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Sh. Turdiyeva  

Ijtimоiy mаrkеting kоnsерtuаl аsоsining 
о‟zigа xоs xususiyаtlаri 

Аnnоtаtsiyа: Ushbu maqolada ijtimoiy 
marketing oʻziga xos xususiyatlari,  
shuningdek,оb'еktning о'zining murаkkаbligi, 
yа'ni ushbu sоhаdаgi tijоrаt vа nоtijоrаt 
institutlаrining о'zаrо tа'siri ijtimоiy 
mаrkеtingning kоntsерtuаl аsоslаrini 
bеlgilаshdа bа'zi о'zigа xоs xususiyаtlаrni 
оldindаn bеlgilаb berishi, ijtimоiy sоhаdаgi 
ijtimоiy mаrkеting tushunchаsi vа uning 
qо'llаnish sоhаlаridа аsоsiy kоnsерtuаl 
аsоslаrining аhаmiyаtini tаhlil qilish kabi 
masalalar koʻrib chiqilgan. 
Kalit soʻzlar: marketing, ijtimoiy marketing, 
ijtimoiy ramka, tijorat faoliyati, notijorat 
marketing, ijtimoiy srhrecam, ekonomika, 
tashqi siyosat, element. 

Ш.Турдиева  

Особенности концептуальных основ социального 
маркетинга 

Аннотация: в данной статье рассматриваются 
особенности концептуальной основы социального 
маркетинга, а также сложность самого объекта, то 
есть взаимодействия коммерческих и 
некоммерческих институтов в этой сфере, 
определяются некоторые особенности в определении 
согласованных основ социального маркетинга, 
рассмотрены такие вопросы, как анализ значения 
концепции социального маркетинга в социальной 
сфере и его основных согласованных принципов в 
сферах его применения 
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ULGURJI SAVDODA SOTUVDAN KEYINGI SERVISNI RIVOJLANTIRISHNING 

MARKETING STRATEGIYASI  
 

Annotasiya: maqolada ulgurji savdoda sotuvdan keyingi servisni rivojlantirish, sotuvdan keyingi 
servisning mazmuni, sotuvdan keyingi servisning turlari, sotuvdan keyingi servisning ulgurji savdodagi 
tavsifi ko‘rib chiqilgan. Ulgurji savdo marketing faoliyati doirasida sotuvdan keyingi servis xizmat 
ko‘rsatish sohasida differensiasiya va integrasiya strategiyalarini ishlab chiqish maqsadga muvofiqligi 
bo‘yicha takliflar ishlab chiqilgan.  
Kalit so‟zlar: servis, sotuvdan keyingi servis, sotuvdan oldingi servis, kafolat davri va kafolat davridan 
keyingi servis, differensiasiya strategiyasi, integrasiya strategiyasi.  
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Kirish. Zamonaviy ijtimoiy-iqtisodiy taraqqiyot milliy iqtisodiyotning globallashuvi, 
jahon iqtisodiyoti bilan integrasiyalashuvi bilan bevosita bog‘liq. Shu bois so‘ngi 4-5 yil ichida 
mamlakatimiz milliy iqtisodiyoti jahon iqtisodiyoti bilan integrasiyalashib, ochiq iqtisodiyotli 

davlatga aylanib bormoqdamiz. Yirik halqaro iqtisodiy tashkilotlar va iqtisodiyoti taraqqiy etgan 
davlatlar bilan hamkorlik yanada rivojlanib bormoqda. Buning natijasida esa, birinchi navbatda 

savdo aloqalari rivojlanib bormoqda. 
 Savdo mamlakat ichki bozorini tovar va xizmatlar bilan to‘yintirishda, ishlab chiqarish 
bilan iste‘mol bozorini bog‘laydigan muhim bo‘g‘in hisoblanadi. Savdoning muhim shakli ulgurji 

savdo texnik-ishlab chiqarish maqsadlarga mo‘ljallangan mahsulotlar (ishlab chiqarish vositalari) 
bozori va iste‘mol bozorida talab hamda taklif muvozanatini ta‘minlashda muhim faoliyat 

hisoblanadi. Mamlakatimizda ham sanoat ishlab chiqarishni va tashqi iqtisodiy faoliyatning 
rivojlanishi natijasida ulgurji savdo faoliyati jadal sur‘atlar bilan rivojlanmoqda.  
 Mazkur sohani yanada rivojlantirish bo‘yicha bir qator chora-tadbirlar ko‘rilmoqda. 

