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услублари 
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1.1. Маркетинг тад=и=отлари фани предмети ва 

услублари 
 
Маркетинг – айирбошлаш йули билан эщтиёж ва 

талабларни =ондиришга йыналтирилган инсон фаолиятининг 
тури, бозордаги барча =атнашчиларнинг ызаро манфаатларига 
асосланган щаракатларини, талабни шакллантириш ва =ондириш 
учун бирлаштиришдир. Маркетинг бу товар щаракатларининг 
барча бос=ичларини ыз ичига олувчи, талаб таклифни ырганиш, 
мащсулот ишлаб чи=ариш дастурини яратиш, сотиш ва истеъмол 
=илиш билан бо\ли= былган турли хилдаги хизматлар кырсатиш 
ва истеъмолдан чи==андан кейин утилизациялашни ташкил 
=илиш каби бозор муаммоларини ечишда яхлит тизимли 
(комплекс – системали) ёндашишдир.          

 Маркетинг тад=и=отларининг ялпи маркетинг фаолиятини 
ташкил этишда, уни  бош=аришда, режалаштиришда ва назорат 
этишда мущим ащамиятга эга булиши – замонавий маркетинг 
назариясининг асосий хусусиятларидан бири сифатида намоён 
былмо=да. 

Маркетинг тад=и=отлариниг ю=ори даражада ташкил 
этилиши, уларнинг кулами, тащлилий ва =айта ишлаш 
жараёнларида фойдаланиладиган услублар йи\индиси, бевосита 
корхона ва ташкилотларнинг маркетинг  стратегиясини 
белгилашда, амалга оширишда, дастлабки бос=ич, «таянч ну=та» 
щисобланади. Истеъмол бозори тобора янги товарлар ва 
хизматлар билан бойиб бораётган бугунги  шароитида  янги 
имкониятларни ани=лаш ва улардан о=илона фойдаланишда 
маркетинг тад=и=отларининг ащамияти кун сайин ортиб 
бормокда. 

Маркетинг тад=и=оти предмети сифатида тад=и=отлар олиб 
бориш маркетинг фаолиятинин барча жабхаларини уз ичига 
олади ва улар быйича =арорлар кабул =илиш билан  бо\ли=дир. 
Улар маркетинг компелкси ва унинг ташки мухит унсурларига 
хам тегишлидир. Маркетинг тад=и=отларининг асосий 
йыналишлари =уйидагилардир: 

1. Бозорни ва сотишни тад=и= =илиш: 
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а) бозор си\имини бащолаш; 
б) бозор ва унинг сегментлари характеристикасини 

ани=лаш; 
в) бозордаги ызгаришлар тенденциясини тащлил =илиш; 
г) сотиш хажмини исти=боллаш; 
д) мавжуд ва мумкин былган истеъмолчилар ты\рисида 

ахборот олиш; 
е) истеъмолчилар талабини ырганиш; 
ж) ра=обатчилар ты\рисида ахборот олиш. 
2. Мащсулотни тад=и= =илиш: 
а) янги мащсулот ты\рисидаги гояларни туплаш; 
б) мащсулот ща=ида тест утказиш; 
в) хар хил кадоклаш турларини синаб кыриш ва тад=и= 

=илиш. 
3.Бащони тад=и= =илиш: 
а) мащсулот бащоси билан унга былган талаб ыртасидаги 

ызаро бо\ли=ликни тад=и= =илиш; 
б) мащсулот щаётийлик даврининг турли бос=ичлари учун 

бащо сиёсатини исти=боллаш. 
4. Мащсулот щаракатини тад=и= =илиш: 
а) реклама фаолияти самарадорлигини тад=и= =илиш; 
б) турли оммавий ахборот воситалари самарадорлигини 

тад=и= =илиш; 
в) рекламанинг турли вариантларини синаб куриш; 
г) мащсулот щаракати турли усуллари ва воситаларини 

комплекс солиштирма тащлил =илиш. 
5. Мащсулотни харидорларга етказиш: 
а) омборлар жойлашишини тад=и= =илиш; 
б) чакана савдо ну=талари жойлашишини тад=и= =илиш; 
в) сервис хизмати жойлашишини тад=и= =илиш. 
Маркетинг тад=и=отлари утказишда чет эл фирма ва 

компаниялари катта маблаглар сарфлайди. Масалан, АКШда 
йиллик сотиш хажми 25 млн. доллар былган компаниялар уз 
маркетинг бюджетларининг 3,5 фоизга якинини маркетинг 
тад=и=отларига сарфлайди. Истеъмол товарлари ишлаб 
чи=арувчи корхоналар ишлаб чи=ариш воситалари етказиб 
берувчи корхоналарга нисбатан бу сощага кыпро= мабла\ 
сарфлайдилар. 

Бозорни тад=и= =илиш  - маркетинг тад=и=отларининг 
маълум бир =исмидир, холос. Фа=атгина шартли равишдагина 
уларни маркетинг тад=и=отларининг асоси деб кабул =илиш 
мумкин. Бозорни тад=и= =илиш жараёнида =уйидагилар 
ани=ланади: 
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• бозорга киритилаётган ёки унда мавжуд былган 
мащсулотнинг мумкин былган сотиш ми=дори; 

• товарнинг истеъмол хусусиятидаги ва бош=а 
характеристикаларининг ызгариши тенденцияси; 

• ёши, жинси, худудий, ижтимоий, оиласидаги кишилар 
сони, узини тутиши, даромади даражаси быйича истеъмолчилар 
гурущини ани=лаш; 

• ассортиментни режалаштиришда, сотиш ва рекламани 
ташкил =илишда харидорларнинг истагини ани=лаш; 

• мащсулотнинг сотилиши ми=дори, унинг умумбозор 
сигимидаги улуши (худудлар ва сегментлар быйича хам); 

• фирманинг ра=обатдошлигини ва унинг бозордаги 
урни. 

Кыриниб турибдики, бозор ты\рисидаги маълумотлар 
ми=дори катта ва турли характерга эга. Шунинг учун бозорни 
тад=и= =илишда турли билим сощаларининг мутахассислари 
=атнашадилар ва бу тад=и=отлар анча кимматга тушади, лекин 
фирмалар бозорни иложи борича тезрок узлаштириш ма=садида 
харажатлардан =очмайдилар, чунки ра=обатчилар бозорда янги 
ра=обатчи пайдо булишини олдини олиш учун карши чоралар 
курадилар. Шунинг тад=и=отлар жараёни, айникса, унинг 
натижалари олинганидан кейин ва фирма уларни маркетинг 
концепциясини асослаш учун кабул килингандан сунг товарни 
синовли сотишни ташкил =илиш бошланади. Бу жараённинг 
асосий вазифаси, фирманинг бозордаги самарали урнини 
ани=ловчи узига хос омилларни ырганишдир. 

Бозорни маркетинг ну=таи назаридан ырганиш уз олдига 
компаниялар, фирма (корхона) товарларини самарали сотиш 
имконини, унинг кенгайиш учун янги сегментлар, сифатини 
яхшилаш, захиралар ва янги товарлар яратишни, истеъмолчилар 
талабини =ондириш ва ю=ори фойда олишни ма=сад =илиб 
куяди. Бу ма=садни амалга ошириш учун чукур маркетинг 
тад=и=отлари амалга оширилади. Бозорни маркетинг ну=таи 
назаридан тад=и= =илишнинг вазифаси, ишлаб чи=ариш ва унда 
чикадиган товарларнинг бозор ва истеъмолчининг  ю=ори 
талабларига мослаштиришдан иборат. Бу нарса фирманинг 
ю=ори рентабелли, ра=обатга бардошли фаолияти асосида амалга 
ошириш керак. 
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1.2. И=тисодиётни ривожлантиишда маркетингнинг 
тутган ырни ва ащамияти 

 
Маркетинг фаолиятининг о=ибат натижаси миллий 

и=тисодиётнинг барча тармо=ларини, юридик ва жисмоний 
шахсларни ва умуман, хар кандай, хар бир харидорни барча 
турдаги товарлар билан тулик ва рационал равишда бозор оркали 
таъминлаб туришларига эришишдир. Бу ишларнинг 
муваффа=иятли амалга оширилиши маркетингнинг тшкил 
этилиши даражаси билан умуи=тисодий ривожланиш даражаси 
ыртасидаги бо\ланишдан, уларнинг ызаро асосланганлигидан 
келиб чикади. Истеъмолчи –харидорлар жамиятда ишлаб 
чи=арилган товарлар ва русурсларнинг барча турларини харид 
=илишлари мумкин. Бинобарин, ижтимоий мащсулотнинг умумий 
хажми, шу жумладан, ишлаб чи=ариш воситиаларини ишлаб 
чи=ариш маркетингнинг асосий, ани=ловчи омили щисобланади. 

Маркетинг даражасига ишлаб чи=ариш микёси ва 
тармо=лар структурасини таъсири жуда каттадир. Тармо=лар 
структураси конкрет ишлаб чи=арилган мащсулотлар хажмини 
ани=лаш билан бирга ишлаб чи=ариш, моддий ресурсларнинг 
конкрет турларига былган эщтиёжни хам ани=лаб беради. 
Масалан, республикада газнинг куплаб казиб чи=арилиши ва 
истеъмол килиниши ёкилги балансини ызгартириб юборди. Бу 
эса бир канча ижобий натижалар берди. Маълумки, ишлаб 
чикаиш воситалари  ва халк истеъмоли товарлари, хизматлар, 
уларнинг хажми, узлуксиз ысадиган ва кенгайиб борадиган 
номенклатураси, уларнинг та=симланиши, сотиш ва 
истеъмолчиларга етказиб бериш жараёни маркетинг элементлари 
фаолияти объекти булиб щисобланади. Халк хужалиги 
истеъмолига келиб тушадиган янги товар турларининг кулами шу 
мащсулотларни ишлаб чи=арадиган корхоналар сонига караганда 
тезрок усади. Шунга кыра маркетинг элементларининг иш щажми 
хам ошиб боради. Чунки, бунда товарларни сотиш жараёни, 
кийинлашади, моддий ресурсларни етказиб бериш, =абул =илиш, 
=айта ишлаш, саклаш ва таркатиш билан бо\ли= былган 
маркетинг ишларини хажми ортади. Куплаб корхоналар ызаро 
хужалик ало=алари тортилиб, хыжалик ало=алари 
мураккаблашади. Корхоналар сонининг икки марта ошиши 
хужалик ало=аларининг 8 марта кенгайишщига олиб келади, бу 
эса савдо шахобчалари ва омбор хужалигини кенгайтиришни 
талаб =илади. Маркетингнинг мукаммалик даражаси шу 
тармо=нинг уз тизими доирасида Фан- техника тараккиёти 
натижаларидан фойдаланиш кулами билан белгиланади. 
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Миллий и=тисодиётнинг ажралмас =исми былган маркетинг 
тула маънода умумий бош=аришнинг ташкил этиш даражасига 
хам бо\ли=дир. Миллий и=тисодиётни бош=аришда содир 
быладиган ызгаришлар ва =айта ташкил килинишлар, одатда, 
маркетингни бош=ариш сощасига хам таъсир кучини кырсатади. 
Чунончи, миллий и=тисодиёт тармо=ларини бош=аришнинг 
территориал принципи узига хос маркетинг структурасини 
ташкил этишни талаб этса, тармо=лар доирасидаги бош=ариш эса 
бутунлай бош=асини таказо этади. Миллий и=тисодиётда 
маркетинг умумдавлат иши щисобланади. Давлат жамиятнинг 
ривожланиш эщтиёжларига асосланиб, маркетинг элементлари 
оркали товарларни хар хил бос=ичда ани=лаб та=симлайди, 
сотади, етказиб беради ва ишлаб чи=ариш тармо=ларининг 
ривожланишига катта таъсир кырсатади. 

Бозор и=тисодиётига  ытишнинг барча бос=ичларида такрор 
ишлаб чи=аришни кенгайтириш ва унинг самарадорлигини 
ошириш масаласи мущим урин эгаллаб келди. Корхоналар 
тегишли ми=дор, ассортимент ва сифатли моддий ресурслар 
билан канчалик ыз ва=тида таъминлаб турилса, ишлаб чи=ариш 
жараёнининг бир маромда давом этиш учун шарт – шароит 
яратилди. Бу мащсулот ишлаб чи=аришни купайтирувчи мущим 
омиллардан биридир. 

Маркетинг мащсулот сифатини оширишдга хам жуда катта 
таъсир кырсатади. Маркетинг истеъмолчиларни сифати ю=ори 
товарлар яратиш оркали режада кырсатилган сифатлардаги 
мащсулотни ишлаб чи=аришга ёрдам беради. Мащсулотнинг 
сифати унинг ишлаб чи=арувчи корхонанинг узигагина эмас, шу 
билан бирга унга хом-ашё ва материал сотувчи ёндош 
корхоналарга хам бо\ли=. Истеъмолчига етказиб берилган 
сифатсиз мащсулот ишлаб чи=арувчига =айтариб юборилади ёки 
паст сортга утказилади. Бу нарса мащсулотни =айтадан ураш ёки 
коплаш, тузатиш, ташиш харажатларини купайтириб юборади. 
Бундан ташкари, мащсулот юборувчилар истеъмолчига етказилган 
зарар учун хам моддий жавобгардирлар. Меъёрига етказилмаган 
хом – ашё ишни кийинлаштиради, бир материал урнига 
мажбуран бош=а материал ишлатишига, ишлаб чи=ариш 
ритмининг бузилишига, мащсулот хилини ызгаришига, 
корхоналарда нормативдан орти=ча материаллар тыпланиб 
=олишига сабаб былади. 

Моддий ресурслардан фойдаланиш даражасига маркетинг 
таъсирининг ащамиятини хам таъкидлаб утмок зарур. Узбекистон 
саноат мащсулоти таннархида барча харажатларнинг 85 фоизидан 
ортикроги маркетинг элементлари оркали утадиган моддий 
ресурсларнинг харажатлари ташкил =илади. Моддий ресурсларни 
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тежаб терагб фойдаланишда ишлатилмаётган имкониятлар жуда 
кып. Чунончи, товарларни ишлаб чи=арувчи корхоналардан 
истеъмолчиларга етказиб берилгунча быладиган даврдаги синиш, 
ты=илиш, =уриб колиш каби нобудгарчиликлар шулар 
жумласидандир. 

И=тисодиётни ривожлантиришда маркетингнинг роли ва 
ащамияти ва унинг асосий вазифаси булиб – халк хужалигидаги 
ахолининг турмушини моддий ва маданий даражасини 
юксалтиришга каратилган ижтимоий ишлаб чи=аришни 
ривожлантириш, хамда унинг самарадорлигини ошириш, фан-
техника тараккиётини жадаллашириш, мехнат унумдорлигини 
ошириш, хал= хыжалигини барча тармо=ларида иш сифатини 
бутун чоралар билан яхшилаш асосида изчиллик билан амалга 
оширишдан иборат. Бунинг учун маркетинг тад=и=от 
изланишларини кучайтириш керак. 

Бозор муносабатларининг равнаки, эркин ра=обат 
мухитининг яратилиши шароитида маркетинг тад=и=отларига 
былган талабнинг ортиб бориши табий жараёндир. Харидор 
иштиёки, дидидаги товарларни ва хизматларни шакллантиришда, 
ра=обат курашида мущим ва хал килувчи ащамиятга молик былган 
маркетинг тад=и=отларини самарали ташкил этиш, амалга 
ошириш, хозирги кунда энг долзарб ащамият касб этади. 
Маркетинг тад=и=отлари учун керакли ва зурурий былган 
ахборот ва маълумотлар куламини муайян тартибга солиш 
ваззифасини хал =илиш билан мамлакатимизда маданий тарзда 
бозор тизими, унинг инфраструктураси барпо этилади. Айни 
вактда амалга оширилаётган ислохотлар бу уринда уз самарасини 
бермокда ва бу хозирги кунда =арор топаётган маркетинг 
ахборот тизимида намоён былмо=да. 

 
 
 
1.3 Маркетинг тад=и=отларининг ма=сад ва вазифалари 
 
Маркетинг тад=и=отларининг асосий ма=сади, унинг 

вужудга келиш, шаклланиш ва ривожланишнинг объектив 
сабаблари, зарурати билан белгиланди, хамда унинг ма=сади 
нихоятда кенг ва мураккаб масалаларни хал =илишга 
каратилгандир. У ишлаб чи=аришни харидор эщтиёжига 
мослаштириб, талаб ва таклифни мувозанатига эришган холда, 
уни ташкил этган корхона, ташкилотларга ю=ори фойда 
келтиришдир. Бунга эришиш учун маркетинг куйидаги мущим 
вазифаларни хал этмоги лозим: 

• харидорлар (истеъмолчилар) эщтиёжини ырганиш; 
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• товарларга былган ички ва ташки талабларни ырганиш; 
• корхонанинг фаолиятини харидорлар эщтиёжига 

мослаштириш; 
• талаб ва таклиф ты\рисидаги олинган маълумотлар 

асосида бозорни ырганиш; 
• товарлар рекламасини ташкил этиш, харидорларни 

товарларни сотиб олишга =изи=ишини ошириш; 
• товар яратувчи ёки уни сотувчи корхона 

тад=и=отларини амалга ошириш учун маълумотлар туплаш ва 
тащлил =илиш; 

• товарни бозорга чи=аришдаги барча хизматлар 
ты\рисида маълумотлар олиш; 

• тулдирувчи товарлар ва урнини босувчи товарлар 
ты\рисида ахборотлар йи\иш; 

• товарларга былган талабни исти=боллаш, уларни амалга 
оширишни назорат =илишдан иборатдир.  

Маркетинг ахборотларини тизимли тащлил =илиш, талаб ва 
таклифнинг тахминий щисобини ишлаб чи=ишга имкон беради. 
Бусиз эса сотишнинг макбул даражасини белгилаш мумкин эмас. 
Бундай даражада одатда, минимум, максимум орали\ида щисоблаб 
чи=илади. Маркетинг ма=садига эришишда реклама хам 
мущимдир. Рекламанинг вазифаси – мавжуд бозор сегментини 
мустахкамлаш, янги харидорларни жалб =илиш, янги бозорлар 
ташкил =илишдир. Маркетинг тизимида рекламанинг асосий 
хусусияти – узлуксиз таъсир ва доимий янгиланишдир. Шу 
билан бирга харидор психологияси товар ва фирма маркасига 
богланиб колиш хусусияти (имидж) га хам эгадир. 

Сотишни ра\батлантириш – маркетингнинг вазифаларидан 
бири былиб, бозорга чи=арилган товарни режалаштирилган 
сотиш даражасини таъминлашга имкон беради. Бу ишлаб 
чи=ариш харажатларини коплаш ва фойда олиш демакдир. 
Сотишни ра\батлаштиришнинг куйидаги фаол шакллари мавжуд 
– кыргазма-савдо, ярмаркалар, махсус савдо агентлари 
хизматидан фойдаланиш ва арзон бащолар. Бащо системаси 
ёрдамида талаб ва таклиф ыртасидаги нисбатлар тартибга 
солинади. Бу масала хозирги кунда бизнинг корхоналар учун 
кийин муаммолардан биридир. 

Маркетинг тизимида сотиш сиёсати -  бу товар даврий 
щаракатини ташкил этиш жараёнидир. У товар массасининг 
ишлаб чи=арувчидан то истеъмолчигача былган щаракатининг хар 
бир бос=ичида кабул килинадиган =арорларга таъсир =илишнинг 
ани= тащлилини талаб =илади. Бу холда сотиш деганда ишлаб 
чи=ариш билан савдо орасидаги барча ало=алар тушунилади. У 
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улгржи ва чакана савдони, ташиш ва саклашни уз ичига олади. 
Бизнинг и=тисодий шароитимизда маркетингнинг товар сиёсати 
каби вазифаси хам мущим ащамиятга эга, хар томонлама уйлаб 
юритилган товар сиёсати ресурслардан самарали фойдаланиш 
имконини беради. Товар сиёсати хар бир ишлаб чи=арилган 
мащсулотнинг ани= истеъмолчилар гурущига мулжалланган 
булишини таъминлайди. Яъни, хар кандай товар ани= истеъмол 
манзилига эга булиши керак. Бизнинг ички бозоримиз, унга 
чи=арилган товар ассортиментининг, амалда мавжуд булмаган 
«уртача» деб аталувчи истеъмолчига мулжалланганидан жуда хам 
ютказади. Чунки харидор =изи=иши ва дидига караб 
та=симланган товарлар танлаш имконини бермайди. 
Маркетингли ёндашувда бундай вазиятлар юз беришидан 
мустасно. 

Ю=орида санаб утилган маркетинг щаракатларининг 
барчасидан бир вактда фойдаланиш лозим. Мана шундагина 
маркетингли фаолият истеъмолчидан саноат корхоналарига ва 
савдога, улардан эса карама – карши йыналишдаги узлуксиз 
ахборот окимини таъминлайди. Бу эса уз вактида ишлаб 
чи=аришда, товар ассортиментига, сотиш шартларига, хизмат 
кырсатиш сощасига ызгартиришлар киритишга имкон беради. 
Маркетингнинг санаб утилган ма=садлари ва вазифалари бозор 
фаолиятини ташкил ты\рисида тулик тушунча бера олмайди. 
Чунки бозор муаммоларини тулик хал =илиш учун тайёр 
рецептнинг узи булиши мумкин эмас. Маркетингнинг куллашдан 
олдин авваломбор шароитни, энг асосий ижтимоий – и=тисодий 
тараккиёт даражасини щисобга олиш лозим. Чунки маркетинг – 
мураккаб, щаракат ва сабр токкат талаб килувчи, шу билан бирга 
тез самара берувчи ишдир. У бир томондан ахолининг етарли 
даражада ю=ори былган эщтиёжи в талабига, унинг харид 
=обилиятига, иккинчи тарафдан товар ва хизматларни 
танлашдаги эркинликка жавоб бериш керак. Бозор щаракатининг 
катта радиусини таъминлаш учун товар ассортиментини тез 
ызгартириш, уни  оммавий равишда узлаштиришга жавоб 
берадиган бериши лозим. Буларнинг барчаси талаб ва таклифни 
мувозанатлаштиришга имкон беради. Бундан ташкари, 
маркетингли фаолият юритиш учун, корхонани бош=ариш ва 
режалаштириш тизимидан, та=симот, ички бозордаги ва ташки 
савдодаги ало=алар, ю=ори даражада жихозланган бозор 
каналлари оркали реализация =илишдан иборат ташкилий 
масалаларни хал =илиш зарур. 

Бугунги кунда барча товар ишлаб чи=арувчилар, 
истеъмолчилар ва шу билан бирга бош=а соща ходимлари хам 
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маркетинг ну=таи назаридан фикрлай олишлари ва ундан 
самарали фойдаланишлари лозим. 

 
+ис=ача хулосалар 

Маркетинг тад=и=отларининг ялпи маркетинг фаолиятини 
ташкил этишда, уни  бош=аришда, режалаштиришда ва назорат 
этишда мущим ащамиятга эга булиши – замонавий маркетинг 
назариясининг асосий хусусиятларидан бири сифатида намоён 
былмо=да. 

Маркетинг тад=и=отлариниг ю=ори даражада ташкил 
этилиши, уларнинг кулами, тащлилий ва =айта ишлаш 
жараёнларида фойдаланиладиган услублар йи\индиси, бевосита 
корхона ва ташкилотларнинг маркетинг  стратегиясини 
белгилашда, амалга оширишда, дастлабки бос=ич, «таянч ну=та» 
щисобланади. Истеъмол бозори тобора Янги товарлар ва 
хизматлар билан бойиб бораётган бугунги  шароитида  янги 
имкониятларни ани=лаш ва улардан окилона фойдаланишда 
маркетинг тад=и=отларининг ащамияти кун сайин ортиб 
бормокда. 

Маркетинг тад=и=отларининг асосий ма=сади, унинг 
вужудга келиш, шаклланиш ва ривожланишнинг объектив 
сабаблари, зарурати билан белгиланди, хамда унинг ма=сади 
нихоятда кенг ва мураккаб масалаларни хал =илишга 
каратилгандир. У ишлаб чи=аришни харидор эщтиёжига 
мослаштириб, талаб ва таклифни мувозанатига эришган холда, 
уни ташкил этган корхона, ташкилотларга ю=ори фойда 
келтиришдир. 

                             
Назорат учун саволлар. 

 
1. Маркетинг тад=и=отига былган зарурат кандай омиллар 

таъсирида вужудга келди? 
2. Маркетингнинг асосий вазифа ва ма=садлари 

нималардан иборат? 
3. Миллий и=тисодиётни ривожлантиришда маркетинг 

тад=и=отларининг ащамияти нималардан иборат? 
4. Ишлаб чи=аришни яхшилаш ва сифатли мащсулотлар 

олиш учун маркетинганинг кандай элементларидан фойдаланиш 
керак? 

Фойдаланилган адабиётлар 
Асосий адабиётлар 
1. И.А.Каримов, “Бизнинг бош ма=садимиз - жамиятни 

демократлаштириш ва янгилаш, мамлакатни модернизация ва 
ислощ этишдир”. Узбекистон Республикаси Президентининг 
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Олий Мажлис +онунчилик палатаси ва Сенатининг =ышма 
мажлисидаги маърузаси // Хал= сызи, 2005, 29 январь, 20 сон. 

2. Косимова М.С., Ахмедов О.М., Ёдгоров М.Щ : Маркетинг 
тад=и=оти.Т. Ы=итувчи 1998. 

