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КИРИШ

Узбекистан Республикаси иктисодиётининг жахон иктисодиётига 
трансформациялашуви шароитида хизматлар сохасида маркетинг™ 
шаклланиши ва ривожланиши мухим ахамиятга эгадир. Хизматлар сохаси 
иктисодиётнинг тез ривожланувчи тармокларидан бири хисобланади. 
Хизматлар сохаси савдо ва транспорт с о х а с и д а н  тортиб молиялаштириш, 
сугурта, турли турдаги воситачиликни уз ичига камраб олади. Икгисодий 
тизимни тубдан ислох килиш хизматлар сохасига, ижтимоий сохага кучли 
таъсир этди.

Ривожланган мамлакатлар тажрибаси шуни курсатадики, ишлаб 
- чикаришнинг мураккаблашуви ва бозорни товарлар билан туйинипга 

натижасида хизматларга булган талаб уса бошлайди. Жамият икгисодий 
жихатдан канча кучсиз булса, унинг хужалик фаолияти шунчалик устун 
даражада буюмлашган бойликларни ишлаб чикариш билан чеклана боради. 
Икгисодий даража канчалик юкори ва индустриал асос ва мехнат унумдорлиги 
юкори булса, жамиятнинг хужалик фаолияти шунчалик мураккаблаша боради. 
Натижада хужалик тузилмаси узгаради ва хизматларни ишлаб чикаришга 
йуналтирилган мехнат фаолиятининг ахамияти усиб боради.

Хизматлар иктисодиётда хар доим мухим Ур1™ тутган. Айрим 
хизматларнинг роли ишлаб чикариш, таксимот жараёнларига, айирбошлаш ва 
такрор ишлаб чикариш тизимини узилишларсиз таъминловчи моддий ишлаб 
чикариш махсулотларини истеъмол килиш сохалари билан богликдир. Бошка 
хизматлар эса иш кучини ривожланишини таъминлаш, таълим ва маданий- 
технологик даражани ошириш, согликни мустахкамлаш ва мехнат кобилиятини 
ривожлантириш, хордик чикаришни таъминлаш билан богликдир. Кейинги 
йиллар давомида хизматлар сохасида ишловчилар сони маълум бир сабабларга 
кура усиб борди. Бу сабаблар каторига ишлаб чикаришдаги такомилланггириш- 
лар натижасида куплаб товарларни кам ишчи кучи билан ишлаб чикарилишини 
киритиш мумкин. Бу холат куплаб ишчи кучини ишлаб чикариш сохасвдан 
озод килди ва уларни турли хил хизматлар курсатиш сохаларига утишига сабаб 
булди. Яна бир бошка мухим омиллардан бири булиб технологик ривожланиш 
хисобланади. Технологик ривожланиш илгариги ун йиллар давомида мавжуд 
булмаган компыотерларни куллашга асослааган куплаб хизматларни пайдо 
булишига сабаб булди.

Бундан ташкари хизматлар сохасининг гуркираб ривожланиши, ишлаб 
чикарувчиларни илгари шугулланадиган маълум бир хизмат курсатиш 
турларини бошка фирмаларга беришларига имкон берди ва пировард натижада 
бу омилларнинг барчаси хизматлар сохасида бандликни ошишига олиб келди.

Хизматлар сохасининг икгисодий роли гоят мухим хисобланади. 
Хизматлар сохаси - ижтимоий ишлаб чикариш тизимида функционал вазифаси 
ахолига хизматлар ва маънавий неъматларни ишлаб чикаришдан иборат булган 
тармоклар, тармок бугинлари ва фаолият турларининг мажмуасидир.
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Маркетингни куллашнинг амалий сохалари ва унинг турларининг бир- 
биридан асосий фарки субъектларнинг бозор билан узаро таъсир алокаси 
характери ва махсулот, истеъмолчи ва ишлаб чикарувчи каби элементлар билан 
аникланади.

Савдо маркетинга шахсий фойдаланиш учун пировард истеъмолчига 
сотиш учун мулжалланган товар ва хизматларни камраб олади. Савдо 
маркетингада узига хос махсулот сифатида чакана савдо хизматлари 
хлсобланади. Хозирги кунда чакана савдо хизматлари турли-тумандир ва 
уларнинг бир-биридан асосий фарки пировард истеъмолчига хизматларни 
курсатиш метода билан белгиланади. Савдо маркетингининг куллаш сохаси 
чакана савдо корхоналари ва ахоли уртасидаги узаро алокалар билан чекланади. 
Чакана савдо хизматларини курсатишнинг узига хос усуллари хисобланган 
Интернет, телефон, сотиш ва х-к.лардан фойдаланган холда хонадонларга 
товарларни сотиш интернет-маркетинг, тугридан-тугри маркетинг,
телемаркетинг каби маркетингнинг тор ихтисослашаган турларидан 
фойдаланиш сохаларига киради. Улар эса уз  навбатида савдо маркетингининг 
мохиятига кура савдо маркетингининг туркумлари хисобланадн.

Хужалик субъектлари томонидан карор кабул килишнинг асоси, уларни 
тизимлаштириш ва тартибга солиш усули булиб маркетинг комплекси 
хисобланади. Маркетинг комплекси маркетинг воситаларининг мажмуи булиб, 
улардан маълум бир комбинацияда фойдаланиш максадли бозордаги 
корхонанинг маркетинг сай-харакатларини вектор куринишида йуналтиради. 
Маркетингнинг турли хил воситалари танланган максад микёсида уларнинг 
оптимал таъсир ига эришиш асосида танлаб олинади.Икгисодиётнинг турли 
сохаларида маркетинг комплекси уларнинг хар бирининг хусусиятларига кура 
маълум бир узгаришларга учрамокда.

