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KIRISH

Mavzuningdolzarbligi.
Milliyigtisodiyotniboshqarishdasodirbo‘ladigano‘zgarishlarvaqaytatashkilqilinish
lar, odatda, marketingniboshgarishsohasigahamta’sirkuchiniko‘rsatadi.
Chunonchi,
milliyigtisodiyottarmogqlariniboshqarishningterritorialprinsipio‘zigaxosmarketings
trukturasinitashkiletishnitalabetsa,
tarmoglardoirasidagiboshqgarishesabutunlayboshqgasinitagazoetadi.

Yurtimizdagabulgilingan 2011-2015-
yillardasanoatniustuvordarajadarivojlantirishdasturivaishlabchigarishnimoderniza
tsiyaqilish,
texnikvatexnologikyangilashgadoirtarmoqdasturlariningizchilamalgaoshirilishinat
1jasidasanoattarkibidayuqoriqo‘shimchaqiymatgaegabo‘lgan,
raqobatdoshmahsulotlartayyorlayotgangaytaishlashtarmoglariningo ‘rnitoboraortib
bormoqda.
Bugungikundamamlakatimizdaishlabchigarilayotgansanoatmahsulotlarining 78
foizdanortig‘laynanana Shutarmogqlarhissasigato‘g‘rikelmoqda. 2013-
yildayugoritexnologiyalargaasoslanganmashinasozlikvametallnigaytaishlashsanoa
ti 121 foizga,qurilishmateriallarisanoati 113,6 foizga, yengilsanoat 113
foizgavaozig-ovqatsanoati 109 foizgao‘sganimisolidabuni
Yagqqolko*‘rishmumkin®,

Igtisodiyotimizningdeyarlibarchatarmoglarimodernizatsiyaqilinib,
amaldatexnologikjihatdanyangilanmoqda.

Mamlakatimizdaiste’moltovarlariishlabchigarishnitubdanoshirishbo‘yichao
‘zvaqtidako‘rilganchora-tadbirlarhamamaliysamarasinibermoqda.  O‘tganyiliana

shundaytovarlarishlabchiqarishningo‘sishhajmi 14,4

'O’zbekiston Respublikasi Prezidenti Islom Karimovning mamalakatimizni 2013yilda ijtimoiy-igtisodiy
rivojlantirish yakunlari va 2014 yilga mo’ljallangan iqtisodiy dasturning eng muhim ustuvor yo’nalishlariga
bag’ishlangan Vazirlar Mahkamasining majlisdagi maruzasi 2014 yil yuqori o’sish suratlari bilan rivojlanish
barcha mavjud imkoniyatlarni safarbar etish 0’zini oqlagan islohatlar strategiyasini izchil davom ettirish yili
bo’1di.2014 yil 17 yanvar



foiznitashkiletdivayalpisanoathajmidaularningulushi 35,5 foizgaetdi.
Tovarlarningraqobatdoshliginafagatichkibozorda,
balkitashqgibozordahamtoboraortibbormoqda. Hech shubhasiz,
buboradasanoatkooperatsiyasiasosidatayyormahsulotlar,
butlovchibuyumlarvamateriallarishlabchigarishnimahalliylashtirishko‘laminikeng
aytirishbo ‘yichabajarganishlarimizmuhimrolo‘ynadi.
AvtomobilsanoatidaGermaniyaningdunyogamashhur

“MAN”kompaniyasibilanhamkorlikdaSamargandviloyatidayiliga 3
mingtayukavtomobiliishlabchigarishquvvatigaegabo‘lganyangikompleksnibunyo
detishningikkinchibosgichiyakunlandi.Ushbukorxonadajahondagiengyuksakstand
artlarasosidajihozlanganyuqoritexnologikishlabchigarishtashkiletildi. Aytishkerak
ki,
kattahajmdagiyuklarnitashiydiganengzamonaviyavtomobillarishlabchigaradiganm
azkurkorxonanafagatmamlakatimizehtiyojiniqoplaydi,
balkibumashinalarnieksportqilishnihamta’minlaydi.
Igtisodiyotnimodernizatsiyalashsharoitidasanoatkorxonalaridaerkinragobatshakill
antirishvaaholiturmushfarovonliginitaminlashdamarketingfaoliyatimuhimahamiya
tkasbetadi.Marketing -
bozordavujudgakeladiganigtisodiymunosabatlarnifaollashtirishuslublarini,
tovarlarniishlabchigarishhamdarealizatsiyaqilishmuammolarinikompleks,
sistemaliyechishuslublarinibozordavujudgakeladigano‘zgarishlargatezdamoslashi
sh, iste’molchilargatabagaliyondoshish,
ragobatdoshyangitovarlarnivujudgakeltirishvaularniishlabchigarishnitashkiletish,
konyunkturanio‘rganishvabashoratqilishhamdata’sirchanreklamanirivojlantirishm
asalalarinio‘rganishnio‘zoldigamagsadqilibquygandir.

Sanoatkorxonalarida “Marketing”
faoliyatinitashkiletishkorxonalarnibozordaiqtisodiymagsadlargaerishishquroli
(ya’nifoydaoladiganbozorlarxissasigaerishish) sifatidanamoyonbo‘lib,

ragobatmuhitinishakillantirish,sifatlitovarishlabchigarishorgalikorxonavaaholinin
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gturmushfarovonliginiyaxshilashgayordamberadi.
Demaksanoatkorxonalaridasamaralimarketingfaoliyatinitashkiletishigtisodiyottar
moq/lariniragobatbardoshliginioshiruvchivaaholi

turmushsifatiniyaxshilaydiganfaoliyatturihisoblanishimavzuningdolzarbligi
hisoblanadi.

Tadgigotmagsadiigtisodiyotnimoderinizatsiyalashsharoitida,erkin ragobat
mubhitini shakllantirish va sanoat korxonalarda samarali marketing faoliyatini olib
borishni tadgiq etishdan iboratdir.

Shuni anglash kerakki, marketing tadbirkorlar uchun o‘z biznesini yaxshi
anglash, o‘z mijozlariga yaqinlashish, yangi bozorlarni zabt etgan holda
muvaffagiyatli ragobatlashish va rivojlanish uchun muhim ahamiyat-ga ega.

Shuni inobatga olib, O‘zbekiston Respublikasi Prezidenti I[.A.Karimov
Vazirlar Mahkamasining majlisida qilgan ma’ruzalarida: «Turli korxona va
tarmogqlar faoliyatini tahlil gilish shuni ko‘rsatdiki, qayerda rahbarlar marketing
va marketing tadqiqotlari bilan jiddiy shug‘ullanayotgan bo‘lsalar, o‘sha joyda
barqaror faoliyat ta’minlanmoqda, foyda va dividend olinmoq-da, o‘z vaqtida ish
haqi to‘lanmoqda»’— deb ta’kidlagan edilar.

Marketing — iste’molchilarning hozir va kelajakdagi talablarini qondirishga
garatilgan tovarlar ishlab chigarish va sotish, xizmatlar tashkil etish, nati-jada
foyda olish bilan bog‘liq faoliyat turidir. Bularning barchasi endi ish
boshlayotgan biznesmenlardan tortib, katta hayotiy tajribaga ega bo‘lgan tad-
birkor, siyosatchi, san’atkor, sportchiga qadar marketing — bozor jarayoni
to‘g‘risida chuqur bilimga ega bo‘lishni talab qiladi. Marketingning nazariy va
amaliy asoslarini chuqur bilish tijorat xavf-xatarini o‘z vaqtida his qilish va
kamaytirish, uning variantlarini hisoblashda mavjud bo‘lgan turlardan eng
magbulini tanlash, ragobat sharoitida bozorni yugori sifatli tovar va xizmat-lar
bilan to‘yintirish, doimiy talab mavjud bo‘lgan sharoitda xaridorlarning turli
guruhlari uchun sotish, narxini aniglash va ogibatda ijtimoiy ishlab chiqgarish
samaradorligini oshirishga yordam beradi.



Marketing nafagat mahsulotlarni reklama qilish yoki ularni sotish, balki
bozorni o‘rganish asosida olib borayotgan faoliyatimizdan manfaat ko‘rish va

faoliyatimizni rejali, tartibli olib borib yaxshigina foyda olishimiz ham demakdir.

Belgilangan maqsadga ko’ra quyidagivazifalari belgilab olindi:

v" Sanoatkorxonalaridamarketingfaoliyatinitashkiletishningnazariyasoslarinio‘r
ganish ;

v" Sanoatkorxonalardamarketingfaoliyatinitashkiletishningo‘zigaxosxususiyatla
rinitahlilqilish;

v" Sanoatkorxonalardamarketingfaoliyatinitashkiletishning  horij tajtibalarini
o’rganish;

v’ “Texnolog-metaliz” M.CH.Jfaoliyat yo’nalishlarini tahlilgilish ;

<

“Texnolog-metaliz” M.CH.Jmarketingbo‘limifaoliyati tahlili;
v/ Sanoatkorxonalarda
marketingfaoliyatinitashkiletishsamaradorliginioshirishyo‘llari ishlab

chiqish;

Tadgiqotobyekti“TEXNOLOG-METALIZ”  ma’sulyati ~ cheklanganjamiyat
marketing faoliyati;

Tadgigotpredmeti: -“TEXNOLOG- METALIZ” ma’suliyati
cheklanganjamiyatdamarketingfaoliyatinitashkiletishbilanbog‘ligbo‘lganiqtisodiy
munosabatlarnitadqgiqgilishdaniboratdir.

Bitiruvmalakaviyishituzilishikirish, 3 bob, xulosa ,foydalanganadbiyotlar, rasm,

jadvallardaniborat.



1BOB.IQTISODIYOTNIMODERENIZATSIYALASHSHAROITIDASANO
ATKORXONALARIDAMARKETINGFAOLIYATINITASHKILETISHNI
NGNAZARIYASOSLARI

1.1  SANOAT KORXONALARIDA MARKETING FAOLIYATINI TASHKIL ETISH
ASOSLARI

Marketingelementlariningpaydobo ‘lishiX VIlasrningo ‘rtalarigaboribtaqalad
I. Budavrgachatovarlarninaturalayirboshlashniturlishakllaripaydobo‘ladi,
keyinchalikmarketingfaoliyatinibirinchielementlari, ya’nireklama, narx,
sotishkabilarnirivojlanishikuzatildi.1902 yildanboshlabAQSHningMichigan,
Kaliforniyavalllinoysuniversitetlaridamarketingfanikiritilib,
bumuammolarbo‘yichamaruzalaro‘qitilaboshlandi.
Keyinchalikmarketingassotsiatsiyalaritashkiltopdi.Marketingtu
shunchasibozorsohasiniharqandayfaoliyatibilanbog‘liqdir,
shuboismarketingso‘zinitarjimasivakelibchiqishikeltiriladi ~ (ing. = Market -
bozoring — faol, faoliyat, harakatma’nosinianglatadi).Marketingbunafaqat biznes
falsafasi, fikrlashtarsivaiqtisodiytafakkuryo‘nalishi, ammoayrimfirma,
kompaniya, tarmoqvabutuniqtisodiyotbo‘yichaamaliyotfaoliyatihamdir.

AQSHvaboshqgaxorijiydavlatlarigtisodiyadabiyotlaridamarketingta’rifiniko*
pturlarimavjuddir. Engkengtarqalganmarketingta’rifi,
buAmerikamarketingassotsiatsiyasitomonidanberilganbo‘lib,
uningmazmuniquyidagichadir, ya’ni “Marketing  shundayjarayondaniboratki,
uningyordamidao ‘ylangang‘oyarejalashtiriladivaamalgaoshiriladi,
narxlartashkiletiladi, g‘oyalar, tovarlarvaxizmatko‘rsatishlarharakativasotishni,
ayrimshaxslarvatashkilotlarnimagsadlariayirboshlashyordamidagondiriladi
” Marketinggaolimlarturlichata’rifberganlar.l.K.Belyaevskiy shundaydegan:

7



“Marketing —  bubozornio‘rganishvatartibgasolish, =~ boshqarishtizimidir”.
JanJakLambenesamarketingga shundayta’rifberadi:
“Marketingtashkilotlarvakishilarnihohishvaextiyojinitovarlarvaxizmatlarnierkinra
qobatliayirboshlashnita’minlashyo‘liorqaliqgondirishgayo‘naltirilganijtimoiyjarayo
ndir”, “Marketing —
bubirvaqtningo‘zidabiznesfalsafasivafaoljarayondir”.Ushbuta’riflardan
shuniaytishmumkinki, marketing — bubozornio‘rganish,
uorqaliiste’molchilargata’siretishdaniboratdir.

Talabbilantaklifningo‘zarota’siri — bualohidashaxslaryokiguruxninghohish-
extiyojlariniuzluksizqondirishjarayonibo‘libhisoblanadi. Bujarayono‘znavbatida
shundayijtimoiy-igtisodiykategoriyalarnio‘zarota’sirigaasoslanadi,
ya’niulargamuxtojlik,extiyoj (hohish), talab, haridqilish (ayirboshlash, bitim)
vaaniq tovar vaxizmatlarniiste’moli (ishlatilishi) kiradi. Butu
shunchalarmarketingtushunchasi, moxiyatinianiglashgaimkonberadi.

Muxtojlik — kishinibironbirnarsaniyetishmasliginixisetishidir.

Extiyoj -
indevidshaxsningmadaniydarajasigaasosanmaxsusshaklgamuxtojlikdir.

Talab - buharidquvvatigaegabo‘lganextiyoj. Talab —  mavjud,
potensialhamdahohishtalabgabo‘linadi.

Tovar —
buextiyojniyokimuxtojlikniqondiraoladiganhamdabozorgae’tibornitortish,
sotibolish, ishlatishyokiiste’molqilishmaqgsadidataklifetilganbarchanarsalardir.
Marketingnimoxiyatitovarniishlabchiqarishvaxizmatko ‘rsatishalbattaiste’molchig
a, talab, i1shlabchiqarishimkoniyatlarinimo‘ljallashdaniborat.

Hozirgidavrdajahonadabiyotidamarketinggaberilganikkimingdanortigta’rif
bor.Mutaxassislaro‘rtasidamarketingningtakrorishlabchiqarishjarayonidaishtiroki
masalasidayagonafikryuritishgan.Hozirko‘pginachetellikmarketologlarzamonaviy
marketingtu

shunchasiishbilarmonlikkakiradiganfaoliyatnio‘zichigaolmog‘ikerakdebhisoblayd
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ilar.Boshqalariesabundayizoxlarnitangidgilibayriboshlashninghammausullarinam
marketingtusigaegaemasliginivamarketingprinsiplarinihammavaziyatlargahamtad
biqqilibta’kidlaydilar.Marketinggata’rifberishdabundayxilma-xillikningsababibor.
Birinchidan,
marketingkonsepsiyasimazmunikapitalistikishlabchiqarishusulirivojlanishibilano*
zgaribkeldivauningmoxiyatiniaksettirdi, iIkkinchidan,
boshgarishtizimidamarketingdanfoydalanishmagsadlari, Xususiyatlari,
migyosigaqgarab,
undagitashkiliygismlarningahamiyativaboshgaruvtizimidagiahamiyatio‘zgaribbor
adi.

Bundantashqari,
mutaxassislarmarketingnibiznesxizmativafalsafasitarzidabaxolaydilar.
Xizmatsifatidamarketingishlabchigarish, savdo, reklama,
texnikaxizmatiko ‘rsatishvaboshqasoxadagitadbirlarmajmuidaniborat.
Falsafasifatidaesamarketing -
bujamiyatishlabchigarishmunosabatlarigadaxldorijtimoiy-
igtisodiykonsepsiyadir.Umumanolgandamarketinggaquyidagichata’rifberishimiz
mumkin: Marketing -
extiyojvamuxtojlikniayriboshlashorgaligondirishgagaratilganinsonfaoliyatiningtur
idir.
Marketingvujudgakelishiningasosiysabablaridanbiribuishlabchigarishxajminingor
tibborishi, yangitarmoglarningvujudgakelishi, Tovar
turlariningko ‘payishivatadbirkorlaro‘rtasidamahsulotnisotishmuammosiningvujud
gakelishidir.Marketingasosidabozornihartaraflamao ‘rganishyo ‘nalishlariningasosi
ylaridanquyidagilarniko‘rsatibo‘tishzarur:

* talabnio‘rganish;
* bozortarkibinianiglash;

* tovarnio‘rganish;



* ragobatsharoitlarinitadqiqgilish;
* sotishshaklivauslublarinitahliletish.

Marketingevolyusiyasiilmsifatida 1900
yillarpaydobo‘laboshlagano‘shadavrdatovarhagidao‘rganish,
tagsimlashgamo‘ljalolish,  sotishvaeksportnazariyasoslaribo‘lgan.  Kuzatish,
haridnivasotishnitahlilgilish,extimollarnihisoblash,
iste’molpanelibularesauslubiyatlariniko‘rsatadi.

Qo llashsohasiommaviytovarishlabchigarish, gishlogxo‘jaligitarmog-i,
keyinchalikesaevolyutsiyarivojlanibborib 1990
yildanshudavrgachatadbirkorlikqurolivafunksiyasisifatimarketinghagidao ‘rganish
: bozortarmoglarinazariyasi, kommunikatsiyavao‘zarota’sirnazariyasi,

ijtimoiyvaekologiksamaragamo‘ljalolishnazariyasirivojlandi.

1.1.1-jadvaldamarketingevolyusiyasiilmsifatidakeltirilgan

1.1.1-jadval
Marketingevolyusiyasiilmsifatida
Yillar | Nazariyasoslari Uslublari Qo‘llashsohasi
1900- | Tovarhagidao‘rganish, | Kuzatish, Ommaviy tovar

1950 tagsimlashgamo‘ljalolis | haridnivasotishnitahli | ishlabchiqgarish,
h, Igilish,extimollarnihis | gishlogxo‘jaligitarm

sotishvaeksportnazariya | oblash, iste’molpaneli | og‘i

Si
1960 Sotishhaqidao‘rganish, | Motivlartahlili, Iste’molvositalariist
tovarga, faoliyatnitadqiqqilish, | e’molchilari

sotishhajmigamo‘ljaloli | modellashtirish
sh, dis-
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tribyuterliknazariyasi

1970 Qarorgabulgilishvaxulg- | Faktoring, Ishlabchigarishvo-
atvorniilmiyasoslari discriminant  tahlil, | sitalarivaiste’molvos
matematikuslublar, italariiste’molchilari
marketingmodellari
1980- | Holatlitahlil,  menedj- | Pozitsiyalashtirish, Iste’molvositalari,
1990 mentfunksiyasisifati- klastertahlil, iste’mol- | ishlabchigarishvosit
damarketinghaqidao‘rga | chilartipologiyasi,eks |alari, Xizmatsohasi,
nish, pertiza,sababogibatta | foydako‘rmaydigant
ragobatnitahlilnazariyas | hlili ashkilotlariste’molc
I,ekologiyaasoslar,strate hilari
gic marketing
1990 Tadbirkorlikqurolivafun | Pozitsiyalashtirish, Ishlabchigarishvo-
yildan | ksiyasisifatimar- klastertahlil, iste’- | sitalari,
Shudav | ketinghaqidao‘rganish, | molchilartipologiyasi, | iste’molvositalari,
rgacha | bozortarmoglarinazari- | ragobatchilarvaiste’m | xizmatsohasi,

yasi,
kommunikatsiyavao‘zar
ota’sirnazariyasi,
Ijtimoiyvaekologiksama

ragamo‘ljalolish

olchilarnixulg-
atvorimodellari,
benchmarketing,

0‘yinnazariyasi

foydako‘r-
maydigantashki-
lotlar, davlattad
birkorligisoxa-

sidagiiste’molchilar
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Pozitsiyalashtirish, klastertahlil, iste’molchilartipologiyasi,

ragobatchilarvaiste’molchilarnixulg-atvorimodellari, benchmarketing,
o‘yinnazariyasiuslublarihamrivojtopdi. Ishlabchigarishvositalari,
iste’molvositalari, Xizmatsohasi, foydako‘rmaydigantashkilotlar,

davlattadbirkorligisohasidagiiste’molchilargo‘llashsohasibundanmustasnoemas.

Igtisodiyotimizningingirozlivaziyati, gondirilmagantalab,
turmushdarajasiningpastligi,
igtisodiyvaijtimoiysohadagimuvozanatningyo“qligiuchun,
birgarashdamarketingdanfoydalanishmumkinemasdektuyuladi. Ammo
masalaning tub mohiyati shundaki, marketing mana shu kamchi-liklarni
tugatishga yordam giladi. Shuning uchun bizning igtisodiyotimizda marketingdan
foydalanish mumkin bo‘lib qolmasdan, balki zaruriyatdir.

Marketingkorxonalarningbozordaishlashuslubi, bozormetodologiyasibo‘lib,

iste’molchilarvaularningtalabistaklarinio‘rganish, ulargamostovarlaryaratish,
narxbelgilash, tovarlarniyetkazibberish, tagdimetish, sotish,
xizmatko‘rsatishniuyushtirishusullari, vositalari, tartib-

goidalarimajmuihisoblanadi.
Bularninghammasibirinchiasosiymaqgsadgatalabbilantaklifnio ‘zaromuvofiglashtiri
shgaxizmatgiladi.

Marketingniishlabchigarishni,
xizmatko‘rsatishniboshqgarishvabozoryo‘nalishidagisavdo-
sotigningyagonabirtizimisifatidaikkijihatdangarabchigishzarur.