Jumladan, 2022-2026 yillarga mo‘ljallangan Yangi O‘zbekistonning Taraqqiyot strategiyasining 
34-maqsadiga ko‟ra, hududlarda xizmat ko‘rsatish va servis sohalarini rivojlantirish, resupblika 

hududlarida savdo va yo‘lbo‘yi xizmatlarini rivojlantirish orqali 130 ta zamonaviy bozorlar va 
savdo komplekslari, shuningdek, yo‘lbo‘yi infratuzilmasini rivojlantirish bo‘yicha 65 ta yirik 
hamda 5000 ta kichik xizmat ko‘rsatish obyektlarini tashkil etish belgilangan1. Maqroiqtisodiy 

barqarorlikni ta‘minlashda alohida respublika hududlarida savdo infratuzilmasini rivojlantirish 
vazifasi belgilangan. Bunda: har bir hududda yirik ulgurji savdo markazlari, jumladan, logistika, 

muzlatgich, omborxonalarni tashkil etish, yirik tuman va shaharlarda kamida 3 tadan zamonaviy 
savdo markazlarini tashkil etish ko‘zda tutilgan. 

Mavzuga oid adabiyotlar tahlili. Ulgurji savdoni rivojlantirish bilan bog‘liq marketing 

strategiyalarini ishlab chiqish, savdo faoliyatida qo‘llaniladigan marketing strategiyalarining 
o‘ziga xosligi bo‘yicha xorijiy va mahalliy olimlarimiz tomonidan bir qator ilmiy izlanishlar olib 

borilgan. Mashhur marketing bo‘yicha mutaxassis F.Kotler o‘zining ilmiy izlanishlarida 
marketing strategiyasi ulgurji savdo korxonalarining tijorat maqsadlariga erishish vositasi, yangi 
mijozlarni topish va sotishni ko‘paytirishga qaratilgan chora-tadbirlar majmui deb e‘tirof etgan 

[2]. 
Rossiyalik mashhur marketing bo‘yicha mutaxassis Ye.P.Golubkov o‘zining ilmiy 

izlanishlarida ulgurji savdo biznesining muvaffaqiyati tanlangan marketing strategiyasiga 
bog‘liqligini, marketing strategiyalarining tasnifi bo‘yicha ilmiy izlanishlar olib borgan [4]. 
Rossiyalik taniqli ulgurji savdo muammolari bilan shug‘ullanuvchi mutaxassis olim 

Ye.A.Golikov ilmiy izlanishlarida ulgurji savdoda marketing strategiyalarini ishlab chiqishning 
algoritmi, marketing strategiyalarining bazaviy asoslari, sotuvdan keyingi servisni rivojlantirish 

bo‘yicha keng tadqiqotlar olib borgan [3].  
Mahalliy olimlardan A.A.Fattaxov ulgurji savdoda marketing strategiyalarini qo‘llanilishi 

bo‘yicha ilmiy izlanishlar olib borib, marketing strategiyasi ulgurji sotuvchilarning 

iste‘molchilarga ta‘sir ko‘rsatish vositasi ekanligini asoslab bergan [5]. 
Yuqoridagi ilmiy tadqiqot ishlarining uslubiyatiga tayangan holda ulgurji savdoni 

rivojlantirishning marketing strategiyalari mavzusi bo‘yicha ilmiy maqola yoritilmoqda. 
Tadqiqot metodologiyasi. Tadqiqot davomida sotuvdan keyingi servis tavsifi va turlarini 

tasniflashda analiz hamda sintez ilmiy tadqiqot usullaridan foydalanilgan. Shu asosida ulgurji 

savdoda sotuvdan keyingi servisni rivojlantirish bo‘yicha marketing strategiyasi bo‘yicha ilmiy-
uslubiy taklif hamda amaliy tavsiyalar ishlab chiqilgan. Tadqiqotni olib borish jarayonida 

abstrakt fikrlash, mantiqiy yondoshuv,  qiyosiy tahlil kabi usullaridan keng foydalanilgan.   
Tahlil va natijalar. Bugungi shiddatli raqobat sharoitida iste‘molchi talabi tovarga 

bo‘lgan talab bilan chegaralanmaydi. Iste‘molchi u yoki bu tovarni yetkazish bo‘yicha jamg‘arish 

