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К И Р И Ш

Бозор ихтисодиётига утиш, кчки ва ташк,и савдо шаронтининг 
муттаснл урганиЗ бориши бозор муггосабатларяга утиш шарт-шарои- 
тини, униыг узига хос хусусиятларини атрофлича урганшшш так,озо 
этмокда

Маркетинг - бозор иктисодистига угишшшг acoaiii негизи- 
дир. Маркетингдаги асосий нарса унинг маг;сади йукалишга эгали- 
гкдцр, янш  тад?;ик,отлар, ишлаб чикариш ва савдодаги жами айрим 
йуналишларшшг ягона "тохнологик" жараёнга бирлашувидир. Шу- 
ни ало^ида такидлаш лозимки, маркетингни яратнш, ташкил этиш- 
нинг ягона андозаси йук;. Х£р бир корхона толщи омиллар *амда 
хужалик фаолияти табиатини хнообга олган холда, узига хос болтан 
мос маркетинг дасгуркни ишлаб чивдди ва амалга оширади.

К^искд муддаггда тижоргт, ахборот ва рекламанинг рамзи 
булган маркетингнинг оммавийлиги жуда кучайиб кетди. Дархак,и- 
*;ат, у ишлаб чицаришни бошкариш тизимида катта исгакболга ага, 
шу сабабли маркетингга жиддий муносабат зарур, унинг назарий 
асослариня ва чет мамлакатларда бу борода тупланган амалий таж- 
риба натижаларини янадатеранроц урганишга тугри келади. "Узбе­
кистан бопщадавлатлар таравдиёти жараёнида тупланган ва респуб­
лика шароитига таггбик, к,илса буладиган барча ижобий ва магы^ул 
тажрибалардан шак-шубхасиз самарали фойдаланеди. Гап бирор 
бир моделни, хатго у ижобий нагшжалар берган такдирда хам, 
кур-курона кучириб олиш тугриснда бораётгани йук,. Аник;-равшан- 
воситалар ва усуллар цайси мамлакат учун мулжалланган булса, уша 
мамлакагаинг узига хос шароитидагина ижобий натижа беради". Уз 
ижтимоий-ицтисодий тараккиёт й удин и танлаб олиш мусгак,ил 
Узбекистан Республикасининг кагьий позициясидир.
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МАРКЕТИНГНИНГ ПАЙ ДО БУЛИШИ DA 
РИВОЖЛЛНИШЛЛГИ АСОСИЙ КОНЦЕПЦИЯЛАР

Маркетинг назарий концепция ва тижораг фаолнятинннг узи- 
га хос ходисаси тарзида XX аср бошларида ЛК,Шда ил к бор к,улла- 
нилдй. Игнлаб чнк,ариш па капиталшшг гоксак даражода туплапиит, 
нкдисодиог тармок,ларида монополиялар хукмронлнш халк,аро бо- 
зорда кескип рак,обаши вужудга келтирди, бу эса пировардида ма\- 
сулотни оотнш муоммосшш объектив та рада биринчи уринга 
чик.арди.

1908 пили тижораг маркетинг ташки лоти илк бор ташкил топ- 
ди, 1911 йилда эса уша даврдаги бир к,атор йирик компапиялар - 
"Кертиг.наблишинг К" "Ю.С., раббер К", "Стиф энд К" па бопщатн- 
ж о pa r : год к, и к,отлар и билан шугулланадиган дасглабки булимлар оч- 
ди. Кешшчалик шунга ухшаш булимлар ЛК,Шда жуда куп корхопа- 
ларда ташкил этилди. Улар сапдо булимлар» хузуркгдаги ёрдамчи 
хпзмаг тарзида махсулотни сотишии янада яхширок, уюштиршша 
ёрдам бериш, ахборотлар тун,vain иазифаларипи бажарди.

Бундам кеиин эса бу булимлар га кушимча вазифалар - савдо-- 
сотик,(ш тахлил щилиш ва маркетннпш бошк,ариш юклотилди. Шун- 
дай к,илиа, компапиялар цузурида бозорни урганиш, реклама хари- 
дорларга хизмат курапиш ва бопщаришпинг бопща вазифалари би­
лан niyiуллаподигап маркетинг булимлари таъсис этила бошлддн. 
Айпи пайтда маркетинг махсус фан ва илмий тадк,ик,отлар сох,аси 
тарзида х,ам шакллана бошлади. Биринчи марта "Маркетинг" атама- 
си 1905 имлда уп инсрситстларда ук,итилодиган курсларпи номлашда 
кулланилдн. У.Э.Крюзи Пенсильвания университетида "Компания 
махсулотлари маркетинги" курсидан, 1910 йилда Р,С.Батлер Вискон­
син университетида "Маркетинг усуллари" курсидан даре берди. 
1926 йилда АК,Шда маркетинг ва реклама миллий уюшмаси ташкил 
топди, кейшгчалик унинг негизида Америка Маркетинг жамияти 
барпо этилди, бу жамияг 1973 йили Америка Маркетинг Уюшмаси 
(АМУ) номини олди. Бир оз кейинроя; бупдай уюшха ва таашилот- 
лар Гарбии Европа мамлакатлари ва Японияда хам пайдо булди. Хал- 
к;аро маркетинг ташкилотлари - Европа маркетинг ва ижтимоий 
фикр щлдик.отлари жамияти, Халк,аро Маркетинг Федарацияси, Ев­
ропа Акедемияси ва шунга ухшашлар юзага келди.

Маркетинг уз ривожида бир вдл,ар эволюция тараадиёт боск,и- 
чинн ксчдн: дастлаб маркетинг товарлар таг;симоти ва савдоси буйи- 
ча фаолият тарзиДа пайдо булди, кейипчалик корхонадар уз бозор- 
лари билан чамбарчас алок,алар урнатшяга асослаиадигаи принцип- 
лпрминг комплекс тизимига айланди. Бу эволюция бир-бири билап 
нзчил тарзда алмашздиган уч йирик даврни р и га  в;амрайди:



бнршгчи дайр - маркетинг концспциясн "ишлаб чн^ариш концегщи- 
яси" - "махсулот усгунлиги" тарзида 6 ел1 иланади, бунда эн г мухим 
масала яхип: товар ишлаб чик,ариш па уни харидорга арзои нархлар- 
га сотши деб >;исобланади. Концепция иглори - "имк'оишшг борича 
купрок, товар ишлаб чик,ар, пупки бозор та"\аби чоксиз". Шуниси 
диздатга сазоворкк, бизиинг ик;тисодиётимиз хозирги дапрда хам- 
мадан кура ибтндоий маркетинг концепция си га як,ин турзди;

иккинчи давр "сотиш коисспцияси" помин!! олди. Бунда фир- 
маларнинг махсулотигш "мана товар тайёр, келапорикг ва савдолаш- 
нинг"гаиори билан сотипши мулжаллаш бнршгчи уринга чиходи. 
Товар ва савдо маркетинга концеициялари махсулот ишлаб чик,арнш 
хали серияли, яы ш  янги туе олмаган даврда майдонга келган эди. 

Товарларнинг янги турлари ва хиллари хисобга юк,ори даражада 
фойда к;улга киритилар эди, сабаби мохият эътибори билан чексиз 
талабга эга булган бозорда бу товарларга нисбатан талаб бенихоят 
кагта эди.

Асримизнннг 20-йилларидан бошлаб бозордаги вазият узгара 
бошлади. Ишлаб чин;ариш ялпи туе олади. махсулотлар куринипш 
ва технологияси кисман узгартирилган ходда куплаб инглаб чик;ари- 
ла бошлади. Ракобат курашининг асосий шакли нарх ракобатига ай- 
ланди. Шу сабабли кейинги ун йилликларда саноагчиликларнинг 
купгш т бугинлари учуй харажатларни камайтириш, самарадор тех- 
нологиянн жорий кисмини, ишлаб чик;ариш ва ноишлаб чик,ариш 
чикимларини камайтириш йулида доимий кураш олиб бориш му- 
ваффак;ият гарови булиб к,олди.

Х,озирги даврда жахон ищтисодиётида индустрия даври ахбо- 
рот даврига урин бушатиб бермокда. Бу давр АК.Ш, Япония, ГФР ва 
бопща Европа мамлакатларига етиб келди,

Сингапур, Тайвань, Жанубий Корея унга жуда яедш. Тез узга- 
рувчан бозор шароитлари, нархенз ракобат усулларининг ривожла- 
ниши, ишлаб чикариш юксак даражада чакдон мослашувчан, якка 
истеъмолчнга мулжалланган, хажми кичик бозор сохалари, бозор 
сегментлари ва айрим "сук,мок;"ларнинг куплиги унга хос хусуснят- 
лардир. Айни пайтда ишлаб чик,аришнинг нхтисослашуви шундай 
даражага етадики, бир бозорнинг оралик; сегментларида буш макон 
жуда кам цолади. Натижада бозор рак,обати янада шиддагли туе 
олади. Аммо бу жараён нарх омили негизида эмас, балки рак,обат- 
пинг янода  такомиллатнтан усул ва шакллари найдо булнпш нзгижа- 
сида юз беради.

Товарнинг "хаётий цикли" мисли курилмаган даражада к,иек;- 
арди. Х°зирги даврда етакчи Япон электрон фирмалари бозорга 
Уртача хар уч ойда бнр марта микросхемаларнинг янги турларини 
чикаради. Махсулотлар ассортиментишшг хилма хнллиги оргди, Пир 
хил буюмларии куплаб ишлаб чикариш камайди. яъпн тун т?п
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килиб уюб ташлаш тажрибасидан воз кечилмокда. Товар сифатига 
булган талаблар казмуни узгарди. Энди яхцш ма^сулот чи^арищ би- 
лангина иш битмайди, ра^обатГа дош бериш учун сотувда кейинги 
серзис даражасшш, фирма курсшадиган к,угш!мча хизматлар сифа- 
тини хам тубдан яхшилаш зарур.

Сутпти пойтда пайдо булган му^им янгилик -ижтимоий-ахло- 
к,ий маркетинг концепцияси. Бу концепция корхонанинг вазифаси 
якка шахсларнинг талабий ургаиипш, айни пайтда умумап жамият 
бутунлипшк caiv\ain ва мустахкамлагадан иборат деб к,арайди.

Ижтимоий - а>;лок,ий маркетинг концегщияси бопщаришнинг 
бозор концспциясига нисбатан кучайиб бораётган экологик муаммо- 
лар, табиий ресурсларни етишмаслиги, умумжа\он инфляцияси, иж- 
тимопй хизмаг сохаларининг гариб холати туфайли бу дасгур биз- 
нинг замонамизга нисбатан тутри келишига бидл>ирилган шубхалар 
авж олиб турган паллода майлонга келди. Дастлаб фирмачарнинг бо- 
зор мупосабатларидаги фаолияти асосан фойда омнлгагина каратил- 
ди . Кейшпалик улар харидор э^тиёжларини ^ондиришнинг сграте- 
гик ахамиятини аиглаб етдилар ва натиждлд бозор маркетинг кон- 
цепцияси пайдо бу,\ди. Бугунги кунга келиб, улар бирор мухим шита 
К у л уришдан од\ин, жамият манфаатлари >;ак,ида ха»; уйлай 
бошлайдилар.

Ижтимоий-а*ло»;ий маркетинг бозор иштирокчиларидан мар­
кетинг сиесати доирасида уч омилни узаро боглнкдикла к,арашни 
талаб этади, бу омиллар-фирма фойдаси, харидор эхтиёжлари ва жа­
мият манфаатларн.

МАРКЕТИНГНИНГ АСОСИЙ ТАЪРИФ 
ВА ТАЛДИПААРИ.

Маркетингнинг жуда куп таърнфи мавжуддир. Маркетинг­
нинг дасглабки таадшуячиларидан бири Р.Батлер уни богш;арувчи- 
нинг саидо-сотик, операцияларини амалга оширгапи ва уни в;уллаб-к;- 
увватлаши билан боглик; булган фаолияти деб бахолади. Яна бир 
Америка иктисодчиси АШоу маркетннши бирмунча кенгрок; тушу- 
ниб, ишлаб чи^аришни бопщарищ масалйрини, махсулотни сотиш 
вазифалари билан бир каторда уни халвда так,симлаш муаммолари- 
ни хам маркетинг тизимига киритди.

Сунгги йилларда хам ягона маркетингнинг системаси яратил- 
мади. Маркетинг (marketing) тупгунчаси узагини ташкил этадиган 
"Бозор" (market) атамасининг узини хар хил изохлаш маркетинг 
предметини тушунишда турлича ёндош>гувларни, тартиб-к,оида фа- 
олият, TaisciiMOT билан Ооглик, к,арашларни юзага келтирди. Шунга 
мувофшч холда маркетингни та^симот тизими, савдо-сотик усуллари
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н а  товарни сотиш буйича с{хюлият мажмуи тарзидагн та\к.иилар олга 
сурилди. Кези келганда шуни айтиш лозимки, инглиз тили дан бо- 
шка тилларда "маркетинг” атамасига аник, мос келампан агамашшг 
узи йук;. Еу балки ушбу агаманинг АК,Щда паидо булкиш ва кенг та- 
рцалганидандир. Инглиз атамашунослигида маркетинг тушуачаси 
муййян мазмун доирааши ифода этадики, бу бошща мамлакатларда- 
ги иктисодий фаолиятшшг худди шунга yxniaiu со:'асида к,абул 
щилипган ва кулланиладигап атамачар мазмупидан фарк, к,илади. шу 
епбабли купгина тилларда "маркетинг" аггамасининг узи таржимасиз 
к,абул кнлинган.

Вакт утиши билан маркетингнинг мазмун кулами жиддий узга- 
ришларга учреди. Бу узгаришларнинг асосий сабаблари хужа\ик 
юритиш шароитларндаги узгаришлар маркетинпшнг ■ ишлаб чик,а- 
рнш, савдо-сотик концепциясидан бозор концепциясша кадар риво- 
жи билан боглик 1960 йид\а маркетиншинг классик тарифи цабул 
килинди: маркетинг "товар ва хизматларпи ишлаб чш<,арувчидан 
истеъмолчига ёки фойдаланувчи томонига караб киладиган *арака- 
тини бошкаралиган шпбилармонлик фаолиятидир" ёки "товарлар ва 
хизмагларни ишлаб чик,иш, йуналтириш ва сотиш нули билан топар- 
ларга булган талаб тахминланадиган жараёндир".

Бундан ташк,ари, мутахассислар маркотинши бизнес хизмаги 
ва фа\сафаси тарзида - бахолайдилар.' Хизмат сифатида маркетинг 
ишлаб чикариши, савдо, реклама, техника хизмати курсатиш ва бо- 
шк,а сохадаги тадбирлар мажмуидан иборат . Фалсафа сифатнда мар­
кетинг - бу жамият ишлаб чикариш муносабатларига дахлдор ижги- 
моий-ицтисодий концепциядир.

МАРКЕТИНГ ПРШЩИПЛАРИ, ВАЗИФАЛАРИ 
ВАФАОЛИЯТ COX/lAAPM

Маркетинпшнг асосий принциплари- бу бозории билиш, бо- 
зорга мослашиш ва бозорга таъсир угказишдап иборатдир. Бозории 
билиш деганда исгеъмолчиларни хар томоилама урганиш, уларшшг 
дид ва истакларини билиш кузда тутилдли. Бунда асосан " Истеъмол- 
чи - кирол!" - деган шиорга амал килинадн. Демак, бозорга мосла 
ниш талабни кондирадкган махсулотларшшша ишлаб чикэрмок 
даркор демакдир, "нима ишлаб чикарилган булса, шуни сотмаслик, 
Салки бозор талаб молларнишна ишлаб чи^армок, зарур." Бозорга 
таъсир утказиш-талабни шакллантириши демакдир, яъни "товарни 
нратйши билан истеъмолчини хам яратмок лозим."

Маркетинпшнг асосий вазифаси - бозор концепцияашииг 
сгратошя ва тактикасини шилаб чик,и£цд,ан иборат.

Энг умумий куринищда маркетинг стратегиясн-корхона имко- 
пиягларини бозор талаблари даражасига мослаштиришдир.
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Тактика доганда оса стратегик мак;гядларга эришиш учун мар- 
кетингшшг аник; йуналтирилган амалиётини таъминлаш тушунила- 
ди. Ли in; йуналтирилган маркетинг приициплари ва вазифаларига 
мувофнк, шн курган корхона бшорга нисбастан фаол маррада туради. 
Маркетингнинг умумий принциплари ва вазифаларига к,араб, фао- 
лиятшшнг аник, йунашшлари, асосий маркетинг фаолиятинигг маз- 
муни белгиланади. Уларнинг' орасида энг мухимлари: бозорни, шу- 
иингдек маркетингни к,уллаш билан боглик, масалаларни комп.\екс 
равишда урганши; махсулот ассортиментипи режалаштириш; талаб- 
I1K ва савдога рагбат борадиган тадбирларни шакллантириш, савдо 
па так,симог, маркетинг фаолилтинн бошцариш ва назорат к.илиш.

Маркетинг жараёнида куллакиладиган махсус фаолият сохала- 
рн ёки фаолият турлари мажмуи деб бахолаш мумкин.

Маркетинг фаолиятининг я на бир бошк;а белгиси мак;садлар 
узгармагап \олда уларнинг мазмуни м и кос ва фаолият турлари нук,- 
тон назаридаи муггасил янгиланиб туриши мумкин.

МАРКЕТИНГ ВАЗИФАСИ

Маркетингнинг ахамияти ва урии корхопалар фаол жойлагпхал 
"мухитда" яшамок, па к учли к,олмок,лари лозим. Бу яшаш мак,садиии 
амалга ошириш учун корхоналарнинг ишлаб чик;арган мол ва хиз- 
магглариии сотишлари лозимдир. Бир корхонанинг ишлаб чикарган 
мол яъни товар ва хизматларнинг "сотишини" тугрида.. ёки бевоси- 
та уларов; амалга ошириш энг мухим менеджмент вазифаси марке­
тинг фаолиятидир.

Маркегинг фаолиятлари, ишлаб чик,арилган товар ва хизмат- 
ларнинг сотишларида булгани каби молиявий манбалари бурупгги- 
риб янги молларни тайёрлаш учун керакли булган имкониятлар тагь- 
минлайди. Корхоналар бозорга таядим килган янги товарлар билан 
мижозларшшг давомли узгариб турган ихтиёжларини яна хам яхши 
бир так /д а  к,ондира билмок, нисбагида яна хам куп фойда олишла- 
ри мумкин.

Инсоннинг кунлик хаёти ва муассасалар хамма боск;нчлари- 
нинг бутунлапггирувчи бир уисури уларок, тагьрифланган маркетинг 
фаолиятлари, узига тортувчи ва порлов, касб имконнятларини хам 
таъминламокда.

Уз со хасида зудлн ва тенг келмайдиган бир ривожланиш 
курсатигни, маркетинг фаолиятларининг тулик; мукаммал булган дея 
олмаймиз. Хукуматлар, истеъмолчи гурухлар, социал танкидчилар ва 
инсоулар хам турли сабабларга рекламоларни, сотиш услубларни, то­
вар ривожлантирит, к,огозга ураш, етказиб бериш ва бахолашнинг 
бошк,а йулларини танк; ид к,нлинган. Бу сабабдан енглиш йулларнн, 
урф-одатларни ва жамиятнинг асосий одаггларига ва тугри

6



колмайдиган маркетинг фаолиятилари, бопк,ариш давомли бахсла- 
м или б келинияпти.

Таъмин келгая хисса сабаби туфайли маркетинг фаолиятлари 
Оохрланган бошк,а бир соха ицтисодий усиш ва ривожланишдаги 
^рин, таък,ик, ривожланткриш ва к,аГгга куришшшг олдини олиш 
билан ишлаб чик,арилган товар, миллий ва халк,аро бозорларга чика­
ри лган товар ва хизматларшшг муштарилар тамонидан yri,vnrrr,ipib\L6 
ганлиги яизда хам куп иш ерлари, катта даромад ва юксак ^аёг ша- 
роитларининг. амалга ошиши билан бугунлашаяпти. Бу сабабдан, ак­
тив бир маркетинг системаси, ицтисодий ривожланнш ва усишдаш 
Хиссаси аник деб к,абул к,ил:шган.

МАРКЕТИНГ ВА ИШЛАБ ЧЩЛРИШ 
м у н о с л Б л т .

Ишлаб чи^ариш, ик,тисодий фаолиятнинг экг мухим кесимла- 
ридан бири хисобланки. Манба, замон камлиги ёки боища сабаб- 
лар туфайли инсонларпинг истеъмол к;илаётганлнги уьларн ишлаб 
чик,ара олмайдилар. Ицтисодий фаолиятининг негизи хисоблапган- 
лигига-карпти ишлаб чпк;арипши, маркетинг билан булган алок,аси 
хар турли савияда ва нксбатларда бахоланмоедодир.

Менеджмент системасшшнг иешзишшг мак,сад,и, исгсъмолчи- 
ларининг ихтиежларини крпднра оладигап товар ва хизматлар би­
лан таъмин .чилмок. Ишлаб чик,арипг ва маркетинг биргаликда, нс- 
теъмолчининг туйимининг замон, ет ва мулкнй фойдалари учун 
туртта асосий фойдани ташкил тоггтиради. фонда сузи шахе ихтиёж- 
ларинипг тулдира олддигак кучдир.

Шакл фойдаси, бу хар турли мат ери a w  »рдан фоидоланиб му- 
хаидисни хушёр к;илиши бошкача к,илиб аитганда ярим тайёр ма\- 
сулот ёки молнинг тузилишини, шаклини ёки ишлаб чик,арилиши- 
нинг алмапггириш, янгилапггириш сабаби туфайли "купайтириш" 
фонда топилади ва купайяди.

Бу асосий рамка ичиди шакл фойдаси ишлаб чик,арувчн гомо- 
нидан ишланади, бу эса маркетангда замон, ер ва мулкий фонда 
таъминлайди. маркетинг ор^а коммуникация туфайли капа товар- 
ларни ишлаб чицариш дахлдор карорларга улуши булади. Шу юздан 
туфайли маркетингнинг аник; нисбат шакл фойдасишшг купайигаи- 
да хиссаси булганлиги хаммага маълум булди.

Ely сабабли миллий ва халщаро бозор дар учун тугри товарнинг,
■ Угри эамонда, тугри ерда ва тугри нархда таъмин цилиниши ишлаб 
чн^ариш ютуги асосий ва воз кечилмас даражада маркегишта бог­
лик б^лмокдадир.

7



Маркетинг ними/ Маркетинг, кунимиэдаги даражасига эри- 
шишига к,адор хар турли шаклларда таърифланган па бу таърифлар 
ичида асосий тупгунчалар рнпожлантирилгап. Маркетинг, сотиш ва 
рекламам или к дея таърифланганлиги каби хает сгандартишшг ву- 
жудга колипш ва таркиб топиши деб хам таърифланган.

Маркотннпш сотиш ва рекламачнлик дея таъриф берган ту- 
шунча факдг бир корхона томонидаи ташкил этилган фаолиятлар ус- 
тида марказлашган бир таъриф ва тор бир тушунчага суянади. Буига 
Карши хает сгандартига суянадиган таъриф оса к,айта бир таъриф 
асосига таянмокдаднр ва бутун жамиятнипг иктйсодий фаровонлик 
усгида тупламокда. Бошк,ача айтганда бирипчи мисолда микро дара­
жада таърифладик. Х,ар икки тш.рифда улар уртасидааник; фарк^ар 
топилмокладир. Умумий к,или б оЛганда микро даражада бахо берил- 
ган маркетинг бир фирма томонидан амалга оширишеа корхона фа- 
олиятларига хам бу гарзда бахо берилади. Бу билан баробар корхона 
томонидан к,илшиан фоолиятларнинг кунини ф01гда топиш максади 
булмагап корхонала’'  томонидан амалга оширилганлиги 
исботлантнришидир.

Микро па макро даражада таърнфини аник; баён этган ик;ти- 
содчя хар икки таъриф тугрисида янада хам замонавий асосга к;араб 
шуларни ёзган.

Микро-маркетинг "мижоз ихтиёжларини анимамок, ва ихти- 
ёж - к,опдирувчи товар па хизматларшшг, ишлаб чик,арувчидан муш- 
тармйларга тугри боришики бошкариб бир корхонан..нг мав;садла- 
рнни амалга ошириш бир фаолиятларишшг бажарилиши". Бу таъ- 
рифда муштарий, исгеъмолчи, тижорат фирмаси, фойда кузда тут- 
магам фирмалар, хукумат агентликлари ва чет элда булиши мумкии. 
Сотиш ва реклама тушунчасидан янада кенг булган маркетинг иш­
лаб чищариш суратн бнлан эмас потенциал муштарийларнинг эхти- 
ёжлари билан бошламокда. Тагьрифда, маркетинг, ишлаб чищариш, 
хисоб-кнтоб-молия фоолиятлари хам угган бир фаолиягг булганлиги 
шаклда таърифланмасин ёки бахоланилмасин, аксига исгеъмолчи­
ларни нл ихтиёжларини аникламок; бу фаолиятлар учун зохир бир 
мак;сад кузда тутнлмокда.

Макро-маркетинг эса, "Бир иктисодиётшшг молларнинг ва 
хизматларни, итлаб-чик,арувчилардан исгеъмолчиларга таклиф ва 
талабнинг актив бир шаклда муганосибликни кузда тугмок, важами- 
ятнннг мак,садларини, ихтиёжларини амалга оширилишини таъмин 
кила оладнган шаклда офишши бошк,арувчи бир социал жараён".
Бу таърифда маркази, нуктаси булган, микро-маркетингдаги каби 
якка корхонаштг фаолиятларида эмас бутун системанинг кандай 
ишлацш ва жамияпни к,андай таъсирланиши туфайли тупланган. 
Хар каидай бир жамиятда бугун ишлаб чик,арувчилар бир хил мав;- 
садларга эга. Молларга ва хазина хизмагларга карши хам с|иркди
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таклиф манбалари хам фарцли талзб мавжуд. Макро маркетинг сис- 
тсмасинипг роли форели булган талаб ва таклифни бир-бирига ак- 
тИп бир шаклда уигунлигини таъминламок; ва айни замонда жамият- 
нннг ихтиёжлорини амалга оширишдир.

Боинга бир таъриф маркетингни, "бир жамиятда, ик,тисодий 
мол ва хизматларга ихтиёжи, бу турдаги молларга на зсгзматларшшг 
ривожлантирилмаси ва жисмоний таъминлаш каналлар билап аввол 
ани^ланган ёки кенайтирилган ва бошггилган бир жараён." Шаклда 
иг|х»да топтан. Умумий таъриф.ларда, маркетинг шахобчалари билан 
жисмоний таъминлаш асосий хисобланса маркетинг товар ривож- 
лантириш, нархлаш роли куп инобатга олинмаган ва бу егшимовчи- 
лик аниц бир даражада юк,оридош таърифларда тушунтирилишга 
Харакат к;илингон.

Умумаи олганда "классик" тиърнфларда хукумат ва фонда 
кузга тутмаган фирмада топилган истеъмолчи ва сотупчи уртасидаги 
узгариш ахам и эти га жуда куп берилган, маркетинг персанал, хисса 
сохиблари, сендйкатлар, исгемолчи группалар ва хукумат агентлик- 
лари усгидаги фаолияти дик;к;атга олинмаган. Замонавий маркетинг­
ни диада хам яхпшрок, тушуииш учун юк,оридаки таърифларни та­
джик; килиш керак. маркетинг уз ичига фарк;ли ва кенг кулами фао- 
лиятларни ичига олади. Маркетинг бутун ташкилии фаолятлардан 
куп, айланмани осонлаштириш, тезлапггирищ фаолиятларига к,арай- 
ди. Бу фаолиятлар, товар, нарх, таъмин, ривожлантириш, маркетинг 
ииформациясива маркетинг бощк,арилиши каби кенг куламларии уз 
ичига олади.

Фарк^и куп ташкилотлар маркетинг фаолиятларини тур.лича 
амалга оширмо?лалэр. Табиий уларок; бу тур фаолиятларни амалга 
ошираётган корхоналар ёнида. Университетлар, ёрдам ташкилотла- 
ри, истеъмолчи гурухлар, поликлиникалар каби ташкилотлар хам 
маркетинг муносабатларига ^уйилмокда. маркетинг, давомли узга­
риш ичкариа1да булган динамик бир мухитда татбик этилпди. Да­
вомли узгаришни амалга оширган кучлар, к,онуилар, бопщаришлар, 
истеъмолчи бос^ичлари, и^тисодий шартларда узгаришлар, техноло- 
гаядаги узгаришлар, социал маданий шартлардир, бутун бу динамик 
кучлар, узгаришнинг тезлапггириш маркетинг фаолиятларининг фа- 
олиятига тагьсир килади.

Маркетинг тупгунчасн, Маркетинг тушунчаси бир корхона 
ташкилот ёки истеъмолчи учун ишлаб чгщарувчи, бугунлашган ва 
марказли бир тушунчадир. Менежмент дунёсининг халк,аро майдон- 
AaKii йулбошчиларидан драккер бир корхона ютугипинг негнзи 
маркетинг сохасидага ютут^ларига боглив; булганлнгини таъкидлади. 
Маркетинг тушуичасининг истеъмолчи ва марказли бугунлашпш

* бир тушунча булганини таъкядлаган йулбоппиларда!? биттаси Ж е 
нерал Электрик фирмасииинг директоридир.
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Маркетинг тушунчаси билан маркетинг фикри маркетинг та- 
комилланшшши энг охирги погонаси булган "маркетинг менедж­
мент» тпкомиллшшши"нинг негиз кисобланади. Х,ар икки ифода- 
Нииг, маркетинг таърифи билан солиштириш керак. Чунки, тажри- 
ба ва аник, фикрлпрда, маркетинг тушухгчаси, маркетинга» иккинчи 
бир тат.рифи уларок; хисобланоди. Х,ак,ик,аттаи учам маркетинг ту- 
шунчаси, бир ташкилотнинг бугун фаолиятларининг амалга ошири­
лиши я;ак,ида бир тушунча шакли ёки бонщариш фикридир. Марке­
тинг тушунчасининг мослапггириш тартибида, корхона ёки муассаса 
фак,аггина маркетинг фаолиятлари эмас, бугун харакатлар бу мосла- 
пптгидап таъсир к,илмокда. Бу сабаблар маркетинг тушунчаси очи к, 
шаклда таърифлдниши керак. Динамик бир мухитда фаолияти ни да­
ном этгаришни хохлаган ва классик менеджмент асосларига боглан- 
ган бир муассаса yiyxx янглишиларнинг балкида энг му^ими истеъ- 
молчи эхтиёжларшш дик,к,опа олмаслигидан пайдо булаяпти. Ривож- 
лашан ва ривожланаётган мамла кат лорда купгина фирмалар бу асо­
сий негизпа ахамият бермаганлари учун бозорда ёки бозорларда 
ютцозмокдалар.

Маркетинг тушунчаси *аммасидан олдин менежмент фаа\ият- 
ларидан зорур уларок, амалга оширилиши керак булган тушунчадир. 
Истег.молчиларшшг эхтнёжларшшг давомли текширга мухтождир. 
Бозорни иегизиии йуналган бугун фаолиятларига таггбнк, этдди. бу 
било!I бирга сотип: хажми-сотиш кагталиги тушунчасидан куп, фой- 
дани мак, гад лонгам фонда тушутгчасига авваллик ва охирлик берил- 
гаи. Маркетинг тушунчаси, истеъмолчи эхтиёжларшш ва хохишла- 
рнни бошк;а асосий фаолиятининг крндирмок, ва аник;ланган мак,- 
садларни амалга ошириш учун хам диктат га олинаяпти. Табиий ула­
рок,, муассасашшг бозорда борлигини давом эттнриш ва ривожлан- 
тириш учун бугун вазфаларининг фаолиятларининг бу хаётий мак,- 
содга иупа\ган бир шаклда ташкил зтилиши керак.

Маркетинг тушунчаси, корхоналар учун шакллантирилиши ва 
амалга оширилиши зарур булган турли менеджмент сиёсати ва 
стратегияси учун бир йул курсатувчи вазифасини бажармокда. Бо­
зорни дтгкамик бир факт булганлкги ва асосларининг давомли бир 
узгариш ва фаолиятланиш ичида булганлиги унутмок, керак. Бу са- 
баблар муассасаларнинг, бозор фаолиятларини юргизмок, учун мар­
кетинг билимини ва стратегиясини учун маркетинг тушунчаси, асо- 
сий бир як,!шлониш тушунчаси уларок; узлапхтирмок, керак.

Маркетинг тушунчасишшг асосини ташкил этган noronavap 
к,уйидашлар:

1. Корхона томонидан фаолиятда б^лмок, ёки жойлашгак бо­
зорни як;индан танимок; ва бахо бермок;.

2. Бозорни ва маркетинг максадини молларнинг бахосига кура 
керакли актив муштари хизмггги таъминламок,.
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3. Маркетингнинг асосий нешзиникг амачга ошириш, корхо- 
п.1, >;о истеъмолчи, \о  индустриал истеъмолчи булса, буг.уи мутата- 
рииларни, тугри товарни, тугра нархни, тугри ерда ва тугри замонда 
т.гьмин к,илиш керак.

4. Бу нешзиинг ама\га ошириш учун таъмин килиш каналлар- 
ни ва канал аъзоларини аник;ламэк„ келишмок; ва урток, ташаббус- 
лар натижасида, муштарийларга эришмок,.

5. Бозорда такдим к;илииган молни ва мол туркумлари, бозор- 
нинг шартлари билан уйгун комуннкагщя ва ривожлантириш таж- 
рибалари билан ^уллаб-к;увпатламок;.

Маркетинг тущупчаси.. Актив бир маркетинг сисгемасида, 
истеъмолчиларшшг' эхтиёж ва хохишларини к,ондира оладиган то­
вар ва хизмат тугри замонда, тугри ерда, тугри шартларни уз ичига 
олади. Мамлакатдаги ишлаб чикариш кесимининг турлилигн олди- 
да, истеъмолчи тоифасишшг турли ба.\олардаги э>;тиёжи сабаби ту- 
файли, бу сисгомапииг ишлашн ва амал оширилиши осон эмас. Иш­
лаб чик;арувчилар истеъмолчиларда t г х,ар турли шаклларда тафовуг- 
лаптирилган. Ишлаб чикарувчи ва истеъмолчи уртасидаги айрибош- 
лаш, билим, замон ва мухитида фарщ цилади. Аммо узгариш сурати 
яна ишлаб чикарувчи ва истеъмолчилар уртасйда микдор фаркдари 
ва хар турли синфланшн сабаби туфайли мураккаб хусуснят курса- 
таяггги. Бошкдча к,илиб айтганда чекланган товар ва хизмат турлари- 
нк ишлаб чик,араетган шахе ишлаб-чин;арувчилар олдида кичик мик,- 
дорларда, фак,ат кенг кулам хам товар ва хизмат эхтиёжларига сохиб 
исгеъмолчиларни булмок, далилидир. Бу тескарили ва фаркдарпи 
йу^отиш ва ишлаб чик,арувчилар билан исгеъмолчилари уртасидаги 
хар турли такдим ва эхтиёжни барсбарлапггирмок,, макро маркетинг 
системасининг актив ва возкечилмагап олампгумул ахамиятга нодир. 
Бу системзшгаг ичида эса мак,садларнинг амалга оширилиши марке­
тинг вазифаларининг уз ичига олаяши. Маркетинг вазифалари, 
купгинча сотиб олиш, сотиш, етказиш, омор, стандартлаппирма ва 
даражалама, моли я, таваккал юклзтиш ва бозор ахборотлари уларок; 
ашщланади.

М аркетинг энг катга-йулбошчиларидац Маккарни бу вазифа­
лари, оламшумул вазифалари уларор; таърифламокда. Ёзувчи, бу 
1щтисоднинг бозор-тарафли ёки планли булиши боцмасдан, бутун 
бу маркетинг вазифаларни макро-маркетинг сисгемасида амалга 
оширилиши кераклигини таъкидламокда. Чунки бу маркетинг вази­
фалари ёрдами билан ик;тисодий фойда кап а  мнкдорда топилморда. 
Бу вазифалар к;андай ва кимлар томонидан амалга оширилаянтн, 
мамлакатлар уртасидаги фарк,лар курсага олэди, фак,агг бугун товар 
па хизматларнинг маркетинглаштиришда бу ишлар амалга о шири­
ли ш негизидир, Бутун маркетинг хапидаги фикрлар энг агяенда 
Маккарний ёндоши асоси олинган.
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1:Ул\фШ11_-11<Ш1фалар1и Сотиб олиш ва сотиш узгаришни 
ифодалайди. Сотиб олнох вазифаси топар на хизмагларнииг аникда- 
ИИШ11 ва бах,о берилиши уз ичига олдди. Сотиш вазифаси эса, товар­
ищи рииожлантирилкши уз ичига олдиради бу мак,сад учун, шахсий 
сотиш, реклама па бошк,а кенг куламли сотиш турларини уз ичига 
олади. бу шоклдаги баъзи тоифадагилар маркептингиииг бир йули 
уллрок, сотиш дея тушунддилар.

2?.ЖпшрИ1п\ляр.кат1]П1„пзшфалар1Ь Товарларнинг бир ердан 
бопща бир ерга окипги булган етказиш вазифаси билаи товарлар- 
шшг тугилипшга и;арагилгаг£ омбор ишини уз ичига олдл,и. Бу вази- 
фалар.ежазнш уюшмалари, улгуржиб баъзи чакана каби маркетинг 
Kopxonavipiinirr к,илаотгаи асосий фаолиятлари.

3. Сола и. i auiriipiua _вазиф<1л  а р и Л  a rap ir пх ва физике "жисмо- 
пий" тарк,тнш вазифаларии амадда оширишда ёрдамчи 
вазифалардир.

Стандартлаштирма ва даражалама, иивеститциялаш, таваккал 
юклагтиш ва бозор маълумсшомаси. Товарларнинг кагггалиги ва си- 
фатига кура турларга ажратиш, стандартлаштириш ва даражалама 
ичидадир. 'Инвестиция цилиш, ишлаб чищариш, етказиш, омборга 
к;уйиш, сотиш ва ма>; с улотлар i (и н г сотиб олиниши учуи керакли 
кредит ва пакд пулга йуналгандир, таваккал юклатиш, маркетинг 
жараённинг бир булими уларов; апшуишмаганлиги уз ичига олади. 
Бозор информация™ эса иланлаштириш, амал ошириш ва марке­
тинг фаолиятларишшг контроль учуп керакли маьлумотларнинг 
тупланигаи, анализи ва таркатишдир.

М аркет инг узга р увч а и лн п г . Узгариш вазифааши зудлаш- 
тирмок, га со/далдцгшрмок, учуй узгарувчан фаолшпларнинг амалга 
оптрилиши керак. Бу фаолиятларнинг ама\га ошираётган марке­
тинг фаолиятлари эса асосий иккита умумий узгаришлар тугой томо- 
нндан таъсирландл-и.

Буларшшг бир маркетинг туплами билаи боглик, булган узга- 
ришлардир. Товарнииг нархи, таркапгиш ва ризожлантириш каби 4 
асосий бутунлапггирувчи унсурдан топтан маркетинг бирлашидаи бу 
узгариихларни, ташкилот томонидан назорат к,ила олддиган узгариш- 
лар уларов; таъриф/чаиоди.

Иккинчи узгаришлар тугой маркетинг му^ити билан боглик,;. 
булганларднр ва фирманинг х;еч ёки жуда назорат к;ила олмок;. Мар­
кетинг бутунлашма узгаришлари, *ap турли шаклларда ва узгарган 
нисбатларда маркетинг мухити узгарувчанлари "назорат кила олмай- 
диган узгаришлар" томонидан таъсир в,илмокда

Маркетинг му^итнинг узгаришлари, умуман олганда "назорат 
к,илш!маган" уларов; таърифланган. бу билан баравар бу узгаришлар 
бутун уларов; назорагг к,илинмаган узгаришлар эмас ва маркетинг ме- 
неджери асосан булардан биттассни ёки янада купрогини таъсир

12

*



кила олувчи кучга эгадир. Бошв;а бир конкрет масала; бу узгариш- 
лпрнинг тургун булмаганларидир. Аксинча харакагга бир мухитда 
с.упг даража бодал муносабатга ва монопол хусусиятга эгадир. Икти- 
содий кучлар бир куп муассаса ва маркетинг карорларшш ва фаоли- 
мгларга таъсир килаяптилар. Фармошшнг ракобат мухитидаш к учи ­
ни ифодалайдиб баъзи фирмалар сунг даража купол ракобаг мухи- 
тида фаолиятида булса, бошк,алари эса ракибларишшг катгик, ташаб- 
бусларидан таъсирланадилар. Ракобаггнинг зичлаииохи бир товар- 
нинг такдимини назорат кила олодиган корхоналар сони, бир индус- 
трал кесимига фирмаларнииг кириш соддалиш, такдим билан бог- 
лик; уларок; товарга эхтиёж микдорига богликдир. Ик'гисодий кучлар, 
айни замопда товарга эхтиёж купли™ ва кучини таъсир килганлари- 
да, маркетинг фаолиятлари усгида аник; бир таъсири бордир. Олуи- 
чиларнинг сотиб олиш кучи сотиб олма э^тиожи каби иккига уму- 
мий курсаггиш, нктисоднй шартларда инфляция ёки тула-туккислик 
даврида узгарищдап таъафланодилар.