3. Багиев Г.Л. и др. Маркетинг. - М.: Экономика, 2001. 
4. Котлер Ф., Армстронг Г., Сондерс Дж., Вонг В. Основы 

маркетинга/ Пер. с англ. 2-е изд. - М., СПб., 
5. +осимова М.С.,Эргашхыжаева Ш.Ж. Маркетинг. Ы=ув 

=ылланма.– Т.: ТДИУ, 2004й. 
+ышимча адабиётлар 

1. Голубков Е.П. Маркетинговые исследования. –М.: Финпресс, 2003 
2. Голубков Е.П. Маркетинговые коммуникации. – М.: Изд-во 
“ФИНПРЕСС”, 2000г. 
3.www.marketing.al.ru/index_0007.shtml 
4.www.marketing.uef.ru/students-news.php  
5.www.marketologi.ru/docs/teaching.html  
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2–мавзу. Маркетинг – ахборот ва тад=и=от тизими 
сифатида 

 
2.1. Маркетинг сощасининг ахборот тизими сифатида 

шаклланиши 
2.2. Маркетингда ахборотлар тизими ва корхонанинг 

ривожланишида  ахборотлар тизимининг ащамияти 
2.3.Ахборотлар йи\иш, =айта ишлаш ва бош=ариш учун 

тайёрлаш 
2.4.Маркетингда =арор кабул =илишнинг ащамияти 
 
 

2.1. Маркетинг сощасининг ахборот тизими сифатида 
шаклланиши 

 
Бозор и=тисодиётининг энг асосий талабларидан бири, бу 

ахборотларнинг тула конли булишидадир. Умуман олганда 
хозиргу кун саноат, индустрия асрини ахборотлар билан 
алмашганлиги билан характерланади. Индустриал аср учун хос 
былган хусусиятлари: моддий неъматлар, саноат ишлаб 
чи=аришнинг устун даражада ривожланиши, саноат 
ишчиларининг хиссаси билан ошиб бориш билан характерланса, 
ишлаб чи=ариш эса ялпи, йирик серияли ва катта сигимдаги 
бозорга мулжалланган булса, ишлаб чи=ариш самарадорлигини 
ошиши эса жонсиз ва жонли мехнатни, хом Аше, моддий 
ресурсларни тежаш щисобига, корхонани кенгайтириш ва 
таннархни пасайтириш щисобига амалга ошириладиган булса, 
ахборотлар даврига келиб и=тисодиётда хизмат кырсатиш 
тармо=ларининг улуши ортиб боради ва айникса ахборотлар 
хизматини кырсатиш билан бо\ли= былган воситачилик хизмати 
ю=ори даражада усади. 

Замонавий тадбиркорлик даври узининг бир канча 
хусусиятларига кура дастлабки даврлардан ажралиб туради. Бу 
биринчи навбатда маркетинг фаолиятининг назарий ва амалий 
жихатдан асосий кураш воситаси, ривожланиш услуби ва 
дастури сифатида тобора намоён булаётганлигида куринмокда. 
Маркетинг хусусида тупланган ахборотни уз вактида ишлатиш, 
ундан зарурий йыналишларни ани=лашда фойдаланиш 
натижасида, купгина фирмалар машхурликка эришдилар, доимий 
харидорлар куламига, улар эътиборига сазовор булдилар. Бундай 
фирмалар жумласига, «Майкрософт», «Найк», «Рибок», 
«Сименс» каби бир катор фирмаларни киритиш мумкин. 
Маркетинг фаолиятини ташкил этиш ва маркетинг ахборотига 
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былган оммавий зарурият куйидаги ызгаришларга бевосита 
бо\ли=. 

Биринчидан, замонавий тадбиркорликнинг дастлабки 
ривожланишида асосий эътибор харидор эщтиёжини =ондиришга 
каратилган булса, хозирги пайтда асосий эътибор харидорлар 
истакларини =ондиришга каратилган. Эщтиёж – инсон 
томонидан хис этилган моддий ва маънавий неъматларга 
нисбатан етишмовчилик демакдир. Эщтиёж умулашган тарзда 
Ушбу неъматларга эгалик =илишни назарда тутса, харидорлик 
истаги – алощида инсонниг моддий ва маънавий етуклик 
даражасига кура, муайян товарга бевосита эгалик =илиш ва уни 
ызлаштириш борасида заруратидир.  

Лекин, харидор истаги тушунчаси тыла маънода 
харидорнинг муайян товарни сотиб олишга, фойдаланишга кодир 
ва тайер эканлигини англатмайди. Шу сабабли, бу уринда 
харидорлик талаби тушунчасини келтириш лозим. Харидорлик 
талаби – муайян товарни сотиб олишга кодирлиги ва тайёрлиги 
билан белгиланадиган харидорлик истагининг ани=лаштирилган 
шаклидир. Бош=ача =илиб айтганда, харидорнинг харид =илишда 
туловга кодирлик  даражаси ва имкониятида былган =исмигина 
харидор талаби чегарасини ифодалайди. 

Демак, замонавий тадбиркорлик ва маркетинг фаолияти 
биринчи уринга харидорларнинг умумлашган тарздаги 
эщтиёжини эмас, балки индивидуал харидорнинг истаги, диди, 
хохиши ва узлаштириш хусусиятлари билан фар=ланувчи – 
харидорлар иштиёкини =ондиришга талаб этади. Шундай =илиб 
турар жойга, овкатланишга, дам олишга былган эщтиёжни 
=ондиришдан, муайян тарздаги харидорлар истагини 
=ондиришга, яъни уларнинг салмоги, турмуш тарзи, одатлари, 
мавкелари ва бош=а хусуятларни назарда тутиб, уни =ондириш 
сари йул тутилиши хозирги пайтдаги тадбиркорлик 
фаолиятининг асосий хусусиятларидан биридир. 

Иккинчидан, махаллий микёсдаги маркетингдан, умумдавлат 
ва ундан халкаро маркетинг фаолияти сари утилиши окибатида, 
фирмалар ыз имкониятларини самарали жихатларини 
интернационализация жараёнида курмокдалар. Мащаллий бозор 
талабларини =ондириш учун курашда географик 
чекланишларнинг цуколиши, янги товарлар ва хизматлар билан 
янги бозорларни узлаштириш самарали эканлигини ушбу 
хусусиятнинг асосий мохиятини белгилайди. 

Ушбу ну=таи назардан, маркетинг ахборотига былган 
зарурат тобора ортиб бормокда. Маркетинг жараёнини самарали 
ташкил этишда маркетинг тад=и=оти мущим ащамият касб 
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этмокда. Амалга оширилиши лозим былган маркетинг тад=и=оти 
жараёни учун турт мущим манфаатдорликни таъминлаш лозим. 

1. Товарлар ва хизматларни харидорларга етказишнинг 
фирма ва харидор уртасидаги ызаро манфаатли ва самарали 
шаклини ахтариш. Харидор учун ута манфаатли савдо ва хизмат 
кырсатиш шакллари асосида харидорнинг барча психологик, 
физиологик ва бош=а харидор истакларини =ондириш. Бу 
жихатдан, «харидор доим хакдир» тамойили асосида фирма уз 
фаолиятини ташкил этиши лозим. 

2. Харидор учун манфаатли ва фойдали былган манзилдаги 
товарлар ва хизматларни таклиф этишга интилиш. Харидор 
географик жихатдан чекланиш ва хизматлардан фойдаланишдан 
етишмовчиликни сезмаслиги лозим. 

3. Харид этиш вакти харидор учун кулай ва куп жихатдан 
манфаатли булишини таъминлаш ёхуд керакли ва зарурий вактда 
сотувчининг харидорга тегишли товарлар ва хизматларни таклиф 
эта олиш =обилиятини ошириш. 

4. Харид =илиш ва фойдаланишдан харидорнинг 
мамнунлиги ва манфаатдорлигини таъминлаш. Кыпгина холларда, 
харидор узи учун зарур товарларни сезмай колади ва эътибор 
бермайди. Ана шу вазиятда сотувчи харидор иштиёкини сеза 
билиши, уни ушбу бозорда керакли товарлар билан иштирои 
мущим эканлигини англаши зарур былади. 

Ушбу манфаатдорликка эришиш учун зарурий шарт – 
шароитни маркетинг тад=и=оти амалга оширади. Етарли 
ахборотни туплаш келгуси ызгаришларни белгилаш учун ушбу 
тад=и=отнинг ащамияти бекиёсдир. Жумладан, ю=орида кайд 
этилган манфаатдорликни таъминлаш маркетингнинг таркибий 
элементларида уз аксини топади, яъни «Маркетинг – Микс» 
дастури тарзида: бош=ача =илиб айтганда турт «П»., ингл. «Р» 
товар, бащо, манзил ва товарларни талабга мослаштириш быйича 
келгуси амалий тадбирларда ойдинлаштирилади. Демак, 
маркетинг фаолиятига хос былган барча ахборотлар, маълумотлар 
тад=и=отлар учун мущим курол сифатида шаклланади. 

 
2.2. Маркетингда ахборотлар тизими ва корхонанинг 

ривожланишида ахборотлар тизимининг ащамияти 
 
Маркетинг ахборот тизими (МАТ) – инсонлар, техник 

воситалар ва амалга ошириш услубларидан ташкил топиб, мущим 
ват угри ахборотни туплаш, тартибга солиш, тащлил =илиш, 
узатиш натижасида маркетинг сощасида =арор кабул килувчига 
самарали ёрдам кырсатиш вазифасини бажаради. Маркетинг 
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ахборот тизими ызаро муштарак, богланган элументлар ва 
муносабатлар мажмуини ташкил этади. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.1-расм. Маркетинг ахбороти тизимининг умумий 

кыриниши 
Маркетинг ахборот тизими  маркетингли 

режалаштиришнинг такомиллаштириш, маркетинг тадбирларини 
амалга ошириш ва тадбирлар ижроси устидан назорат 
ма=садларида фойдаланиш юзасидан ани= =арорлар кабул =илиш 
учун замонда ахборотларни тыплаш, =айта ишлаш, тащлил =илиш, 
бащолаш ва таркатиш юзасидан узлуксиз ва ызаро бо\ли= 
кишилар, асбоб- ускуналар ва жараёнлар йи\индисидир. 

Маркетингни бош=ариш ишини амалга оширишда бизнинг 
билимларимизни купайтирадиган маълумот ва ахборотларнинг 
барча турлари ахборотга киради. Булар янги машиналар, янги 
технологик жараёнлар ишлаб чи=аришни ташкил =илиш, 
товарларни сотиш, ра=обатдошлар, уларнинг щолати, келажаги ва 
хоказолар ты\рисидаги ахборотлардир. Щар бир корхона, 
ташкилот ёки маркетинг былими гурущлигидан =атъий назар 
ахборотнинг статистика, оператив режа – и=тисодий, 
бухгалтерия ахборотларини, молиявий ахборот, моддий техника 
таъминотига оид ахборот, кадрларга оид ахборот, технология, 

Маркетинг ахборот тизими 

 Ташкилот 
ички 

щисоботи 
тизими 

Маркетинг 
таш=и 

хабарнома 
ахборот 
тизими 

Ахборотга 
былган 

эщтиёжни 
белгилаш 

Ахборотни 
та=дим 
этиш 

+арор =абул 
=илишни 

=увватловчи 
тизим 

Маркетинг 
тад=и=от 
тизими 

Маркетинг 
быйича 
менежер 
 
Тащлил 
=илиш 
 
Режалаш-
тириш 
 
Амалга 
ошириш 
 
Назорат 
=илиш 

Маркетинг 
мущити 
 
Ма=садли 
бозор 
 
Маркетинг 
каналлари 
 
Ра=обат-
чилар 
 
Ички ва 
таш=и 
иштиё=ли 
гурущлар 
 
Макро-
мущит 
омиллари 
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конструкторлик, справка каби турлари былади. Ахборотларни 
олиш манбаларига кура ички ва ташки ахборотга булиш мумкин. 

Ахборотни туплаш ва ундан фойдаланиш жихатларига кура 
ахборот тизимини туртта куйи тизимга ажратиш мумкин. Булар 
жумласига: ташкилот ички щисобот тизими, маркетинг ташки 
хабарнома – ахборот тизим; =арор кабул =илишни кувватловчи 
тизим; маркетинг тад=и=оти тизими киради. Ушбу куйи 
тизимларнинг шаклланишида ахборотга былган эщтиёж, зарурий 
шакллардаги ва талабдаги ахборотни такдим этиш тартиби ва 
муддати мущим ащамият касб этади. 

 

2.3. Ахборотлар тыплаш, =айта ишлаш ва  
бош=ариш учун тайёрлаш 

 

Маркетинг быйича менеджер олдида турган мущим 
вазифаларни хал этишда маркетинг ва унинг ызгаришларини акс 
эттирувчи асосий жихатларни мукаммал ырганиш мущим 
ащамиятга эга. Хусусан, ма=садли бозор имкониятлари, тайинли 
фирманинг маркетинг каналлари, ра=обатчилар ва уларнинг 
хусусиятлари, ички ва ташки иштиёкли гурущлар, маркетинг 
макро мухити омилларининг холати, таъсир даражаси ва 
ызгаришдаги хусусиятларни инобатга олмок лозим.  

Ташкилот ички щисоботи тизими муайян фирма 
фаолиятининг жорий харажатлари, сотув хажми, омбордаги 
мащсулот =олди\и, мавжуд ва келиши кутилаётган харидорлар, 
таъминотчилар кулами ва бош=а маркетинг фаолиятига бо\ли= 
былган ахборотнинг уз вактида жамланишимни, =айта ишланиши 
ва ундан фойдаланишни назарда тутади. Масалан, фирма 
микёсида ички щисоботи тизими куйидаги талаблар асоссида 
шаклланади. Жорий якунланаётган кун сунгида фирма дукондаги 
савдо залида хар бир товар гурущи микёсида кандай захиралар 
колди, бир кунда сотув хажми ва тартиби кай даражада ызгарди, 
эртанги кунда кайси турдаги (ассортимент) товарлар учун 
таъминотчиларга буюртма бериш керак ва шунга ухшаш 
оператив ахборот олиш зарурати пайдо былади. Бу ерда мущим 
уринни Ушбу ахборот кай тарзда, канча вакт мобайнида 
йи\илиши, умумлаштирилиши эгаллайди. Ахборот олиш тезлиги, 
сифати эса =арор кабул =илишда самарали ащамият касб этади. 
Демак, ахборотга былган эщтиёжини уз урнида ва ани= белгилаш, 
хамда фирма фаолиятида ундан фойдаланиш жихатларини 
аввалрок белгилаб олиш лозим. Фирма менеджери олдида турган 
мущим саволлар кулами куйидагича тартибга солиш мумкин. 
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1. Кандай турдаги ахборотлар кун сынгида жорий кун 
якунларини чи=аришда ва келгуси кун режаларини тузишда ыта 
мущим щисобланади? 

2. Ахборот =ай шаклда ва =андай кетма – кетликда та=дим 
этилиши лозим? 

3. +андай турдаги ахборот кундалик, хафталик, ойлик 
тарзда тыпланиши, тащлил килиниши, такдим этилиши лозим? 

4. Савдо килинаётган товарлар быйича яна кандай ёрдамчи 
маълумотлар керак былади (товарларнинг жорий улгуржи нархи, 
таъминотчилар имконияти, тулов муддати ва щк.)? 

5. Тыпланган ва такдим этилган ахборотдан яна =айси 
фаолиятда самарали фойдаланиш имкони мавжуд? 

Маркетингли тад=и=отлар тизимида фирма рахбариятига 
ички бухгалтерия щисоботи ва бош=а маълумотлардан ташкари, 
бозор конъюнктураси ща=ида, харидорнинг айнан шу товарни 
сотиб олишга нима мажбур килганлигини тад=и= =илиш, 
худудлар быйича сотиш ми=дорини исти=боллаш, реклама 
самарадорлигини щисоблаш каби маркетингли маълумотлар хам 
зарур. Бундай маълумотларни махсус маркетингли тад=и=отлар 
оркали олиш мумкин. Бу тад=и=отлар доимий равишда 
маълумотларни лойихалаш, йи\иш, тащлил =илиш, эълон =илиш 
ва узига хос маркетингли вазиятларда уларни =ыллаш чораларини 
излашдан иборатдир. 

Фирмалар маркетингли тад=и=отлар натижасини турли 
йуллар билан олишлари мумкин. Масалан, кичик компаниялар бу 
тад=и=отларни утказишни универститет (институт) кафедралари 
ёки махсус фирмаларга буюртма =илишлари мумкин. Йирик 
компаниялар купчилик холларда уз структураларида маркетингли 
тад=и=от булимларига эга быладилар. 

Маркетинг ташки хабарнома – ахборот тизими, маркетинг 
ва тижорат фаолиятига хос былган барча олинадиган хабарлар, 
услубий ишланмалар натижаларидан таркиб топади. Кундалик 
матбуот (рызнома ва махсус журналлар), таъминотчилар ва 
истеъмолчилар билан былган мулокот натижалари, реклама 
эълонлари ва бош=а бевосита хабарномани олиш манбаи булиши 
мумкин. Ушбу сощага оид хабарлар ва тащлилий маълумотларга 
былган талабнинг ортиб бориши натижасида айрим фирмалар 
хатто шу сощага ихтисослашдилар. 

Маркетинг тад=и=оти куйи тизими – тартибга солинган ва 
тупланган кырсаткичларни амалиётга тадбик эти шва тайинли 
маркетинг холати хусусида ташкилот учун зарурий ахборотлар, 
ишланмалар йи\индисини ташкил =илади. Ушбу куйи тизим 
маркетинг хабарнома – ахбороти куйи тизимидан муайян 
ташкилот учун махсус ишланган, зарурий кырсаткичлари ва 
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натижалари билан фаркланади. Купгина йирик чет эл 
фирмаларида маркетинг тад=и=оти учун савдо айланишининг 
0,1-2 фоизи ми=дорида маблаг сарфланади. Масалан, машхур 
«Проктер энд Гембел» компанияси хар йили мингдан ортик 
маркетинг тад=и=отларини жахондаги барча булинмалари быйича 
утказади. Хаар бир мащсулот гурущи быйича мутахассиларнинг 
кундалик фаолиятлари харидорлар талабини ырганиш, ташкилот 
сотув хажмини ошириш, янги мащсулотни режалаштириш ваш у 
каби муаммоларни хал этиш билан бо\ли=. 

Маълумотлар нихоятда хилма – хил ва улар маркетингни 
бош=аришда алохида ащамиятга эга. Уларни йи\иш  сермашаккат, 
купдан – куп мутахассис ва техник воситалардан фойдаланиш 
оркали амалга оширилганлиги туфайли, уларни йи\иш доимо 
кимматга тушади. Лекин куйилган ма=садга эришиш учун бу 
фаолият жуда зарурдир. Бу маълумотларни харидорлар, 
воситачилар, сотувчилар ва ра=обатчилар ыртасида турли 
сыровлар, интервьюлар утказиш йули билан олинади. Бирламчи 
маълумотларни йи\ишнинг бир неча усуллари  мавжуд: кузатиш, 
обзорлар тайёрлаш, эксперимент усулларидир. 

Кузатиш усулини куллаб тад=и=отчи, харидорлар ва 
сотувчилар атрофида уралашиб уни =изи=тирган товарга былган 
талабнинг ызгариши ща=ида маълумотларни йи\иш мумкин. Худи 
шу йул билан ра=обатчилар товари ты\рисида хам маълумот 
йи\иш мумкин. 

Обзорлар тайёрлашда янги товарлар  таснифини яратишда, 
реклама матнларини тузишда, реклама =илишда оммавий ахборот 
воситаларидан фойдаланилганда, сотишни ра\батлантириш 
тадбирларига тайёргарлик куришда, товар щаракати каналларини 
тад=и= =илиш ва бош=алардан фойдаланиш мущимдир. Бу усул 
кузатиш ва эксперимент оралигида  турувчи усулдир.  

Эксперимент ёрдамида тад=и= килинаётган нарсани 
кандайдир омиллари ва уларнинг ызгаришига   былган таъсирини 
ани=ланади. Бу усулнинг ма=сади ишчи гипотезаларини инкор 
этишдир. Маълумотлар йи\ишни бу усули савдо ходимларини 
тайёрлашнинг яхши усулини ани=лашда, бащолар даражасини 
ани=лаш каби маркетинг муаммоларини ырганишда кулланилади. 

Керакли ахборотни йи\иш учун тад=и=отчи илгаридан 
маълум былган ва ишончли, янги яратилган инструментариядан 
фойдаланиши лозим. Кузатиш ва эксперимент усули техник 
воситалар, яъни магнитафонлар, фото, видео ва 
кинокамераларидан фойдаланиш билан таснифланади. Обзорлар 
тайёрлаш ва айрим холларда эксперимент, анкета сыровлари 
утказишни талаб =илади. 

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 20 
 

Анкета сыровлари – бирламчи маълумотлар йи\иш 
инструментидир. Анкеталар респодентларга мулжалланган 
саволларга жавоблардан иборатдир. Респодентлар – анкета 
сыровига жавоб берувчилардир. Анкета сыров утказишда хато ва 
качиликларга йул куймаслик учун илгаридан жуда ани= 
тайёргарлик куриш зарур. Бундай тайёргарлик жараёнида 
куйидагиларни ани=лаб олиш лозим : 

§ олиниши керак былган ахборот; 
§ анкета тури ва щаракат усули; 
§ хар бир саволнинг мазмуни; 
§ хар бир саволнинг лугатини акс эттириш; 
§ саволлар кетма – кетлиги ва доимийлиги; 
§ анкетанинг жисмоний таснифи. 
Почта оркали сыров – шахсий интервьюга розилик 

билдирмаганлар билан ало=а =илиб ургатишнинг бирдан – бир 
имкониятидир. Шу билан бир вактда саволларни ани=, оддий ва 
лында тарзда тузилишини талаб =илади. Жавоб кайтиш даражаси 
жуда секин келиб тушади. 

Шахсий интервью – сыров утказишнинг энг макбул 
усулларидан биридир. Чунки интервьюэр (интервью утказувчи) 
зарур холларда анкетада кузда тутилгандан ташкари купрок 
саволлар бериши мумкин ва интервьюни уз шахсий кузатишлари 
билан тулдириши мумкин. Бу усулнинг камчилиги, унинг анча 
кимматга тушиши ва махсус тайёргарликдан утган мутахассислар 
былишини талаб =илишидир. 

Ахборотларнинг келиб чи=иши, манбаи, белгиланиши, кайси 
ма=садга йыналтириши, мураккаблиги, уларга ишлов бериш 
даражасига караб нихоятда хилма – хил былганлиги каби, 
уларни йи\иб олиш, =айта ишлаш ва тайёрлашда хам хилма-хил 
усуллардан фойдаланилади. Улар, энг аввало ижрочи шахслар 
томонидан кул кучи ёрдамида, колаверса узи ёзадиган 
мосламалар ёрдамида йи\илиши, =айта ишланиши, узатилиши, 
тащлил килиниши, бош=ариш учун умумлаштирилиши ва 
тайёрланиши мумкин. Хозирги кунда маркетинг булимлари, 
гурущлари ёки соф маркетинг корхоналарида ахборотларнинг 
нихоятда куп ва мураккаблигидан махсус курилмалар, 
регистраторлар ва бош=а хилма – хил махсус машина 
техникасидан фойдаланилмо=да. 

 
 
 

2.4.Маркетингда =арор кабул =илишнинг ащамияти 
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Авваламбор, =арор кабул =илишдан олдин маркетинг 
тад=и=отларининг йыналишларини куриб чикамиз. Улар эса 
одатда 5 та йирик йыналиш быйича амалга оширилади. 

1. Рекламани ташкил этиш тад=и=отлари (харидорларни 
илщомлантириш, реклама тестлари, реклама турлари ва уларни 
=иёсий самарадорлиги ва щк.). 

2. Стратегик режалаштириш ва ташкилот сиёсати (=ис=а 
ва узок муддатли башоратлар утказиш ва корхона натижалари, 
бозор манзилгохлари тащлили, янги диверсификацион 
ривожланиш имкониятлари, оператив ялпи тащлил, ташкилот 
ички мухити тащлили, экспорт бозори кузатувлари ва щк.). 

3. Ташкилот маъсулияти быйича изланишлар 
(харидорларни шакллантириш буйича, табиат атроф мухити 
химояси быйича ташкилотнинг ижтимоий маъсулияти ва щк.). 

4. Бозор тащлили (янги товарга харидорлар муносабати, 
янги товар салохияти ва имкониятлари, янги товарларни синаш, 
товарни кадоклаш муаммолари ва уни текшириш быйича ва щк.). 

5. Сотиш имкониятлари ва маркетинг изланишлари 
(салохиятли ёки имкониятли бозорларни ани=лаш, бозор таркиби 
тащлили, сотув хажми ызгаришлари тащлили, синов маркетинги 
утказиш, сотишни ра\батлантириш тартибларни ырганиш ва щк). 

Албатта, хар бир ташкилот узининг имкониятлари ва 
белгиланган ма=садларига кура у ёки бу йыналишда ёки сощага 
оид маркетинг тад=и=отларини амалга оширади. Бунда 
ташкилотнинг маълум муддатга белгиланган стратегияси, талаб 
этилаётган тактик щаракатлари инобатга олинади. Маркетинг 
тад=и=отини ялпи жараён сифатида ва уни хал этиши лозим 
былган вазифаларни кейинги =исмларда батафсил кыриб ытамиз. 

Маркетинг хусусида тупланган барча ахборотлар хабарлар 
бош=аришда =арор =илишни кувватловчи куйи тизим сифатида, 
тащлилий услублар, ишланмалар, =арор кабул =илиш моделлари, 
компютер дастурларидан таркиб топади. Бош=ариш доирасида 
кабул килинаётган =арорлар маълум манбаларга, тащлилий 
натижаларга асосланган булиши табиийдир. 

Шу ыринда Ф.Котлер таклиф этган маркетинг хусусида 
=арор кабул =илишни =увватловчи =уйи тизимнинг таркибий 
тузилишини келтирамиз.  
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2.2.-расм. Маркетинг хусусида =арор =абул =илишни 

=увватловчи =уйи тизимнинг таркибий тузилиши 
 
2.2 – расмда акс эттирилган статистик тащлилий услублар 

банки математик услублар билан бойитилиши ва тегишли 
ахборотни =айта ишлаш жараёнида мукаммаллашган моделга 
айланиши назарда тутилади. Моделлар банки таркиби Ушбу 
расмда умумий жихатдан келтирилган. Амалий фаолиятда улар 
кылами жуда кенг булиб, ташкилотда маркетинг фаолиятининг 
ташкил этилиш даражаси, зарурати ва салохиятига караб куп ёки 
кам кулланилиши мумкин. Хозирги пайтда, куплаб маркетинг 
хизматларини таклиф этувчи фирмалар тайёр холдаги 
моделларни компьютер дастурлари сифатида сотмокдалар. Шу 
жихатдан моделлар банки доимий кенгайиб бориш хусусиятига 
эга булиб бормокда.  

Маркетинг борасида =арор кабул =илишни кувватловчи 
куйи тизимга былган заруратнинг келгусида хам ортиб бориши 
табиийдир. Чунки, ахборот кылами ва ми=дорининг нихоят 
куплиги ва уни бош=аришда сарфланадиган ва=тни тежаш мущим 

Маркетинг 
ахбороти 

Натижа ва 
=арорлар 

+арор =абул =илини =увватловчи =уйи 
система 

Статистик 
тащлилий 
услублар банки 
 
Регрессион 
тащлили 
 
Омиллар тащлили 
 
«Уялар» тащлили 
 
«Конжойт 
Месурмент» 

Моделлар банки 
 
 
 
Товар шакли 
модели 
 
Нархни Ани=лаш 
модели 
 
Манзилни 
танлаш модели 
 
Медиа-микс 
модели 
 
Реклама 
бюджети модели 
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ащамиятга эга. Моделлар банки воситада эса ахборотни =айта 
ишлаш ва =арор =илишда нисбатан кам хатога йул =ыйилади. 