Birinchijihati -
Marketingtadgiqotlaritadbirkorlikfaoliyatiniboshgarishdagimuayyantafakkurtarzi
daniborat, uningo‘zigaxostomonishundaniboratki,
tadbirkorbozoryo‘nalishidafaoliyatolibboradi,
ya’nian’anaviybo‘libgolgansotishtalablarigamoslashishdanbozortalablarigamoslas

hishgao‘tadi. Buesaboshgaruvchilar (menejerlar) vaumumantad-
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birkorlikfaoliyatidagiyanadayugorirogbosgichbo‘lib,
tadbirkoryangiilg‘ortexnologiyagaasoslanganholda,
texnologiyatalablaribilanginachek-lanibgolmay, pirovardmaqgsad —
bozortalablarigamoskeladi,
buesaboshqgaruvsohasidagarorlargabulgilishtarzinikopjihatdano‘zgartiribyuboradi
Ishlabchigariladiganmahsulotningtexnikaviyko‘rsatkichlaribi-

lanbirgatordauningiste’molsifatlarinitakomillashtirishgakattae’tiborberiladi.

Ikkinchi jihat — bu marketing bozorida to‘g‘ridan to‘g‘ri olib boriladigan
faoliyat deb yuritiladi. Agar marketing mahsulotlarni sotish, ishlab chigarishni
boshqgarish tizimi sifatida tadbirkorning ishonchli tayanchi hisoblansa, bozordagi
bevosita faoliyatdan iborat bo‘lgan marketing tadqiqotlari tadbirkorning faoliyat
yuritishini shakllantiradi, marketingning turli usul va vositalaridan tashkil topadi
va jamlanib, marketing — “mix”ni vujudga keltiradi.

Quydagil.1.1-rasmdamarketing5Pkeltirilgan

Marketing tizim 5P

A 4 A 4 y A 4 A 4

Insonlar Tovarlar Tovarni bozor
i ; da Siljitish
(kishilar) mahsuloti Narx iovlashtirish

1.1.1-rasm.Marketing5P tizimi
1.1.1-rasmdanko‘rinibturibdikimarketingtizimibir-birigabog‘lig
Staigtisodiyko‘rsatkichdaniborat:bularinsonlar, tovar mahsuloti,
narx,tovarnibozordajoylashtirish, siljitish. Buigtisodiyko‘rsatkichlarbir-
birinito‘ldiradi.
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Marketingfaoliyatidaextiyojvamuxtojlikniayirboshlashorgaligondirishjaray
onidaalbattainsonishtiroketadi.
Shuninguchunyugoridako‘rsatibo‘tilganmarketingelementlaritarkibiga 5 “R”
hamkiritilib, ukishilar (people)ekanligialohidatakidlabo‘tilgandir. Marketing-
mikselementlariquyidagichizmadakursatilgan.1968 yildaF.Kotlermarketing-
mikselementlaritarkibigapablik-rileyshnz (publicrelations) vasiyosatni (politics)
ko’shib, oldingi 4 “R” ni 6“R” gakengaytiribko’rsatdi.4“R” modelini
qo’llanishini cheklanganligiga garamasdan,
marketingnazariyasinishakllanishivaamaliyotinirivojlanishidailg’orrolo‘ynaydi.
Marketingli garorlar gabul gilish korxonalardan bozorga mumkin ga-dar

moslashishni va davlat iqtisodiy siyosatiga to‘liq javob berish bilan birga, ishlab
chigarishning samaradorligi va foydaliligini oshirish, mehnat natijalaridan moddiy
manfaatdorlikni oshirishga asoslangan, o‘zining rivoj-lanish strategiyasini ishlab
chiqgish va amaliyotga joriy gilishni har vagt talab giladi. Nima uchun bunday hol
sodir bo‘ladi? Chunki, marketingli yondashuvda qiymat qonuni va tovar ishlab
chiqarishning boshga iqtisodiy qonunlari qat’iy amal qiladi. Ana shu asosida fagat
bozorgina tovar-pul al-mashinuvini ta’minlaydi. Ishlab chiqilgan moddiy boyliklar
pul ekviva-lentiga almashtirilmas ekan, ijtimoiy takror ishlab chigarish tugallangan
va to‘lig bo‘lmaydi va yangi ishlab chiqarish davri sikli boshlanishi 0‘z-o‘zidan
mumkin emas. Eng kam xomashyo, materiallar, mehnat va moliya resurslar sarfi
bilan talabni ko‘proq, to‘laroq qondirishga imkon beradigan marketing
strategiyasining ma’nosi ham ana shunda. Marketing faoliyati quyidagi tamoyillar
asosida amalga oshiriladi:

1.Bozor holatini va tadbirkorlik faoliyatining ishlab chigarish-sotish

imkoniyatlarini chuqur va har tomonlama o‘rganish.

2.Bozorni segmentlash.

3.Ishlab chiqgarish va sotishning iste’molchilar talabiga mos kelishi.

4.1shlab chigarish va sotishga yangilik Kiritish.

5.Rejalashtirish.
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Ushbu tamoyillarni yanada chuqurroq ko‘rib chigamiz.

1.Bozor muhitini chuqur va har tomonlama o‘rganishda tadbirkor

asosly e’tiborini quyidagilarga qaratishi lozim:

— bozor ehtiyojlariga;

— narx-navo siyosatiga;

— bozor sig‘imiga;

— tovarning iste’mol xususiyatlariga;

— sotish kanallariga;

— talabni shakllantirish va rag‘batlantirishni tahlil qilishga. Bunday tadqiqotlarni
olib borish tadbirkorlik faoliyatining strategiyasi va taktikasini aniglashga imkon
beradi.

2. Bozorni segmentlanish, guruhlarga bo‘lib o‘rganish tadbirkorlik faoli-
yatlarining samaradorligini va oldiga qo‘ygan maqsadiga garatilganligini
oshiradi, chunki tadbirkor o‘zi uchun faoliyatiga mos keladigan bozor
segmenti, u faoliyat olib borishi kerak bo‘lgan iste’molchilarning aniq
guruhini aniglashi darkor.

3. Tadbirkorlik faoliyatida ishlab chigarish va sotish jarayonida faol va
salohiyatli ehtiyoj talablariga tezkorlik bilan javob berishi tadbirkorlik
faoliya-tida ishlab chiqgarish-sotish faoliyatini bozor holati va aniq
iste’molchilar ehtiyojiga bog‘liq holda boshqarishning jadalligi va
moslashuvini ko‘zda tutadi.

4. Yangilik kiritish — tadbirkor faoliyatining zamonaviylashtirib yangi-langan
tovarning doimiy takomillashuvi, yangi tovarlar, yangi texnologi-yani
yaratish, ilmiy-tadgiqot va konstruktorlik ishlarida yangiliklar Kiri-tishni
ko‘zda tutadi. Bundan tashqari yangilik Kiritish faoliyatiga yana yangi

bozorlarga kirishda yangicha uslublarni qo‘llash, talabni shakllantirish va
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5. Rejalashtirish ushbu tamoyil bozor holatini va bozorni kelajakdagi bashoratini
ishlab chigishga asoslangan marketing tadgigotlariga asoslangan ishlab chigarish-
sotish resurslarini ko‘zda tutadi.

Yugorida sanab o‘tilgan tamoyillarga muvofiq quyidagilar marketing-ning asosiy
vazifalari bo‘ladi:

*bozorni kompleks tadqiq qgilish, holat tahlili va bashorat gilish;

e marketing strategiyasi va dasturlarini ishlab chiqish;

«tovar siyosatini amalga oshirish;

*narx-navo siyosatini amalga oshirish;

«ayirboshlash siyosatini amalga oshirish;

«talabning shakllanishi va sotishni rag‘batlantirish;

*marketing xizmatlari tuzilmasini shakllantirish;

«marketing faoliyatini nazorat gilish va uning samaradorligini narx-lash.

Marketing tamoyillari va vazifalarini amalga oshirish tadbirkorlik faoliyatini
bozorga mos holda boshqgarishni ta’minlaydi.

Shunday qilib, marketing usullaridan foydalanish korxona manfaatlari va
magsadlarini, jamiyat magsadlari va manfaatlari bilan birlashtiradi, igtisodi-yot

taraqqiyotiga mikro va makroiqtisodiy yondashuv birligini ta’minlaydi.

1.2 ISHLAB CHIQARISH SOHALARIDA MARKETING FAOLIYATINI TASHKIL
ETISHNING O°‘ZIGA HOS XUSUSIYATLARI

Ishlabchigarishsohalaridamarketingmuhitidegandafirma,
korxonayokiuningyuqoritashkilotlarfaoliyatigata’sirko ‘rsatuvchiijtimoiyiqtisodiysi
yosiyvahuqugiyomillarmajmuitushuniladi.
Marketingichkivatashgimuhitlarfarglanadi.lchkimuhitnishakllantiruvchiomillar,
firmarahbariyatitomonidannazoratqgilinadigan — texnologikjarayon, moliyaahvoli,
tashkiliytuzilishi, bozornitanlashvaboshqalarbilanbog‘liqdir.
Nazoratgilinadiganomillarnitashkilotvauningmarketingxizmatiboshqgaradi.Ana

shuomillardanmarketingxizmatitomonidannazoratgilinmaydiganayrimlarinioliyrah
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bariyatboshgaradi.

Unchakattabo‘lmaganyokio ‘rtachatashkilotlardaumumiysiyosatmasalalarinthamma
rketinggarorlariniham, birshaxsodatdamulkegasiyokioliyrahbargabulgiladi,
lekinbundayhollardadastavvalumumiymagsadlarnibelgilash,
so‘ngraulargamarketingrejalarinimoslashtirishkerak.Nazoratqilinmaydiganomillart
ashkilotvauningmarketingxizmatlaritomonidanboshqarilaolmaydiganfaoliyatigata’s
irko‘rsatuvchitarkibiyqgismlardir.
Nazoratqilinmaydiganomillarningsalbiyta’sirinatijasidaqanchalikjozibalibo‘lmasin
harqandayrejabarbodbo ‘lishimumkin.

Shuninguchuntashqimuhitnimuntazamkuzatish,uningta’sirinthisobgaolishloz
imbo‘ladi,
kutilmaganvaziyatlarsodirbo‘lgandaqilinadiganishlarrejadako‘zdatutilishikerak.
Quyidaginazoratqilinmaydiganomillarnihamishahisobgaolishvaoldindanko‘rabilish
talabetiladi: iste’molchilar, raqobat, hukumat, iqtisodiyot, texnologiya,
mustaqilommaviyaxborotvositalari.

Demak, yugoridagilardanxulosaqgilsak,
firmayokikorxonaningbutunfaoliyatito‘la-
to‘kisbozormunosabatlarinimujassamlashtiradi. Firmavabozortu shunchalari,
bozorigtisodiyotisharoitidabir-
biridanajratibbo‘Imaydiganiqtisodiykategoriyalarhisoblanadi.
Chunkifirmalarfaoliyatisizbozorbo‘lishimumkinemas.

Marketingnitashkiletish —
marketingxizmatiniboshqaradiganidoralarningtashkililiyqurilishibo‘lib,
uyokibutopshirignibajarishuchunbo‘ysunishvajavobgarliknibelgilaydi.Marketingnit
ashkilgilish — korxonadabirnechayo‘nalishdaamalgaoshirilishimumkin:

1. Funksional-bundajavobgarliktagsimot, sotish,
ta’minotvatovarharakatinitashkilqgilishdoiralarigatushadi.
2. Tovarlartamoyilibo‘yichatashkiletish. ~ Undafunksionaltamoyillarga,

yanabir tovarmarkasiuchunboshqaruvchilarqo‘shiladi.
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3. Bozortamoyilibo‘yichatashkiletish. Undafunksionaltamoyillariga,
yanabirxududbozorlarivaiste’molchilarturibo‘yichaboshqaruvchilarqo*
shiladi.

Funksionaltashkiletishningyutuqlari, bo‘limalarningboshqarishdagisoddalik,
bajariladiganfunksiyalargayugorijavobgarlikdaniboratdir.

Lekinbutuzilishninggatorkamchiliklarihammavjud:

Tovarlarbo‘yichamaxsusbo‘limlarningyo‘qligi;

e Bozorningxududiysegmentlaribo‘yichamaxsusbo‘limlarningyo‘qlig;

e Bozortalablariningo‘zgarishivaiste’molchilartalabigaoperativreaksiyan

ingsustligi;
e Marketingtashkilotlaritadbirlarningmoliyalashtirishmasalalarinixaletis
hningqgiyinlashganligi.
Tovartamoyilibo‘yichatashkiletishtovarlarvaularguruxlaribo ‘yichabo‘limlart

ashkiletishnitalabetadi. Undatovarbo‘limlaribo‘yichamustaqilgarorgabulqiladi.
Marketingxizmatiningtashkiliytuzilishibukabibo‘lganshakl,
avvaloishlabchigaradigantovarlarassortimentikattabo‘lganfirmalargato g ‘rikeladi.
Tovartamoyilibo‘yichatashkiletishshakliham, shuningdekkamchiliklargaega.
Boshgqarishningbukabitizimimarketingfaoliyatiningo‘zigaxostamonlarinidoimhame
"tiborgaolmaydi.
Tovarlarbo‘yichaguruxlarishchilario‘zmajburiyatlarinisamaralibajarishuchunetarlic
haxuquglargaegaemas,
boshgaruvapparatidakattasonliguruxvaguruxchalarpaydobo‘lishibilanularniushlabt
urishkattaharajatlartalabgiladi.Marketingni  tashkil etish tizimining tarkibiy
gismlari quyidagilardan iborat: magsad prinsiplari, vazifalari (funksiyalari),
tashkiliy tuzilishi, usullari, tashkil etishning texnika va texnologiyasi, kadrlar va
boshqalar. Marketingni tashkil etish magsadi sistemaning to‘g‘ri va murakkablik
dara-jasiga garab o‘zgaradi. Uning tashkiliy tuzilish mezoni va magsadi deganda,
marketing tarkibiy tuzilishining dinamik barqarorligi, evolutsiya o‘zgarishlari va
tashqi muhit bilan 0°‘zaro ta’siri tushuniladi.1.2.1-

rasmdamarketingtuzilishiko‘rsatilgan.
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Quydagi 1.2.1-rasmdamarketingtuzilishikeltirilga

Marketing
v A 4
Mahsulotlarni ishlab Mahsulotlarni
chigish sotish
/ v
e Sifat Bozorni o’rganish Bozorga tasir
e Xarajatlar o’tkazish choralari
e (Qo’yiladigan
talablar e Talab e Sotishni tashkil
o Taklif etish
e Savdo
e Reklama

1-1.2 rasm.Marketingning tarkibiy tuzilishi

Marketing ishlab chigarishni xaridor ehtiyojiga moslashtirib, talab va taklifni
muvozanatiga erishgan holda, uni tashkil etgan korxona, tashkilotlarga yugori foyda
keltirishdir. Bunga erishish uchun marketing quyidagi muhim vazifalarni hal etmog‘i
lozim:

exaridorlar (iste’molchilar) ehtiyojini o‘rganish va aniqlash;

«tovarlarga bo‘lgan ichki va tashqi talablarni o‘rganish;

«korxonaning faoliyatini xaridorlar ehtiyojiga moslashtirish;

avvalo talab va taklif to‘g‘risida olingan ma’lumotlar asosida bozorni o‘rganish;

tovarlar reklamasini tashkil etish, xaridorlarning tovarlarni sotib olishga
qgizigishini orttirish;

«tovar yaratuvchi yoki uni sotuvchi korxona tadgiqgotlarini amalga oshirish

19



uchun ma’lumotlar to‘plash va tahlil qilish;

stovarni bozorga chiqarishdagi barcha xizmatlar to‘g‘risida ma’lumotlar olish;

+to‘ldiruvchi tovarlar va o‘rnini bosuvchi tovarlar to‘g‘risida axborot-lar yig‘ish;

stovarlarga bo‘lgan talabni istigbollash, ularni amalga oshirishni nazorat
qgilishdan iboratdir.
Bozortamoyilibo‘yichatashkiletishdadeyarlibarchakorxonalaro‘ztovariniharakteriji
xatidanturlichabo‘lganbozorlardasotadi.
Turlibozorlarningsotibolishxususiyatlaryokiturlitovarafzalliklarigaegabo‘lganhollar
daginabozortamoyiligako ‘ratashkiletishmaqsadgamuvofiqdir.
Shuninguchunmarketingxizmatibo‘limlariasosiybozorlargaqgarabtuziladi. Quydagi

1.2.1-jadvada korxonaningasosiymaqsadiko ‘rsatilgan.

1.2.1-jadval
Korxonaningasosiymaqsadi

Magsadlar Ko‘rsatkichlar

Bozorniegallash Bozorulushi, oborot, tovarnirolivaahamiyati,
yangibozorlarnigamrabolish

Rentabellik Foyda, oborotganisbatanrentabellik,
shaxskapitalinirentabelligi,
umumiykapitalnirentabelligi

Moliyaviybarqgarorlik Kreditgalayoqatligi, likvidligi, 0‘z-

o‘zinimoliyalashtirishdarajasi, kapitalnituzilishi

ljtimoiy magsadlar Ishbilangoniqish,
daromaddarajasivaijtimoiyhimoya,
ijtimoiyintegratsiya, shaxsiyrivojlanish

Bozordagipozitsiyavaprestij | Mustaqgilligi, imidj, siyosiysharoitgamunosabati,
jamiyatnitanolishi

Tovarlarvaxizmatlarhajmigadaromadvafoydaningko‘rsatgichibog‘liq.

Ishlabchigarishhajmio‘zyo‘lidaishlabchiqarishquvvatlariga,
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ishlabchigarishjarayoniningavtomatlashish, kompyuterlashish, robotlashishiga,
ishlabchigarishnitashkiletish,
uniboshqgarishvamehnatnitashkilgilishdarajasigabog‘liq.

Hozirdamamlakatimizdatovarlar, xXizmatlarni,
ishlabchigarishhajmitalabnito‘laqondirishdarajasigaetmagan,
ya’nitalabvataklifmuvozanatita’minlanmagan. Lekinbozoryildanyilgatovarlar,
xizmatlarbilanto‘ldirilibbormoqda. Shundaybo‘Isahamhalibozorto‘lib-
toshishdarajasigaetmagan.
Talabvataklifnimuvozanatholigayetkazishuchuntovarvaxizmtlarishlabchigarishhaj
miniko ‘pmiqdordaoshirishkerakbo‘ladi.

Xizmatsohasidahamtalabvataklifmuvozanatiningyaratilmaganligikuzatiladi.
Busohadahamxizmatturlarini,
hajmlariniko‘paytirishko‘pmiqdordakapitalsarmoyalarvainvestitsiyalarkiritilishinit
alabetadigan, murakkabishhisoblanadi.
Buuzogmuddatdaamalgaoshiriladiganjarayon.
Shundaybo‘Isahamkapitalsarmoyalarvainvestitsiyalarniolibkirishmamlakatimizday
ildanyilgaortibbormoqda.
Keyingiyillardahorijiyinvestitsiyalarniko ‘plabjalbqilishsiyosatitufaylitovarlarvaxiz
matlarishlabchiqgarishsur’atinioshirishimkoniniberdi. Oxirgiuchyilda (2004
yildanboshlab) sanoatmahsulotlarishlabchigarishhajmini 8 foizga,
xizmatlarhajmiesa 11-12
foizgao‘sishsur’atigaerishildi.Ishlabchigariladigantovarvaxizmatlarningragobatbard
oshliginioshirishmuhimbozorkategoriyalaridanbiribo‘lib,
o‘zidatovarlarvaxizmatlarningengmuhimhususiyati,
ya’niularningraqobatbardoshliginiaksettiradi.
Tovarvaxizmatlarningsifatko‘rsatkichlario‘zgarmashollardahamularningraqobatbar
doshligiragobatmuhitiningharxilomillarita’siriostidama’lummiqyosdao ‘zgaribturis
himumkin.

Bozorlargafagatragobatbardoshtovarlarvaxizmatlarbilanchigishfirma,

kompaniyalargamuvoffagiyatkeltirishimumkin.
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Sanoatvaxizmatlarsohasidaragiblikqilish, yangitovarlar, xizmatlarturinitaklifgilish,
ularningsifatiniuzluksizyaxshilabturish, reklama,
tovarlarnibozorlargaolibkirishdamaxsuschora-

tadbirlarniamalgaoshirishdako ‘rinadi.

Yaqqolragiblikgilishsubyektlarningbozorlardagixulg-atvoridakuzatiladi.

Bugunfirmalar, kompaniyalar, ishlabchigarishtexnologiyalari, tovarlar, xizmatlar,

haridorlaro‘zaroraqobatlashadilar.

Raqobatkurashiharidorlarnijalbgilishmagsadidaolibborilayapti.

Ragobatkurashidatovarlarvaxizmatlarningsifativanarximuhimrolo‘ynaydi.

Raqobattufaylitovarlar, xizmatlarningsifatioshib, ularningturiko‘paymoqda.