Технологик кучлар: технология, инсонларнинг кундалик хаёти- 
нинг хар еддамида мавжуддир. Бу сабаблар, х,аёт сгандартини табий 
уларок; таъсирчан кучларнинг энг мухимлари уртасидодир, техноло- 
шядаги ривожланиш, нарх, товар, таркатиш ва ривожлашириш ка­
би маркетинг бутунлашмаларининг муваффакинтли ёки муьафс|м- 
Киятсиз бир,шаклда вужудга келшшиш ва амалга оширишига таъ- 
сир к;илади, компютер, транспорт, коммуникацияб энергия, соглик,, 
металлар, пакетлама каби хар со хода фойдаланилаёгган технологик 
яншликлар, инсонларнинг ва табий уларок; мижозларнинг топарлар 
га булган эхтиёжларини ва муассасалар томонидан таклиф килинган 
маркетинг бутунлашмасига каратилган жавобларига хал таъсир 
килмокда.

f(оггунлн кучл ар: конун ва конун чикарувчи кучлар, конун- 
лардан, бошк,арувчиларда! 1, амалга ошнрувчилардан ва буларни 
изохловчилардан манбаламокда Маркетинг карорлари ва амалга 
опшрилган купгина конунлар .ва бошкарувчилар томонидан назорат 
килиноди ва чегараланоди. Асосан ракобатчи мухитнинг конунлари- 
га ва иаггирокчиларга манфаотларига уйгун уларок фойдаланилмаси 
ца истеъмолчиларншгг курмок масалари, тугридан таъснрига эга са- 
бабларни уз ичига олоди.

Сиё.снй кучлпр: Х,ар мамлакатдаги сиёсий ташкйлотлар, конун- 
ларыи ва бошкармаларини вужудга келтирган муассаса'ари ва муас- 
галарининг фаолият килаётган мухитга таъсир килэди. Сиёсий таш- 
килотлар иктисодий ва сиёсий баланснинг курилигиидаги энг к учли 
сабаблари булганларида ёнида, хам улка ичкариснда ва хамда Х,алка 
ро Муносабатлар сохалардаги карорларига катта ахамиятга эгодир 
лар. Хукумат'лар, айни замона олувчи ва согувчи уларок бозорда ак­
тив фаолиятда буладилар.
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Сшшш иыяилаииН лххАар. Асосий, социал ва изданий куч- 
.чар маркетологлар усгида жамият учун яна хам яхши бир хает шакл 
ёки сгаидартининг амалга оширилиш масалаларида зур
ишлшадилар.

Нстоъмол ни хёракагларж  асосан ривожланган мамлакатларда 
ташкил этилаётган ва аник; кучга эга булган исгеъмолчилар хаг,ини 
куриш харакатларидир.

КОРХОНА ЬОИЩАРИШАА МАРКЕ1Ш1Г 
ВА МАРКЕТИНГ БОШ К, А РИЛ ИШИ

Умумаи олган, бошк,армашшг асосан 3 та негизи,. вазифаси 
бордир. Корхоиа учун умумий бир планшшг анин,ланилишн, анщ - 
ланпш планшшг амалга оширилиши бошк,арманинг ва амалда план- 
нинг назорати. Муассаса богщарипга, планлаш, амалга оширилаяпти 
ва назорат билан мажбуриятдир. бу рамка ичида маркетингнинг 
вазифаси аник.ланган ва уюшш мажбуриятларга эгадир. Бу билан 
бараиар нланлаш вазифаси томонидан маркетинг бопщарувчиси, 
корхона учун жозиб бозор имкониятларишшг тогшши ва амалга 
ошириш: маркетинг егратопшси апикланиш вазифалари бордир. 
Макро даражада бир ёндоишш йулидан маркетинг бопщарилиши, 
узгариш, актив ва рентабелли бир шаклда сомалаштирмок, ва тез- 
лаштирмок, учун керакли марке гннг фаолиятларининг гланланиши, 
ташкил этнш, амалга оншриш ва назорагг даврини уз ичига олади. 
Маркетинг бугунининг ташкил этган 4 асосий негизшш куйидаги- 
ча изохламок, керак. Товар: мак,сад бозор ёки асосий бозорлар учун 
"тугри товар” нинг ривожлантиршшш уз т н г а  олади. Товарнинг, 
физик бир товар ёки хизмагг булиши мумкин. Мол тугрисидаги асо­
сий нуи,та молларнинг ёки хизматларнинг, муштарий ихтиёжлари ва 
ихтиёжларининг к,ондира олмасида тупланади. Ер узгариш, асосий-- 
бозорга тугри молларнинг етказиладнган ерни белгиламокда, Шун- 
дай к,или б, мо.\ларни ва хнзмагларни сотиш учун таедим этилган ер­
ни уз ичига олаяши. Мол ва хизматлар, тарк,атиш каналлари уларов 
таърифланган тарк,апиги сисгемасидан олиниб ишлаб чикарувчи 
муштарнга етказилади, тарк,атиш каналида узиги хос далиллар ва 
таркэтиш мутахассисларга зга
Асосий бозор Маркетинг Замонага боглик;

+ = стратегияси + тафсилотлар ва =
Маркетинг бутунлашмаси назорат ишлари

Страгогик план Фирмашшг
4 Маркетинг

бопгк,а турдаги про1раммас.и 
стратеги к план
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Стратегнк счёсатлар:
Мол: Асосий бозорни туйл,ира олддшан даражада чегаралан- 

ган рамка ва каггалик к,исмларининг амалга ошириш.
Ешзожхащирмш; бозорнинг ихтиёжлари к,оидириш учун "ар- 

зон нарх" ва туйдирадиган сифаг" имиджини ривожлашириш.

БОШ КАРИШ МАРКЕГИНГИ 
МАРКЕТИНГ - "МИКС"

Маркетингии ишлаб чик,арншни бопщариш ва бозор йуналиш- 
даги савдо-сотик;нииг ягона бир тизими сифатида икки жидатдан 
к,араб ЧИК.ИШ зарур. Биринчи - богщарув маркотиипк корхонани бо- 
шк,аршцй,аги муайян тафаккур тарзидаы иборат. Унинг узига хос то- 
мони шундан иборатки, корхона бозор й упали ш ид а ({кюлият олиб 
боради, яы ш  анъанавни булиб долган ишлаб чик,нш талабларига 
мосланишдан бозор талабларига мослашишга угоди. Бу эса рахбари- 
ят (менежерлар) ва умуман корхона фаолиятидаги янода ю^орироя; 
боск,ич булиб, корхона янги илгор технолошяга асосланган хо\\а, 
гшровард мак,сад - бозор талабларига рубару келоди, Бу эса боища- 
рув сохасида к,арорлар в;абул ^илиш тарзини куп жицагдан узгарти- 
риб. юборзди. Ишлаб чик;ариладиган мщсулотнинг техникавий 
к^рсаткичлари хам такомиллаиггиришта кагта эътибор берилади. 
Бунда ишлаб чив;ариш харакатларигина эмас, игу билан бирга бозор 
нархлари даражаси хам эътиборга олинади. Айтайлик, товарни ура- 
ш-жойлаш муайян даражада махсулотни сотишни тезлатадиган ва 
айни пайтда товарларнинг фирма реклама сипи кенгайтирэдиган 
мухим тадбир тарзида бахоланади. Бошт,арув маркетингнни ташкил 
этиш махсулот савдосини назорат в;иладиган маркетинг булим па 
хизмагларини барпо этиш билан чегараланиб к,олмайди, Маркетан- 
гни бохш;ариш корхонанинг уз маркетинг тизимини ташки л этиш 
йули билан амалга оширилади. Бу тизим эса асосий уч таткилий 
к,исмдаи ташкил топади: ташкилий-бошк,арув, тадк,ш<;от ва дасгурий- 
назорат тармоклари.

Тизимнинг ташкилий-богш,арув к,исми- бу маркетинг ташкил 
этиш билан шугулланадиган хизматдан иборат. Унинг асосий вази­
фаси - корхонанинг барча булшшаларинн зарур бозор ахбороти би­
лан таъминлаш ва улар ни нг бозор талабларига мулжал олиш билан 
боглив; булган жамини ишларини узаро мувофиклаштиришдир.

Тизимнинг тадк,ик,от кнеми-корхона маркетингини, унинг бо- 
зор, ишлаб'чик,ариш, нарх, реклама ва бошк,а фаолият сохаларини 
к,амраган холда. таджик; этишнинг услубий, ахборот йул-йуригчлари 
ва тартибларидан иборат.
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Дастурий-назораг к,исми-корхонадаги маркетингнинг мак,содли 
дасгурлари да уни назорат к,илиш. Бундан кузланган асосий мак,сод 
бозордаги мавжуд вазиятлар ва корхонанинг к; ув ват -и мко ниятларига 
караб турли даврда стратегия, тактика, оператив бозор фаолиятини 
шэкллантирипшдир.

Бошк,арув маркетинга - бу биринчи навбагда бошкарув тизи- 
ЮШШ1Г эпчил-чакконлиги, ишлаб чикариш ва савдо фаолиятидаги 
узгаришларга доимий тайёрлик , бозор коныоктураси ва исгеъмол- 
чнлар талабиштг узгариб турувчи шароятларига мослашишдир.

Маркетинг хизмати богловчи бугин хисобланоди ва бозор тала- 
бини коидириш хамда шу аснода фонда олишга каратилган ягона 
уюшгаи жараённи барпо этоди.

Иккинчи жихат-маркетинг бозорда бевоситаолиб борилодиган 
фаолият доб к,арюлоди. Агар маркетинг ишлаб чидариппш бошка- 
риш тизимн сифатида "корхонанинг тафаккур тарзи" цисобланса, 
бозордаги бевосита фаолиягдан иборагг булган маркетинг корхона- 
нинг "харакат тарзини" шакллантиродн, маркетингнинг турли усул 
ва поситаларидан ташкил топоди ва жамланиб, маркетинг - "микс"* 
ни вужудга келтироди.

Унинг асосида "4р" формуласи туроди:
1 - нарх (price);
2 - махсулот (product);
3 - урин-жой (place);
4 - силжиш (promotion );
Корхона куйилган максодларга етиш учун маркетинг - миксни 

турли гурухлантириши ва куринишларда куллайди: товар си фати 
ва хизмапшн такомиллаштириш; мосланувчан нарх сиёсаги, рекла­
ма, савдони кучайшриш, махсулот сотиш шартлари, товар харкаги 
йуллари ва ^оказолар. Бундан маркетингнинг бозор фаолиятидаш 
хаммабоп шакл ва усуллари йук;. Х,ар бир корхона ишлаб чицариш 
хусусиятлари ва бозордаги вазиятни кисобга олган холла, Уз бопща- 
рув маркетинги ва маркетинг-микс моделини ишлаб чикоди.

БОЗОР Х.ОЛАТИ ВА МАРКЕТИНГ 
ТУРЛАРИ

Маркетингни бошкаришни талабни бопщариш тйрзида иэох- 
лайднган мугахассислар, одатда талаб табиатини тавсифлайдиган 
саккиз вазиятни санаб утодилар. Уларнинг хар бирига маркетинга» 
бопгкариш буйича муайян вазифа ва маркетинг тури мувофи*
келоди:

1) Салбий талаб махсулот сифати ва бошк;а истеъмол тафсилот- 
ларига боглнк, булмаган холда унга истеъмолчилариннг салбий
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муносабатини ифода этади. Салбий талабга конверсион маркетинг 
мувофик, келади. Унинг мак,сади мавжуд чеюшишлар сабабларини 
таклил этиш ва товарнинг салбий томонларини узгартириш, савдони 
я над а фаол рагбатлантирнш йули билан салбий талабни бартараф 
этншн буйича маркетинг дастурларини яратишдан иборот,

2) Талаб булмаган шаронтда мах;сулот бозорда в;нзик;ип1 уйгот- 
майди ва бозор ма^сулотга нисбатан бефарк. рагбатлантирувчи мар­
кетингнинг вазифаси истеъмолчи билан товар уртасидаги фойдалн 
jfoapo алок;а урнатиши имкониятлэрини ахтаришдан ва шупдай
и,илиб талабни яратишдан и борат.

3) Потенциал (имконий) талаб яширинган талабнинг борлиги- 
ни тавсифла11ди, бунда и талабни мавжуд товар ва хизматлар билан 
цоидириш мумкин эмас. Имконий бозор мнциёсини аниклаш ва за- 
рурий ма^сулотларнн яратиш ривожланувчи маркетинг вазифасига 
айлаиади.

4) Талабнинг пасашгаш - турли даирларда хар цандай товар Дуч 
келадиган з^одиса. Маркетингнинг вазифаси талабнинг пасайишига 
олиб келган йуналиш ва сабабларни уз вацтида аник^лашдан, шунин- 
дек янги мак;садли бозорларни, янги фаолият сохаларини излаш ёки 
товар сифатини такомиллаютирншидан иборат.

5) Узгариб туредаиган талаб транспорт (тивдалинч соатлар), му- 
эейлар, кинотешрлар каби жуда к^п ташкилотларга хос. Бу эса та- 
лайгина етишмовчилик ва ортик,чалик муаммоларни келтириб чнка- 
ради, Синхромаркетиншинг талабни бопщарнш чораларидан бири 
тарзида нарх сиёсати майдонга чикзди.

6) Ту/и»; талаб. Жами корхоналар интиладиган вазият. Аммо 
кумаклагнувчи маркетинг огир вазифани - истеъмолчилар дидлари, 
рациблар здракаги, нчки фирма бошк^руви муаммолари узгаришига

, *;арамай талабни тегишли даражада саклаб туриши вазифасинн 
бажарали.

7) 7та капгта талаб, бу талаб фирма имконият даражасидан ор-
• тип; б^лганда фирма учун айнп?;са нокуландир. Демаркетингнинг

ма^сади нархпи к^тариш, сервиаш *;исцартириш йули билан талаб­
ни вадтинчалик ёки сурункасига пасайтиришдан иборат.

U) Носоглом (иррадионал) талаб ооглик; учун зарарли булган то- 
варлар (сигарета, спиртли ичимликлар , курол-яроглар)га нисбатан 
пайдо Охлади. Зидди таъсир маркетинг нархларни кескин ошириб, 
товарлар ссггаб олишни чеклаб, кишиларга ^Ьларининг одатларидан 
воз кечншлврига. ёрдам беради. Шуядай килиб, танлаб олинадиган 
марктинг турига караб унинг таркибий кисмларига куйидагнлар 
кнради; бозорни Урганиш, махсулот тур-хилини режалаштириш, 
реклама, харидшт рагбатлантириши. Уларнинг х,ар бири му*имлиги 
жяхагидаи турли даражада туради ва маркетинг-миксда энг устун
тагьа!рга эга.



МЛ РКП ИНГ СТРА ТЕГИ ЯСИ, УНИ 
РЕЖАЛЛШ'ГИРИШ В А НАЗОРАТ Щ1АИШ

Бозор игдигодиёти шароитларида ик,тисодий жараёнларнинг 
бортгапш олдиндан айтипш жуда чекланган.

Маркетинг тодщицотлари, фирма ютукларининг хал |;илувчи 
омилларн ва уларнинг кутилмаган тасодифларини хисобга олган 
холда имкошшт иетидболларини а н и м а т  борасида фирма фаолия- 
тининг стратегик тцд,г;ик;оти утказилали, маркетинг сгратегияси ва 
уни амалга ошнршп шакллари ишлаб чия;илади.

Фирмалар уз фаолиятини самзрали олиб боришга интилиб ва 
тобора узокрок; му/дот учун олдиндан стратегик режалапггириш усу- 
лидаи фоГгдачаиади. Бозордаги узгаришлар ва фан-техника таракди- 
ёти йуналишларини тахлил к;илиш асосида фирманинг стратегияси- 
ни ишлаб чик;иш учун негиз буладигап умумий мак,содлар белгила- 
на\и. Фирманинг стратегияси фаолиятининг бош дастурни, марке­
тинг, молия, тангкилий фгюлият, кддрлор сиёсати ва богща сохалар- 
даги бирламчи йуналиш ва ресурслар таксимотшш акс эттнради.

А.Чендлер "Страгегия ва структура" китобида к;уйидапгта таъ- 
риф бероди: "Фирманинг сгратегияси - бу корхонанинг рои; му&дат- 
лн асосий ма^сца, ва вазифаларини шакллантириш, харакатлар из- 
чил'.игшш таьминлаш, шунингдек бу мак,садларга эришиш учун за- 
рур булган ресурсчардаги так;симлашдан ибораг".

Ф.Котлер фирманинг стратегик рсжалаютириши хакида бун- 
дай деб ёзади; Фирманинг мак,садлари, унинг иложи булган имко- 
ннятлари билан маркетинг сохасидаги муваффак,ият к,озониши им- 
конняти уртасидаги стратегик мувофищликни яратиш ва сак,лат 
буйича боищарув жараёнидир. Стратегик режалапггириш фирма- 
нинг аник, ифодаланган дастури баёнотига, ёрдамчи мав;садлар ва 
вазифаларни мулжаллаига, соглом хужалик портфели ва усиш стра- 
тегнясига таянади. Дастурий баёнотда фирма фаолияти сохалари то- 
варлар ишлаб чик,ариш, махсус технология нукдаи назаридан ёки 
мижозлар доираси, уларнинг исгак ва эхтиёжларнга хизмаг курса- 
тадиган бозор фаолияти томонидан тавсифланади. Фирма дастури 
асосида хар бир бутиндаги фирма рахбарияти учун мак сад ва вази- 
фалар даражалари белгиланади, уларнинг кулами ва вак;ти аник;лаб 
к,уйилади. Х,пр бир менежер уз олдига кУйилган вазифаларни бажа- 
риш учун жавобгар хисобланади. бундай тизимли масалаларни хал 
этиш усули билан бопщариш дейилади. Маркетинг стратегиясини 
ишлаб чик,иш жараёнида маркетинг комплексининг айрим йуна- 
лишлари ёки фирманинг ишлаб чицариш булинмалари фаолияти на- 
гижаларини к;иёслаш усулига асосланган портфел тацсимли, шунин­
гдек уларнинг фирманинг умумий стратегиясидагн урнини анив,лаш 
алохида ахамиятга эга. Бунда йуналншлар ва булинмалар
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бизнеснинг стратегик бирлиги тарзида юзага чикдди. Дасгурий бай- 
нот, мак;сад ва вазифалар даражалариб портфел тах,лили якунлари 
асосида фирманинг усиш стрзтегияси вариант лари шаклланади.

Вариантларнинг 1 -гуруцида корхонани ишлаб чвдариш - бозор 
фаолиятининг мавжуд мик,ёси ва йуналйшлари даражасида ривож- 
лантириш имконнятлари ашнушнади. Улар корхонанинг узига таг!Л- 
дукдн ва интенсив ривожланиш вдиёфасига эга.

Вариантларнинг 2-гурух.и интеграция (бирлашув) ори^алн мар­
кетинг тизимининг бошк,а к,исмлари б и.чан боглик, булган имконият- 
ларни учунчи гурух,и маркетинг тизимига кирмаган, яъни дивер си- 
фикация натижасида пайдо буладиган имкониятларнй в,амрайди. Ва- 
риантлар тавсифи куйидаги жадвалда уз аксини топтан:

1 жадвал

УСИШ ИМКОНИЯТЛАРИНИШ АСОСИЙ 
Й9НЛЛИШЛЛРИ.

Интенсив усиш Иитеграцион усиш Ди не рсифа к цио н 

усиш

Бозорда чукур 

уриашиш ,

Регрессном иите - 

грация

Ж амлама

диверсификация

Бозор худудларини 

кенгайтириш

Прогрессив

интеграция

Горизоитал

диверсифика>ц1я

Товарни

такомиллаштирнш

Горизоитал

интеграция

Гурам а  

ди персифика ция

Ривожланишдоги интенсив йуналиш махсулот ва бозорни ри 
вожлантиришда яширин имкониятлардан ^ознрга к,адар фойда\ан- 
ма1-ан корхоналарга нисбаган асосан ва хос булади. Бозорда чук,ур 
урнашиши бозорни урганиш, ишлаб чик,арилган мах,сулотларни фа- 
олият олиб бораётган бозорларда маркетинг *аракатларни жала\ 
лаштириш йули билан махсулот «лиш ни купайгариш имкониятла 
рини ахтаришдир. Бозор худудларини кенгайтириш ма^сулотлар- 
нинг янш географик районларга, бозорнинг янги сементлари (ис- 
теъмолчилар гуру^и) га кириб борнпши, ишлаб чик,арилодиган ма% 
сулот учун янги исгеьмол ёки тагьбик;‘ со^аларни излэшни кузда 
тугадн.

Янги моделллрни яратипт, махсулот ни iгг си фат томонидан таба- 
к;а\внган турлярини ишлаб чи^эртп нули билан товарлпр
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такомиллаплгирилади. Интенсив ривожланишнииг юцорида санаб 
утилган усуллари узаро альтернатов тарзда щаралиши мумкин, шу- 
нингдек уларни фаолият боскичлари тарзида изохлаш х,ам мумкин. 
Сунгги холда бозорни урганиш харакаларини жадаллаютиришта 
*;аратилган тадбирларга 1-навбаггда зур берилади, сунгра бозорни 
кенгайтиришга уриниб курилади, тшхоят, бу харакат фонда берма- 
са корхона мохсулотни ривожлантиришга юфишади.

Интеграцион таракдаёт вариа1гглари уз тармогида му ставкам 
холатга ва тармок, ичидаги маркетингнинг тизими бугинлари уртаси- 
да хамкорликни ривожлантириш истищболларига эга булган корхо- 
наларда учрайди.

Вертикал ннтеграцияда ок;им йули буйлаб маркетинг тизими- 
нинг айрнм бугинлари орасида бирлашув ёки доимий мувофикла- 
шуп юз бсрпди-

Регрессии ёки вертикал интеграция оддинги бугин билан 
бирга ишлаб чик,арувчннинг узи хом ашё ишлаб чикаришинн таш­
кил этнпши, ёки мавжуд хом ашё етказиб берувчилар билан мустах- 
кам кооперация алок,алари урнаггишни назарда ту гад и. Профессии 
ёки вертикал интеграция кейинги бушни билан бирга саноат корхо- 
иаси харид килиш ёки улгуржи ва чакаиа саздони н азорапса олиш- 
ни ёки савдо чик.имларини камайтириш учун тацсимотнинг орали»; 
бупшларнни йукотиб, махсулотии гшровард истеъмолчига етказиб 
берншгача узи мустакил шугуллаиишини англагади.

Горизонтал интеграция маркетинг тизимишшг бир хил бутин- 
ларида турган корхоналар уртасида фаолиятни узаро мувофшу\аш- 
тиришдан иборатдир: масалан, бир хил махсулот ишлаб чик,арадигпн 
икки саноат корхонаси бирлашиб, ишлаб чикариш мшутёсшш кен- 
гайтиродиган ва айнп пайтда уз харажатларшш к>исг;артирад,и. Бун- 
даи бирлашма улгуржи ёки чакана савдо ташкилотлари Уртасида 
хам тузилидш мумкин. Улар шу йул билан мос етказиб берувчилар- 
га уз мавк,еини кугариб, махсулот сотиш хажмини купайтиради.

Диверсификация йули билан ривожланкш вариаитларн гу- 
рухлари мазкур маркетинг тизими доирасида янада усиш имкони- 
ятларига эга булмаган ва бу имкониятни ушбу тизимдап ташцарида 
кидирадиган корхоналарнинг бу хзгги-харакатини асосли деб 
хисоблайди.

Диверсифакциянинг 3 куриниши бор:
I. Жомланма концентрик диверсификация - корхона техпика- 

вий ёки бозор нукгаи назаридаи фирманинг илгарига товарларкгэ 
ухшаш, яъни махсулотни ишлаб чинара бошлаганда гоэ берздн: Мас- 
лан, телефон аппаратлари ишлаб чик,арадиган корхона уз махсулот 
хилини купайтириб, автожавоб берувчи ёки видеотелефон ишлаб 
чикаришга утзди шундай цилиб, корхона уз дастурини Оойитзди ва 
истеъмолчиларнинг янги гурухйга э .а  булади. Горизонтал
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диверсифакция - илгари ишлаб чик,арилган махсулот хилига техно- 
логик алоцаси булмаган янги махсулогларни ишлаб чик,аришга утиш- 
дан иборат: Масалан, ёшларга тайёр куйлаклар тикишга ихтисос- 
лашган корхона ёшларга мулжал\анган журнал нашр килннгга к;арор 
к,илпиди дейлик, яъни корхона ёшларнинг диди, ва хаёт тарзи сох,а- 
ларини билшцдаш тажрибааши ноифлик сохаоида х,ам *;уллаши 
мумкин. Яна бопща бир мисол:

Автомобилллар бозорида обру-эътибор к,озонган енгил ав томо­
биль корхонаси совутгич ишлаб чик,аришнинг узлаптшради, олдинги 
шухраш янги бозор фаолиятини ривожлантиришда муваффак;ият 
к,озонипшни таъминлайди, деб хисоблайди.

К,урилма диверсификация корхонанинг фаолият жабхасшш 
мавжуд технология товар турлари, м ах с у л о т  сотиб келган бозордан 
муглак,о фарк; к;илддиган янги соха\арга кириб борипш билан кен- 
гайтиришни кузда тутади. Фирма янги корхоналар ?;урипгга маблаг 
сарф этади. Кучмас мулк билан савдода ишггирок к;илиши тез хизмаг 
курсатадиган оицатланиш корхонасини очилиши мумкин ва хоказо.

Стратегии рожала штириш корхона фаолиятининг асосий 
йунаминларшш белгилайди, махсулот ишлаб чицариш ва сотиш со- 
Хасидаги барча харакатларнинг ма^садга мувофив; йуналиппши акс 
этгаради. С^нгра хар бир й^налиш буйича батафсил режалар тузи- 
лади, чунки маркетинг концепциясшш к,уллайдиган корхоналар фа­
олият нагажалари копров; савдо сохаси билан белгиланади, режалар 
орасида товар нусхасшш ярагишдан бошлаб то пировард сотишга 
к,адар товар'харакати жараёнларини к,амрайдиган маркетингни ре- 
жалаяггариш алохида $финни эгаллайди.

Оддий махсулот ишлаб чик;ариш буйича маркетинг режаси 
цуйидаги булимларни ичига олади.

Асосий к^рсаткич, маьлумотлар йигиндиси, жорий маркетинг 
га оид вазият баёни хаагарлар ва имкониятлар тавсими ваз и фа ва му- 
аммолар тавсими, маркетинг стратегияси, харакат дасгури, бюджет 
ва назорат.

Мулжал. курсаткич рак;амлари режани анни; к^рсаткичлар сари 
асосий мулжал олишни осонлаштиради, бу курсагкичлар - эхтимол 
туталхан фойда мавдори махсулот сотиш хажми бюджет структура- 
си ва хоказолар,

Жорий маркетинг холагги харакагдаги бозор униш хажми, ис- 
теъмолчилар таркиби, рак,иблар, уз ига хос бошк,а омилларнинг хола- 
ти тизими шушшгдек фнрманинг т у  бозордаги мявк,еияи 
аницлайди.

Хавф-хатар ва имкониятлар булимида товарищи бозорга ути 
ши билан боглик, болтан жуда куп к,улай ва ног;улай шароитлар 
куриО чвдилади, Бу шароитлар (ран ва техниканинг энг сунгги 
ютукларини жамиятдаги ижтимоий сиёсйй, ик,тисолий
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узгаригиларни янхи бозорларда мухитнинг узгаришларипи ва уму- 
ман фирманинг ишлаб чидарпшга таъсир курсатадиган бопща 
Ходисаларни ^амраши мумкин.

Товар ривожининг истик,боли ва бозор холаги Урганнлгтшндан 
сунг бозор, фонда савдо хажми х,исобидан зарурий ва имконий про- 
центни ошгириш вазифаси к;уиилади ва бу масалаларни хал этишда 
вужудга келадиган муоммолар доираси аник,ланади.

Кейинги булиб - маркетинг сгратегияси булиб, у ташкилий 
бирлик урнини маркетинг вазифаларини хал этишда таянадиган 
фикрий мантилий к,урилмддир. Ёки умумий маьнода маркетинг 
сгратегияси фирма имкониятларинн бозордаги холагга мувофик;- 
лааяириш, ^уйилган мацсадларга эришипшинг комплекс воситала- 
рини белгилашдан иборат.

Страгегияни игалаб чищиш шароити маркетинг к;арори ёки 
котик страггегияснни уз ичига о лсд и. Булар ма^садга мувофик, бо­
зорни танлаш, бозорда уз сегментнга эга булиш, бозорга чии,иш 
усуллприни танлаш, маркетинг воситаларини танлаш, бозорга чи- 
к,ипг вак;тини белшлат, бошк;аришнинг, фирманинг стратегик мак;- 
сададрига мос келадиган ташкилий таркибини танлаш.

Стратегияга к,уйиладигаг; асосий талаблар:
Вариантларшшг аник, лиги, реаллнги, комнлекслиги ва 

хилма-хиллиги.
MapKcmtiiLctpaicnmciL-UdpjuurrAtipii^ Узаро бир-бирини 

тулдирадагин 2 маркетинг сгратегияси гурухлари мавжуд - бу махсу­
лот га нисбатан стратегия ва бозорга нисбатан стратегия.

Махсулотга нисбатан стратегия махсулотни бозорга сотиш 
усулларини ашпу\айди ва бозор эхтиёжларини тадбик, этиш ва 
Хисобга олишни буюмнинг сифаг ва к,иймаг тавсифини режалашти- 
риш негизига к.уидиган принциптатаянади.

Бозор ривожи ва фирма ишлаб чик,арншнинг узига хос шаро- 
итларнга к,араб махсулот буйича маркетинг стратегияси уч вариантга 
булиноди:

а) паст харажаглар сгратегияси
б) табак;аланиш стратегияси
в) тор-ихтисослашув сгратегияси.

' Бир ёки бир неча умумтармов; ютук, омилларига эга булиб ра- 
в;иблар орасида етакчи мавщега эга фирмалар табак;алашган страте- 
гиядан кенг фойдаланилади. махсулотни табав,алаштиришиинг асо­
сий усулларидан бири - бу юксак си фат ва рак,иб махсулотща Кара­
ганда алохида истеъмол хоссаларини таьминлаш.

Саноат махсулоти учун умумдорлик хом-ашё ёрдамчи магери- 
аллар ва энершя сарфи, хизмат курсатнш учун мехнат сарфлари 
асосий о мил булиб хизмаг к,илади (1-омил).
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Кенг истеъмол моллари учун технологиянинг стандарт ларго 
мувофик;лиги, цулайлиги, эстетик куриниш ва бошкалар сифаг меь- 
зонлари хисобланади.

Табак,а\аниш стратешясишгаг юк,орида сэнаб ушлган омил 
билан богланиб кетздиган кейинги омили - фойдоланшода буюм- 
нинг пухталигиднр (2-омил).

Пухталик стратегиясига капгта эътибор беришда Танден Компь­
ютере фирмаси намуна булиши мумкин. Бу фирма машхур МБМ 
корпорацияси билан бир ёки бир неча компьютерлардан и борат 
системаларни ишлаб чшддб рак,обат к;илади, биронтаси бузилиб к,ол- 
ганда бу компыотерларнинг хар бири бопщасининг вазифасини 
бажараверади,

Махсулот турини ишлаб чикариш сохасида илгор технология- 
даи фойдаланипш пат^нтланган ихтироларга эгалик долит (3-омил).

Таба^аланиш сгратегиясининг 4 - омили:
Махсулотии кугаина ращиблар таклиф этмайдиган уз и га хос 

хизмат курсатиш билан бирга сотиш; Масалан: Катерпиллер Трактор 
компанияси уз махсулотини согишда "дунёнииг хар ^андан досми- 
га эхтйёж досмлар билан 24 соат ичида хизмат курсатиш" шиорини 
^уллайди,

Нихоят табак,аланиш страгегиясининг мухим томони уз махсу- 
лотшшнг жами параметрларга кура р и га  хос тарзда ажралйб тури- 
шини бозорда фирма маркетингнинг кузга ташлаиилишини 
таъминлаш

Шундай долиб, махсулот буйича маркетинг страггегиясини та- 
баг;алаштирйш омиллари цаторига махсулотнинг фак;ат си фат тав- 
сифларигина эмас балки сотиш шароитлари, хизмат курсатиш шакл- 
лари, ишлаб чикариш жараёнлари ва режалаштиришнинг янги 
усуллари, досца ишлаб чикариш мудлдглари, кредит олишнинг им- 
тиёзли шароитлари тегишли мажмуида иш ва хизматлар курсатиш- 
ни хам киритиш мумкин.

МАРКЕТИНГ ХИЗМАТ И

Маркетинг харидор эхтиёжларни имкони бортгча туларок; к,он- 
дириш мав,садларида бозор холаггини асосли урганиш ва олдиндаи 
бахолаш билан ишлаб чикариш ва сотипши ташкил этиш тддбирлар 
тизими, бозор ицтисодиётининг мухим унсури. Маркетинг хизмаги 
иши доск;а ва узок; муматли махсус дасгурлар орк,али амалга ошири- 
лади. Уларда харидорларни ва ращобатчиларни урганиш асосида то- 
варлар сифатини яхшилаш, товар нархини узгартириш, реклама 
у-гказиш, товарга талабга чадориш, товарларни Уз ва^тида етакзиб 
туриш, харидорларга метнул тушддиган хизмат курсатиш каби чо- 
ра тодбирлар назарда тугилади. Ишлаб чикариш маркетинг хизмати
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воситасида гоят тез узгариб турадиган бозор талабига мослашади ва 
самарага эришади.

Товар ишлаб чикарувчидар маркетинг хизмати туфайли бозор 
билан узвий богланадилар, ишлаб чгщариш манбадарйни бозор та­
лаб товар,тр яратишга в,аратадидар, ишбилармонлик ва тижорат иш- 
ларини режалавгтарадидар, маркетинг хизмати бир к;анча жуда му­
хи м к,оидадарга асосланади. Товар ишлаб чик,ариш талаби ва корхо­
на имкониятдарининг хисобга олиниши харидор талаб эхтиёжининг 
туда к,ондирилиши, унинг булгуси талаби назарда тутилиши, 
мулжалланган бозорда товарлар айтилган вак,тда ва белгиланган мик;- 
дорда сотилипш, янги товарларии узлаштира бориб, корхонанинг 
узок; лавр мобайнида самараш ишлпшга эришишп, корхонанинг иш­
лаб чицариш йуиалишлари, тугган йули бозордаги шароитига, хари- 
дор талабига мослашиш билан че клан май, балки талабни КорхОна 
мулжалланган йуналишда узгартириш шудар сирасига киради, Мар- 
кентинг фак,аг бозодаги талаб-эхтиёжпи к,ондириш воситасигина 
будмай, балки ишлаб чикариш самарасшишг хам говори будишини 
таъминлайди. пгу сабабли корхоналарда маркетинг хизматини таш­
кил этиш катга «дамиятга эга.

Маркетинг хизмати к;амраб олувчи масалалар жуда куп рапг- 
баранг. У махсулбтнинГ мак,бул жихозланиши ва безалиши буйича 
таддик;отларни хам нарх-наво масададаршш хам реклама, сотувгача 
ва махсулот сотилгандан кейинги харидорга хизмаг курсатишни хам 
уз ичига олади. Тадк,ик,отларга кура маркетинг хизмати харажатда- 
ри махсулотни сотиш бахосининг 50-60 фойзини ташкил этади. 
Маркетинг хизмати жараёндарининг канчадик мураккабликдарини 
унча яхши тасаввур этмайдигаи кишиларга Оу жудаям улкан хара- 
жат булиб туюдшхш мумкин.

Бирок,, маркетинг хизмати харажатларининг ишлаб чи^ариш 
харажатдарн билан тенг ёки купдиги бу нотугри деган хулосага
о ли б кедмайди.

Бозор истеъмодчиси турди хизматларнинг, озайиши эмас, ку- 
чайишини истайдики, бу уз-узидаи маркетинг хизмати харажатла­
рининг хам усишига олиб келади. Фирмалар уртасида рак;обат бор- 
лиги ва кучая бориши хам маркетинг сохасининг сахийлик билан 
модиявий тагьмийданишига уз таъсиршш-курсатади.

К,уйидагилар маркетинг хизмати вазифадари:
Сотиб олппг. Унинг бу вазифаси бирон нарсани к,айта сотиш 

ёки фойдалапиш учун сотиб олиш билан боглик;.
Cqtuul Сотиш олишга тескари функция. У харидор топиш, 

реклама ёрдамида талабни шакллантириш, махсулотдан фойдаланиш 
ёки кдйта сотишда харидорларга ёрдам беришни уз ичига олади. 
Сотишга хамкордик курсатиш. Булгуси харидор ва савдогар восита- 
чиларни сотиб олишга, яъни витриналарни безаш, ярмарка ва
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кургаизмадр ташкил этиш, товарларнн намойиш к.илшп оркалн 
г;изик,тнришта царатилган фаолпят. Реклама. Аник, мак,садга йунал- 
тирилган, маълум ва коми аник манба томонидан х,ак,и гулашан вак,- 
тда ёки хак;й туланган жойда тарк,ахиладиган акборот. Жамоатчилик 
билан ало.к;алар буйича олиб борилувчи иш. Фирма жамоогамши- 
нинг узига хайрихоз^лигини таъминлаш учун 'олиб борддиган 
фаолияти.

Ст ил ЯР ТЛ а«/, У маркетинг хизмати жараёни ва тижорагш 
лик операцияларига мазцсулотшшг к,абул в,илинган стандарт талабла- 
рига жавоб беришини ёзма х,олда тасдизуиаш йули билан з^амкорлик 
курсатадн. '

MapiU-'TUJUJJOAUficiL Бу функция асосан аллакачон сотиб олиб 
к,уйилган нарсаларнинг пули ни туда иг жараёшши енгиллаиггириш 
ва бошк;а маркетинг операцияларига тегишли. Тижорат ва исгеъмол 
кредитлари маркетинг молиясишшг acoairt жицши булиб 
Хисобланади.

Х ш г ф ш Ц 'З -Ы и т а с х и а и э м и Бу вазифа маркетинг хизмати 
со^асидши омадсизликлар хавфининг олдини олиш, ундан химояла- 
ниш билан боглик,. У нарх; узгарипш, товарларнинг бузилиши ёки 
сифатининг ёмонлашувига *ам тегишли.

Coiynti^ia im  yjiAiUiKcuiumixiUM aijiypcdmuL  У здаридорлар- 
ни турли маълумотлар, деталлар, мутахассислар ёрдами, кулайлик в \ 
хизмагг курсатиш билан таъминлаш вазифаларини уз ичига олади.

Америка асосий феноменлардан бири - бу хизмат с.ох,аларнипг 
тез усишй. Хозирда унда иш жойларни 73% тугри келмокда, бу эса 
к,ип1лок; хужашгида банд булганларни ^исобламаса.

Агар таккослаганда Германияда хизмагг курсатиш сохасида иш 
кучларни 41%, Италияда эса 35% ташкил этади. Фаровонликнинг 
усиб бориши, буш вак;тни купайиши ва товарларни мураккаблатиб 
кетиши, техник хизмат к,илшнни талаб цилиши, б улар АК,Шни зсиз- 
маг ш;тисодиёти буйича бутун дунёдаги мамлакатлар орасида би- 
ринчилар каторига олиб чикди. Хизмат курсатиш тармок,н фавку- 
лодд,а хилма хилдир. Маркетинг хизмат курсатиш сохасига давлаг 
сектори хам тегишли, масалан судлар, мехнаг биржа\ари, касалхона, 
ссуда кассалари, харбий хизматлар, полиция, ёнгиндан саклаш хил 
маги, почта тартибга солиш органлари ва мактаблар, шунингдек но- 
тижорат сектор хам тегишли, музейлар, мехр-саховат фондлари, кол- 
леджлар, фондлар ва касалхоналар.

Шунингдек, маркетинг хизмат курсатиш сохасига тижорат 
сектори хам киради, булар авиакокпаниялар, банклар, компьютер 
хизмат к,илиш бюро лари, отеллар, сугурта компаниялари, юридик 
фирмалари, бошк,арув масалалари буйича маслахат фирмалари, хусу- 
сий практика килувчи врачлар, кинофирмалар, сантехника
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ускуналари ремонт цилувчи фирмалар ва кучмас мулк фирмалар те­
ги шли. Illу билан бирга бир к,агорда маркетинг хизмат курсатиш 
тармомарида доимий ронитда янги хизмаглар ташкил топмоеда 
Турли хизматлар таклиф к,илуьчи фирмалар пайдо булмовда.