Маркетинг комплексидаги узгаришлар аник масалаларни ва бизнес 
муаммоларини хал килишда, куйилган максадларни ишлаб чикиш ва уларга 
эришишда мослашувчан маркетинг ёндошувини акс этгиради. Бу холат 
маркетинг комплексининг анъанавий элементларини трансформадиясига ва 
унинг янги ташкил этувчиларини пайдо булишига олиб келади.

Ушбу монографияда чакана савдо корхоналарида маркетинг 
функциялари ва стратегиясини амалга ошириш билан боглик булган чакана 
савдо хизматлари бозори хамда ушбу бозор субектларининг тавсифномаси, 
савдо маркетинга воситалари ва уларни куллашнинг узига хос хусусиятлари, 
ушбу бозордаги ракобатнинг узига хос хусусиятлари ва ракобат устунлигига 
эришиш усуллари, харид жараёни са чакана савдо хизматлари 
истеъмолчиларининг хулк-атвор моделлари каби масалалар ёритиб берилган.

Куриб чикилаётган муаммолар савдо маркегингида таксимот масалалари . 
хамда меречендайзинг технологияларини куллаш муаммолари билан якиндан 
алокадордир.

Муаллиф монографияни тайёрлашда узларининг кимматли 
маслахатларини берганликлари учун ТДИу профессорлари А.Ш.Бекмуродов, 
М.СДосимова, Ж.Ж.Жалолов, ФД.Комилова, Фаттахов А.А., доцентлар 
М.А.Юсупов, И.А.Жалаловаларга уз миннатдорлигини билдиради.
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1 - боб. Чакана савдода маркетингнинг илмий-назарий асослари

1.1.Чакана савдода маркетингнинг мазмуни ва мохияти

Савдо маркетинга тушунчасига таъриф бериш буйича хозирги кунгача 
ягона фикр мавжуд эмас. Ж.Ж.Ламбеннинг фикрича, савдо маркетинга 
махсулотни ишлаб чикарувчи ва сотувчиларнинг (улгуржи ва чакана) узаро 
хамкорлиги боскичида мавжуддир.Бунда чакана савдо корхоналари 
ракобатчилар ёки сотиш каналидаги шериклар сифатида эмас, балки ягона 
мижозлар сифатида каралади1 хамда савдо маркетингини куллаш сохаси 
“товарни ишлаб чикарувчи - дукон” алокаси билан чекланади.

Р.Морриснинг фикрича, савдо маркетинга -  ишлаб чикариш корхонаси 
маркетинга умумий структурасининг бир кисми хисобланади ва унинг асосий 
максади -  бозорда брэнднинг му ставкам холатини таъминлаш, товарни савдо 
тармоги оркали истеъмолчига “сотиб юбориш” хисобланади2. Ушбу холда 
савдо маркетингини кулпаш “товарни ишлаб чикарувчи — пировард 
истеъмолчи” алокасини назорат килади.

Профессор Т.П.Данько савдо маркетинга тушунчасини куйидагича 
таърифлайди: “ аник истеъмолчига товар ва хизматларни сифатли силжитишни 
амалга оширувчи бозор субъектлари фаолияти позициясидир”3. Маз кур 
таърифнинг камчилиги савдо маркетинга субъектлари ва объектларининг тулик 
тавсифланмаслиги булиб, бу холат ушбу тушунчани асосланмаган холда 
куллаш сохаларини кенгайтиради.

Тим Амблер томонидан савдо маркетинга тушунчасига таъриф беришга 
ёндошув тахсинга лойикдир. Тим Амблер савдо маркетингини истеъмол 
маркетингининг боскичи сифатида изохдайди ва бунда маълум бир 
чегаралашларни белгилаб беради4. Унинг фикрича, муайян холатларда чакана 
савдо хизматларини улгуржи сотувчилар ёки ишлаб чикарувчилар хам 
курсатиши мумкин ва савдо маркетинга маълум бир маънода истеъмол 
маркетингининг кисми хисобланади.

Бизнинг фикримизча, савдо маркетинга чакана савдо корхоналари 
томонидан пировард истеъмолчиларга курсатиладиган маркетинг воситаси 
хисобланади. Шуни таъкидлаш лозимки, чакана савдо корхоналари савдо 
маркетингининг субъектлари булиб хисобланади (1.1.1 - раем).

Шундай кили б, савдо маркетинга - чакана савдо корхоналари томонидан 
товарларни харид килиш ва харидорлар (пировард истеъмолчилар) талаблари 
асосида товар ассортиментини шакллантириш, ахолига хизмат курсатиш, савдо 
жараёнини, дукон ичидаги рекламани ташкил этиш, истеъмолчиларга 
ахборотлар бериш, к^шимча савдо хизматларини курсатишни уз ичига олган 
чакана савдо хизматлари маркетинга хисобланади.

Савдо хизматлари курсатиш бозорида муваффакиятли фаолият курсатиш 
учун чакана савдо корхоналари стратегик ва тезкор карорларни кабул

1 Ламбсн Ж.Ж. Стратегический маркетинг. М.: Наука, 1996. С.438.
1 Моррис Р. Маркетинг: ситуации и примеры М.: ЮНИТИ, 1996. С.80.
1 Данько Т.П. Торговое дело: экономика, маркетинг, организация. М.: ИНФРА-М, 1999. С. 80.
4 Амблер Т. Практический маркетинг. СПб.: ПИТЕР, 1999. С. 176.
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кллишларида “дукон формуласини” шаклланипгани енгиллапггирадиган ва 
харор кабул килиш сохаларини тартибга соладиган маркетинг комплексидан 
фойдаланишлари зарурдир.