Ularningyangilanishjarayonikuchayibbormoqda.Konkretiste’molchilarningma’lumi

ste’moltalablariniqondiruvchi,

ragobatchilarningtovarvaxizmatlariganisbatanustivorliknita’minlashimkoniniyaratu
vchitovarvaxizmatlarningsifathamdaqiymatko‘rsatkichlarimajmuigaularningraqoba
tbardoshligidebataladi. Tovarvaxizmatlarningragobatbardoshliginiuzluksizoshirish

masalalarifirma, kompaniyalarningmarketingxizmatie’tiboridabo‘Imog‘ldarkor.

Raqobatbardoshliknioshirishgaqgaratilganishlarningasosiyyo‘nalishlaribo‘libquyida

gilarhisoblanadi:

- Bozornitahlilgilishvaragobatlashuvchilarnianiglash;

- Harbirragobatchifaoliyatiningkuchli, kuchsiztomonlarini,
xo0‘jalikfaoliyatiningo‘zigaxosxususiyatlarini, ularmahsulotlariningsifatini,
ishlabchigarishhajmini, moliyaviyahvolini, xodimlariningsalohiyatdarajasini,
ishgamunosabatini, firma,
kompaniyalarningjixozlanganlikdarajasinitahlilgilish;

- Raqobatchilarishininazoratqilishvaishdagio‘zgarishlarni,
ularningbahosiyosatini, ishlabchigarishniqisqartirishyokiko‘paytirishni,
ayrimfaoliyatturibo ‘yichalitsenziyalarnivaqtinchato‘xtatibturishini, tovar,

xizmatlarnireklamagilishjarayoninikuzatibturish;
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- Tovarlargabo‘lgantalabnivabuyurtmachilarningfikrinio‘rganish,
agarmijozlaruyokibusababgako ‘raraqobatchilargamurojaatgilayotganbo‘lsalarb
uningsababinianiglash.

Ragobatchilarnitizimlivamuntazamo‘rganibborishuchunularto‘g‘risidama’lu
motnomatiziminiyaratib, ungabarchaqiziqtirganma’lumotlarnikiritibborishmumkin.

Raqobatyanamahsulotlargapulto‘lashshakllari, buyurtmanitezkorlikbilanbajarish,

ishyuzasidanuzoqvagtmunosabatdabo‘lganfirmalarmurojaatqilganlaridaulargaxech

narsadavo gilmaslik, tovarlarningmarkasitarkibi,

doimiymijozlargachegirmalarberishbo‘yichahamolibborilishimumkin.
Bozorlarnitadgigvatahlilgilishasosidatovarvaxizmatlarningragobatbardoshlig

inioshirishgagaratilgankonkretdasturishlabchigilishihnamdaamalgaoshirilishilozim.

Shuyo‘lbilanfirma, kompaniyalarningnufuzioshirilib,

mijozlarnio‘zigaqaratishimkoniyatikuchaytiriladi.Harqandaybozordauyokibutovar,

xizmatlargabo‘lgantalabvataklifo‘zgaribturadi. Ochigq,
uzogmuddatliyokigisgamuddatliragobathukmsuradiganbozorlardatovarlarningdavri
etishmovchilikyokiortibketishhollariro‘yberibturadi.

Buholatmayatnikningtebranishigao‘xshabturadiganjarayonnieslatadi.

Bundayholatningro ‘yberishitalabdarajasiningo‘zgaribturishibilanizohlanadi,

chunkiharxilmahsulotlarningishlabchigarishtezligivaamplitudasiningharxilligidank

elibchigadi.

Lekinshundaybo‘lishigagaramayquvvatlardanzo‘rigtiribfoydalanishevazigatalabnit

o‘lagondirishgaharakatqilinadi.

Ikkinchisababmahsulotlarniishlabchigaruvchilarningstrategiyasivataktikasibilanbo

g‘ligbo‘lgantovarlarnitaklifqilishbilanbog‘liq.

Chunkiularo‘zfoydalarinioshirishmaqsadidayig‘ilibqolgantovarlarniulargatalabko®

progbo‘lganbozorlargaqaytatagsimlabyuboradilar.

Shundayqilibayrimbozorlardataklifgisqgarib, talabko‘pbo‘libqolishimumkin.

Hattotalabvataklifbir-

birigamoshollardahambozordagidinamikharakterbundayo‘zgarishlaryuzagakelibtur

ishiniinkoretmaydi.Talabtarkibiningo‘zgaribturishitovartarkibigayangitalablarnikel
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tiribchigarishimumkin.
Firmaningan’anaviyixtisoslashgansohasidagiimkoniyatlaritoraygansharoitdafirma,
kompaniyalaretakchitovarlarniishlabchigarishnisaglabgolganholdao‘zlariuchunyan
gisohanio‘zlashtirishgaharakatqiladilar.
Raqobatkurashidamijozlaruchunnoan’anaviybo ‘lganyangitovarlarturinitaklifqiluvc
hiishlabchigaruvchilarg‘olibchigadilar. O‘zbekistontovarlar,
xizmatlarbozoridaragobatkurashikundankungakuchayibbormoqda,
chunkitovarishlabchigaruvchilarsonivatovarlarturikunsayinortibbormogda.

Marketingnigo’llashsohalariva
obyektlarigamuvofigquyidagiholatlargako‘raguruhlanadi:

1.Ichki;

2. Tovarlarbo‘yicha;

3. Eksport;

4. Import;

5. lImiytexnik;

6. To‘g‘ridan-to‘g‘rimablag’ (investitsiya) kiritishmarketingi;

7. Xalgaromarketing;

8. Notijoratfaoliyatisohasidagimarketing;

9. [jtimoiyg‘oyalarmarketingi.
Marketingniboshqarishjarayoniquyidigilardantuzilgan:

1. Bozorimkoniyalarinitaxlili;

2. Magsadlibozornitanlash;

3. Marketingkompleksiniishlabchigish;

4. Marketingchora-tadbirlarinihayotgatadbigetish.
Butoifaikkivaundanortigmamlakatlarbozoridafaoliyatyuritadiganfirma,
kompaniyalargamansubdir.
Buholdamenejmentfalsafasiningasosibo‘libkompaniyaningxorijdaamalgaoshiriladi
ganbarchaoperatsiyalariichkibozordaolibboriladigantayanchoperatsiyalarigaqo‘shi
mchadebhisoblanadi.

Xorijdatashkiletilganfirmalarbirbiribilanmuvofiglashtirilgantarkibnitashkiletib,
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ularningharbirio‘ziningmablag‘iga, resurslariga,
majburiyatlarigavastrategiyasigaega,
lekinularustidanumumiynazoratmarkaziyofistomonidanamalgaoshiriladi.Rasmiybo
shqgaruvrejalashtirishvaboshqaruvtizimitufayliboshofisbilanfiliallarorasidayaqginalo
galarvujudgakeladi.
Xalgaromigyosdamarketingfaoliyatiniolibborishtuzilmasi2.2.2-rasmdakeltirilgan.
Harbirfilialniboshqaruvchirahbar, uningo‘rinbosarlari, buxgalteriya, moliya,
marketing, hodimlarxizmatlaritashkiletiladi.

Hodimlarsonifilialningkattakichikligigaqarabharxilbo‘ladi.

Bosh firma

Bosh ofis
Filial -1 Filial -2 Filial -N
Filialni Filialni Filialni
boshgaruvchi ofis boshgaruvchi ofis boshgaruvchi ofis
2.2.2-rasmxalgaromigyosdamarketingfaoliyatiniolibborishtuzilmasi
Xalgaromigyosdamarketingfaoliyatiniboshgarish
globalmigyosdamarketingfaoliyatiniolibboruvchituzilma.
Buholatdaboshqgaruvfalsafasi shundaniboratki,

undabarchaxorijiyoperatsiyalarbirlashganglobalbozornita’minlovchitizimsifatidaga
raladi. Asosiytashkiliybirlikbo‘libko‘pchilikstrategikvositalar, resurslar,
asosiymajburiyatlarvastrategiyalarniboshgaradiganmarkaziyyadrohisoblanadi.
Bumarkazresurslar, garorlarvaaxborotlarustidanoperatsionnazoratolibboradi.

Jahoniqtisodiyotidaro‘yberayotganjarayonlariqtisodiyotningtarmoqvahududi
ytuzilmasidagidinamiksiljishlarga,
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samaradorliknibaholashvabozordagiraqobatsharoitlariningtezkoro‘zgarishigaolibke
ladi. Bu,
biznesishtirokchilaridankompaniyalarmenejmentidantortibtomilliyhukumatlarvaxal
garotashkilotlargachafaolhatti-harakatlarnitalabgiladi.

Mahsulotlar kiritiladigan bozorni aniglashda quyidagilar o‘rganiladi:

— bozorga kiritiladigan tovarlarni iste’molchilar didlariga qarab o‘zgartirib
borish;

— iste’molchilarning yoshlari, an’analari, ijtimoiy va iqtisodiy dara-jalari
bo‘yicha guruhlash;

— reklamani iste’molchilarning gabul qilish jihati;

— tadbirkorlik faoliyatining ragobatga bardoshliligi.

Yugqoridagi bozor to‘g‘risidagi ma’lumotlarni bilish tadbirkorga va mu-
taxassisga o°‘z faoliyatlari haqida to‘g‘ri garor gabul qilishlari uchun oydin-lik
kiritadi.

Tadbirkor uchun bozorni o‘rganish va u xohlagan natijaga erishish uchun
faoliyatini bozor muhitiga mos ravishda olib borishi kerak bo‘ladi. Bozorni
o‘rganishda bo‘lajak iste’molchilarning tadbirkor taklif qilayotgan tovarlarga
nisbatan ehtiyojlarini aniglash bozorga kirish imkoniyatini yaratadi.

Ushbu o‘rganish esa tadbirkorga ishlab chigarishni boshqarish va uni to‘g‘ri
tashkil gilishi uchun ahamiyatlidir.

Bozorni o‘rganish va bozorga kirish jarayonida iste’molchilarga taklif
qilinayotgan tovar haqidagi ma’lumotlarni shunday targatish kerakki, unda keng
aholi ushbu tovarni hayotiy zaruriyat deb bilsin.

Iqtisodi rivojlangan mamlakatlar korxonalari tajribasi shuni ko‘rsatadiki, unda
olib borilgan bozor haqidagi ma’lumotlarning samaradorligi quyi-dagicha
o‘rganiladi:

— bozorda sotiladigan tovarlarni aniglash;

— sotishni tahliliy o‘rganish va uning istigbolini belgilash;

— iste’molchilarni o‘rganish;

— raqobatchilarni o‘rganish;
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— sotiladigan tovarlarga nisbatan raqobatni o‘rganish orqali faoliyat natijasi
oshib borishi mumkin.

Magsadli bozorni tanlash usullari quyidagilardan iborat:

1. Hagigatda siz ganday tovarlarni (xizmatlarni) sotayapsiz?

— Odamlar o‘zlariga kerakli mahsulotlarga pul sarflaydilar, bu bilan o‘zlarining
muammolarini yechadilar.

2.Sizning mahsulotingizga kimning ehtiyoji bor?

3.Iste’molchilarning qaysi turlari sizning mahsulotingizni sotib olish-lari
mumkin?

— Yoshi, jinsi, daromadi, mashg‘ulotlari turi, ma’lumotlari, oilaviy ahvoli, oila
a’zolarining soni va hokazolar.

4.Bozorni ganday segmentlash (guruhlash) kerak?

5.Bozor bo‘shlig‘ingizni qanday aniqlaysiz?

Barcha bozorlarning darajalashtirilgan tahlili alohida bozorlarda paydo
bo‘ladigan holatlar va xavf-xatarlarni o‘z vaqtida aniqlashga va ular strategi-yasini
ishlab chigishda hisobga olish uchun imkon beradi. Bozorni, hammadan avval
bozor holatini to‘lig‘icha tadqiq qilish korxonalarga xatolardan qochish, xo‘jalik
garorlarini gabul gilishda xavf-xatarni kamaytiruvchi qurol bo‘ladi.

Marketingning asosiy magsadi va mazmunining yana xususiyatlari shundan
iboratki, u 0°z oldiga qo‘yilgan maqsadiga iste’molchi-xaridorlarni har ganday
ehtiyojini to‘liq qondirish orqali, ularning ko*‘nglini topib, rozi qilib erishishdir.
Bunda ular ajratilgan mablag® va bor imkoniyatlaridan kelib chigqan holda amalga
oshiradilar. Ular o‘zlariga qarashli tashkiliy guruhlari, bo‘lim va bo‘limchalarning
xodimlarini mo‘ljallangan ma’lum segmentdagi bozorni egallashga, uni
kengaytirib borishga undashlari, o‘rgatishlari lozim.

Buning uchun marketing xodimlari tovarlarga bo‘lgan ehtiyojini rivoj-
lanishini talab va taklifni o‘zgarish tendensiyalarini chuqur tahlil qilish, bozorda
paydo bo‘layotgan har bir yangi tovarni bunyod etish, loyiha-lash, sinovdan
o‘tkazish, joriy etish ustidan nazorat qiladilar. Uning kelib chigish sababi,

manbayi, xaridorlari va ishlab chigaruvchilarning barcha-sini o‘rganishlari lozim.
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Bular marketing faoliyatini nafagat rejalashtirish-ni, balki uni bir gancha vyillar
oldin istigbolini aniglashni taqozo etadi. Bunda korxonalarning ishlab chigarish,
sotish imkoniyatlari, ularni ijti-moiy-igtisodiy, texnik va texnologik va boshga
barcha tomonlari nazarda tutiladi. Ular jonli va umumlashgan mehnat resurslaridan
foydalanish nor-mativlarini aniglashda ishtirok etadilar, har xil korxonalar
tomonidan ishlab chigarilayotgan tovarlarni raqobatbardoshligini o‘rganadilar.

Shuningdek, oz tovarlarini ratsional sotishni tashkil etadilar va ayni vaqtda
moddiy-texnika ta’minoti masalalarini hal giladilar: ular sanoat, qishloq xo‘jaligi
va boshga tarmoglarni igtisodiy va texnikaviy holatini tahlil giladilar, yagin va
uzoq kelajak istigbolini belgilashda ishtirok etadilar. Ishlab chigarishni tezkor
ravishda marketing nuqtayi nazaridan tashkil etadilar, mehnatni va unga hag
to‘lashni yuqori saviyada tashkil etish va hokazolar bilan shug‘ullanadilar.

Marketingni to‘g‘ri tashkil etishning ahamiyati juda kattadir. Marketing
Xizmatini ratsional tashkil etish va uning bo‘linmalari o‘rtasida funksiyalarini
aniglab tagsimlash moliyaviy, mehnat va moddiy zaxiralaridan samarali
foydalanish imkonini beradi va firma raqobat layogatini oshirishga, ishlab
chigarish samaradorligini oshirishga katta ta’sir ko‘rsatadi. Marke-tingni tashkil
etishga gator talablar qo‘yiladi. Bulardan biri marketing tizimini aniq yaratishdir,
buning uchun funksiyalar turli xizmatlar orasida tagsimlanganligi kabi, ular
ichidagi struktura bo‘linmalari orasida ham to‘g‘ri tagsimlanishi kerak.

Marketing xizmati to‘g‘ri tuzilganda, alohida struktura bo‘linmalari orasida
qaytarilish va parallelizm bo‘lmasligi kerak. Umumiy sistemada har bir alohida
bo‘g‘in uchun ma’lum ish joyi ajratilishi va funksiyalar aniq o‘rnatilgan bo‘lishi
kerak. Bu shartning bo‘Imasligi fagatgina anglashmovchiliklarga va ishga nisbatan
javobgarsizlikka olib keladi. Marketing xizmatini takomillashtirishda quyi va
yuqori zvenolar o‘rtasida instansiyalar sonini maksimal qisqartirish kerak.
Zvenolar soni kamaygan sari marketing masalalari shunchalik sodda va tezkorroq
hal qilinadi, shunchalik hujjatlar yo‘li qisqaradi. Marketingni tashkil etishga
boshgaruv apparatini mumkin qadar soddalashtirish talabi qo‘yiladi.Ishchilar
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sonini kamaytirish, mehnat unumdorligini oshirish, kompyuter texnikasi, EHMlar
qo‘llash bilan hal etiladi.

Xodimlar apparatini soddalashtirish va qisqartirish marketing bo‘yicha
rivojlantirishni yaxshilash, hisob-kitobni soddalashtirish, tezkor ishni yanada
ratsional tashkil etish yo‘li bilan ham hal etilishi mumkin. Marketing apparati
zamon talabiga tez javob bera oladigan 0°‘zgaruvchan va moslashuv-chan har bir
yangi progressiv vakillikni o‘zida aks ettira oladigan bo‘lmog‘i lozim. Marketing
xizmatlarining strukturalari tuzilishiga qator omillar ta’sir ko‘rsatadi. U birinchi
o‘rinda shu firma tashkiliy tuzilishini milliy igtisodiyot tarmog‘i (yoki iqtisodiy
rayon), ishlab chiqarish va qurilish haymiga bog‘liq bo‘ladi. Tovarlarni iste’mol
qiluvchi iste’molchilar migdori hajmining ortishi bilan yetkazib beruvchilar soni
ham ortib boradi, kelayotgan ma-teriallarni gabul gilish va gayta ishlashga mehnat
sarfi ortadi.

Yirik bo‘lmagan korxonalarda, masalan, mustaqil marketing bo‘limi mavjud
bo‘lmasligi mumkin, bu vazifani boshga bo‘limdagi bir necha kishi bajarishi
mumkin va aksincha, yirik korxonalarda (masalan, Toshkent aviatsiya zavodida va
Toshkent traktor zavodida) marketing masalalari bilan bir necha mustaqil
bo‘limlar shug‘ullanadi. Marketing xizmatlarining strukturasi, shuningdek, ishlab
chiqarish xarakteriga bog‘liq bo‘ladi. Ommaviy oqimli ishlab chiqarishda tovarlar
ishlab chigariladi, materiallar esa bir me’yorda va nisbatan yirik miqdorlarda
iste’mol qilinadi. Seriyali ishlab chiqarishda ishlab chigariladigan tovarlar
vaiste’mol qilinadigan moddiy resurslar nomenklaturasini ular nisbiy miqdori
kamayishi bilan ortadi. Bu narsa tovarlar va moddiy ta’minot jarayonini
murakkablashtiradi. Individual xarakterdagi ishlab chigarish korxonalarida
marketingni tashkil etish yanada murakkabdir. Bu yerda tovarlarni ishlab chigarish
va materiallarni iste’mol qilish bir marotabali bo‘lgani uchun iste’mol muddati
bilan materialni va tayyor mahsulotni keltirish muddati bilan mos Kkeltirish
giyindir.

Marketing xizmatlari strukturasiga realizatsiya va iste’mol qilinadigan

tovarlar nomenklaturasi va xarakteri ham ta’sir qiladi. Realizatsiya va iste’mol
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qilinadigan tovarlar nomenklaturasi va ular sifatiga qo‘yiladigan talablar ortishi
bilan marketing xizmatlarining jarayoni murakkablashadi. Radio-texnik sanoat
korxonalari turli yuqori sifatli tovarlar ishlab chigarishadi va iste’mol qilishadi
(lekin har biridan juda kam miqgdorda), bu narsa esa marketing faoliyatini
murakkablashtiradi.

Marketingni tashkil qilishga ta’sir giluvchi omillarga rayon va viloyat-larning
regional xususiyatlari, yetkazib beruvchilar va xaridorlarning territorial joylashuvi,
yetkazib beruvchilar va xaridorlar yaqinligi, marketing — vositachi tashkilotlarning,
transport yo‘llarining mavjudligi kirib, bu

narsalar marketing masalalarining hal etilishini va strukturali tuzilishini
osonlashtiradi. Marketing strukturasi va shtati, nihoyat, hisobot yuritish-ning
o‘rnatilgan metodikasi, statistika va rejalashtirish, tovarni tagsimlash va
realizatsiya qilish, ehtiyoj hisobotlarini berish targ‘ibotlari, fondlarini tagsimlash

davlat buyurtmalariga bog‘liq bo‘ladi.

1.3. MARKETINGNI TASHKIL ETISHNING XORIJ TAJRIBALARI

Marketingning iqtisodiyotimizga kirib kelishi, ko‘proq chet el tajribalaridan
foydalangan holda uni yanada takomillashtirish va mukammallashtirish, bizni
marketologlarimiz oldiga qo‘yilgan dolzarb vazifalaridan bo‘lib qolmoqda. Xususan,
marketingni  Amerikadan  boshlanishi,  rivojlanishi  va  takomillashishi
konsepsiyalarining paydo bo‘lishini ko‘plab igtisodchilar, shu jumladan, F.Kotler
tomonidan ham e’tirof qilingan edi. Albatta bundahar bir mamlakatning sotsial
tuzumi, iqtisodiy quvvati, mehnat va tabiiy resurslarini hisobga olgan holda
baholanadi.

AQSHda rivojlangan raqobat sharoitida marketingni boshqgarish, kor-xonaning
kelajagini hal qiluvchi jarayondir. Har gaysi AQSH korxonasi u yoki bu
iste’molchilar guruhi uchun ma’lum qiymatga ega bo‘lgan tovarni taklif qiladi.