Масалан, келишнлган ха*, буйича Сизни бюджетингизни му- 
вбзанатлап ггиради, эрталаб ушотоди, ишхонага олиб боради ёки ян­
ги yir к,ндиради, янги иш топади. Агарда Сизга ишбилармонлик хиз- 
маглари зарур булса, шуидай фирмалар борки Сизга конференция- 
ларда ^атнашинтизни режалаштиради, Сиз учун зарур товарларни 
ишлаб чшоди, керакли ахборотларни тахлил к,илади ёки Сизни хиз- 
магишизга пацтиичолик сскретарлар ва хатто рахбарларпи беради. 
Маркетинг хизмаг курсагишда турли хил тижораг ва фоолиятлар ту- 
шупилэди. Низ маркетинг хизматини к,уйидаги образда ании;лаимиз. 
Маркетинг хизмати истагап тадбир ва фоггда, унда бир гомон бошк,а 
томоша таклифлар хилиши асосан битмас туганмасдир ва у бу нар­
езай туда тассаруф этипяп олиб келмайди. Хизмат курсатншни иш- 
лаб чшцарнш булиши мумкин, ёки яна булиши мумкин-ки, товар ма­
териал б и, Vi н алокддд булмаелнги мумкин.

Хизмат курсатиш фирмалар и одатда ишлаб чицарувчи фирма- 
лардан маркетинг хуллашл,а орхалд к,олади. Хизмаг курсатувчи 
куипша фирмалар улчам жихатдан катга эмас, масалан оёр; кийим 
рем онт, сартороогхоналарга маркетинг хизмати билан шутулланиш 
улар учун к,иммат ёки улар иш фаолияти билан алоя;аси йук;, деб 
уйлайдилар.

Шуидай ташкилотлар борки, масалан юридик ёки бухгалтер- 
лик фирмалар маркетинг хизматини уз иш доирасида к;уллапши иш 
одобига тугри келмайди, деб уйлаГгдилар, Бошк,а бир хизмат курса­
тиш корхоналари колледжлар, касалхоналар утмишда жуда машхур 
эдилар, хозирги пайтгоча маркетинг хизмагидан с}юйдаланиш улар 
учун керак эмас эди. Х°зирда рак,обатни кучайиб бориши, сарф ха- 
ражатларни усиши, унумдорликни пасайиши ва хизматларнинг си- 
фатн ёмоиланиши каби сабаблар, куппша хизмат курсатиш ташки- 
лотларининг маркетинг хизматига к.изик.ишлари ортмогда Авиаком­
пания хизмат курсатиш сохасида биринчилардан булиб, уз мижоз 
ва ра*обагчиларни ургона бошлдд,и ва ижобий чоралар кура бошла- 
дики хаво саёхати давомида кишшчиликни камайтириб ва ёк,имли 
н;илишга характ ц)ыди. Хизмат курсатишни яна бир сохаси бу банк- 
лар булди, бу ерда маркетинг хизмати жуда к,иск,а ва^тда тез тар^ал- 
ди, Лвваламбор банклар маркетинг хизматини хушмуомала булишни 
рагбатлантирнш чоралари сифатида царашди, амма хозир улар узла- 
рида маркетинг хизматлари, ахборот тизими режалапгтириш ва на­
зорат хизматларига эга. Биржа маклерлари, сугурта компаниялари ва 
отеллар маркетинг хизмаг идан хар-хил фойдаланодилар. Улар о par. и- 
да погивдламлари хам бор, чунки улар маркетинг хизмати тарафига
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амалий ^едамлар ташламокда, аммо купчилик фирмалар уни амалга 
киритищл,ан орвдла к,олмокдалар. Ра^обот чет элда мураккаблашгшш 
сари хиэмат курсатиш ташкмлотларникупшнэ к,исмп маркетинг хиз- 
магига мурожат килмокда Бунда ишлаб чи^арувчиларцешвдда^ик 
килмокдалар ва хизматкурсатиаши бошламокдалар. Масалан, "Сирс" 
фирмасикуп йиЛлардан бери маркетинг хизмати билан шугуллзна- 
ди, банк ва сугурта операцияларини бажаради, автомобилларпи 
прокагга беради. "Ксерокс" корпорацияси таркибнда капа ук,ув 
булимлари иш олиб боради. "Гербер’’ фирмаси эсаболалар богчала- 
ри ва сугурта полисларини сотоди. Маркетинг махсулот па хизмат- 
ларнинг ишлаб чик;арнщдан воситачига ва у ердан истеъмолчнга 
етшшпш таъшшлаиди. Маркетинг, таърифга кура, тор маънода мах­
сулот ва хизмагларни бир ердан бошк,а жойга ташши фаолиятидан 
намоён булса хам. олиш-сотиш каби жуда ахамиятли_<£>аолиятларни 
хам уз ичига олоди.

Шундай килиб, маркетинг асосий ишлаб чик,аришдаги турли 
хил хом-ашё, ярим т;шёр махсулотларни уз ичига олоди, ташийди, 
сотади, ва бу хусусиятлари билан к,он айлашшшга ухшаш бир вази- 
фани бажароди.

Хатто, баъзи ик;тисодчилар банк ишларини юрнтиш, сугурта 
килиш, бухгалтерия хизмагларини хам маркетинг фаолияглзришшг 
бир кисми деб хнсоблайдилар.

Биз юк,оридаги таъриф ёки тушутгчапи кенг маънода тахлил 
Килмасдан, маркетингнинг самародорлиги бир фаолият булнш-бул- 
маслиги ёки кушимча к,иймат яоатиш-ярагмаслши мавзусига уга ол- 
маймпз. Буюк икдисодчн Альфред Маршалл таъкидлшайидек, мах 
сулот ва хизмагларни истеъмолчи учун ишлаб чи^арган, упга егказ- 
ган ва бу йуман "фойда" ярагган хар кандай фаолият самаралидир 
ва бевосита к,ушимча к;иймат яратади.

Шу холда, маркетинг иктисодий фаолиятларшшг бир к,ули, 
охирги босв;ичи, яъни 1яУшимча кий мат яратувчи бир срхасндир. Шу 
билап маркетшшшнг функцияси тугомайди, балки янада ахами чтли 
рок, боск,ичга угоди. Маркетинг сохасининг иктисодиёт ривожлани- 
пшдажуда кагта роль уйнайдиган иккп томони бордир.

Маркетинг фаолшггларининг нагижаси и^тисодий тизим ва 
моделга мос булиши билан богликдир. Бу охирги махсулотларниш 

; Зсусусан истеъмол молларишшг сотиш бахоларида кагга таъсирга зга 
булищдир. Яхши ташкил к,ил1шган ва системам! к,урнлган маркетинг 
тартиби хом ашёларни ярим тойёр махсулотлар ва охирги махсулот- 
AapnHJ харидорларга янада пасг таннарх билан егказиб, ик.тисодий 
тежамкорликка хизмат цилоди.

Яхпш цурилган маркетинг тартиби сотувчилар, истеъмолпнлар 
вахаридорлар учун зарур булган маьлумотлар манбаидир. Яхши иш- 
ланган маркетинг ишлаб чик,арувчи ва сотувсига бозордан
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хабарларни "ба\о" курсаткичлари холида етказади. Бу йул билан 
ишлаб чицарувчи ва сотувчилар бозордаги талаб ва таклиф холатига 
кура махсулот ва манбаларнинг нисбий камёблигини курсаттан "ба- 
Хо"ларга караб уз йунамннларини белгилайдилар. Истеъмолчи эса! 
махсулотларнинг сифати, бахолари ва бошк,а хусусиятлари билай 
^пёслаб, ёмоипи яхпш билан, кимматни арзон билаи алмаштирисй 
имкониятига эга булади.

Бу бозор ик,гисодиёги учун зарур булган "ахборот" бойлигиг? 
йул очади, тежамкорликка замин хозирлайди. Х,озирги кунда бун* 
дай маркетингга зга булиш Узбекистонда бозор иктисодиётини яра1 
тиш учун зарурдир. Бугунги икгисодин шароитида шупдай махсу 
лот, хизмат, сармоя бозори булиши керакки, бу ерда белгиланган ба- 
Холар, иш микдорлари, фоиз микдорлари ва йулкиралар булар 
билан боглик, талаб-таклифларни атщлансин. Яхпш ишланган мар- 
кетииг механизма к,уйидагиларии таъминлайди: Истеъмолчига ет- 
казгаи маълумотлари билан (бахо даражаси) таклиф ва та<\аб воснта- 
си орк,али махсулотларш'нг ва ищлаб чищариш воситаларининг нио­
бий камёблигини курса] ад и Бу маълумот ишлаб чик,аришда энг ки- 
чик таннархаи яратишда, итилаб шщаршшшнг тухтовсиз даво^ 
этшнда, керакли милорда ва зарур булган вак;тда ишлаб чищаршни- 
да, бозорда таклиф этилипшда кагга роль уйнайди. Бу хусусий сек* 
тор учун капдай ахамиятга эга булса, ижтимоий сектор учун хаМ 
шундай ахамиятлидир.

Маркетинг истеъмолчига етказган маълумотлар билан улар- 
Нииг даромадига кура махсулотларнинг бахолари ва сифатларини 
Киёслаб сотиб олишларига ёрдам беради.

Яхши ишланган маркегинг механизми:
а) мах с у лотла р н и н г гашиш таинархини;
б) саь;лаш вак,ти ва таннархини;
в) сотишдаги йу^отишлар, бузилишларни энг ууйи нув;тага ту* 

ошриб, маркетинг харажагларини кап а  микдорда камайтириш
мумкин.

Яхпш маркетинг тартиби маркетинг булимларининг (магазин 
па сотиш дукоилари) таннархини хам сезиларли мпядорда камайги- 
риши мумкин.

Хулоса килиб айтганда, яхши ишланган маркетштшнг ив;ти- 
содиёг ривожланишида ижобий тагьсири си фат ид а к,уйидагиларни 
курсатиш мумкин:

Яхши ишланган маркетинг туфайли ишлаб чи^арилган хар 
турли махсулотнинг, хизмагнинг сакланиш ва сотиш таннархи кама- 
яди. Бу таннарх бахоларда акс этиб, янада ижобий натижа беришИ 
мумкин Бу хусусият бир бугун булиб - самарадорликнинг отиаш  
демакдир, Бу эса бевосита маълум микдордаги Сар^арорлшши таъ- 
шгйлайди, Кучли маркетинг махсулотларнинг бахолари ва
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сифаглари таърифидан бир-бири билан рак,обат этишига сабаб 
буладк. Бу бозор ик,тисодиёгига утиит учун зарур маясбурий шарт- 
лардан бири.

_ Яхши ташкил килиниб, яхппг ишланган маркетинг тартиби бу­
тун харидорлар, хусусан истеъмолчйлар ва сотувчилар учун маълу- 
мот манбаи ва ик,тисодиётдан келган хабарларнинг кузагилипш мум­
кин булган бир марказдир. Бу сотувчи, харидор ва истеъмолчига 
йуиалиш берувчи эиг кучли ургагувчидир,

Кучли, тартибли маркетинг сифат назоратчисидир. Яхши тар- 
тибланган ички маркетинг ташк;и маркетинг учун пойдевор, замин 
яратди. Маркетинг ик/шсодиётшшг кон харакатшш таьминлайди, 
саноат, к;ишлок; хужалиги ик,тисодиётнинг асосий булимлари булса, 
маркетинг эса ив;тисодиётшшг юрак к,он томирларшш ташкил 
цилади,

Х & щ а р о  бозор ,

Х,озирги кунингизга келиб тезлик билан ривожланиб бораёт- 
ган хал^аро алоцалар ташкилотларни фак,аггина уз мамлакати безо 
ридашна эмас, балки бонща мамлакагларнинг бозоридаги шароит- 
ларни хам урганилмокда.

Атрофимизга бир куз ташласак бошда мамлакатлардан кириб 
келаётган х,ар хил шаклдаги мол ва хизматларни истемолчига таклиф 
х,илинмокда масалан: Мерседес, Ренаулт автомобиллари, Ливайс ва 
Айн жинсилари, Апгшл ва "Айбим" компьютерлари, Хилтон ва Хо­
лидей каби Мехмопхоиалари, Пизза хут ва кенжуси Фрайд Чикин 
каби ресгоранлар Шел ба Мобил каби нефт махсулотлари, Кока ко­
ла ва Попа! кола ичимликлари, Кент ва Малбора каби сигарет лари 
кунлик х^ётимизда энг керакли булган фарк,ли шакилда сотиб ола- 
диган халя;аро ташхилотларга онд булган мол ва хизматлардир.

Бозорни урганиш. Бозорни урганиш бу "Илмий мегодни бо- 
зорга оид муомалаларни х,ал н,илишда ишлатилишидир'’, Бундан бо- 
1ш,а кунгина к;оидалар мавжумир. Лекин хаммасини маъноси 
гоцорида келхирилган в;оидадага магьнога келади. Масалан, бозорни 
урганигцда "Одамларни хар хи/. молларини к;улга киритишга ешят- 
ланганлприда ёки кулга киритганларини тарк,ашшганда нималарни 
тушунишганлигшш хис в;илганларини ва нималарни хохлаганлари- 
ки Ургатади.

Бу каби кдаидалар хар хил булиши билан бир каторда айрим 
мамлакатларда стандарт хоидалар мавжуд булмокда Масалан, Аме­
рика бозор бнрлигшш стандарт к,оидаси эса; Бозор изланишн мол ва 
хизматларини сотишдаги уртага чш^одягап муомалаларга оид маса- 
лолрни система шаклига келтиришидир.
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Бозорни ургашпшт фойдалари.

Бозорни ур ran и ш жуда капа фойдалндир. Буни к,уйидаги хол­
ла келтириб ёзишимиз мумкин.

1, Сотувчнлар ва истеъмолчилар орасидаги муомалаларни яна- 
да осон й-ул билан хал и;илиш.

2. Бозор харажагларини бир плак ичида юритиб фойдасиз 
жойида пул ишлагшига тусик, булади.

'“Sraimm билан янги мувофаадиятларини уртага келипш.
«, -■ ч булиши кугилган вазиятларни уртага чик,ариб

^ .су^.рлдрни оми/\лари учун ботнцарувчиларга 
кумакчи булади.

5. Истеъмолчша яна хам яхши хизмат курсагишни уртага 
гчуяди.

6 . Сотиш фаолиятларинн кантрол к,илиш ва ривожлантириш 
йулларини излаш.

БозортI ургаггтща гымий мстоддац 
фой/\ау\аШ1Ш

Бозорни ургапшпда илмий методни к,апдай амалда к;илиниш- 
дан олдин илмий методни таниб тушинишимиз лозимдир, Аслида 
илмий метод нима? деган саволига жаиоб бередигаи олиб бир жаво- 
би булмаганлиги туфайли илмий методни содда ва бир к,оидаси хам 
йукдир. Бу соха билан илмий фалсафа шу каби саволлар билан шу- 
гулландл,и. Алохида илмий метод эмас, балки жуда куп метод мавжуд 
булиб хаммасн шу сохани уз ичида олади.

Буни ян ада чут^уррок, англаш учун илмий методни асосий хусу- 
сиятларини куриб чив;амиз:

1. Бир метод субъективдан узомашиб объективлашади, фикр- 
лар, материаллар г,аерда ^андай булишидан назар уриниб курилади. 
Тажрибадан ёки пшлатишдан олдин илмий метод уз кучини 
курсаггади.

2. Бирор бир метод ёки тактика канчалик илмий булса ишла- 
тилган терминларии н;оидаланиши, мухокама к;илиниш, синифланиш 
шунчашк ортади,

3. Бир метод *;анчалик даражада системали ва аналитик булса 
шу даражада илми ортади.

4. Илмий методни асосий уни башораггидаги натижасидир. Ил­
мий метод билан цилинган бир изланиш наггижасида уртага ташлан- 
ган назария агар утмаидиган булса хулдк бу натижаларни богш^г 
жойларда ва аак,тларда тупланган берилганлардан хам чик;ариш 
мумкин.
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Илмий комиссиясининг танийдиган ижобийлик илмий мето- 
дига булган ижобий нашжалардир. Булар; теливизор, электрон ком- 
тотерлари ва муига ухшаш нагижалардир. Миши одамлар билан 
омий одам орасида анча фарк мавжуд. Зеро бизларни дунёмиз ва 
кунлик х,аёт билап илмий одамларни яратган дунё фарк,лидир.

Топарттг рацобит бордошлигп.

Т ащ и  бозорга чик,иш х,амиша рак,обат курении га тортилиши 
демакдир. Жахон товар бозорлари нихоят туйинган Таклиф талаб- 
даи уступ булган шароитларда хар бир товар ва унинг ортида турган 
товар ишлаб чик,арувчи истеьмолчининг назарига тушиш учун ку- 
раш олиб борипгга мажбур. Харидорнинг айрим бир эхтиёжлари 
тенг ёки к,исман узгарадиган шаронтларда бир хил ёки хар хил усул- 
лар билан к;ондиришга мулжаллангап хилма-хил товарлар айии бир 
пайтда таклиф этилади. Бундай шароитда истеъмолчи узининг к;ий- 
маг бирлиги буйича рак,обатчилар товарларига Караганда э.\тиёжини 
купроя, ва говори даражада кондирадиган товарни танлайди. Мабодо 
товар сотилмаган булга ва харидор боища компания мах,сулотшш 
топлаган ва мазкур товарни рад этган булса, уида бу компаниям 
паст харажагглар хам, кжсак мехнат унимдорлиш хам жоиига ора 
кирмайди.

Умуман елганда рагчобат деганда бирон бир сохада aiipiiM шзх- 
слар уртасидаш бир мацсад учун курашда олиб бориладиган ракиб- 
лик беллашиш тушунилади.

Раг;обаг кура1шшииг бир каича куринитлар учрайди. Эркин 
ёки халол рацобэт бозорда жуда куп ишлаб чи^арувчилар хамда ис- 
теъмолчилар фаолияти олиб борганда юзага келади, бунда янги ра- 
к^ибларпинг пайида булиш учун тулиг,лар куйилмаган, нархлар талаб 
иа таклиф таъсирида эркин узгариб туради. Бундай шароитларда ра- 
крбларшшг биронтаси хам нархларга ёки бош^а усуллар билан бо- 
зордаш холатга тагьсмир курсатиш учун етарли даражада к, уд par га 
эга булмайди. Аммо ик;тисодиётинингхозирги холати учун бундай 
ахволхос эмас. Унипг учун аксинча олигополия-ишлаб чикариш ва 
сотишнинг каггга цисмиии назоргт киладитав бир к,анча йирик фир- 
маларшшг рав,обатн куп учрайди.

Улэрюшг хар бири бозор сиёсатнни мусгакил юрнтади, аммо 
айни пайтда уларнинг барчаси узаро бир-бнрига богланиб кетган ва 
ракиблар стратегияси билан хисобланипшга мажбур. Масалан, 
А1\Шда 200 та энг йирик корпорациялар мамлакат саноагг Ишлаб чи- 
каришнинг ярмича якинини назорат килади. Японияда турт энг йи_- 
рик фирманинг 96 сапоат кичик тармокларида соли шторма хиссаси 
60%ни, 67 кичик тармокда 70%ни, 46 кичик тармокда - 80%ни таш- 
кил этади. Англияда икки компания жами ЭХ,Мларнинг 4дан
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Зкисмипи, Игалияда бир компания автомобилларнннг 90%ини, яна 
бошка бири чуяннинг 94%ини ишлаб чикаради.

Йирик компанияларштг уз капиталини жадал жамгармани 
бундай тупламнинг усишига ёрдам беради. Йириклашувнинг даст- 
лабки бос*;ичларида рак,обат, рак,обаг бидон бирга мойда фирмалар, 
корхоналарнинг узаро сингиб ва кумилиб кетипги мумкин.

Шунга кура хам ратуэбат тармок, ичида, яъни бир хил товарлар- 
ни имлаб 'пщарувчилар ишлаб чикариш ва махсулотии сотишшгаг 
энг к,улай шароитлари учун, пгу товар бозорнинг катта хиссаси учун 
узаро курашиб келганлар. Фак;ат узлуксиз такомил, ишлаб чик;а- 
риплш ривожлантириш билан н;улга кириталздиган устама фойда 
олиш учун бир тармокдаги корхоналараро рак,обагг илмий-техника 
прогроссига эргашиб бориш билан чекланмай, узига хос "мода 
йурицчиси" тарзида *амиша олдинда булиши интилишни пайида 
булар эди.

Хулди шу ички тармок; рацобати туфайли бозор ик,тисодиёти 
Хукмрон ращибларини мохият-эътибори билан олганда саноат инк;и- 
лоби даврндаёк, ортда колдириб кетди.

Аммо кейинги жамгарилиши эхтиёжлари капитали тармок;ла- 
раро рак,обатга йуиалтира бошлдди. Тармоклараро рак,обат вужудга 
келди, яъни турли тармок^ардоги иаыаб чик,арувчилар уртаснда ка­
питал ни энг к.улай ^амда фойдали жойлаштиришни сохалари учун 
кураш пайдо б ум  и. Тармок^араро рак,обот натижасида маблаглар 
иктисОдиётининг иасг рентабелли тармок,ларида юцори рентабеллн 
секторларига интилади, "Тармок, лараро ракобат" атамаси яна бош,а 
Ходисани ифодалаш учун хам ишлатилади-турли тармокдарда, аммо 
ухшаш. бир хил эхтиёжларни к,ондиришга мулжалланган махсулот- 
ларпи ишлаб чик;арувчилар ва шу сабабли бозорда харидор учун ку- 
рашувшлар уртасидаги ран;обатни хам ифода этишда ^ланилади. 
Масалан: турли ёпилшлар, табиий материаллар ва уларгашг уриида 
куланиладиган синтетик материаллар.

Диверсификация рав,обат циёфасини хайда корпорадияларни 
бопгк,ариш тизимини узгартириб юборди. Йирик саноат фирмалари 
ва банк муассасалари монопол нархлар, патент, кредит савдо ва бо- 
пща сиёсат куллари билан рацобагаи сунъий равишда чеклашха ута 
бошлоди,

Р еклам й  в а  с а в д о -с о т щ н и  р агб атлаи ти ргаи .

Бозорни урганиш, махсулот тур хилини режалаштириш марке­
тинг фаолиятига мустахкам негиз яратади.
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Аммо маркетингнинг фаол яхамияти биринчи навбатда рек да 
ма фаолият ид а талабга, харидорларшшг эхтиёж ва дидига таъсир 
курсатадиган хилма-хил воситалардаи фойдаланшн намоён бу '.длн

Хозирги харидорларга таклиф этилздигаи махсулот ва буюм- 
ларнинг ассортимент (тур хили) гоят катта, ишлаб чицариш эса за 
мои ва маконда истеъмолчидан узокда, ишлаб чикаруичи билан ис- 
теъмолчиуртасида бевосита мулок,от йукч бир шароигларда харидор- 
ни товаршшг истеъмол хусусиятлари, уии исгеъмол этииппшг усул- 
лари билан таништириш зарурияти мух им ахамият деб касб этадн.

Буидай таништириш олди-сотди юз бёрпши учун кулай таро 
ит яратади. Реклама худди шу вазифани бажардди.

Маркетинг реклама харкатларига дуядиган асосий талаб рек ли 
манинг аник, мак;содга йуналган булиши, реклама ахбороти мулжал­
ланган доира-харпдорларшшг истаклари тула хисобга олишшш ло- 
зим. Махсулотшшг сифатсизлиги ёки маркетинг дастуридаги к а т и  
ликларни хеч кандай реклама билан тулдириб булмайди, бунииг 
усгига-усгак сифати паст товарни реклама к;илиш харидорларда то­
варга ва уни ишлаб чик,аргаи фирмага нисбатан салбий муносабапш 
шакллаптиради.

Америка Маркетинг уюшмаси маркетинг тизимида бажаради- 
гаи вазифаларига кура реклама куйцдашча таърифлайди: '-Реклама 
бу гоялар, товарлар ва хизмагларни уларнинг тгапироксиз аник, бу- 
юртмани хисобига таддим этиш ва олга суришнинг турли 
шаклилир”.

Бу таърифдаги турт нарса реклама билан шунга ухшащ фаоли- 
ятлар уртасидагй фаркларни анпк,лаш имконини б о рад и. Биринчи 
навбатда рекламанинг пуллик табиати уни омиллаштирищдап фарк, 
ландн. фирма товар ёки газ стада яхши гаплар эълон к,илинса буидай 
материал уцувчилар учун бир эрмак. Бундай фаолият оммалашти- 
ришга к,ирдл,и, чунки хайрихонлик, мартов фикрларига фирма хак; 
туламайди. Реклама эсаодатда реклама берувчи оммавий. ах борот во- 
ситаларида урин ёки вак,тни сотиб олганидан кейишииа эълон 
грЁлинади ёки босилия; чивдди. Иккинчидан реклама товарни товар 
иштирокисиз такдим этиш, таништиришдир. Illy сабабли хам рекла 
ма фак;ат оммавий ахборот воситалари (газета, журнал, радио, теле­
видение ва хоказо) ордали олиб борилади. Рекламанинг кейинги 
узига хос хусусияти-унинг объектидир. Реклама фак,ат товар таади 
моти билан шугул/ланмай^1,и. Банклар, сугурта комтаииялари авио- 
компаниялар, темир йуллар, курортлар, кир ювиш корхоналари хи л 

) матлари хам автомобиллар, консервалар сингари реклама к,илинади 
Реклама аник; белгиланган тайинли буюртмачи булимини так,азо эта- 
ди. Роя манбаи номаълум булган холларда рекламанн эшитган ёки 
кургандаргаугашг ахамияти хам ноаниц булиб к,олцди. VIIу сабабли 
"алии, буюртмаси’'га хавола булиб колади . Шу сабабли реклама



таргиботдан баён этилаёпан фикр ёки юянинг манбасини очиб бе- 
рипги билан фарц к,нлодн, унинг acoairt мах сади реклама олувчига 
таьоир к урсати ш.

Реклама-бир кагор изчил карорларга келиши билан боглик; 
булган жараёндир. Истеъмолчилар рубару келадиган эълонлар бу 
жараёнларнинг охирги мащсули хисобланади. Маркетинг тизимда 
рекламаянцл,а мулжама тугри боради.

Маркетинг иринципларига кура, реклама билан боглик; фаоли- 
ят тадк.ик.отлардан бошланади. Реклама берувчи апвал бошдаи рекла­
ма билан к,пндай мак,садга эрипшок,чи эканлипши анйк,лаб олиши 
■ларур, кай си бозорларни танлаш, мурожаатни щандай ифодалаш ло- 
зим, рокламаиинг к,аиш воситаларини ганлаган маъкул, рекламами 
Канон иа к,;шдап гакрорийликда барит тугрирок,, бу ишга к,анча 
маблаг сарф этшн керак-бу масалаиинг барчаси олдпндаа *ал этили- 
иш керак. II (у сабабли реклама итида тадки^отлар уч асосий йуна- 
лшвда олиб борилади; биринчиси - истеъмолчиларии урганиш, ик- 
кинчисн - товар тахлили, учипчиси - бозор тахлили.

Исгеъмолчиларин урганиш эхтимоли аникрок; гурухларни 
аннк,лашга, уз тоиари ва рак,иблар товарини исгеъмолчилар харид 
ха к, ид a харфга келишда к,аидай самарага умид боглашни ойдинлаш- 
ти ришта ёрдам берал,и. Кишилар узларининг кунглцдашни ифода- 
лаш, эхтиёжларини к,ондирйшга интиладилар, жамият томонидан 
ма-ькулланинш, мухпббаг, маънавий я^инлик, уз якикларига яхши- 
лик, узок; яшаиши истайдилар. >'ар бир истеъмолчи бундай эхтисж- 
ларини кондиришта хар хил усул ва йуллар Т0 ш1шидаи ёрк,ик дало- 
/VIг беради. Бу нук,-гаи назаридан Караганда умум-миллий истеъмол- 
чилик талаби тулкинига хамоханг боргандареклама катта мувафак;- 
к,иятга эришоди, аксинча уига зид бултанда халокатга махкумд.ир. Бу 
борода реклама магтиини тузиш буйича энг кекса мутахассислардан 
бири Уолтер Уэйр бундай дейди: "Меи реклама сохасида ишимшшг 
дастлабки 9 йилда таилагаи касбимнинг ажойиблиги билан фахрлан- 
дим. Ажойиблиги шундаки, .Реклама сен хеч к,ачот1 учрамайдигаи 
кишиларга таъсир курсатиш усуллари ва воситалари билан иш кура- 
ди, бу кишиларни узлари хеч к;ачон уйламаган харакатларни к;илиш- 
га мажбур этзди.

Кейинги 19 йилни мен бундай нотугри тасаввурдаи кутулишга 
интилиши билан утказдим. Кишиларни хабардор килиш санъатини 
бу кадар яхши эгаллаганим билап менга пул учун миллионлаб киши- 
лар билан к,илган мулок,атларимда улардаги фаросат ва доиоликпииг 
ярмига хам эга булмаднм. Мен харидорнинг юз бериш сабаблари 
Хак,идаги тасаввурларимшшг нотугрилигига ишоич хосил килдим ва 
унинг асл сабабларини билдим. Х,ак;икатдон хам одамлар менга уз 
га-ъсирларнни утказишди. Мон шуии аник, тушундимки, реклама 
куша\иган буюк хисса, одатда унга бериладиган бахоларга тамоман
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эид. Хулоса шунн, рекламода узи хохлаган нарсани кишиларга эмас, 
балки кишилар хохлаган нарсани рекламага юкламок; лозим".

Истеъмолчиларни урганиш, уларнинг дид бварухиятинн аник- 
-шумулини реклама саидо вазифаларинй товарларнинг фоГхдали то- 
монларини харидорларшшг э.чтиёж ва ташблари нук,таи назаридан 
Таллин килишга ундайди.

Реклама фаолиятининг богнида кенг куламдаги тадбирлар па 
катта харажаглар самарадор экон липши вак,т утиши билан реклама 
^аражатлари тобора кам наф боришишг курсатади. Видаль-Вольф то­
монидан яратилгаи модель товар оборотишшг усиши реклама х,ара- 
жатларига боглик, деган гояга асосланзди. Бунга энг босишдан рекла- 
ма харажатишшг усиб бориши унинг самарддорлигшш узлуксиз 
насайтиради деб фараз ^илинади. модема t даврида товарни сотиш 
Хажмииинг узгариши бир к,атор омиллар-реклпма харажатлари, бо- 
зорнинг реклама к,илинаётган товарлар билан туйиниши даражаси, 
сотиш дажмишшг к,иск,аршшши ифодалайдиган узгармас соннинг 
функциялари деб ^аралади. моделнинг асосий тенгламаси в,уйидаги 
куринишга эга;

d i , г .А - л  s
а Ь •S '

унда t даврида мавжуд сотишни a s  микдорига кунайтириш 
учуй керак булддигаи маблаг миядори куйидагига тенг булади:

/\ - А  S
t t  + U - $>*r)

бу ерда:
Si давридаги товар сотиш х,ажми

даврида товар сотиш х,ажмидаш узгаришлар.
^  А • i  Реклама харажагглари;

,* .г  - савдо оборотиыинг рекламагажавоб таъсири А ~ 0 констан­
та булганда рекламага сарфланган у,ар бир сум к,айтиш берган савдо 
Хажми тарзида ани^ланоди;

J A  - бозорнинг шу товар билан туйиниш даражаси;
Л - константа булганда вак;т бирлиги \исобига камайган товар 

сотиш хажми хиссаси тарзида аникианадн.

Энг сифатли ва айни пайтда тежамкор товарлар энг яхши 
царид товар тарзида тавсия ^илипади, к;олганлари сифотшшг пасай- 
иб бориашдан-лортиб, токи ман к;илинадиган даражагача боргунча 
уз ба^осини олади-буларнинг барчаси х,нсоботда акс эттирилади.

Бупдш! ташкдри, умумий ба^олаш Оилан Оир каторда таджик 
Килинган марканинг конкрет афз&миклари ва нук,сон томонлдри
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Ха^нда маьлумотлар, товар к,аиш харидорларда яхши хизмат цили- 
rmt ва цайси сохаларда ишлашлмасини лозимлиш буйича маслахат- 
лар берилдди. Нихоят хар бир марканшгг нархи курсагилцл,и. Жур- 
налиинг 12 ойлик нашрц маълумотнома \олнда хар йилнннг охирида 
н атр  кплинад’и, бу туплам бозор буйича jtaura хос яхши йул курсат- 
кич булиши мумкин. Юцорида баён этилган фикрлардан шундай 
аник, бир хулосага келиш мумкин: рекламани турли кишилар хар 
хил шсаввур этадилар, яъни уни айримлар истеъмолчи учун кумак- 
чи йул курсагкич, айримлар эса к,аллоблик деб, шунингдек бозор 
фаолиятипи рагбатлантирувчи ёки вузувчи омил деб хам 

"бахо \айдилар,
Рекламани ид рок этиш кишиларнинг бозорга ресурсларни 

так.спмлаш тизими тарзида ёндоцшшларнга куп жихагдан 
богликдир.

Агар бозор марказида исгеъмолчи туради деб к;аролодиган 
булса, унда реклама нсгеъмолчилар йулша иешвоз чик,ади дейиш 
мумкин.

Су нудган назардан уни кузгу деб атаса хам булади. Богща яси- 
Хагдан, бозор об хавосини реклама берувчи фирмалар белгилайди 
дейишадиган булса, унда рекламани харидорларнинг феъл-агворн 
ва кодриятларнни шаклланшрадиган дурол, куч деб талцин цилишга 
тугри келади.

Ь а .\ол ат ж араспц \а  дгщцлгга олтгадпгак от ы лар.

Кахолаш жуда аралаш ва шу сабабли хам к,ишш бир жараён- 
днр. Бу к,ийин ва аралаш жараён асносида дивдаггга олинган бир 
*;анча омил бор. Бу омилларни урганишдаи олдин корхоналарнинг 
бацолап! мак.адларини куриб чицайлик.

Фогцага ц а р а п ш а и  бацолаш мацсалларн.
■ Маълум бир микдордаш фойдани к,улга киритиш
- Фойдани максимумга кугариш сотишга каратилган мак,садлар:

Coraaira царатилгач мацса,\лар':
- Сотиш хажмини орттириш
■ Маълум бозор к,исмини таьминлаш: ёки мавжуд бозор улуши- 

ни орттириш

Принцешарга боглнц бацал аш мацсаллар:

Бахо баркпрорлиппш таъмйнланг
• Радобат щилд олишляк.
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Юк,орида айтиб утилган максадларга эришиш учун бир неча 
омнлни дик,цатга олиш мажбуршггида айтилган корхоналар учун бу 
омилларни урганиб чицаилик.

Бирок,, бу омилларни урганигшш бошлащдан олдин китоб 
куламидаш тортиладиган моделнинг "Peter Benett" тарафидан ишлаб 
чшуотан методи эканлигини айтиб угишимиз керак. ВепеШшнг ба- 
Холаш жараенинн муфассаллик билан тушунтирган модели пастдаги 
шаклда курсагилган. Куриб чик,илган моделнинг бахолаш жараёни- 
да дикщатга олинган омилларни урганишга бошлаилик.

1.1. Корхона нчкн омилларп

Бу корхонанинг эришишини хохлаган мак,садларни аник,ланиб, 
сотиш бохоси тугридан таъсир к,илади. Масалан: Агар бир корхона 
инги бир (хом ашё) махсулот билан бозорга чик,иплш хохлаганда, бо- 
эорга кучли бир шаклда кирипги учун паст бир бошлаигнч бахо 
узлаштирган булинш мумкин, Айни шартлар билан бир бопща кор­
хона паст бошлангич бахо урнига баланд бахо билан бозорга кириш- 
ки танлаши мумкин. Бир бозорга баланд бах,о билан киришни авзал 
курган бир корхона килган инвестициясиии к,иск;а муддатда к,айтиб 
олиш ва инвесшциядан маълум бир муддагг ичида хохлаган микдор- 
ди фойдани кузлаб мак,сад цуйган булишнимумкин.

Бопща тарафдан, корхона махсулотни ишлаб чик,иш ва бозор­
да сотиши кахьийлаштирилган сарф харажатларда бахолаш к,арор- 
лприга таъсир к,илган бир бопща омилдир. Молиялар корхона учун 
сотиш 'бахосининг энг пастки чегарасини уртага чик,ариб, бахолаш 
•лторнативларшш чегараловчи бир роль уйнайдилар,

Маркетингнинг бопща куршшшлари булган махсулотни так,- 
симлдш ва сотиш бахосшш баланд белгиланишига фав;ат фурсат бе- 
рнбгина в;олмасдан буни мажбурий к.нлиб к,уйиши мумкин.

Бутун дунё учун " Porsche" модель автомобил юксак сгафкаки 
гпмсил к;илмокда ва скфатли автомобил обрусини яратмокдадир, Бу 
модель автомобиль учун бетилзнган сотиш бахосининг хам кщори- 
А'| тасвирини куллаб- кувватловчи хусуссиятининг булииш бир 

’̂Цлжбуриятд и р.
Юксак даромадли гурухидаги истеъмолчиларга ххитоб к,илиш 

рЦр^Лкахидаш Кока Кола каби корхоналар узининг чакана сотшила- 
(Ж ва юксак бахо этикеткалари билан фаолият курсатмовдалар,
I ■ •шк.о. тарафдан маълум маркаларда, махсулотларни танлайдиган 
•pm даромалларни узига мак,сад к,илиб олган таткилотлар эса; 
У «ДЮ каби корхоналар билан ёки бир кднча чакана савдогарлар- 
иинг хизмат к,илувчи улгуржи корхоналар билан истеъмолчиларига 
•|<и|ипш харакатида булипш мумкин. Корхона\арнинг махсулотлари 

1(рИ|)К,ли корхона молия ва сотиш бахоларига тугридан таъсир
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Килади. Нихоят, согипган орттирувчи харакатларнинг корхонага юк- 
лайдиган молиятда бахолаш жараёнида дик,к,атга олинади. Айникса 
махсулот бозори учун янги хусусиятларига эга булиши махсулот- 
нииг танитилиши учун молиятлар жуда буюк ракамларда булади. Во­
пила тарафдан бозорда кабул килинган махсулотларнинг кулларидаги 
бозор хиссасиии сак,лаб колиши учуй яна хам мухим реклама мас- 
рафлари бсрлиги курилмокдадир.

Корхоналарнинг сотишни орттирувчи харакатлари учун бар- 
дош берувчи махсулотлар билан сотиш бахосига таъсир 
килмокдздир.

1.2. Истеъмолчилар

Бахолаш асносида махсад бозорнииг хусусиятлари, махсулот- 
нинг холати, исгеъмолчиларнинг махсулотнинг сифат ва бахоси 
Хакидаги тушунчалар устида тухташ мухимдир.

Баъзи кишилар факат жозиб нархлар билан кизикиб, бопща 
баъзиларни баходан зиёда M ai паж, захира парча ва сервис молияти 
каби мавзуларда иш олиб борилмокда. Умуман арзон бирок; сервис 
имкониятларидан махрум бир махсулотии сотиб олиш урнига к;им 
мат бирок куп ва арзон захира парчалар, сервис имкониятларига эга 
бир махсулотии сотиб олиш баъзи истеъмолчилар учун жозибадор 
булипш мумкин. Бу маълумотлар натнжасида, индустрия молий мар­
кетинга билан шугулланувчи ташкилотларнинг мак сади бозорни 
ташкил килувчн истеъмолчи гурухи учун нархнинг кандай даража 
да мухим эканлигини урганаётганликлари маълумдир.

Табиийки, истеъмолчидан истеъмолчига кура сотиш нархи- 
нинг мухим фарки булади. Баъзи бозор булимларида жойлашган ис­
теъмолчилар сотиб олиш щарорларининг тамоман бахога суиниб бе- 
рилмокда. Айни махсулотнинг алокали сохйлардаги бошка бозор 
булими учун эса бахо иккшгчи даражадаги мухим бир фактор були­
ши мумкин.

Бошк,а тарафдан, исгеъмолчиларнинг махсулот билан алоцаси 
булишлигида сотиш бахоашинг белгиланишида мухим булади. 
Нарх, маркеталогларнинг махсулотга берган бахосидир. Ва маркето- 
логлар, исгеъмолчиларнинг бахо ва сифат орасида бир алока кур- 
ганликларини англарлар. Тцддикотчилар бир махсулотнинг марка, 
сифат ва хусусиятларининг билинмаслиги каби шароитларда сифагг 
билан боглик, таърифларнинг бахога суяниб килинаётганлигини 
айтмокдалар,

1.3. Канал Аъзолари:
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Бир молнинг ишлаб чикарувчидан истеъмолчига тугри харака- 
ти асносида тутган пул шаклида мухим рол!> уйнаган бир бадща 
фактордир. Шоят бир корхонаиинг бахолаш сиёсати тарцатиш кана- 
лида жой олган воситачиларнинг истак ва эх,тиёжларига жавоб бера- 
дигаи хусусият булса махсулотнинг тарк,атилиши билан боглик, хар 
цандай бир муаммони хал к,илинган булади. Ка1[ал аъзолари махсу- 
лотларни, арзонлаштириш билан яшашлари учун керакли фойдани 
щулга киритишлар учун энг мое фойдаларни хохлайдилар ва бу тур- 
даги махсулотларнинг тарк,сггилишига бошчилик берилади, Аралаш 
комплекс каналларда жойлашган воситачиларнинг бир бирларидан 
фаркли махсодлари булади. Бу сабабли маркетологларнинг канал 
аъзоларининг бахоси к,аидай к,улга киритганларини узининг штиш 
бахоларини к,андай белгилаганликларини тамоман (бутунлай ичига 
олипш керак. Таърафлар орасида конуний бир битам булмаган так;- 
дирда бир махсулотнинг ишлаб чик;арувчиси у махсулотнинг тарк;а- 
тилишшш килувчн во а1тачи корхонаиинг махсулот учун к,анча пул 
исгагнда эканлигини аигипш мумкин эмаодир. Бу ердаги мухим 
нуцта исгеъмолчининг махсулот ха^идаги англатишини уэгартир- 
Майдиган шаклда бир фонда марки берилиб воситачи корхонага бир 
сотиш нархи тавсия цилннишидир.

