sayti bor, unga nashrivot tomonidan joylashtirilgan
reklama vositasidan {banner, matn bloki va boshgalar) havola olib boriladi .

Relilama chastotasi {reklama taassurotlarining chastotasi) - bu ma’lum
bir vaqt davomida noyob foydalanuvchiga reklama taassurotlari  sonini
aniqlaydigan o’rtacha qiymat. ' '

Reklama samaradorligi - reklama vositalarining tste’molchilarga reklama
beruvchining manfaatlariga ta’sir qilish darajasi,

Reklama tarmog’i - reklama tarmog'i, qoida tariqasida, bir necha o’ndan
bir necha minggacha saytlarni 0’z ichiga oladi. Reklama beruvchining o’zi
reklama ¢’lonlanm namoyish qilishni istagan ma'lum saytlami yoki reklama
tarmog’tning tematik toifalarini tanlash, taassurotlar intensivligini va boshqa
fokuslarn belgilash, bannerlarni o’zgartirish va reklama hisobotlarini real
vaqtda ko'rish imkoniyati mavjud. Tarmoq ma'murivati  noshirlarga o'z
saytlarida reklama beruvchilar tomonidan sotib olingan taassurotlar soniga
mutanosib ravishda pul to’laydi,

Reklama - bu tanigli homiy nomidan g’cyalarni, tovarlami va xizmatlarni
shaxsiy bo'lmagan taklif qilish va tagdim etishning har ganday pullik shakli.

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

Savdo - birinchidan, tadbirkorlik yoki biznesning bir turi; ikkinchidan,
savdo va tijorat vositachiligi, sotishda ishtirok etish yoki tovarlar va xizmatlarni
sotishni rag’batlantirish; uchinchidan, foyda olish maqsadida tovarlar va / yoki
xizmatlarga egalik huqugini berish yoki sotib olish bilan bog’liq bo’Igan savdo-
sotiq aktlarini amalga oshirish bilan bog’liq savdo jarayonlari; 10’ rtinchidan,
tovar aylanishi, tovar va / yoki xizmatlarning ishlab chigaruvchidan to oxirgi
iste’molchipacha bo’lgan harakati.

Sayt chastotasi - O’rtacha qiymat, bu veb-saytga tashrif buyuruvchilarning
qanchalik ko’p tashrif buyurishini ko’rsatadi. Bu ma’lum bir vaqt davomida
noyob foydalanuvchi tomenidan tashrif buyurilgan saytlaming o'rtacha sonining
nisbati sifatida hisoblanadi.
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Servis - bu sanoat va uy-ro’zg’or buyumlarini sotish va ekspluatatsiya
gilish bo'yicha bir qator xizmatlarni ko’rsatadigan korxonaning marketing
faolivatining quyi tizimi,

SET, Secore Flectronic Transaction - bu Internet kabi ommaviy
tarmoglarda ragamli imzo va sertifikatlarga asoslangan kredit karta to'lovlarini
himoya qilish uchun standartlar to’plami va yuqort darajadagi xavfsizlikni
ta’minlaydi. 1996 yilda Viza va MasterCard tomonidan ishlab chigilgan .

Shaxsiy kalitlarni shifrlash - bu matnni shifrlash va parolini ochish uchun
bir xil kalitdan foydalanadigan usul.

Shifdash - bu maxfiy kalit yordamida bir gator hisob-kitoblarni bajarish
orqali ma’lumotlarni sir saqlash tartibi.

S-HTTP, Secure HyperText Transfer Protocol - bu HTTP protokolining
kengaytirilgan versivasidir, bu veb-sayt va veb-brauzer o'rtasida uzatiladigan
ma’lumotlami, shuningdek server va mijozning autentifikatsiyasini shifrlaydi.

Sifat - mahsuloining xaridorlarning o’ziga xos chtiyojlarini qondirish,
talablarga javob berish qobilivatini belgilaydigan xususivatlar toplami.

Site Reach (sayt auditorivasi hajmi) - ma’lum wvaqt davomida saytga
tashrif buvurgan noyob mehmonlar soni,

So’rov - bu foydalanuvchi topmaogqehi bo’lzan ma’lumotni tavsiflovehi
so’zlar va xizmat belgilarining to’plami.

So’zlar orasidagi masofaga garab gidinsh - bu ba’zi qidiruv tizimlari
tomonidan amalga oshiriladigan qidiruv turi. Foydalanuvchi hujjatda  kalit
so’zlar bir-biridan gancha masofada bo’lishi kerakligini ko rsatadigan qidiruy.

So’zlarni qidirish - bu ba’zi qidiruv tizimlari tomonidan amalga
oshiriladigan qidiruv turi. To'liq feydalanuvchi tomonidan belgilangan ibora,
jumla yoki matn gismint o’z ichiga olgan hujjatlami qidirib toping,

SSL,  Secure Socket Layer - bu Netscape protokoli bo’lib, Internetdagi
operatsiyalami ma’lumotiarni uzatish paytida shifrlash va autentifikatsiyani
qo'llab-quvvatlaydi. Hozirgi vagtda, amalga oshirishning arzonligi sababli, bu
eng keng tarqalpan,

Standart- bu biror narsani bajarishning umumiy gabul gilingan va
kelishilpan usuli.