- sotuv jarayonida unga ko‘rsatiladigan xizmatlar tarkibi va sifati miqyosida ham o‘z shartlarini 

                                                                 
1 O'zbekiston Respublikasi Prezidentining 2022 yil 22 yanvardagi ―2022-2026 yillarga mo‘ljallangan Yangi O‘zbekistonning 

taraqqiyot strategiyasi to‘g‘risida‖gi PF-60-sonli Farmoni 
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qo‘ymoqda. Ayniqsa, sotuvdan keyingi servis bugungi kunda har qanday savdo korxonasining, 
jumladan, ulgurji savdo korxonalarining ham raqobat sharoitida faoliyat ko‘rsatishiga katta ta‘sir 
ko‘rsatmoqda.  

Servis xizmati turlari orasida sotuvdan keyin ko‘rsatiladigan servis xizmati muhim 
ahamiyatga ega. Shu o‘rinda ulgurji savdo faoliyatida ko‘rsatiladigan servisning tavsifiga e‘tibor 

qaratadigan bo‘lsak, uch turdagi sotuvdan oldingi, sotuv jarayonidagi va sotuvdan keyingi 
servisni ko‘rishimiz mumkin1 (1- rasmga qarang). 

 
Ushbu servislar orasida eng muhimi va bugungi kunda asosiy raqobat vositasi hamda 

kuchiga aylanib ulgurgan servis sotuvdan keyingi servisdir. Hozirgi kunda har qanday tovarning 
xarididan so‘ng, ishlab chiqaruvchi korxona yoki savdo korxonasi sotilgan tovarga sotuvdan 

keyingi xizmatni – yetkazib berish, o‘rnatish, nazorat qilish, texnik xizmat ko‘rsatish va 
ta‘mirlash, ehtiyot qismlar ta‘minotini amalga oshiradi.  

Sotuvdan keyingi xizmat ko‘rsatish – bu ishlab chiqaruvchi yoki sotuvchi tomonidan 
o‘rnatish, ta‘mirlash va ishga tushirish, kafolat muddati davomida mahsulot (tovar)larning 
kamchiliklarini bartaraf etish va kafolatdan  keyingi ta‘mirlash bo‘yicha amalga oshiriladigan 

tadbirlar majmuidir2. Bular faqat sotuvdan keyingi xizmat ko‘rsatishning umumiy va asosiy 
elementlari hisoblanadi. Iste‘molchilarning xayrixohligini qozonishga intiladigan korxona yangi 

servis xizmat ko‘rsatish shakllari va standartlarini ishlab chiqadi (2-rasm).  
Sotuvdan keyingi xizmatlar – bu xizmatlarni kafolatlashdan iboratdir. Kafolat davrida 

ishlab chiqaruvchi tovardan (tashishlar, uy jixozlari) kafolat berilgan muddat davomida 

buzilmasdan, kamchiliklarsiz ishlashi majburiyatini o‘z bo‘yniga oladi. Ana shu o‘rnatilgan 
kafolat muddati davomida ishlab chiqaruvchi mijozga tovardan qanday foydalanishni o‘rgatadi, 

undan qanday foydalanayotganligini nazorat qilib boradi, texnik vositalarni nazorat qilib, 
eskirgan qismlarini almashtiradi va hokazo. 