Бошк,а бир ис|юда билан ишнинг нозик тарафи махсулотнинг 
узини тугри равишда тавсия ^иладиган бир сотиш нархи билан мая;- 
сад бозорга эрилишидир.

1.4. Рациблар.

Кунумизда тахминаи бутун махсулотларшшг к,иёсли рак,обат 
пинг булими бозорларда узларига бир жой кидирганликлари би- 
линмокда. Ращобатнинг шартлари жуда мушкул булипш корхоналар- 
нинг сотиш бахоларини белгилаганда ракибларнинг махсулотлари 
учуй белгиланган сотиш нархини дивдагга олиш мажбуриятида *;ол- 
мокдалар. Бир бозорда мухим бир хиссага эга булиб лидерликни 
к,улга киритган корхоналар сотиш бахоларини тупгурганликлари 
баъзан ку>тарганликлари бозорда жойлашган бошща корхоналарда 
узларини бош^арадилар.

Аммо бозорда хеч бир корхона лидер мавкеида эмас булса,мар- 
кетологлар бошкд бутун корхоналарни урганиб ва бахо фаркдигиии 
бир шаклда жавоб берадилар,

Нарх, маркетингда узгартиришлзр киритиладиган энг кчулай 
дир. Бир корхона к;исж;а даврда сифатини ва бозорда к,улга киритил- 
ган курилишини узгартира олмайди. Ёки махсулоти учун ншлагган 
торк,агиш канади ёки танитиш харакатларини бир кечада угирилиб 
сота олмайди. Бирок,, сотиш нархини жуда тез ушартиришлар кири- 
гиб бахонн бир к,урол шаклида ^улланиши мумкин. Унитилмаолиги
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керак булган нущга бу жуда таъсирчан к,уролнинг баъзан орк,ага 
к,айтнши корхонага зарар бериши мумкин. Ракибларнинг нархлари- 
да киритган узгарищларига опшриб жавоб кайтариши корхоналар 
учун жуда катта бир хавф яратиши мумкин. К,илинадиган катта 
нарх скиткалефи фоедаларни бататмом учириб ташлаши ва баъзи 
корхоналарнинг бозордан тамоман махрум булишига сабаб булади.

1.5. Копуннн тартбга са\иш.

Баг.зи к,онуний тартибга солишлар корхоналарнинг сотиш 
нархлартши тугридан таъсир к,илади.

Масалан: Давлат тарафидаи болгиланган бензин, газ бах,олари- 
нинг корхоналарнинг махсулотларшш у нархда сотишга мажбур 
КИлади. Яна, давлат тарафидан к, и шло к, хужалиги махсулотлари учун 
болгилапган энг паст пархлар ва хусусий мактаблар учун белгилан- 
ган энг баланд нархлар, корхоналарнинг нарх мухим бир ра^обат 
куроли цгаклида фойдалалишига гусик, булади.

1.6. Ицтнсолшшг Буту пн.

Бахолаш, карорларига таъсир к,илган мухим бир бопща о мил 
эса иктисодшшг умумий куринишидир. Бир иктисодда ишлаб чик;а- 
рувчанлик ва миллим даромад баланд булса бопща тарафдан инфля­
ция, фоиз нисбатлари ва ишсизлик нисбаги пасг булса, корхоналар 
мос бир шароитда сотиш бохосини белгилайдилар.

Бу пюртлар билан корхоналар тахминларини тугрига як,инрок, 
бир манк,еида к;иллдилар.

Иктисодий, муаммоларнинг жиддий куламдаги мухитда бир 
неча корхона нормал бахо,лари билан фаолият юрита олмайдилар.

Масалан: юксак нисбатда молия инфляция сига мавзу булган 
бозорларда фаолиятларига давом к,илган корхоналар молияларидаги 
ортишларни давомли нархларига акс эттиришга мажбур.

Инфляция нисбатнни дик,к,аггга олиб, нарх созлашини килма- 
ган корхоналарнинг фаолиятларида давомийлик таъминлашни мум­
кин эмас. Бундан келиб чивдан х°Ма ик,тисоднинг умумий кетиши 
яъни борипш бахолаш устида жуда мухим таъсирлар вужудга кели- 
шига к,арамасдан тахлилий контролли ва бопщаруви энг кийин 
булган омилдир.

Бахолаш царорлари устида жуда мухим бир роль уйнайдиган 
бу омилнинг таъциби маркетологларнинг жуда Kjn вак,тини олади.

Туризм мпркеттггпттг фаолтггп.
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Туризм индустриясида маркетинг фаолпятлари, XIX аср охир- 
ларида, тунаш ва саёхат ишлатмаслиги билан беришда Англия ва 
кейинчалик Европа китъасида бошлаган. Туризм маркотингииииг 
истеъмоли бир шаклдаинобатга олиниши ва урганиши 1950 йиллар- 
да Европада амалда хулланилган.

Иккинчи дунё уришгача люкс бир истеъмол булган соха ту­
ризм тармоги, уришдан кейин Европадано саноатлашиш харакати 
билан бирга ривожланишга ва тарк,алишга бошлаган. Истеъмолчи - 
ларнинг олига кучлари ортган, туризм тармоги халк,аробир хусусият 
к;озони6  талаб ва таклиф мувозанаги бузулишга бошлаган. 1936 йил- 
дан эътиборан Европада пуллик рухсат хакининг берилиши билап, 
итчилар, мутахассислар таътилига чик,иб туризм харакатлзрига к,ат- 
нашганлар. Тунаш таъсисларида узгариш ортган, янги тунаш тармок, - 
лари уртага чиадан.

Саёхат этган киши хисоби хар йил тез суръатда ортишпи 
бошлаган. Таътилга чик,иш нисбаги Европада жами нуфуэшшг 60% 
ни ташкил килган. Дунёда саёхат этган киши хисоби 19/0 йилда 168 
миллион киши экан, 1909 йилда бу хисоб 420 миллион киитга она п. 
Саёхат этган кишилар истеъмол 4армогша кагнашиб йилда 230 мил­
лиард долларга яв;иц туризм мак; сад ли харж к,илмов;тздирлар. Макро 
даражада, улкалар, микро даражада, туризм корхоналари, истеъмол- 
га таяниб туризмдан маълум бир нисбатда талб чекиш учун туризм 
маркетинг системалари ривожлантирилган, хусусан 1970 йиллардан 
ксйип талабни ёнлаптириш учуй туризм маркетинг тадк,ик;оъ\арига 
эътибор берганлар.

Маркетинг махсулотнинг бозорда истеъмолчи билан к,арпги- 
лашни ва бир бирларига баробарлигидир деган эдик. Туризм марке- 
тангини хам туристик хизмат ёки махсулот билан туризм бозори 
яратмокдадир. Туристик хизмат етиштирган муассасалар 3 гурухда 
тупланади:

1. - Тунаш ва овщатланиш тармокдари,
2. - Саёхегг бюролар,
3. - Ён-кувват хизмати берган бошк,а муассасалар, Туризм бозо­

ри эса асосан географик маконларни ифода этибички, миллий ва ха- 
лк,аро туризм бозори деб, иккига айрилад,и. Бозордаги харидорлар 
турист деб номлантирилмок,тедирлар.

1. Тан имл ар нзо \ларн

Туризм маркетинга; Миллий туризм ташкилотлари ёки туризм 
муассасаларининг, миллий ва халкаро тартибда туристларшшг эхти- 
ёжларини хис этишга к;араб систематик ва бирликни
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харакатларидан булмок,тадир. Инсонларнинг, буш вак,тларини к,адр- 
лаш масадид&, иш, оила, мажлис мак,садлари ила бир минтакдда, 
улкада ёки мамлакахлар орасида саёхаг этиш истаги ва эхтиёжи ту- 
ристнк корхоналарнннг пайдо булишига сабаб булгандир. Бу корхо­
налар, энг уйк,ун ерларда, энг яхши моддий шартларда тагьтил к,илди- 
ршшш мак,садлаб бир кескин услублар ва техникалар яратмодтадир- 
лар. LiOuiK,a бир туризм Маркетинг таними хам шундай изохланур:

"Турист мос ва хизмагларнинг тугридан ёки туризм воситала- 
ри ёрдамида ерли, минтакдвий, миллий ва халк,аро режада, ишлаб-- 
чицарувчидаек кейин истеъмолчи булган туристлар о к; ими ва янги 
турисгик истеъмол эхжёжларининг ва таклифларишшг яратилиши 
билан боглик системали фаолнятларнинг хаммасидир". Бунга кура:

1. Туризм маркетинги турисгнинг эхтиёжларини каршилайди- 
ган мол ва хизмагларнипг туристга такдим этилиши ва сотиши би­
лан боглик, *аракаглардир. Мехмонхоналарнинг мак, сад и, фойда би­
лан бирликда, харидорларнинг эхтиёжларини к,аршиламок, ва улар- 
ни мамнун этишдир. Маркетинг узлуксиз давом этган бир 
воситадир.

2. Турисгик мол ва хизматлар туристга тугридан ишлаб чи*;а- 
рувчи туристнк корхона\ар томонидан ёки воситачи к,рулишлар саё- 
Нат бю[>о.лари ёки тур операгорлари томонидан сотила олинади.

3. туризм маркетингида турисгларшшг яиги эхтиёжларининг 
давоми изланиши ва урганилиши кераклидар, саёхнинг эхтиёжлари 
биринчи режада ту ради.

Бошк,а бир махсулот ёки хизматларга кура туризмларнинг 
ахамимтли хусусиятлар ташиши, маркетингнинг бу сохада куллани- 
липпши жуда керакли холга келтиргандир. Туризм махсулоти, бо- 
шк,а мол ва хизматлардан фарк,ли б уларок, боящача к;урилишларга 
тамомланган бир аралаш махсулот хусусиятига сохибдир.

Туризм маркетингига боглик,ли харакатларнинг мак;садларини 
асосий маркетинг мадсадларига уйгун буларок 3 гурухда жамлаш 
мумкиндир:

а) Мавжум бозорни сак, лат  бошк;а бир ифода билан корхонага 
ёки улкага иуналиш туризм талабини энг озидан бир хил тартибда
ту! мок.

б) Бозордаги потенциал талабни (fiiLi) талаб шаклида айлантир- 
мок, яъни туризмга катпаша оладиган имкониятларга сохиб булган 
факат б уни халигача руёбга чак;иролмаган ташкилотларпи туризмга
тортиш.

в) Яиги бозорлар яратиш, олдиндан билинмаган етишилмаган 
ёки керагича кадрлантирилмаган бозорларга кириш, бопща корхона- 
ларга ёки улкаларга йуналик, гуристик талабни тортибтуризм махсу- 
лотларининг сотип! сохасини кенгайтиришдир.

2. Мецмопхона маркетинги.
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Туризм секторида етиштирилгаи мол па хизматларнинг марке- 
тингида индустрия максулотларшшнг маркетингидап фарцли баъзи 
хусусияглари булмогидир. Мехмонхона хизматларини к,у\\пган ис­
теъмолчи бо^имидаи мехмонхона хоналарининг ярапапи хизмат 
соф бир хизматдир, фак,ат куллашшшш билаи, узи уртадан кутдрил- 
майди. Мехмонхона хоналари учун булган талаб (turevsel) биртолаб- 
дир. Мавжуд мехмонхона махсулотларннинг энг а\амияглилп| it,\aii 
булган мехмонхона хоналари, ер ва замон бо^имидан микторлидир. 
Талаб озайгани замон буш кобилият юзага келади ва талабнинг эш 
юксак булгани вазиятларда кескинликлари маълум булган бир yci kit 
к;атлам чегараси бордир, бу чегарада ушлмайди мехмоначилик асо- 
сида маркетинг, энг олдин бозор уйгунлиги изланиши йули билан 
талабнинг козонилипяа хиссада булади. Бу изланиш мехмонхона 
учун энг яхши бозор имконини, бозордаги бир очикни, бир жой и 
ёки алтернатип жойлар орасидаги мехмонхона учун бирисинннг 
сайловини болгилар ёки маълум бир жойда щурилддиган энг мос 
мехмонхона шаклини тайин этадиМаркетинг мехмонхона муассасн- 
га, давомли бозорлар изланиши, махсулот етиппириш, сотиш, тар- 
тиблилик ва куздан кечириш каби маркетинг боск,ичлари билан 
Хиссада булади.

Мехмонхоналар инсонларга хизмат берипг мак,сал,ида курилган 
тижорий ишлатмаларидир. Маркетинг асоси мехмоихонолилар томо­
нидан янги к,абул к,илипгга бошлагандир. Баъзилари сотишларни ва 
маркетингни бир хил маънода курипгга давом этмок,тал,ир.

Бир мехмонхона, мехмонхонанн кулланганларнинг эхтиёжла- 
рини каршилай олщнидан шахсий мехмонхона хизматларн маълум 
бозорларга сотилган мехмохона махсулоглари буларок курилмали- 
дир. ?<,ар мехмонхона маълум бозор кссимлари ва уз маълум махсу- 
лотлари орасидаги тенглапггиришнибажарипш керак. Бажариигучуи 
хам, мехмонхона хизматларига карши маодонга келган та\аб анализ 
этилиши керк.

3. Туризм маркетнпгиннпг л оэилы нги.

Охирги йилларда ик,тисодий узгаришлар ва янги техникалар- 
нинг ривожланипш, корхоналарнинг хизмат ва махсулотларшш мар­
кетинг шаклларида ва корхона бошкарувларида ахамнятли бир узга- 
ришликка сабаб булди. Билимладгптриш техникаларидаги ривожла- 
нишлар, баъзи турисгик бош режага чикиши, истеъмолчи муноса- 
батларидаги узгаришлар ва бопща фактлар корхона хужайинларига 
хар идо рларн и л < г кутиш вакдларинг угганини, ортик, бориб харидор- 
ларни излаш ва уларни узларига тортиш кераклигини тушунишга 
бошлаганлар. Бу ходиса бир ресторан, бир мехмонхона кадар, бир 
саёхат бюроси учун хам таллуклидир. Маркетинг тупгутгчасинипг 
узгаришда фак;ат 3 та ахамиятли факт оордир:

I. Бажарпш учуй  фацат ишлаб-чицарншнит керакли  булга- 
ниивы аб-ч1щ арит  тупхамига, та.\абва так,\ифта куп  булмагап,\а 
утчш, %ар иарсадаи олдин ошхонадаги шил а б  чицарншии ёки  
хоналариинг маижуд стокшш харжаш цулдан чицарниг. Бу вази- 
ятда мехмонхоначилик секторида, сотиш функционлари биринчи



олмокдздтр. Шундай вак,тда бозорнинг эхтиёжига кура ишлаб чи- 
к,армок, ва таркатмок кераклидир. Бошк,а томондан талабга мосла- 
шиш кийик холга келмокдадир. Бу утиш, маркетинг тушунчасида 
мандой га келган ривожлашшши исботламокдздир.

//. Рацобатнпнг рипож ланишп цунпдаги ш ам ларда курила - 
дн. Ух шаги ёки кушимча к;адрли махсулотлар тавдим этган ёки бир 
хил кагегориядаги корхоналар Орасида уртача чивдан ракобат, (мад- 
сулот рак,обати) Хильтон, Шеретон мехмонхоналари ёки Мак Доналд 
(МС Donald) ва Хамбергер (What hadeeger) каби тезда ейиладиган 
тайёрлайдиган корхоналар каби. Ухшаш махсулотлар тавдим этган 
турли секторларшшг корхоналари орасида майдонга келган корхона 
ракроаги: бирлагиган мехмонхона занжирлари, кунгилли зашкирла- 
шишлар, социал туризм мак,сади сектор бопща гурухлантнришлар 
каби.

М пллпп боз орлан хглцаро бозорга гугрп ч н щ а н  рацобат. 
Бу сашгяда хагю миллий ращобат, дунё рав;обагига катнаша олиш 
учун фидо эга олиш мажбуридадир. Хорижий сайёх бир нечта дес- 
тинэцион орасидан сайлаш хук;ут<.ига эгадир: Лондон, Париж, Рома, 
Бргоксель, Мадрид, Туркиядаш Истанбул, Измир, Ашаля билан ра- 
к,обаг холидадирлар.

III. Узгаришлар - Я нгнланпш лар  Хаётда майдонга келган ян- 
гиланишлар. Практик куллашлар, хаёт даражаларининг юксалиши, 
исгеъмолчиларнинг овк,атланиш, туггаш ва ижооий мослашишлари 
орасида сайлов чилига имконини, шансини орттирмокдадир.

Юк,оридаги бу анализлар глобал бир шаклда килингандир. Бо­
зорда горггшлх'ан махсулотларга ва мак,сад, бозорларга кура униформ 
ёлгиз, текис бнр шаклда узгаришлар кнлинмагандир. Фак;ат бу ора- 
да, индустриал мехмонхона занжирларшшг Уртага чик,пши, классик 
мехмонхоначиликни олт-усг этган ва тажрибалилар орасида ахами- 
ятли бир рахобатга, пойгага сабаб булгандир.

4. Туризм лгаркегпнгннпнг хусуснятларн.

Туризм маркетинга, системали б уларок; индустрия корхонала- 
ридаги маркетинга ухшашига караб уэига эркин баъзи хусусиятла- 
ри бордир. Туризм маркетингини, бопща индустрия махсулотлари- 
нинг бозорланишидан айирган хусусиятлар куйидагича изохланэди:

1. Туризм индустриясида хизмат бозорланад! ва хизматлар- 
нинг материал хусусияти йукдир. Холбуки инд/с1н^  махсулотлари 
Идеал. у\чониладиган моддагардир.

2 . Пмконли истеъмол мол ва хизмагларидан с^аркли б уларок, 2 
хил тартибда бозорланади:

- раемий туризм ташкилотлари томонидан к,илинган ва тугри- 
дан тугри сотиш мак,сади булмаган маркетинг.

- корхоналар томонидан к,илинган ва уз махсулотларининг со- 
гигплариии максадлаган маркетинг.

3. Туризм маркетингида, индусгрия маркетингига кура атроф 
ва паст кием муаммолари ният этганлардир. Денгиз, к,ум, к,уёш, та- 
бий гупалликларнинг борлиги маркетннгни тасвирлайди.

4. Туризм маркетингида истеъмолчи, хизмагга сохиб булиш 
учун нгилаб чикдриш жойига кетади, индусгрия маркетингида эса,
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моллар ишлаб чик,арувчидан йстеъмолчига олиб ки.мшади ва 
етказилади.

5. Туризм маркетиигида. ишлаб чнк;армш на исюъмол бир хил 
вак,тда юзага келади, хизмаглар олдин сотиб тугатнлцли, холбуки ин­
дустрия маркетиигида ишлаб чгщарнлган моллар сотишга такднм 
этилади.

6 . Туризм корхоналари мавсумлик ишлай олодилар. Турисгик 
хизматлар чидамли Еа узун зимои фойда\анилда,игап хизматлар 
эмаодир. Бу вазият, корхоналарнинг молиявии ризк,ини орттироди.

7. Туризм индустриясида марка низомига боглик,л1Глик оздир. 
Туризм тозорида хак;Нк,ий махсулот, тортувчанлиги юксак булган 
бир минтака, бир мадаиий марказидир. Индустрия корхоналари ёки 
бир махсулот ёки фирма imaji яратишга ишлайднлар.

8 . Туризм хизматлари учун яралган талаб, кунлик, хафталик, 
ойлик ва йиллик б уларок, жуда фарк,лилик курсатган, узгарган бир 
талабдир. Талаб эласшкднр.

9. Галаб озайгани нак,т буш имконияг майдонга колоди ва та- 
лабнинг юксак булгани вазиятларда хам щобилият чегарасидан 
уголмайди.

10. Туризм маркетиншнипг асосий мадсади истеъмолчшш 
мамнун этмокдир. Индустрия маркетиигида мак;сад, бир молнинг ис- 
теъмолчига фойда келтиришидир.

11. Туризм махсулотлари, хусусан харидорга хизмат шаклида 
берилади. Туризм махсулоти соф оир хизмат махсулотидир, фащагг 
к;улланиши билан уртадан кутариш.

12. Туризм махсулотлари к;арама царпш махсулотлардир.
13. Турисгик махсулотлар, сак;ланмайд«, стОк этилмайдилар. 

Шу сабабли туризм маркетинга риск,лидир.
14. Турисгик махсулотлар бир -биридан фарк,л«. булганидан 

сгандартлаштирип1 имконсиздир.
15. Турисгик махсулотлар тугаб тамомланган махсулотлардир,
16. Турисгик махсулотлар аралаш махсулот булганларидан хиз­

матлар фарв^и муассасалар томонидан берилганидан контроль фун- 
кдиони жуда к,ииин юзага келаоладн.

17. Туризм маркетинга индустириал маркетингдан жуда куп 
рист^идир. Бир ресторан ёки мехмонхоиа хизматларн сотилмаса оу- 
ларни бошкдбир жойга ташиш имконн йукдир.

18. Бир хизматнинг сотиб олинипш ва к,улланилипш исгеъмол- 
чи - ишлаб чик,арувчи орасида тугри муносабаг керакгироди. Бу му- 
носабатда к,уйидаги натижаларни гутднрадн:

а) Бу муносабатнинг юзага келгани вазият жуда ахамиятлидир. 
Бир мехмонхонанинг калидори, бир ресгораннинг агтмосфераси, бир 
саехат бюросишшг ичи, кугилган хизматнинг нагижасининг олини- 
пшни руёбга чик,армокдадир,

б) Муносабаггларда бугок бир персонализацион курилади. Ма- 
шхур бир кагта мехмонхонаггинг ёки рестораининг мупггарийси у 
срда исми билан чэк,ирилишдан ёки хотнрланищдан катта бир се- 
пннч хис этади.

5. Туризм маркстинпчтпг функциялара.
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Туризм маркетинпгаинг мак;сади корхоналарга фонда ярагиш- 
дир. Б у фойда, зачон, ер ва мулк фойдаси билан боглик, фаолиятлар- 
дир. Маркетинг функциялари тур.\и шаклларда гуруглантирилмовда- 
дир. Булардаи энг куп к;улланилгани эса асосан 2 бош турухга 
тупланган ажратншдир:

/. Маркетинг система си  функциях a pit:
а) Узгарув функциялари - сотиб олиш - сотиш.
б) Физикавий функциялар (ер ва вак;т фоидаси) - ташиш - 

куплаб мол ишлаб чик,аришидир.
г) К.уланлапггирупчи функциялар:
- стандарт,'и-шггирилиб мол ишлаб чик,арипшда.
- молияпий - риск; тапл1ш - билим туплага.
Бу ажратиш маркетинг ичида урганила бнлинадиган хизмат- 

ларнинг жами бир шаклда курсатилиши мак; садила к,илингандир. 
Чункн бу ажратишда функциялар ичида бир боглик,лйк, ёки кескин 
бир ажратиш к;илиш имкони йукдир. Туризм маркетингида бу фун- 
кцпяларни фак,ат корхона бо^имидан урганиш мумкин змаедир. 
Чункн, туризмда биринчи планда корхона учун талаб яратишни куп 
бир улкага, минта^ага ёки туристик бир жойга тортиш ахами ятли- 
дир Корхона учун излашдан зиёда мшггак,а ёки улка учун изланиш 
ахамнятлидир.

2. .Маркетинг боищарувнф ункциялари.
а) Махсулот етнштириш.
б) Тарк,атиш.
в) Нархлаш.
г) Тута олиш, сотиш оргтнруичи харакатлар.
Бу ерда фак;ат бирйнчи гурухга белгиланган маркетинг сисге- 

маси функцияларидан узгариш фупкцияси булган сотиб олиш фун- 
кциясини мисол к;илиб олишнмиз мумкин.

Туризм корхоналарининг, ишлаб чик,ариш ва сотиш функция- 
ларшш жойига келтирила олиниши учун, керакли мол ва хизматлар- 
ни таъминлашларига tedarik функцияси дейилади.

Сотиб олншнннг асосий прннцнгъхари.

1. Мол ва хизматларнинг к,айси турдаги истеъмолчига берили- 
пшнинг белгиланиши.

2. Исгеъмолчишшг истакларининг камчиликсиз жойига 
келтириш.

3. Таедим этиладиган мол ва хизмаг микдоршш белгиланиши.
4. Сотиб олиш хизмати турли органлар орасида 

тарв;атилмаслиги.

Сотиб ал иш  уел убл арн.

Марказий сотиб олиш услуби: сотиш учун корхонага керакли 
булган мол ва хизмаггларнн етиштирншга имкон оерадиган ишлаб 
чи^арнш факторларининг, асбобларнинг, махсулотларнинг чала

46



ишланган моддаларнинг ва хом ашёларнинг бир к,улдан чицарилиши 
фойдалари:

I. Чищарилган молларни купрок; олиагапи учун нархларда маь- 
лум бир арзонлик цилинади.

II. Корхонанинг царшисида бир ёки маълум муаммо бордир.

III. Чик,арилган молларда стандаргизацион к,илинган булади. 
Исгеслолари:

1. Сотиб олиш учун керакли буладиган асбоб ускуналарнинг 
ярагадигапи кушимча чикимлар кундир.

2. Марказий сотиб олишда корхона нохиявий нарх, уйнгтхла- 
ридан фойдалаимас.

3. Нохиявий \амда минтакавий хам м ом а турлашларга 
цушилмаиди.

IY. Ёмон кулланишга имкои беради.
Y. Ка:гта микдордаги мол ва хизматларнинг сифаг назорати 

цийиндир.
YI. Кенг Tedarik услуби: корхоналарнинг сотиб олиш игилари- 

ни турли манбалардан яратшцдир. Фойдалари:
1. Нохиявии нарх фарклиликларидан фойдаланади.
2. Tedarik молларида турланишга кириша олади
3. Tedarik. органларнда мугахассисликга кетилади.
YI. Сотиб олиш ишларинн юмшатади. Истеснолари:
1. Сотиб олиш учун кобилият ва муаммолар жуда 

цийиилашади,
2. Корхонада кераксиз сотиб олиш булими булиб, кар булимда 

бу иш билан кизиккан хизматчи булииш шарт,

ТУРИЗМ ТУРЛЛРИ
Д ам  олиш туризма. Дам олиш туризмига куйидагилар 

кирадн.
а) Соглик, туризми.
б) Климатизм.
в) Термализм.
г) Увализм.
д) Тогу-тош туризми.
е) Яйлов туризми. 

v ё) Кир туризми.
ж) Дехкончилик туризми.
Соглнц туризми. Дам олиш мащсадларига мувофик, туризм, да- 

воланиш максадида туризм , и&лнм мадависи, сув мадависи па таби- 
ий туризм. Табиатнинг соглив; берувчи мухим шгьомларидан фойда 
ланишни истаган инсонларнинг иссив; сув, мадан суви, хаммом ва 
шуларга ухшаш баъзи бир тиббиёт хизматларишшг курсатилгани 
сохлйк; марказларияинг зиёрат килипгларидир. Тиббиёт туризми уз 
ичига куиидэгиларни - д е ш и з ,  иклим ва тогу-тош даволашини 
олмокда
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Климатпзм- бу тог ён багриларида очик хаво орк,али даволаш 
системасилир.я'ьни иклим мадовисидир. Бу иайтда ннсон очик, то- 
за, табиаг шгьом эгган очик; хавода яхши дам олади. Шахардан узок- 
да гинч жойларда инсошшнг ортанизми рухан жуда яхши дам ола- 
ди, Буидай Лч'ойларда гаифокорлар булиши муглоко шартдир ва ту- 
ристлардам одиши учун санаториялар, махсус. дам олиш масканлари, 
палаткалар булиши керак. Туристлярнинг ейиш-ичишлари, уйнашла- 
ри, спорт билан шугулланишлари, даво олишлари олдиндан белги- 
лангау булицщ шарт. Иклим ва сувларни текшириш, баъзи пайтлар- 
да тиббий ана\излардан угказиш жуда мухимдир.

Тсрмалшм  - бу хам шунга ухшшп табиий сув, шифоли сув во- 
сита\ари ёрдамнда даволаш системасидир.

Увалпзм  - боьзи шахарларда етиштирилган мева ва сабзавот- 
Ларнинг дам олаётган муштарийларга tof¥\ tim этилишидир.

Гор туризма - бу соглик, сабабларига кура горларга килинган 
саёхатлардир,

Лил on ту ризм а - таътилларини шахар чеккасида, тоза хаво ор- 
кали кум-кук осмои, ям яшил. яйловларда утказишни истаган инсон- 
дар жумласидандир.

Дар туризма - мадапий хордик, чи&ариш спорт билан шугулла- 
ниш, дам олиш масканларига муносибдир.

Деццоачалак туризма - шахардай четрокда далаларга якин 
жойларда табиат билап ёнма-ён ухлага билан, сабзавот ва гуллар 
етиштириш, хамда мева етиштириш ва хосилпи териб олиш макса- 
дида танлаган туризм туридир.

Maj\auuii туризм - Миллий мадапиятларшш ва мзданият асар- 
ларипи куриш ниягида, тарихий жойларга, музейларга г^илинган 
саёхатлардир.

Спорт туризма - Сув спортлари, тог спортлари... ва бошка 
спортлар каби, спортга кизиккан ва спорт билан шугулланувчи ки- 
шиларгпшг; спорт мусобакаларида, олимпиадаларида катнашмок ва 
бу томошаларпинг куриш учун килинган саёхатлардир.

Тог туризма - Айланиш, альпинизм, кишки мавсум спорт тур- 
лариии уз ишини олган туризм булипшдир.

Д ании  туризм - Диний м ука^ас деб аталувчи ерларни зиёрат 
к,илиш; диний йишлишларга ва маросимларга катнашиш ва буларни 
томоша к,иляш ; хаж каби диний вазифа\арни уз урн ига куй мок, ва 
одамнинг рухан покиза булипшдир.

Щтасодшг туризм - иктисодий алокаларни урганиш; индуст­
риал тасисларини ва тижорат марказларини зиёрат этиш ва тижо- 
ратда хамкорлик кил и, иш усгида булиш, контрактлар тузиш, мак,- 
садида килинган туризм туридир.

Сиёсий туризм - Давлат органи одами, дипломат халкаро, сиё- 
сий алока\ар йигилишларда, маърузаларда катиашшилар снёсатга 
кизиккан кишиларпинг бу йигилишларда катнагаиш ва буларнинг 
нашжасида у ерларга килинган саёхатлардир.

Конгресс туризма - Халкаро йигилиш ва анжуманларда конг- 
рессларда семинарларда, конференцияда думалар стол атрофида 
учрашиш ниятида килинган туризм туридир-

O ut а туразма - Оилавий саёхат килиш натижасида бопгк,а 
давлзтларда кариндош-уругларии зиёрат этиш ва оила
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кагггаларининг олдин яшаш жойларини куриш ниятида килган бир 
саёхат туридир.

ТУРИЗМ ШАКЛЛАРИ
Туризм шакллари к,уйидаги шаклларга булинади:
1. Туриснинг келган жойига кура туризм.
2. Турист сонига к5фа туризм.
3. Таиланган вак,тга кура туризм.
4. Организатор шаклига кура туризм.
1. Туристнинг келган жоГшга кура туризм. Х,алк,аро туризм ик- 

кига булинади:
а) Ички туризм;
б) Ташки туризм;
КиШиларнииг уз улкалари ичида килган саёхатларига ички ту­

ризм дейилади.
Кишиларнинг уз улкаларидан ташкарида, бошка бир ерда 

к,илган саёхатларига ташки туризм дейилади,
Ташк,и туризм ,2 га булинади:

а) Актив таптки туризм; (Incoming Tiirizm)
б) Пассив ташки туризм; (Oujgoing Turizrn)
Актив ташки туризм - ташкаридаи келган чет эллик сабабини 

вужудга келган туристик харакатлар.
Пассив ташки туризм - улкадаги инсонларнинг богща улкалар- 

да туризм максадида килган саёхатларида вужудга калган 
фаолиятлар.

2. Турист coimra кура туризм.

Туризм якка холда, коллектив ва жамоа туризмолмак узора уч- 
га булинади.

а) Якка х,олл,а туризм;
. б) коллектив туризм;

в) жамоа туризм;
§• 1. Якка холда туризм - якка холда килинган саёхаггдир на тулаб 
к,олишдир.
к - 2. Коллектив туризм - белгиланган бир гурух ёки булим тара- 
фидан тузилган саёхагн.

3. Жамоа туризми - саёхат1ш т н когта улчамдалигшш ва тунаб 
колиппшнг бутун коллектив бир холатда булиши ва туристнинг гу- 
рух билан бугунлашишини аншуювчи бир туризм туридир?

3. Таиланган шщтга кура туризм.

а) Саёхатга ва тунаб к,олига учун йилнинг кайси мавсумнга 
изм:
туризми;
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Киш туризми:
б) Туризм харакатларига богли буларок, сезон ички туризми;
Сезон ташки туризми;

4 - Организатор таклнга кура туризм.

а) Кишиларшшг тугридан-тугри саёхат цилишлари;
б) Кишиларшшг саёхат агентсгваси ва тур бюролари восита- 

лари ёрдамида цилган саёхатларидир.

МЩМОНХОНЛ КАКИМ

Мехмонхона деб туристларга асосий хизмотшг курсатадиган 
жой булиб ётиш, ошцатланиш, дам олиш ва илмий конференциялар 
Утказиш макопига айтилади.

Бундай ташк,ари мех,монхонада энг оз 20 хона булиши шарт- 
дир. Мехмонхона, мупгсарийларни фа^ат кечк;урун ётиш эхтиёжла- 
ритш каршиламас. айии вак,тда уларнинг ейиш ичиш ва к;увнок; вак,- 
ти угказиш эхтиёжларига хам жавоб берадн.

Мехмонхоналдрни сон ва сифат курсаткичлари ищтисодий ри- 
вожлашшши ашщлаб цуйидагилардан иборатдир.

1. Сон курсаткичлари:
а) мсхмонхонадаги жой сони;
б) мехмонхонадаги хоналар сони;
в) мехмонхонцдаги хоналар сони;
г) мехмонхонада бир йил давомида булган туристлар сони;
д) мохмонхонани бир йиллик олган пултушуми;
е) мехмоихонада к;илннган харажат хажми;
ж) мехмонхонада бир йилда олинган фойда хажми.
2. Сифаг курсаткичлари;
а) мехмонхонанинг дунё стандартларига тугри келиш натижа- 

сида юлдузлари сони.
б) ишчиларни илмий ва амалий савияси.
в) бир турист хисобида олинаётган пул ёки валюта тушуми.
г) бир турист хисобида олинаётган фойда е) Бир сум харажат 

учун олинаётган даромад.
ж) мехмонхона жойларини бандлик даражаси, з) Рентабеллик 

даражаси.
Мехмонхонани си фат курсаткичи асосан 5 юлдузга булиниб 

улар куйидагилардан иборат:
1. ЮлузлИ мехмонхона энг паст категория булиб, бу мехмонхо- 

нада камида 20 номердан иборат булиши керак. Мехмонхона исши­
ли пш к о рак, умумий ванна, душ, туалет булипш керак (10 номерга 1 
та),

2. Юлдузли мехмонхона, By мехмонхона ресторан ёки кафе 
билан таъминлашан булиб хоналарни иситиш с.овутиш анпаратлари- 
га эга булиши керак, Этапларда телефон, Мехмонларни кутиб олиш 
30 метрдан кам булмаслиги керак. 5 этаждан юцориси лифт билан 
таъминланган булиши керак.
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3. Юлдузли мехмонхона. бу мехмонхона шламлэр билан бе 
закланган булиб ресторан ва кафега кириш алохида жой билан таъ- 
минланган булиши керак. 4 этаждан кеиин лифт. хар бир этажда те­
лефон, иситйшни совутишн. хар бир киши хисобида 9 м2 тугри ке- 
лиши керак.

4. Юлдузли мехмонхона. Бу мехмонхона гиламлар, телефон, те­
левизор, ресторан, кафе, алохида кириш жоии билан бар, басейн, 
хизмат лифт билан таъюгаланган булиши керак.
;■ 5. Юлдузли мехмонхона. Х,ар бир этажда гидам, хар бир хона 
душ 160 м2  эга булган жой алохида служебный лифт, 10% ндмери 
жуда юк,ори люкс комнаталар, 5% хоналари к, и рол комиаталари 
булиб икки жой хисобида булади. Иккитадан тувалет, иккитадан 
ванна ва бошк,а юк,ори сифатли хизматлар билан таъминлаш ап 
булинш керак. бу сифат курсаткичлар туризмни бошк,а комплексла- 
рига хам тарка\иб, асосан мотеЛ ва тур базаларида кенг ишлатилади.

Могел деб автомобиль туризмпни тушунамиз. У автомобиль 
й^лларида жойлашган булади. Гараж, техник хизматлар, ёцилги ша- 
Хобчалари ва бошк,а хизматлар билан мужассамланган комплексдир.

Туристик база деб дам оладиган жойларга айтилиб, барча хиз- 
матларни таъминлаш сервиснга айтилади.

М ецмонхоналарнинг серп и  с булчмлари.

Мсхмонхоналарнинг синфларига кура сервис хизмат сифатли - 
лиги бир хил б ул манд и.

1. Ресторан (Restaurant): Мехмонхонада овкдт турлари ва 
ичимлик ссрвиси булган энг люкс сервис булимндир. Ресторанда 
хар кун алмашган бир -ёки бир неча "кунлик меню" билан опк,атлар 
ва ичимликлар сервис к,илшюди. Илмн ва тажрибаси тарафидан энг 
яхпш персонал бу ерда ишлайди ва энг яхтаи сервис хам бу ерда 
Килинадй.

2. Кафе (Cafe): Кафелар куп мак,садли сервис булимларпдир. 
Бу ерларда эрталаблари нонушта, пешинда ов^ат, пешиндан копии 
чой, кечаси яна овкдг серписи ташкил щилииади. К, иска вакл ичида 
ва арзон овк,ат истагап муштарийларга кафе куп кулайликлар 
яратади.

3. Барлар (Ваг): Муштарийларгогатартли ва спирт сиз ичимлик 
эхтиёжларини к,ондирадиган жой хисобланади. Бу ерларда ичимлик­
лар эмас, ба\ки сервиса кулай булган баъзи овк,атлар, тостлдр, г.урук, 
мевалар хам сервис килинади.

Муштарийларга килинган хизматиинг шаклига ва мехмонхона­
да жойлашган ерларига х,араб барлар куйидашларга булинади:

а. Amerikan bar (амерчкан бар)
б .Snack bar (Снек бар)
в. Restoran bar (ресторан бар)
г. Lobbi bar (Лобби бар)

|  д. Roof bar (Руф бар)
е. Sends bar (Сервис бар)
4. Зиёфат са.\онлари (BallRoom):
Катта мехмонхоналарда, мехмонхонада ётиб турган муштарий- 

лар билан бирга\йкда бошка муштарийларни хам вак.т-ва^ти билан
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бир орага кетирмок;. Уларнинг туи лари, мода курсатишлар, концерт, 
конференция ва бооща ижтимоий эхтиёжларини к,ондириш учун 
к,илишан катга салондир. Мецмонанииг ресторан, бар, кафе каби 
бопща салонларидан жуда каттадир. Мехмонхонанинг катта садони 
хисобланади.

5. Конференция салогыарн /Conference Rooms): Мехмонхона- 
нинг шовцинсиз ерларида жойлашган кагга хона ёки салонлардир. 
Бу салонларда иш одачлари, хор хил рах,барлар, хар хил мавзуда уза- 
ро сухоат утказаднлар. Конференция салонларида микрафон, 
фильм курсатиш аппаратларн, ёзув тахгаси булиши керак.

О. Hotryutra салони (Breaktaslt Room): Классик Европа мех- 
монхоналарида муштарийларншп' ёлгиз нонушта к,илодшан салон- 
дир. Бугуши кунда мехмонхоналарда алохида бир нонушта салони 
барпо этиш ицтисодий булмокдадир.

/  Конн ссринсп (Room Service): Хоналарида нонушта, овкат 
ёки ичимлик хохлаган мутатарийларнинг бу орэуларини амалга оши- 
радмпш сервис булимидир. Бопща сервис булимлари куннинг маъ­
лум соатларида хизмагг курсатишади. Хона серяиси эса кун буйи 24 
соаг муштарийларшшг хизмагидадир.

8. Дискотека: Куш гча мехмонхона томларида ёки мехмонхо­
на кчидо жойлашган уиин, рак;с ерларидир. Дискотекаларда оркестр 
ёки жонли мусик,а эмас, балки магнитафон орк,али муощ а овози та- 
р^агилади. Биргина disk jokey, яъни диск жокей муслща овозлари- 
ни боищариб туради. Яхши бир о б о з , ёруглик тартибли ва етарли 
катталикдаш уйин, рак,с жойларидир. У ерда рохатланиб утирадиган 
ерлар хам бордир. Дискртекода биргина Американ бар булиб спирт- 
ли ичимликлар, яхна ичимликлар, сервис килинадн.