Истеъмол маркетинга

/ ........ / / /  " / /
Товар Ишлаб ■' Улгуржи Чакана П ировард г-/-.

етказиб чикарув- сотувчи- " сотувчи- истеъмол-
берувчи- чилар лар лар .• V чи

лар
/ /1

К и 
/ / У

V _________________ V______ _______ J

Саноат маркетинги (В2В) Савдо маркетинги

1.1.1 - раем. Маркетинг турларини куллаш сохалари

Маркетинг комплексини шакллантиришга узгача ёндошувлар хам 
мавжуд. Улардан бири РЛотерборн (R. Lauterbom) томонидан таклиф 
этилгандир. Бу ёндошувга асосан, ишлаб чикарувчи нуктаи назаридан “4Р” 
маркетинг комплекса элементлари хисобланади ва унинг махсулот к^ринишида 
бозорга таклиф этиши хамда битимларни тузиш шароитларини тавсифлайди. 
Бирок, алохида фаолият тури сифатида маркетингнинг биринчи навбатдаги 
максади ва вазифаси салохиятли истеъмолчиларни эхтиёжларини кондириш 
хисобланади. Шундай килиб, маркетингнинг “4Р” анъанавий воситаси “4С” га 
айланади1.

Бизнинг фикримизча, алохида савдо таклифининг шаклланишига булган 
илгор ёндошувдир. Шу сабабли, чакана савдо корхонаси маркетинг буйича 
менежери факат “6Р” воситасидангина эмас, балки “6С” воситасидан хам 
фойдаланиши лозим (1.1.2 - раем).

Чакана савдо -  бу харидорлар ва истеъмолчиларнинг эхтиёжига кура 
товарлар ва хизматларни шахеий ёки оилавий фойдаланиш учун етказиб бериш 
фаолиятидир2. Дуконлар, супермаркетлар, бозордан бевосита моддий 
кУринишга эга булган товарлар харид килиш, сартарошлик хизмата, тиббий 
курикдан ^тиш, ресторан га стол буюртмаси, гощца етказиб бериш, мехмонхона 
хонасини банд килиш каби хизматлар хам чакана савдонинг тури хисобланади.

Демак, чакана савдо факатгина дуконларнинг деворлари билан 
чегараланиб колмасдан, бошка хизмат турларини хам уз ичига олар экан. Пекин 
чакана савдо айланмасининг аксарият кисми чакана сотувчилари хисобланмиш 
магазинлар ва дуконларга тугри келади. Харидорларга комплекс равишда 
хизмат кУрсатишда кулайлик яратиш учун бир жойга тупланган ёки булмаса,

1 Kotler Ph., Armstrong G. Principles o f  marketing. Prentice HaU, 1994. p.447.
2 Ch.W lamb, IF . Hair, C.Mcdaniel. Essentials o f  Marketing. 5 ed. USA.: 2006, p 360.
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бир хил хизмат курсатувчи корхоналарнинг маълум бир худуд буйлаб 
таркалганларини чакана савдо тизими дейишимиз мумкин.

/  ........... / /■
Product ------------► ...Customer needs & wants

Price к (истеъмолчилар хохиш ва истаклари) > '-г-

Place
г; ... Customer cost (мижоз харажахлари) у.

... Convenience (кулайлик)
Promotion ----- ...Communication (коммуникация) л- ' :

Personnel ...Competence (махорат, малака) Ь  Л
... Conditions (шароитлар)

Physical environment г '■.

V
w

У

1.1.2 - раем. Савдо маркетинга комплекси 
элементлаоининг тоанссЬоомаиияси

Ушбу холда чакана савдо корхонаси билан харидорнинг анъанавий 
муаммолари савдо хизматлари истеъмолчилари нукгаи назаридан караб 
чикдлади. “6С” маркетинг комплекси истеъмолчиларнинг хохиш-истаклари 
нукгаи назаридан олди-сотди жараёнини куриб чикиш узининг алохлда 
хусусиятига эга (1.1.3 -раем).

Product Customer needs & wants......w
(истеъмолчилар хохиш ва

Price --------► истаклари)
...Customer cost (мижоз

Place ■ --------► харажатлари)
...Convenience (кулайлик)

Promotion
9

-------- ► ...Communication (коммуникация)

1.1.3 - раем. Маркетинг комплекси элементлари трансформацияси

Чакана савдо корхоналарининг асосий вазифаси: товарларни кайта сотиш 
максадида харид килиш, уларни истеъмолчиларга сотиш, товарларни саклаш ва 
ушбу фаолият билан боглик хавф-хатар, таваккалчиликни кабул килиш, чакана
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савдо тизимида молия фаолияти (пул айланиши), бозорни товар хакидаги 
ахборот билан таъминлаш, улардан керакли маркетинг ахборотларини йигиш, 
уларни кайта ишлаш, зарурий холатларда товарларни уларнинг хохиш-истагига 
кура кайта тайёрлаш киради.