Vakolatli servis markazlari tomonidan texnika va uskunalarga kafolatli servis xizmatlari 

ko‘rsatiladi. Kafolatli servis xizmatlari – muayyan vaqt mobaynida (kafolat muddati) texnika 
yoki uskunalarni ishlatish jarayonidagi kamchiliklarni bartaraf etish, ta‘mirlash va boshqa  

                                                                 
1 Роль, и функции послепродажного обслуживания [Электронный ресурс]. - Электрон. текстовые, граф.,зв. дан. 

Системные требования: ПК; Интернет доступ, клавиатура, мышь. - Режим доступа: http://www.rus-
lib.ru/book/38/men/kyznchov/Lenkova_18-38.html 
2 Стратегия послепродажного обслуживания [Электронный ресурс]. - Электрон. текстовые, граф.,зв. дан. Системные 

требования: ПК; Интернет доступ, клавиатура, мышь. - Режим доступа: http://www.bibliotekar.ru/biznes-32/27.htm 

 

Servis 

1-rasm. Ulgurji savdo faoliyatidagi servis tavsifi 

Sotuvdan oldingi Sotuv jarayonidagi Sotuvdan keyingi 

Kafolat davridagi Kafolat davridan keyingi 

 ulgurji savdo 

raqobatbardoshligining muhim 
ko‘rsatkichi hisoblanadi; 

 ulgurji savdo biznesi uchun 

foydali. 
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shakldagi xizmatlardir. Hududiy servis markazlari tomonidan texnika yoki uskunalarni ta‘mir-
lash, texnikani qayta tiklash, nosoz texnika yoki uskunalarni tuzatish, boshqa yangisiga almash-
tirish hamda mijozlarga qayta yetkazib berish servis markazlari tomonidan amalga oshiriladi.  

Kafolatli xizmat ko‘rsatish ulgurji sotuvchilar tomonidan tovarni xarid qilgan xaridorga 
kafolat davri davomida xizmatlar ko‘rsatish bo‘yicha majburiyatlarni bajaradi. 

Ulgurji sotuvchi tomonidan sotib oluvchiga sotib olingan tovar uchun sifatli sotuvdan 
keyingi xizmat ko‘rsatish shartlari kafolat majburiyati uchun mo‘ljallangan. Kafolatli xizmat 
hajmi va kafolat muddati texnika va uskunalarning turidan kelib chiqqan holda turlicha bo‘ladi. 

Ularning qiymati va xizmatlarning takrorlanish muddatlari ham farqlanadi. Jumladan, ishlab 
chiqarish vositalari va iste‘mol tovarlari sotuvidan keyin ko‘rsatiladigan servisning tarkibi, 

kafolat muddati va strategik yo‘nalishlari farqlanadi. 
Iste‘mol tovarlarining kafolat muddati bir necha oy (elektr dazmollar, mikserlar), va bir 

necha yilni (stanoklar, mashinalar, uskunalar) o‘z ichiga olishi mumkin. Tayanch kafolat muddati 

texnika yoki uskunalar uchun bir yoki bir necha yil bo‘lib, asosiy kafolat muddati tugamasdan 
kafolatni kengaytirish paketini sotib olish yo‘li bilan amalga oshirish mumkin. 

Kafolat muddati davomida mavjud bo‘lgan nuqsonlar servis markazlari tomonidan 
quyidagi shartlarga muvofiq bepul bartaraf etiladi: 

 servis kitobchasida savdo tashkilotining muhiri, sotish sanasi, seriya raqami, ko‘rsatmalar 

modeli bilan to‘liq to‘ldirilgan bo‘lsa; 

 mijozning shikoyat xatiga binoan texnika yoki uskunalarning seriya raqami, sotish sanasi 

va sotib olish raqami bo‘lsa; 

  nosoz texnika yoki uskuna servis markaziga taqdim etilsa. 

Kafolatli xizmat ko‘rsatish quyidagi holatlarda amalga oshirilmaydi: 

 ishlab chiqaruvchining vakolatli vakili bo‘lmagan tashkilot yoki shaxslarning 

ta‘mirlashidan keyin; 

 servis markazining roziligisiz uskunalarni modifikasiya qilinsa; 

 mexanik shikastlanishlar, ekspluatasiya sharoitining talabga javob bermasligi, tabiiy 
ofatlar (yong‘in, toshqin), buyumning ichiga begona narsalarni aralashishi, suyuqliklar, 

hashoratlar, noto‘g‘ri shamollatish, ishlab chiqaruvchi va sotuvchining nazorati ostida bo‘lmagan 
boshqa sabablar tufayli nuqsonlar mavjud bo‘lgan taqdirda. 