9. Кеча клубларн (Ivight Ciud): СЩшом кеч соатларидан эрта- 
лабшшг илк соатларига к,<тдар ишлаган егшртли ичимликлар, енгил 
ов^этларшшг сервис килннганлиги муащали ва уйинли, радели рес- 
торанлардир. Мусик;а жонли равишда оркестр, пианиночи, солисг- 
лар тарафидан ижро этилади. Хамда санъаткорлар тарафидан хар 
уйин вачик,ншлар намойиш этилади. Кеча клубининг узига оид бир 
бари, офиси, персонали булади. Сахна ва клубнинг чиромари ранг- 
ли равишда кулланиладй.

10. Л об и  (Lobby): Мехмонхонага киришда ресенсионнинг к,ар- 
юисида мовжуд булган, мупггарпйларнинг мехмонхонага к,абул 
цилиш, буш вак,тларида тинглаш ва бир-бирлари билан сухбат 
к,илшнлари учун хозирланган салонлардир. Лооилар бутун мехмон- 
хоналарда жуда яхпш безагалган булади. Лобиларда яхна ичимлик­
лар, сииртли ичимликлар сервиси мавжуд булади,

Лобиларда рохатланиб утирадиган креслолар, чиройли столлар 
ва гиламлар тушалган булади. Мехмонхонага келган мупггарийлар 
биринчи бор лоби салонни курадилар. Шунинг учун бу ерда тоза-о- 
зодаликка ва сервисига ахамият бериш керакдир.
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Сервпсттг маъносп, таркпОн ял 
ахямпяги.

Сервиснинг маъноси; сервис суз сифатида хизмат, ёр- 
дам, иш маъноларида келади. Умумий маънода сервис, к,ан- 

> дайдир бир эхтиёжни к,ондириш учун к;илииган ишларни йи- 
!■' гиндиаш и ифода этади. Кунлик хаётимизда, куп жоида х,ар 

хил ерларда ва шаклларда сервис сузи к;улланилмокдадир. Ма- 
салал "Автосервис" "таъмирлаш сервиси" каби ифодалир сер-

■ вис сузининг турли хил м.тыголарда ишлатилишиии курсатган 
мисоллардир. Ресторанда сервис эса муштарийларшшг ейиш 
ва ичиш эхтиёжларини к о̂ндириш учун к,илинган хизмагларни 
ифода этад'и. Муштаришпшг ресторапдаги эхтиёжи фак;ат 
хохлаган таом ва ичимликларнинг берилшпи эмасдир. Бу иш- 
лар баъзи ривожлангаи мамлакатларда автоматик торзда амал­
га оширилмокда. Фак,ат бу х,олат муштарийлар томонидан ях- 
шн кутиб олипяпги, чуикн муштарийлар бир тарафдан к,орин- 
ларини туйдирар экан, бошк,а тарафдан к,увнок, вак,т угказиш, 

‘Jp дам олиТп каби эхтиёжларини к,ондиришни хам хохлайдилар. 
Ресгоранга келган муштарнйларнинг бугун муаммолари офи- 
циантлар томонидан х,ал этилади. Уларни кугио олиш, столлар- 
га жойлаштирадилпр. Муштарнйларнинг хохлаган нарсалари- 
Ни ургаииб уларга хизмат к,иладилар, Бу вак,тда уларнинг ру- 

Юциятини урганиб рохатлатувчи ва дам олдирувчи шароит яра- 
№ тадилар, Яхши ресторанда муштарий дард ва муаммоларини 

унутио хузур билан овк,атини ейиши мумкин, Бу к,иск,а тушун- 
тиришдан кейнн, ейиш ва ичиш сервисшш шундай таври фла- 
ш имиз мумкин:

Ейиш ва ичиш сервиси муштарийларшшг хохлаган таом 
ва ичимликларини уларга маълум к,оидалари билан оериш;

Н  Ижтимоий ва психологик холатларга кура муомала к,Нлиб 
Вуларни хурсаид ва корхонага энг куп фойда келтириш 
Ьсанъат!;дир.

Ресторанда сервиснинг уч мак;сади бордир.
1. Муштарнйларнинг хохлагаи таом ва ичимликларшш 

к,оидага мос холда бериш.
2. Муштарийларни ижтимоий ва психологи к 

рох,атлантириш.
[: 3. Корхонага энг куп фойда келтириш.

Ешгш ва iv m m  сервнстшпг ц псш ар и .

j :  • Сервис сузи кенг маънодаги суздир. Юк,орнда берилган 
бир в;анча мисолдан хаётимизда турли хил сосала рда сервис 

|г сузгашнг ишлатилишини курамиз. шиш, ичиш сервиси уму­
мий маънодаги сервиснинг бир парчаси булишига к,арамасдан 
к,исмларга булингандир. Ейиш, ичиш сервиси к,уйидагиларни 
уз ичига олади:

а) Сервис жойларининг тозалиги, ишлаш тизими ва вак.т- 
ларини урганиб чик,иш.
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"мехмонхона хужалиш, хоналари, техник жих,озлари, си фаги, соци- 
ал ах,воли, пшчиларнпнг хизмат а 1фати ва кайфиятшш кугара олиш, 
цар бир инсонни орэу этган вш^тинчалнк туриши ва дам олиши 
э>;тиёжшш мгп,лум маблаг к;аршилшида хизмаг 1;нлдй,иган 
ташкилотдир.

В. Мехмонхона хужа-мпида маркетинг бул ими. Маркетинг 
булимии киришдан олдин маркетинг нима эканлипши антиб 
утанлик.

"Маркетинг - реклама, халг.аро алокдлар, сотишни такомиллаш- 
тириш, тижорат, бахолаш каби функцияларни уз ичига олган тер- 
миндир". Маркетингнинг энг асосий функцияларидан бири, бу бо­
зорни ургаяишдир.

Катга бир мех.монхона хужалигининг маркетинг булими- 
га таъриф  борар экаимиз, мо>;мопхонадаги маркетинг ва со- 
тиш булимида ишлайдиган ишчиларнинг вазифасини айтиб 
утайлик.

Соиппм улирн ; Сотиш адволиин ва сотишда иштирок эт­
ган ишчиларии назорат килиб боради.

MvKuiCA'vfwuauuXfWPH; Маркетинг булими тарафидан 
уюштирилган мажлисл -р сервисиии назорат к,илади.

ЕЁШ1тлл.р.ахйарш Реклама бюджетгат тузади, реклама- 
да ишлашладшчш реклама воситаларини танлаоди ва реклама 
агентлиги б клал бирга ишлайди.

Хал^оромуиотйитлар^ро^йащг. К,иск,а ва узок; муддат- 
ли планларда-асосий ролни уинайди. Баъзи катга ме^монхопа- 
лдрда бешинчи, яъни янги бир булим булиб фаолиятини 
юршзади.

Ме^монхонанииг маркетинг булими, бошк,а б>,шмлар би­
лан узвий ало^ада булиши керак. Масалан, маркетинг булими 
ме^монхонада бир мажлис утказди. К,атнашчиларни тушлик 
овкаш ва овк,атдан кейинги коктеилинк сервис булими билан 
алок,ада булиши керак. Баъаи шунга ухшагаи мажлислдр мех,- 
монхонанинг залларада ёкининг хоналарида булиб к,олиши 
мумкин. Бундай паитда маркетинг булими радбарияти маъму- 
рият билан богланиши шарт,

I960 йилгача туризмда ст т сгнк маркетинг тушунчаси 
хоким б^либ келди ва кичик бир "тижорат" Уларок, таъриф- 
ланди, Фаолиятларнннг биринчи боск,ичи туризм таклифидир. 
Биринчи мак,сад эса бор булган туристик мол ва хизматларига 
бозорга чик,ариб мулжалланган сотиш хажмига етишдир. Ик- 
кинчидан, мулжалланган сотиш хажмига етгандан кейин фой- 
данинг максимум булимига эътибор бериш керак. Бу ма^сад- 
ларга етиш учун, албатта, бутун воситалардан фойдаланилади. 
Статистик тушунчада маркетинг даври = ишлаб чщаришни 
планлаштириш билан бошлаб, энг макшмум фойда мащсадиги 
е'пандан кейин тугамокдадир.

ДтшмшмиркашагА^ эса маркетинг фаолиятининг кат- 
та бир кисми бир вак,тда топилди ва бозор давомли назорат 
к,илинади. Бощк,ачарок, килиб айта^иган булсак бозорда давом- 
ли йкки тарафли бир йуналшн пайдо булади. Статистик мар- 
к^гингнйнг аксита динамик маркетингнинг бошлангич
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нуктаси бор болтан ва потенциал турисглардир. Муштарийдан 
суралгани эмас, балки, орзу ^илгани зав келари диккатга олиниб 
хизматларни мушгарий сотиб олади. Ьииамик маркешнгда 
ишлатилган бутун воситалар: сотиш воситалари билан чегара- 
ли булган мехмонхона хУжалигининг бутун функцияларини 
Уз ичига олади. Мехмонхонадаги маркетинг фаолияти бопща 
корхоналардаги маркетинг фаолиятига Караганда к,ийинрок,- 
дир. Чунки мехмонхонага хар хил одам келади. Уларнинг хар 
бирини тарихини, атроф мухитини ва хаётдаи нималар кута- 
ётганлигшш билиб туриб, уларга хизмат курсатиш керак. Им- 
лаб чикаришни планлаш лозим. Маркетинг куйидаги тУргга 
унсурни уз ичига олади.

Бирннчи, мехмонхона ери, мехмонхонанинг транспорт 
воситалари билан алок,асини, киска ва узок муддатли планлар- 
да кузланган максадларни Уз ичига олган унсурдир.

Иккинчи, муштарийларнинг тури, бу муштарийларнинг 
синфини, бой ёки камбагал ёки булмаса уртахол булишлигини 
аниклайди.

Учинчи, ракиб тахлили, ракиб мехмонхоналар махсулот- 
лари, муштарий потенциалидаги узгаришлар, ой, кун, хафтага 
кУра рак,ибларнинг иш хажми аникланади. Потенциал мушта­
рийларнинг мехмонхонага жалб килиш учун барча чора-тад- 
бирлар курилади.

Туртиичи, молия тахлили, инпестициянинг кайтшп мудда- 
ти, лозим булган маблаг, кредиглар аникланади. Хона сотиш 
б ах, одари, хона харажатлари топилади.

Л ^М ирА ст ш '0}1ниш ш 1ш :ш т ш м осига1ари .

I. Якка сотиш:
- махаллий . ----

} Сотиш чакириги- якка шахе
- мамлакат микёсида
- ишчиларнинг сотиш сифатидан
- телефон билан сотиш.

II. ТУгри почта билан сотиш:
- мактуб
- анкета
- брошюра
- почта портлари, откриткалар
- журналлар
- телеграфлар
- телекслар

. • факслар. ,
III. Эълон этиш йули билан сотиш:

- газеталар
j- журналлар
• тижорат журналлари
- йул буйидаги очи к хаво рекламалари,
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IY. Телевидения орк,али сотиш:
- газета, радио, ТУ рекламалари
- мех,монхона ичидаги рекламалар
- хар х,ил очилишлар ва фаолиятлар
- маш хур пунктларнинг иш тирок этган TY рекламалари
- богловчи вазифасидаги рекламалар
- копф еренциялар
- спорт рекламалари
- программалар.

Y. К,ушимча рекламалар:
- муш тарий хонасидагн брош ю ралар
- деворий нашрлар
- сгол ва хоналардаги жидозларлпр
- мош о^а жой олган ^ушимча реклгмалар
- намоииш этиш йули билан реклама
- якка тартибдаги реклама

М аркетинг булимида хар *ил сотиш воситалари ёрдамида 
мех,монхона хизматларини сотишга к,уйиш мумкин. М е^мон- 
хона харажатлари энг ком булган ва фойда энг ю ксак булган 
хона сотишлари энг асосий даромад манбеидир. Бу мав;садда 
бир канча ишЛар амалга оширилади.

масалан, потенциал муштарийларни дикдатини жалб 
щилиш учун чик,арилган, бир хизматни сотиб олган пайтда, бо- 
шк,а бир хизмат учун текинга купон берилади. М аркетинг 
булими баъзи конкурсларни ташкил к;илио муш тарийлар дик,- 
катини ме^монхонага ёки янги бир хизматга 5,аратадилар. 
Купрок, муштарий жалб к,илиш мав;садида 50% гача ба^олар 
арзонлаштирилади.

М е^монхонанинг катталигига кура маркетинг булими 
хам катта булади. Биз *озир катта бир мех,монхоншгинт м арке­
тинг булимини ф ункцияларини тушунтириб бериш га харакат 
к,илдик.
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Маркетинг фаолиятини истикболлазшшг математик усуллари

Бозор иктиеодиэтига утиш Реслубликамиз олдига бир канча муаммол- 
лараи куяди. Бу муаммоларни ечишда маркетинг фаолиятини амалга ошириш 
варурдир. Маълумки, маркетинг фаолияти бозорнинг ривожланиш конуиият- 
ларини очиб бериб, корхона, ташкялот, фирма ва концернларнинг бозор 
'Сегментлари, унинг ривожланиш динамикаси хакидаги аник маълумотлар би­
лан таъминлайди.

Маркетинг фаолиятини прогнозлаштириш эса урганилаётган жараён-- 
ни.яьни бозор элементларини альтернатив ривожланишини тахлил килиб бе- 
ради.

Бозор иктисодиетига утиш даврида маркетинг фаолиятининг тахлили 
иктисодиетимизни узига хос моделларини ишлаб чикишни ва истикболлашни 
уз ичига олади.

Маълумки,хозирги даврда куплаб иктисодий математик моделлаштириш 
усуллари булиб,улдарнинг купчилиги маркетингча ташшдни уз ичига етар- 
лича камраб олмаган.

Маркетинг тадкикотларини амалга оширишнинг формал усуллар билан 
такомиллашуви бозор тахлилини абстрактликдан конкретликга олиб кела- 
ди.Бу эса маркетинг фаолиятининг асосий максадларини амалга оширишга 
катта имкон беради.

Маркетинг фаолиятини ривожлантиришнинг асосий максади урганилает- 
ган жараенни келажакдаги асосий йуналишларини ва хамда бугунги холати- 
ни келажак нуктаи назаридан бахолашдан иборат.

Маркетинг фаолиятини прогнозлаш вазифаси куйидагилардан иборат:
1. Маркетинг фаолиятининг глобал стратегик йуналишларини урганиш:
2. Куйилган максадга эришишнинг оптимал йулларини кидириш ва при 

шиш воситаларини топиш:
3. Куйилган максадга эришишнинг зарурий манбаларини аниклаш;
Маркетинг фаолиятини прогнозлаштириш объектига бахо, талаб, так­

лиф, ишлаб чикариш ва истеъмолчилар уртасидаги муносабат, конъюктура, 
пчвдо баланслари ва хакозолар киради.

Бахо уз навбатида бир неча турга булинади; яъни: базиб бахолар, 
олди-сотди бахоси, (фактура, сифат, фрахт, ФОБ, ФОР, франка), жахон
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Маркетинг фаолияти ва сиёсати XIX &ср охирида иктисодий-ижтимоий 
гаркиб зиддйятларида пайдо булиб, узининг яхши сифатларини исботлади 
ва ишлаб чикариш кучларининг тез усишини, иктисодиёт тараккиётини жа- 
даллаштиришни, илмий-техникавий тараккиётнинг тезлашувини ва купгина 
эхтиежларнинг кондирилишини таъминлади.

Мзркетингга хзр томонлама характеристика беришга уринувчи 3000 
дан ортик таъриф мавжуд. Баъзи маркетологлар Америка маркетинг ассоци- 
зш яси томонидан берилган таърифга кушиладилар: "Маркетинг товар ва 
хизматларнинг ишлаб чикарувчидан харидор ёки истеъмолчига йуналган 
оким билан боглик булган тадбиркорлик фаолиятидир".

Америкалик маркетолог П.Мазур томонидан анча аник таъриф берил­
ган: "Мркетингнинг максади.. .-ижтимоий эхтиёжларни кондириш... . Ишлаб 
чикариш истеъмолчини у мухтож булган товарлар ва хизматлар билан таъ- 
минлаш учун мавжуд булади".

Замонавий маркетинг тамойиллари асосида фаолият юритувчи тадбир- 
кор уз корхонаси олдига куйилган максадларга эхтиёжларини кондириш, 
истеъмолчи ва ишлаб чикарувчи уртасидги муносабатларни уйгунлаштириш 
оркали эришади.

Маркетинг мохияти тадбиркорлик фаолиятига янгича ёндашиши билан 
намоён булади, аникроги: "ишлаб чикарши мумкин булган нарсани истеъ­
молчи олишга мажбурлашга уриниш керак эмас, балки истеъмолчига керак 
нарсани ишлаб чикариш ва сотиш керак".

Шундай килиб, маркетинг - инсоннинг фаол ишлаб чикариш ва сотиш 
фаолиятидир, у истеъмолчилар талабини алмашув йули билан кондиришга ва 
шу асосида мумкин максимал фойдани олишга йуналтирилгандир.

Субъектлар деганда, товар'ва хизмагларни таклиф зтувчилар тушуни- 
лади, шунингдек, шу таклифга талаб' киритувчилар хам тушинилади. Марке­
тинг у ёки бу товар алмашувига асосланувчи барча иктисодий ' тизимлар 
учун мухимдир. Иктисодий натижаларни яхшилаш учун бозор субъектлари 
узаро алокалари шундай ташкил этилган булиши керакки,' бунда ишлаб чи­
кариш, таксимот тизими, муомала ва истеъмол тизимлари аник ва самарали 
Фаолият притишсин. Шундай килиб уз мохиятига кура маркетинг концепция- 
си - бу истеъмолчилар эхтиё* ва заруриятлари кандай куриниш, тур, тип
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ймоси, монопил бахо, номинал Сахо, ишлаб чикариш бахоси, улгуржи ба- 

<о, чакана бахо, катъий бахо ва хагозо. Шу тартибда хар бир объект бир 

мча куринишга эгадир, Шундай курнишларнинг хаммаси маркетинг фаолия- 

ч!ни прогнозлаштириш объекти булиб хизмат килиши мумкин.

(■ Маркетинг фаолиятини прогнозлаштиришга бир неча омиллар таъсир 

| итади. Уларни ташки ва ички омилларга булии мумкин.

Ташки - демографик, иктисодий, сиёсий, табиий, илмий техник, ьа, 

маданий омиллар киради.

Ички - фирма, корхона, ташкилотларнинг ички омиллари, яъни мол 

отказиб берувчилар, воситачилар, мижозлар, ргютбатчилар ва контакт ау- 

диторлардан иборат.

Маркетинг фаолиятини прогнозлаштириш куйидаги боскичлардан ибо­

рат:

1. Урганилаетган жараённи тахлил килиш ва унга жиддий равишда 

таъсир зтувчи омилларни аниклаш.

2. Урганилаетган жараён ва танланган омиллар уртасидаги са- 

оавокибат богликликларнй урнатиш.

: 3. Урганилаётган жараённинг статистик моделини тузиш.

4. Жараён динамикасининг тахлили ва унинг асосий узгаришини аник­

лаш.

5. Жараёнга таъсир зтувчи асосий омиллар динамикасининг тахлили, 

уларнинг тактик узгаришини ва таъсир даврини аниклаш.

6. Прогкозлаштирилаётган жараён билан уни (ташкил зтувчи) аник- 

ловчи омилларнинг узаро алока таркибининг узгаришини ва прогноэлашти- 

рилаетган даврда алокалар таркибини аниклаш.

i Маркетинг ишлаб чикариш ва товарлар сотувини ташкил этишва бошка- 

ришнинг юкори самарали усулларидан бири булиб хисобланади. Узининг ик 

тисодий мазмунига кура бу янги шакл фирма ёки компаниянинг ишлаб чика- 

риш-сотиш фаолиятини коплекс ташкил этиш сифатида характерланади. У 

Товарларни кулай реализация килиш, ишлаб чикарувчидан истеъмолчига уз- 

луксиз етиб бориши ва бунинг натижасида зхтиёжни максимал кондириш ва 

шу асосида юкори фойда олишни таъминлашга йуналтирилгандир.
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вз шаклда намоён булиишдан катъий нааар, эхтиёж ва заруриятга килинга! 

ориентациядир. Бу ориентация мустахкамланган булиб, у ташкилот максад 

ларига эришиш асоси сифптида каралади.

Маркетинг куйидаги вааифаларни хал этиш билан шугулланади:

- истеъмолчи эхтиёлмни урганиш за аниклаш; - товар ва хизматлар-

нинг исталган эхтиежларига мослашиши;

- бозорда товарлар рекламаси, харидорларнинг уларни сотиб олишдя 

купрок ккзикишлари;

- товарни уларга таклиф булган жойда, керакли вактда, керакли ба- 

хода ва зарур микдорда булишини таъминлаш;

- талабни прогнозлаш, уларни амачга оширишни назорат килиш.

Маркетинг тизимининг максади мумкин, максимал истеъмолни таъмин­

лаш, максимал истеъмол коникишга эришиш, максимал кенг танловни таклиф 

килиш, товарнинг хает сифатини максимал оширкш.

Баъзи иктисодчилар фикрича, маркетингнинг максади ишлаб чикариш, 

иш билан бандлик ва бойликнинг усишини таъминловчи юкори истеъмолни 

енгиллаштириш Еа рагбатлантиришдир.Бошкаларнинг фикрича, аксинча, мар­

кетингнинг максади - мумкин максимал истеъмол даражасига, эмас, балки 

максимал истеъмол коникишга эришишдан иборат. Лекин, биринчидан, аник 

товарнинг истеьмсл коникиш даражаси хозирча улчаи мумкин булмаган ва 

мумкин эмас. Иккинчидан, аник маркетинг карорларидак алохида истеъмол­

чилар томонидан олинадиган бевосита коникиш атроф-мухитнинг ифлослани- 

ши ва у келтирадиган зарар каби салбий натижаларни хисобга олмайди. 

Шундай килиб, маркетинг тизими ва ункнг фаолияти самарасини эхтиёжлар- 

нинг кондирилиши курсаткичлари асосида бахолаш жуда мураккаб ва деярли 

мумкин эмас. ■ -

Учинчи гурух иктисздчиларининг фикрича, маркетинг тизимининг асо­

сий максади - товарларнинг максимал мумкин хилма хиллигини таъминлаш 

ва истеъмолчига максимал кенг танловни яратиш. Бу тизим истеъмолчига 

унинг дидига купрок жавоб берувчи товарни топиш имконини бериши керак. 

Истеъмолчилар уз эхтиёжларини максимал кондириш имконига эга булишлари 

Еа натижада, купрок коникиш олишлари зарур. Шундай нуктаи назар борки, 

унга мувофкк маркетинг тизимининг асосий максади "хаёт сифатини" яхши-
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«гон булади. Бу караш тарафдорлари маркетинг тиэимини у таклиф этаётган 

истеъмол коникиши дарачсаси билангина эмас, балки жиемоний ва маданий 

мухит сифатига куреатиладиган таъсир биланн хам бахолайдилар. Марке­

тинг тизими учун хает сифатини ошириш - олий максад эканлиги фикрига 

купчилик кушилади, лекин бу сифатни узгартириш осон эмас, бу таъриф 

|са баъзида бир-бирига зид келади. Шуидай килиб, маркетинг бошкаруви- 

||инг максадини куйидагича шакллантириши мумкин:

- истеъмолчиларнинг барча эхтиёжларини, заруриятларини кондириш;

- ракобат устунлигига эришиш;

- сотиш бозорларини кенгайтириш ва янги бозорга кириш;

- сотиш, фойда ва.рентабелликнинг усишини таъминлаш.

Маркетингнинг тамойиллари унинг мохияти, вазифалари, максадлари-

дан чикади:

- ишлаб чикариш фаолиятининг юкори пировард натижапарига эришиш, 

иъии бозорда товарларни самарали сотиш’ ва бозорнинг маълум кисмига эга 

пулиш. Эркин товар-пул муносабати шароитида бозор шароитларини хисобга 

илган, максадли йуналишга эга булган маркетинг стратегияси товарлар- 

минг самарали сотилишини ва юкори фойда олинишини таъминлайди;

- бозорга мослашиш стратегияси ва тактикасини биргапикда куллаш. 

Ишлаб чикариш-хужалик фаолиятининг бозор талабларига мослашиши. ишлаб 

чикариш имкониятларига эга эмас;

- максадли-дастурий усул ва куйилган максадга, вазифаларга эри- 

шишнинг куп томоклама ёндашуви. Амалиётнинг тасдиклашича, маркетинг­

нинг алохида олинган элементларининг самармаси камдир.

- корхона фаолиятининг узок муддатли натижага йуналганлиги мавжуд 

ихтиёжларни кондиришга диккатни тачаб килади.

Саналган тамойиллар маркетингнинг барча турлари учун асосийлари- 

дир ва корхоналар маркетинг сиёсатини юргизиб, ишлаб чикариш сохаси ва 

фаолият шаклидан катъий назар, улардан фойдаланмоги аарур.

Юкоридаги максадларни амалга ошириш учун ва шу тамойилларга абос- 

ланиб, фирмаларда маркетинг стратегияси ва тактикаси аникланади.

Маркетинг стратегияси узок муддатли даврга мулжалланган махсулот 

сотуви ва ишлаб чикариш буйича тадбирлар куп томонли тизимини ифода-
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лайди. Бунда фирма товзрларига булган зхтиёжни ва сотув бозорини та] 

лил килиш. техника, технология ва ишлаб чикариш ресурсларини хисоб! 

•олган холда ишлаб чикариш хажмини ва махсулот сифатини ошириш захир 

лари ишлаб чикилади, курсатилган имкониятларни хисобга олган хол) 

фирманинг ривожпаниш истикболлари ва энг оптимал максадлар ишлаб чию 

лади.

Маркетинг стратегиясини аниклашда асосий курсаткич сотув хажм| 

бсзордзги улуш, фойда ва хаказо хисобга олиш керак. Стратегия - в 

фирманинг харакат режаси. У келажакни хисобга олган холда барча узга 

ришларни эьтиборга олиб тугриланиб турилиши керак. Шундай килиб стра 

тегия узок муддатли ривожланиш ва харакат режаси,уюкори натижапарг 

эришишга каратилган Бу фирманинг бозорда харакат килиши, янги бозорн 

эгаллаш буйича йуналиш чиыгидир бахоларни такомиллаштиришга каратил 

ган тадбирлардир.

Стратегик маркетинг дастурлари бозордаги холат ва фирма ахволиг 

боглик холдз бир неча вариантларда ишлаб чикилган булиши мумкин.

Маркетинг стратегияси бу фирма барча имконият ва кучларининг фир 

ма иш фаоллилигига йуналган режаси. Маркетинг страт*гиясининг асоси 

эътибори фирма товарлари сотиладиган бозорга каратилган. Стратегиянин! 

3 хил тури мавжуд:

- хужумкор - фаол ("атака" килувчи) стратегия. 'Бунда барча фаоли' 

ят бозорни кенгайтириш ва уз товар, хизмати учун бозорнинг мукоби. 

улушини эгаллашга каратилэди. Бу 207. харидорлар бозори, улар фирм 

таклиф килган товарнинг 80Х ини сотиб оладилар. Дастлаб ички бозор, 

оунг аста чет зл бозори эгалланади.

- зришилган ютукларни ушлаш стратегияси. У бозордаги эришилга! 

улушни ушлаб туришга каратилган. Бу стратегия узини оклаган, агарда ш; 

бозордаги фирма фаолияти уни кониктирса ва бошка чора кулланилиши с air 

бий натижа берез. Бу. программа хавфли булиши мумкин, чунки у харакат* 

сизликни келтириб чикаради, бу нарса ракобатдошлар учун кул келиб 

фирмани бозордан сикиб чикариши мумкин.

- чекиниш стратегияси. Агар фирма уз ракобатдошларидан курсаткич 

лар жихатидан оркада колаётганини сезса, у бозорда харакатини уз вак
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тида тухтатиши керак. Бунда собик шериклар билан алокани узмаслик мак­

садга мувофикдир. Чекиниш стратегияси фирма келажак фаолияти учун яхши

• Ьактаб булиши керак.

Шундай килиб, маркетинг стратегияси бутун маркетинг жараёни, та­

лаб ва таклифни бошкаришга олиб келади. Уни мувафакиятли амалга ошириш 

маркетологлар томонидан харакат техникаси ва тактикани куллашга боглик 

Оулади. Талаб кандай булишига караб, маркетологлар олдида турли вази- 

фалар куйилган булади. Куп холларда бозор товарни кабул килмай рад ки- 

Лади. Бозорнинг шу товарга негатив муносабати турли сабаблардан келиб 

«икиши мумкин: регион хусусиятлари, миллий аньаналар, урф-одатлар, ху- 

дудий жойланиш. ва бошкалар.

Зарурсиз товарларга салбий талаб булган такдирда шу товарга так­

лифни тугдирувчи конверсион маркетинг кулланилади.

Бозорда товар талабга эга булмаган хол хам булиши мумкин. Асосий 

сабаблар: товар киймати йуколиши (эскириши) еки бу бозорда хали янги 

Оулиши. Маркетологлар вазифаси талабни рагбатлантириш. Буни рагбатлан- 

тирувчи маркетинг амалга оширади.

Товарга булган таклиф пасайганда, жонлантириш ва таклифни кура 

Силиш керак булади. Бунинг учун ремаркетинг усулидан фойдаланилади, у 

бу товарларга талабни яратишга хизмат килади.

Агар бозорда талабнинг тебраниши куаатилса, у холда синхромарке­

тинг кулланилади. Унинг вазифаси талабни тартибга солиш. Бу рекламани 

В.купайтириш, бахони, ассортиментни тугрилаш, товар сифатини яхшилаш ор-

• кали амалга оширилади.

Бозорда талаб таклифга тула мос келадиган холат хам булади. Мар- 

кетингнинг вазифаси шу холатни мумкин кадар узокрок ушлаб туриш, Кул

• лаб кувватловчи маркетинг доимий эътибор ажратиш, эарурий сотув хажми 

ни таъминлашни талаб этади.

Талаб таклифдан ортиб кетганда демаркетинг усулидан фойдаланила­

ди, у ута юкори талабни пасайтиради. Бунда бахолар оширилади, реклама, 

Ж'талабни рагбатлантириш тухтайди.

Алохида товарларга булган талаб иррационал булиши мумкин. Бу хол­

ларда карши харакатли маркетинг кулланилади. Унинг максади бу товарга
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булган таклифни йукотиш ёки киекартириш, улар, яъни бу талаб яхши эма 

(' тамаки, спиртли ичимлик махсулотлари}. Бу маркетинг усуллари кен| 
тушунтириш ишларини уткааиш, рекламани тухтатиш. Бу холпа фирма марке 

тологлари жуда мухим масалани хал килишлари керак: кайси йул била 
фирма самарали ишини таъминлаш мумкин, масалан чучка махсулоти, тама 

к.и, спиртли ичимликлар ишлаб чикарувчилар. Бунда истеъмолчилар ва жа> 

мнят манфаатларини хисобга олиш зарур. Бу ва шунга ухшаш муаммолар то< 

моман янги, замонавий концепция пайдо булишига олиб келди. Янги кон* 
цепция - ижтимеий - этик маркетинг, унинг мохияти жамият, фирма, хари- 

дор манфаатларининг мукобиллигйни таъминлаш.

Бу манфаатлар купикча мое тушмаслиги мумкин. Масалан, синтетик 

юеувчи модда ишлаб чикарувчи фирмалар уларни ишлаб чикаришни кенгайти- 

ришдак манфаатдор лекин жамият нуктаи назаридан улар самарасиа ва за- 

рарли ишлаб чикаришдир, чунки улар сувнинг ифлосланиш манбаидир. Алко- 

голсиз ичимликлар ишлаб чикарувчи фирма уз харидорларини хисобга олиб, 

Slip марта фойдаланиладиган бутилкаларда ишлаб чикаришни ташкил этиша- 
ди, булар (бутилка) эса тез парчаланмайди ва атроф-мухтипи ифлослайди, 

Ижтимоин-этик маркетинг-максади маркетинг концепциясидан фаркли равиш- 

да харидорлар эхтиёжларини тулик кондириш-, фирма самарадорлигини оши- 

ришгина эмас, балки барча муаммоларни умуммиллий, ижти' ?ий, халк хужа­

лик манфаатларини хисобга олиб, хал этишдир.Маркетингнинг замонавий 
концепцияси анча инсоний ва барча истеъмолчиларнинг хамма эхтиёжларини 

тулик кондиришга йуналтирилади.

Фирма ва .компанияларнинг маркетинг мухити бу ташки ва ички мухит 

йигиндисир. Микромухит - бу фирма ичида маЕжуд буладиган, пайдо була- 

диган ва харакат киладиган мухитдир, у фирманинг узига бевосита бог­

лик. Фирма микро-мухитига фирма бошкарув ташкилотлари ривожланганлик 

даражаси, моддий техника таъминоти хизмати, харидорларга хизмат килиш 
системами, илмий тадкикот конструкторлик ишлари, молия системаси, фир­

ма инфоатаркибининг даражаси киради. Маркетологлар муваффакиятли иш- 

лашлари учун кулай микромухит яратиш фирманинг кулидадир. Макромухит 

эса фирма чегарасидан ташкарида мавжуд булади, шаклланади ва нймоён 

булади.
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Куп холларда улар глобал масштабда намоен булади ва микромухитга 

таъсир килади. Бу гурухга ишлаб чикариш кучларининг ривожланиши ва 

яойлашиши, ихтисослааганликнинг ривожланганлиги,- техника, технология 

Вкисалари киради.Шундай килиб, микромухит маркетинг фаолияти даража- 

сига таъсир килищи фирманинг узига боглии булса, макромухит яратилиш 

даражаси иктисодиетнинг ривокланиши, сиесат ва давлатга боглик булади.

Макромухитншг баъзи омиллари мамлакатдаги ижтимоий ишлаб чика- 

1'ишни тухтатиши ва унинг самарадорлигини ошириши мумкин. Масалан, Уз- 

бвкистон учун иктисодки тусадиган салбий омил юкори савияли ишчи кучи- 

пи етишмаслиги, индустрия сохасидаги хусусиятлар, сув, энергетика за- 

«ираларинкнг чекланганлиги, хавонинг ифлосланганлиги, республика катта 

худудининг зилзилага мойиллиги. Кулай омиллар: усищининг юкори, катъий 

''урьатлари, миграциянинг кичиклиги.ривожланган иктисодий кувват.Бу 

парса ижтимоий ишлаб чикариш ва барча -тармокларкинг усишини таъминлай- 

ди. Фойдали казилмаларга бой табиий шароит бу ерда кайта ишлаш саноа- 

тииинг ривожланишига; чул-даштларни узлаштириш кишлок хужалиги тарак- 

киетига кул келади; республика Якин ва Урта Шаркка нисбатан кулай жой- 

дешган. Бу нарса Келажакда теш ки иктисодий адокалар ивожи учун кулай- 

•чир.

s Шундай килиб, шу в бошка омиллар макро- ва микромухит омиллари 

маркетинг сиесати ва фаолиятига таъсир утказиши мумкин.

Уз яавбатида маркетинг фаолияти даражаси билан фирма товарлари- 

чинг ракобатга лаекатини ошириш ва ишлаб чикариш самарадорлигини оши- 

ришда тугри алска бор. Бу нарса маркетинг мохияти билан аникланади. 

Яъни, корхона фаол маркетинг сиесатини олиб бориб, харидорлар талабини 

М «карилаетган махсулот хажмини оширишни хисобга олиш билан харидор- 

пинг эхтиёжики тулик .кондиришга эришади. Корхона уз махсулотини макси- 

чоя даражада сотади ва максимал фойда олади. Бу нарса ишлаб чикариш 

самарадорлигини ортишини билдиради.

1;, Корхона бозорни кенг куламда урганиб чикиши натижасида уз ишлаб 

чикариш дастурини ишлаб чикади. Бунда барча бозор талаблари, бозорлар 

|'игими, ракобат шартлари хисобга олинади. Бу нарса куйидагиларникг па- 

0*йиши ёки йук килиш имконини беради:

67



а) талабга эга булмаган товарни чикариш;

б) бозор сигимидан ташкаридаги товарни чикариш;

в) уз техник-иктисодий курсаткичлари буйича ракобатдошларнинг 

аналогик товарларидан пастрок булган товарларни чикариш.

Яъни ишлаб чикариш дастурида талабга реал жавоб берадиган ва муваффа- . 

киятли сотиладиган товарлар чикариш курилаки.

Корхона маркетинг фаолиятининг мухим йуналиши илмий-текшириш ва 

тзуирйба-конструкторлик ишларининг олиб борилишидир. АКШнинг етакчи ма- ■ 

шинасозлик компаниялари бу максадга йилига сотувнинг 5-10 X ини ажра- j 

тади. Илмий ишларда янги ракобатга чидамли товар ишланади, мавжуд тех- 1 

нслогия дифференциалланади, хом аше ва материалнинг янги турлари ишлаб 

чикилади. Товарнинг сифат техник курсаткичларининг такомиллашуви янги | 

эхтиёж пайдо булиши, сотиш хажми ортишига олиб келади. Натижада ил­

мий-текшириш тажриба-конетрукторлик ишлари аникланади ва ишлаб .чикариш

самарадорлиги ортади.

Самарадорликнинг усиши купинча ишлаб чикариш кучларига боглик бу­

лади. Муваффакиятли маркетинг фаолияти ккори фойда олишни таъминлайди. 

Уз-уэини молиялаштириш шароитида бу фойданинг бир кисми ижтимоий зару- 

риятга сарфланади. Фойда юкори булганда, иш хаки фонди ортади. Фасл| 

ижтимоий сиесат ишчиларнинг уз мехнатидан манфаатдорлигини орттиради. 

Натижада, мехнат унумдорлиги ортади, ишчилар жзЕобгарлиги ортиб, ме>. 

нат интизоми мустахкамланади. Бу нарса эса самарадорлик ортишининг 

етакчи омилларидандир.

2. Аргументларни гурухий хисобга олиш усули.

Аргументларни гурухий хисобга олиш усулида махсус хисоблаш маши* 

налари кичик микдордаги тадкикот маълумотлари буйича мураккаб система*̂ 

ларии бевосита моделлаш учун'математик таминлашнинг асоси хисобланади,

Аник куп киррали прогнозни олиида аввал аргументларнинг гурухий 

хисоб усули алгоритмлари буйича объект модели синтез килинади. Агард1, 

маълумотларнинг кискача сараланмаси берилган булса, аргументларни г у
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ркий хисоб усули буйича ситег килинган математик моделлари энг аник 

рир кирра ва куп киррали прогнозлар беради.

Аргументларнинг гурухий хисоб усули регрессион тахлил ва регуля­

ции усуллари бирлашмасиир. Бу усул регрессия тенгламалари мураккабли- 

•ими оптималлаштириш маеаласини хал килади, энг аник прогноз моделла- 

рини беради. Бу усулда регрессия буйича мураккаброк (унинг кушилувчи- 

Мрнинг сони еки унинг даражасига кура) моделнинг мунтаэамлиги ортиб

* 'Рган сари аста-секин ошиб боради. Энг мунтазам, ягона модель унинг 

•нтимал мураккаблигига мос келади, ортикча ошиб кетган булса, унинг 

:*умтдзамлиги пасайиб боради.

Моделнинг мураккаблиги шундан иборатки кичик аргументлар хисобга 

шимганда регрессия тулик полиноми узининг юкори даражасига эришади.

усул 1000 тагача аргументлари булган масалаларни ечиш имконини бе- 

р*У1И. Шу моментда узгарувчи хам, вактда силжишлари билан увгарувчилар 

•*м шулар каторига киради.

Аргументларнинг гурухий хисоб усулининг асосий алгоритми ига чи- 

•икли полиномли алгоритм, коварияция ва квадрат алгоритм, комбинатор 

мгоритм мисоллари, тасодифий танланган алгоритм, трендлари изчил аж- 

(«гилган алгоритм, мултипликатив моделли аргументларнинг гурухий хисо- 

модели алгоритмлари киради.

Бир неча омиллар учун аргументларнинг гурухий хисоблаш усули учун 

■нидаги белгиларни киритамиз:

t - вакт моменти (нукта);

М - барча вакт моментлари;

Hi- учрашув нукталар туплами ( вакт моменглар);

М - h - щ - туплам пунктлари сони ( вакт моментлари);

И2- текшириш нукталари туплами ( сакт моментлари);

yt* t - вакт моментида курсаткич киймати;

Xift - вакт моментида 1 омил киймати;

п - барча омиллар сони;

q - прогноз учун танланган функция турининг сони;

fe- прогноз учун танланган функция тури;

oq-q - функцияга кура хисобланган us хакикий кийматлар текшириш
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нуктаяари нагарий курсаткичларининг уртача квадрат огиши.

Уt" t * пайтда курсаткичнинг хакикий киймати;

Vq(t)-t - функиияга кура хисобланган t нуктадаги курсаткичИ 

нагарий киймати-.