Ягона савдо тизими хисобланмиш бозорлар товарларни саклаш, уларнинг 
юкори ассортиментини таъминлаш, харидорларнинг яшаш ва иш жойларига 
якинлаштириш билан боглик хизматларни киска вактда, кулай ва кам 
харажатлар билан бажаришни уз вазифаси сифатида акс эттиради. Шунингдек, 
чакана савдо корхоналар истеъмолчиларга хизмат курсатиш турлари ва 
шаклига кура куйидагича тавсифланади:

Кучмаслик (стационарлиги) омилига кура:
•  кучмас (магазин);
•  яр им кучмас (палаткалар, киоскалар);
•  кучиб юрадиган (олиб юрадиган «каталог буйича сотув», т^гридан-тугри 
сотув)

Товар ассортименти йуналиши буйича:
•  аралаш ассортиментдаги (бир савдо майдонида хам озик-овкат хам ноозик- 
овкат товарларини сотувчи магазинлар);
•  махсуслаштирилган (бир ёки икки турдаги/гурухдаги товарлар билан савдо 
килувчи магазинлар);
•  универсал (хамма турдаги озик-овкат ва ноозик-овкат товарлари билан савдо 
килувчи)

Товарлар ассортиментига кура савдо корхоналарини тавсифлашда 
куйидаги тушунчал ар ни аниклаб олиш лозим:

Турли-туманлик-харидорларга таклиф этилаётган товарларнинг турли 
хил категориялари;

Ассортимент-бир категорияга мансуб товарларнинг турли хил 
номдагилари, улчамдагилари.

Нарх концепцияси буйича:
•  урта нархлар (белгиланган нарх ушбу корхонанинг ракобат куроли эмас);
•  юкори нархлар (юкори сифатли товарлар «хамма учун эмас», юкори 
престижга эга магазинлар);
•  паст-юкори нархлар (харидорларни жалб килиш учун айрим турдаги 
товарларга паст нархлар куллаш);
•  паст нархлар (Discounter -  хар доим паст нархлар ва чегирма куллаш);
•  ягона нархлар (хамма товарлар ягона нархда сотилади).

Сотув шакли буйича:
•  уз-^зига хизмат кУрсатувчи (харидорлар керакли товарларни ^злари 
танлайди ва ягона хисоб-китоб жойлари оркали сотилади);
•  прилавка оркали (харидорларга сотувчилар хизмат кУрсатади, товарни 
танлашга ёрдам беради, маслахат беради, товарларга туловни амалга оширади);
•  тахминий буюртмалар оркали сотув (харидор тахминий буюртма беради);
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•  намуналар оркали сотув (савдо залида товарнинг ягона нусхасига кура 
танлайди ва туловни амалга оширгандан сунг товар омбордан етказиб 
берилади);
•  телефон оркали сотув (телефон оркали буюртма бериш);

Чакана савдо корхоналарини уларнинг шаклларига кура куйидаги 
солиштирма тахлил килиш мумкин (1-жадвал).

Чакана савдо корхоналарининг турларини куриб утганимидан асосий 
максад уларни бир-биридан фарклаб олиш эди. Чунки чакана савдо 
корхоналарининг хаммасида хам маркетинг комплекси элементлари бир хилда 
кулланилавермайди. Айр им кичик хажмли савдо корхоналарида сотувчи (унинг 
узи савдо дукони хужайини) маркетолог сифатида хам иш юритса, катта 
гипермаркет ва супермаркетларда маркетинг булими мавжуд булиб, улар 
харидорларнинг узгарувчан талабини йил давомида урганиб, уларнинг 
талабини кондиришга булган товар ва хизматларнинг микдори, сифати, нархи 
ва бошка жихатларига катта эътибор бериб борадилар.

Харидорлар эхтиёж ва талабларидаги узгаришлар хамда чакана савдо 
сохасида куплаб корхоналар юзага келиши билан ракобатдаги мукаммалликлар 
хам бу тармокда янги ёндашувларнинг пайдо булишига олиб келди. Масалан, 
махсус магазинлар ёки тор дойр ада ихтисослаштирилган магазинлар, 
супермаркетлар ва янгича типдаги бутикларнинг пайдо булишини келтириб 
утишимиз мумкин.

Чакана савдо корхоналари товарларни ижтимоий синфлардан бирига ёки 
оммавий бозорга сотишидан катьи назар, улар вакт Утиши билан тезкорлик 
билан узгариб бораётган мухит шароитларида фаолият юритипшарини англаб 
етдилар. Улар кечаги чакана савдо йул - йуриклари бугун ва, демак, эртага хам 
ишламай, тугри келмай колиши мумкинлигига тушуниб етдилар.

Замонавий чакана савдо фирмасига узгаришлар белгиларини, 
аломатларини диккат билан кузатишлари ва ^з стратегияларини тугри 
йуналишга караб мослаштириши зарур булади. Бунда вакт омили катта Урин 
тутади. Бирок стратегиясини узгартириш хакидаги карорни кабул килиш 
унчалик хам осон иш эмас.

Чакана савдода моддий ресурслар муомала жараёнидан жамоа, якка 
холдаги, шахсий истеъмол сохасига утади, яъни истеъмолчиларнинг мулки 
булиб колади. Бу жараён олди - сотди оркали амалга оширипади, чунки 
истеъмолчилар узларига зарур товарларни узларининг пул даромадларига 
алмашишади. Бунда ишлаб чикариш ва муомала жараёнининг янги цикли учун 
янги имкониятлар пайдо булади, чунки ушбу холатда товарлар пулга айланади.

Чакана савдо товарларни шахсий истеъмол учун, ташкилотларга, 
корхоналарга, жамоа истеъмоли ва хужалик эхтиёжлари учун муассасаларга 
сотиш ни уз ичига олади. Товарлар асосан чакана савдо ва у мумий овкатланиш 
корхоналари оркали сотилади. Шу билан бир каторда истеъмол товарлари 
ишлаб чикариш корхоналари, воситачилик ташкилотлари омборлари, фирма 
дуконлари, тайёрлов шахобчалари, устахоналар, ательелар ва хоказолар оркали 
хам сотилади.