Демак, маркетинг хусусида =арор кабул =илишни 
кувватловчи куйи тизим амалий фаолиятда ишончлилик, кам 
хатарлилик тамойилларини ифодалайди, замонавий 
тадбиркорнинг мущим элементи булиб щисобланади. +арор =абул 
=илиш бош=аришда ута маъсулиятли жараён щисобланганлиги 
бойис, унинг изчиллиги ва асосланганлиги, бевосита =ыллаб– 
=увватловчи далилларга, щисобларга, етарли даражада асосланган 
тахминларни инобатга олишни талаб =илади. 

 
+ис=ача хулосалар 

Маркетинг ахборот тизими (МАТ) – инсонлар, техник 
воситалар ва амалга ошириш услубларидан ташкил топиб, мущим 
ват угри ахборотни туплаш, тартибга солиш, тащлил =илиш, 
узатиш натижасида маркетинг сощасида =арор кабул килувчига 
самарали ёрдам кырсатиш вазифасини бажаради. Маркетинг 
ахборот тизими ызаро муштарак, богланган элументлар ва 
муносабатлар мажмуини ташкил этади. 

Ахборотни туплаш ва ундан фойдаланиш жихатларига кура 
ахборот тизимини туртта куйи тизимга ажратиш мумкин. Булар 
жумласига : ташкилот ички щисобот тизими, маркетинг ташки 
хабарнома – ахборот тизим; =арор кабул =илишни кувватловчи 
тизим; маркетинг тад=и=оти тизими киради. Ушбу куйи 
тизимларнинг шаклланишида ахборотга былган эщтиёж, зарурий 
шакллардаги ва талабдаги ахборотни такдим этиш тартиби ва 
муддати мущим ащамият касб этади. 

 
Назорат учун саволлар 

    
1. Маркетинг тад=и=отига былган зарурат кандай омиллар 

таъсирида вужудга келди? 
2. Эщтиёж, харидор истаги ва талаби каби тушунчалар 

уртасидаги бо\ли=ликни ва фаркни изохлаб беринг? 
3. Маркетинг тад=и=оти маркетинг жараёни учун кандай 

манфаатдорликни таъминлашга каратилган булиши лозим? 
4. Маркетинг ахбороти тизими кандай элементлардан 

ташкил топган? 
5. Маркетинг ахбороти тизими бош=аришда =арор кабул 

=илиш учун кадай мущим вазифаларни бажаради? 
 

Фойдаланилган адабиётлар. 
Асосий адабиётлар 

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 24 
 

1. Косимова М.С., Ахмедов О.М., Ёдгоров М.Щ: 
Маркетинг тад=и=оти.Т. Ы=итувчи 1998. 

2. +осимова М.С.,Эргашхыжаева Ш.Ж. Маркетинг. Ы=ув 
=ылланма.– Т.: ТДИУ, 2004 й. 

1. Фоксол  Г., Гонделий Р., Браун С. Психология 
потребителя в маркетинге. – СПб.: Питер, 2001г. 

2. Хершген Ханс. Маркетинг основы профессионального 
успеха. Учебник для вузов. Перевод с нем. – М.: ИНФРА. – М., 2000 г. 

 
+ышимча адабиётлар 
1. Котлер Ф., Армстронг Г., Сондерс Дж., Вонч В. Основы 

маркетинга. Перевод с англ.-/2-е европ. изд./ - М., СПб.,К.. Издательский 
дом “Вильямс”, 2002г. 

2. www.4p.com.ua/books/4.html  
3.www.bci-marketing.aha.ru/pm03_02.htm  
4.www.bizbook.ru/detail.html?book_id 
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3-мавзу. Маркетингнинг таш=и мущити 
3.1. Маркетинг мущитининг мощиятлари ва хусусиятлари 
3.2. Маркетинг мущитининг макро ва микро мущитларга 

туркумланиши ва унинг ащамияти 
3.3. Маркетинг мущитидаги муло=отлар 
 
 
3.1. Маркетинг мущитининг мощиятлари ва хусусиятлари 
 
Маркетинг дастурлари ва режаларини муваффа=иятли 

амалаг оширишда фирмалар нафа=ат ыз ички салощиятларига 
суянишлари, балки фирма фаолиятига бевосита бо\ли= былмаган 
кучларнинг таъсирини инобатга олишлари лозим. Одатда 
фирмаларнинг маркетинг дастурларидаги камчиликлари уни 
тузишдаги хатолар деб эътироф этилади. Аслида эса маркетинг 
тадбирларини амалга оширишдаги айрим =ийинчиликлар кыпгина 
щолларда таш=и кучлар, омиллар таъсирида вужудга келади. 

Масалан, инфляция суръатларининг ортиши о=ибатида 
харидорларнинг харид =илиш =уввати пасаяди, кыпгина истеъмол 
молларини ялпи истеъмол =илиш сусаяди. Бундай шароитда 
бозорга кыплаб товарлар ва хизматларни чи=арган корхона нарх 
сиёсатини инфляциянинг ызгаришига =араб мувофи=лаштириши, 
назорат этиши мураккаблашади. Чунки товарларни ишлаб 
чи=ариш ва=тидаги сарф-харажатларни сотиш ва=тида =оплаш 
учун вазият, ёки бош=ача =илиб айтганда, имконият ёмонлашади. 
Жорий щаракатларни келгусида =оплаб бориш ва сарфланган 
капиталнинг самарали =айтишини таъминлаш мушкуллашади. 

Бош=а томондан, тегишли корхона мащсулоти ёки 
хизматини истеъмол =илишни щощлаган харидор уни бир оз 
кечиктиришга ёки арзон турига алмаштиришга щаракат =илади. 
Ващоланки, ушбу корхона ыз мащсулот ва хизматлар кыламини 
бащолаган ва ишлаб чи=ариш =увватларидан самарали 
фойдаланиш учун етарли тадбирларни режалаштирган былиши 
мумкин. Бу щолатдан таш=и мущитдаги ызгаришларни инобатга 
олиш, фав=улодда щолатлар вужудга келиш шароитига мослашиш 
тадбирларини щам назарда тутиши керак. 

 
 
 
 
 
 
 
 Маркетинг

быйича
воситачилар

М
и
ж
о
з
л
а
р

Маркетинг
быйича

воситачилар

Муло=отдаги
жамоа

(аудитория)

Таъминот-
чилар
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Маркетинг тад=и=отларида ташкилот ёки корхона фаолият 

юритаётган таш=и мущит омилларини ырганиш, уларни назарда 
тутиш зарур былади. Маркетинг мущитини ырганишда уни ялпи 
мущит омилларига нисбатан фар=ини англамо= лозим. Масалан, 
менежмент ва бизнесини ташкил этишга оид масалаларни щал 
этишда таш=и мущит омиллари турлича тартибда ва йыналишда 
ырганилади. Ташкилот маркетинг мущитини ырганиш эса энг 
аввало, маркетинг фаолиятини ташкил этиш ва маркетинг 
ма=садларини амалга ошириш вазифасини цстивор =илиб =ыяди. 

Маркетинг мущити – ташкилотдан таш=ари щолда фаол 
таъсир ытказадиган субъектлар ва кучлар йи\индиси былиб, бозор 
иштирокчилари ва харидорлар билан быладиган барча 
муносабатларга ва уларнинг шаклланишига таъсир ытказади. 

 
3.2. Маркетинг мущитининг макро ва микро мущитларга 

туркумланиши ва унинг ащамияти 
 
Маркетинг мущити ташкилот доирасидаги ва кенг таъсир 

доирасидаги белгисига кыра микро ва макромущитларга былинади. 
Микромущит таркибига ташкилот томонидан  ыз 

имкониятлари ва мавжуд салощияти воситасида таъсир этувчи 
субъектлар ва кучлар киради. Умладан, таъминотчилар, 
ра=обатчилар, мижозлар ва харидорлар, маркетинг быйича 
воситачилар (агар улар ташкилотга бевосита маслащатлар 
бераётган былса), муло=отдаги жамоа – микромущит элементлари 
щисобланади. 

Ушбу микромущит элементлари ва макромущитни ташкил 
этувчи кучлар олимлар томонидан турлича туркумланади. 
Масалан, Д.Эванс ва Б.Берман фикрларига кыра, маркетинг 
амалга оширилаётган мущитни фирма ращбарияти ва маркетинг 
мутахассислари томонидан назорат этиладиган ва назорат 
этилмайдиган омиллар гурущига былиб ырганиш ма=садга 
мувофи=. Ушбу ёндошишни Д.Эванс ва Б.Берман фирма 
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ращбарияти ва маркетинг мутахассислари томонидан амалга 
оширилаётган Амалий щатти-щаракатларда, бош=ариш 
сощасидаги чора ва тадбирларда деб асослайдилар ва 
бащолайдилар. 

Бизнинг фикримизча, Ушбу илмий ёндошиши ва 
амалийтащлил ижобий жищатларга эга ва у изланишнинг асосий 
мезони сифатида маркетингни ташкил этиш ва бош=ариш 
вазифаларини бирламчи =илиб =ыяди. Маркетингни макро ва 
микромущитларга туркумлаб ырганиш классик тарзда былиб, у 
таш=и ызгаришлар кыламини ыта тартибли тизимга солиб 
ырганиш ва инобатга олиш имконини беради. 

Маркетинг фаолиятини аалга оширишда ташкилотнинг 
барча функционал былинмалари (бухгалтерия, молия, ишлаб 
чи=ариш, сотиш, маркетинг, илмий-тад=и=от ва щоказо) етакчи 
ащамият касб этади. Былинмаларнинг ташкилий тузилиши, 
быйчуниши эса ташкилотнинг бош=ариш тузилишидан келиб 
чи=ади. Шуни таъкидлаб ытиш жоизки, маркетинг ма=садлари ва 
вазифалари бевосита бош=ариш тизимининг шаклланишини 
белгилаши лозим, аксинча эмас. 

Шу ну=таи назардан, маркетинг фаолиятининг шаклланиши 
ва микромущитда тасир этувчи кучлар таъсирини эътиборга олиш 
зарур щисобланади. 

Ташкилот макромущитини ырганиш таъминотчилардан 
бошланади. Таъминотчилар – алощида олинган ташиклот. 
Уюшма, шахслар йи\индисидан таркиб топиб, фирмани моддий, 
молиявий ва мещнат ресурслари билан таъминлайди, муайян 
товар ишлаб чи=ариш  ва хизмат кырсатиш учун сезиларли 
таъсир ытказади. Таъминотчиларни ырганиш ызига хос 
хусусиятларга эга. Ташкилот учун таъминотчи былган фирма, 
унинг ра=обатчиси учун щам таъминотчидир. Таъминотч щам ыз 
фаолиятидв эркин былиб, унинг талаблар ва эщтиёжларини 
табиийки, назарда тутиш лозим. 

Масалан, А – фирманинг таъминотчисига нисбатан 
муносабатини олайлик. Етказиб берилган товар учун пул 
тыловларининг кечиктирилиш, шартнома келишувларининг тез-
тез бузиб турилиши, нафа=ат ундан мащрум былиш хавфини, 
балки барча таъминотчилар ыртасида ушбу А – фирмасига 
нибатан салбий мулощазалар вужудга келишига сабаб былади. Энг 
кынгилсиз о=ибат сифатида эса, =айд этилган таъминотчини А – 
фирманинг Ра=обатчиси манфаатларида хизмат =илиши ва унинг 
доимий таъминотчисига айланишини мисол =илиш мумкин. 

Маркетинг быйича воситалар – ташкилот учун унинг 
товарларини мижозларига етказиш. Сотиш, ало=а ырнатиш 
быйича ёрдам кырсатувчилардир. Улар жумласига савдо 
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воситачилари (дилерлар, дистрибьютерлар, савдо марказлари ва 
щоказо), товар етказиб бериш билан шу\улланувчи ташкилотлар 
(транспорт хизмати кырсатувчи ташкилолар, портлар, 
аэропортлар, омборларга эга былган ташкилотлар ваш у каби 
товар щаракатини таъминловчилар, воситаилар), кредит-молия 
муассасалари (банклар, су\урта компаниялари ва щоказо) киради. 

Мижозлар ва харидорларни ырганиш одатда уларни 
«мижозли бозор» туркумига былиб ырганиш кенг тар=алган. 

Ташкилот ыз мащсулотларини =уйидаги мижозлар бозорида 
сотиши мумкин: 

a) истеъмол бозорида, яъни бевосита уй хыжаликлари 
эщтиёжларин =ондириш учун; 

b) ишлаб чи=арувчилар бозорида, яъни ташкилот 
мащсулотидан фойдаланиб, бош=а турдаги мащсулот ишлаб 
чи=арувчилар эщтиёжларини =ондириш учун ташкил этиладиган 
бозорда; 

c) давлат муассасалари бозорида,яъни давлат 
буюртмалари асосида бажариладиган товарлар ва кырсатиладиган 
хизматлар бозорида; 

d) улгуржи бозорда; 
e) хал=аро бозорда. 
Щар бир бозор ыз хусусиятига ва мижозларининг турли-

туман эщтиёжларига эга. Шу жищатдан, ташкилот мижозлар 
кыламини ва таркибини ызгартириши натижасида товарни ишлаб 
чи=ариш щажми, =уввати, сотиш интенсивлиги, фойда меъёри 
турлича былади. Демак, ташкилот ыз олдига кенг имкониятли 
мижозлар бозорини шакллантириш вазифасини =ыймо\и лозим. 

Ра=обатчилар алощида ырганишни талаб =илади. Улар ыз 
навбатида, истак быйича, сафдош товар быйича, товар тури 
быйича ва товар маркаси быйича туркумланади. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

+ айси истакни дастлаб
= ондириш мумкин?

Транспорт воситасига былган
истакни =ондириш

имкониятлари =андай?

Истак быйича ра=обатлар
• Уй-рыз\ор буюмларини

сотиб олиш
• Болалар учун Янги

кийим-кечак сотиб олиш
• Таътилни хорижий

давлатда ытказиш
• Янги транспорт воситаси

сотиб олиш
Сафдош товар быйича ра=обатчилик

• Янги автомобиль сотиб
олиш

• Янги мотоцикли сотиб
олиш

• Дастлаб фойдаланилган
автомобиль сотиб олиш

• Дастлаб фойдаланилган
мотоцикл сотиб олиш

Товар тури быйича ра=обатчилар
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3.3. Маркетинг мущитидаги муло=отлар 
 
 
 
 
 
 
 
 
Харидор талаблари турли-туман былиши билан бир =аторда 

улардан =ай бирини биринчи ва =айсинисини кейинро= 
=ондиришга бевосита турли товар ёки хизмат кырсатувчи 
ташкилотлар ызаро ра=обатлашадилар. Масалан, тырт аъзоли оила 
ращбари олган маошини ва тыплаган жам\армасини табиийки, 
рафи=аси билан нимага сарфлашни маслащатлашади. Уй-рыз\ор 
буюмларини янгилаш, болалар учун кийим-кечак олиш, бирга 
таътилни хорижий давлатда ытказиш ва шу каби талабларни 
=ондириш зарурати ва имконияи бор деб фараз =илайлик. Бу 
товарларни ва хизматларни таклиф этувчи ташкилотлар =ай 
тарзда самарали ва ыз ва=тида щаракат =илсалар, ушбу оила 
уларнинг мижози, харидори былади. Демак, уй-рыз\ор 
буюмларини, болалар кийим-кечагини сотувчи ташкилотлар ва 
саёщат бюроси оиланинг истагини биринчи былиб =ондиришда 
ра=обатчи щисобланадилар. 

Муло=отдаги жамоа (аудитория) – ташкилот билан 
бевосита ало=ада быладиган инсонлар гурущи демакдир. 
Ташкилотнинг ыз ма=садлари сари йыналтирилган фаолиятида, у 
уч турдаги жамоага дуч келади: иштиё=ли, ахтарилаётган ва 
иштиё=сиз жамоалар. Иштиё=ли жамоалар – фирма учун 
манфаатли былган инсонлар гурущи, ташкилотлардир. Масалан, 
тайинли фонд учун хайрия =илувчи иноснлар гурущи. 
Ахтарилаётган жамоаташкилот ыз ма=садларини жамоа 
ма=мадлари билан бо\лашга уринаётган инсонлар гурущидир. 
Одатда мащаллий ащоли, оммавий ахборот воситалари ушбу 
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туркумга кирадилар. Иштиё=сиз гурущлар эса, фирма ма=садлари 
ва интилишларини салбий ва манфаатсиз деб щисоблайдиган 
инсонлар гурущи ва ташкилолардан таркиб топган. Тегишли 
ташкилот улар билан щамколикни истамайди, лекин Ушбу гурущ 
талабларини инобатга олиш, улар щарактаини кузатиш лозим 
былади. Масалан, атроф-мущит ва харидорлар (истеъмолчилар) 
манфаатларини щимояловяи гурущлар щаракатлари билан 
ташкилот бевосита ало=ада былади. 

Муло=отдаги жамоани яна ызгача тарзда туркумлаш 
мумкин. Хусусан, фаолият йыналишига кыра жамоани =уйидагича 
туркумлаш кенг тар=алган: молиявий доиралар, оммавий ахборот 
восиаталари вакиллари, давлат муассасалари, фу=вролик ва 
мащаллий жамоа вакиллари, кенг омма, ички муло=отдаги жамоа. 
Ташкилот фаолиятини умумий жищатдан олиб =арайдиган былсак, 
у ушбу ю=орида саналган жамоа вакилларининг иштиё=лари, 
талаблари билан бевосита ты=нашади, тайинли келишувларга, 
=арорларга келади. 

Масалан, щар бир ташкилот молиявий доира вакиллари 
былмиш банк, су\урта муассасалари, брокерлик фирмалари, 
акционерлар билан муло=отда былади. Чунки ташкилотнинг 
молиявий щолати, акциялари курси Янги лойищалари юзасидан 
беыосита мулощаза ва муло=от вужудга келади. Мащалли жамоа ва 
фу=аролик жамоалари бир-биридан фар=ланади. Мащаллий 
жамоа – тайинли фирма жойлашган манзилгощдаги ащоли 
щисобланади. Бу жищат, айни=са, трансмиллий корпорациялар 
фаолиятида я==ол кыринади. Масалан, IBM корпорациясининг 
Гонкогдаги былими жойлашган манзилдаги мащаллий ащолининг 
муносабати. 

Фу=аролик жамоалари жумласига истеъмолчилар щимояси 
жамиятлари, турли йыналишларда тузилган щаракатлар, фондлар 
щамда кам сонли миллат вакиллари щимояси ва  щоказолар 
киради. Бу жамоа ташкилот билан бандлик, иш ыринларини 
ташкил этиш, товарларни синаш ва бош=а бир =атор 
йыналишдаги сощаларда муло=отда былади. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Ташкилот

И=тисодиёт омиллари

Демографик омиллар

Сиёсий-
щу=у=ий
омиллар

Табиий и=лим
шароити
омиллари
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Фу=аролик жамоалари щаракати амалиётда оммавий ахборот 

воситалари вакиллари фаолиятига ало=адорлигини я==ол сезиш 
мумкин. Хусусан, матбуотда дискриминация, ир=ий чеклашлар, 
аёллар мещнати, атроф табиий мущит щимояси, ижтимоий адолат 
ва бош=а туркумлардаги ахборот ва хабарлар аксарият ми=дорни 
ташкил этади. Бу эса, ыз навбатида, фирмаларнинг фу=аролик 
жамоалари билан ыта эщтиёткор ва эътиборли муносабатларда 
былишларини талаб =илади. 

Ички муло=от гурущига бевосита ташкилот таркибида амал 
=илаётган расмий ва норасмий гурущларни киритиш мумкин. 
Масалан, касаба уюшмаси, директорлар кенгаши вакиллари, 
бош=арувчилар, ишлаётган болали аёллар ва хоказолар. Ички 
муло=отдаги жамоа манфаатлари ва талабларини ырганиш 
корпорация маданияти ва турмуш тарзининг шаклланишида 
мущим ащамият касб этади. 

Маркетинг макромухити омиллари кылами  кенг былиб, 
уларни бир неча туркум компонентларга ажратиш мумкин. 

Демографик компонент омилларига энг аввало ташкилот 
фаолият юритаётган мамлакат ащолисининг таркиби, географик 
жойлашуви, тарихи, ёши быйича таркиби, Ир=и, этник ва диний 
эъти=оди, оила бунёд этиши, миграцияси ва бош=а шу каби 
демографик ащамиятга молик ызгаришлар киради. Изланишнинг 
бошлан\ич ну=таси сифатида дуне ва мамлакат ащолисининг 
табиий ысиши, ащоли таркибидаги ызгаришлар олинади. 

Ащоли табиий ысиши турли мамлакатларда турлича былиб, 
ахолии ёши таркибига бевосита таъсир ытказади. Бу эса куп 
ми=дорда былган ащоли =атлами  эщтиёжларини ва талабларини 
=ондириш вазифасини вужудга келтиради. 
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Дунё быйича демографик ащамиятга эга былган 
тенденциялар =уйидагилардир: 

♦ саноати ривожланган мамлакатларда ту\илиш 
суръатининг пастлиги; 

♦ ащолининг ёш =атлами быйича ызгаришларнинг 
интенсивлиги ва турли-туманлиги; 

♦ оила таркиби ва тузилишидаги ызгаришлар; 
♦ ю=ори маълумотлилик ва Маш\улликдаги ызгаришлар; 
♦ ащолининг этник =атламларидаги силжишлар ва щк. 
Ащоли табиий ысиши натижаларида хар минг кишига ты\ри 

келувчи янги ту\илганлар сони билан ылчанади. Бу кырсаткич  
масалан, Германияда 10,4 кишини, Австрия ва Швейцарияда 
ыртача 12 кишини ташкил этади. Ызбекистон быйича табий ысиш 
1996 -2000 йилларда ыртача 27 – 29 кишини ташкил этиб, 
шахар ащолиси ми=ёсида 19-20 кишига, =ишло= ащолиси 
ми=ёсида эса 30-33 кишига тенг. 

Бевосита Ызбекистонда ащоли таркибида болалар сонининг  
кыплиги, Янги оилалар вужудга келишининг ортиб бориши 
о=ибатида ю=орида =айд этилган туркумдаги талабнинг ыта 
сезиларли былганлигини кузатиш мумкин. Хусусан, болалар 
кийим –кечаклари, пойабзаллари, ы=иш анжомларига былган 
талаб хозирги пайтгача хам тыли= =ондирилмаган. Болалар 
пойабзали, кийим-кечаги ишлаб чи=арувчи махаллий 
ташкилотларга давлат томонидан яратилган имтиёзларга =арамай, 
хали Ушбу талабни =ондириш учун бош=а мамлакатлардан 
кыплаб шу турдаги мащсулотлар келитирилмо=да. 

И=тисодиёт омиллари таркибига ялпи миллий даромад, 
нархларнинг ялпи ызгариши, турмуш даражаси, истеъмол 
=обилияти ва баш=а шу каби мамлакатдаги харидорлик 
салохиятини акс эттирувчи кырсаткичлар ва уларнинг ызгариши 
киради. 

Табиий и=лим шароити омиллари хусусида суз борганда 
аввало моддий ресурсларни тежаш, атроф табиий мухитини 
са=лаш быйича щаракатларнинг илдам тус олишини таъкидлаш 
лозим. 

Ташкилотларнинг турли =адо=лаш воситаларида мащсулот 
ишлаб чи=аришлари, индивидуал истеъмол учун кыпро= 
=адо=ланган мащсулотлар кыламининг ортиши, атроф мухитни 
турли чи=индилардан (полиэтилен, полипропилен, алюминий, 
шиша идишлар, пластмасса идишлар) са=лаш вазифасини щам 
вужудга келтирди. Мавжуд ва фойдаланилаётган сув, щаво ва ер 
сифатини са=лаб =олиш учун =атъий чеклашлар ва 
мажбуриятларни ишлаб чи=ишни талаб этди. 
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+ис=ача хулосалар 

Маркетинг мущити ташкилот доирасидаги ва кенг таъсир 
доирасидаги белгисига кыра микро ва макромущитларга былинади. 

Микромущит таркибига ташкилот томонидан  ыз 
имкониятлари ва мавжуд салощияти воситасида таъсир этувчи 
субъектлар ва кучлар киради. Умладан, таъминотчилар, 
ра=обатчилар, мижозлар ва харидорлар, маркетинг быйича 
воситачилар (агар улар ташкилотга бевосита маслащатлар 
бераётган былса), муло=отдаги жамоа – микромущит элементлари 
щисобланади.  

Ушбу микромущит элементлари ва макромущитни ташкил 
этувчи кучлар олимлар томонидан турлича туркумланади. 
Масалан, Д.Эванс ва Б.Берман фикрларига кыра, маркетинг 
амалга оширилаётган мущитни фирма ращбарияти ва маркетинг 
мутахассислари томонидан назорат этиладиган ва назорат 
этилмайдиган омиллар гурущига былиб ырганиш ма=садга 
мувофи=. Ушбу ёндошишни Д.Эванс ва Б.Берман фирма 
ращбарияти ва маркетинг мутахассислари томонидан амалга 
оширилаётган Амалий щатти-щаракатларда, бош=ариш 
сощасидаги чора ва тадбирларда деб асослайдилар ва 
бащолайдилар. 

 
Назорат учун саволлар 

1. Нима сабабдан ташкилот ва корхоналар таш=и мухит 
омилларини кузатишлари лозим? 

2. Маркетинг микромущит омиллари таркибига нималар 
киради? 

3. Маркетинг макромущит омиллари таркибига нималар 
киради? 

4. Ижтимоий ва маданий  омиллар таркибига =андай 
кырсаткичлар ва холатлар мисол была олади? 

5. И=тисодиёт омиллари =андай кырсаткичлар асосида 
ырганилади? 