Strategik rejalashtirish - bu firmaning maqsadlari, salohiyati va
marketing imkoniyatlari o'fdasida strategik muvofiqlikni yaratish va saglashni
boshgarish jarayoni. Bu yaxshi shakllangan kompaniya missiyasi bayonotiga,
qo’llab-quvvatlovchi maqsad va vazifalar bayonotiga, sog’lom biznes portfeliga
va o’sish strategivasiga tayanadi,

Talab tovar iqtisodiyotiga xos bo’lgan toifadir va ayirboshiash va savdo
sohasida o’zini namoyon qiladi. Talab bozorda har xil tovarlarga nisbatan doimo
o'zgarib turadigan, iste’'molchilar massasining juda xilma-xilligi bilan ajralib
turadigan o’ziga xos talablar lo’plamidan hesil bo’lgan o’zgaruvchan umumiy
ehtivojni ifodalaydi.
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Tasvir- tdvar bozori iqtisodiyoti bilan chambarchas bhog’lig bo'igan
mahsulot tasviri, 0’xshashligi, aks etishi, biron bir narsaning g'oyasi, ijtimoty-
psixotogik hodisa. Mahsulot tasviri mahsulot, tovar belgisi, kompaniya va ishlab
chigarilgan mamlakat obro’si bilan bog'liq.

Telekonferentsiya - bu foydalanuvchiga boshga Internet
foydaianuvchilarini ko'rish va ularga javob berish uchun o*z xabarlarini ma*lum
bir mavzu bo’yicha joylashtirishga imkon beruvchi xizmat. Ayni paytda tuch
mavzularda o’n minglab telekonferentsiyalar mavjud,

Ta'liq matnli qidiray tizimi- veb-sahifadagi barcha so’zlarni (ba’zida
"t0’xtash so’zlari” bundan mustasno) indeksatsiyva giluvchi va ularning tartibini
hisobga oladigan gidiruv tizimi.

To’xtatish so'zlari - bu veb-sahifalarda juda ko’p uchraydigan va ba’zi
qidrruv tizimlari bo’sh joyni tejash va ishlashni oshirish uchun indekslariga
kiritilmacan sa’zlar. Misol uchun_ maqolalar, «an, «» | va hokazo

Trafik - birinchidan, vaqt birligiga (kun, oy va hk) veb-sayiga (voki uning
ma’lum bir sahifasiga) tashof beyuruvchilar soni . Tkkinchidan, server
tomonidan olingan ma’iumotiar (kiruveln wafik) yoki “server tomonidan
yuborilgan ma’lumotlar (chiquvchi trafik).

Yeb-sahifa (veb-sahifa) - veb- saytning ajralmas qismi. Jismoniy jihatdan
bu HTML fayli. Unda JAVA tilidagl matnlar, rasmlar, skriptiar va boshga veb-
elementlar ho’lisht mumkin. Sahifa statik yoki dinamik ravishda yaratitishi
mumkin. Kadrlardan foydalanishda har bir ramka alohida sahifa hisoblanadi.

Veh-sayt (veb-sayt)- ma’'no jihatidan birlashtirilgan va jismonan bitta
sexverda joylashgan veb-sahifafar to'plami.

Veb-sayt auditoriyasining hajmi- ma’lum bir vaqt ichida veb-saytea
tashrif buyurgan noyob tashrif buyuryvchilar soni.

WWW, World Wide Yeb (World Wide Veb) - Internetga to'lig ulanishni
talab giladigan va veb-server tarkibidagi video tasvir, audio tovush, grafik va
matn bilan ishlashga imkon beradigan to’g’ridan-to’g’ri kirish xizmati . D
reaktsiyasi gipermatnli uzatish protokoli (HTTP) yordamida mijoz Server
mexanizmi tomonidan amalga oshirilads,

Xavfsizlik - ma'lumotlarni yo'qotilish, buzilish, yo'q qilish va ruxsatsiz
foydalanishdan himoya qilish uchun kerakli butunlik, eksklyuzivlik, mavjudlik
va samaradorlik darajasi.

Xizmat - birinchi navbatda, asosan moddiy shakllarga ega bo'lmagan
bozorga kiradigan giymatlardan foydalaning. Ikkinchidan, bir tomon boshgasiga
tagdim etishi mumkin bo’lgan faoliyvat turi yoki imtiyozlar.

Yassi to'loviarni reklama qilish - reklama joylashtirish narxlan
taassurotlar yoki sekin urishlarga bog’liq bo’lmagan reklama narxlarini
shakllantirish modeli.
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Yugori darajada ye’naltiriigan rveklama - reklama bannerim fagat
ma’lum bir foydalanuvchilar doirasiga (magsadli auditoriyaga) ko'rsatish, bu
esa reklama beruvchiga eng qiziqarlidiy,
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