9



1-жадвал
Куп таркалган чакана савдо корхоналарининг куринишлари1

Тури Турли-
туманлиги

Ассортимент Хизмат
курсатиш

тури

Нарх
даражаси

Дукон
улчами

Гипермаркет кенг (озик-
овкатлар,
саноат
моллари,
хизматлар

уртача уз-узига
хизмат
курсатиш

паст жуда
катта

Универмаг кенг (озик- 
овкатлар, 
саноат 
моллари)

чукур-уртача уз-узига
хизмат
курсатиш,
пештахта
оркали

уртача-
юкори

катга

Универсам кенг (озик- 
овкат 
моллари, 
химатлар)

чукур-уртача уз-узига
хизмат
курсатиш,
прилавка
оркали

уртача-
юкори

уртача
катта

Ихтисослаш 
ган дуконлар

тор (саноат 
товарлари)

чукур уз-узига
хизмат
курсатиш

юкори кичик

Паст нархли
дуконлар
(Discounters)

кенг (озик- 
овкат, 
саноат 
товарлари)

уртача-кичик уз-узига
хизмат
курсатиш

паст уртача

Электрон 
чакана савдо

тор (озик- 
овкат, 
саноат 
товарлари)

кичик етказиб
бериш

уртача

Шахсий соту в тор (саноат 
товарлари)

кичик етказиб
бериш

юкори ”

Замонавий рак,обат мукаммаллашаётган даврда чакана савдо корхоналари 
фаолият давомийлигини таъминлаш максадида харидорларни жалб килишнинг 
янги усулларини куллашлари шарт. Ана шу нарса чакана савдо сохасида 
маркетингнинг кулланилипшга сабаб б^лади. Сотувчи билан харидор 
5фтасидаги олди-сотди муносабатларидан хар икки томон хам купрок ютишни 
уйлайди. Энди чакана савдода маркетинг комплекси элементларининг узига хос 
хусусиятларини куриб чикамиз (2-жадвал). Анъанавий маркетинг

1 Ch.W .Lamb, J.F.H air, C M cdaniel. Essentials ofM arketing. S*1 ed. USA • 2006 p 362
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концепциясида маркетинг комплекси туртта элементдан иборат: товар, нарх, 
таксимот каналлари ва силжитиш.

2-жадвал

Чакана савдода маркетинг комплекси1

№ Маркетинг 
элементлар и

Маркетинг фаолияти

1. Бизнес юритиш 
урни, жойи

1. Бизнес юритиш урни га талаблар;
2. Жой кидириш;
3. Фирма жойлашуви учун жой танлаш.

2. Товар 1. Ассортимент чукурлиги ва кенглиги;
2. Асосий ва кушимча ассортимент;
3. Товар маркалари мажмуи;
4. Товар упаковкаси.

3. Безатиш, таздим  
этиш

1. Магазиннинг ташки куриниши;
2. Магазиннинг ички тузилиши;
3. Магазин атмосфераси;
4. Сотиш тизими;
5. Товарлар гурухланиши;
6. Товарларни такдим этиш.

4. Персонал (ходим) 1. Иш малакаси ва тажрибаси;
2 .Персоналии танлаш ва унинг ишини ташкил 

этиш.
5. Нарх 1. Нархнинг нисбий даражаси;

2.Нархнинг мутлок даражаси (устама 
микдори);

3. Нарх урнатиш усули;
4. Нарх имиджи.

6. Силжитиш 1. Силжитиш максади;
2. Реклама;
3. Рекламанинг асосий тезиси;
4. Коммуникация воситалари;
5. Товар ва хизматларни силжитиш б^йича 

харажатлар;
6. Товарлар харакати.

7. Жисмоний
таксимот

1. Тузилма;
2. Омборларнинг жойлашуви;
3. Захираларни бонщариш;
4. Ташиш.

Аник холатларда ушбу концепцияни куллашда маркетинг комплекси 
элементларининг хар хил куринишдаги жамланмаларидан фойдаланилади. 
Жумладан, чакана савдо сохасида маркетинг комплексининг узига хос 
хусусиятлари шуки, у асосий маркетинг комгшексидан, яъни «4 Р» дан ташкари 
яна учта -  дуконнинг жойлашган жойи, персонал, дуконнинг безалиши каби 
элементларни кушиб оладики, кушилган элементлар савдо корхоналарининг

1 Завьялов П.Д. Маркетинг в рисунках, схемах и чертежах. М.:Экономика, 2006. 203 с.
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маркегинг фаолиятида мухим ахамият касб этади. Ушбу маркетинг 
комплексининг чакана савдода узига хос хусусиятларини таърифлаб утамиз.

Энг аввало, таъкидлаш керакки, чакана савдо маркетингида товар 
сифатида дуконлар томонидан харидорларга таклиф килинаётган товарлардан 
ташкари курсатапаётган хизматлар хам киради. Чакана савдода маркетингнинг 
Узига хос жихати яна шундаки, унда савдо хизматлари ишлаб чикаришдан 
алохидалиги ва хизмат сифатининг нобаркарорлиги доимийдир. Бу ерда 
харидорлар кутадиган хизмат даражаси ва реал оладиган хизмат даражаси 
орасидаги хизматнинг сифати хакида гапириш максадга мувофикдир. Купинча 
савдо корхоналари ва мижозларда таклиф килинадиган хизматлар 
номенклатураси ва сифати хакдца турли талаблар пайдо булади. Ку'йидаги 
1.1.4- расмда чакана савдода маркетинг-микс келтирилган.1

товар

1.1.4-раем Чакана савдода маркетинг-микс

Тадкикотлар шуни курсатадики, деярли 75 фоиз холатларда савдо 
ходимлари Узлари кУрсатабтган хизматлар ва товарлар сифати харидорлар 
бахолашидан юкори деб уйлайдилар. Демак, хулоса килиш мумкинки савдо 
ходимлари ва харидорларнинг диди ва хохишлари бир-б1фига тугри келмаяпти. 
Харидорлар хохишидаги хизматларни энг куп таклиф килган савдо корхонаси 
юкори устунликка эга булади. Х,озирги ривожланиб бораётган ракобат мухити

1 Ch.W .U m b, J.IMInlr, C.Mcdoniei. lisscnlinls o fM arketing . 5th ed. U SA .: 2006 , p  380.
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шароитида чакана савдо корхоналари узлари таклиф килаётган товар ва 
курсатаётган хизматлар сифати даражасини ошириб бормокдалар.