 
Фойдаланилган адабиётлар 

Асосий адабиётлар 
1.+осимова М.С., Ащмедов О.М., Ёдгоров М.Щ : Маркетинг 

тад=и=оти.Т. Ы=итувчи 1998. 
2.Дж.О.Шонесси, Конкурентный маркетинг: Стратегический подход, 

СПб.: Питер, 2002.  
3.Дипп С., Симкин Л. Практическое руководство по 

сегментированию рынка. – СПб.: Питер, 2001г. 
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4.Дойл Питер. Маркетинг – менежмент и стратегии. /3-е издание/. 
Перевод англ. под ред. Ю.Н.Каптуревского. – СПб.: Питер, 2002г. 

 
+ышимча адабиётлар 
1. Стаханов В.Н., Стаханов Д.В. Маркетинг сферы услуг. – М.: 

Экспертное бюро, 2001г. 
2Стив М. В2В – маркетинг: Разный подход к разным типам 

клиентов, -М.: Вильямс, 2004. 
3. www.dis.ru.Маркетинг.Журнал в России и за рубежом. Merder, 

David. Marketihg .–Oxford : Blachwell,1992. 
4.www.4p.com.ua/books/4.html  
5.www.bci-marketing.aha.ru/pm03_02.htm  
 

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com

http://www.dis.ru
http://www.4p.com.ua/books/4.html
http://www.bci-marketing.aha.ru/pm03_02.htm
http://www.pdffactory.com


 35 
 

4–мавзу. Истеъмол бозорида харидорлар  
хул=-атворини ырганиш 

 
4.1. Истеъмол бозорининг кылами ва хусусияти 
4.2. Харидорлар атвори модели,  унинг хусусиятлари ва 

унга таъсир этувчи омиллар 
4.3. А. Маслоунинг эщтиёжларни =ондириш иерархияси 
 

4.1. Истеъмол бозорининг кылами ва хусусияти 
 
Истеъмол бозори – уй хыжаликлари ва индивидуал 

харидорларнинг ыз эщтиёжлари учун сотиб оладиган барча 
товарлар ва хизматларни ыз ичига олади. Истеъмол бозори 
кыламини ырганишда уни бир =анча белгиларига кыра туркумлаш 
мумкин. Хусусан, товарларни истеъмол =илиш даврийлигига кыра 
уларни: 
♦ узо= муддатли истеъмол товарлари; 
♦ =ис=а муддатли истеъмол товарлари; 
♦ хизмат турларига ажратиш мумкин. 

Истеъмол товарлари билан савдо =илиш хусусиятига кыра 
эса уларни: 
♦ кундалик истеъмол товарлари; 
♦ дастлабки танлов асосида олинадиган товарлар; 
♦ алощида талабга эга былган товарлар; 
♦ пассив талабдаги товарларга былиш мумкин. 

Ушбу туркумлаш белгиси ва тегишли гурущларига кирувчи 
товарлар хусусида батафсилро= тыхталиб ытамиз. 

Кыпгина щолларда кундалик истеъмол товарлари гурущига 
фа=ат ози=-ов=ат мащсулотларини киритиш, бизнинг 
мамлакатимизащолиси учун кыникма былиб =олган. Чунки, 
дастлабки маъмурий и=тисодиёт тизимидаги кенг кыламдаги 
ихтисослашув бевосита саноат истеъмол бозорида щам 
такрорланар эди. Щозирги ва=тда эса кыпгина фирмалар ва савдо 
шахобчалари хорижий тажриба ва савдо =илишдаги махаллий 
кыникмани назарда тутиб, кундалик истеъмол товарларни  бир 
мунча тыгри шакллантиришга ёндошмо=далар. 

Кундалик истеъмол товарларига кундалик турмуш учун 
зарурий ози=-ов=атлар, кир ювиш, тозалаш воситалари, уй 
хыжалиги учун зарурий майда товарлар, айрим канцелярия 
товарлари, кундалик рузномалар, оммабоп ойномалар ва 
хоказоларни киритиш мумкин. 
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Кундалик истеъмол товарларини истеъмол =илиш 
интенсивлигига кыра уларни ыз навбатида яна 3 та =уйи гурущга 
ажратиш мумкин: 

а) доимий эщтиёждаги асосий товарлар; 
б) импульсив тарзда сотиб олинадиган товарлар; 
в) фав=улодда щолатлар учун харид =илинадиган товарлар. 
Доимий эщтиёждаги асосий товарлар-харидорлар 

томонидан дастлабки кыникмага, одатга кыра танловсиз, 
=иёслашсиз сотиб олинади. Масалан, оила учун кыникмадаги нон 
мащсулоти тури, хыжалик совуни, ысимлик ё\и ва щк. Импульсив 
тарзда сотиб олинаджиган товарлар гурущига эса харидор доим 
улар ха=ида ыйламайдиган, лекин учраши билан беихтиёр харид 
этадиган товарлар киради. Масалан, са=ичлар, шоколад 
батонлари, телевизион кырсатувлар дастури былган ойнома, 
рызнома ва шу кабилар. 

Фав=улодда щолатлар учун харид одатда рецептсиз 
сотиладиган дори-дармонлар, уй хашаротларига =арши дорилар, 
зонтлар, тузатиш товарлари ва шунга ыхшаш харидор дуч келган 
шароитдагина зарур былган товарлардан ташкил топади. 

Дастлабки танлов асосида олинадиган товарлар сафига: 
мебеллар, кийим-кечаклар, уй-рыз\ор учун электр жищозлари 
киради ва у харидорлардан =иёслашни, нарх, мода, дизайн 
жищатдан танловда бир мунча мулощаза юритишни талаб этади. 
Ушбу товарлар ыхшаш (сифат жищатидан бир бирига я=ин, лекин 
дизайни ва нархи жищатидан фар=ланадиган) щамда алохида 
кыринишдаги (ранги, фасони, нав жищатидан) харид диди ва 
щолатига мос былган товарларга былинади. 

Алохида талабдаги товарлар- харидор учун ыта =адрли 
саналаётган, ыта нуфузли, машщур фирмалар товари былиб, улар 
учун харидор тайинли ва=т ва щаракатларини аямайди. 

Масалан, хусусий уйлар учун махсус мебеллар, жищозлар 
ёки былмаса, Порше, Феррари, Мерседес –Бенц, БМВ, Вольва 
автомобилларининг айрим турлари быйича иштиё=ли харидорлар 
талаби бунга ёр=ин мисол была олади. 

Истеъмол товарлари туркуми 
Кундалик истеъмол 
товарлари: 
а) доимий талабдаги 
асосий товарлар 
б) импульсив тарзда 
сотиб олинадиган 
товарлар 
в) фав=улодда 
щолатлар учун 

Дастлабки танлов 
асосида олинадиган 
товарлар: 
а) ыхшаш товарлар 
б) алощида кыриниш-
даги товарлар 

Алощида 
талабдаги 
товарлар 

Пассив 
талабдаги 
товарлар 
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товарлар 
4.1-расм. Истеъмол товарлари туркумини ташкил этувчи 
товарлар таркиби 

 
Пассив талабдаги товарлар- харидорларга нотаниш ёки 

улар хусусида жуда кам ыйлайдиган товарлардан таркиб топади. 
Масалан, я=ин 15 йил ичида мамлакатимиз ащолиси учун 
микротыл=инли печлар, идиш ювиш машиналари нотаниш эди. 
Ушбу товарларнинг рекламаси, сотувда кып тар=алиши 
натижасида у кенг харидорлар оммасига етиб борди. Бундан 
таш=ари, дафн маросими учун анжомлар, щаёт су\уртаси каби 
пассив талабдаги товарлар щам айнан шу гурущга киради. 

Ф.Котлер истеъмол товарлари туркумини ушбу ю=орида 
=айд этилган 4 катта гурущга былиб ырганишни ва улар билан 
савдо =илишда сезиларли натижалар беришини асослайди. 

Истеъмол товарларини харид этиш интенсивлиги барча 
турдаги савдо шахобчаларида турлича былади. Масалан, 
Германияда асосий истеъмол моллари билан савдо =илувчи савдо 
корхоналарининг 12 турини келтириш мумкин. Булар сафига 
супермаркетлардан тортиб, «щаётий восита моллари» 
туркумидаги кичик дыконлар щам киради. Ихтисосолашган 
«Алди», «Лидл», «Карштат» туркумидаги савдо корхоналарида 
ызига хос былган товар ассортименти шаклланган ва бу 
харидорларнинг харидида щам ыз аксини топади. Мева ва 
сабзавотлар, уй хыжалиги учун майда товарларни янада тор 
ихтисослашган, ыта сифатли товарлар савдо =илувчи дыконлардан 
харид =илиш мумкин. Бош=а бир =анча Европа иттифо=и 
давлатларида, А+Ш ва янги Шар= мамлакатларида щам истеъмол 
моллари савдоси шундай ташкил этилган. 

 
4.2. Харидорлар хул=-атвори модели,  унинг 

хусусиятлари ва унга таъсир этувчи омиллар 
 
Истеъмол товарларини харид =илиш турли харидорлар 

гурущи быйича турлича хусусиятларга эга. Бу одатда харидорнинг 
тайинли товарга муносабати, харид иштиё=и ва атвори (талаби)га 
кып жищатдан богли= былади. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Товар танлови
Нав танлови

Дилер танлови
Харид ва=ти танлови

Харид объекти танлови

Маркетингни
нг чорловчи
омиллари

Бош=а
= ыз\атув-

чилар

Товар
Нарх

Тар=атиш
услублари

Ра\батлан-
тириш

И=тисодий
Илмий-

техникавий
Сиёсий
маданий

Харидорлар атвори «+ора
= ути»

Харидорлар
- нинг

тафсилоти

Харидор-
нинг харид
хусусияти

- даги
= арори

Харидорларнинг
реакцияси
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4.2-расм. Харидор хул=-атворининг кенгайтирилган модели 
 
 

Ф.Котлер харидорлик хул=-атворининг умумий моделини 
=уйидагича тал=ин =илади.  

Харидор хул=-атворининг шаклланишида бошлан\ич 
таъсирни маданийлик даражаси ва уни ташкил этувчи 
хусусиятлар белгилайди. Маданият-инсоннинг маънавий 
етуклигини, эщтиёжлари ва атворининг вужудга келишида мущим 
ащамиятга эга. Лекин маданият туб маънода, ир=ий ва миллий 
маданият билан бирлашган тарзда учрайди. Фараз =илайлик, 
ёшларнинг индивидуаллиги, фаоллиги, эркинлиги ва ю=ори 
мартабага былган интилиши, ялпи маданий жищатга эга былса, 
миллий ва ир=ий таалу=лилик, тарихий кыникма, барча миллат 
ёшларида узгача хусусиятларга эга. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Маданий жищатдаги 

омиллар 
 

♦ Маданият 
♦ +уйи маданият 
♦ Ижтимоий мав=е 

(ырни) 

 
Ижтимоий жищатдаги 

омиллар 
 

♦ Референт гурущлар 
♦ Оила 
♦ Роллар ва 

статуслар 

Шахсий жищатдаги 
омиллар 

♦ Ёш оиланинг 
щаётий даври 

♦ Маш\уллик тури 
♦ И=тисодий ащволи 

Психологик 
жищатдаги омиллар 

 
♦ Мотивация 
♦ Идрок этиши 
♦ Ызлаштириш 

Харидор 

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 39 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
Маданий жищатдан харидорнинг амалдаги ижтимоий мав=еи 

ырни хам мущим ащамиятга эга. Ижтимоий мав=е ёки ырин-
харидорнинг жамият ми=ёсида тегишли касб, маш\уллик ва 
=изи=ишлари, атворларга кыра тартибли тарзда шаклланган 
гурущларга былинишидир. Ушбу ижтимоий гурущларга ажратишда 
маданий савия, касб, даромадлар ми=дори, одатлар, =адриятлар 
асосий фар=ланиш белгиси былиб щисобланади. Масалан, А+Шда 
ижтимоий гурущларни 6синфга былиб ырганиш, социологлар 
томонидан 1978 йили асослаб берилган. 

Олий, ырта ва паст синфлар ыз навбатида яна ю=ори ва 
=уйи синфга былинган. Шулардан, ю=ори олий синф вакиллари 
ва уларнинг харидорлик атворини  кыриб  ытайлик.  Ушбу  синф  
ащолининг 1  фоиздан  кам  =исмини ташкил этиб жамиятнинг 
нуфузли  (элита) вакиллари  былиб, машщур ва  бадавлат  оила  
аъзоларидан таркиб  топади.  Улар  асосан бойликларини щайрия 
=илишни  ё=тирадилар, бир  неча  уйларга эгалик   =иладилар, 
фарзандларини хусусий  мактабларда  ы=итадилар, ыз  
бойликларини  эса очи=  кырсатишга  ва  ма=танишга  
одатланмаганлар.   

Бош=а  синф  вакиллари  учун улар  референт  гурущ, 
бош=ача  =илиб  айтганда,  ырнак  щисобланадилар.  Ушбу  гурущ  
вакиллари =имматбащо  та=инчо=лар,  антиквар  буюмлар, 
щашаматли уйларга эгалик =илиб, олий тоифадаги дам олиш ва 
саёщат хизматларидан фойдаланадилар. Харидорлик атворлари ва 
кийинишлари консерватив тарзда ифодаланади. 

+уйи олий синф вакилларига эса эркин касб сощиблари, 
яъни  санъаткорлар, рассомлар, йирик олимлар, ю=ори малакали 
тиббиёт ходимлари ва бош=алар киради. Улар ю=ори олий синф 
вакилларига нисбатан кыпро= щаражат =иладилар ва уларга 
та=лид =иладилар, чунки уларнинг амалдаги даромадлари щам 
ю=ори даражада былади.  

Референт гурущлар – шахсий   муло=отда бевосита ва 
билвосита инсоннинг харидга былган муносабатининг 
шаклланишида етакчилик =илувчи гурущлар демакдир. Уларга 
дыстлар доираси, =ушнилар, хамкасблар, фаолият юзасидан 
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ты=нашган нуфузли танишлар киради. Оила эса, алохида 
ырганишни ва синчковликни талаб этади.  

Масалан, одатдаги турмушда ёш оила аъзоларининг харид 
ва=тидаги атворларини олайлик. Оила ращбари одатда эркак, 
асосий ва турмуш учун зарур былган =иммат товарларни (мебел, 
телевизор, кир ювиш машинаси, тузатиш моллари ва шунга 
ыхшашларни) танлашда ва харид =илишда етакчилик =илади.   
Ози=-ов=атлар, уй-руз\орлар учун майда товарлар, болалар 
кийим-кечакларини эса асосан аёллар харид =иладилар. Бу 
албатта кып учрайдиган, одатдаги щол.  

Лекин, айрим оилаларда касб жищатдан маш\уллик, 
ихтисосолик, жонкуярлик жищатдан, аёллар оилада сынгги  =арор 
=абул =илувчи щисобланади. Бу оиладаги эр ва хотиннинг ойлик 
маошлари ва дастлабки даромадларига деярли бо\ли= эмас. 
Фикримизча, бу алохида олинган оила аъзосининг ыз олиласида 
кырган тарбиясига, яшаган мущитига ва бош=а хусусиятларга 
бо\ли=. 

Оилада фарзандларнинг дунёга келиши, уларнинг ул\айиши 
давомида харид =илинаётган товарлар гурущи ва ассортименти 
ызгариб, мураккаблашиб боради. Масалан, 5 ёшли =изчага сотиб 
олинаётган спорт анжомларида унинг фикри, диди инобатга 
олинмаган былса, у 14 ёшга етганда албатта у билан 
маслахатлашиш, хатто харид чо\ида иштирокини таъминлаш 
зарур. 

Ызгача таъсирни шахснинг касби, таъсирни шаснинг касби, 
и=тисодий ахволи ташкил этади. Одатда касб ва и=тисодий холат 
бо\ланган холда учрайди. Фирманинг молиявий былим бошли\и 
ёки оддий ишчининг ыз фарзандларига сов\а танлашида, тегишли 
дыконларга ташрифларида бу я==ол кыринади. 

Турмуш тарзи- шахснинг ыз фаолиятида, =изи=ишларида, 
=атъиятида ва эъти=одларида ыз аксини топади. Бир хил маданий 
савиядаги ижтимоий гурущ вакиллари хам бир-бирларидан 
фар=ланади, чунки улар таш=и мущит таъсирида ызига хос 
шаклланган быладилар. 

 
 
4.3. А. Маслоунинг эщтиёжларни =ондириш иерархияси 
 
Мотивация (ёки илщомлантириш) – тегишли зарурат ва 

эщтиёжни бирламчи =ондириш учун амалга ошириладиган йыллар 
ва услублар щисобланади. Назарий жищатдан мотивация кыпгина  
олимлар томонидан етарлича таърифланган ва амалий йыналишда 
ыз аксини топган. Жумладан, Зигмунд Фрейднинг «мотивация 
назарияси», Фредирик Герцбергнинг «икки омил» назарияси, 
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Девид Маккленанднинг «эщтиёжлар назарияси», Абрахам 
Маслоунинг «Эщтиёжлар иерархияси» назариялари нафа=ат  
менежмент сощасида, балки маркетинг ва психологик 
тад=и=отларда ызининг амалий ырнини кенг топган. Бу борада 
кыплаб  махсус  адабиётлар  мавжуд ва  шу  сабабли  биз асосан 
А.  Маслоунинг   «эщтиёжлар иерхияси»     назарияси  хусусида 
батафсилро=  тыхталамиз.  

А. Маслоу барча инсон эщтиёжларининг =ондирилиш 
кетма-кетлига кыра уларнинг 5 та даражага былиниши ва улар 
ыртасида албатта бо=ичма-бо=ичлик мавжудлигини асосланган. 
Шу сабабли, инсон дастлабки физиологик эщтиёжларини 
=ондириш учун нтилиш вужуждга келади ва бужараён узвий 
давом этаверади. Пастки даражадаги физиологик ва шахсий 
мущофазага оид эщтиёжлар бирламчи жищатга эга. Щар бир харид 
=илиниши кутилаётган буюм ёки фойдаланилаётган хизмат 
маълум эщтиёжни =ондиришга, шахсни илхомлантиради. 
Масалан, оилада =изчанинг ту\илган кунига ота ёки она 
томонидан =илинган эътибор уни маънавий я=инлик, оилавий 
мущаббат сари эщтиёжларни =ондиришда илщомлантириш 
воситаси былиб хизмат =илади. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Шахсий камол
топиш

эщтиёжлари

Щурматга былган эщтиёж
( ыз-ызини эъзозлаш,

статус)

Ижтимоий эщтиёжлар
( маънавий я=инлик, =адрият, мущаббат ва

щоказо)

Шахсий мущофазага оид эщтиёжлар (хавфсизлик,
щимояланганлик)

Физиологик эщтиёжлар
( очлик, чан=о=лик, турар-жой ва щоказо)
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Бевосита харид жараёнида идрок этиш хусусиятини кыриб 

ытайлик. Идрок этиш ыз навбатида, харидорнингш таш=и мущит 
хусусидаги шахсий тасаввурини ифодалайди ва у тегишли товар 
быйича: тасвирий идрок, танланма идрок ва тасвирий хотирада 
ырнашади. Ушбу бос=ичлар товар тыгрисида умумий мулощазани, 
муайян шаклни, истеъмол =илишдаги тасаввурини 
шакллантиради. Кейинги психологик жищатлар былмиш: 
ызлаштириш, ишонч, ызаро муносабатда янада =атъийлашади ва 
хариднинг содир этилишида етакчилик =илади. 

Идрок этиш ва ызлаштириш жараёнида харидорнинг 
=атъиятлилик салохияти учун замин яратилади. Харид =илиш 
жараёни узвий тарзда =уйидаги бос=ичлардан иборат: 

♦ =андай талабнинг =ондирилишини белгилаш; 
♦ товар хусусида ахборот йи\иш; 
♦ товарлар тури быйича вариантлар бащолаш; 
♦ харид =илиш ты\рисида к=арор =абул =илиш; 
♦ харид =илинган буюмга муносабат. 
Харидор ызининг =айси турдаги талабини дастлаб 

=ондириши борасидаги бир =арорга келгунча, у кып жищатларни 
тащлил =илади. Ушбу товарниолиш ва у айни шу ва=тда нечо\лик 
зарур? Бу менга =андай имкониятлар яратади? Ушбу харид мен 
учун ыринлими ва атрофдагилар унга =андай бащо беришлари 
мумкин? Ушбу товар сотиш билан шу\улланаётган маркетинг 
тад=и=отчиси  учун =уйидагисаволларга жавоб топиш зарур. 
+андай турдаги эщтиёжлар ва муаммолар харидорга таъсир 
ытказади? Ушбу муаммолар =андай вужудга келди? +андай =илиб 
харидор айнан шу товарни танламо=чи? 

Кыпгина холларда харидорга товарнинг тыли= 
имкониятлари, фойдаланиш хусусидаги ахборот тыли= етиб 
бормайди. Шу сабабдан, харидор ва сотувчи сущбатидан асосий 
натижа кутилади. Ушбу сущбат мавзуси-=айси  товар =андай 
ассортименти таклиф этилган, унинг сифати, нархи хусусида 
ахборот тыплаш щисобланади. 

Сынгра товарлар быйича вариантлар бащоланади. Бащолаш 
мезонлари сифатида мода, техник имкониятлар, пиши=лиги, 
дизайни, кафолат, сотувдан кейинги хизмат ва шу кабилар 
былади. Лекин щар бир товар ызига хос бащоланиш кетма-
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кетлигига эга. Масалан, автомобиллар быйича уларнинг синфи, 
=уввати, модели, ички =ышимча имкониятлари, ёнил\и сарфи, 
эщтиёт =иисмлар ва тузатиш имкониятлари, ранги, нархи быйича 
ахборот албатта зарур. Бу ахборотлар харидорга: 

• товар маркаси, марка-тарзи,  манфаат  даражаси  
ты\рисида  етарлича  кыникма  щосил  =илишга  ва бащолашга  
имкон  яратади. 

Бевосита  харид  =илиш чо\ида  щам харидор  ыз  танловини  
ызгартириши  мумкин.  Бунда унга  сотувчи, оила  аъзоси,  
хамкасби ва  =олаверса  ыша ва=тда  савдо  залида  былган  
ыткинчи харидор таъсир этиши мумкин.  Харидорнинг  ыз 
танловини ва  =арорини ызгартиришга унинг ыз  фикрида =атъий  
тура олиши,  ыз  шахсиятини  =адрлаши ва бош=а  психолог 
хусусиятлар  таъсир этади. 

 
+ис=ача хулосалар 

 
Истеъмол бозори – уй хыжаликлари ва индивидуал 

харидорларнинг ыз эщтиёжлари учун сотиб оладиган барча 
товарлар ва хизматларни ыз ичига олади. Истеъмол бозори 
кыламини ырганишда уни бир =анча белгиларига кыра туркумлаш 
мумкин. Хусусан, товарларни истеъмол =илиш даврийлигига кыра 
уларни: узо= муддатли истеъмол товарлари; =ис=а муддатли 
истеъмол товарлари; хизмат турларига ажратиш мумкин. 

Истеъмол товарлари билан савдо =илиш хусусиятига кыра 
эса уларни: кундалик истеъмол товарлари; дастлабки танлов 
асосида олинадиган товарлар; алощида талабга эга былган 
товарлар; пассив талабдаги товарларга былиш мумкин.  

Мотивация (ёки илщомлантириш) – тегишли зарурат ва 
эщтиёжни бирламчи =ондириш учун амалга ошириладиган йыллар 
ва услублар щисобланади. Назарий жищатдан мотивация кыпгина  
олимлар томонидан етарлича таърифланган ва амалий йыналишда 
ыз аксини топган. Жумладан, Зигмунд Фрейднинг «мотивация 
назарияси», Фредирик Герцбергнинг «икки омил» назарияси, 
Девид Маккленанднинг «эщтиёжлар назарияси», Абрахам 
Маслоунинг «Эщтиёжлар иерархияси» назариялари нафа=ат  
менежмент сощасида, балки маркетинг ва психологик 
тад=и=отларда ызининг амалий ырнини кенг топган. Бу борада 
А.Маслоунинг эщтиёжлар иерерхиясини мисол =ила оламиз. 

 
Назорат  учун саволлар 

1. Истеъмол  бозори  кыламига  бащо  беринг. 
2. Истеъмол  бозори  =андай белгиларига  кыра  

гурущланади? 
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3. Кундалик  истеъмол  моллари  гурущига кирувчи  
товарлар кыламини  айтиб беринг? 

4. Харидорлик  атворининг  модели  =андай шаклланади? 
5. «Эщтиёжлар иерархияси»  назарияси харидорлик  

атворининг шаклланишидаги  ырни  =андай?   
 

Фойдаланилган адабиётлар 
Асосий адабиётлар. 
1.Косимова М.С., Ахмедов О.М., Ёдгоров М.Щ : Маркетинг 

тад=и=оти.Т. Ы=итувчи 1998. 
2.Юсупов М.А. маркетинг фани быйича кыргазмали ы=ув 

=ылланма. Т.- ТДИУ-2000. 
3. Маркетинг (конспект лекций). – М.: Изд-во ПРИОР, 2000г. 
4. Багданова Е.Л. Информационный маркетинг. – СПб.:  “Альфа”, 

2000г. 
 
+ышимча адабиётлар 
1. Котлер Ф., Армстронг Г., Сондерс Дж., Вонч В. Основы 

маркетинга. Перевод с англ.-/2-е европ. изд./ - М., СПб.,К.. Издательский 
дом “Вильямс”, 2002г. 

2. www.bookhouse.com.ua/_data/p_9/9442.phtml  
3.www.classis.ru/pages/classis/6/48/  
4.www.finansy.ru/publ/mark/  
 
 

5-мавзу. Маркетинг тад=и=отининг йыналиши ва 
услублари 

 
5.1. Маркетинг тад=и=отларини ытказишда ахборотнинг 

мощияти 
5.2. Маркетинг тад=и=отининг йыналишлари 
5.3. Маркетинг тад=и=отининг бос=ичлари 
 
 

5.1.Маркетинг тад=и=отларини ытказишда  
ахборотнинг мощияти 

 
Маркетинг тад=и=оти ишлари барча ташкилот ва 

корхоналар фаолиятида кенг ырин эгаллаб бормо=да. Бозор 
хусусидаги ахборот ёки хабарларга суяниш, улардан керакли 
вазиятларда фойдаланиш, табиийки, зарурий шартдир. Лекин, 
фирма ва ташкилотларнинг ма=садли бозор, харидор сари 
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интилишларини амалга оширишда муайян йыналишга ва ма=садга 
былган маркетинг тад=и=отлари мущим ырин эгаллайди. 