Функция туплами куйидагича тузилади. Энг оддийлари танлан* 

сунг'ра улар игчил мураккаблаштириб борилади. 

q-1 учун

У1(t) - ао + £ a,Xlt ,
1-1

q-Z учун ковариацияли .

y-(t) - ао + EaiXit+ £ £aijXjtt- '

q-З учун квадрат

y3(t)-ao + Еа,Х,+ E.Ljj,Х,tXjt

ва шу тартибда мумкин булганича куриб чикилади.

Формал мумкин булган чекланиш: ао, aj, а а , , aij. . ]

(i.j, , i 2 ...h) аникланмаган коэффициентлар сонидан кам були­

ши керак m-h

' г 1 ' т1/2
Sa -  Е (yci(t)  - y t ) 2j

>
Хар бир функция учун ургатувчи нукталар тупламида аникланми 

коэффициентлар ао,ai.aj, энг кичик квадратлар усулй буйича хисобля 

ди, сунгра yq(t) параметрининг назарий кийматлари И2 текширув тупл! 

да ва уртача квадрат огишида Sq энг кичик хисобланувчи функция энг| 

ши хисобланади.

Масалан п-2 учун куйидаги функциялар олинади:

yi(t) - ао + aixit + a2X2t

y2 (t) - ао + ajXit + a^Xat + ai,2XitX2t

2 2
ya(t) - ао + aiXit+a2X2t+ai2XitX2t+ai2Xit+aaaXit

Ургатувчи ва текиирувчи тупламларни тузиининг айрим усуллари I

Бп; :ттп;1 усулла барча ,».yt? нукталар ургатувчи. барча ток нут

жул.
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Цкширувчи тупламга киради.

I Иккинчи усулда барча ток нукталар ургатувчи, барча жуфт нукталар 

Цкширувчи тупламга киради.
Учинчи усулда биринчи m-h нукталар ургатувчи, кейингилари текши 

И>и'1и тупламга киради.
Туртинчи усулда охириги нукталар h ургатувчи, биринчи m-h нукта- 

МФ текширувчи тупламга киради.
Бешинчи усулда текширувчи туплам энг характерли нукталарни ажра- 

fUfl курсатади, колган нукталар ургатувчи тупламни ташкил килади.

3. Гармоник огирликлар усули

Иктисодий курсаткичларни прогноз килишда гармоник огирликлар усу- 

|И поляк олими Э.Хельвиг томонидан тапсия килинган. Гармоник огирлик- 

Ю|| усулининг асосий гояси экспоненциал силликлаш усулининг билан бир 

1ИЛ вакт каторини кузатишда маълум усу л билан алмаштирилади. Бунда ке~ 

•ииги кузатишларга огирликлар купрок берилади. Айни бир вактда гармо- 

иик огирликлар усули вакт каторларининг дарачаларини тортиш кулланади- 

г*|| бошка усулларига нисбатан шундай афзаликка эгаки, уни куллаганда 

Г|«Ч1Л тури хакида хеч кандай тахминга эга булмайди.

Масаланинг умумий куйилиши.

Мехнат унумдорлигининг вакт катори yt- f(t),(t-l,n), бор дейлик. 

Ц»шш Оу каторни икки таркибий кисмга акратиш мумкин дейлик:

yt-f(t) + e,t (О
йуилч f(t) (тренд) вактдан тасодифий булмаган функция.

t,t~ компонентининг стационар тасодифлиги t+1 булганда, yt курсат- 
Циининг l-i,i даги микдорини топиш ва прогноз хатосини бахолаш талаб 

йилцди. ~  1
(I) Ифодадан куриниб турибдики, прогноз курсаткичи тренд буйича 

Цнн'ноэ f(t) ва компонент тасодифлиги прогнози s,t дан иборат экан.
Урганилаетган иктисодий курсаткич узгаришларнинг конуниптлари ха* 

ИИлкги етарлича ишончли априор ахборот йук булган холларда тренд буйи 

Ш оддий экстрополяция жиддий хатоларга йул бериши мумкинлигини 

|,Хвльвиг курсатиб берган. Бундай вазиятда шартли тарзпа f(t.) хакикин 

Цн-мднинг айрим якинлаштирувчи vt вакт каторидаги берилган нукталар 

#>мими бирлаштирувчиси синик чизик булэди.
, Тренд синик чияикни ифодаловчи айрим булакларнпнг узгарурчи хо.лз.
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ти урганилаётган жараёндаги тухтовсиа уагаришларни, яъни унинг ай;ш 

фазаларини тасвирлайди. Бошкача килиб айтганда, биз сирпанувчи тренд Я 

(статистикадаги сирпанувчи уртача ухшаш) дуч келамиз, Сирпанувчи треИ 

буйича экстрополяцияни утказиб, бунда синик чизикнинг айрим нукталари 

нинг гармоник тарозида улчаб (бу кузатишлар салмогини анча ошири имкЛ 

нини беради) ва Чебишев тенгсизлиги асосида прогноз бахолари уч* 

ишонч интервалини куриб (бунда прогноз даврининг усиши билан ишонч им 

тервали кенгаяди), бир катор холларда етарлича аник хулосага эга булЛ 
ши мумкин.

I
4. Сирпанувчи трендни тузиш 

Сирпанувчи тренд харакатининг айррм фазаларини аниклаш учун улар! 

нинг коэффициентини оламиз ва чизикли кесмалар тенгламасини топамиз (1 

сони иктисодий асосга эга булади):

Уt(t) - ai+dit (1-T,n - h + s ) (1)

бунда

1-1, 1-2. l-n-h+1, t-ТТП, t-ТТТПТ,

1- n-h+l, t-n-h+1,..n-h+2...

Бу тенгламаларнинг параметрларини энг кичик квадратлар усули би' 

лан топиш мумкин.
t- 1 + h -1 нукталардаги хар бир yt(t) функциянинг кийматини хи 

соблаймиз. Бу. кийматлари орасидан t-1 булганини ажратамиз. уi (t) орка- 
ли t-1 учун yi(t) функциялар кийматини белгиламиз. qi улрнинг микдори 

дейлик. Бунда биэ уртачани аниклашимиз мумкин:

у5(t)- ^ jSjytd) (j-TT4i)
&

Топилган у0(t) нукталарини оддий кесмалар билан бириктириб, синик 

чизик билан ифодаланган урганилаётган вакт катори трендга эга буламиз.

Гармоник огирликлар усулини хисоблаш чизмаси 

Еу усул куйидаги асосий боскичлардан иборат:

Аввал f(t) функциянинг усиши Wi+i топамиз:
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W i+1- f(t+l) - f(t) - Yt+1 - yt (2)
Сунгра уртача усишини хисоблаймиз: 

n-l n
W ' t ? l Ct n Wt+1 (3)

бунда 8 куйидаги шартларни бажарувчи коэффициентлар:

Ct+l >0 (t-l.rFT) (4)

t^l W 1 (4)1
булади.

Ифода (3) анча кейинги даврларига таалукли ахборотларии, катта 

огирликларни ифодалаш имконини беради, чунки огирликларнинг ортиши t-n 

момент учун анча олдинги ва анча кейинги ахборотни ажратувчи вактга 
тескари пропорционалдир.

1/n-l (5)

Агарда энг дастлабки ахборот куйидаги огирликка эга булса,

I Мз_М2+ ^ 2  ' 4=1? п~2 (6)

унда мавзунинг кейинги моментига таалукли Мэ ахборот огирлигига 

тенг.

Умумий куринишда огирликлар катори куйидаги тенглама буйи­
ча аникланади.

Mt+i- (t-2,3....n-l) (7)

Бошлангич микдор (5) тенглама билан ифодаланган. Огирлик­

лар каторини гармоник огирликлар катори деймиз.

Тенгламанинг (7) ечими куйидагича булади.

Mt+i-Ji n=T '(t-TTrFT) (8)

бундан „-I
‘E^t+i - п-1 (9)

Шартнинг (4) бажарилиши учун Mt-i барча коэффиииентларини п-1 га
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булиш керак, бунда (4) ва (4,'1 шартларини кониктирувчи сон Cnt+i га 

эга буламиз.
Гармоник огирлигслар усул» мавсумий ва даврий тебранншлзри булма­

ган вакт каторлари буйича прогнозлар тузишда кулланилади.

Бу усулни тадкик килишиинг асосий муаммоси Cnt+i сонини кучиш ма- 
еаласи булиб, бу прогнознинг муфассал иктисодий асослаб хал этилиши 

лозим булган энг кийин муаммосидир.
4. Экспоненциал текислаш усули ёрдамида прогнозлаштириш Вактли 

каторларни иккига, яъни детерминлашган ва тасодифий кисмларга ажратиш 

мумкин:

yL-f(t) + S,t
бунда f(t) - детерминлашган кием; 

g,t - тасодифий кием.
Агар урганилаётган вакт оралигида трендни таърифпаётган тенглама- 

лар коэффициент!! доимнйликда колган булса, у холда прогнозлаштириш мо- 

дел.шя курии учун энг кичик квадратлар усулини куллаш мумкинки, урга­

нилаётган даврда мазкур коэффициентлар вактда узгариши мумкин. Бундай 

еакрашларни киска вактли каторлар учун пайкаш жуда хам кийин.
ДаЕрда вактли катор даражаси (п+1) маълум даражада уларнинг ол- 

динги вакт моментларида (п-1) эришган кийматига боглик булса, худди 

мана шу вактли каторлар дар.ажаларига купрок ахамият бериш максадга му- 
вофик хисобланади. Шу Еактнинг узида колган даражаларни тахлилдан чи- 

кариб юбориш мумкин'эмас. Чунки улар жараен хакида баъзи маълумотларни 

беради.
Мана шу таърифлар экспоненциал текислаш усулини ташкил этади. 

Мазкур усулнинг мохияти куйидагилардан иборат: Вактли катор сирганувчи 
урта киймат ёрдамида текисланади. Экспоненциал таксимлагичли вазний 

сирганувчи урта киймат тексилаш интервали охирида жараён мохиятини 
ифода этади, яъни каторлар охирги тенгламаларнинг уртача характеристи­

кам хисобланади. Худди мана (пу хусусият прогнозлаштиришда фойдалани- 

лади.
Биз yt(t-l,n) вактли каторга эга булсак ва купхад р-даражада таъ­

рифланган булса: *

0,2 0 cli ,
Vt- во + a-tt + ■—  t* +.. .+• — - tp+ tt (D

ушбу‘ yt катер далилари буйича yt катор кузатишларни тортиш йули билан 
М (1-1,1) 1 - прогнозлаштириш даври вакт моментига прогноз тузиш ло- 

зимки, энг Кичик кузатишларга энг эртанги кузатишларга нисбатан купрок
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еалмок берилсин.

t+1. t-n вакт моментида ;саторлар тенгламасини Тейлор каторигь. 

ёйиш йули билан прогноз килиш мумкин.

L2 - LK Lp
У*t+r~y°t+Lyt(1>+ 2 !

k

м yt - • . +

бунда у̂ м̂оментда олинган к - хосила

Р.Броун ва Маерлар исботлаб берган теоремага мунофик хар кандай

(2) тенгламадан олинган к - хосила к-0,р чизикли ксмбинациялар оркали 
экспоненциал урта кийматдан р+1 тартибгача ифодаланиши мумкин. Еундчй 

холларда экспоненциал текислашнинг асосий максади (1) формуладаги 

тенглама коэффициента бахоларини рекурент тузатишларини хисоблашдир.

5.Корреляция регрессия тахлили 

Корреляция тахлилининг биринчи вазифаси корреляцион богланиш шакл- 

ларини.яьни регрессия функцияси куринишларини аниклашдан иборатдир.

Агарда y-ao+ait чизикли функция берилган булса у холда аО ва а!лар 

куйидагича аникланади

nao+aiEt-Ey

aoEt+aiEt^-Ety

ао ва ai ларни топиш учун куйидаги ердамчи кадвалдан фойдаланамиз:

(р)

jf Йиллар вакт t
к

_____

ty

Жами____
Уртача кийматлари

Йиллар Прогноз
Агарда у -ао + ait + a^f4 булса у холда ао, а̂аг.лар куйидагича то

пилади.

nao + a iE t + a^Et2 -  Ly 

a£t + a iE t2 + a^Et3 -  Ety 

ao^t2 + a iE t3 + aa£t4 -  E t?-y

Йиллар вакт t У tz t3 t4 ty t2y

----
Жами
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ao, ai,a2 топилади.

Прогноз килишда t ни кийматини узгартириб формулага куйиш йули 
оилан аникланади.

Агарда у -  a<j + ajX берилган булса у холда ао ва a-i лар куйидаги­
ча топилади.

nao + aiEX -  Еу

aoEX + aiEX2 -  ЕХу

Йиллар в акт t У X X2 у-х Г

Жами

Уртача
кийматлари

Агарда y-ao+aat+a2t2 берилган булса у холда 
nao + aiEXi + aiEXi -  Еу 

aoEXi + aiEXi2 + a2EXiX2 - EXiy 

aoD<2 + a2EXiX2 + агЕХг2 - D<2y

Йиллар в акт t У Xi Хй Х1*Х2 ■ X2Z Xa*Y x2*y

Жами

ал .a i.e a  аг лар топилади.
Агарда y-ao+aiXi+aiX2+a3t берилган булса коэффициентлар куйидаги­

ча аникланади.
aon + а*ЕХ + агЕХг + a jE t -  Еу 

aoEXi + a iE X i2 + a2EXiX2 + agEXjt -  EyXi 

aoEXa + ajEXi + агЕХг2 + a?EX2t - ЕуХг 

aoEt + ajEH it + asEXgt + a iE t2 -  Eyt

жадвал тузяб оламиз.
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Агарда ишлаб чикариш функцияси берклган булса 

y-AXi * Х-2

бу ерда
у - миллим даромад еки махсулот;

Ха- ишчилар сони ёки сарф килинган вакт;

Ко- асосий саноат фонддари ёки капитал маблаглари:

бу ерда А,«, в,г лар энг кичик квйдратли методлар ёрдамида тогшлади.

Агарда у - ао + ail/X булса у холда

nao + aiEl/X - Еу ; acEl/X+aiEl/X2- Еу/Х 

Козффициентларни топиш учун куйидаги жадвалдан фойдаланамиа

йиллар 1/Х 1/Х

-

Жам:;

Тинтнар буйича

R y X j-/ (> iS ifa2S2+a3S3+ . . .an+sa)/Sy

|ll
L Ишончлилик коэффициента Sj-y Xj - у X



тупламли корреляцией муносабатнинг 
аникланади. уртача кьадратли хато куйидагич

Бу ерда п - кузатиш сони

Прогноалаштиришнинг уртача хатоси

Прогнозлаштиришнинг юкори интервали.

Vi-(1+ Гоо
Купи,интервали

Vi"(1+ ^  :
Фишернинг Z - критерияси.

г - i / 2 i n ( ( i + r ) / ( i - r ) )

Z нинг уртача квадратли хатоси.

fiz-l/Vn-z1
Стаодетнинг t критерияси

* критерийнинг эмпирик киймати.

вариация коэффициенти.

t-
X-m

l/пГ



»

Фишернинг F критерияси

R2 (n-k) E (y -y )2(n-k)
F ------r------ ёки F --------------

(1-R")(n-1) (n-l)(y-yx)2

ki-k-1, ka-n-k эркинлик даражаси.

FXMc . > Ржад. булиши шарт.

Богланишли тахлилнинг корелляция коэффициент 
Е Дх Ду 

г---------------

I/Ё Д2х Д2у1 

Колдик дисперсия ёки аппроксимация хатоси.

б2колдик.“ l/nE(yi~yi)2

Дарбин Уотсон критерийси.

Ж  «м -ю *  

d - --------------------

t-1

e,t трендга тасодифий огиши.

6. Эксперт бахолаш усули хакида тушунча

, Прогнозлаш нуктаи назаридан эксперт бу шукдай сохалар мутахассиеи- 

дирки, у амалдаги ва етилиб турган зиддиятларнинг мумкин булган йулла- 

ри ва альтернативлврини бахолайди ва илмий фараз килади хамда уз фао- 
лиятида унга асосланади.

В " Эксперт кузатувида фойдаланиладиган барча ахборотлар куйидагиларга 

Оулинади:
>: - объектив ахборот. Бу ахборот узаро алокаларнинг микдорий харак- 

теристикасини хамда объектив улчов бирликлари ва объектив мрзон амал 

уилмайдиган сифат ахборотини уз ичига олади.
[. - оралик ахборот. Бу ахборот зкспертларнинг сурок килиш уоуллари 

ва характеристикасини курсатиб беради;

(• - объектив ва оралик ахборотларни- ишлаш натижаси булган субъектмГв 

ахборот.
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Эксперт бахолаш усулпнинг мохияти фикрлар микдорий бахоланган в 

натижалар формул ишланган холда экспертлар томонидан муаммоларнинг ин 

тунткв-мантикий тахлил килинишидан иборатдир. Этепертларнкнг ишлов бэ 

риш натижаскда олинган умумлаима фикрлари муаммони хал килиш деб каоу! 

килинади. Интуициядан, мантикий фикрлардан па мийдорий бахолардан куй 

томснлама фойдаланиш муаммони самарали хал килиш имконини беради.

Эксперт бахолаш усулининг асосий вазифаси микдорий характеристика-̂ 

га эга булмаган жараёнлар прогнозини, айрим иктксодий жараёнларни ри-| 
Еожлннтиришнинг альтернатив имкониятлари хакидаги сифат ахборотини 

олишдан, формал Еа интуитив усулларини тугрилаш ва узаро уйгунлашти- 

ришдан, иктисодий жараёнлар прогнозига маълум даражада меьёрий омиллар 

киритишдан иборатдир.

Статистик маълумотлар, объект динамикасидаги кескин узгаришлар ха­

кидаги ахборот булмнган холларда эксперт усулидан фойдаланиш максадга 
мувофикдир.

Эксперт биринчидан, бутун бир максадли образни ташувчи булиши, ик- 

кинчидан, уз тавсиялари.чи асослаш учун мавжуд билимлар. усуллар ва 

маълумотлардан фойдаланиш, учинчидан, катъий чегараланган микдордаги 

маълумотлар билан операция бажариши мумкин. Эксперт бахолашни куллаш 

тажрибасида шундай холлар хам буладики, унда купчиликнинг фикрига ку- 
шилмайдиган айрим экспертлар бирмунча тугри бахо берадилар.

Бошкариш жараёнида уз ролини кжро этиш учун экспертлар иккита асо­

сий функцияни бажарадидилар: обеъктлар ( альтернатив вазият, максад, 

ечим каби)ни ташкил этадилар ва уларнинг характеристикасни улчайдилар. 

Объектларни ташкил этиш экспертлар томонидан мантикий фикрлаш ва инту­

иция асосида амалга оширилади.
Юкори малаакли мутахассисларнинг эксперт бахолашда иштирок этиши - 

прогнозлаш, режалаштириш ва бошкариш муаммоларини хал килишнинг нисба- 

тач узок сагланадиган усулидир.

Эксперт кузатувчи объектни ташкил этишнинг асосий тамойиллари ку 

йидагилардан иборат:

- яхлитлик тамойили - экспертиза объектининг бошка объектларга 

боглик булмаслиги, унинг ички характеристикаси ва тузилиш алокаси объ- 
ектига кирптилмаган характеристика ва алокага Караганда бирмунчабарка- 
рор. бирмунча мустахкам булиши:

- такрорланиш тамойили - объектна такрорланадиган карсаяар булма- 

ганидагина еки борларини ажратиб курсатиш имкони булмаганидагика у 
эксперт кузатув объекти булиши;
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В: * кургазмалик тамойили - кишилар ахборотини тахлил килиш имконият- 
г ларининг экспертлар иш усуллари ва билимлари чекланганлигини такоао 

Б килиши.
Экспертиза об'ьектининг комплекслиги, куп томонлама турли иктисос- 

Шликлардаги экспертлар харакатики бирлаштиришни такого киладики, бу 
§ нарса улардпн чукур билим ва тажриба талаб килади.

Экспертиза утказиш пайтида эксперткинг бахоси вакт буйича баркарор 

булиши керак; эксперт бахоеини яхшилайдиган ва прогнозлайдиган белги- 

лар хакида кушимча ахборотга эга. булиши керак ва х.к. Экспертларнинг 

Кхарактерлаш пайтида шуни хам хисобга олиш керакки, бахоларни ишлаш на- 

1: тижасида техник-улчовлврда доимий ва тасодифий хатоликлар булиши мум-

I к т ‘

Эксперт бахолар индивидуал ва жамоа бахоларга булинади:

Индивидуал эксперт бахолар, уз навбатида, йкки хил меёрга

5 эга булади:
| а) интервью туридаги бахо - унда эксперт индунтив тасаввурлар асо-

■ , сида объектнинг келгусидаги холатига жамла бахо беради;

б) аналитик бахо - унда эксперт прогнозлаштириладиган объектнинг 

I барча хусусиятлари хакида тулик ахборот борлиги асосида бахо белгилай- 

ди. Мана шу хусусиятларга кура аналитик эксперт бахолар индивидуал ба­

холарга краганда бирмунча аник булади.

Аналитик эксперт бахоларнинг энг кенг таркалган усули - морфологик 

1 усулидир. Бу усулнинг мазмуни прогнозлаштирилган объектга нисбатан ах- 

1 боротни тулик хисобга олишдан иборатдир. У кузатиладиган объектнинг 

V' бир канча асосий параметрларига булинишининг, улар уртасидаги алока- 

f ларнинг аниклигини, эксперткинг индивидуал интуициясидан янада муваф- 

факиятлирок фойдаланишни такозо килади.
Бу усулдан фойдаланишдаги асосий иш боскичлари муаммоларни тахлил 

s килиш хамда карор кабул килишда фойдаланилиши мумкин булган барча му­

хим параметрларни хар томонлама тадкик килиш: ечимларнинг дедукциялан- 

ган йигиндиси (материаллар)j вокеа ва ходисанинг ривожланиши прогноз- 

лаш, шунингдек жорий даврда уларнинг ахамиятини бахолаш; характерлана- 

Нйган параметрларнинг (усиш функциялари ва натижаларини характерлайди- 

ган универсал формулаларнинг) нааарий ва амалий чегараларини белгилаш; 

нисбий катталикларда ифодаланган ечимларни таккослаш ва энг мос кела- 

диган ечимларни танлаш; (вариантларни объектив бахолаш усуллари); тан- 

ланган махсус ечимларни моддама-модда тахлил килиш; бошка мутахассис- 

лар ёки ташкилотлар иши хакида хулоса чикариш кабилардан иборатдир.
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Бу экспертнмнг бажарган иши куплаб мутахассисларнинг фикрларини 

умумлаштириш ва тахлил учун фойдали булган бошлангич маълумотларни бе- 

риш мумкин. Бу усул объектни ривожлантиришнинг маълум йуналишлари дои- 

расида назарий жихатдан мумкин булган ечимларни олиш хамда техник ва 

иктисодий нуктаи назардан афзал булганларини танлаш имконини берадк. 

Жамоа эксперт бахолаш усулларининг туртта гурухини - "комиссия усули", 

"утказилган бахо усули","Дельфа усули", ва "Эвристикпрогнозлаш усули" 

ни уз ичига олади. Жамоа эксперт бахолашнинг максади бирор масала бу­
йича. мутахассисларнинг энг яхши фикрларини аниклашдан иборатдир. Жамоа 

эксперт- бахолаш усулининг асосий гояси мутахассис-эксперт жамоасининг 

у' Щк бу турда экспертизам жалб килишдан иборатдир. Бу усулдан фойда- 

ланишда, одатда, ишларни бажаришнинг куйидаги тартиби кулланилади: иш- 

чи ва эксперт гурухларни ташкил этиш; эксперт бахоларнинг турларини 

(суров варакларини) тузии; экспертларнинг сураш-ишини ташкил этиш ва 

уткппиш; жамоа эксперт бахолаш материалларини кайта ишлаш.

Прогноэлаштиришда олдииги ишчи гурухи томонидан прогнозлаштирила- 

диган даврда мазкур объектни ривожлантиришнинг асосий максади ишлаб 

чикилади хамда бир нечта кичик максадлардан иборат матрица тайёрлана- 
ли.

Эксперт, бахолари жадвали одатда маълум ходисаларнинг содир булиш 

вактини, вокеалар мухимлигини, тадкикотларнинг характеристикалари ва 

йунапишларни бахолашга, шунингдек альтернатив фикрларнинг бирига куши- 

лишга олиб келадиган масалаларни уз ичига олади.

Экспертга р даражадаги J максадга эришиш учун q даражадаги хар бир 

1 вазифанинг мух̂млиги коэффициента Kij ни куйиш тавсия килинади. Жад- 

валларда берилган тушунчаларда балларнинг диагнозлари курсатилади. Ма- 

салан,- О дан 1 гача, ёки 10 дан 100 гача. Баъзан балларнинг айрим кий- 

матларига мазмуний изох берилади.
Масалан, 1-3 баллда масалани ечиш масаланинг максадига муваффаки- 

ятли эришилади, 4-6 баллда куйилган максадга эришиш учун масала ечила- 

ди, 7-9 баллда.масаланинг ечилиши максадга эришишнинг мухим кисмини 

ташкил этаци. 10 баллда эса масаланинг ечилиши максадга эришиш учун , 

хал килувчи ахамиятга эга булади.
Жадвалда бир нечта катор ва устунлар буш жойларга уз фикри билан F 

ва q даракалар учун зарур кушимча максад ва вазифаларни куйиш мумкин- 

лиги курсатилади. Ундан ташкари, эксперт уз фйкрича жадвалдаги ортикча 

элементларни олиб ташлаш. ва тегишли катор устунларга ноллар куйиш ху- 

кукига эга булади,. Кейинги иккита момент экспертига вазифанинг базали
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“варианты тузилишига уз туаатишларини киритиш имконини беради. Жамоа 

I экспертиза экепертларининг хукук доираларини хисобга олган холда ,утка-
• зилиши мумкин. Биринчи холда ишчи гурухи хар бир экспвртнинг прогноз- 

; ланадиган силиш даражаси хакидаги маълумотларни хамда унинг фикрлари 
Ваклланиаи манбааларини сураб чикади. Бу маълумотлар экспертларнинг 

таявргарлик даражаси ва ишлаб чикиш тажрибаеи бахолаш учун зарурднр.

Жамоа эксперт бахолаш натижаси умумлаштирувчи хужжат хисобланиб, 

унда прогнозланадиган давр мобайнида тадкик килинадиган объектни ри- 
вожлантириш йуллари баен килинади. Улар ичидаги энг оддий усу л комис­

сия усулидир. Лекин бу усул бир кеча номакбул ходиснларни бартараф ки­

ла олмайди. Шунинг учун хийла аник экспертиза уеулларига эарурат туги- 

лади.

"Утказилгаи бахо" усули еки "онгхужуми" уоули маълум даражада "ко- 

миссиялар" усулининг камчиликларини бартараф килади.

"Утказилган бахо" усулининг мохияти шундан иборатки, унда эксперт- 

лар икки гурухга булинади. Биринчи гурух мазкур мае ала буйича уз фикр- 

ларини билдиради. Иккинчи гурух олинган ахборотни урганади ва бу ахбо- 

ротни бахолаш (усулини) боскичи хисобланади.

Бундай мехнат таксимоти шароитида фикрларни эркин баён килиш ва 

интелектуал мехнат самарадорлигини ошириш учун реал имкониятлар ярати 
лади.

"Дельфа" усули жамоа эксперт бахолашнинг энг янги усулларидан ибо­

ратдир. бу усул бир нечта келгуси турларни анкеталаш ва экспертлар гу- 

рухлариии махсус танлаш учун дастурларни олдиндан ишлаб чикишга асос- 

ланади. У прогнозланадиган муаммоларни мухокама килиш учун экспертлар- 
ни ялгш йигишни истисно килади.

Эвристик прогнозлаш усули "Дельфа" усулига ухшашдир. Лекин у анке­

та ва жадвалларни расмийлаштириш, экспертлар билан ишлаш тартиби вз 

олинган ахборотни апгоритмлаш борасида айрим хусусиятларга эга. Экс­

перт бахолаш усуллари иктисодий ва бошка турдаги прогнозларда кенг 

кулланилади. Назарий тадкикотлар ва тажриба шуии курсатадики,эксперт 

бахолашлардан бир катор холларда турли сохапардаги ходисалар руйхатини 

тузиш, ходисалар мажмуининг содир булиши ва вакти интервалини мухим лик 

даражасига караб тартибга солинган холда бошкаришнинг максад ва вази- 

фаларини аниклаш, асосан сифат жихатидан характерлайдиган мурракаб 

системаларини тахлил килиш, бошкариш сиЛати динамикасини яхшилэш, юош- 

карув ечимларини бахолаш ва танлаш учун зарур булган сифат ва микдор 

ме~оиларини аниклаш га бахолаш сохаларида фойдаланиш максапга муЕофик-

83



дир. Шуни хам таъкидлаш керакки, экспертизанинг хар кандай жараёни бир 

неча узаро алокадор иачил боскичлардан иборат булиб, улар орасидаги 

максадларни, саволларни шакллантириш хамда экспертлар ва эксперт гу- 

рухларини сураб чикиш коидалари, уларнинг хукук доираларини бахолаш 

усулларини танлаш урин эгаллайди, Леккн жачоа эксперт бахолашнинг ут- 

казишнинг турли хил боскичлари турлича амалга оширилади. Мутахассис- 

ликларнинг узаро муносабатлари характерига кура экспертиза пайтида ха- 

моа эксперт бахолаш усуллариниг очик мунозаралар хамда анкеталар ёрда­

мида сураб чикиш деган гурухлардан иборат иккита гурухи ажратиб курса- 
тилади.

Юкорида сакаб утилган йирик вазифаларнинг хал килиш учун кейинги 

йидларда турли хил эксперт бахолаш усуллари кулланилмокдаки, бунда 

уларнинг уз муаммолари вужудга келмокда. .Улар ичида экспертларни тан­

лаш, экспертларни сураб чикиш, суров натижаларини кайта ишлаш ва экс­

пертиза ишларини ташкил килиш асосий муаммолардир.

7. Эксперт комиссиясининг шаклланиши.

Экспертларики тугри танлаш ва укитиш масаласи эксперт тахлилини 

ишлаб чикишда биринчи даражалидир. Оэик-овкат эксперт комиссияси тар- 

кибига ранг, таьм Еа хид билиш кобилияти нуксонсиз булган, яхши сезги 

ва хотирага эга кишилар киради.

Эксперт текшириш куйдагича булиши мумкин: уларга махсулотнинг бир 

неча камунаеи' берилади ва балл бахоси бериш керак булади, ёки шароити 

яхшиланиб бориш тартибида ранглаш керак булади. Маълум вакт утгач, 

экспертларга яна шу махсулотлар берилади, лекин кодлари узгарган була­

ди ва яна бир бор бахолаш талаб килинади. Биринчи ва кккиичи холда 

фарк кам булишига караб, эксперт хотираск хакида фикр юритилади. Экс- 

пертки текшириш натижаларини микдорий бахолаш учун ранг корреляцияси 

коэффициенти R деган статистик курсаткич жалб килинади:

е - эксперт - намунага берилган ранглар фарки (биринчи ва иккинчи

бахолаш)

п - махсулот сони.
I- жадвалда мисол тарикасида эксперимент натижалари келтирилган. 

Бу экспертга томат пастасининг мазасини аниклаш таклиф килинган (хар 

бир хафта оралигида)

(1)
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бу ерда Ra- 0.7 > Rb - 0.5 шуни англатадики, А эксперт Б 

га нисбтан хотираси яхши. Эксперт комиссияси фикрининг мос ке- 

лиш даражаси конкордация коэффициенти билан хисобланади:

W-12i£1(Ri-T)z/[M2(n3-n)] (2)

М - экспертлар сони 
п - махсулот намуналари сони 
Ri-i- намуна ранглари суммаси.

Rlj; Rl~ 1 - намунага - эксперт берган ранг 

Т- М (п+1)/2 - ранглар суммаси уртача киймати.

ИККИ ЭКСПЕРТ МАРМЕЛЛЛНИ БАХОЛАГАНИ 

НАТИЖАЛАРИ

t------,---------- г— =----------- 1---------------
Эксперт Бахолари мармелад намунаси

; а б в Г Д

I тажрибадаги бахолаш балли 5 4.5 4.0 3.8 4.2
II тажрибадаги бахолаш балли 5 4.4 4.3 4.0 3.9
I тажрибадаги намуна ранги 1 2 5 5 3
I1 таирибадаги намуна ранги 1 2 4 4 Ь
Ранглар фарки 0 0 1 1 а

0 0 1 1 4

1 тажрибадаги бахолаш балли 4.2 4.8 3.8 4.1 3.6
1I тажрибадаги бахолаш балли 4.7 3.9 4.3 3.7 3.5
I тажрибадаги намуна ранги 2 1 4 3 5
II тажрибадаги намуна ранги 1 '3 2 4 Ь
Ранглар фарки 1 2 2 2 0

0 4 4 1 0

Конкордация коэффициенти Одан 1гача уагарувчи катталик. 
1га баробар булса, экспертлар фикри бир хил, Ога якинлиги ёки 
тенглиги бахолар уртасида умуман бэгликлик йуклигни англатади. 

Агар „ г -1
W > X^n-l.o/ М (п+1) шарт канотлантирса (3)

I Конкордация коэффициети маънога эга булади.
X*4 - Уг - таксимот жадвалидан топилган катталик.

^ 2-жадвалда мисол тарикасида 9 хил мармеладни кизил буёк

ранги буйича бахолари натижаси келтирилган. Комиссия 8 аъзодан 

иборат ва конкордация коэффициенти хисоблан'ган. Юкори конкорда­

ция коэффициенти комиссия бир овоздан иш юритаётганини англата­

ди. Конкордация коэффициентидан фойдаланиш экспертлар аттеста-
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циясини амалга ошириш ва хамкасблари фикридан узгача фикрловчи 

экспертии комиссия таркибидан чикариш имконини беради. Аттеста­

ция утказилаетганда экспертга махсулот намуналари "ранглаш" 

таклиф килинади ва бунинг натижасида конкордация коэффициенти 
хисобланади.

РАНГИ БУЙИЧА МАРМЕЛАДНИ "РАНГЛАШ" НАТИЖАЛАРИ

Эксперт Мармелад намуналари

А Б В Г Д Е Ж 3 И

А 2 5 1 8 3 6 7 4 9
Б 2 6 1 8 а 5 7 4 9
В 1 6 2 7 4 5 8 3 9
Г 2 5 1 7 3 6 8 4 9
д 2 5 1 8 4 7 /6 3 9
Е 2 5 1 7 3 6 8 4 9
Ж 1 5 2 7 6 3 8 4 9
3 2 5 1 8 4 7 6 3 9

Ранглар 14 42 10 60 30 45 58 29 72
суммаси

26 2 30 20 10 5 18 11 32

676 4 900 400 100 25 324 121 1024 3574

Т - 8 (9+1)/2 - 40 W - 93 > Х28; 0.05/8 (9+1) - 0.19

8. С0ИК-ОБКАТ МАХСУЛОТЛАРИ СИФАТЛАРИНИНГ ОРГАНОЛЕП- 

ТИК КУРСАТКИЧЛАРИНИ МИКДОРИЙ БАХОЛАШ ВА ТАККОСЛАШ.

Махсулотларни органолептик бахолашда экспертлар олдига куйилади- 

ган ваэифалар куйидагича вариантда булиши мумкин:

- икки хил намуна берилади, улардан кайси бири бошкасига нсибатан 

яхши /ширин, нордон, сёрсув/ зканлигини топиш*

- бир неча хил намуна берилиб, уларни сифат курсаткичи ортибюори- 

ши тартибида жойлаштириш керак булади;

- 2 хил ёки бир неча хил намуна берилади, улардан бири иккинчиси- 

дан неча марта ёки канчага яхши зканлигини топиш.

Вазифаларнинг 2 таси микдорий ифодалар талаб килинмайди ва бу 

нарса экспертнйнг ва ташкилотчининг вазифасини соддапаштиради. Органо­

лептик тахлилда купинча балл шкалаларидан фойдаланилади. Эксперт мах-



сулотга балл куяди. Органолептикада кулланиладиган шкалалар 2 хил: 

"ранг" ва метрик булади. "Ранг" балл шкалалари - булардан фойдаланишда 

хеч кандай шартлар келишиб олинмайди, улар турли зкспертда турлича бу­

лиши мумкин. Метрик балл шкалалари ёрдамида махсулот сифатини микдорий 

таккоелаш мумкин. Иккала метрик шкала еифатида каралиши учун куйидаги 

шартлар кузатилади:
барча экспертлар бир хил балл шкаласидан фойдаланишлари керак; 

шкаланинг кушни булинмалари уртасидаги масофа унинг барча диапа- 

вонида бир хил булиши кекрак;

баллар бошлангич нуктаси белгиланиши керак.

Шунинг учун метрик баллар шкалаларининг кулланилиши аввалдан кат­

та тайёргарлик талаб килади. Дастлабки Тайёргарлик жараёнида тадкикот 

ва хисоб йули билан шкала кадамлари белгиланади, 'ент комиссия

томонидан хар бир сифат учун намуна - эталон урнатилади, сунг зксперт- 

лар укитилади. Лекин купгина амалий масалалар метрик балл лкаласини 

f Талаб килмайди, зарур булган натижаларни оддий ранг балл шкалаларини 

куллаб олиш мумкин.

Агар махсулотни иккита намунаси таккосланса ва улардан кай бири 

I ширин, сифатли, нордон эканлигини аниклаш керак булса, у холда эксперт 

' жуфт таккоелаш усули билан ташкил килинади. Жуфт киёелаш усули буйича 

Хар икки намуна махсус код остида зкепертга берилади. У энг яхши наму­

на кодини айтади.

Учбурчаклик текшириш усулида 2 киёсланавтган махсулот зкспертда 3 

хил намуна куринишида кодлаштирилган холда берилади. Комплетлар ичида- 

ги 2 намуна бир хил, учинчиси эса бошкача булади. Эксперт энг яхши на- 

, муна кодини айтиши керак. Бу усулнинг 2 хил варианти мавжутдир, бирин­

чи усулда эксперт учун намуналар куйидагича тайёрланади:

■ XXY, XYX ва YXX

Иккинчи комплетда эса:

XXY, XYX, YXX, YYX, YXY, XYY

Хар икки усулда 2 хил хол булиши мумкин. Изланиш ташкилотчисига 

ланаётган намуна маълум булади ва бундай ахборот булмаган хол.

1  Статистик масала шундан иборатки, таккосланаётган намунадан неча 

комплет берилиши керак ва неча хил вариант тугри жавоблар бор.

Анъанавий ва янги технология асосида 2 хил намунадаги махсулот 
' -----



ишлаб чикилган булсин. Технологиянинг уэгариши махсулот органолепти 

характеристикаларида ижобий акс этиши керак. Экспертиза жуфт киёсла 

усули буйича амалга оширилади. Агар махсулотлар жуда хам ухшаш булев! 

ва эксперт уларни фарклай олмаса, у тугри жавобни топиш эхтимоли 50X1 

булади. Шундай килиб, Янглишмовчилик карорини чикариш таваккаллиги! 

юкоридир, агар ишни бир эксперт олиб борса. Агар комиссия 2 кишидан] 

иборат булса, бундай эхтимоллик камаяди, чунки 2 экспертдан акаллч] 

биттаси янги махсулотни аниклайди: Р-0.5x0.5-0.26. Эксперт 3 киши бул-[ 
са Р-0.53-0.125.

Умумй холда олинганда п аъзодан иборат экспертлар учун Р хато ху- ]1 
лосасини килиш куйидаги ифода билан топилади.

Р-0.5П £ ст 
m-0 п *

т
Сп- дан

ни.

ва

буйича бирикмалар сони.

п- ишда иштирок этаётган экспертлар сони /ёки намуналар жуфти со-

с- нотугри жавобларнинг мумкин булган сони.
(4) ифода куйидаги

Pm.n-n!/(n-m) lm!*qm (l-q)n"m

<Ч&а‘)-Ар(а‘)
ифодаларидан кулиб чикади, q-0.5 ифода учун /тажрибада тугри жавобни 

топиш эхтимоли/. Агар намуналар сифатида фарклар мавжудлиги хакида ёл- 

гон хулоса чикариш таваккаллиги, яъни ахамиятлилик даражаси̂и (4) бу­

йича 0.05 ёки 0.01га тенг деб олинса, комиссия учун мос келувчи /ёки 

тугри жавоблар / олиниши кераклигини хисоблаш мумкин булади. Бу нарса

2 хил таккосланаётган махсулот намуналари хакикатдан хам уа органолеп- 

тик курсаткичлари буйича бир-биридан фаркланишини асосли тасдиклаш 

учун кулланилади. Куйидаги 4-жадвал 2 хил холат учун мулжаллангандир: 

намуналарнинг бири бошкасига нисбатан яхширок эканлиги аввалдан маълум 

булганда /бошка намунага нисбатан уша изланаётган сифатга ага эканли 

холатада/ ва бундай ахборот булмаган холат учун. Етарлича ишончли ху- 

лосаларга эга булиш учун экспертиза кимиссиясида 7 кишигача аъзо були­

ши керак. Агар экспертлар сони 7 кишидан кам булса, купрок статистик 

самарадорликка эга булган учбурчакли текшириш усули куллаш керак. Чун­

ки учбурчакли текширишда тугри жавобни тасодифан топиш эхтимоллиги 

алохила олинган тажрибада камрокдир. Жуфт киёслаш усулида бу нарса
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юкоридир, Учбурчакли текширишнинг биринчи вариантида р-1/6, р-1-q.