Чакана савдо корхоналарининг асосий вазифаси -  бу сифатли товарни 
унга мувофик хизмат курсатиш оркали харид имкониятини яратиб беришдир. 
Таклиф этилаётган хизматлар жамланмаси бир магазинни бошкаларидан 
ажратиб турадиган асосий воситаларвдан бири хисобланади. Чунки хозирги 
кунда хар кандай магазин га кирманг товарлар ассортимента деярли бир хил. 
Демак, хизмат к^фсатиш билан товарлар ассортимента бир хил шароитда 
ракобатда юриб кетиш мумкин. Масалан, катта супермаркетлар у3 
мижозларини саклаб колиш ва улар сафини кенгайтириш учун куйидаги 
хизматларни таклиф килишлари мумкин:

• имтиёзли етказиб бериш (Жами харид суммаси маълум 
микдордан ошган холатда);

• товарларни эркин алмаштириб бериш;
• лотарея ва турли ютукли уйинлар ташкил этиш;
• хар бир каватда дам олиш жойларини ташкил этиш;
• соат тузатиш устахонаси мавжудлиги;
• мини банк мавжудлиги;
• фото хизматлар мавжудлиги;
• товарларни Ураб бериш;
• телефон оркали ёки почта оркали буюртма олишни ташкил 

этиш.
Чакана савдо корхонаси харидорларга таклиф этаётган хизматлар 

турлари куплиги билан ракобатчиларидан ажралиб, $з мавкеини кутариб 
олади.

Савдо маркетингида нарх мухим элемент хисобланади. Нархнинг 
баланд ёки паст куриниши савдо хажмига албатта таъсир килади, айникса 
энди бозор муносабатларига утиб бораётган Узбекистон иктисодиётида нарх 
энг асосий ролни уйнайдики, ахолининг асосий катлами Урта даромадли 
хисобланиб, нархга эътибор жуда юкоридир. Савдо хизматининг нархи 
савдо устамаси к^ринишида келиши мумкин. Шунинг учун иктисодий  
нуктаи назардан олиб каралганда савдо корхоналари учун савдода 
сотилаётган товарнинг нархи мухим эмас, балки харидорларга  
курсатилаётган хизмат хаки хамда фойда микдоридаги устама мухим рол 
Уйнайди.

Нарх даражасининг узгариши бир томондан товарнинг харид 
нархига боглик булса, иккинчи томондан талаб ва ракобатга богликдир. 
Чакана савдо корхоналари охирги истеъмолчи билан бевосита алокада 
булгани учун харидорларни купрок ушлаб туриши ва уларнинг 
аудиториясини купайтириш максадида мослашувчан нарх сиёсатини 
юргизади ва куп холатларда психологик таъсир этувчи нарх белгилашлари 
мумкин (масалан, 5000 сумлик товар 4990 с^млик нархда бозорга 
чикарилади).
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Филип Котлер узининг "Маркетинг менежмент" китобида шуни 
таъкидлаганки, нарх — бу магазиннинг ривожи учун энг асосий омилдир1. 
Савдо сохасида ишлаб чикаришдан фаркли равишда тез ^згарувчан бозор 
мухитида хар бир чакана савдо корхонаси куйидаги гурухларга булиниши 
мумкин: юкори нархлар ва паст савдо хажмига эга булган корхоналар, 
юкори булмаган устама ва юкори савдо айланмасига эга магазинлар.

Маркетинг комплексининг кейинги элементи бу таксимот 
каналларидир. Умуман олиб каралганда чакана савдо корхонаси уз-узидан 
таксимот каналининг ташкил этувчисидир. Лекин чакана савдо корхонасида 
хам таксимот каналлари деганда магазин ички логистикаси ёки физик 
таксимотини тушунишимиз мумкин. Бу ерда физик таксимот деганда 
товарларни саклаш, ассортиментни шакллантириш ва магазин ичидаги 
кучиришни тушуниш лозим.

Х^аридор эътиборини узига жалб килиш ва харид микдорини устириш 
учун чакана сотувчилар силжитиш билан боглик воситаларни ишга 
солишади. Савдода маркетинг комплексининг бу элементини узига хос 
хусусияти шундаки, у аник бир товарга эмас, балки савдо хизматига 
нисбатан кабул килинади. Харидорлар билан коммуникация усуллари 
пулли (реклама, товарни визуал такдим этиш, шахсий сотув, махсус чегирма, 
лотарея, презентация) ва пулсиз (омма билан алока, миш-миш, яъни огзаки 
реклама) турларга булинади. Шуни кайд килиш лозим ки, пулсиз огзаки 
реклама мухим ахамиятга эга. Утказилган тадкикотлардан маълумки, магазин 
хизматидан норози бир харидор уз таассуротларини камида 10-12 кишига 
етказади. Кейин ушбу 10-12 киши яна шунча харидорга ва занжир давом 
этади. Бунда корхонанинг мавкеи деярли тушиб харидлар сони камайиб 
кетиши кузатилади. Ушбу холатдан чикиш учун жамоат билан алоканинг 
"очик эшиклар куни" ва мижозлар учун семинарлар утказиш тавсия этилади 
ва у жуда катта самара бериши мумкин. Ушбу тадбирларда харидорлар чакана 
савдо корхонаси фаолиятига таклифлар бериши мумкин.