Бу ыринда машщур «Маркс энд Сиенсер» компаниясининг 
бой тажрибаси ди==атга сазовор. Англияда йирик ва нуфузли 
саналган ушбу ташкилот «юмшо= товарлари» (кийим-кечак ва 
ты=имачилик мащсулотлари) чакана товар оборотида 16 фоизни 
ташкил этади. Щар бир квадрат метрга ты\ри келувчи товар 
обороти щажми быйича бу компания дунёда биринчи ыринда 
туради. 80-йилларда «Маркс энд Сиенсер» Парижда ыз 
шащобчасини очиш ва француз харидорлари дидига мос келувчи 
товарларни таклиф =илиш ма=садида 18 ой мобайнида муттасил 
маркетинг тад=и=отларини ытказди. Ващоланки, британиялик ва 
француз оилаларининг турмуш тарзи, щаётий кыникмаси, 
=изи=увчанлиги, даромадлари бир-бирларига жуда ыхшаш былса 
щам, мащаллий бозор табиати, ундаги ра=обат, харидорлар талаби 
бирмунча фар= =илар экан. 

Бундан кыриниб турибдики, щар бир ташкилот, фирма ыз 
бозори ва харидори кыламини са=лаш, улар салмо\ини ошириш, 
янги эщтиёжни =ондириш учун доимий тарзда маркетинг 
тад=и=отларини амалга оширмо\и лозим. 

Албатта щар маркетинг тад=и=оти тегишли сарф 
щаражатларни талаб этади. Асосан йирик фирмалар ыз таркибий 
тузилмалари, шыъба ташкилотлари ми=ёсида маркетинг 
тад=и=отларини ытказадилар. Лекин барча сощалар быйича 
тад=и=отларни ытказишга имконият ва муайян заруратлар 
доимий былмаганлиги щамда ходимларни бутун йил давомида 
ишда банд =илиб туриш =имматга тушиш сабабли, айрим 
муаммоларни ихтисослашган маркетинг марказларига, 
институтларига топширадилар ва даврий тарзда ахборот олиб 
турадилар. 

А+Шда энг йирик ва машщур фирмалар ыз маркетинг 
тад=и=отларини асосан беш сощада амалга оширадилар: 

1. Рекламани ташкил этишга оид тад=и=отлар. 
2. Стратегик режалаштириш ва ташкилот сиёсатига оид 

тад=и=отлар. 
3. Ташкилотнинг ички ва таш=и маъсулиятини бащолашга 

оид тад=и=отлар. 
4. Бозордаги щолат тащлили. 
5. Сотиш ва бозор имкониятларига оид тад=и=отлар. 
Мавзу жищатдан маркетинг тад=и-отлари бир-бирини 

тылдирувчи былиши билан бирга, бир-биридан тащлилнинг 
чу=урлиги тайинли муаммо ва вазифани щал этишга 
=аратилганлиги билан фар=ланади. Масалан, сотув тащлили, 
бозор таркиби тащлили, бозор имкониятларини изланиши, =ис=а 
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ва узо= муддатли бозор башорати, ра=обатчилар мащсулотлари 
тащлили, янги мащсулотнинг сотув щажмини ани=лаш, сотув 
шахобчаларини излаш, нарх сиёсати тащлили, реклама 
воситалари тащлили ва щк. Ушбу мавзудаги маркетинг 
тад=и=отлари йил сайин янги услубларнинг =улланиши, ахборот 
кыламининг =айта ишланиши, бош=а кырсаткичларнинг инобатга 
олиниши, бир неча вариантли ечимлар таклиф этилиши билан 
бойиб бормо=да. Хусусан, ушбу мавзулар быйича сунгги 
пайтларда ишлаб чи=арилга умумий ва махсус компьютер 
дастурларини мисол =илиб келтириш мумкин. Умуман олганда, 
маркетинг дастури ва тад=и=отларида ишлатилаётган корхона 
фаолиятига таъсир =илувчи ижтимоий-и=тисодий ахборотларга 
=уйидагилар киради: 
♦ демографик, ижтимоий, сиёсий, и=тисодий тенденциялар; 
♦ ащоли ва корхоналарнинг даромади, харажати, истеъмол 

жам\армаларининг таркиби; 
♦ бащоларнинг умумий динамикаси, таш=и савдо; 
♦ соли=лар тизими; 
♦ ра=обатчилар фаолияти ты\рисидаги маълумотлар щам ана 

шундай ахборотлар жумласига киради. 
 

5.2.Маркетинг тад=и=отининг йыналишлари 
 
Маркетинг тад=и=отларининг йыналишлари, албатта 

бозорнинг ривожланган даражаси, ундаги ра=обат интенсивлиги, 
тегишли товарлар ва хизматлар билан маш\ул былган 
фирмаларнинг катта-кичиклиги, маркетинг ахбороти ва 
хабарнома тизимларининг шаклланиш суръати ва бош=а 
омилларга бевосита бо\ли= былади. Шу, жищатдан ривожланган 
хорижий давлатлардаги фирмаларнинг маркетинг тад=и=отлари 
йыналишлари, уюштириш тартиби ва шакллари бизнинг 
мамлакатимиз корхона ва ташкилотлари учун ызгаришсиз =абул 
=илиниши хусусида фикрлаш бирмунча ноырин былади. 

Замонавий маркетинг назариясининг ривож топиши ва 
амалий фаолиятда унинг щал =илувчи ащамият касб этиши, 
фирмаларнинг маркетинг тад=и=отларини уюштиришда щам 
сезиларли тарзда ыз аксини топмо=да. Щусусан, фирмаларнинг 
ра=обатдорлик =уввати, бозордаги ырни, лозим стратегик 
ма=садлари, диверсификация сари йыл тутиш тактикаси кыпгина 
щолларда тад=и=отларнинг йыналиши ва кыламини белгилайди. 
Ф.Котлер фирмаларнинг маркетинг стратегияларини 4 та асосий 
тури мавжудлиги ва тадбирлар бир-биридан фар=ланишини 
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таъкидлайди. Жумладан фирмаларнинг маркетинг 
стратегияларини =уйидаги турларга былиш мумкин. 
♦ пеш=адамликка интилувчи (бозорда ыртача 30% улушга эга); 
♦ щам=адам интилувчи (бозорда 20% улушга эга); 
♦ бозордаги «ниша»ни –«бышли=»ни эгалловчи (бозорда 10% 

атрофида улушга эга). 
Ушбу стратегияни танлаган ва амалга ошираётган 

фирмаларнинг бозордаги улуши, келгуси интилишлари тегишли 
муаммолар быйича маркетинг тад=и=отларининг йыналишларига, 
жаддалигига сезиларли таъсир кырсатади. Масалан, бозорда 
пеш=адам былган фирма бозордаги конъюнктура, янги 
мащсулотни ызлаштириш, сотиш имкониятларини ошириш, 
коммуникация ва реклама йыналишлари тад=и=отларига кыпро= 
эътибор =аратса, бозордаги «ниша»ни эгалловчи фирма 
харидорлар истагини ырганиш, ра=обатчилар товарларини ва 
нархларни тащлил =илиш бозор чегараларини кенгайтириш 
борасидаги тад=и=отларни амалга ошири былади. 

Жумладан, автомобиль бозорининг шаклланиши ва 
рифожланишига назар ташласак, ушбу фикримизнинг ты\ри 
эканлигига ишонч щосил =илиш мумкин. ХХ асрнинг 60-70 
йилларида жащон автомобиль бозорида Япония ва Жанубий 
Корея автомобилларининг номи щали тилга олингани йы= эди. 
Щозирги пайтда эса, ушбу давлатларда яратилган автомиллар 
А+Ш, Олмония, Франция, Италия каби давлатлардаги машщур 
фирмаларнинг тажрибасини ырганиш, автомобилларни тад=и= 
=илиш асосида ривожланди.Щозирги кунда Япониянинг Тоёта, 
Ниссан, Митцибуши, Хонда, Жанубий Кореянинг Хундай, Дэу 
каби компаниялари айрим давлатлар бозорларида пеш=адамликка 
эришиш стратегияларини амалга аширишга щаракат =илмо=далар. 

 

Тад=и=отларни туркумлаш 
белгилари 

Тад=и=отларнинг йыналишлари ва 
уларни амалга ошириш 
хусусиятлари 

Тад=и=от ма=садларига кыра Ахтариш, тавсифлаш, 
эксперимент ытказиш юзасидан 
тад=и=отлар 

Маркетинг элементлари быйича Товар, нарх, дистрибьюция, 
коммуникация йыналишидаги 
тад=и=отлар 

Бозордаги тад=и=отларни амалга 
ошириш кыламига кыра  

Мащаллий, миллий, хал=аро 
ми=ёсида 

Тад=и=отларни амалга оширувчи 
субъектлар иштирокига кыра 

Бевосита фирма иштирокида, 
маркетинг воситачиси 
иштирокида, танланган махсус 
иштирокчилар воситасида 
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Тад=и=отларни ытказиш 
даврийлигига кыра 

Бир маротабали, мавсумий, 
фав=улодда ва бош=а жищатдаги 
тад=и=отлар 

5.1.-расм.  Маркетинг тад=и=отларининг йыналишларини 
туркумлаш белгилари 

Шу сабабдан маркетинг тад=и=отларини уюштириш 
бозорнинг ривожланиш щолати, ра=обат жаддаллиги, 
фирмаларнинг ушбу бозорларда фаолият юритиш ма=садлари ва 
вазифалар инобатга олиниши зарурий ащамият касб этади.  

Маркетинг тад=и=отлари йыналишларини белгилашда 
тегишли фирманинг бозорда фаолият юритиш ырни, 
вазифаларини инобатга олиш лозим. Маркетинг тад=и=отини 
амалга оширишда изланиш муаммоси билан унинг ма=садлари 
ыртасида тафовут – фар=ланиш мавжудлигига етарлича эътибор 
берилмайди. Бунинг о=ибатида кейинги бос=ичларда сезиларли 
хатоларга йыл =уйилади. Шу сабабдан ты\ри ва ани= белгиланган 
муаммо, тайинли ма=садга эришиш учун пухта замин яратади.  
Масалан, ю=ори синфдаги автомобиллар ишлаб чи=арувчи «А» 
фирманинг Х – моделли автомобилларини ички борт 
компьютери ва радио телефони билан бир йыла жищозлаб 
чи=аришни мисол =илиб олайлик. Дунё тажрибасидан шу нарса 
маълумки, барча автомобил ишлаб чи=арувчи фирмалар ушбу 
«=ышимча жищозларни» =ышимча танлов ва унга хос былган ща= 
эвазига бажарадилар. «А» автомобиль фирмаси ра=обатчилардан 
ажралиш, ю=ори истеъмол даражасидаги харидорлар учун 
уриниши =андай муаммони щал этиши ва ма=садларни 
кызлашини кыриб ытамиз. Борт компьютер ва радио телефонли 
автомобилларга былган оммавий эщтиёж ва буюртма асосида 
бажариш =андай манфаатларга эришиш имконини беради? Ушбу 
«=ышимча жищозлар» учун харажатлар ва даромадларга таъсири 
=ай жищатда былади? «+ышимча жищозлар» автомобиль щаракати 
хавфсизлигига ва бош=арувчига =андай афзалликлар ва хатарли 
холатлар яратади? 

Ушбу саволлар тад=и=от ма=садига йыналтирилган саволлар 
кылами былиб, улар кыламни кенгайтириш ва янада 
ани=лаштириш мумкин. Асосий ма=сад эса «А» фирманинг янги 
моделига былган эщтиёжини ошириш имкониятларини  топиш 
щисобланади. Демак, «А» автомобиль фирмаси «=ушимча 
жищозлар» щисобига истеъмол доирасини ошириш сиёсатини 
юритмо=да.  

 
5.4. Маркетинг тад=и=отининг бос=ичлари 
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Маркетинг тад=и=отларининг энг мущим бос=ичларидан 
бири былиб бу – тад=и=от режасини ишлаб чи=иш щисобланади. 
Бунда тад=и=от учун зарур былган маълумотлар ва ахборотларни 
тыплаш манбалари, услублари, =уроллари, танлов ытказиш 
тартиботи ва режалари тузилади. Тад=и=от асосланадиган 
маълумотлар ва манбалардан бир неча маротаба тегишли 
сощаларда фойдаланиш, уларни =айта ишлаш мумкин. 

Маркетинг тад=и=отида кузатиш, эксперимент, сыров, 
гурущли бахс энг кып =улланиладиган услублар щисобланади. Щар 
бир услуб тад=и=отнинг тегишли бос=ичларида самарали ахборот 
тыплаш, уни =айта ишлаш, техник воситаларидан самарали 
фойдаланишни назарда тутади. Масалан, ю=орида келтирилган 
радио телефонли ва борт-компьютерли автомобилга былган 
бошла\ич талабни бащолаш тад=и=отини олиб кырайлик. Кузатиш 
услуби воситасида харидорларнинг жорий даврда ва автомобил 
бозоридаги муносабатлари, кыникмаларини бащолаш мумкин. 
Сыров услубида эса ани= бир харидорнинг «янги жищозларга» 
былган =изи=ишлари, уларга =ыядиган талаб ва истакларни 
бащолаш мумкин. Эксперимент услубида эса синов тарзида 
автомобилларнинг кичик партиясини бозорда сотиб, харидорлар 
щолатларини кузатиш мумкин. 

Тад=и=от режасини ишлаб чи=ишда услубий жищатдан 
ызаро бо\ли=лик, ани=лик, такрорланмаслик, даврий узлуксизлик 
таъминланиши лозим. Тузилган режа малаий жищатдан =уйидаги 
саволларга жавоб беришлари лозим. 
1. +андай маълумотлар тыпланиши керак? 
2. Маълумотларни ким тыплайди? 
3. Ким ва нима хусусида изланиш олиб бориши лозим? 
4. Маълумотларни тыплашда =андай услублар =ылланилади? 
5. Маълумотлар =андай шаклда ва =андай муддатларда та=дим 
этилади? 
6. Маълумотларни тыплаш =ачон ва =аерда амалга оширилади. 
7. Маълумотларни тыплаш учун =андай щаражатлар кызда 
тутилади? 

Ушбу саволларга жавоб топиш асосида тад=и=от 
режасининг изчиллиги, мазмунан ва манти=ан бо\ли=лиги 
таъминланади. Бу ыз навбатида тад=и=отнинг кейинги 
бос=ичларида содир былиши мумкин былган камчиликлар ва 
хатоликларнинг вужудга келишига йыл =ыймайди. 
Маълумотларни тыплаш бос=ичи тасди=ланган режа асосида 
амалга оширилиши билан бир =аторда техник воситалар 
ёрдамида уларни =айта ишлаш, тайинли артибга солиш 
вазифасини щам бажаради. Чунки жамланадиган маълумотлар 
=аерда ва =ачон амалга оширилишига, улардан самарали 
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фойдаланиш имкониятларини кенгайтиришга катта эътибор 
берилади. 

Сынгги ва=тларда маълумотлар ва ахборотларни тыплаш 
компьютер дастурларидан фойдаланиш ю=ори самара бермо=да. 
Чунки тыпланган маълумотлар- бу щали натижа эмас, балки 
тайёрланган дастлабки бир хомашёдир. Шу туфайли 
маълумотларни тыплаш, уларни тащлил =илиш ва та=дим =илиш 
бос=ичларини анча осонлаштириш ма=садида махсус компьютер 
дастурларидан фойдаланилади. Бунда асосий эътибор фа=ат 
жадвал шаклидаги маълумотларга эмас, балки график, диограмма, 
чизма шаклидаги натижавий  маълумотларга =аратилмо=да. 

Маркетинг тад=и=оти маълумотларни имкони борича =ис=а, 
айни мазмуни ва зудлик билан та=дим этилиши тайинли 
мащсулот хусусида бозорда =арор =абул =илиш анча осонкычади. 
Шу сабабдан та=дим этилган маркетинг тад=и=оти натижалари 
умумлаштирилган ва умумий хулосалар келтирилган =исмга эга 
былиши талаб этилади. Тад=и=от давомида олинган барча 
ащамиятдаги маълумотлар, жадвал ва диограммалар 
кенгайтирилган шаклда ва барча тафсилоти билан махсус 
былинмаларда келтирилади. 

Демак, маркетинг тад=и=отларининг йыналишлари, унинг 
ма=садлари асосида муайян услублар танланади. +улланиладиган 
услублар истакдаги натижага эришиш йылида бир-бирини 
тылдириш, ани=лаш, хатоликларни ыз ва=тида бартараф этиш 
учун хизмат =илади. Тад=и=от =уроллари эса, хощ анкета, хощ 
техник воситалар тарзида былсин ахборотларни зудлик билан 
тыплаш, уларни =айта ишлаш, келгуси фаолиятда унумли 
фойдаланиш вазифасини бажаради. 

 
+ис=ача хулосалар 

 
Маркетинг тад=и=оти ишлари барча ташкилот ва 

корхоналар фаолиятида кенг ырин эгаллаб бормо=да. Бозор 
хусусидаги ахборот ёки хабарларга суяниш, улардан керакли 
вазиятларда фойдаланиш, табиийки, зарурий шартдир. Лекин, 
фирма ва ташкилотларнинг ма=садли бозор, харидор сари 
интилишларини амалга оширишда муайян йыналишга ва ма=садга 
былган маркетинг тад=и=отлари мущим ырин эгаллайди. 

Маркетинг тад=и=отларининг энг мущим бос=ичларидан 
бири былиб бу – тад=и=от режасини ишлаб чи=иш щисобланади. 
Бунда тад=и=от учун зарур былган маълумотлар ва ахборотларни 
тыплаш манбалари, услублари, =уроллари, танлов ытказиш 
тартиботи ва режалари тузилади. Тад=и=от асосланадиган 
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маълумотлар ва манбалардан бир неча маротаба тегишли 
сощаларда фойдаланиш, уларни =айта ишлаш мумкин. 

Маркетинг тад=и=отида кузатиш, эксперимент, сыров, 
гурущли бахс энг кып =улланиладиган услублар щисобланади. Щар 
бир услуб тад=и=отнинг тегишли бос=ичларида самарали ахборот 
тыплаш, уни =айта ишлаш, техник воситаларидан самарали 
фойдаланишни назарда тутади. 

 
Назорат учун саволлар 

1.Маркетинг тад=и=отлари асосан =андай йыналишларда амалга 
оширилади? 
  2. Маркетинг тад=и=отлари йыналишларини белгилашда =андай 
омилларни инобатга олиш зарур? 
  3. Фирмаларнинг маркетинг стратегиясига кыра =андай 
йыналишдаги тад=и=отларни уюштириш лозим. 
  4. Маркетинг тад=и=отлари йыналишлари =андай белгиларига 
кыра туркумланади? 
  5. Маркетинг тад=и=отларида =ылланиладиган услублар 
нималардан иборат? 

 
Фойдаланилган адабиётлар 

Асосий адабиётлар 
1. +осимова М.С., Ащмедов О.М., Ёдгоров М.Щ : Маркетинг 

тад=и=оти.Т. Ы=итувчи 1998. 
2. Голубков Е.П. Маркетинг. Словарь-справочник. – М.: Дело, 2001г. 
3. Голубков Е.П. Маркетинговые исследования. –М.: Финпресс, 2003 
4.Голубкова Е.Н. Маркетнговые коммуникации. – М.: Изд-во 

“ФИНПРЕСС”, 2000г. 
 
+ышимча адабиётлар 
1. Токарев Б.Е. Методы сбора и использования маркетинговой 

информации. – М.: Юристъ, 2001г. 
2. Тоффлер Б.Э., Имбер Дж. Словарь маркетинговых терминов. – М.: 

2. ИНФРА-М, 2000г. 
3. www.dis.ru.Маркетинг.Журнал в России и за рубежом. Merder, 

David. Marketihg .–Oxford : Blachwell,1992. 
4.www.4p.com.ua/books/4.html  
5.www.bci-marketing.aha.ru/pm03_02.htm  
 

 
 
 

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com

http://www.dis.ru
http://www.4p.com.ua/books/4.html
http://www.bci-marketing.aha.ru/pm03_02.htm
http://www.pdffactory.com


 52 
 

6-мавзу. Маркетинг тад=и=отини ташкил этиш 
 
6.1. Маълумотларни олиш манбалари ва тыплаш жараёни 
6.2.Ахборот олиш манбаларининг гурущлари 
6.3.Маълумотларни тыплаш жараёнининг воситалари ва 

услублари 
 

 
6.1. Маълумотларни олиш манбалари ва тыплаш жараёни 
 
Маркетинг тад=и=оти учун зарур былган маълумотлар ва 

ахборотлар кылами жуда кенг былиб, уларни тайинли тартибга 
солиш ва зарур пайтларда улардан фойдаланиш талаб этилади. 
Дастлабки тасаввурга кыра бозор, харидор, ра=обатчи ва 
мащсулот хусусидаги барча ахборотни керакли шаклга жамлаш ва 
амалий фаолиятда уларга таяниб иш кыриш самарали щисоланади. 
Дарщащи=ат, бу тасаввур ыринли ва табиийдир. Лекин, кыпро= 
ушбу маълумот ва ахборотларни тайинли тартибга сола билиш, 
улардан ыз ырнида фойдаланиш ва уларнинг янгиланиб, бойиб 
туришини таъминлаш мущим ащамият касб этади.   

Маркетинг хусусидаги маълумотларни тыплаш манбаларини 
шартли равишда бирламчи ва иккиламчи турларга былиш 
мумкин. Бирламчи маълумотларга тайинли ма=сад учун ил бор 
янгидан ташкил этилган маълумотлар, ахборотлар киради. 
Иккиламчи ахборотларга эса дастлаб бош=а ма=садлар учун 
йи\илган, =айта ишланган, турли манбаларда (журнал, щисобот, 
ахборот бюллетенлари ва щ.к.) мавжуд былган ахборотлар киради. 
Иккиламчи маълумотларни тыплаш манбалари тегишли 
ташкилотга тааллу=ли былиш ёки былмаслигига кыра, ыз 
навбатида ички ва таш=и турларга былинади. 

Ички иккиламчи маълумот манбаларига ташкилотда 
юритилаётган жорий бухгалтерия, молия ва статистик 
щисоботларда акс эттириладиган кырсаткичлар киради. 
Жумладан, фойда ва зарарлар, сотиб олиш ва сотиш, товар 
защиралари, истеъмолчилар кылами ва жойлашуви, нархлар 
щисоб-китоблар ва щк.лар. 

Бош=ача =илиб айтганда, ташкилот ыз имкониятидаги 
щисоботлар ва маълумотларга таяниб, муста=ил тарзда ички 
маълумотлар тизимини ишлаб чи=ади. Амалий фаолиятда 
мащсулотларни натурал ва =иймат ылчов бирликларида сотувчи 
щажми, нархларнинг йил давомида ызгариши, харидорларнинг 
жойлашув харитаси, товар защираларининг ызгариши, ва шу каби 
мущим маълумотларни ташкилот бевосита ызининг ички щисобот 
тизими асосида ани=лайди. 
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Таш=и иккиламчи маълумотлар ташкилот фаолият 
юритаётган ёки юритиш кутилаётган бозор, мащсулот хусусидаги 
мавжуд былган маълумотларни ыз ичига олади. Уларнинг таркиби 
амалиётда =ылланилиши турли давлатлар тажрибасида турлича 
ащамиятга эга. Масалан, А+Шда таш=и иккиламчи 
маълумотларни умумий жищатдан =уйидаги 4 та гурущга ажратиш 
мумкин. 

1. Оммавий ва и=тисодий уюшмаларнинг щисоботлари ва 
хабарномалари. Ушбу манбалар ыз мощиятига кыра икки кичик 
гурущга былинади. 

А) Давлат муассаларининг расмий щисоботлари. Булар 
жумласига статистик йилномалар, шарщлар ва щк.лар киради. 
Ушбу туркум манбаларининг ащолининг ысиши, таркибий 
демографик силжишлари, даромадлар ва нархларнинг ызгариши, 
ялпи истеъмолдаги щолат, айрим истеъмол товарлари таклифи, 
сотувчи, истеъмолига оид хабарлар ва бош=а ахборотларни олиш 
мумкин. 

Б) Уюшмалар ва ташкилотларнинг щисоботлари ва 
маълумотлари. Щар бир штат ызининг муста=ил и=тисодий 
уюшмаларига эга былганлиги сабабли, улар щам муста=ил тарзда 
йиллик щисобот ва маълумотлар тайёрлайдилар. 

2. Маркетинг тад=и=отлари быйича ихтисослашган 
институтлар ва маркетинг хизмати кырсатувчи муассасаларининг 
ахборотлари, щисоботлари. 

Кыпгина щолларда ушбу ахборот манбаи тижорат ахбороти 
манбаи щам деб номланади. 

3. И=тисодий матбуот, тармо= быйича журналлар, 
рызномалар ва китоблар. Ушбу туркум ахборот манбаи жуда кенг 
былиб, ундаги тащлилий маълумотлар тегишли ташкилотга, 
тад=и=отчиларгурущига ёки алощида шахсга таалу=ли былиши 
мумкин. 

4. Ташкилотларнинг оммавий тарзда чоп этилган 
маълумотларига йиллик баланс щисоботлари, нарх вара=алари, 
реклама журналлари, харидорлар учун йыри=номалар ва шу 
кабилар киради. Бундай манбалардан ызаро ра=обатда былган 
фирмалар щам кып фойдаланадилар. Чунки, унда ра=обатчи 
фирмаларнинг сотиш щажми, мащсулот, хизмат кырсатиш ва нарх 
сиёсати щусусида зарур маълумотларни олиш имкони былади. 

Ахборот олиш манбалари щусусида фикр юритганда 
фа=атгина тегишли мамлакатда чоп этиладиган ахборотгина эмас, 
балки щорижий матбуот, хал=аро и=тисодий- молиявий 
ташкилотларнинг ахборотларини щам инобатга олмо= лозим. 
Масалан, А+Шда нашр этиладиган «Форчун», «Форбс» каби 
журналларда Европа мамлакатлари бозори щусусида ахборотлар, 
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ундаги ызгаришлар, силжишлар ща=ида щам маълумотлар 
келтирилади. Германиянинг жащонда машщур былган 
«Ханделсблат», «Виртшафтсвохе» и=тисодий рызномалари 
Америка компаниялари фаолияти ты\рисида щамда уларни 
=изи=тираётган бозорлар щусусида фаолияти ты\рисида щамда 
уларни =изи=тираётган бозорлар щусусида маълумотлар чоп 
этади. Бу эса ыз навбатида, барча =изи=увчи ва тегишли бозорга 
иштиё=манд компаниялар учун ахборот манбаи былиб 
щисобланади. Жащон и=тисодиёти янада шаклланаётган ва 
хал=аро муносабатлар такомиллашаётган шароитда хал=аро 
и=тисодий, молиявий ташкилотлар: Хал=аро савдо ташкилоти, 
Жащон банки, Хал=аро ривожланиш ва реконструкция банки ва 
шу кабилар ызларининг йиллик щисоботини нашр =иладилар. 
Бундай маълумотлардан хал=аро бозорда фаолият бошлаётган ва 
юритаётган компаниялар фойдаланишлари мумкин. Масалан, 
тегишли бир давлатнинг таш=и савдо баланси, экспорт – импорт 
таркиби, саноат, =ишло= хыжалиги  ишлаб чи=ариш щажми ва 
щ.к. маълумотлар ушбу манбалардан олиниши мумкин. 