Учбурчакли текшириш усули буйича статистик жадвалларини хисоблаш 

формулалари куйидагича: усулнинг биринчи вариантидаг

ЖУФТ КИЁСЛАШ СТАТИСТИКАСИ (р-1/2)
■■ 4-жадвал

эксперт 
лар со­
ни

Махсулот намуналари ораси- 
да ахамиятли фарк борлиги- 
ни тасдиклашга асос берув- 
чи тугри жавоблар минимал 
сони /маълумки х намуна у 
намунага нисбатан шу хосса 
га купрок згадир.

Махсулот намуналари ораси- 
ахамиятли фарк мавжудлиги- 
ни тасдиюювчи мос келувчи 
фикрлар сони /х ва у наму­
налари фаркланадими, йукми 
маълум эмас/

Ахамиятлилик даражаси Ахамиятлилик даражаси

0.05 0.01 0.001 0.05 0.01 0.001

7 7 7 7
8 7 8 • • • 8 'в • • •

9 8 9 • • • 8 9 ...
10 9 10 10 9 10 • . •
11 9 10 11 10 11 11
12 10 И * 12 11 10 12
13 10 12 13 11 12 13
14 11 -12 13 12 13 13
15 12 13 14 12 13 14
16 12 14 15 13 14 15
17 13 14 16 13 15 16
18 13 . 15 16 14 15 .16
19 14 15 17 15 16 17
20 15 _ 16 18 15 . 17 18
21 15 17 18 16 17 18
22 16 17 19 17 18 19
23 16 18 20 17 19 20
24 17 19 20 18 19 20
25 18 19 ' 21 18 20 21
26 18 20 22 • 19 20 22
27 19 20 .22 20 21 22
28 19 21 23 20 22 23
29 . 20 22 24 21 22 24
30 20 22 24 21 23 24
35 23 25 27 24 26 27
40 26 28 31 27 29 31
45 29 31 34 30 32 34
50 32 34 37 33 35 37
60 37 40 ‘ 43 39 41 43
70 43 46 49 44 47 49
80 48 51 55 50 52 55
90 54 57 61 55 58 61
100 59 63 66 61 64 66
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Р— (1/3)n L c m 2m 
m-u n

уеулнинг иккинчи вариантида 
с m

Р-(1'/6)г‘ E C  5” 
m-u n

/5/ ва /6/ ифодалар буйича хисоблар нзтижалари б ва б-жадвалларда кел- 1 
тирилган.

УЧБУРЧАКЛИ ТЕКШИРУВЛАР СТАТИСТИКАСИ (р-1/3):
5-жадвал

... . - ■
эксперт 
лар со­
ни

Махсулот намуналари ур- 
тасида фарк тафовут бор 
лигини ифодалачи ва тас 
дикловчи тугри жавоблар 
нинг минимал сони

эксперт 
лар со­
ни

Махсулот намуналари 
уртасида ахамиятли 
фарк борлигини тасдик 
ловчи тугри жавоблар­
нинг минимал сони

Ахамиятлилик даражаси Ахамиятлилик даражаси

0.05 0.01 0.001 0.05 0.01 0.001

5 4 5 5 20 11 13 14
6 5 6 6 21 12 14 15
7 5 6 7 22 12 14 15
8 6 7 • 8 23 13 14 16
9 6 7 8 24 13 15 16
10 7 8 9 25 13 17 17
11 7 8 9 30 16 19 19
12 6 9 10 35 18 22 21
13 е 9 10 40 20 24 24
14 9 10 11 45 22 26 26
15 9 10 12 50 24 30 28
15 10 11 12 60 28 34 33
17 10 И 13 70 32 38 37
18 10 12 13 80 35 40 41
19 11 12 14 90 39 42 45

100 43 48 49

5- ва 6-жадвалда махсулот оргонолептик характернотикаларидаги 
фаркнннг экспертлар хакикатдан аниклашларини тасдиклаш мумкин булишли- 

ги учун экспертиза комиссияси учун мос келувчи ёки тугри жавобларнинг 

кандай микдори олиниши кераклиги курсатилгандир.
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УЧБУРЧАКЛИ ТЕКШИРИ1МАР СТАТИСТИКАСИ ( р - 1 /6 )  6 -ж адвал

эксперт 
лар со­
ни

Махсулот намуналари ора 
сида ахамиятли фарк бор 
лигини ва тасдикловчи 
тугри жавоблар мин.сони 
/х намуна у намунуга 
нисбатан купрок излана 
етган хоссага эга экан 
лиги маълум/.

Махсулот намуналари 
орасида ахамиятли 
фарк мавжудлигини тас 
дикловчи тугри,мос ке 
луЕчи фикрлар минимал 
сони /х ва у намуна- 
ларинингфикрланиги но 
маълум/.

Ахамиятлилик даражаси Ахамиятлиликдаражаси

0.05 0.01 0.001 0.05 | 0.01 | 0.001

5 3 4 5 4 4 5
6 4 4 5 4 5 6
7 4 5 6 4 5 6
8 4 5 6 5 5 6
9 4 5 7 5 6 7

10 5 6 7 5 6 7
11 5 6 б 6 6 8
12 5 6 8 6 7 8
13 5 7 8 6 7 8
14 6 8 7 7 9
15 6 7 9 7 8 9
16 6 V • 9 7 8 9
17 7 8 9 7 8 10
10 7 8 10 8 9 10
19 7 8 10 8 9 10
20 7 9 10 8 9 11
21 7 9 10 8 9 11
22 8 9 11 9 10 11
23 8 ' 9 11 9 10 12
24 3 10 11 9 10 12
25 8 10 12 9 10 12
26 9 10 12 10 И 12
27 9 10 12 . 10 И 13
28 9 И 12 10 11 13
29 9 11 13 10 12 13
30 10 11 13 11 12 14
35 11 12 14 13 13 15
40 12 14 16 14 14 16
45 13 15 17 15 15 18
50 14 16 18 17 16 19
60 16 18 21 19 19 21
70 18 21 23 21 21 24
80 20 23 26 23 24 26
90 22 25 28 26 26 29
100 24 27 30 28 31

Ь Бу усуллардан фойдаланиш концентирлаштирилган томат махсулотлари 

таркибида минерал моддаларни назорат килишда мейёрларни ишлаб чиетпг: 

мисолида куриб чикиш мумкин. Бу ишнинг куйилиши шу билан боглик булган



берилган сифат курсаткичи буйича истеъмолчиларнинг нисбатан куп сонли 

рекламациялари мавжуд булиб, корхоналарда кулланиладиган кабул назора- 

ти мейёрлари ва уеулнинг адекватлигида шубха пайдо килади. Органолеп- 
тик ва инструментал назорат мейёрларини таккослаш учун махсулотдаги 

минерал моддаларга инсоннинг сезгирлигини тадкик килиб чикдилар. Бу- 

винг учун, минерал моддалари булмаган томат пастасига махсус равишда 

/масса буйича/ 0.10-0.006% минерал модда киритилди. Тадкикотда 20 экс­

перт иштрок этди, уларга кодлар остида бир вактнинг узида томат паста- 

сининг 2 намунаси берилди.: минерал кушимчалари булмаган эталон ва ку- 

шимчаси мавжуд булган, изланаётган намуна.

Экспертлар эталон намунани топишлари керак. Эксперимент натижаси- 

да куйидаги маълумотлар олинди:

Намунадаги кушимчалар масса улуши, Z 0.01 0.05 0.025 0.012

0.006
Тугри жавоблвр сони (20д̂н) 20 18 17 16

8
4-жадвал маълумотлари билан мос холда, экспертлар "дефектли” на- 

кунани эталондан ажратмайдилар. Тугри жавоблар сони 15дан кам булмас- 

лиги лозим (а - 0.05 ахамиятлилик даражасида). Натижада, минерал мод- 

далар мавжудлигига сезгирлик 0.01% минерал модда булишига тугри кела-

ди.

Агар бир вактнинг узида махсулотнинг бир нечтаси таккосланса ва 

изланаётган сифат курсаткичининг ортиб бориш тартибида уларни жойлаш- 
тириш талаб килинган булса, экспертларга бу вазифани бевосита бажариш- 

ни таклиф килиш ёки ихтиёрий танланган балл шкаласи буйича махсулот 

намуналарига балл бахосини бериш таклиф килинади. Бу холда тажрибалар 

ташкилотчиси маълумотларга ишлов беришда балл бахоларини "ранглар"га 

утказиш керак. Агар таккосланадиган намуналар сони (п>10) булса, экс- 
пертга жуфт таккослашни таклиф килиш максадга мувофикдир, энг яхши 

жуфтга 0, энг ёмонни 1 билан белгилаш мумкин.

Махсулотнинг таккосланаётган намуналари "ранг"лари (уларни хар 

бир эксперт берган)ни тадкикотлар ташкилотчиси хисоблаб чикади. Маълу- 

мотларнинг кейинги статистик кайта ишлозини амалга оширувчи тадкикотчи 

уз олдида махсулотнинг киёсланаётган намуналари орасида ахамиятли фарк 
«ки мавжуд эмаслигинй хал этиш масаласини куяди.

Агар махсулотнинг тадкик килинаётган барча намуналари бир хил 

/лганда ( ёки бошкача айтганда: улар орасидаги фарк экспертлар томо- 

нидан аникланмаганда, экспертлар сони етарлича куп булганда, эксперт
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хар бир намунага берган "ранг"лари R1.R2 .R3---.Rn суммаси узаро тенг 

булар эди ва "ранг"лар уртача йигиидиси Т-М (п+1)/Е га тенг булган бу- 

лар эди.
Шунинг учун .махсулот намуналари орасидаги фарк даражасини ифода-

ловчи статистик курсаткич сифатида S катталик олиниши мумкин. Бу S

катталик хар бир намуна "ранг"лар суммаси ва "ранг"лар уртача суммаси

орасидаги квадратлар фарки суммасига тенгдир.
2

S—1£1<Ri-T)2—1£ 1[ Ri-M (n+l)/2j

Статистик хисобларда S катталик эмас, балки F ("фридман статисти- 

юи") дан фойдаланиш кулайрокдир, у S катталикнинг чиэиюш функцияси- 

Дир:

Fr- 12S / Mn (n+1) - ^lS^^Ri2/ [мп(п-И)]| -ЗМ (n+1)

Мп> ЭО да Ргкатталик (п - 1) зркинлик даражаси билан тахминан X - 
таксимотга эгадир. Шунинг учун, тажриба маълумотлари асосида хисоблан- 

"ан Ргкиймат X2- таксимот жадвалидан топилган критик киймат билан так- 

осланиши мумкин. Агар Fr> X2n-i, а булса, тадкик килинаётган намуна- 

ар уртасидаги фарк юаага чикмаслиги хакидаги гипотеза фарклари мав- 

'длиги хакидаги альтернатив гипотеза фойдасига "брак"ка айланади.

Фридман статистикасини куллаш бир тажриба мисолида келтирилиши 

"мкин. Унинг максади "Яшкл нухот" консервасининг йул куйиладиган сак- 

аш режимларини аниклашда органолептик бахолашни куллаш имконини намо- 

ён килиш булсин. Саклзш жараёнида нухот консистенциясининг уэгариши 

ахмин киликган ади. Тадкикот учун турли шароитларда сакланган 6 хил 

рнсерва намуналари олинади. Туккиз экспертга нухот консистенциясини 

бахолаш ва "аноним” берилган намуналарни "ранг"лаш таклиф килинган. 

Богланган "ранг"лардан фойдаланиш,яъни 2 ёки бир неча намуналарга ур­

тача рангни беришга рухсат берилган, агар улар эксперт фикрича фарк- 

лаимасалар. Тадкикотлар натижаси 8-жадвалда келтирилган,
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ДОННИНГ КОНСИСТЕНЦИЯСИ БУЙИЧА "ЯШИЛ НУХОТ"

КОНСЕРВАСИ НАМУНАЛАРИШ1НГ "РАНГ"ЛАРИ.

8-жадвал.

Экспертлар: 1 2 3 4 5 6 Сумма

1 1 4,5 2 3 4.5 6
2 1 3,5 0 3,5 6 5
3 1,5 3 1,5 4 5.5 5
4 2 3,5 1 3,5 5 6
5 2 6 1 5 6 4
6 2 3 1 4 5 6
7 2,5 2,5 1 4,5 4,5 6
8 1 3,5 2 3,5 5 6
9 2 3 1 4 5 6

"Ранг"лар 15 29,5 12,5 35 46,5 50,5 -
суммаси /
"Ранг"лар . 
суммаси
квадрати 225 870,2 156,3 1225 2162,2 2550,3 7189 

Fr - (12*7189/9*6*7) - 3*9*7 - 39.2

F -39,2-'X : 0,05 - 11,1 бул'гач, консерва 7намуналарининг бир хил- 

лиги масаласи рад этилиши лозим. Маълумки, саклаш режимининг консерва 

сифатига таъсир килишини тадкик килиш учун органолептик тахлилдан фой- 

даланиши мумкин, чунки махсулот консистенциясидан фарклар пайдо булиши 

масаласини экспертлар хал этиш мумкин.

Махсулот органолептик характеристикаларидаги фаркларни аниклаш- 

нинг содда ва тезкор усули мавжуд. Бу Крамер таклиф килган "ранг"лар 

суммаларининг критик кийматлари жадвалкдир, 9-жадвалда махсулот сифа- 

тида фарклар мавжудлигини хулоса килиш учун олиниши керак булгак 

"ракг"лар суммасининг критик кийматлари берилган. Масалан, комиссияда

9 эксперт булиб, улар махсулот 6 намунасини киёслаган булсин. 0,05 

аниклик даражасида махсулот органолептик характеристикаларида фаркнинг 

мавжудлиги хакида гапириш мумкин.

8-жадвалга критик чегаралардак чикувчи "ранг"лар суммаси олинган, 

демак консерва намуналари орасида экспертлар таъкидлаган донлар ва 
консистенция орасидаги фарк мавжуддир. Бу хулосалар Фридман статисти- 

касини куллаш билан килинадиган хулосалар билан мос тушади.

Агар экспертлар сони 9 дан ортик булса , икки намуна орасидаги 

фарк мавжудлигини бахолаш учун Нейман-Келье критерияси фойдаланилиши 

мумкин. Бу критерияга мувофик, 2 махсулот орасидаги фарк статистик жи- 

хатдан ахамиятли деб тан олиниши мумкин, агар:
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I  Ri, Rf  Г 21 махсулотлар дан олинган "ранг" лар сум-

маси;
i q (d,n) - коэффициент;

М - экспертлар сони;
п - таккосланаётган махсулотлар умумии сони;

Мисол тарикасида юкорида келтирилган тажриба маълумотла- 

ини куриб чикамиз . Бу ерда

«-0.05 n-6 q(rt,n)-4.03

— . Тахлил(учун '̂ан^̂арс̂ м̂аси фаркларини хисоблаш натижаларини 

■уйидзги куринишга келтириш максадга мувофикдир.
®  РАНГЛАР СУММАЛАРИНИНГ КРИТИК КЙМАТЛАРИ____________

экс­
перт
лар
сони

Товар намуналари сони

6 8 10 11 12

г» . П О "-24
4-35

0-42 7-45
10-50 10-55
13-59 14-64
17-67 18-73
21-75 23-81
26-82 27-90
30-90 92-98
34-98 36-106
39-105 42-114
43-113 46-123

2
3

5
6
7
8 
9 
Ю 
>П 
112 
Il3

2 
3 4 

I 5 
| б 
7I 6

I 9 
10

2-4 2-6
3-6 3-9
4-8 4-12
5-10 5-15
6-12 7-17
7-14 8-20
9-15 10-22
10-17 12-24
11-19 13-27
12-21 15-29
14-22 17-31
15-24 18-34

2-8
3-12
4-16 
6-19 
3-22
10-25
11-29 
13-32 
15-35 
17-38 
19-41 
21-44

2-4 2-6
3-6 3-9
4-8 5-11
5-10 6-14
7-11 8-16
8-13 10-18
9-16 11-21
11-16 13-23
12-18 15-25
13-20 16-28

2-10 
15 

5-19 
7-23 
9-27 
11-31 
13-35 
15-39 
18-42 
20-46 
22-50 
25-53 

а-О

2-12
3-18
5-23
7-28
9-33
12-37
14-42
17-46
20-50,
22-55
25-59
28-63
.001

2-14
3-21 
5-27 
8-32 
10-38 
13-43
18-48
19-53 
22-58 
25-63 
28-68 
31-73

2-8
3-12
5-15
7-18
9-21
11-24
13-27
15-30
17-33
19-63

а -с 
2-10 
3-14 
6-18 
8-22 
10-26 
12-30 
15-33 
17-37 
20-40 
22-44

2-16 
3-24 
6-30 
8-37 
11-43 
14-49 
17-55 
21-60 
24-66 
27-' 
31-77 
34-83

2-18 П. рп
О" <- <
6-34 6-38
9-41 9-4Q
12-48 13-53
15-55 16-61
19-61 20-68
£2-68 24-75
26-74 £8-82
30-80 32-89
33-87 36-96
37-93 40-103

.005
2-162-12 2-14

4-17 4-20 4-23
6-22 7-25 7-29
9-26 9-31 10-35
11-31 12-36 13-41
14-35 15-41 17-46
17-39 18-46 20-52
19-44 22-50 24-57
22-48 25-55 27-63
25-52 28-60 31-68

2-18
5-25
8-32
11-39
14-46
18-52
22-58
26-64
30-70
34-76

2-20 2-22 2-24
5-28 5-31 5-34
8-36 8-40 9-43
2-43 12-48 13-52
15-51 17-55 18-60
19-58 21-63 22-69
24-64 25-71 27-77
28-71 30-78 32-85
32-78 34-86 37-93
36-85 39-93 42-101
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12 15-21 18-30 21-39 25-47 28-56 31-65 34-74 38-82 41-'91 44-100 47-109
13 16-23 20-32 24-41 27-51 31-60 35-69 38-79 41-88 45-98 49-107 52-11?

« -0.010
2 2-4 2-6 2-8 2-10 2-12 2-14 2-16 2-18 2-20 2-22 2-24
3 3-6 3-9 4-11 4-14 4-17 5-19 5-22 5-25 5-28 6-30 6-33
4 4-8 5-11 6-14 6-18 7-21 7-25 8-28 9-31 9-35 10-38 10-42
5 6-9 7-13 8-17 9-21 10-25 10-30 13-34 12-38 13-42 14-46 15-50
6 7-11 8-16 10-20 11-25 12-30 13-35 13-39 16-44 17-49 18-54 19-59
7 8-13 10-18 12-23 13-29 15-34 17-39 18-43 20-50 21-56 23-61 24-67
8 10-14 12-20 14-26 16-32 18-38 20-44 22-50 24-56 25-63 27-69 29-75
9 11-16 12-20 16-29 18-36 21-42 23-49 25-58 28-62 30-69 32-46 34-8V
10 12-18 14-22 18-32 21-39 24-46 26-54 29-61 32-68 34-76 37-83 39-91
И 14-19 15-25 20-35 23-43 27-50 30-58 33-66 36-74 39-82 42-90 44-9Р
12 15-21 17-27 22-38 26-46 30-54 33-63 36-74 40-80 43-89 46-98 50-109
13 17-22 16-29 29-49 32-59 36-68 40-80 44-86 48-95 51-105 55-114

R-12.5 R-15 R-29.5 ,R-35 R-46.5

R - 12.5- - - - - -

R - 15 2.5 - - - -

R - 29.5 17 14.5 - -
R - 35 22.5 20 5.5 - -

R - 46.5 34 31.5 17.0 11.5 -

R - 50.5 38 35.5 21.0 15.5 4.0

Келтирилган маълумотлардан куриниб турибдики, N3 ва 1 намунадар 
N5 ва 6 дан фаркланади; N3,1,2 ва 4 N2, 4, 5 ва 5 лар тамоман фарклан- 
майди. Тахлил натижаларини схематик ифодалаш мумкин.

N3 N1 N2 N4 N5 N6 
Баъзи холларда турли махсулотлар намуналарини таккоелаш зарур бу­

лади (масалан, Турли заводлар махсулотлари). Зкспертларга намунапарни 
"ранг"лаш эмас, уларни 2 синфдан бирига киритиш таклиф килинади (ярок- 
ли ва яроксиз, олий ва биринчи нав ва х.к.), мос равишда хар бир н пу­
на. 1 ёки 0 балл билан бахоланади. Сунг хар бир намуна олган балл сум- 
малари ва квадратлари,топилади ва квадратлар суммаси

■.Sji-A»). & т*г « М '

аникланади. Олинган маълумотлар асосида Q катталик ("Кохрэн статисика- 
си") аникланади.

>(„-!) [пДт,*-(&!,) ]/(пД.В, - Дв/)
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М - Экспертлар сони 

п - таккосланаётган махсулот намунаси.

Тасодифий катталик Q нинг таксимланиш куриниши /тури/ аник маьлум. 
эмас. Бу усулнинг кулланилишининг 9 экспертдан иборат комиссия 7 завод 

ишлаб чикарган олма шарбати сифатини бахолаш мисолида куриб чикамчз. 

Экспертлар яхлит органолептик бахони беришлари ва таклиф килинган i: '.р- 

батни олий еки ("I" бахо) I-сорт ("О" бахо)га киритишлари керак. Зкс- 
пертиза натижалари 10 жадвалда келтирилган.

ОЛМА ШАРБАТИ ТУРЛИ НАМУНАЛАРИНИНГ 

СИФАТИНИ БАХОЛАШ.

10- жадвал.

Эксперт
сони:

А Б В Г Д Б Ж Bj В2,

1 0 1 1 0 0 0 1. 3 9
2 0 0 1 1 0 1 0 3 9
3 0 1 1 1 0 1 •1 5 25
4 0 0 0 1 1 1 0 3 9
5 0 0 > 1 1 0 0 3 9
6 0 1 1 1 0 0 1 4 16
7 0 0 0 1 1 0 1 3 9
8 0 0 0 1 1 1 1 4 16
9 0 1 0 0 0 1 1 3 9

Ti 0 4 5 7 4 5 6 31
Ti2 0 16 25 49 16 25 36

Q - (7*1) (7*31-111) - 11.77 

. Хб2; 0.1-10.6

Q > Х62 ;0,1 булгани сабабли, бу заводлар махсулотлари турлича 
тан олиниши керак.

I Таъкидланганидек, метрик балл шкалаларининг кулланилиши махсуе 

чоралар курил шпини талаб килади. Лекин, шуни ёдда тутиш лозимки, мот-

* рик балл шкалалари , одатда, катта сонли градация (5 дан 9 гача)га 

эга, яъни купол шкала булиб, органолептик тажриба маълумотлари гурух- 

ланган ёки йириклашган, яхлитланган деб каралиши керак. Шу муносабат 

билан уртача квадратик тафовут S катталигини аниклашда Шеппард тузати- 

Ьвини хисобга олиш заругпир:
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(11)
S - (10) формула ердамида аникланган уртача квадратик тафовут

киймати;

h- балл шкаласининг булиниш бахоси.

Эксперт усулда бахолашда купол шкалакинг кулланшшш окибати шуки, 

уртача балл бахосининг аниклиги исталганча юкори була олмайди, яъни 

бахо хатолиги максимал кийматнинг ЮХига эришади. Шунинг учун, одатда., 

эксперт ксмиесияси 10 кишидан ортик аъзодан иборат булиши максадга му- 
вофкк эмаедир. Бахонинг тасодифий хатолиги берилган маълумотлар купол- 

лиги билан боглик хатоликдан катта булмайди.

Органолептик тажрибалар давомида махсулот сифатига яхлит бахо бериш- 

ларини ёки алохида курсаткичлари: маза. ранг, хид, махсулот консистен- 

циясига бахо куйишларини талаб килиш мумкин. Олинган маълумотлар асо- 

сида тажриба ташкилотчиси махсулот органолептик хоссаларининг умумлаш- 

ган, комплекс бахосини хисоблайди. Комплекс органолептик бахо сифатида 
Q олинган:

q - алохида курсаткич (ранг, таъм, хид, консистенция)нинг балл 

бахоси;

Ri" 1 - курсаткичнинг салмок коэффиценти; 
п - фойдаланилган алохида курсаткичлар сони.

Одатда махсулотлар турли органолептик хоссаларини бахолаш учун 
алохида курсаткичлар салмок коэффиценти ва тенг масштабли балл шкала­

лари танланади.. Бу шундай танланадики,

Комплекс органолептик бахолаш усули амалиётда консерва ва 
озик-овкат концентратлари сифатини бахолашда кенг таркалди, чунки у 

яхлит бахолаш усулига нисбатан анча аник натижалар олишга ёрдам бера-

9. ЭКСПЕРТ БАХ0ЛАВД4 МЕТРИК БАЛЛ 

ШКАЛАЛАРИ УСЯУБИ.

(12)

булади.
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ди. Турли хил шарситларда ва турли рецепт асосида ишлаб чикарилган бир 
неча вариантдаги махсулотларни таккосланганда комплекс бахолаш усули 

катор устунликларга эгадир. Ишлаб чикариш шароитларининг узгариш орга­

нолептик курсаткичларга турлича таъсир килади, баъзилари ёмо'-">ашади, 
баъзилари яхшиланади.

Комплекс бахолаш услубини ишлаб чикиш уз ичига куйидаги ма:--ла 

ларни хал этишяи олади: балл бахолари шкаласи кадамини танлаш; алохида 

органолептик курсаткичлар оптимал номенклатурасини танлаш, алохида 
курсаткичлар салмок коэффициентларини аниклаш.

Шкала кадачларини танлаш тажриба натижаларига асосланиши мум­

кин. Балл шкалася кадамини аниклаш учун томат пастаси устида тажриба 

утказилган.Бунинг учун 2 намуна олинган: бйринчиси-озрок сабеиранг 

тусли тук-кизил рангли.янги Еа аник ифодаланган таъм ва хидли.етилган 

мевалардан тайёрланган олий сифатли томат пастаси: иккинчиси-нестан­

дарт деб топилган.кунгир тусли жигарранг,аччикрок таъмли,куйган хид ва 

етарлича пишмаган ашёдан олинган томат пастаси.Бу пастапардан тажриба 

учун намуналар олинди.Экспертизада• 9 киши иштирок этди.Экспертла; . а 

ностандарт моддаси 5 ва 10 % булган хамда 70-75% булган 2 намуна;; 

томат пастаси код остида берилади.Биринчи холда 9 дан 4 таси.иккинчи 

холда 9 дан 5 таи махсулот сифатини нотугри бахолашган.Ностандарт мод- 

далари 10 ва 207. хамда 80-902 булган томат пасталаридан фойдаланилган 

да хам 9 кишидан 1 киши ха»/ хатога йул куйган.Шундай килиб,4-жадьап 

маълумотларига кура ( -0,05).экспертлар томат пастасининг факат 10 
градациясини фарклашлари мумкин.

Махсулот сифати алохида курсаткичлар оптимал номенклатурасикн 

танлаш экспертнинг чеклакган имкониятлари билан богликдир.Мураккаб ма- 

салани бажаришнинг зарурлиги эксперт хатолар сонининг ортишига олиб 

келади.Бу хатолар катижасида ыахсулотнинг куп характеристикалари букл- 

ча олинган нисбати тулик.хар томонлама бахосининг кайсидир кисми йукка 
чикади.

Экспертлар баъзи курсаткичларни бир--биридан тамоман булиб,ажр̂ткб 

юбора олмайди ва уни ифодалашга кийналади.Масалан,"ранг" " туси" ва 

махсулотнинг "ранг тиниклиги" курсаткичларини ажратиш кийин,улар кучли 

богланган.шунинг учуй бу иккаласининг урнига битта умумлашган " ранг " 

деган курсаткич кулланилади. Куп махсулотларда "ранг",таъм,хид ва маза 

каби курсаткичлар узвий боглааган булиши мумкин.

Сифат курсаткичлари орасидаги узаро богланиш зичлиги микдорий жи- 

хатдан ранг богланиши танлама коэффициенти (I) ифода ёрдамида хисобла-
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нади:Агар намунапарга бахолар балл шкаласида берилеа,уларни "ранг"га 

утказиш суяг богланиш коэффициентини (I) ифода ёрдамида хисоблаш ке­
рак. Бу тадбир метрик шкалада бериладиган балл бахоларидан шубхалар 

кетишига ёрдам беради.

" Ранг" богланиши коэффициентининг I га якинлиги комплекс бахолаш 

караенида бахоланган алохида курсаткичларнинг бирини чикариб ташлаш 

мумкинлигини билдиради.(ёки уларни яхлит бир курсаткичга бирлашувини 

англатади).
" Ранг" богланиш коэффициентининг ахамиятлилиги 11-жадвая ердами- 

да топилади. Бу жадвал ахамиятлилик даражаси -0,05,0,025 ва 0,01 учун 

бир томонлама критик курсаткич шароитида R критик кийматларга эга.Ку- 

энтнладиган R ахамиятли булади,агар абсолют киймати буйича 11-жадвал- 
даги R микдорга тенг булса ёки катта булса.

10.СПИРМЭН " РАНГ" КОРРЕЛЯЦИЯСИ /БОГЛАНИШИ/ 

КОЭФФИЦИЕНТИНИНГ R АХАМИЯТЛИЛИГИ.

наму
калзри
сони

«-0,01 а-0,025 а-0,05 намуналар
сони.п

О о ♦-* а-0,025 1 О СП

4 - _ 0,800 12 0,671 0,580 ' 0,497
5 0,900 0,900 0,800 14 0,622 0,534 0,459
6 0,886 0,827 0,771 16 0,582 0,500 0,427
7 0.857 0,745 0,679 18 0,548 0.472 0,399
8 0,810 0,691 0,595 20 0,520 0,445 0,380
9 0,767 0,683 0,583 25 0,465 0,398 0,336
10 0,733 0,636 0,552 30 0,425 0,362 0.306

Алохида курсаткичлар салмок коэффициентларини аниклаш бир неча 

усулларда амалга оширилади.Уларнинг энг соддаси экспертлар комиссия- 

си махсулот сифатини бахолаш сохасидаги мутахассислар ёрдамида реали- 

эация килинадиган эксперт бахолар усулидир.Экспертларга берилган мах­

сулот умумий бахосидаги хар бир алохида курсаткичнинг нисбий мухимли- 
гини бахолаш ва уни ё "ранг"ларда,ё 10 балли шкала бирликларида ифода- 

лаш таклиф килинади.1 алохида курсаткич салмок коэффициенти куйидаги 
ифодадан топилади:
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иккинчи холда:

Ri-jSl'BiJ /Д  (14)

Rij - J экспертдаги i-курсаткич "ранг"и.

2 Pij',Rij-J * экспертнинг курсаткич учун балл 
1-1 бахоси:

М- экспертлар сони:
п- алохида курсаткичлар сони.
Натижаларнинг ишончлилигини конкордация коэффициенти W ёрдамида 

аникланади.Экспертлар бахоси усулининг мухим камчилиги шундаки.улар 

томонидан топилган алохида курсаткичларнинг салмок коэффициенти улар 

кай даражада аник булмасин.аник маънода улар мукобил хисобланмай- 

ди,чунки экспертлар томонидан куйилган масалада ишнинг охирги максади 
шакллантирклмайди,бу максад турлича булиши мумкин-.алохида курсаткичлар 
салмок коэффициентининг шундай кийматлари топилсинки,булардан фойдала­
ниш натижасида яхлит бутун бахога энг якин булган комплекс бахони 

олишга ёрдам берсин. Ёки бошкача:шундай коэффициентлар топилсин­

ки, улардан фойдаланиш махсулотни 2 синфга (2 сортга.ярокли ва яроксиа) 
булишда классификация хатоларини минимумга келтирсин.Бу максадларнинг 
хар бири математика тилига уагарилиши мумкин,бунда биринчи усулни ечиш 
учун куп омилли корреляцион тахлил усули иккинчи усул учун дискрими­
нант тахлил усули кулланилади.

Куп омилли корреляцион тахлил усули шунга асосланган, бунда алохи­
да курсаткичларнинг махсулот сифати яхлит бахоси билан алокасининг уз- 
вийлиги бахоланади.Алокаларнинг торлигини улчови сифатида балл бахола- 
ри учун аникланувчи корреляция коэффициенти фойдаланилади.Улар орасида 
корреляцион алокани урнатиш лозимдир.Топилган корреляция коэффициент- 
лари асосида чизикли тенгламалар системаси тузилади:

R - a+brig + СГ13 +... + fril 
R - ar2i+ b + ОГ23+ ••* +fr2l 
R - агз1+ Ьгзг+ о + ... +fr3l (15)

R - атц + brig + сгхэ +... +f,

Rl. Re. Rs Ri -махсулот яхлит балл бахоси ва сифат-
нинг алохида курсаткичлари уртасида- 

ги корреляция коэффициенти.

Г12.Г13»..*, гзг - алохида курсаткичлар балл бахолари 

орасидаги Корреляция коэффициенти.

1 - алохида курсаткичлар сони.
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Ички тасодифий X ва у катталик уртасидаги корреляция коэффициен­
тининг фсрмуласи:

"-«A*.*.-A*. A v. //[nij,x,«(A*.)‘l[nA».*(A».)Y
(16) тенгламалар системаси ечилиб,ички регрессия коэффициентлари 

а,в,с,... топилади.Махсулот сифатинининг яхлит бахосидаги хар бир ало­

хида курсаткичнинг ахамиятлилигини ифодаловчи салмок коэффициенти R, 
куйидагича топилади.

I
R- mi/(mi+m2+in3.. .+mi)
R- m2/(ml+m2+m3...+ml)

R- mi/(mi+m2+i43.. .+шх) 
mi-ari тг-Ьгг тз-сгз___

Дискриминант тахлил усулининг гояси шундаки.бу шартни бажаришда 

сифатнинг комплекс бахооини статистик татеимоти бир-бирига кам холда 

таяниб.классификация хатоликлари минимал булади.Математик жихатдан бу 

ифодани максималлаштириш йули билан эришилади:

0.-(Qi-Q2)2/l|1 ^ ‘(Qij-Qi)2

Qi.Qa- биринчи ва иккинчи синф намуналари учун махсулот сифати 

комплекс бахосининг уртача киймати.

Qij.Qid еки Q2j -турли синфларга кирувчи алохида намуналарникг 

комплекс сифат бахолари.

Ифодани (18) максималлаштириш мустакил чизикли тенгламалар систе- 

масининг хосил булишига олиб келади.

AiSi i+A2Si2+A33i3+AlSil-<1i 
AiS21+A2S22+A3S23+AlS2L"CI2

AlSLl+A2SL2+A3SL3+ALSLL“dl

Spcf-Scip-^i [(Xpu-Xpi) (Xqi j'Xai)j

Xpi“ (S1Xpij)/nl,dp-XD1Xp2

L- комплекс бахолашда фойдаланиладиган алохида курсаткичлар сони. 

(19) тенгламалар сиетемасини ечиш алохида курсаткичлар салмок коэффи­

циенти кийматини аниклашга,биринчи Ба иккинчи синф намуналари учун ор-
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ганолептик курсаткичлар комплекс бахоси кийматини хисоблашга, улар 

таксимотини топишга ёрдам беради.синфлар уртасида шундай чегаралар уг 

натиладики,классификация хатоликлари минимал булади.

ТОМАТ ПАСТ АСИ НАМУНАЛАРИ СИФАТИНИНГ УРТАЧА БАХОЛАРИ.

намуна
коди

Олий сорт (1 синф) Бринчи сорт (2 синф)

Ранг
Ташки ку- 
риниши ва 
концепция 
си

Маза
ва
хиди

Ранг
Ташки 
курини 
ши ва 
концеп

Маза
ва
хиди.

Органо
лептик
бахо

А 4.01 4.50 4.64 4.82
Б 3.59 4.41 4.46 4.00
В 4.50 4.86 4.65 4.59
Г 4.50 4.73 4.68 4.59
Д 4.91 4.59 4.46 4.68
Б 4.50 4.64 4.50 4.64
Ж 4.00 4.14 3.64 3.73
3 4.00 4.18 4.09 4.05
И 4.50 4.86 2.30 3.27
К 4.18 4.64 4.54 4.41
Л 4.50 4.82 4.65 4.41
м 4.59 4.59 4.77 4.77
н 4.18 4.23 3.91 4.09
0 2.91 3.95 3.32 3.14
п 3.14 4.32 4.24 3.36
р Н(Х2ТАЧДАРТ 1.09 3.68 1.05 1.09
с 4.88 4.86 4.68 4.86
т 4.00 3.73 3.54 3.73
У 3.91 3.36 3.50 3.45
ф НО!Т АНД APT 1.01 3.95 1.86 1.95
X 4.50 4.32 3.50 4.05
Ц 4.54 4.14 3.27 3.91
ч 4.64 4.32 3.64 3.82
ш 4.23 4.18 2.75 3.45
щ 4.77 4.64 4.09 4.50
э 4.86 4.73 4.59 4.45
ю 3.09 4.41 3.45 3.50
я 3.55 4.36 3.19 3.00
а 4.23 4.41 4.18 4.20
г 3.50 4.41 2.68 3.23
<9 3.83 4.58 4.33 4.25

2. Салмок коэффициентларини дискриминант тахлил усули билан хи-

соблаш.Биринчи ва иккинчи синфлардаги алохида курсаткичларнинг уртача 

кийматларининг кийматлари 12- жадвалда келтирилган.
Кийматлари-берилган синф хар бир намуналарининг балл бахолари би­

лан шу синф намуналари уртача бахолари уртасидаги фарклар 13: жадвалда 

келтирилган.
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13- Жадвал

намуна
номери

Олийнав (1- синф) Биринчинав (2- синф)
i......1

1 0,30 -0,15 0,13 -0,24- 0,17 0,90
2 -0,11 0,21 0,14 0,17 -0,10 0,08
3 -0,11 0,08 0,17 0,17 -0,05 0,53
4 0.30 -0,06 -0,05 -0,33 -0,62 -0,96
5 -0,11 -0,01 -0,01 -0,92 -0,29 -0,24
6 -0,43 -0,01 0,03 -0,69 0,08 0,71
7 -0,11 -0,17 0,14 0,17 -0,51 -0,02
8 -0.02 -0,06 0,26 0,08 -0,88 -0,06
9 -0,43 -0,42 -0,60 0,67 0,88 -0,06
10 0,25 0,21 0,17 0,71 -0,10 -0,29
11 0,16 -0,01 -0,42 0,81 0,08 0,08
12 0,25 0,08 0,08 0,40 -0,06 -0,81
13 -0,74/ 0,17 -0,11
14 -0,28/ 0,12 -0,38
15 0,40 0,17 0,62
16 -0,33' 0,17 0,88
17 0,00 0,34 0,77.

S коэффициентлар киймати.

5ц-ДХ?'111+ДХ2ц 2+ЛХ?'113. . .+ДХ2121+ДХ2122+ЛХ2123”4.9953 

522-ДХ2211+ДХ2212+ЛХ221Э•..+/«2221+ЛХ2222+ЛХ2223*2.1313

53Э-ДХ231Х+ЛХ2312+ДХ2Э1Э-..+ЛХ2321+ЛХ2322+ЛХ2323-б.739б

Si2-S2i“A X m  -ДХ211+ДХ112-АХ212+ЛХ113+ДХ213- •.AXt2i•ДХ221+

+ДХ212'ДХ222+ДХ12Э+ДХ22Э-••“ -0.1977 
S31“Si3-AX2iii+AX3ii+-AXii2+AX3i2'AX3i3.,.+AXi21-•.ДХ321+

ДХ122'йХз22+Д 1̂23+йХэ23+••■“ 0.3438 
S32-S23-/W221 •ЛХзц+ДХ212,йХэ12+йХ213|‘ЛХз13+... +ДХ221 -йХз21+ 

ДХ122’ЛХэ22+ЛХ12Э’йХз23"• 0 . 3 3 3 5

. Озод хадлар а катталиги

«1- Хц-Х12“0- 78 «2 ~X21.-X22-O.4i

«3 “Х31-Х32-О.95

Тенгламалар системаси:

4.9953 -0.1977 +0.3438 -0.78 

-0.1377 +2.1313 +0.3335 -0.41 

, 0.3438 +0.3532 +5.7396 -0.95
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■ Тенгламалар системасининг ечими: Ai-0.153 До-о.164 

Л3-О.146 Ах+Д2+Лз~и.433

Салмок коэффициёнтлари: R i- 0 . 3  Rja-0.4 R s-0 .3
Экспертлар бахолари усули куллагач, томат пастаси алохида кур- 

сарткичлари салмок коэффициентлари оликади.

Rj-О.З (ранг) R2 - 0.2 (ташки куриниш ва концепция)
R3 -0.5 (маза - таъм ва хид).