Ayirboshlash — sotish orqali korxonalar ma’lum foyda olib ishini davom ettirishga
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intiladi.Marketing boshgaruvchilari shu tovarning ayni magsadli bozor uchun
kerakli ekanligiga ishonch hosil qilishlari kerak.Boshgaruvchilar tovarni
loyihalashtirish jarayonidan o‘rgana bosh-lashadi. Amerikalik marketologlar
marketingni boshqarish jarayonini to‘rt jarayonga ajratishadi. Bulardan birinchisi,
bozor holatini tahlil qilishdir, bu sharoitning o°zi bir necha tashkiliy ishlardan
iborat bo‘lib, ulardan biri marketing tadqiqotlari va marketing axborotlari tizimidir.
Ishlab chigarish hajmi kam bo‘lganda, tovar assortimenti hozirgidek, keng
bo‘lmagan davrda har xil tadqiqotlarning o‘rni AQSHda kichik edi. Lekin hozirgi
davrda boshqaruvchilar iste’molchilar to‘g‘risida maksimum axborotlarga ega
bo‘lishlari kerak va buning uchun har xil marketing tadqiqotlari, bu qo‘yilgan
muammoni yechish uchun kerakli bo‘lgan axborotlarni yig‘ish, tahlil qilish
demakdir. Marketing tadqiqotlarini o‘tkazish uchun kichik korxonalar AQSHda
tadgigot markazlariga murojaat giladilar. AQSHda 73% katta kompaniyalar
o‘zlarida tadqiqot bo‘limlarini ochishgan. Mana shu bo‘limlar kerak bo‘lganda
tadgiqotlar olib borib bozorning xususiyatini, korxonalarning bozordagi ulushini,
sotish tahlili, tovarlarni o‘rganish, yangi tovarga bo‘lgan xaridorlar munosabati,
baholar siyosati, qisqa va uzoq muddatli bozordagi o‘zgarishlarni tahlil gilish kabi
ko‘pgina kuzatish ishlarini olib boradi. Shunga o‘xshash tadqiqotlar natijasida
korxonalar bozordagi xaridorning sotib olish qobiliyati ganday, tovarga bo‘lgan
ehti-yoj qanday, beriladigan reklamalarning samarasi qanday bo‘ladi, degan
savollarga javob topa oladi. Buni esa marketing axborotlarini tahlil gilish tizimi
amalga oshiradi.Shu yerda aytish joizki, marketingni boshqarish-ning muhim
prinsiplari mavjudki, AQSH korxonalari shu prinsip bilan boshgarishni amalga
oshiradi.Har bir korxona o‘z marketingi oldiga qo‘ygan maqsadga erishishini
o‘ziga qulay boshgqarish tizimi chizmasidan foydalanadi. Bulardan AQSHda eng
keng targalgan boshqgarish chizmasi — funksional tuzilmadir..

Funksional boshgarishning asosiy xususiyati uning soddaligidir.Lekin ishlab
chigarishni kengayishi bunday boshqarish tizimining samarasini pasaytiradi.Har
bir bozor yoki tovar uchun alohida rejalar tuzish, tad-qgiqotlar olib borish, umuman
faoliyatini olib borishni qiyinlashtirib qo‘yadi.
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Yirik AQSH kompaniyalari butun mamlakatda yoki alohida boshga mam-
lakatlarda ham faoliyat ko‘rsatmoqdalar. Bunday faoliyat olib borishda marketing
geografik prinsip orgali olib boriladi. Bu yerda bitta umummilliy sotish xizmati
boshlig‘i va regional sotish xizmati boshliglari bo‘ladi. Shuningdek, viloyat, tuman
boshliglari va savdo agentlari joylardagi iste’molchilarga yaqin bo‘ladi, vaqt va
borib-kelish xarajatlari kamayadi, ishning unumi oshadi. AQSHda qo‘llaniladigan
yana bir marketingni boshqarish chizmasi, bu tovar ishlab chiqarish bo‘yicha
boshqarishdir. Bunda tovarning nomenklaturasi bo‘yicha boshliglar bo‘ladi. Har
bir tovar bo‘yicha boshliq o°zi rejalarni tuzadi, ishlab chigadi, nazorat qiladi. Bun-
day boshqarish usulini birinchi bo‘lib yuqorida qayd qilganimizdek, 1927-yilda
«Prokter end Gembl» kompaniyasi qo‘llab, katta yutuqlarga erishgan. Hozirgi
kunda ko‘pgina ozig-ovgat va kosmetika sohalarida ish olib boruvchi korxonalar,
aynan «Djeneral Fudz» bu usulni qo‘llaydilar. Tovar ishlab chiqarish prinsipi
bo‘yicha marketingni boshqarishni qulay tomoni, bi-rinchidan, boshgaruvchi tovar
bo‘yicha butun kompleksni boshqaradi, ikkinchidan, u bozordagi tovarga bo‘lgan
o‘zgarishni tez payqaydi va unga xos holda moslasha oladi. Uchinchidan, ikkinchi
darajali kichik tovarlar korxona, firma uchun chetda golib ketmaydi, chunki shu
tovar bo‘yicha ham boshliq bo‘ladi. Lekin salbiy tomonlaridan biri, bu
xarajatlarning ko‘payishi, chunki ishchilar soni ko‘payadi, yana bir tomoni
boshqgaruvchilar o‘rtasida kelishmovchiliklar kelib chigishi mumkin. Marketingni
boshqgarish prinsiplaridan yana biri, bu bozor prinsipi orgali boshgarish
hisoblanadi. Bu usul orgali boshgarishda har bir bozor uchun alohida boshlig
bo‘ladi. Bunda boshgaruvchi aynan bozordagi sotishni rejalashtirish va boshga
faoliyatni olib boradi. Shu bois hozir ko‘pgina firmalar tovar usulidan bozor
boshqgaruvchi usuliga o‘tmoqdalar.

Mana shu yuqorida ko‘rsatilgan to‘rtta boshqarish prinsiplari asosida AQSH
korxonalari o‘z marketing faoliyatlarini boshqarib keladilar. Shunday bo‘lsada,
boshga korxonalar marketingni boshgarishda yagona jarayonni bosib o‘tadilar. Bu
jarayon esa, oldin aytib o‘tilgan marketing tad-giqotlari tizimini boshqgarishdan
boshlanadi.Xulosa qgilib shuni aytish mum-kinki, AQSH korxonalarida marketingni
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boshqarish yaxshi yo‘lga qo‘yilganligi uchun ham jahondagi mamlakatlar ichida
yetakchi o‘rinda bormoqda.

Chet elda marketingni boshgarish mavzusiga qo‘shimcha qilib, Yaponiya
marketing boshqarish jarayonining o‘ziga xos xususiyatlari to‘g‘risida gapirish
mumkin. Hammaga ma’lum, Yaponiya dunyoda o‘z mavqeiga ega, ishlab
chiqarish rivojlangan, aholining yashash sharoiti yuqori darajada bo‘lgan boy
mamlakatdir. Yaponlarni ishlab chigarish jarayonlarini boshgarishni iqtisoddagi
o‘rnini juda yaxshi tushunganligi va undan yaxshi foydalanishi Yevropadagi
boshqa mamlakatlardan tubdan ajralib turadi. Ko‘p yillar davomida Yapon
igtisodchilari ishlab chigarish jarayonining texnologi-yasini chuqur o‘rganib,
ularning natijalaridan ogilona foydalanishnio‘zlashtirib oldilar. Yaponiyada
boshgarish tizimi juda yaxshi yo‘lga qo‘yilgan.Tizimning asosiy prinsipi kerakli
tovarlarni kerakli vagtda va kerakli hajmda ishlab chigarishdir.

Boshqgarish tizimining vazifasi — ishlab chigarishdan keraksiz elementlarni
chigarib tashlash, saglanadigan ortigcha zaxiralarni yo‘qotishdir.Yetkazib berish va
ishlab chiqarishni avtomatlashtirilganligi, o‘z vaqtida amalga oshirishning ishlab
chigarishning to‘xtab qolmasligi, talabning o‘zgarishiga juda tez moslashishini
ta’minlab beradilar. Vaqtning o‘tishiga garab harakat gilish, yetkazib berishning oz
vaqtida kerakli hajmda vaassortimentda ishlab chiqarilishi demakdir.

Umuman marketing faoliyati Yaponiya korxonalarini g‘arbdagi kor-xonalardan
ajratib turadi. Bular albatta geografik, ijtimoiy, tarixiy omillar va davlat tuzilishini
o‘ziga xos xususiyatlari bilan bog‘lig. Quyidagi omillar Yaponiya marketingini

boshgqarilishiga ta’sir ko‘rsatdilar. Bular:

«ishlab chigarish va davlat o‘rtasidagi bog‘liqlik;

«ishlab chigarish muhiti;

«dunyo bozori uchun ishlab chigarilgan tovarlar.

Azaldan Yaponiya davlati korxonalarini chet mamlakatlar bilan rivoj-lana
olishini ta’mini uchun, ularga har xil mablag‘lar ajratgan. Chunki geografik va

tabiiy sharoiti Yaponiyani shunga majbur etgan. Ushbu o‘rinda Yaponiyaning

33



dunyodagi o‘mi, iqgtisodiy kuchi va muvaffaqiyatini ko‘rsatish uchun ayrim statistik
ma’lumotlarni keltirmoqchimiz. Jahon bozorida sotiladigan soatlarning 82 foizi,
mototsikllarning 55 foizi, telefon apparatlarining 66 foizi, videomagnitofonlarning
84 foizi, rangli televizorlarning 53 foizi, kalkulyatorlarning 17 foizi,
fotokameralarning 84 foizi Yaponiyaga tegishlidir. 1985-yilning o‘rtalarida «Artur
D.Pittl» konsultatsion firmasi barcha mamlakatlardagi firmalarning boshgaruv
tabagasiga anketa so‘rovi tarqatdi.Anketa so‘rovlarini o‘tkazishdan magqsad,
korxonalarning ayrim elementlariga yangiliklar Kiritishning o‘ri qgandayligini
aniglash edi. Yevropaliklar umumiy ish vagtining 26%, Shimoliy Amerikaliklarning
24% va Yaponiyaliklarning 33,3%i yangiliklarni kiritish muammolari bilan band
bo‘lar ekan.

Boshga mamlakatlarga nisbatan Yaponiya marketingga yangiliklar kiritishi gancha
miqdorda bo‘lishini ta’kidlaganini quyidagi solishtirishdan ko‘rishimiz mumkin.

Yaponiya korxonalarining boshliglari marketingni boshqgarish jarayonida, tovar
ishlab chigarishda, boshqa mamlakatlarga nisbatan ko‘proq yangiliklar Kkiritishga,
yangi tovarlar ishlab chigarishga, bozorlarni o‘rganishda yangi segmentlarni izlash,
yangi ehtiyojlarni gondirishga, marketingdan ko‘proq foydalanishga intilishlarini
ko‘rib turibmiz.

Keyingi 10 yillar ichida yaponlar o‘z marketing quvvatini dunyoga namoyish
etdi. Marketingni boshgqarishda iste’molchilar sotib olishni xohlaydigan tovarlarni
ishlab chigarish zarurligini va bu tovarlarni eng gisga vaqgt ichida bozorga
chigarishga intiladilar. Yaponiya, umuman boshgarish jarayonida «sekin-tez»
prinsipi orqali ish tutadi, deyish mumkin.Ko‘pgina ishbilarmon yapon
biznesmenlarining garor gabul gilishida ikkilanishi, sekin ish yuritishni qayd qilish
mumkin. Boshgarish toki bir yechimga, fikrga kelmaguncha, juda sekin boradi. Bu
sekinlik bozorni chuqur o‘rganishni, tovarni o‘rganishni va sotishni yaxshi borishi
rejalarini samarali tuzilishini ta’minlaydi. Qaror qabul qilingach, yapon firmalari
yangi-yangi tovar va xizmatlarni tezlik bilan bozorga Kiritib, bozorni gamrab

oladilar.
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«Mitsubisi» firmasi ilmiy-tadgigqot instituti xodimlarining fikricha, tovar
chigarishdan oldin, uni qanchalik ko‘p emas, balki kam ishlab chiqarish kerakligini
aniqlash lozim bo‘ladi. Chunki Yaponiyadagi raqobat shuni talab qiladi.

Korxonaning marketing xizmati tajriba-eksperiment ishlarini amalga oshirish
uchun zarur bo‘lgan xomashyo va materiallarning kerakli miqgdorining mavjud
bo‘lishi, ularni yaratish va amalga oshirish bilan ham shug‘ullanadi. Ishlab chigarish
kerakli miqdordagi tovar, ishlab chigarish uchun javobgarlikni o‘ziga oladi.
Buxgalteriya xizmati daromad va xarajatlarni kuzatib boradi. Ish nagadar
muvaffagiyatli borayotganini marketing xizmatiga bildirib turadi, barcha
ko‘rsatkichlar bo‘yicha kerakli axborotni beradi. Bu bo‘linmalar faoliyati u yoki bu
darajada marketing xizmati rejalarida ham, harakatlarida ham o‘z aksini topadi,
ular 0z navbatida oldiga qo‘yilgan masalalarni hal etishga yordam beradi.

Chet el amaliyoti shuni ko‘rsatadiki, tashkil gilinadigan marketing xizmatlari
strukturasi amal qgiluvchi sistemaning egiluvchanligini, mustahkamligini
ta’minlashi kerak. Bu shartlar qarorlarini tezkor qabul qilish, ularni amalga
oshirish, boshgaruv xizmatlarining tashkiliy tuzilishi va xususan, magsadli ish
guruhlari shakllanishida nazorat qgilinishi kerak.

Marketing xizmatlarining tashkiliy strukturalarining tezkorligi, egi-
luvchanligi  va moslanuvchanligi  alohida bo‘linmalar kompensatsiyasi,
majburiyatlari, huquqglarining reglamentatsiyasi, shuningdek, firmaning uzoq
muddatli marketing strategiyasi bilan ta’minlanadi. Marketing xizmatlarining
tashkiliy tuzilishida firma umumiy boshqgaruvi funksional xizmatlari bilan
marketing xizmatlari orasida to‘g‘ri va teskari, “aks” aloqani ta’minlash muhimdir,
odatda, struktura sodda bo‘lsa, koordinatsiya qiluvchi va markaziy boshgaruv
xizmatlari soni shuncha kam, boshgarish sistemasi shunchalik mustahkam va
yutuqqa erishish ehtimoli shuncha yuqori bo‘ladi.

Tashkiliy tuzilishda strukturaning ishlab chigariladigan tovar va xizmatlar
assortimentini spetsifikatsiyaga mos kelishi; tashkiliy strukturaning sotish bozori
gaytimining hajmi va ularning xarakteristikalariga mos kelishi; firma tashkiliy

strukturasining bozorni segmentlashni  chuqurlashti-rishga yo‘naltirilganligi,
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alohida iste’molchilar guruhiga differensiyallashgan yondashishni qo‘llash hisobga
olinadi. Bular masalalarni hal etishga yordam beradi. Shunday sifat va
xarakteristikali tovarlarni sotishni tezlashtirish maqgsadida natijaviy iste’molchilar
guruhlari  bo‘yicha Xxizmatlar shakllanadi. Boshgaruv ishlab chigarish
bo‘limlarining bunday tashkil etilishi maqgsadli bozorlar bo‘yicha xizmatlar
yaratishini ko‘zda tutadi.

Marketing guruhlari yoki bo‘limlarining tashkiliy tuzilishi shu kompaniya,
firma, tashkilot yoki korxonaning joylashuvi, tabiiy sharoiti va umuman olganda,
o‘sha joyning regional Xususiyatlari bilan ham belgilanadi va kelib chigadi.
Masalan, vyirik sanoat markazida, industrial shaharda joylashgan firmaning
marketing bo‘limi shu yerning madaniy rivoji, aksariyat ishchilaridan iborat
xodimlarning ehtiyoji, fe’l-atvori kabi xususiyatlarini o‘zida aks ettirmog‘i lozim.

Marketingning tarkibiy tuzilishi mikromarketing va makromarketing turlaridan
iborat. Mikromarketing — tadbirkorlik faoliyatida ishlab chigarishni shakllantirish,
mahsulotlarni ishlab chigaruvchidan iste’molchiga borish oqimini boshqarish bilan
bog‘lig bo‘lgan faoliyat hisoblanadi. Uning vazifasi iste’molchilar talabini
qondirish bilan bir gatorda tadbirkorning oldiga qo‘ygan magqsadlariga erishishdan
iborat. Umuman bu ijtimoiy-igtisodiy jarayon bo‘lib, mahsulot yoki xizmatlarga
bo‘lajak (potensial) talab tarkibni o‘rganish, shuningdek, ushbu talabni va taklifni
shakllantirish, iste’molchilarga mahsuloti haqidagi axborotlarni berish, ishlab
chigargan mahsulotlarini tegishli joyga, kerakli vaqtda yetkazib berish yo‘llari
bilan 0‘z magsadiga erishishni qondirishni ko‘zlaydi.

Makromarketing — tadbirkorlik faoliyatidan chetga chigadi va turli korxonalar,
birlashmalar, konsernlar, uyushmalar va tarmoqlar darajasida amalga oshiriladi.
Umuman kengroq ma’noda makromarketing tushunchasi mamlakatning milliy
iqtisodiyoti miqyosida mahsulotlarni yaratish va uning pirovard iste’molchiga
tomon ko‘chish jarayonida qatnashadigan faoliyat hamda tadbirkorlarni
birlashtiradigan tizimdir. Ushbu tizim barcha ishlab chiqarish, savdo, transport,

reklama, axborot va boshga marketing vazifalarini bajaradigan xizmatlarni gamrab
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oladi. Makromarketingning vazifasi — butun mamlakat bo‘yicha marketing

xizmatlari ogimini boshqgarishni tartibga solishdan iborat.

2.BOB. “TEXNOLOG-METALIZ” M.CH.J.NING
MARKETINGFAOLIYATITAHLILI

21 “TEXNOLOG-
METALIZ’MAS’ULYATICHEKLANGANJAMIYATFAOLIYATINING
TAHLILI

“Texnolog”OchigAksiyadorlikJamiyatiqoshidagi“TEXNOLOG-
METALIZ”Mas’uliyatiCheklanganJamiyati‘“Maxsusjixozlar”limiy-
texnikfirmasininghuqugiyegasihisoblanadi.
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BufirmaToshkentdagiengbirinchikorxonalardanbiribo‘libhisoblanadi. Zavod 1920
yiltashkiltopgan.Texnolog-metaliz

ToshkentshaharMirzoUlug ‘bektumanitadbirkorliksubyektlarniro‘yxatdano‘tkazishi
nspeksiyasining 2007 yil 12 martdaro‘yxatdano‘tkazilgan. MCHJ “Texnolog-
Metaliz” OchigTurdagiAksiyadorlikJamiyatTexnologda 9001:2009 amalgilinadi.
“Texnolog* debyuritiladi, topshiriq 2013 yil 28
martdanvakuzatishkengashigaroriga 2013 yil 17
iyundanmuvofigislohgilishshaklidagaytatashkiletildi. “Texnolog-metaliz” sho‘ba
korxonasivorisihisoblanadi.

Jamiyatningta’sischisi
“Texnolog”OchigAksiyadorlikJamiyatishtirokchilariningtarkibio‘zgartirilishimum
Kin
shuningdeko‘zhohishibilanjamiyattarkibigakirishistaginibildirgan,uningustavinitan
olganvatasisbadalinito‘laganmanfaatdoryuridikvajismoniyshaxslarqabulqilinishihis
obigakengaytirilishimumkin.

¢ JamiyatO‘zbekistonRespublikasiningyuridikshaxsidir,mustagilbalansi,
bankmuassasalaridahisobvaboshgaragamlarigaegadir.
Jamiyato‘zfaoliyatinito‘ligxo‘jalikhisobio‘zo‘zinimoliyaviytaminlashvahara
jatlarnio‘ziqoplashasosidaolibboradi.

¢ JamiyatO‘zbekistonRespublikasiningqonunchiligidabelgilangantartibdaro ‘yx
atgaolinganpaytidanboshlabyuridikshaxsxuquqigaegabo‘ladi.

+¢ Jamiyato‘ziningdavlattilidato‘lignomiko ‘rsatilgandumalogmuhrigaega.

++ Jamiyato‘zfirmalinomiyozilgan tamg‘alarivablankalarga,o‘ztimsoliga,
shuningdek,belgilangantartibdaro‘yxatdano‘tkazilgantovarbelgisiga,
hamdaboshqao‘zbelgi —alomatlarigaegabo‘lishgahaqlidir.

++ Jamiyatuningbalansidahisobgaolinadiganalohidamol-
mulkkaega,o‘znomidanxuquqlarigaegalikqilishimajburiyatlarolishisuddadav
ogarvajavobgarbo‘lishimumkin.

Texnolog-MetalizMas 'ulyatiCheklanganJamiyatfaoliyatdoirasi.
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Jamiyato‘zishbilarmonlikfaoliyatiningasosiymagsadisifatidafoydaolishniko‘z
lovchitijorattashkilotidir.Jamiyatningasosiyfaoliyatdoirasihalgxo‘jaligivaaxolinixal
gistemolmollariga,ishlabchigarishmahsulotlarigavaturlifaoliyatsohalaridaxizmatlar
gaextiyojlariniqondirishnigamraboladi.

2.1.1- rasmda “Texnolog-Metaliz”

Mas’ulyatiCheklanganJamiyatiishlabchiqarishfaoliyatturlarikeltirilgan.