Щозирги пайтда муста=ил ва янги ахборот манбаи былиб-
электрон маълумот банклари, «информацион - брокер» 
тарзидаги компьютер воситасида етказиладиган маълумот тизими 
шаклланмо=да. Бу маълумотлар компьютерлар воситасида 
узатилаётган, тыпланаётган ва са=ланаётганлиги учун янги тур 
деб саналади ва ю=оридагиларидан фар= =илади 

 
6.2. Ахборот олиш манбаларининг гурущлари 

 
Бизнинг мамлакатимизда ахборот йи\иш манбалари 

бирмунча ызига хох хусусиятларга эга. Бу хусусиятнинг 
мавжудлиги энг аввало, маркетинг быйича ахборот олиш 
манбалари ва ушбу соща быйича мутасадди ташкилотларнинг 
ташкилий быйсиниш хусусиятларидан келиб чи=ади. Ызгача 
жищатдан эса, оммавий тадбиркорликнинг ривожланиш 
даражаси, корхоналар уюшмалари, саноат-савдо палаталари 
маркетинг хусусида маълумотларни йи\иш быйича 
фаолиятларининг щозирги щолати, уларни гурущларга ажратишда 
алощида ёндошишни талаб =илади. 

Бозор муносабатларининг изчил ривожланиш шароитида 
маркетинг фаолиятига таалу=ли ахборот ва маълумотларга былган 
талаб янада ортиб бормо=да. Маркетинг ахборотига былган 
талабнинг ортиб бориш жараёни уни таъминлашда иштирок 
этувчи муассасалар, ташкилотлар, тад=и=от гурущлари 
фаолиятининг тубдан =айта =уриш шароитида амалга 
оширилмо=да. Шу сабабли, биз =уйида щозирги пайтда 
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мамалакатимизда маркетинг ахборотини олиш манбалари щолати 
хусусида тыхталиб ытамиз. 

Ахборот ва маълумотлар олиш манбаларини =уйидаги 
гурущларга былиш мумкин. 

1. И=тисодий сиёсатнинг асосий йыналишларига таалу=ли 
былган Президент фармонлари, Вазирлар Мащкамаси =арорлари, 
Давлат соли= =ымитасининг тасди=лаган йыри=номалари ва 
фармойишлари. Ушбу маълумотлар и=тисодиётнинг сощалари 
быйича ривожланиш йыналишлари, ишлаб чи=ариш щажмлари, 
соли= ва божхона сиёсатига оид былиб улардан нафа=ат 
мутасадди вазирликлар, уюшмалар, ташкилотлар 
фойдаланадилар, балки махаллий ва хорижий тадбиркорлар, 
фирмалар щам ыз фаолиятларида фойдаланадилар. 

2. Давлат статистик муассасаси маълумотлари. 
Ызбекистон Республикаси Макрои=тисодиёт ва статистика 
Вазирлиги щал= хыжалигининг барча сощалари быйича ойлик, 
кварталлик, йиллик маълумотларни жамлайди. Уларнинг 
айримлари махаллий матбуотда чоп =илинади, йиллик щисоботлар 
эса статистик йилномалар шаклида нашр =илинади. 
Макрои=тисодиёт ва статистика Вазирлиги ызининг таркибида 
илмий-тад=и=от институтлари, щал= хужалигининг тегишли 
сощалари быйича ихтисосолашган бош=арма ва былимларга 
эгадир. Ушбу тад=и=от ва щисобот былимлари белгиланган 
йыналишлар быйича маълумотлар тыплайди ва тащлилий 
тадбирлар тказади. Бундай маълумотлар Вазирлар Мащкамаси, 
мутасадди вазирликлар, уюшмалар, вилоят щокимлигига та=дим 
этилади. 

3. Вазирликлар, уюшмалар ва концернлар мажмуида 
тыпланган ахборотлар ва маълумотлар. Ушбу ахборот манбаи 
тегишли саноат, =ишло= хыжалиги, хизмат кырсатиш быйича 
ихтисослашган вазирликларда уларнинг барча быйсинувчи 
корхоналари холати, ривожоланиш йыналишлари быйича ахборот 
олиш имконини беради. Бу туркум ахборотлар вазирлик, 
уюшмаларнинг йиллик щисоботи, тегишли бош=армаларнинг 
щисоб-китоби ва ытказган тад=и=от якунларидан ташкил топади. 
Щозирги пайтда мамлакатимиз вазирликлари уюшмалар, 
концернлар ыз таркибида маркетинг муаммолари билан 
шу\улланувчи бош=арма ёки былимларга эгадир. 

Ушбу гурщ ахборот манбаига Республика «Бизнес-фонди», 
мулкни хусусийлаштириш ва тадбиркорликни =ыллаб-=увватлаш 
Давлат =ымитаси, «Мадад» су\урта агентлиги ва ташкил этилган 
бош=а янги бозор тизими хусусида фаолият юритувчи уюшма, 
ташкилот, муассасалар маълумотларини киритиш мумкин.  
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4. Махаллий щокимият ми=ёсида жамланадиган ахборот 
ва маълумотлар. Мамлакатимиз вилоятлари, туманлари, 
шащарлари щокимиятлари хузурида статистика, «Бизнес-фонд» 
былыимлари, айнан ыша худуд и=тисодий-ижтимоий 
ривожланиши хусусида ахборотлар ва маълумотлар тыплайди. 
Ушбу маълумотлар кылами кенг былиб, уларнинг асосийларигина 
Республика ми=ёсидаги тегишли бош=арма ташкилотларга 
статистик щисобот шаклида та=дим этилади. Кыпгина бош=а 
худудий ривожланишга оид ахборотлар махаллий щокимият 
ми=ёсида умумлаштирилади ва тащлил =илинади. 

5. Илмий тад=и=от институтлари, марказлари, 
университетлар ва олий ы=ув юрталрининг илмий изланиш 
маълумотлари, тад=и=от натижалари. Бу маълумотлар ва 
ахборотлар Давлат фан-техника =ымитаси буюртмалар ёки 
хыжалик шартномалари асосида илмий тад=и=от институтлари, 
ижодий–изланиш гурущлари, алощида тад=и=отчилар жамланади 
ва щисобот шаклида та=дим этилади. Тегишли соща ва муаммолар 
быйича амалга оширилган маркетинг ва бозор изланиши 
тад=и=отлари Давлат фан–техника =ымитаси бюллетеньларида, 
университет, марказ, олий ы=ув юрти илмий тыпламларида =ис=а 
шаклда эълон =илинади. 

6. Оммавий матбуот ва илмий адабиётлар. 
Мамлакатимизда ва хорижий давлатларда чоп этиладиган 
рызномалар, журналлар, рисолалар, китоблар кылами тобора 
ортиб бормо=да. Масалан «Шар= бизнес хабарномаси», «Соли= 
ва божхона хабарномаси», «Деловой мир», «Бизнес уик» ва 
бош=а бир =атор рызнома щамда журналлар шулар 
жумласидандир. Уларда Республикамиз и=тисодий-ижтимоий 
ривожланишига оид кыплаб ахборотлар маълумотлар тащлилий 
материаллар чоп этилади. Бу маълумотлар айрим Давлат 
=ымиталари, вазирликлар, уюшмалар, илмий тад=и=от 
марказлари, институтлари, изланиш олиб бораётган гурущлар, 
шархловчилар ва мутахассислар томонидан та=дим этилади. 

Шуни таъкидлаш жоизки, щозирги пайтда бизнинг 
мамлакатимизда маркетинг тад=и=оти быйича махсус журналлар 
ихстисослашган фирмалар ва марказлар фаолияти ривожланган 
давлатидагидек шакллангани йы=. Бу вазивани щозирги пайтда 
айрим рызнома ва оммавий ойномалар =исман бажармо=далар. 
Фикримизча, я=ин йилларда мамлакатимизда маркетинг 
тад=и=отлари быйича исхтисослашган ташкилот ва уюшмалар 
сони кыпаяди. 

 
 

6.3. Маълумотларни тыплаш жараёнининг  
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воситалари ва услублари 
 
Маркетинг тад=и=оти учун зарурий маълумотлар ва 

ахборотларни йи=иш жараёни бир-бирига бо\ли= былган 
воситалар, услублар, бос=ичлардан иборат. Маркетинг изланиши 
сощалари ва йыналишлари =андай былишидан =атъий назар у 
6.1-расмда кырсатилган асосий бос=ичлардан ташкил топади.  

Маркетинг тад=и=оти муаммоси ва ма=садларини ани=лаш 
ялпи тад=и=отда энг мущим ва маъсулиятли бос=ич щисобланади. 
Кыпгина щолларда тад=и=от ма=сади уни вужудга келтирган 
муаммо билан бир хил деб =аралади. Аслида эса, мавжуд 
муаммони щал этиш ма=садга эришиш имконини беради, деб 
=аралиши лозим. 

Муаммони ани= белгилаш, бу тад=и=отни ты\ри ташкил 
этиш учун мущим ащамият касб этади. Муаммонинг манти=ан 
ты\ри, содда ва ма=сад сари йыналтирилганлигига алощида 
эътибор бермо= лозим. Акс щолда, ноты\ри ифодаланган муаммо 
тад=и=отни ма=сад сари йыналтирилмасликка, вазифаларни ани= 
белгилай олмасликка, ю=ори орти=ча щаражатга олиб келади. 
Масалан, туристик саёщат йыналишлари билан иш бошловчи А 
фирма олдида турган муаммолар =уйидагича былиши мумкин. 
Саёщатчилар учун =андай саёщат =илиш транспорти маъ=ул? 
Саёщатчилар тегишли саёщат йыналишлари ва шакллари быйича 
=андай сарф харажатларини =оплашга =одирлар? +андай =илиб 
фирма саёщатчилар кылами ва йыналишларини ошириши ва 
самарали ташкил этиши мумкин ва бош=алар. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

6.1-расм. Маркетинг  тад=и=отини  ташкил этиш  бос=ичлари 
 
 
 
 

Тад=и=от  
муамоси ва 
ма=садларини 
белгилаш 

Тад=и=от  
режасини  
тузиш 

Дастлабки  
ички 

маълумотларни 
тыплаш 

Иккиламчи 
маълумотларни  

тыплаш 

Бирламчи 
маълумотларни 
тыплаш, тартибга  
солиш  

Тыпланган 
маълумотларни  тащлил  
=илиш ва  таклифлар 
ишлаб чи=иш 

Тад=и=от 
натижалари ва 
твклифларни 
та=дим этиш 

Тад=и=от 
маълумотларидан  
фойдаланиш 

Тад=и=от  
муамоси ва 
ма=садларини 
белгилаш 
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Ушбу муаммолар туркуми ани= белгиланган, лекин уларни 

щал этиш тайинли кетма-кетликни ва келгуси интилишлар учун 
зарурий маълумотларни тыплаш заруратини яратади. Жумладан, 
илк ташкил этилган саёхат йыналишлари давридаё= саёщатчилар 
ты\рисида имкони борича кыпро= маълумот олиш, уларни тилак 
ва истакларини ырганиш зарур былади. 

Тад=и=от режасини тузиш бос=ичида унда сафарбар 
=илинадиган услублар, тад=и=от =уроллари, танлов таркиби ва 
белгиси, муло=отдаги жамоа билан бо\ланиш воситалари 
белгилаб олинади. Одатда маркетинг тад=и=отини бошлашдан 
олдин уни ытказиш услублари, воситалари щусусида чу=ур 
мулощаза юритиш ва =иёсий бащолаш зарур былади. 

Тад=и=отларда кузатиш, эксперимент ва сыров услублари 
кенг =ылланилади. Лекин улар асосида ахборотни йи\иш 
воситалари =уроллари, танлов таркиби турлича былиши мумкин. 

 
Маълумот 
манбалари 

Маълумот 
йи\иш 
услублари 

Тад=и=от 
=уроллари 

Танлов 
таркиби 
режаси 

Муло=отдаги 
жамоа билан 
бо\ланиш 

Бирламчи 
маълумот 
 
Иккиламчи 
маълумот 
 
-ички 
маълумотлар 
 
-таш=и 
маълумотлар 

Кузатиш 
 
 
Сыров 
 
 
Эксперимент 
 
 
Гурущли бахс 

Анкета 
 
 
Механи= 
=уроллар 

Танлов 
бирлиги 
 
 
Танлов 
хажми 
 
Танлов 
ытказиш 
тартиби 

Почта 
 
 
Телевон 
 
 
Шахсий 
учрашув 

 
6.2.-расм. Маркетинг тад=и=оти учун ахборотларни йи\иш 
воситалари ва услублари 

 
Кузатиш – бирламчи ахборот олишда кып =ылланиладиган 

услуб щисобланади. У мутахассисларнинг тегишли муаммо быйича 
шахсий кузатишлари, бащолашлари, умумлаштиришлари асосида 
амалга оширилади. Жумладан, ю=оридаги мисолимиздаги А 
саёщат фирмаси иш бошлашидан аввал, бозорда фаолият 
юритаётган бош=а фирмалар иш фаолияти билан танишиши, 
саёщатчилар фикрини ырганиш лозим. Сыров услуби тад=и=отда 
ырганилаётган объектнинг мощияти, интилиш щусусиятлари 
борасида  кыпро= маълумот тыплашда  =ылланилади.Масалан, 
саёщат фирмасининг иштиё=мандлар гурущини ани=лаши 
борасидаги тад=и=отлари. Жумладан, уларнинг =изи=ишлари, 
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=адриятлари, мамнунликлари хусусида маълумотлар йи\иши ва 
умумлаштирилиши. Бош=ача =илиб айтганда, фирма мижозлар 
ининг тегишли фаолияти хусусидаги фикрлари ва 
мулощазаларининг билиш ма=садида ташкил =илинадиган 
тад=и=отларда сыров услуби кыпро= =ылланилади. 

Эксперимент – тад=и=отларда му=обил деб белгиланган 
йыналишлар быйича истакдаги амалий щолатни вужудга келтириш 
ва бу асосда самарали былган йыналишга таъсир этувчи 
омилларни ани=лашга асосланади. Масалан, саёщат фирмасининг 
узо= йыналишлардаги саёщатларда бир неча турли таомлар 
туркумини амалий щолатда синаб кыриш ва бунга 
саёщатчиларнинг сабабларини ырганиш. Саёщатчиларнинг 
ов=атланишлари учун индивидуал тайер таомларни бевосита 
автобусда таклиф этиш ёки тегишли йыналишдаги тамаддихона 
ва ошхоналарда буюртма асосида ов=атланишни уюштириш. 

Экперимент асосида уюштирилган тад=и=от бир мунча 
кыпро= харажатларни таклиф этсада, истакдаги ёки синалаётган 
маркетинг тадбири хусусида тыларо= ва реал натижа олиш 
имконини яратади. Шу жищатдан эксперимент мащсулот 
сифатини техник жищатдан такомиллаштириш, =адо=ланиши, 
реклама ва сотиш борасида айрим услублар ва тадбирларни 
синаб кыришда кыпро= намоён былади. 

Гурущли бахс услуби тад=и=отда мураккаб ва долзарб мавзу 
быйича етакчи мутахассиларнинг гурущ тарзидаги сущбатини, 
мунозараларини ва бу асосда ишлаб чи=илган умумий 
таклифйларни ишлаб чи=ишга таянади. Масалан, саёщат 
фирмасининг саёщат турлари, йыналишлари быйича турли 
тоифадаги мутахассисларнинг мунозараси. Ушбу гурущга 
ёдгорликлар тарихи быйича, транспорт турлари ва йыналишлари 
быйича мутахассислар, мехмонхона вакиллари, щисобчилар, 
маркетинг тад=и=отчиси ва бош=алар кириши мумкин. Одатда 
ушбу гурущ 6-10 кишидан иборат былиб, белгиланган мавзу 
муаммолари быйича щар бир гурущ вакилининг фикр ва 
мулощазаларини ырганишга, инобатга олишга асосланади. Гурущли 
бащс услубида ташкил этилган тад=и=отларнинг ёзма шаклидаги 
баёни, видеолента тасвири амалга оширилади ва =айта мущокама 
=илинади.  

Тад=и=от =уроллари сифатида эса анкета (сыров вара=аси) 
техник жищозлар (магнитафон, видеокамера, компьютер 
дастурлари ва щк.) =ылланилади. Ушбу =уроллар =андай тад=и=от 
услубига мос келиши, самарали натижа бериши дастлаб белгилаб 
олинади. Масалан, кузатиш натижаларини =айта ишлашда махсус 
компьютер дастурларининг =ылланилиши, унинг натижаларини 
график, диграмма, жадвал тарзида та=дим этилиши. 
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Ыз навбатида тад=и=от =уролларидан изланишнинг турли 
бос=ичларида бир йыла ёки бирин-кетин фойдаланиш мумкин 
былади. Бу эса тад=и=от  =уроллари воситасида олинадиган 
натижанинг тезро=, кам харажатлар эвазига амалга 
оширилишига сабаб былади.   

 
+ис=ача хулосалар 

 
Маркетинг тад=и=оти учун зарур былган маълумотлар ва 

ахборотлар кылами жуда кенг былиб, уларни тайинли тартибга 
солиш ва зарур пайтларда улардан фойдаланиш талаб этилади. 
Дастлабки тасаввурга кыра бозор, харидор, ра=обатчи ва 
мащсулот хусусидаги барча ахборотни керакли шаклга жамлаш ва 
амалий фаолиятда уларга таяниб иш кыриш самарали щисоланади. 
Дарщащи=ат, бу тасаввур ыринли ва табиийдир. Лекин, кыпро= 
ушбу маълумот ва ахборотларни тайинли тартибга сола билиш, 
улардан ыз ырнида фойдаланиш ва уларнинг янгиланиб, бойиб 
туришини таъминлаш мущим ащамият касб этади.   

Маркетинг хусусидаги маълумотларни тыплаш манбаларини 
шартли равишда бирламчи ва иккиламчи турларга былиш 
мумкин. Бирламчи маълумотларга тайинли ма=сад учун ил бор 
янгидан ташкил этилган маълумотлар, ахборотлар киради. 
Иккиламчи ахборотларга эса дастлаб бош=а ма=садлар учун 
йи\илган, =айта ишланган, турли манбаларда (журнал, щисобот, 
ахборот бюллетенлари ва щ.к.) мавжуд былган ахборотлар киради. 
Иккиламчи маълумотларни тыплаш манбалари тегишли 
ташкилотга таалу=ли былиш ёки былмаслигига кыра, ыз навбатида 
ички ва таш=и турларга былинади. 

 
Назорат учун саволлар 

 
2. Маълумотларни тыплаш манбаларига кыра уларни =андай 

туркумлаш мумкин? 
3. Бирламчи ва иккиламчи маълумотларнинг бир-биридан 

фар=и, тыплаш хусусиятини мисоллар асосида изощланг. 
4. Ички иккиламчи маълумот манбаъларига =андай щисоботлар 

киради? 
5. Таш=и иккиламчи маълумотлар манбалари нималардан 

иборат. 
6. Маркетинг тад=и=отлари учун ахборотларни йи\иш 

воситалари ва =уроллари нималардан иборат? 
7. Кузатиш ва сыров усуллари ыртасидаги фар=ни мисоллар 

асосида кырсатиб беринг. 
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Фойдаланилган адабиётлар 
Асосий адабиётлар 
1.+осимова М.С., Ащмедов О.М., Ёдгоров М.Щ. Маркетинг 

тад=и=оти  Т. Ы=итувчи 1998й. 
2. Аакер Д., и др. Маркетинговые исследования. Изд. 7-е. Пер. с англ 

/Под ред. С. Божук. - СПб.: Питер,2004. - 848 с. 
3.Андреев С.Н., Мельниченко Л.Н. Основы некоммерческого 

маркетинга. – М.: Прогресс-Традиция, 2000г. 
4.Ассель Генри. Маркетинг: принципы и стратегия. Учебник для 

вузов. – М.: ИНФРА, 2001 г. 
 
+ышимча адабиётлар 
1. Дж.О.Шонесси, Конкурентный маркетинг: Стратегический 

подход, СПб.: Питер, 2002.  
2.Дипп С., Симкин Л. Практическое руководство по 

сегментированию рынка. – СПб.: Питер, 2001г. 
3. www.bci-marketing.aha.ru/pm03_02.htm  
4.www.bookhouse.com.ua/_data/p_9/9442.phtml  
5.www.finansy.ru/publ/mark/  
 
 

7–мавзу. Ахборот тыплаш услублари 
 

7.1. Ахборот тыплаш услубларининг турлари 
7.2.Анкета (сыров вара=аси) воситасида тад=и=отлар 

ытказиш 
 

7.1. Ахборот тыплаш услубларининг турлари 
 
Бозорда вужудга келаётган ызгаришларни ыз ва=тида сеза 

билиш, муайян давр мобайнида харидорлар атворини, мижозлар 
хатти-щаракатини, ра=обатчилар тактикасини ырганиш корхона 
ва ташкилотларнинг маркетинг фаолиятини самарали ташкил 
этишда мущим ащамият касб этади. Бу хусусда ахборотни тыли= 
олиш, =айта ишлаш ва ундан =арор =абул =илиш бос=ичида 
унумли фойдаланиш имкониятлари бир мунча чегараланган 
былади. Чунки, бозорда рый бераётган ызгаришларнинг жаддалги, 
ызаро бо\ли=лиги ва таъсирчанлиги ю=оридир. 

Шу сабабдан, ырганилаётган  жараён ёки  объект  хусусида  
зудлик билан ахборот  олиш,  унинг имкони борича  тылалигини, 
ишончлилигини  таъминлаш талаб этилади,  бундай тарзда 
ахборот  олиш  услуби   былиб- кузатиш  услиби  щисобланади. 
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Кузатиш  услуби  и=тисодий,  ижтимоий сощалар  
статистикасида кып  =ылланиладиган  ахборот  йи\иш услуби 
саналади. Кузатиш ыз навбатида  бир =атор  туркумлаш  
белгиларига кыра фар=ланади. Бу хусусда и=тисодий 
статистикага оид дарсликлар  ва ы=ув  =ылланмаларида  етарли 
маълумотлар берилган. 

Кузатиш асосида ырганилаётган объект ёки  жараёнга хос 
былган  ахборотни ёппасига  ёки танлама шаклда олиш мумкин. 
Ёппасига кузатиш муайян мажмуанингбарча бирликларини 
тад=и= =илиш  асосида амалга оширилади. Бундай кузатиш 
одатда кып ва=т,    мабла\ талаб =илади ва унинг натижалари 
тармо=лараро  эщтиёжларни =ондириш учун  хизмат =илади. 
Масалан,  ащолини рыйхатга олиш,  тегишли худуддаги саноат  ва  
савдо корхоналарини  рыйхатга олиш ва  щ.=. 

Танланма кузатиш эса  маркетинг  тад=и=отларида  кыпро=  
=ылланадиган  услуб  щисобланади. У  ёппасига  кузатишдан бир 
неча  хусусиятларга  кыра фар=ланади ва  етарлича  
афзалликларга  эга. Улар  =уйидагилардан  иборат. 

Биринчидан,  танлама  кузатишда  е\иладиган  маълумотлар 
тез  фурсатда амалга оширилади.  Бу эса  бозор хусусида тезкор  
ахборот йи\иш ва  =арор  =абул =илиш жараёни учун ыта  
мущимдир. 

Иккичидан, танлама кузатиш  йыли  билан олинадиган 
ахборот  мажмуанинг кып =ирраларини ва хусусиятларини 
атрофлича  ырганиш  имконини беради. Натижада  мажмуа 
хусусидаги ахборотни  тыли=ро=  тарзда  =айта ишлаш,  ундан 
унумли фойдаланиш  мумкин  былади. 

Учинчидан, танлама  кузатишда  рыйхатга  олувчилар 
ми=дори  нисбатан  кам былганлиги  сабабли, тад=и=от 
объектини (ёки муло=атдаги  аудиторияни)  тайёрлаш, у билан  
мустащкам ало=а  ва  =айта ало=а  ырнатиш имкони бир мунча  
ю=ори былади, бу хусусият эса  кузатишда  «янглишишлар» 
эщтимолини камайтиришга  сабаб  былади. 

Тыртинчидан, мажмуа ми=иёсида кузатиш  ытказиш  кыплаб 
ходимларни жалб  =илиш  ва щаражатларни ортиб  боришигаолиб 
келса,  танлама  кузатишда  тад=и=от  нисбатан  арзон  ташкил  
этилади. 

Лекин танлама  кузатишни амалга  ошириш даставвал 
муайян  =оидаларга  ва кетма- кетликка  амал  =илишни  талаб 
этади. Бу биринчи навбатда  кузатиш учун ани=ланадиган  
танловнинг  ми-дорий  ва сифат  жищатдан  вакиллиги  билан 
бо\ли=. Кузатиш  учун  мажмуанинг  тайинли  ми=дорини 
ажратиш  танловнинг  ми=дорий вакиллиги деб аталади.  
Бош=ача  =илиб айтганда, мажмуанинг кылами  ща=ида етарли  
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даражада асосланган  фикр юритиш учун  зарур былган  ми=дор  
бирлиги- танловнинг  ми=дорий вакиллиги  деб аталади.  Сифат 
жищатдан  вакиллик деганда мажмуани  ташкил  =илувчи  
элементларнинг (гурущларнинг) танлама  кузатишдаги  
иштирокини белгиловчи  ми=дор  бирликлари тушунилади. 