Юкорида айтиб уталганВД61̂  чакана савдода маркетинг комплекси 
элементлари еттита булиб, к^шимча равишда магазиннинг жойлашган жойи, 
персонал, магазиннинг безатилиши элементлари киритилган. Магазиннинг 
кулай жойда жойлашгани унта ракобатда катта имконият яратиши аникдир. 
Чунки магазиннинг товар ассортимента, курсатаётган хизматлар турлари ва 
нарх даражаси тез узгариши мумкин, лекин унинг жойлашган жойи узгармайди. 
Шунинг учун бизнес юритиш учун жой танлашда маркетологлар яхшилаб 
изланшп олиб боришлари керак.

Кулай жойлашганлик даражаси куйидаги йуналишга кура булинади: 
регион (мамлакатнинг бирор кисми ёки шахар), савдо худуди (потенциал 
харидорлар жойлашган худуд) ва нихоят аник бир жой. Танланган жойнинг 
харидорларни жалб килишга булган асосий омиллари к у й и д а г и л а р д и р :  
максадли бозорнинг умумий хажми, ахолининг усиш суръати, оила 
таркиби ва катгалиги, даромадларнинг таксимланиши, бундан ташкари

'Котлер Ф. Маркетинг менеджмент. -М.:2003. 385 с.
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автомагистралпарнинг утганлиги хамда автомобил ва ахоли харакатининг 
зичлиги. Шунингдек, фаолият юритиш учун жой танлашда йул схемаси, 
маълум бир максадли сегментга мулжалланган магазинларнинг якинлиги ва 
куриниши хам эътиборга олиниши керак. Автомобил ва ахолининг катнови 
зичлигига кура интенсив жой маркетинг кузатувлари асосида танланади.

Чакана савдода маркетинг комплексининг кейинги элементи 
персоналдир, бошка суз билан айтганда харидорларга хизмат курсатувчи савдо 
корхонасининг ходимларидир.

Савдо корхонаси персонали уз ишидан манфаатдор булиши жуда мухим 
хисобланади. "Хушкайфият ходим — бахтли мижоз" - Globus савдо тармогида 
шундай дейилади1. Ушбу корхонада jfe ходимларининг ижодий  
фаоллигини рагбатлантириш максадида уларга реал каръерасини ошириш 
имконияти бершхади. Купрок кизикувчан ходимлар учун ишчи семенарлар 
ташкил этилади. Ушбу семенарлар да ходимларга хизмат даражасини ошириш 
ва сифатли товарни танлай олиш малакасини эгаллаш имкони тугилади.

Чакана савдо корхонасининг ривожида персоналнинг роли жуда катта. 
Ходимлар мижозлар билан бевосита учрашганликлари учун уларнинг 
хохиши ва талабини рахбарият ва маркетологлардан кура яхширок 
биладилар. Шунинг учун деярли хар бир сотувчи маркетологлар ва корхона 
фаолиягига таклифлар бериши мумкин ва бу жуда мухим. Савдода мехнат 
хакини олиб карайдиган булсак, ходимлар асосан сотилган товарларнинг бир 
кисми учун хак олишади, яъни товар сотиш хажмининг ошиши мехнат 
хакининг ошишига олиб келмайди. Шунинг учун купчилик савдо ходимлари 
харидорларга оддий мижоз сифатида караб, уларга яхши муомалада булмайди 
ва натижада савдо хажмининг усишига мойиллиги камайиб боради. Агар 
мехнат хаки прогрессив булса, сотувчи-персонал хам купрок савдо 
айланмасига эришишга интилади. Шунингдек, яна бир тоифа персоналлар 
гурухи мавжудки, улар харид жараёнида истеъмолчи эхтиёжининг 
кондирилишига эмас, балки савдо хажмини ошириш баробарида купрок 
фойда олишга интилишади. Ана шу томонларини хисобга олган холда 
савдода ишлаётган ходимлар уз ишларини севиши ва уларнинг мулойимлиги 
катта ахамият касб этади.

Чакана савдода маркетинг комплексининг сунгги элементи бу - 
безашдир. Ушбу омил узига магазин режалаштирилиши типи, турли 
булимлар орасида савдо майдонининг таксимланишини, магазинда товарни 
жойлаштириш ва харидорларга такдим этиш йуллари, магазин интеръерини 
мувофиклаштирилганлигини ва магазин атмосферасини уз ичига олади.

Деярли хамма чакана савдо корхоналарида савдо майдони жами 
майдоннинг 50 фоизидан кам эмас. Энг яхши жой куп сотиладиган товарлар 
учун ажратилади. Савдо майдонига товарларни жойлаштиришда уларнинг 
савдо улуши хам хисобга олинади (10 фоиз савдо улушига эга товар учун

1 Елькин Р, Торлопов С.Использованис комплекса маркетинга на предприятиях розничной торговли// 
Журнал «Справочник рекламодателя Сыктывкара и Ухты 2004». 26 мая 2003 г.
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савдо майдонининг 10 фоизи ажратилади). Ш унингдек, товарнинг 
фойдалшшк даражаси ва мавсумийлиги хам эътиборга олинади.