2.1.1- rasm.Texnolog-Metaliz
Mas’ulyatiCheklanganJamiyatiishlabchiqarishfaoliyatturlari

XozirgidavrdakorxonaMANvalSUZUmarkaliavtomobilshassilarigaosmauskunalari
shlabchiqarishbo‘yichaO‘zbekistondagietakchikorxonalardanbiri.Manashuishlabch
iqarilayotganmahsulotlardansamasvalkuzovlariko‘pmiqdordasotiladi .

“Texnolog-Metaliz’ Mas’ulyatiCheklanganJamiyati huquqiy normalari 2.1.2.-

rasmdakeltirilgan.

MDH va xorijiy mamalakatlarning jamiyatlari va tashkilotla
bilan o’zaro foydali hamkorlikni rivojlantirish

S E— .




Ishlab chigarilgan mahsulotlarni xizmatlarni kelishilgan narx va
tariflar bo’yicha sotish

Texnik vositalarga xizmat ko’rsatish va ularni ijaraga berish
asbob uskunalar lizingi shahobchalarini tashkil gilish

Jamiyat ishlariga chet el jismoniy shaxislarini jalb gilish

O’zbekiston Respublikasining amaldagi qonunchiligiga
muvofiq boshga huquglarni amalga oshirish.

e

2.1.2-rasm “TEXNOLOG-METALIZ” Mas’ulyatiCheklanganJamiyatiga huqugiy
meyorlari
“TEXNOLOG-METALIZ” M CH J azolari mana shunday huqulrga egadirlar.

“TEXNOLOG-METALIZ” Mas’uliyatiCheklanganJamiyatning ustavfondi.
Ishtirokchimablag‘larihisobiga

363 615 1419(uchyuzoltmishuchmillionoltiyuzo‘nbeshmingbiryuzqirigbir

)so‘mmiqdoridajamiyatning ustavfondishakllanadi.

Ishtirokchilarustavfondigao zulushlariniquyidagichako ‘rinishidakiritishlarimumki
n( 2.1.3-rasm).
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Milliy va xorijiy valyuta ko’rinishida pul vositalari

Har xil mol-mulk turlari (asbob-uskunalar, ko’chmas mulk,
avtotransport, xom ashyo va boshqga tovar-moddiy boyliklar):

{ Qimmatli qog’ozlar; }

Mol-mulk xuqugqlari, yoxud pul bahosiga ega bo’Igan boshqa
shaxsga o’tkaziladigan o’zga xuqugqlar.

2.1.3-rasm.Ustavfondini shakllantirish usullari
Jamiyatdanchigarilganyokiundanchigibketganishtirokchitomonidanjamiyatningusta
vfondigaxissatarigasidafoydalanishuchunberilganmol-mulk,
uganchamuddatgaberilganbo‘lsa
shunchamuddatdavomidajamiyatfoydalanishidagolaveradi.Jamiyatningmol-
mulkijamiyato‘ziningmustaqilbalansidahisobigaolinadiganalohidamolmulkkaegabo
‘ladi,egalikhuquqidajamiyatgauningishtirokchilaritomonidahissasifatidaberilganmu
Ik, shuningdekboshgaasoslarbo‘yichasotibolinganmol-mulktegishlibo‘ladi.
2.14-rasmda  “Texnolog-Metaliz’MasulyatiCheklanganJamiyatning  tashkiliy
strukturasi keltirilgan.

Direktor

4L

Bosh muhandis
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JL

iy

Ishlab chiqarish boshlig’i

Marketing bo’limi

JL 1L

Il

]!

Marketing bo’lim boshlig’i

g

Bo’lim boshlig’i muovuni

MYS KTB EMB
Sex Bo'lim Bo’lim
boshlig’i boshlig’i boshlig’i
Master Yetakchi Yetakch
muta- i muta-
i L Xasis Xasis
Brigadirlar i L iL
i L Injiner Injiner
texnik texnik
Ishchilar
\/
Mutaxasis
2.1.4-rasm

\;
Ishchilar

v" Jamiyatningishtirokchisiningjamiyatustavfondidagiulushining

(ulushibirgismining)

jamiyatningboshqaishtirokchilarigavauchinchishaxslarigao‘tishi;

“TEXNOLOG-METALIZ”MasulyatiCheklanganJamiyatning
tashkiliy strukturasi.
MYS — MexanikYeg‘ish;
KTB — KanstruktirlikTexnologik bo‘lim;
EMB —EnergiyaMexanika bo‘lim;

v' Jamiyatningishtirokchisijamiyatningustavfondidagio‘zulushiniyoxuduningbi

rqisminijamiyatningbiryokibirnechaishtirokchisigasotishgayokio‘zgatarzdaul
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arfoydasigavozkechishgahagqlidir,
bundaybitimnituzishuchunjamiyatningyokijamiyatboshgaishtirokchilariningr
oziligitalabgilinmaydi.

v" Jamiyatishtirokchisio‘zulushiniuchinchishaxslargasotishyokiboshqachatarzd
aularningfoydasidan vozkechishimumkin.

v’ Jamiyatishtirokchilariva (yoki)
jamiyatsotishuchuntaklifgilinayotganbutunulushnisotibolishdaimtiyozlihuqu
qdan,
shundayxabarberilgankundanetiboranbiroyichidafoydalanmagantaqdirdaulus
hningbirgismijamiyatgavauningishtirokchilarigaxabargilinganbaholardavash
artlardauchinchishaxsgasotilishimumkin.

v’ Jamiyatningustavfondidagiulushini
(ulushdanbirgismini)oluvchigajamiyatishtirokchisiningmazkurulushdanvozk
echishgagadaryuzagakelganbarchahuquqlarivamajburiyatlario‘tadi.

Jamiyatishtirokchilariumumiyyeg‘ilishining vakolatlari 2-2.5rasmdakeltirilgan.

Jamiyatishtirokchilariumumiyyeg‘ilishining

vakolatlariasosiyyo‘nalishlarinibelgilash
shuningdektijorattashkilotlariningboshqabirlashmalaridaishtiroketishto‘g ‘risidaqar
orqgabulqilish,xujjatlarigao‘zgartirishlarvaqo‘shimchalarkiritish,hisobotlarivayillikb
ugalteriyabalanslarinitasdiglash,ustavfondigapulsizshakldakiritiladiganhissalarnipu
llikbahosinibelgilashmana shularjamiyatishtirokchilarningvakolatlariga kiradi.
2.2.5-rasm. Jamiyat ishtirokchilarning umumiyyeg‘ilishining vakolatlari asosiy

yo’nalishlari keltirilgan

o

Jamiyat faoliyatining asosiy yo’nalishlarini belgilashshuningdek
tijorat tashkilotlarining boshga birlashmalarida ishtirok etish
to’g’risida qaror qabul qilish

6\




@)

Tasis xujjatlariga o’zgartirishlar va qo’shimchalar kiritish

—/
- &)
D Yil hisobotlari va yillik bugalteriya balanslarini tasdiglash
J/
o/
) &)
0 Jamiyat ustav fondiga pulsiz shaklda kiritiladigan hissalarnipullik
bahosini belgilash
J/
o/

2.2.5-rasm.Ishtirokchilarning umumiyyeg‘ilishining vakolatlari

Korxona rahbari va uning yeg’ilish azolarning vakolatlari tasis Xxujjatlariga
o’zgartirishlar va qo’shimchalar kiritish,jamiyat faoliyatining asosiy yo’nalishlarini
belgilashshuningdek tijorat tashkilotlarining boshga birlashmalarida ishtirok etish
to’g’risida garor gabul gilish mana shunday vakolatga egadirlar

2.2“TEXNOLOG-METALIZ” MCH.JNING MARKETING FAOLIYATI
TAHLILI

Marketingtizimi—
buqo‘yilganmagsadlargaerishishvamagqsadlibozortalabiniqondirishuchunmarketing
gismlarininganigbirikuvidir. Tarkibo‘zidato rttaasosiyqism — mahsulotyokixizmat,

tagsimot (sotish, o‘tkazish, narxlarni) birlashtiradi.
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Tovarvaxizmatlarniolgandabozorganimatavsiyaetilishisifatdarajasi,
sotishhajmi, kompaniyaninginnovatsiondarajasi, o‘lchovningholati,
alohidashartlartadgigotlarninghajmivamuddatlarimavjudmahsulotnisotishnito’xtati
shpaytinianiglabolishi kerak. Marketingtizimiijtimoiy-igtisodiyelementlar,
subyektlaryig‘indisidaniboratdir.Marketingtizimi
o’ztarkibigaturlielementlarnigamraboladi:

1. Ta’minotchilar

2. Ragobatchilar
3.Vositachilar
5.Iste’molchilar (bozor)
6.Firma (kompaniya)

Marketingtiziminishakllantirishvaamalqilishianiqo‘rabturganmubhitta’siridaol

ibboriladi. Bumubhitgaijtimoiy-igtisodiy, siyosiy, madaniy,
demografikvaekologikomillarkiradi.

Xom  ashyo  ta’minotchisi —  alohidaolingantashkilot,  uyushma,
shaxslaryig‘indisidantarkibtopib, firmanimoddiy,
moliyaviyvamahsulotresrslaribilanta’minlaydi.Korxonaningasosiy tovar

taminotchilardanbiribusavdokeraklihomashyoniasosiygismini shukorxonayetkazib
beradi.Ushbukorxonakengimkoniyatlargaega.

Raqgobatchilar — istakbo‘yicha, safdosh Tovar bo‘yicha, Tovar turibo‘yicha,
Tovar
markasibo‘yichaturkumlanadi.RaqobatchilarOMZKrantazsamasvalkuzovlariishlab

chigaradivaT TZxumdetallariniishlabchigaradibular asosiyragobatchihisoblanadi.

Marketingbo ‘yichavositachilar — tashkilotuchununingtovarlarinimijozlarga
yetkazish, sotish, aloqao‘rnatishbo‘yichayordamko‘rsatuvchilardir.

Vositachilar — savdo, logistik, marketingvamoliyaviyvositachilargabo‘linadi.

Savdovositachilari—ulgurjivachakanasavdogarlardir. “Buransavdo”
ulgurjisavdolitsenziyasiborligisabablibarchaturdagitovarlarnixorijdanolibkirishimk
oniyatigaegahamdasotishhuqugigaega.Ulgurjisavdo 22626 hisobragamiochiladi.
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Logistikavositachilari — ombortizimixizmatlarida Tovar va
ogimxolatlarinitransportirovkaqilishbilan shug’ullanish.

Moliyaviyvositachilar — bank, Kredit,
sugurtavaboshgamoliyaviyxizmatlarniamalgaoshiradi.Korxonaningmoliyavositachi
laribularbankdankreditolibmahsulotishlabchiqarishgakerakbo‘ladiganhomashyonis
otibolishuchunolingan, lizingkorxonagakerakbo‘ldiganstanokuskunasiniolingan..

Iste’'molchilar - firmalar,
alohidafizikshaxslaryokiularnipotensialguruxibo’lib,
ularbozordamavjudbo‘lgantovarvaxizmatlarniolishgatayyor.KorxonaM ANhamdal
SUZUIlargasisternaishlabchigaribberadimana
shukorxonalarsisternalarnimamnunravishdazarurbo ‘Iganehtiyojdagitovarlarnikorxa
namizgabuyurtmagiladi.

Iste’'molchi  —  Dbozorgiroli,  marketingvazifasidoimoise’molchinihulq-
atvorinio‘rganish,  uniextiyojinifirmamahsulotigabo‘lganmunosabatinio‘rganish,
tahlilgilishdaniborat.

Firma, marketingvabozormunosabatlaribir-birigao‘zarota’siro‘tkazib,
dialektikbog‘liglikdaharakatlanibboradi.
Firmayangitexnologikjarayonlarniegallashga,
yangimahsulotlarishlabchigarishgafagatbozordagimunosabatlarsababbo‘ladi.Marke
tingtarkibiniishlabchigishdaboshmasalauningbirbutunligi,maqgsadgaerishishdamuva
ffagiyatnita’minlovchibarchaomillarningo‘zaroaloqasidir.Marketingiqtisodiykatego
riyasifatidag‘oyasiserqirradir. Uningtarkibiyokifaoliyatsohalarida:

- ishlabchigarishvositalarimarketingi;
-iste’mol tovarlarimarketingi,
- xizmatko ‘rsatishmarketingi,

Shusingariturlariniko‘rsatishmumkin.
Buningharbiriningfaoliyatidaumumiytamoyillarvavazifalarsaglanibgoladi,
ammobuyo ‘nalishlarningharbiriuzigaxostomonlaribilanajralibturadi.Ishlabchiqarish

vositalarimarketingibirinchinavbatdaishlabchigarishtalablarininisobgaolishgaasosla
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nadi.
Shusabablimagsadgamuvofiglikmagbullikqat’iyuyg‘unlikengbirinchio ‘rindaturadi.

Iste’moltovarlarimarketingixilmaxiltalabvadidgaegabo‘lganiste’molchilarnin
gkengdoiralaribilanbog‘liq.Busoxadaiste’molchife’latvoriningtubmoxiyatinio‘rgani
shgakattae’tiborberiladi.

Xususaniste’molchilarniguruxlash, reklama, mahsulotsotishniuyushtirish,
bularningbarchasiiste’moltovarlaribozoridamarketingfaoliyatiningasosiymasalalari
hisoblanadi.Masalan, dukonlardao’z-0’ziga
xizmatko ‘rsatishtamoyillariiste’moltovarlarimarketingisamarasi
hisoblanadi.Iste’moltovarlarixizmatimarketingiishlabchiqaruvchibilaniste’molo‘rta
sidabevositaaloganingmavjudligibilanajralibturadi.

Xizmatlarningko ‘pchilikqismikompleks haraktergaega. Masalan,
mexmonxonalar,
jamoatovqatjoylari,ekskursionxizmat,edgorlikmollarisotishvaxakozolarpaydobo‘lis
hiyalpituristikmahsulottu shunchasibilanbevositabog‘liqdir.
Marketingtarkibiniishlabchigishdaboshmasalauningbirbutunligi,
magsadgaerishishdamuvaffaqiyatnita’minlovchibarchaomillarningo‘zaroaloqasidir.
Marketingigtisodiykategoriyasifatidag‘oyasiserqirradir.

Shusababli Xizmat
ko‘rsatishsoxasidamarketingjudakattayo‘nalishgaega.2.1.5-jadvalda  “Texnolog-
Metaliz”
Ma’suliyatiCheklanganJamiyatmarketingrejasigaasosanmaxsulotlarsotishtaxlilikelt

irilgan.

2-1.5 jadval
“TEXNOLOG-METALIZ” M.CH.Jsotilganmahsulotlarbo‘yicha 2011
yilhisoboti
Ne | BUYURTMACHI ISH,XIZMATMAHSULO | SONI | MAHSULOTS
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TNOMI MIQD | OTISHQIYMA
ORI Tl
1 SamAvtoM.CH.J Assenizmosh-1dona., 12 56 000 000
Yarimyuvuvchito‘ligbo‘l
magan 3,8m3-2dona
2 SamAvtoM.CH.J KDMY arimyuvuvchito‘l | 12 41 000 000
igbo‘lmagan 8m3
3 SamAvtoM.CH.J Suvtashuvchi 14 30 000 000
4 SamAvtoM.CH.J Qumpurkovchi 3 105 000 000
5 "MANAVto- Samasvalkuzovi.16m3 3 26 375 661
Uzbekistan™ TGA 33.360
Q.KM.CH.J
7 "MAN avto- | Sharnirlarniishlabchigari | 3 4200 000
Uzbekistan"QKM.C | sh
H.J
8 "MANAVto- Samosvalkuzovil6m3 3 2 550 000
Uzbekistan"'Q.KM. | TGSd.388
CH.J
9 Zenker- Detallargatermikishlovbe | 1 152 049
TexnologiSH.K rish
10 | "MANAvto- Samasvalkuzovi.16m3 4 104 588 072
Uzbekistan™ TGA 33.360
Q.KM.CH.J
11 "MANAVto- Sharnirlar 5 7 000 000
Uzbekistan"Q.KM.
CH.J
12 | "MANAvto- Samasvalkuzovi .16m3 | 1 26 147 018
Uzbekistan™ TGA 33.360
Q.KM.CH.J
13 | "MANAvto- Samasvalkuzovi.13m3 3 73034 160
Uzbekistan™ CLA 26.280
Q.KM.CH.J
14 | "MANAvto- Sharnirlartayyorlash 3 4 200 000
Uzbekistan™
Q.KM.CH.J
15 | "Zenker- Detallargatermikishlovbe | 1 806 522
Texnologi”SH.K rish
16 | "MANAvto- Yong‘inxavfsizligimosla | 2 23 217 538
Uzbekistan"Q.KM. | malarinio‘rnatish
CH.J
17 | "MANAVvto- Sharnir 1 1 400 000

Uzbekistan"Q.KM.
CH.J
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Jami: 571671 020
To‘rtinchikvartalbo‘yich 1870 328 550
a
Jamiyilboshida 4634701 818
Maxalliylashtirilganmaxsulot, Shujumladan: 423 144 911
"SamAvto"M.CH.J | Ko‘chayuvuvchi 40 000 000
Sisterna 16 000 000
KDM 137 000 000
Suvtashuvchisisterna
MAN Samosvalkuzovi 16m3 157 110 751
Samosvalkuzovi 13m3 73034 160
Eksport Pres-avtomat

2.1.5-jadvaldamalumotlargako‘ra2011yildabuyurtmachilarnomiM.CH.J
“SamAvto”, qo‘shmakorxona “MANAvto-Uzbekistan® M.CH.J, Sho‘ba
korxona“Texnolog-Zenker”. Shukorxonalarichida “M.A.N”
qo‘shmakorxonasisamasvalkuzovivasharniriuchunsotilganmahsulotlarhajmiengkatt
aulushidabuyurtmachisihisoblanadi.Aynanmana
shumahsulotgatalabborlekinboshqamahsulotlarnihamtalabdarajasigako ‘tarishvaular
nihamsotishnikengaytirishvako ‘paytirishkerak.
Bundanalbattamarketingbo‘limidanfoydalaniladi.
Bundareklama,kommunikatsiya,bozornio ‘rganish,marketingstrategiyalarniqo‘llash
vaalbattajahonstandartlarigamoskeluvchimahsulotishlabchigaribjahonbozoridao‘zo
‘rniniegallashikerakeksportgaetiborberishlozim. 2.2.2-jadvalda “TEXNOLOG-
METALIZ” M.CH.Jning sotilgan mahsulotlar bo‘yicha 2012 yilgi hisoboti
tagdim etilgan.