Комплкес бахолашнинг аниклиги, натижада ундаи фойдаланиш максад- 

лари айникса муаммога кандай ёндашганлигини, махсулот .намунаяаршш 

танлаш кай даражада кенг хажмли ва кенг камровли булгани, органолептик 

иаланишни накадар махоратли комиссия олиб борганлигига боглик булади. 
Олинган салмок коэффициентлари аниклигиим бахолаш учун куйидаги усул- 

дан фойдаланиш мумкин: экспертлар сони етарлича булиши, танлаш хажми 
етарлилиги хакидаги масалаларни хал этиш учун бир тасодифий танланган 

эксперт ёки махсулот намунасидан олинган маълумотларни чикариб ташлад 
керак ва олинган натижани маълумотлар тулик туплами учун топилган \г\ • 

тижалар билан таккосланади. Улар кам даражада фарк килса, изланищ - ха.;- 

мини етарлича деб кабул килинади. Эксперт комиссиясига топшириладиган 

танланма намуналар комплекси бахолаш усули ишлаб чикилаётган махсулот-' 

нинг барча камчиликлари, сифат иариантларини узида тула ифодалашк ке- 
рак.

Масалан,тажриба учун томат пастаси сифати органолептик алохида 

курсаткичлар салмок коэффициентини аниклаш учун сифати турлича томат 

пасталари рангланган (хаммаси булиб 31 та).Органолептик изланишда 11 

эксперт иштирок этди,улар метрик балл шкаласида махсулот сифатини ба- 

холашга укитилган.Экспертлар олдидаги масалалар:намуналарни уларнинг 

органолептик хоссалари нуктаи назаридан навларга булиш,кабул килинган 

шкалада барча намуналарнинг тулик балл бахосини куйиш,алохида курсат­

кичлар: ранг, ташки куриниши,консистенция,хид,маза буйича намуналарга 

балл бахоларини куйиш.

Тажриба натижалари статистик ишловдан сунг 12-жадваяда текширил- 
гани келтирилган.

1. Алохида курсаткичлар салмок коэффициентини куп омилли корреля­

цион тахлил усулида хисоблаш. Корреляция коэффициентини хисоблаш нати­

жалари:
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t?i - 0,93 (ранг бахоси ва яхлит бахо).

Re - 0,65 (ташки куриниш,консистенция бахоси ва яхлит бахо). 

Кг - 0,93 (маза,хид бахоси ва яхлит бахо).

V'l" V12 - 0,52 (ранг,ташки куриниш ва консистенция бахоси) 

\3\- V13 - 0,78 (ранг,маза,хид бахоси).

123 - 0,52 (ташки куриниш,консистенция,маза ва хид бахо­
си) .

Чизикли тенгламалар системаси:

0.93 - а + 0,52в + 0,78с 
0,65 - 0,62а + в + 0,68с

0,93 - 0,78а + 0,68в + с

Тенгламалар системасининг ечими:

а - 0,52 в - 0,04 С - 0,49

mi — 0,52 0,93-0,48 

mg - 0,04 0,65-0,03 
mg - 0,49 0,93 - 0,46

Жаъми 0,97

Саш̂к юяффици°нти:

R\ - 0,52 0,05 

R2 - 0,03 О

Рэ - 0,47 0,6 ларни ташкил килади.

11. Маркетинг фаолиятини истикболлашда хатоликлар 
ва ишончлилик интерваллзри.

Курсаткичларни прогнозлашда тренд тенгламаларини шу жараенни туг­

ри ифода этишга ишонишимиз учун тренд тенгламасига аниклик киритилган 

булиши к®рак. бунда: хатоликлар ва ишончлилик интерваллари хиссблпннши
к-’гак.

Куп хслларда тугри чизикли тренд тенгламасининг у̂аро ички бог
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ликларини уни ташкил этувчи омиллар билан чизикли жуфт корреляция ко­

эффициента оркали ифода этилади.

y-ao+aix

бу ерда X - омилнинг уртача киймати

У - натижавий курсаткичнинг уртача киймати 
Урганилаетган курсаткични корреляцион алокалар аичлиги асосида 'си­

фат бахолаш Чеддок таблицаси асосида олиб борилади.

улчаш 0,1- 0,3 0,3 - 0,5 0,5 - 0.7 j О,7-0,9 0,9-0,99
диапо- буш уртача билинарли! юкори жуда
зони юкори

Агар R- 0 омиллар уртасида алока йук. агар R-1 булса, унда омил­

лар уртасида функционал богликлик маЕжуд. -

Чизикли ва чизикли булмаган алокаларга эга булган омилликларни 

(корреляцион алока гичлиги) математик богликликларни хакикий курсах- 

кичларга якинлик даражаси учун корреляцион муносабат кулланилади. Иор- 

реляцион муносабат (t) 0/1 гача булган сонларни кабул килади.

Математик алока формасини танланганда шунга зътибор килиш щ .1к- 

ки, бунда корреляцион муносабат катта ва уртача аппроксимация ниобий 

хатоси кичик булиши керак.
Агар корреляцион алока аичлиги танланма маълумотлар оркали хисоб- 

ланган булса ва тасодифий микдор булса унда моделда корреляция куроат- 

кичи ва коэффициентларини ахамиятлилиги урнатилган булиши керак.

Шунинг учун корреляция коэффициенти хатолигини уртача квадратик 

четланиш микдори буйича аникланади.
Корхона, фирма, концерннинг маркетинг фаолиятини тахлил килишда 

куп холларда оптималлаштириш усулларидан фойдаланиш зарурати тугилади. 

Масалан: "Гольдстар" фирмаси мини роботларни тайерлашни янгича бир 

конструкциясини тузди ва шу фирма учун бу конструкциянинг шуидай шарт- 

ларини топиш керакки бунда ресурсларни сарфи минимал булиши керак, ро- 

ботлар сони максимал булиши керак.
Купгина оптималлаш масалалари максад функцияси еки сифат критери­

яси деб аталадиган функциянинг энг кичик (еки знг катта) кийматини из- 

лашга келтирилади.
Корхона,фирманинг фаолиятини,яъни товар ишлаб чикариш жарадни ма- 

саласи куйилиши ва текшириш усуллари максад функииясининг хосеаларига, 

хамла ечиш жараенида фойдаланиш мумкин булган, шунингдек априор (масп-
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ла ечиш бсшлангунча) маълум булган ахборотга катъий боглик булади.

Кейинги илмий иэланишлар якуни шуни курсатадики, фан-техника та- 

раккиети шароитила амалиет томонидан куйидгак оптималлаш масалалари 

доираси иескин кенгайди. Еу масалаларни ечишда максад функцияеини хо­

сила ердамида текшириб булмайди. Бу эса оптималлаш усулларини такомил- 

лзшга олиб келди. Натижада оптималлаш усулининг янги модификациялари 
келиб чикди. ,

Бир улчоели оптималлаш масалалари максад функцияси битта аргу­

мента боглик булган оптималлаш масаласини бир улчовли оптималлаш ма- 

саласи дейялади. Агар масалалар функцияси бир неча аргументларга бог­

лик булган оптималлаш масалалри куп улчамли оптималлаш масалари дейи- 
лади.Бундан ташкари бир улчамли оптималлаш усули уз навбатида текис 
таксимлаш ва максад функцияеини хисоблаш натижаларини эътиборга олувчи 
таксимлаш усулларидан иборатдир. ч.

Куп улчовли оптималлаш масалаларини координата уклари буйича ту- 
гаш усули градиент йунапиши буйича тушиш усули, энг тез тушиш усули, 
жарликлар муаммосидан ва экстремаллилик муаммосидан иборатдир.

Оптималлаштириш моделлари асосан маркетинг фаолиятини планлашти- 
ришга мансубдир. Масалан ишлаб чикариш курилмаларини(воситаларини) ра- 
ционал ишлатишда, газламадан тайерланган текстил махсуготларини ишлаб 
чикаришга мослашган фирма ва корхоналарда материалларни тугри ва тенг 
бичишда. савдо-сотик билан машгул булган корхона, фирмаларда махсулот- 
ларни оптимал ташишни йулга куйиш, яъни транспорт Масаласи ва х.к.

Шу куйилган масалаларни динамик куринишда олиб ягона максад асо­
сида каралса бунда прогнозлаштириш мумкин. Албатта ягона критерийси 
булиши керак. Оптималлаш моделларини узига хос хусусиятлари унинг епик 
жараенга эгалигидир, яъни у урганилаетган вокеа ва ходисани маълум бир 
дойра ичида олиб карайди. Масалан: ишлаб чикариш ва истеъмол диета ма- 
саласи еки мехнат ресурслари масаласи.яъни мехнат харажатларини ошиши 
истеъмол буюмларини ошишига олиб келади.

Оптималлаштириш моделлари маълум бир Т даврни уз ичига олади. 
Еошлангич давр учун ресурслар чегараланган, ишлаб чикариш эса вак- 
ти-вакти билан - узгариб туриши мумкин. Охирги даврда берилган шартда 

оддий оптималлик критик нуктаси сифатида берилган масалани максимум 

ишлаб чикаришини олишимиз мумкин.



Кимматбахо когозлар бозори

Бозор иктисодиети конуниятлари билан яшаетган мамлакатлар тажри- 

баси шуни курсатадики, биржа жараёнлари хакидаги ахборотлар, шу ж.умла­

дан статистик ахборотлар ва уларнинг тахлили кимматбахо когозлар бозо- 

рининг муваффакиятли ривожланиши, фонд биржалари сама'рали фаолиятининг 

мухим шартидир.

Биз мухокама э̂аотган сохада ахборот тушунчаси кимматбахо когоз- 

ларни сотиб олиш ва сотиш буйича биржа фаолиятига оид ракамли матери- 

алларни туплаш ва ишлатишни англатади. Ахборотлар тахлили деганда эса 

кимматбахо когозлар бозорининг ахволи ва ривожланиши, биржа фаолияти 

ва унинг тижоратдаги самарадорлиги конуниятлари ва йунаиишлари хакида 

узига хос статистик усуллари ердамида ахборотни аниклаш, изохлаш ва 

уларнинг истикболини белгилаш тушунилади.

Биржа операциялари катнашчилари ва биржа сохасидагй ишбилар’мон- 

ларга кандай ахборотлар керак? Биринчидан, - иш фаолияти ва бозор 

коньюктурасига берилган бахо, иккинчидан, акциялар ва бошка кимматбахо 

когозлар бахоси, уларнйнг номинал ва бозор киймати даражасининг тавси- 

фи, учинчидан, акциялар ва бошка кимматбахо когозлар бахосининг дин - 

микаси, узгарувчанлиги (гох кутарилиб, гох тушиши)ни аниклаш, туртин- 

чидан, бахо узгаришини олдиндан билиш (истикболини белгилаш), бешинчи- 

дан, биржа фаолиятининг тижорий самарадорлигини бахолаш.
Ахборотлар битимларнинг руйхатдан утиши, акция курслари котиров- 

каси, брокерлар хисоботлари (давлат ва биржа кумиталари бёлгилаган 

курсаткичлар руйхати буйича), бозор палатаяари ва бухгалтериянииг бир­
жа низомига мувофик оладиган маълумотлари, махсус бир марталик текши- 

рувлар натижасида олинган маълумотлар ва г/ кабиларга асосланади. Хо- 

зирги замон хорижий фонд биржаларйда котировкалар тизими ва уларни 
компютерлаштириш стандарт холга келтирилади. Кимматбахо когозларни со­

тиш ва сотиб олиш буйича бюртманомалар руйхатдан уткааилади, амалда 

хосил булган талаб ва таклифга караб, уларга автоматик равишда бахо 

белгиланади, тузилажак битимларнинг бир неча варианта таклиф зтилади 

Маълумотларни тахлил килишда узига хос статистик услубиётга аспсланган 

хисоб-китоб ва бахолашлар ёрдамида амалга оширилади.
Фонд биржаси конъюктураси муайян давр еки вакт мобайнида киммат 

бахо когозлар боаорида вужудга келган вазиятдир. У талаб ва таклиф ур- 

тасидаги нисбат, уларнинг балансга келтирилганлигн, акциялар ва бошка 

кимматбахо когозлар бахоси даражаси ва йунаяиюларн, бахонинг гох кута-

109



рилиб, гох тушиб туриши, фонд биржасида иш фаоллигининг лад ал лиги би- 

лзн характерланади. Иш фаоллиги кимматбахо когозларни сотиш ва сотиб 

олиш- юзасидан тузилган битимлар сони, битта битимнинг уртача хажми, 

кимматбахо когозлар номинал ва бозор кийматининг узаро нисбати, олдин- 

ги ёки базис (асос) килиб олинган бошка давргига нисбатан бахоларнинг 

усиши ёки камайиши тенденциялари билан характерланади. Бу ерда бажа- 

рилмаган бюртманомаларни хам хисобга олиш керак булади: кимматбахо ко­
гозлар сотиш ва сотиб олиш буйича бюртманомалар сонининг узаро нисбати 

билвосита уларга булган талаб ва таклиф уртасидаги нисбатни курсатиб 

ту ради.

Кимматбахо когозлар бозорининг ахволи ва тенденциялари хакида ки- 

линадиган хулосалар бахо бахо узгарувчанлиги тахлилига хам асосланган 

булиши керак. Одатда бахоларнинг усиши таклифга нисбатан талабнинг 

мнкдори юкори эканлигини курсатади, бахолар баркарорлиги таклиф ва та­
лаб уртасида мувозанат вужудга келганлиги, бахоларнинг пасайиши эса 

таклифнинг талабга нисбатан ошиб кетганлигидан далолат беради.

Хозирги вактда хорижий мамлакатлардаги биржа амалиётида 

купинча бозор ахволи куйидаги боскичларга булиниб урганилади: 

кучли бозор (иш фаоллиги ошган ва бахолар кутарилган холларда), 

баркарор бозор (холат юкори даражада баркарорлаштирилган холларда), 

катъий булмаган бозор ёки бекарор бозор (талаб ва таклифнинг аник тен- 

денмиялари булмаган, бахоларнинг кутарилиб-тушиши юкори дарачсада бул­

ган, биржа жарабни катнашчилари янги омилларни бахолашга уринаётган ва 

катта битимлар тузишдан узларини тортиб юрган холларда), ланж ёки ял- 

ков бозор (битимлар тузилиши кам ёки олди-сотди деярли олиб борилмаёт- 

ган холларда),пасаяётган ёки тушиб кетаётган бозор (битимлар туаиш 

кискарган, бахолар пасайиб кетган холларда).

КИММАТБАХО КОГО0ЛАР БОЗОРИНИНГ КОНЪЮКТУРАСИ, 

МАТЕМАТИК-СТАТИСТИК ТАХЛИЛИ ВА ИСТИКБОЛИНИ БЕЛГИЛАШ

Конъюктура тахлили кимматбахо когозлар ривожланиши даврийлигини 

аниклаш ва муайян бозор ахволини тегишли даврларга тааллукли эканлиги­

ни белгилаш лозим. Мутахассисларга амалиётдан тушкунлик, жонланиш, юк- 

салнш. пасайиш, и.чкироэ деб номланган даврлар маълум. Хар бир даврнинг 

ysnf’a хос белгилари таркиби хам мавжуд. Тушкунлик белгилари: кимматба­

хо когозлар бозорида акцияларнинг курслари кутарила бошлайди. Шуни 

таъкидлаш лоэимки, бундай холларда пул бозорида хисоб-китоб (учет)
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ставкаси пасаяди, бу эса уз навбатида банк захираларининг усишига олиб 

келади. Жонланиш даврининг белгилари: фонд биржаларида иш фаоллиги 

ошади, акциялар курслари кутарилади, хисоб-китоб фоигларинмнг ошпш 

тенденциями намоён булади. Юксалиш даврининг белгилари: акциялар курс- 

ларининг усиши секинлашади ёки тухтайди, баходаги фарклар билан биржа 

уйини кулами кискаради ва охир окибатда биржадаги олиб сотарлик (спе 

куляция)га чек куйилади, хисоб-китоб (учет) фоизи усади. Пасайиш дав­

рининг белгилари: кадрсизланиш жараёни усади, акциялар курслари кескин 

пасайиб кетади, биржадаги олибсотарлик тухтайди, хисоб-китоб (учет) 

ставкаси анча-мунча кутарилади,бу зса уз навбатида банк захираларининг 

кискаришига олиб келади. Инкироз даврининг белгилари: акциялар курсла­

ри энг куйи даражагача пасаяди, хисоб-китоб (учет) ставкзлари энг юко­

ри даражага караб, банк захиралари эса энг куйи даража томонига туша- 

ди. Табиийки, кимматбахо когозлар бозори махсулотлари бозорига боглик 

булади. Ушбу ишда махсулотлар боэорининг даврийлиги мухокамя зтилмай- 

ДИ.
Кимматбахо когозлар бозоридаги даврий узгаришлар жараёнини ста­

тистик жихатдан тавсифлаш имконияти бор. Бу тавсифлаш усиш суръатк я 

ариациялар (жузъий узгаришлар) курсаткичлари, тренд моделлари 

шаклида булади. -
Бозорга оид битимларнинг давлат тамонидан куллаб-кувватланиии, 

назорат килиниши, тартибга солиниши, сугурталаниши ва шу каби гаароит- 

ларда кимматбахо когозлар боэорининг барча даврлардан тулик хаж*«да 

утиши шарт змас. Бу жараённинг хозирги замондаги стихияли кийинчилик 

лари осонрок кечишига биржа статистикасининг таркибий кисми булган 

биржа маркетинги ёрдам беради. Статистик тахлилнинг ахамияти хам иун 

дан иборатки, унинг ёрдамида навбатдаги даврнинг бошланишини олдиндан 

аникланади, кимматбахо когозлар боаорида кунгилсиз холатнинг юзага «е 
лишига сабаб булувчи белгилар ва тенденциялар пайдо булшпининг олдн 

олинади.
Кимматбахо когозлар базори даврийлиги статистик жихатдан тавсиф- 

лаш учун куйидаги усуллар кулланади:

1. График. Бунда барча даражалар график тарзпа акс эттчрила 

ди, бахо усишининг энг юкори ва пасайитининг энг куйи нукталарй amr-- 
курсатилади, узгаришларнинг уртача шаклга келтирувчи чизик чизиладм 

Бу чизик мунтазам такрорланувчи, даврий узгариилэрни курсатиб тугалп.

2. Механик текислаш. Унинг мохияти тундан иборатки. узга 

рувчан бахоларни акй эттирувчи амапдаги (ампиряк) кур̂атитагичичг
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динамик катори тузилади. Кении хар уч (беш ва ундан купрок) даражадан 
уч (беш Еа ш.к.) дараяалардан ташкил топган марказга тааллукли битта 

арифметик бахо хисобланиб чикилади. Шуниси диккатга сазоворки, катор- 

нинг бошидан бошлаб дарачама-даража силжиш юз бериб, ушбу услуб сир­
ганма уртача курсаткич деб аталади.

Сирганма уртача курсаткични хисоблаб чикариш учун бир мисол:

Р2ур-0СЙ-72+99/3-84

РйУР-72+99-Ч 20/3-97

Роур-99+120+90/3-103

Р^ур- 120+90+66/3-92... 1

Р-2У р-60+81 +87/3-76

Хосил килинган маглумотлар ладвалда жамланган (1-жадвалга кранг).

График (1-раем)да эса амалдаги бахо даражаларининг нафакат даврий 

Салки тасодифий узгаришлари хам келтирилган. Сирганма уртача курсаткич 

узгаришларининг уткир бурчакларини текислаб, динамиканинг даврийлигини
курсатиб берган.

3. Даврий уагаришларни ишочлирок ва аникрок курсатиш учун статис­

тик моделлар, жумладан куйида келтирилган 3-тартибдаги парабола тенг- 

ламаси кулланилади.

Yt- а + bit + b2tz + b3t3

Бу ерда Yt-бахоларнинг текисланган киймати.

1-жадвал.

Даврлар 1 о 3 4 5 6 7 8 9 10

Еахолар 80 72 99 120 90 66 72 60 81 87

Сирганма
уртача
курсаткич

- 84 97 103 92 76 66 71 76
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1-рзсм
t - даврнинг тартиб раками (номери), Ь -бахо узгариши тезлигини 

акс эттирувчи курсаткич, фурье каторлари (гармоник тахлил).

Yf Ао' +к|1 (Â coskt+bksinkt)
Бу ерда Ао- изохлаймайди, А ва b катор курсаткичлар; К -гармоник 

(даврлар)лар сони, t - даврнинг тартиб раками.
Ушбу моделларни кулда хисоблаб чикариш - куп мехнат талаб килади- 

ган иш, бирок уларни стандарт дастурлар буйича ЭХМларда осонгина ечиш 

мумкин.
Кимматбахо когозлар бозорининг ахволи ва ривожланишини тахлил ки­

лиш учук бозорнинг баркарорлигини бахолаш ва унинг ривожланиши тендеи- 
цияларинк аниклаш такого этилади. Бу максадларда биржани тадкикот ки­

лиш амалиётида куйидаги усуллар кулланилади. Бкринчиси график (ёки ме­
ханик) усул булиб унинг мохияти шундаки, бахолардаги амалий (фактик) 

узгаришлар график тарзида акс эгацжпади. Еу холларда узгаришларнинг 

жадзллиги яккол (визуал) куриниб туради. (2-раем). Кейин майин тугри 

чизик чизилиб ёки узгаришларнинг харэктерига боглик холда эгри чизик 
чизилиб, узгаришларнинг знг уткир бурчак (нукта) лардан бир текисла 

оркада колдириб курсатилади. Шундай тенг таъсир курсатувчи омил г-к 

торни ва бозор ривожи харакггрини, яъни юкса.1иш ё пзсайиш. район хара
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катда булиши. жадаллашиш ёки усиш ва пасайиш алмашиб туришини курсата- 
ди.

Иккинчиси анча объектив ва аник усул булса хам, куп мехнат талаб 

килади. Бу статистк ёки эконометрик усулдир. Унинг тенденцияли матема­

тик йул, тренд тенгламаси билан ифодаланади. Кейинчалик унинг пара- 

метрлари графикка кучирилади. Ривожланишнинг хар бир турига тенглама- 

нинг муайян тури мос кеЛади. Масалан, биртекис ривожланиш тугри чиаик 
тенгламасида уз аксини топади.

Yt-a+bt

Жадаллик билан усиш - иккинчи тартибли пароболада:

Yt-a+blt+b2t2;

секинлик билан усиш -яримлогарифмик эгри чизикда:

Yt- а + blogt;

секинлик билан пасайиш гиперболада.

Yt- а + b 1/t;

ва хоказо. Бу ерда Yt - акциянинг тенглаштирилган ( текисланган' 

бахоси курсаткичи булиб, у графикка киритилади ва тугри ёки эгри чизии 

хосил килади; а - тахлилда изохланмайдиган тенгламанинг параметрик 

(яъни тенгламанинг эркин унсури); Ы - ривожланиш тезлиги: Ь2 - жадал- 

лашиши; t - даврий тартиб раками.
Албатта ривожланган мачлакатларнинг компьютерлаштирилган биржала- 

рпда булгани каби амалдаги (фактик) маълумотларни компыотерга жойлаш- 

тириб, уни тегишли дастурда кайта ишлашдан осони йук. Керак булган 

тенглама ва график дисилейда пайдо булади. Маълумотларни |{улда кальку- 

ляторлар ёрдамида ишлаш хам унчалик кийин эмас. Бунинг учун формула- 
ларни тегишли билдиргич (справочник)ларда мавжуд булган нормал тенгла- 

мал-ар тизимини ечиш керак холос.

Бозор конъиктурасининг энг мухим категорияларидан бири - барка- 

рорлик ёки унинг акси тебранувчанлик ёки узгарувчанлик вариация куп- 

саткичлари ёрдамида аникланади. Тебранувчанликкинг уртача меъёри хар 

бир пуйхатга олиш пайтида бахоларааги тафоЕут квздраткнииг квадрат ил-



диаи тарзида аникланади. Унда тафовутларнинг уртача киймати руйхатга 
олишлар сонига булинадк. Бундай курсаткич уртача квадрат чекланиш веб 
аталади:

Бу ерда акцияларнинг уртача бахоси бахолар умумий микдорининг 
руйхатга олиш сонла̂л сонига булган нисбати тарзида хисоблаб чикилади:

Бу ерда Pi т руйхатга олинишнинг ишчи санасида акциянинг бахоси, 
п - руйхатга олиш саналари сони.

Бу курсаткич сони канча кичкина булса, уэгарувчанлик (тебранув- 
чанлик) шунча суст ва баркарорлик шунча мустахкам булади. Бирок узга- 
рувчанликнинг пул бирликларида улчанувчи курсаткичи узи шу хилдаги ак- 
цияларининг курсига боглик булади. Шу сабабли узгарувчанликнинг стан- 
дартлаштирилган курсаткичини бахонинг уртача даражасига нисбатан фсиз- 
ларда хисоблаб чикиш максадга мувофикдир. Бу курсаткич вариация коэф­
фициенти деб аталади ва 0 (узгарувчанликнинг йуклиги)дан ЮОгача чеге- 
раларга эга булади. Курсаткич бу чегарага канча якин булса, узгарув- 
чанлик даражаси шунча юкори булади.

Акциялар курси йил давомида алохида саналарда куйидаги тарзда уэ- 
гариб туради (минг сум/акция):

1.01 - 5 1.02 - 8 1.03 - 2 1.04 - 6 
1.05 - 12 1.06 - 9 1.07 - 14 1.08 - 12 
1.09-10 1.10-16 1 . 1 1-17 1.12-25

Биз тебранувчанлик ва бахолар узгариши тенденциясини аниклашмиз 
лозим.

1-боскич. Уртача бахони хисоблаб чикиш: 

P-2pi/n-5+8+2+6+12+9+14+12+10+16+16+17+25/12~11.3 минг сум.

Р - £ Pj/n

14. Акциялар бахоси усиши ва уэгарувчанлик умумий 
тенденциясини аниклаш.

V - бх100/Р
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2-боекич. Жадвалда курсатилгап бахоларнинг динамик катори тузила- 

Ди. жадная тренд модели параметрлари ва тебранувчанлик курсаткичларини 
хисоблаб чикиши учун ишлатилади (2-жадвалга каранг). Тебранувчанликни 

аниклаш Тафовутлари ва чекланишлар квадратини хиеоблаб чикишимиз лозим
булади, яъни Р1-Р ва (Р1-Р)2ни; буерда 1 - бахо руйхатига олинган са-
на.

1.01 5-11.3— 6.3 1.07 14-11.3-2.7
1.02 8-11.3— 3.3 1.08 12-11.3-0.7
1.03 2-11.3— 9.3 1.09 10-11.3— 1.7
1.04 6-11.3— 5.3 1.10 16-11.3-4.7
1.05 12-11.3-0.7 1.11 17-11.3-5.7
1.06 9-11.3— 2.3 1.12 25-11.3-13.7

Уртача квадрат чекланиш куйидаги формула буйича аникланади:

6 - /f(Pi-P)z/n бу ерда п - 12

б - у'Й. 89/121 - Изб.491 - 6.04 минг сум.

Тебранувчанлик даражаси эса куйидагича анкиланади.

V - 6А100/Р - 6.04*100/11.3 - 53.45%,
яъни бахолар тебранувчанлиги даражаси юкори булиб, ушбу акциялар 

учун уртача курсаткичнинг уртача даражадаги тафовути -бминг сумии ёки 

80 фоиздан купрокни ташкил килади.- .

Акциялар курси усишининг умумий тенденцияси тренд модели ёрдамида 

аникланади. Олдинига акциялар курси жадал суръатларда усиб бораяпди, 

деган гипотеза олга сурилади. Тренд модели учун

даврлар
тартиб
раками

t •

tz
тебранувчанликнинг хисоб-китоби.

Бахолар, 
минг сум 
Pi (У)

чекланиш . 
Pi- Р

квадрат
чекланиш

( Р г  Р)2
1 о 3 4 5

1 1 5 -6.3 39.69
о•С 4 8 -3.3 10.89
3 9 п -9.3 86.49

16 6 -5.3 28.09
и ОС 12 0.7 0.49
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ll
1
25

0.7

Н
13//

0.49
1.69

22.09
32.49
187.69

E 78! 650 136 437.89

2-нчи тартибдаги парабола формуласи танлаб олинади. Унинг параметрла 
рини хисоблаб чикиш учун нормал тенгламалар- тизимини хал килиш лозим:

па ♦ bjEt ± b2Ct2 = Еу 
aEt,„+ biEt2_+ b^Et3.- Eyt 
aEt*- + bjEt3 + boEt4 - Eyt

Турли даражаларнинг -микдорини бевосита хисоблаб чикса булади. 
Вунинг учун намуна тарикасида 1-2-графиклардан ва 2-жадвалдан yr" аки 
уни аниклаш учун куйидаги формулалардан фойдаланса хам булади.

Et-n(п+1)/2-12(12+1)/2-78;
Et2-2n+1/3(Et)-2*12+1/3*78-650;
Et3-(Et)z-78z-6084;
Et4-3nz+3n-1/6(Et2)-8*144+3*12-1/6*650-60710

Нормая тенгламалар тиаими ечилади:

12а +78bi +650b£ - 136 
78а + 650bi + 6084be - 1096 
050a + 6084bi + 607l0b2 - 10296

"Нормал тенгламалар тизимини куйидаги шаклда кайта ёэямиз;

а + 6.5bi +54.167bi * 11.33 - О 
а + 8.33bt + 78b2 - 14.05 - О 
а + 9.36bi + 93.4b2 - 15.84 - О

Ушбу тенгламалар тизимини куйидаги шакпга к̂лтирамия:

aix+biy+ciz+di - О 
агх+ЬгУ+сг^г “ 0
азх+Ьзу+сзг+̂з - О



Бу тизим куйидаги формулалар буйича ечилади:

Да - Ьзо2 - Ьгсз B-a3d2-asd3

А‘2 - biG3 - baci B-aids-a3di

Аз ■ b2Ci - Ьгс2 B-a2di~aid2

X-Aidi+A2d2+A3d3/Aiai+A2a2+A3a3;

у-B jC i+B2C2+B3C3/A1a i+Агаг+Азаз;

Z-Bibi+B2b2+B3b3/Aiai+A2a2+A3a3;
Шундай килиб куйидагиларни хосил киламиз:

A i-  9.36 л  78 - 8.33 к- 93.4 -  -47.94 <
А2“  6 .5  *  93.4 - 9.36 *  54.17 -  100.07 
Аз- 8.33 *  54.17 - 6 .5  *  78 -  -55.76 
B i-  -1 *  14.05 + 15.84 -  1.79 

В2-  -15.84 + 11.33 -  -4.51 

В3-  -11 .33 + 14.05 -  2.72

47.94*11.33-100.07 »14.05+55.76»15.64
а -  -

100.07-47.94-55.76 

543*16+063.24-1405*98
100.07-47.94-55.76 - 5.636

1.79*54.167-4.51*78+2.72-93.4 
b l ”  100.07-47.94-55.76 “  '  0,212

b2 ---
1.79*6 .5-4 .51*0 .33+2.72*9 .36 - 0 .47

100.07-47.94-55. -3.6Э

Натижада куйидаги ечимга зга  буламиз: 

а -  5 .64 ; b i -  -0 .21 ; Ьз -  0 .13

Тренд модели куйидаги куринишга эга  булади:

0.129
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yt- 5.64 - 0.21t + 0.13t2
Бу моделга мувофик акциялар курсининг биринчи боскичда еекин, 

баркарор, вакти-вакти билан жуда пасайган холда ривожланганини, иккин- 

чи боскичда эса аста-секинлик билан кутарила борганлиги маълум булади.

Формулага хар бир санадаги кийматларни куйиб, акциялар курсе ди­

намикасининг текисланган кийматига эга буламиз (3-жадвалнинг 4-10 гра 

фикларига каранг). Кийматлар графикка

3-жадвал

даврлар
тартиби
раками

тренд моделининг хисоб-китоби.

yt ytZ yt (y-yt)z

ГрЗ N'2

1 2 3 4 5

1 5 5 5.3 0.09
г 16 32 5.7 5.29
3 6 18 6.2 17.64
4 24 96 6.9 0.81
5 60 300 7.9 16.81
6 54 324 9.1 0.01
7 98 686 10.5 12.25
8 96 768 12.3 0.09
Q 90 810 14.3 18.49

10 160 1600 16.6 0.36
11 187 2057 19.1 4.41
12 300 3600 21.9 9.61

Е 781 1096 10296 135.8 90.49



1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13
Даврлар

туширилади ва акциялар курси тенденциясини, яъни трендни узида акс эт- 

тнради (ракамлар биров соддалаштирилиб берилган).

у! - 5.64 - 0.21 * 1 + 0.13 * 1 2 - 5 . 3

у2 - 5.64 - 0.21 * 2 + 0.13 * 4 - 5.7

уЗ - 5.64 - 0.21 * 3 + 0.13 * 9 - 6 . 2

у4 - 5.64 - 0.21 * 4 + 0.13 л16 - 6.9

у5 - 5.64 - 0.21 * Б +■0.13 А25 - 7.9

уб - 5.64 - 0.21 * 6 + 0.13 * 3 6 - 9 . 1

у7 - 5.64 - 0.21 * 7 + 0.13 * 49 - 10.5

у8 - 5.64 - 0.21 * 8 + 0.13 * 64 - 12.3

у9 - 5.64 - 0.21 * 9 + 0.13 * 81 - 14.3

у10 - 5.64 -■ 0.21 * 10 + 0.13 * 100 - 16.6

у 11 - 5.64 - 0.21 * 12 + 0.13 * 121 - 19.1

у!2 - 5.64 - 0.21 * 13 + 0.13 * 144 - 21.9
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Амалдаги (фактик) бахоларнинг трендга нисбатан тафовутларинн хи- 

соблаб чикиши билан бир вактда акциялар курси уагаришининг баркарорлик 

даражасини аникладик. У куйидаги формулага биноан аникланади. Уни хи- 
соблаб чикиш учун маълумотлар 3-жадвалнинг 5-графаеи якунидан олинади:

6y»yt ■" y£(yi~yt)Z''nl - /"ft0.49/12’- 2.746 минг сум

ёки акциялар уртача бахосига нисбатан фоизларда:

2.746*1007./11.3-24.3%,

яъни акциялар курсининг усиши етарли даражада баркарор булмаган, 
трендга нисбатан катта тафовутларга эга булган ва тафовутлар уртача "4 

фоизни ташкил этган.
Тренд моделининг яна бир устунлиги бор. У нарх-наво усиши тенд̂н- 

циясини белгиловчи шароитларнинг узгармаслиги гипотезасидан келиб чик- 

кан холда акция курсини олдиндан аниклаш имконини беради. Агар шароит- 

лар узгариб колмаса одиндан аниклаш (прогноз), айникса киска муддзтли 

прогноз тугри чикишининг эхтимоли анча каттарок булади. Албзтта бундай 

пайтларда тасоддифий тебранишларнинг пайдо булиши ва унга боглик холда 

хавф (риск) вужудга келишини хисобга олиш лозим.
ушбу усул экстрополяция деб аталиб, унинг мохияти тренд моделига 

олдиндан аникланадиган давр (t)HHHr тартиб раками киритилиши биЛан 

белгиланади. Бианинг ишимизда унучинчи даврнинг тартиб раками киритил- 

ган:

yt - 6.64 - 0.21 * 13 + 0.13 * 132 “ 24.9

Ушбу ечимГа мувофик, агар шароитлар кескин узгариб колмаса, йил- 

нинг охирига келиб акциялар курси 25 минг сумга кадар кутарилиши мум­

кин.
Биржа фаолияти амалиётида мазкур усул анча кенг кулланилади. 

Одатда обру-эътиборли мутахассисларнинг прогнозлари биржа жараёни кат- 

нашчилари учун бир мулжал булиб хизмат килади ва олдиндан аниклашнинг 

ишончлилигини оширади.
Республикамизнинг ички бозоркни таксмиллаштириш уз таркибидаги бо­

зор турларини ривожлантиришдан иборатдир. Албатта бу уркнда товар 

хом-ашё бозори, кимматбахо когслар бозори ва х.к.ларни халкаро мике-
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сидз талабга жавоб берадиган даражада шакллантиришни такозо этади. Хо- 

гирги кукла республикамизда энди ривожланиб келаётган кимматбахо ко­

гозлар бозори узига янги жахон талабига мое келадиган усулларни кири- 

тишни такозо килади.
Кимматбахо когозлар бозори узига математик-статистик моделлашти- 

риш усулларини киритиши, кимматбахо когозлар бозорида акция бахолари 

конъюктурасини иктисодий математик тахлил килишга, акция кийматининг 

усиши ва пасайиши аломатларини курсатиши ва бозордаги узгаришларни эъ- 

тиборга олган холда истикболлаш масалалари билан бозордаги формал уз­
гаришларни катъий изохлашга имкон беради. Асосан акция курслари дина­

мик каторларга мансуб булиб, сон укида узининг маълум бир траектория- 

сига эгадир. Ушбу траектория тренд тенгламалари асосида изохланади. 

Изланишлар натижаси шуни курсатадики, бозордаги акцияларнинг маълум 

бир бошлангич нуктадан усиш ва камайиш чегараларини изохлаш учун экс- 

трополяция усулини куллаш билан характерланади.

Бизнинг масаяамизда асосий тренд модели сифатида куйидаги кури- 

нишдаги модель аникланади.

yt - 5.64 - 0.21t + 13z

Бу моделга мувофик акциялар курсини 

1-боскичда секин, бекарор, вакти-вакти билан жуда пасайган холда ри- 

вожлангани, 2-боскичда аста-секинлик билан кутарила борганлиги кайд 

этилди.

Масаланинг ечими шуни курсатадики, акция курсининг усиши баркарор 

булмаган ва тренд тенгламасига нисбатан тафовутларга эга булган. Тафо- 

вутларнинг уртача микдорини 24% ташкил этади. Шундай килиб, маркетинг 

фаолиятини тахлил килишда корхона акциялари бозордаги бахо сиёсати 

таъсиридаги узгаришларни тренд моделлари оркали изохлаш мумкин. Бу эса 

акция курсини олдиндан кура билиш имкониятини оширади ва корхона мар­

кетинг фаолиятини мувофиклаштиради.
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X У Л О С А
Узбекиотоннинг боокичмп-боскич.факат узига хос йул билан ижтнмоий 

химояланган бозор иктисодига утиб бориши Сарча жабхаларда хар томонла­
ма ва чукур маркетинг тадкикотлари олиб боришни такозо зтаци.Бу нарса 
айникса.ички га тайки савдо шароитининг тухтовсиз ва тез узгаоиб бори­
ши бозор муноеабатларига утш шарт - шароитларини урганишда маркетинг 
фаолиятини прогноалаш мухим ахамиятга эга.

Маркетинг фаолийтида асосий нарса унинг максадли йуналишга эгали- 
гидир.янги тадкикотлар,ишлаб чикариш ва савдо,саноатдаги -жами айрим 
йуналишларнинг ягона технологик жараени бирлашувидир.

Шуни хам айтиб утиш керакки,маркетингнп ташкил килишнинг ягона 
шакли йук.Хар бир корхона ташки ва ички омиллар хамса хужапик фаол и яти 
табиатини хисобга олган холда узига мос маркетинг фаолиятини ишлаб чи- 
кади ва хаетга татбик этади.

Маркетинг тизими,унинг тамойиллари ва вазифалари ички бозорда 
хам,ташки иктисодий фаолият сохасида хам бир биридан принципиая фарк 
килмайди.Бирок уларнинг хусусиятлари уз аксини топали.Масалан марке­
тинг фаолиятида ички бозордаги маркетингга нисбатан узига хос хусуси- 
ятларга эга эканлигини таъкидлзган холда,биринчи навбатда жахон бозор- 
ларида учрайдиган ноаниклик омилларининг катта таъсирига дуч келишга 
тугри келади.Маркетинг фаолиятида уларга тегишли курсаткичларни киска 
вактга прогноз килиб маркетинг бозорини ривожлантириш мумкин.Шундай 
килиб изланишлар шуни курсатадики,маркетинг фаолиятида прогнозлашти- 
ришнинг асосий мохияти куйидагилардан иборат:

- маркетинг фаолиятида ижтимоий - икгиеодий тизимларни бошкаришда 
шунингдек илмий-техника тарккиетини. бошкаришни хисобга олган 
холда,

- маркетинг фаолиятида катнашувчи асосий омилларни тахлил килиш 
ва уларни бахолаш,

■ - илмий-техника тараккиетини ривожлантириш концепциясини шакллан- 
тириш,

- илмий-техникавий ривожлантиришни асосий йуналишларини тараккий 
эттиришнинг услубий тизимларини ишлаб чикиш ва бошкалар.

- Маркетинг фаолияти товарларни ишлаб чикариш, харидорларга етка- 
зиш , уларнинг эхтиежини кондиририш. хамда наткжаснда олинган 
фойда эвазига ишлаб чикаришни янада ривожлантириш янги техноло- 
гияни куриш, халк фаровонлигини ошириш максадига каратилмоги 
лозим.

Прогнозлашда системали тахлил аппаратини ишлатиб, маркетинг фпо- 
лиятини кенгайтириб, асосланган прогноз моделларини яратиш республика 
мизни бозор иктисодиетига утишда мухим ахамиятга эга булади га ;чп .... 
максад йулида хизмат килади.
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