Магазиннинг ташки куриниши унинг имижига ва ички интеръерига 
мос тушиши лозим. Булимларни жойлаш тириш да фойдани  
максим аллапгпфишга эътибор бериш лозим. Магазинда энг яхши жой бу 
гафиш-чнкишга якин булган жойдир. Савдо булимларини жойлаштиришда 
Харидорларнинг жинсига эътибор бериш хам мухлмдир. Эркак харидорлар 
аёлларга Караганда пассиврок булиш ади. Ш унинг учун уларга 
м^лжалланган товарлар пастки каватларга ёки чикиш жойига якин 
жойлаштирилиши максадга мувофикдир. Савдо булимларини 
жойлаштиришда товарларга тулдирувчи товарлар гурухи билан якин килиб 
жойлаштириши лозим: кийим-кечаклар ва оёк кийимлари.

Товарларни жойлаштириш учун махсус таглик ва стелажлар мавжуд. 
Ушбу таглик ва стелажларга товарларни шундай жойлаштириш керакки, 
харидор хеч булмаса товарни кулига олиб курсин, у  билан кизиксин.

Магазин атмосфераси деганда магазиннинг ички ва ташки ранги, хиди 
(хушбуйлиги), ёруглиги, мусика ва инсоннинг эмоционал холатига таъсир 
килувчи элементлар тушунилади. Шунингдек, харидорларни жалб килишда 
товарларни ранги хам ахамият касб этадики, рангларнинг очикдиги 
харидорларни купрок жалб кила олади. Магазинда харидорларни ушлаб колиш 
учун турли ёкимли ароматизаторлардан фойдаланиш катта самара беради. Хориж 
олимларининг таъкидлашича, ароматизаторлардан фойдаланадиган магазинда ушбу 
воситадан фойдаланмайдиган магазинга Караганда 15-20 фоиз купрок савдо булар 
экан1.

Ушбу маркетинг комплекси элементларини куллаш оркали хар 
кандан чакана савдо корхонаси ракобатда ютиши аник ва шу оркали узининг 
фаолияти давомийлигини сакдаб колиши учун имконият яратади. Узбекистан 
шароитида янги пайдо булаётган супермаркет ва фирма дуконлари купрок 
маркетинг комплексидан фойланишни йулга куйишган, чунки бозорга янги 
корхонанинг кириб мустахкам урнашиши жуда кийин. Маркетинг 
комплексини у з  фаолиятининг дастуруламали килиб харидорларга 
якинлашиш бизнинг ички бозоримиз учун янгилик ва шу йул билан чакана 
савдо сохасида янги имкониятларни очиш хар бир чакана савдо корхонаси 
учун мухим.

Маркетинг комплексининг асосий хусусияти булиб, икгисодиётнинг 
турли сохалари воситаларининг узгаришида ифодаланадиган унинг 
мослашувчанлиги хисобланади. Савдода харид тугрисида карор кабул килишга 
мулокотдаги персонал ва савдо зали атмосфераси сезиларли даражада таъсир 
курсатади. Савдо маркетингининг бошка элементлари хам Узининг 
хусусиятларига эгадирлар.Маркетинг комплекси моделларидан фойдаланиш 
максадли бозорнинг эхтиёжларини туликрок ва чукуррок тушуниш, уз 
таклифини унинг хохиш-истакларига яхширок мослаштириш асосида маълум

Налоговые и таможенные вес™. Финансово-эконоиического газт >  б февраль 2007 г. №6. с. 12.
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бир ракобат устунлигига эришиш хамда бизнесда узини ишончли тутиш 
имконини беради.

Маркетинг нуктаи назаридан савдонинг хусусияти биринчи навбатда 
бозорга таклиф этилаётган махсулот оркали ифодаланади. Бу махсулот - савдо 
хизмати хисобланади. Америка маркетинг ассоциациясининг (АМА) 
таъкидлашича, айрим холларда product атамасидан фойдаланиш унинг факат 
жисмоний хис килинадиган шакллларини аниклашни кузда тутади. Бундай 
холатда ушбу атамадан махсулот ва хизмат тушунчаларига нисбатан 
фойдаланиб булмайди. Шу сабабли, Америка маркетинг ассоциадияси (АМА) 
жисмоний хис килинадиган махсулотларга нисбатан goods атамасидан 
фойдаланиш ва у  services (хизматлар) тушунчаси билан ягона product атамасини 
ташкил этишини эътироф этишган. Мамлакатимиз атамашунослигида product, 
goods, services атамаларини махсулотлар, товарлар ва хизматлар деб номлаш 
Кабул килинган ( 1 .1 .5-раем).

Бундай ёндошувдан шу фикр келиб чикадики, савдо маркетингида 
махсулот деганда, жисмоний товар эмас, балки савдо (воситачилик) хизмати 
тушу нил ади.

1.1.5 - раем. Маркетинг атамалари учлиги

Узок муддат давомида "ички савдо" (тижорат) сузлари кенг маънода 
кулланилиб, амалда бутун иктисодий фаолиятни тулалигича ифодалар эди. Тор 
маънода "ички савдо" деганда товарларни уларга мухим моддий узгаришлар 
киритмасдан сотиб олиш ва сотиш тушунилади. Аксинча, инсоннинг 
эхтиёжларини кондиришга ярокпи булган пировард махсулотни олиш 
максадида табиат объектларига узгаришлар киритиш ишлаб чикариш фаолияти 
учун хосдир.

Савдо фаолияти жуда кадимдан маълум булиб, дастлаб у бир- 
биридан узок жойлашган мамлакатлар ва уупуппяр—ур-гяпипа др.нгиз ёки 
КУРУКлик йулларидан фойдаланиш оркали узаро товару [ЗДрбош паш
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