2.2.2.-jadval.
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“TEXNOLOG-METALIZ” M.CH.Jning sotilgan mahsulotlar bo ‘yicha 2012 yil

hisoboti
BUYURTMAC | ISHXIZMATMAHSULO SONI, MAHSULOTSOTISH
HI TNOMI MIQDORI QIYMATI
1 Texnolog- Detallargatermikishlovb | 1 101 013
Zenker SHK erish.
2 Texnolog-Stan | dolbejkashponochnixpaz | 1 790 000
SHK oV
3 Texnolog-Stan | dolbejkashponoch.paz 1 150 000
SHK
4 Texnolog- Detallargatermikishlovb | 1 106 000
Instrument erish
SHK
5 "CRECC Yo‘luchuntransportmosl |1 37 210 995
TOSHKENT" | amalari
XKMCHJ
6 MAN-Auto Samosvalkuzovi. 16m3 |8 209 176 144
QKMCHJ
7 SHKTexnolog | Detallargatermikishlovb |1 1397 905
-Zenker erish
8 "Texnolog- ReduktordlyaXUM,2- 6 3 800 000
Stan" SHK rojk-4sht,1rojk-2sht
9 Markaziyobod | “Navro‘z” 1156 296 313 743
onlashtirish sahnakompleksiuchuno*
rindiglarmontaj-
demontaji
10 | MAN-Auto Suvpurkovchiuskuna 1 29 871 658
QK MCHJ
11 | "Texnolog- XUM,2-rojkuchun 2 1 250 000
Stan" SHK reduktorlar -1sht,1rojk-
1sht
Jami: 580 167 458
To‘rtinchichorakbo‘yich 1595 652 102
Jamiyilbo‘yicha 4703 080 858
Mahalliylashtirilganmahsulot, shujumladan 239 047 802

"SamAvto"SH
K

Yarimyuvuvchi

Sisterna

Kombinirovannayayo‘l
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mashinasi

Qumpurkovchiuskuna

Suvta 29 871 658
ShuvchisisternaMAN
MAN Samosvalkuzovilem3 209 176 144

Samosvalkuzovi 13m3 -

2-2.2 jadvaldamalumotlargako‘ra 2012 yildabuyurtmachilarnomiM.CH.J
“SAMAVTO”, qo‘shmakorxona “MANAvVto-Uzbekistan” M.CH.J, Sho‘ba
korxona “Texnolog-zenker’.  Shukorxonalarichida “M.A.N” qo‘shmakorxonasi,
MarkaziyobodonlashtirishvaSho‘ba Korxonasi "Texnolog- Stan
"samasvalkuzoviuchunsotilganmahsulotlarhajmiengkattaulushidabuyurtmachisihis
oblanadi. Buyildaesayangimahsulotlarkiritilgani, aynanmana
shumahsulotgatalabbo’lgani uchun ishlab chigarilgan bundan albatta foyda olish
bilan bir gatorda zaraga ham kirish mumkin. Chunki har yil davomida mahsulotlar
o’zgarib borishi yaxshi lekin u mahsulotlarni ishlab chigarish xom ashyo
masalalari muammo tug’dirishi mumkin.fagatgina yangi mahsulot emas balki
oldingi yilda ishlab chigarilga mahsulorni ham yaxshorog ishlab chigarib ularni
sotish yo’llarini qidirish kerak, bunda albattamarketingbo‘limi yaxshi ish olib
borishi kerak. Bundareklama,kommunikatsiya,
bozornio‘rganish,haridorlarnijalbetishmarketingstrategiyalarniqo‘llashvaalbattaeks
portgaetiborberishlozim. Reklama agentliklari bilan ishlash kerak auditorlik
firmalariga murojat qilish kerak. Tovarlar xizmatlar va umuman biron-bir ijtimoiy
siyosiy vakillikni reklama qilish marketing faoliyatini ajralmas qismi bo‘lgani
uchun uni rejalashtirish ham marketingni rejalshtirishdan, uni magsad va
vazifalardan kelib chiqish va uzviy Dbog‘lanishi lozim2.2.3-jadvalda
“TEXNOLOG-METALIZ” M.CH.Jning sotilgan mahsulotlar bo‘yicha 2013 yil

hisoboti tagdim etilgan.
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2.2.3-jadval

“TEXNOLOG-METALIZ” M.CH.Jning sotilgan mahsulotlar bo ‘yicha
2013 yil hisoboti

Ne BUYURTMACHI | ISH XIZMATMA | SONI, | MAHSULOTSOTISHQI
HSULOTNOMI | MIQD YMATI
ORI
1 |"SamAvto" MCHJ | KDM-1dona. 1 56 766 950
"SamAvto" MCHJ | KDM-1dona. 1 56 766 950
MexanikuskunasiS | Kombinirlangan |1 1 200 000
SANRUZz mexanizmmaket
intishlabchigish
4 | "SamAvto" MCHJ | Suvta Shuvchi- |3 53 300 850
3dona.
5 | MexanikuskunasiS | Kombinirlangan |1 1 300 000
SANRUz mexanizmmaket
iniishlabchigish
6 | Harbiybo‘linma Tushiribolingan |1 4 503 622
ashyolar
7 | MAN-AVTO QK | Donta 4 12 894 784
MCHJ Shuvchikuzoviel
ementlari
8 | "SamAvto" MCHJ | Polivomoyka 1 21 766 950
9 | MAN-AVTO QK| Suvta 1 29 871 658
MCHJ Shuvchisisterna
10 | MAN-AVTO QK |KDM 1 91 722 003
MCHJ
11 | "Texnolog-Stan" Elementlarniqay |1 32 616 000
SHK ishlashvapayvan
dlash
Jami: 362 709 767
To‘rtinchikvarta 1829 306 917
Ibo‘yicha
Jamiyilboshida 14 745 364 426
Maxalliylashtirilganmaxsulot, shujumladan: 188 601 700
"SamAvto"MCHJ | Yarimyuvuvchi, 21 766 950
to‘ligbo‘lmagan
Assenizatsiyalashga
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nsisterna

KDM 113 533 900

Qumpurkovchi

Suvta Shuvchi 53 300 850

KDM 91 722 003
MAN Suvta 29 871 658

ShuvchiMAN

Bozor iqtisodiyotiga o‘tish jarayonida respublikamiz korxonalarida tijo-rat
bo‘limlari tashkil gilinmogda. Unga korxona rahbarining tijorat ishlari bo‘yicha
o‘rinbosari rahbarlik gqilmogda. Bunday bo‘limlar ilgari ham mavjud edi, lekin ular
faqatgina uzoq muddatli shartnomalar tuzish bilan band bo‘lib, umuman marketing
muammolari bilan shug‘ullanmas edilar. Bo-zor sharoitida talabni o‘rganish,
istigbollash va tashkil gilish savdo tashki-lotlarining vazifasi bo‘lmay qoladi.
Tovar ishlab chigaruvchi korxona ham reklama bilan, bozorni o‘rganish bilan,
bozor baholarini aniglash bilan, geografik, yoshiga nisbatan va boshga mezonlarga
asoslanib, bozorni seg-mentlash bilan shug‘ullanishi lozim. Boshgacha qilib
aytganda, agar ilgari xaridorlarni o‘rganish faqat savdo tashkilotlarining vazifasi
sanalgan bo‘lsa, marketingli yondashishda tovar ishlab chiqaruvchilar ham

xaridorni o‘rganishga harakat giladilar.

2.2. “TEXNOLOG-METALIZ” M.CH.INING
MARKETINGKOMMUNIKATSIYALARIHOLATITAHLILI

Tovarlar Xizmatlarvaumumanbiron-
birijtimoiysiyosiyvakilliknireklamagqilishmarketingfaoliyatiniajralmasqismibo‘lgan
iuchununirejalashtirishhammarketingnirejalshtirishdan,unimagsadvavazifalardanke
libchiqishvauzviybog‘lanishilozim.Reklamanirejalashtirishbirqanchailmiytadqiqotl
arizlanishlarolibborishniavvaloistemolchiningehtiyojitalabiuningharidorlikhulgatvo
rinio‘rganishnitaqazoqiladi.

Chunkireklamabirinchinavbatdaharidorgavabo‘lajakharidorlargagaratilganekan,de
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makuningko ‘nglinitopibreklamagqilinishilozim.
Rejatuzishdareklamaturinivauniyetkazishvositalarninamtanlashmuhimahamiyatgae
ga.Reklamavagqtinito‘g ‘rirejalashtirishzarur. Bundareklamatovarlarnibozordagixayo
tiylikdavrigamonandamgaoshirilmog* llozim,harbirbosgichgamosreklamagilinishilo
zim. Tovarxizmatvahokazolarnireklamasinirejalashtirishbirqganchabosqichlarnio‘zic
higaoladivaularga quyidagilar kiradi:

+» Reklamaningmagsadi, vazifalarianiglanadi;

¢ Reklamagqilinishilozimbo‘Iganobyektuningchegarasimazmunixossalarihag

idagiaxborotyeg‘iladi;

+ Reklamakimgaqgaratilganiyaniuningsubyektianiglanadi;

+ Reklamavositalaribelgilanadi;
Reklamaningmagsadinianiglashfirmaningasosiymagsadidankelibchiqgib
Tovar vaxizmatlarniko ‘progmiqdordasotishvafoydaoilshgaqgaratilganbo‘ladi.

Reklamagqilishdauningvositalarnthamto‘g‘ritanlashmuhimahamiyatgaega.
Buvositareklamaningmagsadvamazmunigamonandhamohangbo‘lishireklamagqilina
yotgantovar,xizmatlarvaijtimoiysotsialvogeylikningxususiyatigaistemolchivaharido
rlarningvadidigaharakterigamoskelishimuhimdir. Masalanstanokasbob-
uskunalartexnologiyavaumumanishlabchigarishvositalarinireklamagilishdatarmoq|
artomonidannashrgilinadiganmaxsusjurnalvagazetalarkataloglarvaragalarmurojatn
omalarradiovahokazolarko‘progmoskeladi.

Marketingrejasiasosiyxujjatbo‘lib, kim? nima? vagayerda?
Hamdagqaysiyo‘lbilananiqvazifanibajarishshartdegansavollargajavoblarniifodalaydi
.Taktikrejalashtirishyaginmuddatgaassortiment, savdo, narx, reklama,
moliya,kadrlarvaboshqgalarbo‘yichakorxonasiyosatinibelgilaydi.

* Maxsulotassortimentinirejalashtirish -
bo‘lajakiste’molchilarguruhinivaulartalabinianiqlash,
mahsulotnitexnikko ‘rsatkichlarinivaiste’molqiymatlarinimuvofiqlashtirish,
uningraqobatbardoshliginibaholash, upakovka (o‘ram)nirivojlantirish, tovar

turlariniyangilashvaboshqalarnio‘zichigaoladi;
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* Tovarharakatiyo‘nalishlarinivasotishnirejalashtirish—
tovarlaroqimiyo ‘llarini, ganchazaxiragaextiyojborligini,transportorqalitashish,
qaytaupakovka(o‘ram)qilish, tovaroborotvasotishdan keying
xizmatgilishkabilarnianiglashdaniborat;

* Reklamavasotishnirag’batlantirishnirejalashtirish—
reklamavositalarinitanlash,
sotuvchilarnivaharidorlarnirag‘batlantirishusullarinianiqlash,
raqiblargata’sirko‘rsatishyo‘llarinibaholashdemakdir;

*  Moliyaviyko‘rsatkichlarnirejalashtirish - shujumladan,
marketingharajatlarinianiglash,bahonibelgilash (talab,harajatlar, ragobatchilar,
marketingtadbirlaridanolinadigandaromadgaasoslanib unitashkiletadi;

*  Kadrlarbilanta’minlashningrejasi—rahbariyatvamutaxassislarnijoy-
joyigaqo‘yish, kadrlartayyorlashvamalakasinioshirish,

maslaxatchilarniyo‘llash,boshqakorxonalartajribasinio ‘rganishnio‘zichigaoladi;

Marketingnazoratiuchxilshakldaolibboriladi: strategik,
yillikvarentabelliknitekshiribborishdaniborat. Strategiknazorat -
ma’lumdavrmobaynidakorxonamarketingfaoliyatinihartomonlamataftish qilib,

uningbozordagihagigiyholatigamoskelish-kelmasliginianiglashdir.

Korxona yil davomida ko’rgazma va yarmarkalarga qatnashib
turadi.Ko‘rgazma- inson faoliyatining bir yoki bir nechta sohasidagi yoki
istigboldagi ehtiyojlarni qondirish uchun odamlar ixtiyorida bo‘lgan vositalarni
namoyish yo‘li bilan ommani xabardor qilish maqsadidagi ko‘rsatishlardir.

Yillikrejaninazorat gilishdasotishxajmi, bozordagiulushi,
iste’molchilarningtovarlargabo‘lganmunosabatitaxlilgilinadi.
Korxonaningfoydavazararlaribalansiorqalivafoydaningharajatlarigasolishtirishyo’li
bilanuningrentabelligininazoratgilinadi.

Quyidagi 2.3.1-rasmda “Texnolog-Metaliz”

Ma’suliyatiCheklanganJamiyatmaxsulotturlarireklamasi keltirilgan.
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Texnikxarakteristikalari

Sisternaningnominalxajmim?* - 3.5

Sisternaichkiqobig‘l materiali - sifatlipo‘lat
Sisternaningnominalyuklashi - 3500 kg
Sisternaningyonsig‘imlariningnominalyuklashi - 3700 kg

Sigilganxavobalonibilansisternaog‘irligi - 1550 kg
Sisternatermoizolyatsiyasishartnomadakelshilgannarxda
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Texnikxarakteristikalari

Bunkerxajmim®> - do5
Sirpanishgagarshimateriallarni

tagsimlashdagimehnatunimdorligi - 4

qumnipurkashmaydonikengligi -8.5mgumvaboshqga

materiallarnitagsimlashdaavtomobiluskunalarinio‘rnatish

Texnikxarakteristikasi:

Sisternaningnominalsig‘imi, m
Nasosturi

Nasosniaylanishchastotasi, ob/min
Nasosyordamidaginominalquvvati
MPa ( - kg/sm?)
Nasosyordamidapaydoqilinadiganbosi
m.MPa (+ kg/sm?)
Nasosningbirsoatdanortigbo‘lmaganto*
htovsizishi.Maksimalsuribolishtezligi,
msuyugliknitortibolishzichligi, kg/m®
Nasosnixavonitortishidagimexnatunim

dorligi, m*/chas

8
Rotornoplastinchatery
1450

0,06 (0,6)

0,06 (0,6)

1000
240
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Marketingkommunikatsiyalaritaxliletilgandaasosiyiste’molchilarichkibozordas
huningdekreklamafagatdavriynashrlardaberilishikuzatilgangarchi marketing
kommunikatsiyalarining boshqa vositalari (to’g’ridan-to’g’ri marketing, sotishni
rag’batlantirish va b.) uchun shaxslararo alogadan boshlab kommunikatsiyaning
barcha turlari dolzarb bo’lsada, aksariyat hollarda reklama ommaviy
kommunikatsiyalarga kiradi..

Ijtimoiy kommunikatsiyaning asosiy funksiyalari quyidagilar hisoblanadi:

1) axborot (axborot uzatish);

2) ekspressiv (fagat ma’no axborotini emas,balki baholovchi axborotni ham
ifodalash);

3) pragmatik (qabul giluvchiga ma’lum bir ta’sirni amr etuvchi ko’rsatma
berish imkoniyati) .

Ko’rib turibmizki, kommunikatsiya sifatida reklama ko’rsatilgan har uchchala
funksiyalarni bajarishga qodir.  Shunday xulosa ham to’g’ri bo’ladi: ijtimoiy
kommunikatsiyaning har uchala funksiyasi gabul giluvchiga reklama ta’siri
o’tkazish jarayonida qo’llaniladi.

Shunday qilib, aytib o’tilganlarga qisqacha xotima yasar ekanmizshuni
ta’kidlaymizki, reklama, reklama beruvchilar va reklama murojaatlarining har xil
auditoriyalari o’rtasidagi ushbu auditoriyalarga reklama beruvchining ma’lum
marketing vazifalarini hal qilishga ko’maklashuvchi faol ta’sir ko’rsatish
maqgsadidagi ommaviy kommunikatsiyalarning maxsus sohasi sifatida ko’rib

chiqilishi mumkin.
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3. BOB. “TEXNOLOG -METALIZ”
M.CH.IJMARKETINGFAOLIYATINITASHKIL
ETISHSAMARADORLIGINIOSHIRISHYO‘LLARI

3.1
ISHLABCHIQARISHSOHALARIDAMARKETINGFAOLIYATINITASH
KILETISHSTRATEGIKREJALAR

Mamlakatimizdaamalgaoshirilayotganijtimoiy —
igtisodiyrivojlanishvaiqtisodiyottarmoqlaridagitarkibiyo‘zgarishlartahlili
Shuniko‘rsatadiki,
erishilayotganyutugvamuvaffaqgiyatlarningasosidaiqtisodiyotvauningetakchitarmo
glarinimoderinizatsiyaqilishtexnikvatexnologikyangilashishlabchigarishnidversifi
ktsiyaqilishjarayonlariningo ‘rnibeqiyosdir.
Shunugtainazardangarabamalgaoshirilayotgan
islohatlarningmohiyativatamoyillarinitahlilgilishmoderinizatsiyavaishlabchigarish
nidversifikatsiyaqgilishjarayonlarningnazariyvametodalagikasoslarnitadgigetishmu
himahamiyatkasbetmoqda.

Shuo‘rindamoderinizatsiyavadeversifikatsiyaatamalariningmazmunigato ‘xt

13

alibo‘tishmagsadgamuvofiqdir. Modernizatsiya —
ishlabchigarishningtayyorlanayotganmahsulotlar ( ishvaxizmatlar)
ragobatdoshliginioshirishgayo‘naltirilgantexnologikyangilanishjarayonidir.Ukorx
onalarningtexnologikqologliginibartarafetishvositasibo‘lib, mehnat,
moddiyvaxomashyoresurslaridansamaralifoydalanishdarajasigakeskintasirko‘rsata
di. Moderinizatsiya,
texnikvatexnoligikyangilashnatijalariyugoritexnoligikragobatdoshishlabchigarishn
ingjadalrivojlanishshartinibelgilabberadi”.[2 ] .
Vaholankiigtisodiyotvauningetakchitarmoglarinimoderinizatsiyaqilishishla
bchigarishnideversifikatsiyaetishgaolibkeladi. Dversifikatsiya -

yugoriqo‘shilgangiymato‘sishdinamikasinitaminlaydiganmahsulotvaxizmatlarasso

rtimentini qo’shishvakengayishjarayonidir.
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Deversifikatsiyajarayoniiqtisodiyottarmoqlaridaolibborilayotganmoderinizatsiyav
atarkibiyo‘zgarishlarbilanbevositauyg‘unlashganxodisasidir.[ ]
Yugoridagaydetilganidekigtisodiyotvauningetakchitarmoqlarinimodernizats
iyaqilish,
texnikvatexnologikyangilashushbutarmoglardaishlabchigarishnidiversifikatsiyaeti
shgaolibkeladi, pirovardidamamlakat :
korxonavamahsulotningichkivatashgibozordagiragobatdoshliginiaholiningishband
ligiortadi,
uningturmushdarajasiyuksaladihamdamamlakatningbarqaroriqtisodiyo‘tis
ta’minlanadi.
So‘ngiyillardamamlakatimiznimodernizatsiyaqilishjarayonihayotimizningb
archajavhalaridao‘zaksinitopmoqda.
Aynigsaigtisodiyotimizningetakchitarmoglarinimodernizatsiyaqgilishtexnikvatexno
logikyangilashhamdaishlabchigarishnidiversifikatsiyaetishmuhimaxamyatkasbetm
oqda.Milliyiqtisodiyotningbargarorvasamaralifaoliyatyuritishnitaminlashuningo‘s
ishsuratlarinijahondagirivojlanganmamlakatlardarajasigako‘tarishturlisiyosiyvaiqt
1sodiyo‘zgarishlarjahonbozorikonyunkturasidagitebranishlarinqirozholatlariganisb
atan “ chidamlilik”
mustagqilrivojlanishsaloxiyatiaynanigtisodiyotningturlitarmoglaridagitubislohotlar
vaularningnatijalarigabog‘liq.
Aynivagtdaishlabchigarishnimodernizatsiyaqilishijtimoiy-
iqtisodiyhayotningboshqasohalaridagio‘zgarishlargachambarchasbog‘ligholdaama
Igaoshiriladi.
Yanibarchasohavajavhalardajadalislohotvamodernizatsiyajarayonlariningamalgao
shirilishidaizchillikvamantiqiymuvozanatnitaminlashalohidamuhimo ‘rintutadi.Iqti
sodiyotningyetakchitarmoglarinimodernizatsiyaqilishvaishlabchigarishnidiversifik
atsiyaetishborasida 2011-2015
yillardaO‘zbekistonRespublikasisanoatinirivojlantirishningustuvoryo‘nalishlarito®
g‘risidadasturmuhimahamiyatkasbetadi. Dasturningasosiymaqsadi —

mamlakatimizsanoatinibagarorjadalvamutanosibravishdarivojlantirishasosiysanoa
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ttarmoglarinidiversifikatsiyaqilishvaularningeksportsalohiyatinio‘stirishgayo‘nalti
rilgantarkibiyo‘zgarishlarnichuqurlashtirishsanoattarmogqlarikompleksvakorhonala
rnimodernizatsiyaqilishishlabchigarishnitexnikvatehnologikyangilashasosidaularn
ingsamaradorligihamdaragobatdoshliginiyanadaoshirishdaniborat.Dasturningasosi
yvazifavaustuvoryo ‘nalishlariquyidagilardaniborat .

- Tarkibiytuzilmahosilgiladigantarmoglarvaumuman,
sanoatnirivojlantirishdaigtisodiyotningasosiytarmogqlarinidiversifikatsiyaqilishgay
o‘naltirilgantarkibiyo‘zgarishlarnichuqurlashtirish ;

- Mamlakatimizsanoatmaxsulotiningraqobatdoshliginioshirish,
sanoatvabutuniqtisodiyotnirivojlantirishningjahonkonyunkturasidagio‘zgarishlarg
abog‘ligliginikamaytirishmagsadidanormativko‘rsatkichvatariflarningbarqarorligi
nitaminlash;

- Sanoatkoxonalarinikengmiqyosdamodernizatsiyaqilish,
texnikvatehnologikyangilash :
ularningengzamonaviyyuksaktehnologikuskunalarbilanjihozlash,
sanoattarmoglaridazamonaviyilm-
fanyutuqlarivailg‘orinnovatsiyatexnologiyalarinijadaltadbigetish ,
sanoatuchunyuqorimalakalikadrlartayyorlashnikengaytirish;

- Ishlabchiqarishnidiversifikatsiyaqgilish :
mahalliyxomashyonichuqurvasifatligaytaishlashnegizidaeksportsalohiyatiningbar
qaroro ‘sibborishini ,
eksportgamo‘ljallanganraqobatdoshsanoatmahsulotiishlabchigarishniko‘paytirishn
i,ularnisotishbozorlarikengaytirilishinitaminlash;

- Mehnatunumdorliginio‘stirish ,
ishlabchigarishxarajatlarivamaxsulottannarxiniizchilpasaytirish :
energiyavaresurslarnitejaydiganzamonaviytexnologiyalarnijoriyetish :
ishlabchigarishnitashkilgilishnitakomillashtirish :
nobudgarchiliklarvaunumsizsarf-
xarajatlarnibartarafetishhisobidansanoatishlabchigarishisamaradorliginimutassilos

hiribborish;
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Sanoatmaxsulotiniishlabchigarishdauningtashqibozordagiragobatdoshliginitaminl
aydiganxalgarosifatstandartlarivatehnikreglamentlarnitizimlitarzdatadbigetish.
Yugoridazikretilganyo ‘nalishlarniumumlashtirganholdatasvirlashmumkin .
Mamlakaimizdaetakchitarmoglarnimodernizatsiyaqilish,
texnikvatexnologikyangilashnijadallashtirishvaishlabchiqgarishnidiversifikatsiyaqil
ishningasosiyomillarisifatidaquyidagilarniko ‘rsatishmumkin :
- Magsadlidavlathududiydasturlarniamalgaoshirish ;
-Yuqoriqo‘shilganqiymatyaratadigantarmoqlarulushinioshirish ;
Sanoatnirivojlantirishdaxorijiyinvestitsiyalarvabankkreditlaritasirchanliginioshiris
h;
- Sanoatnirivojlantirishdaqo‘shmakorxonalarningulushinioshirish ;
- Infratuzilmasinishakllantirish (suv,gaz , elektrenergiyasi, transportvaboshgalar)
Qurilishmateriallarisohasidayangikorxonalartashkiletishvatayyormahsulotniishlab
chigarishnio‘zlashtirish
Yuqoridako‘rsatilganvazifalarniamalgaoshirishdakorxonadamavjudsharoiti
mkoniyatlarmagsadvaresusrslarmanbalarinihisobgaoladiganindividualishlashuslub
igaegabo‘lishilozim.  Strategiyanirejalashtirishdamarketingmuhimro‘legallaydi,
chunki 0’z
strategiyanirejalashtirishuchunkerakbo‘ladiganmalumotlarbilantaminlaydi.
O‘znavbatidaesastrategikrejalashtirishtashkilotmarketingidakattaro‘lo‘ynaydi.
Misoluchunmarketingxizmatistrategikrejalshtirishniishlabchiqaradiganbo‘limlarib
ilankorxonaningstrategic magsadiuchunbirgalikdaisholibboradi.
Ma’lumsabablargako‘rahozirgivaqtdafirmalarkompleksstrategikrejalshtirishniishl
abchigishimkoniyatgaegaemaslar.
Shuninguchunularbiznesrejaniishlabchigishbilanchegaralanmoqdalar.
Strategikrejalashtirishtashkilotningglobaluzogqamo‘ljallanganmaqsadlarniv

auniamalgaoshirishmexanizminio‘zidamujassamlashtiradi.
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Vagtgabog‘ligholdastrategikrejaqisqgamuddatli  (yillik) yokiuzogmuddatli
(korxonaningjoriyfaoliyatibilanbog‘ligholda )bo‘ladi.
Strategiyalarnimanio‘zichigaoladi?
Busavollargajavobberishuchunbosqichlarniko‘ribchiqamiz:tahlil,  rejalashtirish,
amalgaoshirishvatekshiruv(nazorat).
3.1.1-

rasmdastrategiyanivamarketingnirejalashtirishuchunkerakbo‘ladiganrejalshtirishja
rayoniko‘rsatilgan

Jarayonnirejalshtirishdanoldinkorxonaningichkivatashgianalizniolibborishlozim.