Маркетинг  тад=и=отларида эксперимент  услуби щам  кып  
=ылланилади.  Хусусан, у  тад=и=отда бир  неча  та==осланадиган 
щолатларни (гурущларни) яратишга  ва ызгарувчи  кырсаткичлар 
таъсирини ани=лашга асосланади. Ю=оридаги мисолга  =айтсак. 
Шащар аёлларини айримлари ыз одатларига  кыра соч =уритиш  
ва соч турмаклаш  =урилмаларидан  алощида  щолларда  
фойдаланадилар. Савдо фирмаси электр асбоблари  ишлаб 
чи=арувчи  фирма кымагида  умумлашган тарзда ишлаб  
чм=арилган  соч  =уритиш ва соч турмаклаш  =урилмасини  
сотиш ва бунда  харидорнинг  муносабатини  ырганмо=чи. 

Аёлларнинг  =андай  гурущлари (харидорлик  атвори ва 
истеъмолдаги  феълига кыра)умумлашган кыринишдаги соч 
=уритиш  ва соч турмаклаш =урилмасини сотиб  оладиёки сотиб  
олмо=чи. Бу  муаммони электр асбоблари ишлаб  чи=арувчи 
щамда савдо  фирмаси  эксперимент  услубида  амалга ошириши  
ю=ори самара  беради. Тажриба учун  савдо  фирмасига  m  
ми=торда  янги =урилмалар  етказилади. Уларни  сотиш жараёни  
бир  йыла эксперимент (синов) =илинади ва  кейинчалик  
харидорлар атвори  кузатилади. 

Тад=и=отларда  экспериментдан  фойдаланиш ырганилаётган  
объект ёки жараён  хусусида  тыларо=  маълумот    олиш 
имконини  берсада, уни  ташкил этиш бир мунча  машкул. Чунки 
ща=и=ий (ёки истакдаги ) щолатни яратиш, барча  омиллар  
таъсирини ани=лаш бир =анча  мутахасисларни  жалб этишни  ва   
тад=и=от  щаражатларининг ортишига сабаб былади.  Шу  ну=таи  
назардан  эксперимент  ытказиш  доираси,унинг  йыналишлари,  
услублари ва кетма-кетлиги  даставвал  мукаммал  ишлаб 
чи=илиши  керак. 

Маркетинг тад=и=отларида  сыро=  услуби тавсифловчи  
йыналишдаги  изланишларда  кыпро=  =ылланилади. Жумладан,  
мижозлар ва харидорларнинг =атъияти, =изи=ишлари, 
иштиё=даги ызгаришлар, мамнунлиги ва  шунга  ыхшаш  
йынилишдаги тад=и=отлар. Сыро=  услуби тад=и=отнинг 
йыналишига  кыра анкета  ёки механи=  =урилмалар  воситасида  
амалга  оширилади. Сыро= услубининг  самарали  жищати  
шундан иборатки, у тад=и=отда бир  неча  маротаба =ылланилищи,  
тегишли  объект  ты\рисида  ахборотларни  умумлаштириб  
бориш  имконини  беради. 
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 Шу билан  бирга  сыро=  услуби  щам  тад=и=от учун  
танлов бирлиги, щажми, белгиси  ва  ытказиш  тартибини  
даставвал  ани=ланишини  та=озо  этади.  Масалан,ырганилаётган  
мажмуа  объектларнинг барчасини тыли=  ырганиш  имкони 
былмаганда,   танланма услуб =ылланилади. Ю=оридаги  мисолда 
келтирилган соч  =уритиш ва  соч турмаклаш  =урилмасини  
сотиб  олиб фойданалаётган  аёлларнингушбу предметга 
муносабати, мамнунлиги, харид  ва=тида ва хариддан 1  ой  
кейин сыро=  тарзида амалга  оширилиши  мумкин. Муло=ат 
йыналишда  эса телефон,  почта, шахсий  ёки гурущли  сущбат  
=ылланилади. 

Муло=отдаги  аудитория  билан ало=а  ырнатиш услублари 
ичида телефон  организация=али  интерью, шахсий,  гурущлар  
воситасида интервью, почта организация=али  анкета  юбориш  
кып  =ылланилади. Телефон воситасида  интервью- сыралувчи 
(респондент ) билан телефондаги  =ис=а  сущбатни  ыз ичига 
олади. Одатда у телефон ало=аси яхши  уюштирилган 
щолатдагина  =ылланилади. Лекин, сыралувчи  билан атрофлича 
сущбатлашиш, унинг  фикрини мукаммалро=  билиш доираси бир 
мунча  чекланган былади. 

Шахсий интервью сыро= услубида кенг  =ылланилиб, 
интервью олиб борувчи томонидансаволларга тыла жавоб олиш 
ва уни янада  ани=лаштириш имконини  беради. У ю=ори 
мащоратли мутахасислар иштирокида,  белгиланган  саволлар 
кылами амалга оширилади. Унинг натижалари магнитофон ёки 
видеомагнитофонларга  ёзилиши, сынгра умумлаштирилиши 
лозим. Шахсий интервью бир неча  минут ёки бир неча  соат 
давом этади  вашу сабабдан  респондентларга сущбатдан сынг 
сов\а  ма=садга мувофи= щисобланади.  

Гурущ иштирокидаги  интервью эса бир неча (одатда 4-12 
кишидан иборат гурущ) шахслар иштирокида, улар фикрини 
ани=лаш, умумлаштириш, ягона  маслакни таъминлаш ма=садида  
уюштирилади. Гурущ иштирокидаги  интервью олиб борувчи 
муло=атга уста, ноти= ва фикрларни манти=ан умумлаштиришда 
юксак =обилият  сощиби былиши  назарда тутилади. Бундай 
сущбат видеолентага ёзилиши ва кейинчалик ты\ридан- ты\ри 
ращбариятга топширилиши мумкин. Бунда сыралаётган 
объектнинг ызи, ыз фикрларининг асослашлари я==ол  кыриниб 
туради. Масалан, янги автомобилнинг ички жищозлари, унинг 
=улай дизайнда ясалиши быйича  кып йиллик щайдовчилар билан  
гурущли интервью ытказиш. 

Маркетинг тад=и=отларида сыро= услуби кып жищатдан 
анкета(сыро= вара=аси) воситасида кып ташкил этилади. Анкета 
ыз ичига  тайинли тизимга солинган, манти=ан бо\ланган 
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саволлар кыламини олиб, асосан 2 шаклда ахборот тыплашга 
хизмат =илади. Биринчи шакл о\заки сыраб, белгилаб, 
умумлаштириб боришига асосланади. Иккинчи ёзма  шакл эса,  
та=дим этилган анкета саволларига бевосита  респондентнинг 
ызи, гурущларга ажратилган му=обил жавобларни  белгилайди. 

  Кыпгина йирик фирмалар ва маркетинг  тад=и=отлари 
быйича  ихтисослашган ташкилотлар  анкета воситасида =уйидаги 
йыналишдаги муаммолар быйича тад=и=отларни ташкил этадилар: 

- харидорларнинг янги товарларга нисбатан муносабати, 
=аноатланиш даражасига оид изланишлар; 

- харидорларни муайян товар  ассортименти тури быйича 
таъминланиши, улардан фойдаланиш  муддатларини ани=лашга 
йыналтирилган изланишлар; 

- харидорларнинг муайян товарларга былган иштиё=и, 
истеъмол =илиш хусусияти, даромадлари ва бош=а белгиларга 
кыра сегментларга ажратиш быйича  изланишлар; 

-   харидорларнинг шаклланаётган талабларини  ытганиш, 
товарлар сифатини яхшилаш, хизмат кырсатиш даражасини 
ошириш хусусидаги  изланишлар; 

- товарларни харид =илиш шакли,  услуби, манзили, 
сотувдан кейинги  хизмат  муаммоларини щал этишга 
йыналтирилган  изланишлар ва щ.=. 

  
7.2.Анкета (сыров вара=аси) воситасида  

тад=и=отлар ытказиш 
 
Анкета  воситасида ытказиладиган тад=и=отларга  муайян 

фирма мащсулотларини сотувчи  ташкилот ходимлари, махсус 
танлаб  олинган экспертлар, муайян манзил ащолиси жалб 
этилади.  Тад=и=отлар ытказиш даврига кыра доимий ва  доимий 
былмаган турларга  былинади. Бу хусусият маркетинг изланиши 
билан шу\улланаётган фирманинг имкониятлари, товар, нарх, 
хизмат кырсатиш сиёсати ва бош=а  хусусиятларга бо\ли=. 

Маркетинг тад=и=отларини анкета воситасида ытказиш  
бир-бирига бо\ланган бос=ичларни  ыз ичига олади ва яхлит бир 
жараён сифатида ташкил этилади.    Дастлаб сыров ытказиш учун 
анкеталарни =ыллаш зарурати,  ундан олиниши мумкин былган 
натижалар =иёсланади. Чунки, айрим щолларда анкета сырови 
ыткасмастан щам, айрим саволларга жавобларни топиш мумкин 
былади. Баъзан бундай маълумотлардан тегиши фирма  бехабар 
былиши ёки маълумотлар о=имини мунтазам кузатмаслиги, =айта 
ишламаслиги мумкин. Шунинг учун, сыров натижалари ва 
муваффа=иятли якунланиши сыров ма=садининг  =анчалик ани=, 
тушунарли =илиб белгиланишига бо\ли=. 
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Тад=и=отни ытказиш натижасида фирма =андай мущим ва 
зарурий ахборотларга эга былиши, =андай =ышимча 
маълумотларни олиш зарурийлигимабла\ларнинг о=илона 
сарфланиши, тад=и=от  ытказиш муддатлари иккинчи бос=ичга  
белгилаб олинади. Ушбу бос=ич тад=и=от  вазифаларини 
ани=лаш бос=ичи саналади. 

Анкета саволлари ва жавоблари тизимини ишлаб чи=иш энг 
мущим бос=ич былиб, бунда тегишли иш гурущи  турли 
гипотезалар (тащминлар)  ва му=обил услублар асосида дастлабки 
анкета саволлари шаклини ишлаб чи=адилар. Аввалги ытказилган 
тад=и=отларда тыпланган тажриба, мутахасисларнинг фикр ва 
мулощазалари асосида анкета  саволлари ва жавоблари муайян 
ма=сад сари йыналтирилганлигига эътибор  берилади. Ушбу 
бос=ичнинг мощияти – анкета организация=али сыраш асосида 
турли гипотезаларни текшириш щисобланади. Бош=ача =илиб 
айтганда, саволлар ва  жавоблар кыламини рационал тартибда ва 
кетма -кетликда  жойлаштиришга алощида эътибор  берилади. 
Масалан, =ишло= жойларда исти=омат =илувчи ащолининг харид 
=илиш туркуми келтирилиши мумкин: 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

Анкета воситасида сыров ытказиш 

Тад=и=от вазифалари, муддати ва молиявий  таъминлашини 
ани=лаш 

Анкета саволлари  ва жавоблари  тизимини ишлаб чи=иш 

Анкета саволлари ва  жавобларини дастлабки  синаш ва 
текшириш 

Сыров ытказиш иш гурущини тайёрлаш 

Сыров ытказиш кыламини танлаш ва сыров муддатларини 
белгилаш 

Сыров ытказиш ва ахборотларни йи\иш 

Сыров маълумотларини =айта ишлаб чи=иш ва тащлил =илиш 

Сыров натижаларини та=дим этиш 
 

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 67 
 

7.1-расм. Анкета воситасида сыровни ташкил =илиш ва 
ытказиш  бос=ичлари 

 
1) =ишло= ащолиси фа=ат узо= муддатли истеъмол 

товарларини шащарлардан сотиб олиш кыникмасига эга; 
2) =ишло= ащолиси шащардан харид =илишларининг асосий 

сабаби, уларнинг ыз мащсулотларини шащарларда сотишлари ва 
бу ишни йыл-йылакай, ва=тни тежаш ма=садида амалга 
оширишлари; 

3) =ишло= жойларда дыконларнинг камлиги; 
4) =ишло= жойларда товарлар сифати пастлиги ва 

ассортимент кыламининг камлиги; 
5) =ишло= ащолиси фа=ат сов\аларнигина шащар 

дыконларидан сотиб олиш кыникмасига эга ва щк. 
Ушбу саволга келтирилган жавоблар иш гипотезалари 

былиб, у мутахассислар томонидан тащлил =илинади ва янада 
ани=лаштирилади. Анкета жавобларининг имкони борича бой ва 
кып =иррали маълумотлар олишга =аратилганлигига алощида 
эътибор берилади. Бир мунча ыхшаш саволлар, жавоблар 
чи=ариб ташланади. Тайёр, муайян тизимга келтирилган 
анкеталар дастлаб синаб кырилади, ундан олинадиган 
натижаларнинг сифатлилигига бащо берилади. Бу бос=ичга 
мутахассислар билан бир =аторда маркетинг ходимлари, 
ращбарият вакиллари жалб этилади. 

Кейинги бос=ич – анкета саволлари ва жавоблари 
дастлабки синаш ва текшириш щисобланади. Тегишли тартибга 
келтирилган анкета дастлабки синовдан ытиши ундаги 
саволларни манти=ан такомиллаштириш, мазмунан 
ойдинлаштириш учун хизмат =илади. Бу синовда чегараланган ва 
танлаб олинган респондентлар билан ишланади. Ушбу синаш – 
«учирма синов» (русча «пилотное испытание») деб щам 
юритилади. Тылдирилган анкеталар =айта ишланади, тащлил 
=илинади ва умумлаштирилади. Бош=ача =илиб айтганда, анкета 
барча кейинги бос=ичлардан ытказилади ва синаб кырилади. 
Уларда учраши мумкин былган тыси=лар, янглишмовчиликлар 
олдиндан текшириб кыриш имкони яратилади ва ыз ва=тида 
бартараф этилади. Масалан, анкета саволларига берилган 
жавобларни ЭХМга киртиш чо\ида, респондентларни 4 ёки 5 та 
белги быйича гурущларга ажратиш зарурати ту\илди. Жумладан 
респондентларнинг оилавий щолати, яшаш жойи, касби, истеъмол 
жаддалиги каби белгилар быйича. Демак, анкета жавобларини 
кодлаштириш масаласини =айтадан кыриб чи=иш ва 
такомиллаштириш керак былади. 
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Тасди=ланган пухта анкетани амалий =ыллаш учун зарурий 
иш гурщи белгиланади. Иш гурущи анкета сыровининг ытказиш 
даврида юзага келадиган техник ва унча йирик былмаган 
вазифаларни щал =илиш учун керак былади. Масалан, 
респондентларга анкета тылдириш даврида кымак бериш 
(дыконда, уйда ва щк.), кундалик йи\илган ахборотларни жамлаш 
ва щисобини олиб бориш, зарурий щолларда тад=и=от маркази 
билан ало=а =илиб туриш, тыпланган анкета маълумотларини 
ЭХМга киритиш щусусиятини ырганиш ва щк. 

Анкета сыровларини ытказишнинг яна бир щусусияти унда 
=атнашувчи респондентлар щажми ва таркиби щисобланади. 
Бунда худди кузатиш услубида фойдаланиши лозим былган 
щусусиятлар ва кетма-кетликлар =ылланилади. Жумладан, 
танлов щажми, танлов белгиси, танлов услуб, танлаш тартиби.  

Анкета сыровидаги респондентларнинг сифат вакиллиги 
таъминланиши лозим былади. Масалан, В шащарда янги 
музлатгичга былган талабни ырганиш муаммосини олайлик. Ушбу 
шащар ащолисининг ёши, оилавий щолати, даромади, яшаш 
шароити, истеъмол хусусиятлари албатта танловда инобатга 
олиниши лозим. Танловга олинган респондент, ялпи шащар 
ащолисининг ю=оридаги белгилари быйича таркибига я=ин 
былишига эътибор бериш керак былади. 

Кейинги бос=ич - анкета сыровини ытказиш ва 
ахборотларни йи\иш щисоблананди. Дастлаб белгиланган муддат, 
манзиллар ва сыров ытказиш тартибига кыра ушбу бос=ич 
бошланади. Шуни таъкидлаш жоизки, анкета вара=аларини 
тар=атиш ва уни ыз ва=тида тылдирилишини, топширилишини 
таъминлаш ыта мущимдир. Чунки респондент ва=ти, сыровда 
=атнашиш иштиё=и, саволларга жавоб бермаслиги (савол 
мощиятини тушунмаслиги натижасида), олинган анкета 
вара=ларига бефар= =араши о=ибатида, сыров кынгилдагидек 
ытмаслиги мумкин. 

Ушбу щолат хусусида Дж.Эванс, Б.Берман А+Шда 
ытказилган =уйидаги сыров натижаларини келтирадилар. 

Дастлабки маркетинг сыровларида иштирок этганларнинг 38 
% =исми яна =айта сыровларда иштирок этишдан бош тортганлар. 
Бунинг асосий сабаблари саволларнинг нищоят даражада кыплиги, 
респондентга эътиборнинг камлиги, шахсий мулощазага оид 
саволларнинг кыплигидир. 

Демак, анкета саволларини иложи борича =ис=а, оддий, 
умумий маълум былган сызлар билан тузишга щаракат =илиш 
зарур. Щатто айрим щолларда мащаллий шеваларни щам инобатга 
олиш, икки маъноли сызларни ишлатмасликка уриниш керак. 
Бош=ача =илиб айтганда, савол ту\дирадиган саволларнинг 
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анкетада былмаслиги, жумлаларнинг =ис=а ва мазмунли былиши 
респондентни кып ыйлантирмасликни, чарчамаслигини 
таъминлайди. 

Бундан таш=ари, анкета вара=аларини тез тар=атиш ва 
тезро= тылдирилишини таъминлаш керак. Бунинг учун сафарбар 
=илинадиган иш гурущи вакили бир кунда кыпи билан 30-50 
респондент билан муло=отда былиши керак. Бу чегара камро= 
ёки кыпро= былиши щам мумкин. Саволлар кып-озлиги, 
мураккаблиги, сыров ытказиш муддатлари, манзилларини назарда 
тутган щолда иш гурущининг мещнат фаолияти тартибга солинади. 

Анкета маълумотларини =айта ишлаш, тащлил =илиш ва 
та=дим этиш бос=ичлари дастлаб режалаштирилган муддатлар 
быйича амалга оширилади. Тащлил этиш чо\ида маълумотларни 
умумлаштириш, тасвирий жищатдан тушунарли, содда тарзда 
та=дим =илишга алощида эътибор =аратилади. 

Энди бевосита анкета саволлари, жавоблари, уларни тузиш 
ты\рисида батафсилро= тыхталамиз. 

Сыров учун тавсия этилаётган анкета уч =исмдан ташкил 
топади: кириш, асосий =исм (муаммо быйича анкета саволлари), 
респондент (сыралувчи) ща=ида маълумот. 

Анкетанинг кириш =исмида ытказилаётган тад=и=отнинг 
ма=сади, вазифалари ифодаланади. Анкета саволарига жавоб 
бериш тартиби, йыри=лар, кырсатмалар кириш =исмининг 
асосини ташкил этади. Кириш =исмида баён этилаётган фикрлар 
респондент (сыралувчи)ни =изи=тира олиши щамда амалга 
оширилаётган тад=и=от ялпи истеъмолчи манфаатларини кызлаб 
ытказилаётганини ифодалаши лозим. Агар респондент 
ытказилаётган тад=и=от фа=ат ишлаб чи=арувчи манфаатларини 
кызлаб уюштирилаётган былса, у щолда сыров натижаларининг 
ща=ишло=оний ва реал былишига кафолат бериш =ийин. Бундан 
таш=ари, кириш =исми содда, равон гаплардан тузилган 
былишига эътиборни =аратмо= лозим. 

Одатда анкеталарда респондент ты\рисидаги маълумотлар 
охирги саволларда сыралади. Чунки респондент анкета 
саволларига =изи=иши, чу=урлашишини таъминлаш айнан 
шундай тартибда саволлар =ыйилишини талаб =илади. 
Респондентнинг шаънига тегувчи айрим товарларни истеъмол 
=илишга оид саволларни имкон борича учинчи шахс воситасисиз 
берган маъ=ул. Масалан, «Бир кунда сиз =анча гышт истеъмол 
=иласиз?», «Сиз учун =анча ички кийим комплекти керак?». 
Бундай тарздаги саволлар бериш ырнига: «Сизнинг фикрингизча, 
инсон бир кунда =анча гышт истеъмол =илиши рационал 
щисобланади?», «Фикрингизча инсонлар (эркак ва аёллар) ыз уй 
шароитларида бир хафтада неча комплект ички кийимдан 
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фойдаланади?» - мазмунда савол =ыйиш ыринли. Чунки 
респондент бусаволга жавоб беришда ихтиёрсиз ыз тажрибаси, 
кыникмасига кыра жаовб беришга щаракат =илади. 

Анкета услубида сыров ытказиш мураккаб ва сер=ирра 
тад=и=от былиши билан бирга, у =изи=арли ва ыта мущим 
хулосалар ва таклифлар ишлаб чи=ишга имкон беради. Анкета 
саволларини тузишда найфа=ат тайинли фирма иштиё=и, 
изланиш йыналиши, балки респондентнинг =изи=иши, муло=от 
одоби =оидалари албатта инобатга олиниши зарур. Самимийлик 
ва ызаро ишонч рущида анкета сыровини ташкил этиш эса бундай 
тад=и=отнинг ишончлилик даражасини янада оширади. 

 

+ис=ача хулосалар 
 

Бозорда вужудга келаётган ызгаришларни ыз ва=тида сеза 
билиш, муайян давр мобайнида харидорлар атворини, мижозлар 
хатти-щаракатини, ра=обатчилар тактикасини ырганиш корхона 
ва ташкилотларнинг маркетинг фаолиятини самарали ташкил 
этишда мущим ащамият касб этади. Бу хусусда ахборотни тыли= 
олиш, =айта ишлаш ва ундан =арор =абул =илиш бос=ичида 
унумли фойдаланиш имкониятлари бир мунча чегараланган 
былади. Чунки, бозорда рый бераётган ызгаришларнинг жаддалги, 
ызаро бо\ли=лиги ва таъсирчанлиги ю=оридир. 

Кузатиш  услуби  и=тисодий,  ижтимоий сощалар  
статистикасида кып  =ылланиладиган  ахборот  йи\иш услуби 
саналади. Кузатиш ыз навбатида  бир =атор  туркумлаш  
белгиларига кыра фар=ланади. Бу хусусда и=тисодий 
статистикага оид дарсликлар  ва ы=ув  =ылланмаларида  етарли 
маълумотлар берилган.  

Маркетинг тад=и=отларида сыро= услуби кып жищатдан 
анкета(сыро= вара=аси) воситасида кып ташкил этилади. Анкета 
ыз ичига  тайинли тизимга солинган, манти=ан бо\ланган 
саволлар кыламини олиб, асосан 2 шаклда ахборот тыплашга 
хизмат =илади.  

Анкета  воситасида ытказиладиган тад=и=отларга  муайян 
фирма мащсулотларини сотувчи  ташкилот ходимлари, махсус 
танлаб  олинган экспертлар, муайян манзил ащолиси жалб 
этилади. 

 

Назорат учун саволлар 
1. Кузатиш услуби =андай шароитларда =ылланиши 

самарали щисобланади? 
2. Танланма ва ёппасига кузатиш услублари ыртасидаги 

фар= нимадан иборат? 
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3. Эксперимент услуби =андай тад=и=отларда =ылланилади 
ва унинг бош=а усулларидан афзаллиги нимадан иборат? 

4.  Сыро= услубидан фойдаланиш щусусиятлари ва 
=ылланилишини мисоллар асосида изощланг. 

5. Анкета (сыров вара=аси) воситасида ташкил этиладиган 
тад=и=отлар танланма кузатиш ва эксперимент услубларидан 
=андай жищатларига кыра фар=ланади? 

6. Бирон мавзу быйича анкета саволларини турли шаклда 
тузиб чи=инг ва асосланг. 

 

Фойдаланилган адабиётлар 
Асосий адабиётлар 
1.+осимова М.С., Ащмедов О.М., Ёдгоров М.Щ. Маркетинг 

тад=и=оти  Т. Ы=итувчи 1998й. 
2. Токарев Б.Е. Методы сбора и использования маркетинговой 

информации. – М.: Юристъ, 2001г. 
3. Голубков Е.П. Маркетинг. Словарь-справочник. – М.: Дело, 2001г. 
4.Голубков Е.П. Маркетинговые исследования. –М.: Финпресс, 2003 
 
+ышимча адабиётлар 
1.Котлер Ф., Армстронг Г., Сондерс Дж., Вонч В. Основы 

маркетинга. Перевод с англ.-/2-е европ. изд./ - М., СПб.,К.. Издательский 
дом “Вильямс”, 2002г. 

2.www.bizbook.ru/detail.html?book_id 
3.www.bookhouse.com.ua/_data/p_9/9442.phtml  
4.www.classis.ru/pages/classis/6/48/  
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8–мавзу. Бозор кенглиги ва талабни башорат =илиш 
 
8.1. Бозор кенглиги тушунчаси ва уни ифодаловчи 

хусусиятлар 
8.2. Бозор потенциали (салохияти) тушунчаси 
8.3. Бозорни башорат =илиш услуби ва талабни 

ырганиш 
 

8.1. Бозор кенглиги тушунчаси ва уни ифодаловчи 
хусусиятлар 

 

Маркетинг тад=и=оти щар бир ташкилот ва корхона учун 
амалдаги ва истакдаги бозорларда фаолият юритиш =ай даражада 
кетишини ани=лашга =аратилган былиши лозим. Шу жищатдан 
энг аввало бозор кенглиги, унинг ызгаришига таъсир =ылувчи 
омилларни ырганиш мущим ащамият касб этади. Булар ичида 
талаб щажмининг ызгариши, сафдош ва тылдирувчи товарлар 
таркибидаги силжишлар асосий ыринни эгаллайди. Хусусан 
талабнинг жорий ми=дорини бащолаш, келгусидаги унинг 
ызгаришини сеза билиш ва башорат =илиш, бу ыринда бозорнинг 
кенглигини ифодаловчи мущим белгилардир. 

Бозор кенглиги ва талабни  ми=дорий бащолаш, ылчаш 
масаласига бир мунча кенг маънода ёндашиш лозим. Чунки 
бозор ва ундаги талабни бир-бирига бо\ли= былган уч ылчамли 
кыламда тасаввур эта олиш керак. Ми=ёсий ылчамда бозорни 
жащон, мамлакат, вилоят, шащар, ащоли пункти кыламига ажратиш 
мумкин. Муддатли кыламда эса =ис=а, ырта ва узо= муддатларга 
былиш, барча учун маълум былган белгидир. Мащсулот кыламида 
эса, уни барча мащсулотлар бозорида, тармо=, корхона 
асоортименти ми=ёсида, муайян мащсулот тури, шакли, номи 
сифатида тасаввур эта олиш лозим. 
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 Ф.Котлер ва Ф.Блиммель бозор кенглигини ва талабни ани=лаш 
даражаларини айнан шундай тал=ин этишни ва шу йыналишда 
иш юритишни тавсия этганлар. Бунда бозор  кенглиги ызига хос 
былган 90 турдаги му=обил талаб щажмининг ызгариши билан 
бо\ли=. Ушбу ю=оридаги фикримизни тасаввур =илишни 
осонлаштириш ма=садида ю=оридаги расмни келтирамиз. 