3.1.1- rasm strategiya vamarketingnirejalashtirish

Tahlil

Rejalashtirish strategik reja Amalga oshirish Nazorat
ishlab chigish _ o Natijalarni miqgdorli
Rejalarni bajarish aniglash

Marketing rejasini ishlab
chiqish

Natijalar bahosi
To’g’irlovchi amallar

A

3.1.1-

rasm.

Strategiyanivamarketingnirejalashtirishuchunkerakbo‘ladiganrejalshtirishjarayoni.
Marketingstrategiyasi-
bulogiksxemabo‘libundao‘tkaziladiganmarketingtadbirlario‘zaksinitopgan.

Ularyordamidakompaniyao‘zmarketingvazifalariniamalgaoshiradi.Ualohidamaqsa

63



dlibozorlargamoljallanganpozitsionmarketingkompleksivamarketingtadbirlarigake
tganharajatlarsigmentlaridantashkiltopgan.

Tadbirkorlik faoliyatini tahliliy o‘rganish jarayonida uning ustunlik-lari,
imkoniyatlari, kamchiliklari va tahdidlarini qiyosiy o‘rganish orqali amalga
oshiriladi.

Bozor igtisodiyoti sharoitida tadbirkorlik faoliyatini rejali va bir magsad
sari to‘g‘ri olib borish uchun quyidagi SWOT tahlilidan yuqori darajada
foydalanishi kerak bo‘ladi. SWOT tahlilisavollari quyida tagdim etilgan.

S — Ustunlik , mahsulotimizning yaxshi tomonlari, faoliyatimizning boshga-
lardan kuchli tomoni;

W — kamchiligi,yaxshilash mumkin emasmi?kompaniyamizga yaxshi e’tibor va
o‘zgarishlarni ganday gilamiz? Rivojlanishimizga nima xalaqit beryapti?

O — Imkoniyatlar,biznesni rivojlantirish uchun tashqi muhit ta’siri?

T — Xavf-xatar,korxonamiz oldidagi xavflar, atrof-muhit

3.1.1-jadval.
“TEXNOLOG -METALIZ” MCHJ SWOT-analiz tahlilii

Korxonanigkuchlitomonlari Korxonanigkuchsiztomonl
ari
Ishlabchigarishbozoridaozo‘rnigaega Mahsulotishlabchigarishd

afoydalaniladiganuskunala

reskirgan

Ishlabchigarilayotganmahsulotturlarihilmaxil Ishlabchigarishharajatlarin
ingyildanyilgao‘zgarisheht

imolimavjud

Mahsulotishlabchigarishdanarxningqulayligi Homashyovamateriallarvo
sitachilaryordamidakorxo

nagakeltiriladi
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Ishlabchigarilayotganmahsulotasosangishlogxo‘jaligi | Ishlabchigariladiganmaxs
transportkommunikatsiyatizimivamaishiyhizmatko‘rs | ulotlargatalabo‘zgaruvcha

atishsohalaridago‘llaniladi n

Taxlilnatijalaridan
ko‘rinibturibdikikorxonaningkuchsiztomonlarixarajatlarnio‘zgarishi,
xomashyovamateriallarvositachilaryordamidakeltirilishivaishlabchigariladiganma
hsulotlargatalabo‘zgaruvchanligibilanajralibturadi.

Marketingstrategiyasiniishlabchiqgishdayukoridako ‘ribchigilgankorxonatahl
iliasosidatakomillashtirilganmarketingbo ‘limistrukturasiniqaytako ‘ribchiqishnitak
ozoetadi.3.1.2-rasmdaTexnolog-

MetalizMCH.Jmarketingbo ‘limiuchuntaklifetilayotgansxemakeltirilgan.

M.CH.J “TEXNOLOG -METALIZ’MARKETINGBO‘LIMINI

TAKOMILLASHTIRILGANSXEMASI

MARKETING BO’LIMI
TA’MINOT
BOZOR SERVIS XIZMAT
TADQIQOTLARI GURUHI KO’RSATISH
O’RGANISH GURUHI

GURUHLARI

J L

@ VAZIFALAR

REKLAMA FAOLIYATINI
TASHKIL ETISH GURUHI
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3.1.2-rasmM.CH.J]  “TEXNOLOG - METALIZ”marketing  bo’limini

takomillashtirish sxemasi.

Korxonada mavjud marketing bo’limidan taklif etilayotgan marketing bo’limining
quydagi avfzalliklarga ega

» Bozor tadqiqotlari o’rganish guruhlari ;

> Ta’minot guruhi;

» Reklama faoliyatini tashkil etish guruhi;

> Servis xizmat ko’rsatish guruhi;

7 Ma’muriy ;

» Vazifalar ;

Bular katta miqdorda xarajatlar talab gilganda hamkorxonani ichki bozorda
ragobat bardoshligini taminlash va ishlab chigarishni diversifikatsiya gilish
bo’yicha ishlarni amalga oshirish uchun yordam beradi.
3.1.2-jadvalda tavsiya etilgan marketing bo‘limi strukturasining vazifalari
keltirilgan

3.1.2-jadval

Tavsiya etilgan marketing bo‘limi strukturasining vazifalari

Marketingfunksiyasi Marketingfunksiyabo‘linmalari

1. Taminotbozornio‘rganish, mehnatmoddiyresurslar

Marketingtadqgiqotlari | 2.Taklifsotishvabozornibashoratqilish

1.Ishlabchigarishmahsulot (xizmatlar )
Tovarsiyosatinirejalasht | ishlarniragobatbardoshliginitaminlashvasifatko‘rsatkich
irish larniyaxshilash

2.Yangiturdagimahsulotlarniishlabchigarish

Taminotnitashkiletish | 1. Taminotsiyosatiniishlabchigarishvatagsimlash
2. Taminottiziminitakomillashtirish

1.Reklamasiyosatinisamaradorliginioshirishtovarlarvaxi
Marketingdakommunik | zmatlarbozoriniboshgavositalardanfoydaolish
atsiyanitashkilgilish 2.Haridorvaistemolchilarnirag ‘batlantirishnitashkiletish

3.Savdoagentliklarnifaoliyatinitakomillashtirish
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1.Narxnishakillantirishdataktikvastrategiyasiniishlabchi
gish
Narxnishakillantirish 2.Joriynarxlarnio‘zgarishmexanizminiishlabchiqgish

3.Yangiturdagimahsulotlaruchunnarxnibashoratlash

Marketingniboshqarish | 1.Marketingboshqgarishnitashkilgilish
2.Marketingximatituzilmasinitakomillshtirish
3.Marketingauditlarinio‘tkazish

4.Marketingxizmatifaoliyatinisamaradorliginibaholash

3.1.2-jadvalda tavsiya etilgan marketing bo‘limi strukturasi

Marketingbo ‘limiasosiyvazifalaridanbiriishlabchiqarishnidiversifikatsiyalas
hxisoblanadi.

Tadqiqotlarning ko’rsatishicha mashinasoalik korxonalarida
divresifikatsiyaning boshgarish amalyotida umumiy kamchilik gayd etiladi- olib
borilayotgan ishlar usullari va mexanizimlarinig mavxumligi,yaxshi ishga
solinmasligi. Tashkiliy o’zgarishlarni joriy etishningtashqi bozor omilarini
hisobga olmaydigan an’anaviy shakillari haligacha qo’llanib kelinmoqda. Buning
ogibati- texnik,intelektual va resusr salohiyati korxona bo’linmalari bo’yicha
tarqalib ketgan bo’lib,ular tarmoq, ko’pincha ikkinchi darajali bo’lgan
muammolar va vazifalarga bo’ysundirilgan. Natijada diversifikatsiyalangan
mahsulotning umumiy o’sishiga qaramasdan, alohida korxonalarda uni ishlab
chiqgarish xarajatlarining ortishi kuzatilmoqgda

Bularning barchasi diversifikatsiyaga mashinasozlik korxonalari oldida
Shuv zarurligidan dalolat bermogda. Bunday yonda Shuv mashinasozlik ishlab
chigarishi samaradorligini oshirish mezonlarini, kerakli moliyaviy mablag’larni
izlab topish usullarini hamda oxirgi ishlab chigarish va tijorat natijalarga

yo’naganligini kuchaytirishni hisobga olishi zarur
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Shundan kelib chiqib o’ylaymizki mashinasozlik korxonasida
diversifikatsiyani samarali boshgarish hamda asosiy va diversifikatsiyalanayotgan
mahsulotni ishlab chigarish uchun moliyaviy mablag’larni tagsimlash uchun
diversifikatsiyani o’tkazishda ustuvorliklarni ajratib olish mezonlarining axborot
bazasini shakillantirish kerak.

Diversifakatsion o’zgarishlarning maqgsadli natijakorligi:
taklif etilayotgan yangi texnik va ishlab chigarish yechimlarning tijorat nuqtai
nazaridan samaradorligi va ahamiyatliligi.

Shu munosabatda mashinasozlik korxonasida diversifikatsiyani amalga
oshirishni quydagi mexanizmi taklif etiladi:

% 1bosqgich-ishlab chigarishning takomillashtirishning diversifakatsiyasining
strategikmaqgsadlarni aks ettiradigan texnik muammolarini belgilab olish.
Muammolar mashinasozlik korxonasining strategiyasi yo’nalishlaridan
kelib chiqib tariflanishi kerak;

s 2 bosgich-mashinasozlik korxonasining strategic maqgsadlarga erishishga
garatilgan asosiy tadbirlarni ishlab chigish. Bu yerda ishlab chigarishni
diversifakatsiyalash yo’nalishlarini guruhlash va ajratib olish zarur;

¢+ 3 bosgich-xar bir ustuvor vazifani xal gilish uchun tashkily texnik tadbirlar
paketini shakillantirish va unga asosiy tadgigot va tajriba konstruktorlik
ishlarini Kiritish;

Korxonaning marketingstrategiyasida 2014-2016
yillarishlabchiqarishhajminingo‘sishi rejalashtirilagan.Istigbolda  mashinalarga
osma uskuna ishlab chigarish, 2015 yilda barg teruvchi mashinalar, 2016 vyil
sement tashuvchi va kanal tozalovchi mashinalarishlab chigarish rejalashtirilgan .
Ishlab chiqariladigan mahsulotlarimizning tannarxini tushurish bo‘yicha chora
tadbirlar kompleksini ishlab chigish rejalshtirilgan.MCHJ Texnolog-metalizga
garashli RPM exaniktransformator podstansiyasining modernizatsiyasi hagidagi
dasturni ishlab chigilgan bo’lib,bu dastur o‘zichiga quvvati 750 kvtdan ortiq
bo‘lgan transformatorlarni almashtirishni o‘zichiga oladi.

Buishlarningyakunijoriyyilningiyunoyigarejalashtirilmogda.
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ShuningdekRENNER (Germaniya) firmasiningquvvati 22
kvtbo‘lganvintlikompressoriniishlabchigarishgatadbiqqilishto’g‘risidagiishlarolib
borilmoqda. Ushbukompressor 2 taumumiyquvvati 84
kvtbo‘lgankompressorlarnio‘rninibosadi.

2012 yilkorxonatomonidanishlabchigarishgaTAYOR (Xitoy)
firmasiningplazmalikesuvchimashinasitopshirildi. 1 dan 25
mmoraligidagipulatlistlardantayyorlovvaextiyot
gismlartayyorlashsuratioshganliginatijasidaishlabchigarishhajmini oshishiga
yordam  beradi.Payvandlashuchunmo‘ljallanganelektrapparatlartulikligichaSO2
qumirgazidaishlovchiapparatlargaalmashtirildi.Biroq korxona
magqsadlargaerishishyo‘lidastanokparki (ListgayiruvchiCHPUbilan,
uchvalklimashinabilan, kromkagayiruvchimashinaCHPUDbilanvax.k)
yangilanishigaehtiyojsezmoqda.
Chunkiyildanyilgatexnologikishlabchigarishnimodernizatsiyava texnik
yangilashzaruriyati tug’ilmogqda . Bu yangilanishlar ishlab chigarilayotgan
mahsulotlarni 0‘z vaqtida va yuqori sifatda bo‘lishiga zamin yaratadi. Ammo
baxtga garshi bu muammolar mavjud va korxona kollektivi bu muammolar

echimida chuqur bosh gotirmoqda.

3.2. MARKETING KOMMUNIKATSIYA SAMARADORLIGINI
OSHIRISH YO‘NALISHLARI

Ko‘pchilik kompaniyalar marketing kommunikatsiyalari yordamida
stereotiplar yoki sodiq xaridorlarni yo‘qligini bartaraf qilish mumkin deb xatoga
yo‘l qo‘yishadi. Bunday yondoshuv bir qgator kamchiliklarga egadir: chora-
tadbirlar qoidaga ko‘ra bir martalik yoki qisqa muddatli xarakterga ega bo‘ladi va
axborotlarni salohiyatli iste’molchilar ongida o‘rnashib olishiga yo‘l qo‘ymaydi;

erishilgan yutugga xisoblanganda ular kompaniya uchun gimmatga tushadi;
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ko‘pchilik ma’lumotlar maqgsadli auditoriyaga etib bormaydi yoki tez esdan
chigariladi.

Kommunikatsiya jarayonini tovarlarni sotishga tayyorlash, sotish, tovarni
xarid qilish va uni keyingi tasarruf gilish jarayonlarida amalga oshiriladigan
kompaniyalar va ularning iste’molchilari o‘rtasidagi interaktiv dialog sifatida
garash gabul gilingan.

Chora-tadbirni yanada samarali qilish uchun marketing
kommunikatsiyalarini tovar xarakatining barcha bosqichlarini ya’ni sotshdan
oldin, sotish chog‘ida, iste’mol jarayonida va iste’moldan keyingi bosqichlarni
boshqgarish jarayoni sifatida garash lozim. Bunda kommunikatsiya dasturlari xar
bir segment, bozor “uyasi” va xatto alohida mijozlar uchun maxsus ishlab
chiqilishi lozim.

Yangi elektron texnologiyalarni o‘zlashtirar ekan, kompaniyalar o‘zlaridan
ular qanday qilib 0o‘z mijozlari bilan alogaga kirishishinigina emas, balki balki
qanday aloqaga kirishishlarini so‘rashlari lozim.

Shunday qilib, kommunikatsiya jarayonining birinchi bosqichi bo‘lib,
kompaniya va uning mahsulotining mijozlar Bilan barcha salohiyatli o‘zaro ta’sir
etish imkoniyatlarini audit qgilish hisoblanadi. Masalan, kim kompyuter sotib
olmoqchi bo‘lsa, o‘zining tanishlari bilan so‘zlashadi, televizion reklamani
tomosha qiladi, gazeta va jurnallardagi magqolalarni o‘qiydi, do‘konlardagi
kompyuterlarni ko‘zdan kechiradi. Marketolog ushbu taasurotlardan qaysi biri
xarid qilish jarayonining turli bosqgichlarida xaridorga eng ko‘p ta’sir etganligini
aniglashi lozim. Ushbu masalani to‘g‘ri  tushunilishi marketologga
kommunikatsiya uchun ajratiladigan mablag‘larni yanada samarali tagsimlash
imkonini beradi.

Marketing kommunikatsiyasi deganda, biz firmadan turli ommaga, shu
jumladan mijozlar, sotuvchilar, etkazib beruvchilar, aksionerlar, boshgaruv
organlari hamda firmaning o‘z xodimlariga mo‘ljallangan signallar majmuasini
tushunamiz. Reklama, shaxsiy savdo, savdoni rag‘batlantirish va jamoat bilan

alogalar kommunikatsiyaning “kommunikatsion majmua” deb ataluvchi asosiy
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vositalari hisoblanadi.

- Reklama - bir tomonlama ommaviy kommunikatsiyaning pullik shakli
bo‘lib, bu kommunikatsiya muayyan xomiydan kelib chigadi va firma faoliyatining
bevosita yoki bilvosita qo‘llab-quvvatlash uchun xizmat giladi.

- Shaxsiy savdo - “o‘Ichov bo‘yicha” shaxsiy va ikki tomonlama (muloqot)
kommunikatsiya bo‘lib, uning maqsadi mijozni darhol xatti-harakat gilishga
undashdir va u ayni paytda firma uchun axborot manbai hamdir.

- Savdoni rag‘batlantirish reklamaga va shaxsiy savdoga qo‘shimcha
bo‘lgan hamda muayyan tovar savdosini tezlashtirish va kengaytirishga qaratilgan
barcha vagtinchalik va mahalliy chora tadbirlarni gamrab oladi.

- Jamoat bilan aloqalar tashkilot va jamoalar o‘rtasida maqgsadga
yo‘naltirilgan hatti-harakatlar organizatsiya orqali ruhiy hamjixatlik va o‘zaro
ishonch muhitini yaratishga garatilgandir. Bu erda kommunikatsiyalarning magsadi
faqat savdoni tashkil qilish emas, balki firma faoliyatini ma’naviy qo‘llab-
guvvatlashdir.

Bu an’anaviy vositalarga qo‘shimcha ravishda yarmarkalar, salonlar,
ko‘rgazmalar, pochta orqali tarqatish, telemarketing va kataloglar bo‘yicha savdo
kabi bevosita kommunikatsiya vositalarini ham aytib o‘tish joizdir.

Turli xil kanallar bir-birini to‘ldiradi, shu sababli bu erda muammo savdoni
rag‘batlantirishga murojaat qilishning zarurligida emas, balki umumiy
kommunikatsiya byudjetini tovarning xususiyatlari va qo‘yilgan kommunikatsiya
vazifalaridan kelib chigqan holda turli kanallar o‘rtasida tagsimlashdan iboratdir.

Kommunikatsiya raqobat kurashida muvaffaqiyat omili bo‘lib hisoblanadi.

Kommunikatsiya marketing-miks (siljitish vositalari-miks) besh asosiy

kommunikatsiyani o‘z ichiga oladi.

Reklama - tovar, xizmatlar, g‘oyalarni siljitish va shaxssiz tagdim etishning

xoxlagan to‘lovli shakli hisoblanadi.

Sotishni rag‘batlantirish - xaridni rag‘batlantirishga yoki tovar, xizmatni

tajribadan o‘tkazishga qaratilgan turli xil gisqa muddatli rag‘batlantiruvchi chora-

tadbirlardir.
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Jamoatchilik bilan alogalar va matbuotda chop etishlar - kompaniya imiji
yoki tovarlarini himoya qgilish va siljitish uchun yaratilgan turli xil dasturlardir.

Shaxsiy sotuv - taqdimotlarni uyushtirish, savollarga javob berish va
buyurtmalarni olish magsadida bir yoki bir necha potensial xaridorlar bilan
bevosita o‘zaro ta’sir etish.

To‘g‘ridan-to‘g ri marketing - xaqiqiy yoki potensial mijozlarga to‘g‘ridan-
to‘g‘ri ta’sir ko‘rsatish uchun pochta, telefon, faks, elektron pochta va boshqa
shaxssiz aloga vositalaridan foydalanish.