Расмдан кыриниб турибдики, бозор кенглигини ифодалаш 
бир неча ылчам даражасига эга былиб, уни ифодаловчи талаб 
щажми барча даражада ызгарувчан кырсаткич щисобланади. 
Масалан, 80-йилларда жащон нефть быйича нефть мащсулотлари 
бозорида нархларнинг пасайишини олайлик. Нефть ишлаб 
чи=арувчи мамлакатлар ми=ёсида уни ишлаб чи=ариш, таш=и 
бозорга чи=ариш щажмлари =ис=а муддат ичида =ис=ара борса, у 
ырта ва узо= ва=т мобайнида унга былган талаб орта борди. Барча 

 
 

Ми=ёсий  
 

кылам  
 

даражасида 

 
Жащон 
 
Мамлакат 
 
Вилоят 
 
Туман 
 
Ащоли  
пункти 

 
 
 

Мащсулот  
 

кылами  
 

даражаси 

 
Барча 

масулотлар 
Тармо= 

ассортименти 
Мащсулот 
гурущи 

Мащсулот 
шакли 

Мащсулот 
номи 

 +ис=а 
муддат 

Ырта  
муддат 

Узо= 
муддат 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Муддатли кылам даражаси 
8.1.-расм. Бозор кенглигининг уч ылчовли даражаси 
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мащсулотлар бозорида =андай ызгаришлар рый бериши мумкин 
деган табиий савол ту\илади. 

Нефть мащсулотлари нархларининг ортиши, мамлакат 
ми=ёсида транспорт щаражатларининг ортиши, барча товарлар 
таннархининг ортишига олиб келади. Бу билан айрим товарларга 
былган талаб пасаяди. Ю=ори =увватли, кып ё=ил\и талаб 
=иладиган енгил автомобилларга былган талаб пасая боради. 
Демак, бозор кенглигида ва талаб щажмида сезиларли ызгаришлар 
содир былади. 

Кыпгина щолларда бозор кенглиги тушунчаси потенциал 
бозор, эриша олинадиган бозор, амалдаги (истакдаги) бозор, 
кириб борилаётган бозор каби тушунчалар мажмуида =андай 
ырин эгаллаши ты\рисида янглишмовчиликлар рый беради. Ушбу 
тушунчалар бир-бирига бо\ли= былиши билан бирга, улар 
ыртасида тафовутлар щам мавжуд. 

Бозор мащсулотларнинг мавжуд ва вужудга келиши мумкин 
былган харидорлардан иборат эканлигини назарда тутсак, у щолда 
харидорлар иштиё=и, харид =уввати, бозордаги таклиф даражаси 
бевосита бозор кенглигини ифодаловчи мущим кырсаткичлар 
щиco6ланади. Ю=орида ифодалангая бозор кенглигининг меъёрий 
кырсаткичларини =уйидаги мисол асосида изощлашга щаракат 
=иламиз. 

Кичик щажмдаги ентил автомобилнинг сотувини олайлик. 
Масаланинг ани=лигини ошириш ма=садида фа=ат хусусий 
харидорлар бозорини олиб кырамиз. Енгил автомобилни олишга 
иштиё=манд ёки унга =изи=увчан харидорлар фикри 
ырганилганда, барча харидорларнинг 15% уни олишга эщтиёжлари 
борлигини билдирадилар. Бу харидорлар кылами енгил 
автомобиль чи=арувчи завод учун потенциал бозор щисобланади. 

Лекин, бу щали бозор кенглигини ифодаловчи меъёрий 
белги эмас. Чунки, харидорнинг харид =уввати бу кыламда ыз 
ифодасини топгани йы=. Шу сабабдан, кичик щажмдаги енгил 
автомобилни сотиб олишга =одир харидорлик =уввати сощиблари  
эриша оладиган бозор (рус. доступный рынок) меъёрини ташкил 
этади. Фараз =илайлик, у потенциал бозорнинг 20% ташкил 
=илсин. Бу ми=дор бевосита енгил автомобилни бош=ариш 
щу=у=ига эга, унинг асосий юриш хусусиятларини билган, харид 
=увватига эга былган харидорлар эриша олалиган бозорнинг 
сифат ми=дорини ифсдалайди. Чунки, автомобиль сотиб олиш, 
уни бош=ариш ва мащоратли бош=ариш тушунчалари ыртасида 
щам сезиларли фар= бор. 

Демак, эриша олинадиган бозорнинг сифат жищатдан ыra 
=увватли даражаси амалдаги ёки булмаса, ишланаётган, 
истакдаги бозор меъёрини ташкил =илади. Бизнинг мисолимизда 
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у эриша оладиган бозорникг 50% ташкил =илсин. Ушбу 
истакдаги бозор хам щали енгил автомобиль ишлаб чи=арувчи 
завод учун ты\ридан-ты\ри "асл" (чин) харидорларини 
ифодаламайди. Чунки, харидор ушбу автомобилни сотиб олишга, 
бош=аришга =одир булса хам уни щозирча сотиб олмаслиги 
мумкин. Масалан, унинг эски автомобили щозирча хизмат =илиб 
турибди, уй ва оила шароити тыла жищатдан автомобилни сотиб 
олишга тайёр эмас ва шунга ыхшаш сабаблар туфайли. 

Бевосита ушбу автомобиль маркасини щозирда сотиб 
олаётган харидорлар кылами — завод учун кириб борилаётган 
бозор меъёрини ифодалайди. Бош=ача =илиб айтганда, щозиро= 
ушбу енгил щажмдаги автомобилни сотиб олаётган харидорлар 
кылами — кириб борилаётган бозор меъёрини англатади. Биз 
изощлаётган мисолга кыра кириб борилаётгаи бозор истакдаги 
бозорнинг 60% ташкил =илсин.  

Демак, ю=орида ифодаланган бозор кенглигини 
тавсифловчи меъёрлар, кырсаткичлар турлича талаб щажмига ва 
харидорлар кыламига эга былиб, бир-бирини тылдирувчи ва 
ани=ловчи сифатида тушунилмо\и лозим. Ю=орида келтирилган 
мисолимизни ми=дорий жихатдан тащлил =илиб кыриб уни 
диаграмма шаклида =уйидагича ифодаласак былади. 

 
 
 
 
 
 

 
 
8.2-расм. Бозор кенглигини ифодаловчи меъёрий белгилар 
(кырсаткичлар келтирилган мисол аосида) 

 
Ю=орида келгирилган расмда бозор кенглигининг меъёрий 

белгилари бир-бирига кетма-кет бо\ланган щолда тасвирланган. 
Ушбу тасвирни янада такомиллаштириш мумкин. Жумладан, 
потенциал бозор меъёри 100% деб =абул =илиниб, ундан кейинги 
меъёрлар бевосита потенциал бозордаги улушга нисбатан 
щисобланади. Бунда сынгти кириб борилаётган бозор улуши 
потенциал бозорга нисбатан анча кичик улушни эгаллайди. 

 
 

8.2. Бозор потенциали (салощияти) тушунчаси 
 

15% 
потенциал 
харидор 
бозори 

20%  
эриша 

олинадиган 
бозори 

50% 
истакдаги 

бозор 

60%  
кириб 

бориладиган 
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Бозорни маркетинг ну=таи назаридан ырганиш ыз олдига 
компаниялар, фирма (корхона) товарларини самарали сотиш 
имконини, унинг кенгайиши учун янги сегментлар, сифатини 
яхшилаш, защиралар ва янги товарлар яратишни, истеъмолчилар 
талабини =ондириш ва ю=ори фойда олишни ма=сад =илиб 
=ыёди. Бу ма=садни амалга ошириш учун чу=ур маркетинг 
тад=и=отлари амалга оширилади. Бозорни  маркетинг ну=таи 
назаридан тад=и= =илишнинг вазифаси, ишлаб чи=ариш ва унда 
чи=адиган товарларнинг бозор ва истеъмолчиларнинг ю=ори 
талабларига мослаштиришдан иборат. Бу нарса фирманинг 
ю=ори рентабеллиги, ра=обатга бардошл фаолияти асосида 
амалга ошиши керак. 

Энди бозор салощиятининг (потенциалининг) мощиятини 
ифодаловчи асосий кырсаткичлар хусусида тыхталиб ытамиз. 
Мащсулотга былган умумий талаб хусусияти талабнинг ызгариши 
ва талаб щажмининг ызгариши сингари, бозорнинг кенглиги ва 
ундаги харидорлар иштиё=ига бо\ли= былади. Бозор талаби 
функцияси ёки бозор раъйи ызгариши (харидорлар 
иштиё=ларининг ызгариши) воситасида ялпи талаб ми=дори 
тебраниб туради. Ялпи талаб ми=дори ыз навбатида мамлакат, 
вилоят, тармо= каби кыламларда, турлича давр мобайнида ызига 
хос ызгариш суръатларига эга былади. Демак, ялпи талаб ызининг 
ю=ори ва =уйи чегараларига эга былади. Жами талабнинг ю=ори 
чегарасини ифодаловчи ми=дор бевосита бозор салощиятини акс 
эттиради. 

У холда бозор салощияти ялпи талаб ми=дорини акс 
эттирадиган кырсаткич былиб щисобланади. Бозор салощияти 
айрим адабиётларда бозор си\ими тушунчаси билан 
тенглаштирилади. Лекин, кыпгина хорижий адабиётларда 
салощият тушунчаси ялпи талабни ми=дорий кырсаткичи 
сифатидагина =аралади. 

Бозорда доимий фаолият кырсатаётган фирмалар ызларига 
мос келувчи талаб ми=дорига эгалар. Фирма мащсулотига былган 
талаб ми=дори, ялпи талабнинг функцияси сифатида бозорда 
муайян фирманинг мумкин былган аа амалдаги улушини 
ифодалайди. У холда фирма ыз мащсулотларига талаб функцияси 
ва фирманинг иштиё=лари функцияси сифатида бозордаги ялпи 
талаб хам ызгариб туради. Масалан, кичик щажмли енгил 
автомобиллар ишлаб чи=арувчи заводнинг бозор салощияти 
йилига 50 минг автомобиль деб фараз =илайлик. Заводнинг айнан 
шу маркадаги автомобилларига талаб 20 минг дона дейлик. 
Лекин, завод ыз имконияти, маркетинг мущити, айирбошлаш 
режасига кыра ызига гегишли былган харидорларнинг 12 мингига 
щар йили автомсбиль сотишни режалаштирган. Бозордаги ялпи 
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талаб, корхона мащсулотларига талаб ва корхона ишгиё=идаги 
талаб кырсаткичлари мос равишда, ю=орида келтирилган 
ми=дорларни ташкил этади. 

Энди бевосита корхона ми=ёсила сотиш ми=дори 
масаласига ёндошсак, у щолда ю=оридаги манти=ий фикрлашга 
кыра, сотиш ми=дори мос равишда оборот квотаси ва оборот 
бюджети каби тушунчаларга эга былади. Шу ну=таи назардан, 
корхона ва ташкилотлар олдида талабни олдиндан кыра билиш, 
башорат =илиш зарур былади. Корхона бозоридаги улушни 
камайтирмаслик учун талаб щажми ва таркибининг турли 
даврларда ызгаришини назорат =илиб бориш зарур былади. 

 
8.3. Бозорни башорат =илиш услуби ва талабни ырганиш 
 
Бозор башорати — бу белгиланган услубиёт доирасида, 

ща=и=ий ахборот асосида, уни эщтимол былган хатоларини 
бащолаш билан бажарилган талаб, товар таклифи ва, нархлар 
ривожланиши исти=болларини илмий асосда олдиндан кыра 
билишдир. 

Бозор башорати унинг ривожланиш =онунлари ва 
йыналишларини, бу ривожланишни белгиловчи асосий омилларни 
щисобга олиш, башорат =илиш маълумотлари ва натижаларини 
бащолашда объективлик ва илмий софдилликка амал =илишга 
асосланади. 

Бозор башоратини ишлаб чи=иш кетма-кетлигини 
=уйидагича тасвирлаш мумкин. 

 
 
 
 
 
 
 
8.3.-расм. Башорат =илиш жараёни бос=ичлари 
 
Башорат =илиш объектини белгилаш — илмий кыра 

билишнинг мущим бос=ичи. Масалан, амалиётда кыпинча сотиш 
ва талаб, етказиб бериш ва товар таклифи, бозор нархлари ва 
сотиш нархлари тушунчалари бир-бирларига ыхшатилади. 
Айникса, кыпчилик щолларда талаб ща=идаги маълумотлар чакана 
ёки улгуржи товар обороти ща=идаги маълумотлар билан, 
баъзида эса, хатто- товар етказиб беришга йи\ма буюртмалар 
билан алмаштирилади. Баъзида талаб эщтиёж билан, баъзида 

Башорат 
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объектини 
белгилаш 

Башорат 
=илиш 
услубини 
танлаш 

Башоратни 
ишлаб 
чи=иш 
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Башорат 
ани=лигини 
бащолаш 
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ащоли товар харид =илиш учун сарфлашга тайёр пул ми=дорига 
тенглаштирилади. 

Айрим шароитларда бундай алмашувлар мумкин былади, 
аммо тегишли эслатмалар ва башорат натижаларини кейинчалик 
ты\рилаш лозим.  Бунинг учун, аввало башорат =илиш асосида 
кандай (нима ща=ида?) ахборот ётганлигини ани=лаш \оят мущим. 
Башорат =илиш услубини танлаш башорат ма=сади, ытказиш 
даври,   унинг деталлаштириш  натижаси ва дастлабки   (асос  
быладиган)   ахборотларнинг мавжудлигига богли=.  Агар 
товарларни эщтимол былган сотилиш башорати чакана савдо 
тармо\и ривожланиши  исти=болларини  ани=лаш учун  =илинса,   
унда  башорат =илишнинг =ыполро= бащолаш услублари 
=ылланиши мумкин. Агар ани= товарларни я=ин ойлар ичида 
харид =илинишини асослаш учун бажарилса, унда ани=ро=, 
услублар ишлатилади. Агар кейинги бир   неча   йилдаги   талаб   
ща=ида маълумотлар, талабни   шакллантирувчи  омилларнинг  
ызгаришини  таърифловчи   материаллар мавжуд былса, унда 
башорат =илишнинг энг ишончли услубларини =ыллаш мумкин. 
Агарда асос =илинган ахборот етарли даражада ишончли былмаса 
ёки унинг динамик =атори тыли=, былмаса. унда уни башорат 
=илиш услублари х,ам ишончсизро= былади. Башорат =илиш 
услублари хусусида бир мунча кейинро= тыхталамиз. 

Башоратни ишлаб чи=ариш хараёни, =ылда ёхи ЭХМдан 
фойдаланган щолда, щисоблаш натижаларини сифатли, малакали 
даражада кейинчалик ты\рилаш билан бажарилган щисоб-
китоблардан иборат. 

Башоратнинг ани=лигиии бащолаш уни эщтимол былган 
хато-ларни щисоблаш йыли билан бажарилади. Бунинг учун 
башорат натижалари  амалда  щамма ва=т орали=  кыринишда  
ытказилади. Тайинли муддат келгандан сынг янги башорат =илиш 
учун янги, =ышимча маълумотлар ишлатилади. Кыпинча об-щаво 
башорати, бу уринда биз учун ёр=ин мисол была олади. Чунки 
барча айтилаётган башорат  эщтимолнинг  содир  былишида   
ю=ори   даражадаги   кырсаткичдан фойдаланган щолда айтилади. 
Фав=улодда ва кутилмаган щолатлар эщтимоли эса бир мунча 
назардан четда =олади. Бозор башорати бир мунча белгилар 
билан таърифланадн. Муддатли жабщада башорат =уйидагиларга 
ажратилади: =ис=а муддатли башоратлар (бир неча кундан 1 
йилгача); ыртача муддатли башоратлар (2 йилдан 5 йилгача); узо= 
муддатли башоратлар (7 йилгача). Табиийки улар нафа=ат 
ва=тдан ызиш даври билан фар=ланмасдан,   деталлаштириш  
даражаси   ва  башорат   =илишда =ылланилган услублар билан 
щам фар=ланади. 
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Товар   белгиси   быйича   бозор   учун   =уйидаги   
башоратлар =илинади: ани= товар тури, товар гурущи, товарлар 
комплекси, барча товарлар учун. 

Худудий белги быйича бозор учун =уйидаги башоратлар 
=илинади: ани= истеъмолчилар, маъмурий туманлар, йирик 
худудлар, мамлакат учун, бутун дунё учун. 

Башорат =илиш учун =ылланиладиган услублар кып былиб 
улардан, динамик =атор экстрополяцияси, динамик =атор 
интерполяцияси, эксперт бащолаш, и=тисодий-математик 
моделлаштириш, таркибий моделлаштириш ва бош=а 
и=тисодий-статистик услублар кенг =ылланилади. 

Башорат =илишнинг экстрополяция услуби — бу ытган 
даврда ани=ланган =онуниятлар ва йыналишлар хусусиятларини 
ани=лаб, келгуси давр учун улардан фойдаланиш демакдир. 
Экстрополяция турли муддатларда вужудга келган силжишлар, 
ызгаришларни динамик =аторнинг асосий белгиси сифатида 
ифодалайди. 

Масалан, товарга былган талаб, таклиф ва нархлар—
хусусида етарли даражада катта муддатда динамик =атор мавжуд 
былса, унда келгуси давр учун ушбу бо\ли=ликни "ва=т хизмати" 
деб белгилаб давом эттириш мумкин. 

+уйидаги расмда келтирилган вазиятни изощлаб ытайлик. 5 
йил давомида А товарга былган бозор талаби 1000 ва 1200 бирлик 
ми=дорда былсин. Бу ерда 0 ну=та жорий йил щисобини 
англатади. Келгуси 3 йил учун утган 5 йиллик маълумотлар 
асосида талабнинг ысиш (ёки пасайиши) суръатлари белгиланади. 
Башорат быйича расмдаги энг ю=ори ва =уйи чизи=ларни турли 
вариантларда ани=ланган бозор талабининг ызгариши деб фараз 
=илайлик. У щолда ушбу эгри чизи=лар ыртасидаги фар= 
башоратда йыл =ыйилиши мумкин былган хато эканлигини 
англатади. 
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Интерполяция услуби хам талабни ани=лашда =ылланилиши 

мумкин. Ушбу услубнинг мощияти шундан иборатки, у динамик 
=аторда етишмовчи орали= аъзоларини топишга асосланади. 
Масалан, бирон товарнинг уm ва уn орали\идаги микдорлари 
маълум. Лекин m ва n орали\ида жойлашган L йилдаги талаб 
щажмини топиш лозим былади. 

Умуман олганда, экстрополяция услуби, тад=и=отларда тез 
ани=лаш имконини берса щам, лекин у келгусидаги быладиган 
ызгаришларни инобатга олиш имконига эга эмас. Шу жищатдан, 
кыпгина олимлар ушбу услубни ыта асосланган башорат =илиш 
услуби сифатида эътироф этмайдилар. Бизнинг фикримизча, 
экстрополяция услуби тегишли =онуниятлар асосланган 
вазиятларда ва талабнинг ызгаришига таъсир этувчи омиллар 
нисбатан мутло= хусусиятларга эга былганда, уни =ыллаш етарли 
даражада яхши натижалар бериши мумкин. 

Масалан, талаб, таклиф ва нархларнинг ызгарувчанлиги 
(эластиклик) коэффициентидан фойдаланиб =илинадиган 
башорат маълумотларини бир неча вариантларда ишлаб чи=иш. 
Бунда талабнинг нархга нисбатан, нархи таклифга нисбатан 
ызгарувчанлигини жорий ва ытган даврларда щисобга олиб, 
келгусида бу бо\ли=ликлар турлича былгандаги вазиятлари 
щисоблаб топилади. 

1-башорат  
 

йыналишнинг 
экстраполяция 
чизи\и 
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8.4-расм. Динамик =атор экстраполяцияси  
(йыналишларни тенглаштириш йыли билан) 
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Натижада барча инобатга олинадиган омилларнинг ызаро 
бо\ли=лигига асосланган щисоблар тизимий комплексларни 
ташкил =илади ва у тизимий ёндошишни талаб =илади. Масалан, 
ахолининг уй-рыз\ор мебелларига былган талаби унинг 
даромади, ёши, оилавий щолати, касби, истеъмол даражаси каби 
омилларга бо\ли=. Шу билан бир =аторда истеъмолчининг касби, 
даромадлари ёшга щам кыпро=, бо\ли=. Демак, ушбу икки 
омилнинг ызгариши хам ёшнинг воситали таъсирини инобатга 
олади. 

Kыплаб омилларнинг талабга бир ва=тдаги таъсирини, 
уларнинг сер=ирра таъсирчанлигини щисобга олишда 
и=тисодий-математик услублар =ыл келади. И=тисодий-
математик услублар куп омилли регрессив тенгламалардан 
иборат булиб, асосий кырсаткичнинг турли омиллар таъсирида 
ызгаришини ва бо\ли=лиги ифодалайди. 

И=тисодий-математик услублар =аторига чизи=ли, квадрат, 
даражали, логарифмик ва бош=а турдаги тенгламалар тизими 
кириб, улар омиллар щисобини ва таъсирини щисоблашда 
=ылланилади. Бундай турдаги тенгламаларни тузиб чи=иш, унинг 
воситасида башорат =илиш ва бир йыла уни асослаб бериш бир 
мунча мураккабдир. 

Таркибий моделлаштириш эса башорат =илишда бир-
бирига бо\ли= былган товарлар кыламида кыпрок, =ылланилади. 
Ушбу моделларкинг асосий белгаси бу талабга таъсир этувчи 
белгилар муайян гуpyщлapra ажратилган щолда статистик 
жадвалда акс эттирилишидир. Масалан, асосий А мащсулотни 
яратишда =атнашадиган А1, А2, А3 … Аn каби бутловчи ёки хом 
ашёларнинг келтирилиши учун зарурий ва=т щисоби ва х,.= 

Талабни башорат =илишда оммавий хизмат кырсатиш 
моделлари щам кенг кылланилади. Ушбу моделларнинг мощияти 
шундан иборатки, истеъмол ёки хизматдан фойдаланувчи ва=т 
бирлигида бир неча шахобчага мурожат =илиши ва уларнинг 
хизматидан кам ва=т сарфлаб ыз эщтиёжини =ондириши лозим. 
Масалан, А фирма йирик шащарда узига =арашли савдо 
шащобчаларини барпо этмо=чи. У ыз шащобчаларини кенг ва кып 
ми=дорда ташкил этолмайди. Лекин, у истеъмолчилар учун кам 
навбатда туриш талаб =иладиган шащобчалар тизимини тузишдан 
аввал, истеъмолчилардан тушадиган буюртмалар, уларнинг 
жадаллигини щисобга олиши лозим. Айнан шундай тарздаги 
масалаларни щал =илишда ва хизмат турларига былган талабни 
башорат =илишда оммавий хизмат кырсатиш моделлари кып 
=ылланилади. 

Айрим турдаги товарларга былган талабнинг бозордаги 
щолати хусусида етарлича ахборот былмаган щолларда щамда янги 
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товарлар бозорида талабнинг шаклланишини башорат =илишда 
эксперт услуби =ылланилади. Ушбу услубнинг мощияти шундан 
иборатки, экспертлар бозорнинг ривожланиш исти=боллари 
ща=ида ызларининг шахсий тажрибалари (щисоб-китоблари), 
муаммони кыра билиш кыникмаларига асосланиб мулощазаларини 
айтадилар ва бу маълумотлар умумлаштирилади. Бу борада янги 
товарга былган талабни башорат =илишда унинг сифат белгилари 
быйича (истеъмол хусусияти, =адо=ланиши, нархи ва щ.=) 
мутахассислар фикри ырганилиши лозим. 

 
+ис=ача хулосалар 

 
Бозор башорати — бу белгиланган услубиёт доирасида, 

ща=и=ий ахборот асосида, уни эщтимол былган хатоларини 
бащолаш билан бажарилган талаб, товар таклифи ва, нархлар 
ривожланиши исти=болларини илмий асосда олдиндан кыра 
билишдир. 

Бозор башорати унинг ривожланиш =онунлари ва 
йыналишларини, бу ривожланишни белгиловчи асосий омилларни 
щисобга олиш, башорат =илиш маълумотлари ва натижаларини 
бащолашда объективлик ва илмий софдилликка амал =илишга 
асосланади.  

Башорат =илиш объектини белгилаш — илмий кыра 
билишнинг мущим бос=ичи. Масалан, амалиётда кыпинча сотиш 
ва талаб, етказиб бериш ва товар таклифи, бозор нархлари ва 
сотиш нархлари тушунчалари бир-бирларига ыхшатилади. 
Айникса, кыпчилик щолларда талаб ща=идаги маълумотлар чакана 
ёки улгуржи товар обороти ща=идаги маълумотлар билан, 
баъзида эса, хатто- товар етказиб беришга йи\ма буюртмалар 
билан алмаштирилади. Баъзида талаб эщтиёж билан, баъзида 
ащоли товар харид =илиш учун сарфлашга тайёр пул ми=дорига 
тенглаштирилади. 

 
Назорат учун саволлар 

1. Бозор кенглигига =андай ылчов мезонлари асосида 
=аралмо\и лозим? 

2. Потенциал, эриша оладиган, амалдаги, кириб борилаётган 
бозорларнинг бир-биридан фар=ланишини мисоллар асосида 
изощланг. 

3. Бозор салощиятини ифодаловчи кырсаткичлар нималардан 
иборат? 

4. Нима учун бозор талаби башорати фирма фаолияти учун 
зарурий ылчов бирлиги щисобланади? 
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5. Бозор башоратлари =андай жабщаларда амалга оширилади 
ва уларнинг хусусиятлари нималардан иборат? 

6. Эстраполяция услубидан фойдаланиш хусусиятларини 
мисоллар асосида изощланг. 

7. Интерполяция услубининг узига хос жищатларини 
мисоллар асосида изощланг. 
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