Marketingning kommunikatori quyidagi masalalarni hal etishi lozim:

-magsadli auditoriyani aniglash: magsadli auditoriyani aniglash bu
kommunikatorning eng asosiy vazifasi hisoblanadi. Siz kim uchun tovar ishlab
chigargan bo‘lsangiz o‘sha sizning maqgsadli auditoriyangiz hisoblanadi. Masalan,
aholining ma’lum bir qatlami, ayollar, yoshlar, biznesmenlar va hokazo;

-reklama qilishdan asosiy maqgsadni aniglash: siz turli magsadlarda
tovaringizni reklama qilishingiz mumkin. Bu magsadlarni quyidagi turlarga
bo‘lishmumkin:

a) tovar haqida ma’lumot berish. Bunda xaridorlar shunday tovar borligi,
tovarning nomi, markasi haqida ma’lumotga ega bo‘ladilar;

b) xaridorlarning tovar haqgidagi bilimlarini oshirish. Bunda xaridor tovar
haqida ma’lumotga ega bo‘lishi mumkin, lekin bu ma’lumotlar etarli bo‘lmasligi
mumkin. O‘shanda tovar haqida to‘lig ma’lumot beriladi.

v) xaridorlarni tovarga bo‘lgan munosabatini ijobiy tomonga o‘zgartirish.

Bunda asosan xaridorlarning tovar haqidagi fikri va tovarga bo‘lgan
munosabati yaxshi bo‘lmagan holda foydalaniladi. Ya’ni kommunikator xaridorlar
tovarni  yoqtirmasliklari sababini aniqlab reklama organizatsiyaqali o‘sha
kamchiliklarni bartaraf etilganligini ko‘rsatib berish kerak;

g) xaridorlarni ishontirish; Buning uchun ishontiruvchi reklamadan
foydalaniladi. Bunda sizning tovaringizni ragobatchilar tovaridan ustunliklari va
uning foydaliligi ko‘rsatiladi. Ishontirishning asosiy vositalaridan biri bu omma

bilan aloga hisoblanadi.
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d) Sotish hajmini oishirish magsadida gilinadigan reklama. Bunda tovar
haqida hamma etarli ma’lumotga ega, lekin xaridorlarga tovarni eslatib turadi.

- axborotni tanlash. Siz ganday maqgsadda reklama qilishingizni aniglab
olganingizdan keyin shunday reklama tekstini tayyorlashingiz kerakki, u magsadli
auditoriyaga o‘z ta’sirini o‘tkazsin.

- axborotlashtirish vositalarini tanlash. Kommunikator —ma’lumotni
tayyorlagandan keyin uni gaysi kanal organizatsiyaqali etkazishni aniglashi kerak.
Ma’lumot etkazishning ikki asosiy turi farqlanadi: shaxsiy (individual) va umumiy.

- shaxsiy kanalga xaridor bilan alohida suhbat o‘tkazish, telefon
organizatsiyagali aloga gilish, pochta organizatsiyagali murojaat gilish va bohqalar.

- umumiy kanalga ommaviy axborot vositalari, chora-tadbirlar,
konferensiyalar va boshgalar.

Korxona o‘z firmasini yaxshi imidjini yaratish uchun ko‘plab kommunikativ
jarayonlar bilan o‘zaro kelishishga majburdir. Korxona tovar bilan raqobatlashib
kommunikativ raqobatga chuqurroq, ya’ni bozorni muhimroq maqsadli segmenti
va xaridorlari e’tiborini erishishga kurashib jalb etiladi.

Keyingi kommunikativ siyosatda strategik va taktik choralarni ichiga
oluvchi fagat kompleks yondashish imkoniyati qo‘yiladi. Buning wuchun
korxonadan tadbirkorlikni integratsiyalangan kommunikativ konsepsiyasini
yaratish va rivojlantirish talab gilinadi.

Integratsiyalangan =~ kommunikativ ~ jarayonning  xususiyati  bo‘lib
kommunikatsiya vosita va jarayoni, tashuvchilari shakllarini turli-tumanligi
hisoblanadi.

Kommunikatsiya quyidagicha klassifikatsiyalanadi: kontakt turi bo‘yicha;
shaxsi va shaxssiz; jaddaligi bo‘yicha: jadal va bo‘sh, qo‘llash chastotasi
bo‘yicha yagona va ko‘p marotabalik; ta’sir natijasiga ko‘ra - samarali va
samarasiz. Kommunikatsiya iashuvchilari sifatida: menejment (firma boshqaruvi);
xodimlar; mijozlar; jamoat; biznes bo‘yicha sheriklar va boshqalar.

Marketingkommunikatsiyasideganda, bizfirmadanturliommaga,

shujumladanmijozlar, sotuvchilar,yetkazib beruvchilar, aksionerlar,
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boshqaruvorganlarihamdafirmaningo‘zxodimlarigamo‘ljallangansignallarmajmua
sinitushunamiz. Reklama, shaxsiysavdo, savdoniko‘rgazmalar,
po’chtaorqalitargatish,
telemarketingvakataloglarrag ‘batlantirishvajamoatbilanalogalarkommunikatsiyani
ng “kommunikatsionmajmua” debataluvchiasosiyvositalarihisoblanadi.
Buan’anaviyvositalargaqo‘shimcharavishdayarmarkalar, salonlar,
bo‘yichasavdokabibevositakommunikatsiyavositalarinthamaytibo‘tishjoizdir.
Turlixilkanallarbir-birinito‘ldiradi,
Shusabablibuerdamuammosavdonirag ‘batlantirishgamurojaatqilishningzarurligida
emas,
balkiumumiykommunikatsiyabyudjetinitovarningxususiyatlarivaqo‘yilgankommu
nikatsiyavazifalaridankelibchiqqanholdaturlikanallaro‘rtasidatagsimlashdaniborat
dir. Kommunikatsiyaraqobatkurashidamuvaffaqgiyatomilibo‘libhisoblanadi.

Marketing kommunikatsiyasida asosiy urinni reklama egallaydi.Bu bozor
faoliyatining kup kirrali ko’rinishi bo’lib, u ba’zan mustaqil yo’nalishga ajratiladi.
Marketing va reklama bir yirik jarayonning ikki tomonnini tashkil etadi. Shu bilan
bir vaqtda reklama marketing tizimida uziga xos o’rinni egallaydi.

Mutaxassislar fikricha, reklama kommunikatsiya shakli deb qaraladi,
gaysiki, u, tovar sifati va xizmat ko’rsatishni, shuningdek g’oyani iste’molchining
talab va extiyojiga muvofiq tashkil etishga intiladi.

Reklamaning mohiyati ishlab chigaruvchi manfaatidan kelib chigib
xaridorda tovarni sotib olish tug’risida tasavvur uyg’otishi zarur.Reklamaga tovar
ishlab chiqaruvchi 0’z tovari bilan bozorga kirayotgani to’g’risidagi axborot deb
qarash lozim. Bunda so’z tovar iste’molchining ehtyojini ma’lum darajada
kondiraetgani  hagida borayotganini tushunish muxim. Ishlab chigaruvchi
manfaati maxsulotini  bozorda sotishga, xaridor manfaati esa 0’z extyojini
qondirishga qaratilgan bo’ladi.

Marketingkonsepsiyasinireklamagajoriyetishxaridorlarningtajribasinihisobga

oluvchivaular tushunadigantildagiaxborotlarniishlabchiqishniko‘zdatutadi.
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Sanabo‘tilgansamaradorlikshartlariistalganmarketingkommunikatsiyasidasturini
hal giluvchigarorlarmajmuinibelgilabberadi.

Kommunikatsiyaxarajatlarinihisobgaolishqiyindir.Bumasalagaoidma’lumot
lartarqogbo‘lib, xarajatmiqdorlariturlisohalardakengdoiralardakattafarqqiladi.

Kommunikatsiyaxarajatlariningtaragqiyetishivaaynigsayangikommunikatsi
yavositalariningtezrivojlanishireklamakanallarivabevositasavdoningnisbiyroliniga
ytabaholashnitalabgiladi.

Reklama — kommunikatsiyavositasibo‘lib,
ufirmaningbevositamuloqoto ‘rnatilmaganpotensialxaridorlarigaaxborotuzatishgai
mkonberadi.
Firmareklamayordamidamarkaningimidjiniyaratadivasotuvchilartomonidanhamko
rlikorqalipirovardiste’molchilardama’lumliksarmoyasinishakllantiradi.
Reklamakommunikatsionstrategiyaningasosiyvositasidir.

Quyidagi 3.2.1-rasmdabevositamarketinguslublarikeltirilgan.

Stend savdosi Kataloglarni
targatish

Bevosita pochta

Elektron tijorat
b A orgali targatish

Bevosita
marketing

Radio, gazeta, 7 <] Telemarketing
jurnal

Televideniya

3.2.1-Rasm.Bevositamarketinguslublarikeltirilgan.
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“TEXNOLOG-METALIZ” MCHJ.
Bevositamarketinguslublaridanbuyurtmanielektronshakldajoylashtirishuslubinitak
lifetamiz.

Sanoat korxonalari samarali marketing faoliyatini tashkil etish uchun ilmiy
tavsiyalar ishlabchigarishdaniboratdir. ~ Konstrukstiyasini ishlab chigish va
maxsus stanoklarni avtomat liniyalarni ishlov texnik komplekslarni egiluvchan
gayta ishlovchi sistemani tayyorlash;

3.2.2 rasm Samarali marketing faoliyatini tashkil etish uchun ilmiy tavsiyalar

"
*o
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3.2.2 rasm Samarali marketing faoliyatini tashkil etish uchun ilmiy tavsiyalar

ishlabchigarish

Zamonaviykompyutertexnologiyalaribevositamarketingningikkiyangiuslubini:
bubuyurtmanielektronko ‘rinishdajoylashtirishimkoniyativa Internet orqalioldi-
sotdibitiminiamalgaoshirishimkoniyatinihayotgatatbigetdi.
Buyurtmanielektronjoylashtirishtizimisotuvchinitovarzahiralarinikamaytirishga,

harajatlarinipasaytirishgaimkonberadi

XULOSA

Olingan ma’lumotlardan kelib chiggan holda quyidagi xulosalarni qilish
mumkin:

Marketing tovarlari ko‘plab mo‘l-ko‘l harid qilish quvvatidan ortiq darajada
ishlab chigarish igtisodiy krizislar zaminida taklifning talabdan ustunligi
sharoitida paydo bo‘lgan. Demak marketing tovarlarini ombor, baza, magazin
peshtoglarida turib qomasligi tezkor va omilkorlik bilan sotishni tashkil etish,
ishlab chigarivchi vositachi transport va boshga barcha kengaytirilgan takror
ishlab chigarish subyektlariga yugori foyda keltirishni taminlashi lozim. Bunga
haridor ehtiyojini (bozor) chuqur va har tomonlama bilish va uning to‘liq
gondirish orgali erishish mumkin. Marketing ishlab chigarish hajmini oshirish,

tovarlari sifatini yaxshilash fondlardan foydalanish darajasini ko‘tarish yo‘llarini
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aniqlashga bozordagi tovar taqchilligini tugatish uchun qo‘shimcha manbalar
topish va resurslarni kengaytirishga hizmat giladi.

Marketingni tashkil etish marketing faoliyatini amalga oshirish uchun zarur
bo‘lgan barcha moddiy moliyaviy meyoriy va boshqa resurslarning majmui bo‘lib
uni amalga oshirish jarayonida barcha xodimlar faoliyatini bir magsadga
yo‘naltirish uyushtirish va muvofiqlashtirishdir. Bunda iqtisodiy texnikaviy va
boshga gonunlardan ongli ravishda foydalaniladi. Bu faoliyat marketologlardan
nihoyatda katta bilim shijoat va tuganmas mehnat talab qiluvchi murakkab
tizimdir. Uning murakkabligi doimiy rivojlanib o‘zgarib borishda juda ko‘p
mayda muayyan bo‘laklar (elementlar) gisimchalardan tuzilganligidandir.

Marketing korxonalarning bozorda ishlash uslubi, bozor metodologiyasi
bo‘lib, iste’molchilar va ularning talab istaklarini o‘rganish, ularga mos tovarlar
yaratish, narx belgilash, tovarlarni yetkazib berish, tagdim etish, sotish, xizmat
ko‘rsatishni uyushtirish usullari, vositalari, tartib-qoidalari majmui hisoblanadi.
Bularning hammasi birinchi asosiy maqgsadga talab bilan taklifni o‘zaro
muvofiglashtirishga xizmat giladi.

Marketingni tashkil etish — marketing xizmatini boshgaradigan idoralarning
tashkililiy qurilishi bo‘lib, u yoki bu topshirigni bajarish uchun bo‘ysunish va
javobgarlikni belgilaydi. Marketingnitashkilgilish —
korxonadabirnechayo‘nalishdaamalgaoshirilishimumkin:

1. Funksional-bunda javobgarlik tagsimot, sotish, ta’minot va tovar harakatini

tashkil qilish doiralariga tushadi.

2. Tovarlartamoyilibo‘yichatashkiletish. Undafunksionaltamoyillarga, yanabir

tovarmarkasiuchunboshqaruvchilarqo‘shiladi.

3. Bozortamoyilibo‘yichatashkiletish. Unda funksionaltamoyillariga,

yanabirxududbozorlarivaiste’molchilarturibo‘yichaboshqaruvchilarqo‘shiladi.
Marketingning iqtisodiyotimizga kirib kelishi, ko‘proq chet el tajriba-laridan

foydalangan holda uni yanada takomillashtirish va mukammallash-tirish, bizni

marketologlarimiz oldiga qo‘yilgan dolzarb vazifalaridan bo‘lib golmogda.AQSHda

rivojlangan ragobat sharoitida marketingni boshgarish, kor-xonaning kelajagini
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hal qiluvchi jarayondir. Har qaysi AQSH korxonasi u yoki bu iste’molchilar
guruhi uchun ma’lum qiymatga ega bo‘lgan tovarni taklif qiladi. Ayirboshlash —
sotish orgali korxonalar ma’lum foyda olib ishini davom ettirishga
intiladi.Marketing boshqgaruvchilari shu tovarning ayni maqgsadli bozor uchun
kerakli ekanligiga ishonch hosil qilishlari kerak.Boshgaruvchilar tovarni
loyihalashtirish jarayonidan o‘rgana bosh-lashadi. Amerikalik marketologlar
marketingni boshqarish jarayonini to‘rt jarayonga ajratishadi. Bulardan birinchisi,
bozor holatini tahlil qilishdir, bu sharoitning o‘zi bir necha tashkiliy ishlardan
iborat bo‘lib, ulardan biri marketing tadqiqotlari va marketing axborotlari
tizimidir. Yapon iqtisodchilari ishlab chigarish jarayonining texnologi-yasini
chuqur o‘rganib, ularning natijalaridan ogqilona foydalanishni o°‘zlashtirib
oldilar.Yaponiyada boshqarish tizimi juda yaxshi yo‘lga qo‘yilgan.Tizimning asosiy
prinsipi kerakli tovarlarni kerakli vaqtda va kerakli hajmda ishlab chigarishdir.
Chet el amaliyoti shuni ko‘rsatadiki, tashkil qilinadigan marketing xiz-
matlari strukturasi amal giluvchi sistemaning egiluvchanligini, mustahkam-ligini
ta’minlashi kerak. Bu shartlar qarorlarini tezkor gabul qilish, ularni amalga
oshirish, boshgaruv xizmatlarining tashkiliy tuzilishi va xususan, magsadli ish
guruhlari shakllanishida nazorat gilinishi kerak.
“TEXNOLOG-METALIZ” Mas’uliyatiCheklangan Jamiyati“Texnolog”
OchigAksiyadorlikJamiyatiqoshidagi «Maxsusjixozlar» [miy-
texnikfirmasininghuqugiyegasihisoblanadi.

Korxona “MAN” va “ISUzuU»
markaliavtomobilshassilarigaosmauskunalarishlabchigarishbo ‘yichaO‘zbekistond
agietakchikorxonalardanbiri hisoblanadi.Mana  shu ishlab chigarilayotgan
mahsulotlardan samasval kuzovlari ko‘p miqdorda sotiladi.

Xom ashyo ta’minotchisi — alohida olingan tashkilot, uyushma, shaxslar
yig‘indisidan tarkib topib, firmani moddiy, moliyaviy va mahsulot resurslari bilan
ta’minlaydi. Korxonaning asosiy tovar taminotchilardan biri bu “Buran savdo”
kerakli hom ashyoni asosiy gismini shu korxona yetkazib beradi. Ushbu korxona

keng imkoniyatlarga ega.
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Raqobatchilar — istak bo‘yicha, safdosh tovar bo‘yicha, tovar turi bo‘yicha,
tovar markasi bo‘yicha turkumlanadi. Raqobatchilar OMZK rantaz samasval
kuzovlari ishlab chigaradi va TTZ xam detallarini ishlab chigaradi bular asosiy
ragobatchilari hisoblanadi.

Moliyaviy vositachilar — bank, kredit, sugurta va boshga moliyaviy
xizmatlarni amalga oshiradi. . Korxonaning moliya vositachilari bular bankdan
kredit olib mahsulot ishlab chiqarishga kerak bo‘ladigan hom ashyoni sotib olish
uchun olingan, lizing korxonaga kerak bo‘ladigan stanok uskunasini olingan..
Iste’molchilar — firmalar, alohida fizik shaxslar yoki ularni potensial guruxi
bo’lib, ular bozorda mavjud bo‘lgan tovar va xizmatlarni olishga tayyor .
“MAN”korxona hamda “ISUZU”larga sisterna ishlab chiqgarib beradi mana shu
korxonalar sisternalarni mamnun ravishda zarur bo‘lgan ehtiyojdagi tovarlarni
korxanamizga buyurtma giladi.

Korxonaning marketing strategiyasida 2014-2016 yillar ishlab chigarish
hajmining o‘sishi rejalashtirilagan.Istigbolda mashinalarga osma uskuna ishlab
chigarish, 2015 yilda barg teruvchi mashinalar, 2016 yil sement tashuvchi va
kanal tozalovchi mashinalarishlab chigarish rejalashtirilgan .

Ishlab chiqariladigan mahsulotlarimizning tannarxini tushurish bo‘yicha
chora tadbirlar kompleksini ishlab chigish rejalshtirilgan.MCHJ Texnolog-
metalizga garashli RPM exaniktransformator podstansiyasining modernizatsiyasi
haqidagi dasturni ishlab chiqilgan bo’lib,bu dastur o‘zichiga quvvati 750 kvtdan
ortiq bo‘lgan transformatorlarni almashtirishni o‘zichiga oladi. Bu ishlarning
yakuni joriy vyilning iyun oyiga rejalashtirilmogda. Shuningdek RENNER
(Germaniya) firmasining quvvati 22 kvt bo‘lgan vintli kompressorini ishlab
chiqarishga tadbiq qilish to’g‘risidagi ishlar olib borilmoqda. Ushbukompressor 2
taumumiyquvvati 84 kvtbo‘lgankompressorlarnio‘rninibosadi.

Marketing strategiyasini ishlab chiqishda yukorida ko‘rib chiqilgan
korxona tahlili asosida takomillashtirilgan marketing bo‘limi strukturasini qayta

ko‘rib chiqishni takozo etadi.
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Kommunikatsiya raqobat kurashida muvaffaqiyat omili bo‘lib hisoblanadi.
“TEXNOLOG-METALIZ”
MCHJdabevositamarketinguslublaridanbuyurtmanielektronshakldajoylashtirishusl
ubinitaklifetamiz.

Zamonaviy kompyuter texnologiyalari bevosita marketingning ikki yangi
uslubini: bu buyurtmani elektron ko‘rinishda joylashtirish imkoniyati va Internet
orgali oldi-sotdi bitimini amalga oshirish imkoniyatini hayotga tatbiq etdi.
Buyurtmani  elektron  joylashtirish tizimi sotuvchini tovar zahiralarini
kamaytirishga, harajatlarini pasaytirishga imkon beradi.

“TEXNOLOG-METALIZ” MCHJ uchun taklif etilgan marketing
satrtegiyasini qo’llash korxonaning raqobat bardoshligini taminlash bilan

birgalikda rivojlantirish imkoniyatini beradi.

FOYDALANILGANADABIYOTLARRO‘YXATI.
1.0¢zbekiston
RespublikasiqonunulariO‘zbekistonrespublikasiPrezidentifarmonlarivagonu

nlarihukumatqarorlari.

1. O‘zbekistonRespublikasiPrezidentining
“Bozorisloxotlarinichuqurlashtirishvaigtisodiyotni
yanadaerkinlashtirishsohasidaustuvoryo‘nalishlaramalgaoshirilishinijadallashtiris
hchoratadbirlarito‘g‘risidagi farmoni. //Xalqso‘zi, 2005, 15 iyun.//

2. O‘zbekistonRespublikasiPrezidentining
“Tadbirkorliksubyektlarinihuquqiyximoyagqilishtiziminiyanadatakomillashtirishch
oratadbirlarito‘g‘risida”giFarmoni. // Xalgso‘zi, 2005, 16 iyun.//
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3. O‘zbekistonRespublikasiPrezidentining
“Tadbirkorliksubyektlaritomonidantagdimetiladiganhisobottiziminitakomillashtiri
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moni. // Xalgso‘zi, 2005, 17 iyun.//

4. O‘zbekistonRespublikasiPrezidentining
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