Kafolatli servis ishlab chiqaruvchining kafolat muddati davomida tovarning 

ekspluatasiyasi uchun zarur bo‘lgan barcha ishlarni o‘z ichiga oladi. Garovga bunday xizmat 
ko‘rsatish bepul deb hisoblansa-da, aslida bajarilgan ishlar, shuningdek ishlatilgan ehtiyot qismlar 

va materiallar tovarning sotuv narxiga kiritiladi.  
Ishlab chiqarish vositalarini sotishdan keyingi servis strategiyasi bozorda taklif 

qilinadigan foydali funksiyalarning umumiy taklifini ta‘minlashga, shuningdek tovarlarga 

qo‘shimcha ravishda quyidagilarni o‘z ichiga oladi: tovarlarning butun hayoti davomida xizmat 
ko‘rsatish tizimi. Ishlab chiqaruvchi uchta strategik yo‘nalishda qaror qabul qiladi: 

1. Ta‘minot bilan bog‘liq muammolar. Bu muammo tovarni ishlab chiqarishni boshidan 
boshlab hal qilinadi. Masofali xizmat ko‘rsatish va avtodiagnostik imkoniyatlar, buyumning 

Sotuvdan keyingi servis 

2-rasm. Sotuvdan keyingi servisning turlari 

O‘rgatish O‘rnatish Texnik xizmat 

ko‘rsatish 
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ishonchlilik koeffisiyenti, xizmatlar uchun taxminiy xarajatlarni aniqlash, modulli dizayinni 
ishlatish. 

2. Xizmatlarni segmentlash va raqobatchilar tahlili. Xizmatlarning tarkibi va hajmini 

rejalashtirish, shuningdek ularning sifatini. 
3. Xizmat ko‘rsatish sohasidagi differensiyasi va integrasiya strategiyasini yaratish, 

boshqa firmalar bilan hamkorlik shakllarini aniqlash. 
 Shuni alohida qayd etish lozimki, tovardan foydalanishning kafolat muddati o‘tgandan 
keyin ham servis xizmati ko‘rsatiladi. Lekin, bu ko‘rsatiladigan xizmatlar pullik xizmatlar 

hisoblanib, uning narxi kontrakt shartnomasida ko‘rsatiladi. Xizmatlar narxini belgilashda 
preyskurantlar va boshqa hujjatlar asos qilib olinadi. 

Sotuvdan keyin ko‘rsatiladigan servis xizmati mahsulotning belgilangan butun hayotiy 
davri davomida amaldagi iqtisodiy shartlar asosida mahsulotni samarali ta‘minlashda ko‘rsatilishi 
zarur bo‘lgan xizmatlar yig‘indisini o‘z ichiga oladi. Sotuvdan keyingi servis xizmati mahsulot 

sotuvigacha va undan keyin ham amalga oshiriladi va quyidagi asosiy tadbirlarni qamrab oladi: 

 sotuvdan keyingi xizmat ko‘rsatishga bo‘lgan talabni uni iste‘molchi bilan ishlab chiqish 

bosqichida aniqlash; 

 mahsulot sotuvidan keyin iste‘molchiga ko‘rsatiladigan xizmatlarni aniqlash; 

 mahsulotni yetkazib berishni muhokama jarayonida mahsulot sotuvidan keyingi xizmat 
ko‘rsatish tartibini belgilash (o‘rnatish); 

 ekspluatasion va remont (ta‘mirlash) ishlarini o‘tkazish uchun xodimlar tarkibini 
tayyorlash, zarur texnik hujjatlarni tayyorlash va tasdiqlash; 

 sotuvdan keyingi xizmat ko‘rsatish ta‘minoti uchun kerakli infratuzilmani tayyorlash; 

 mahsulot turini yangilash va eski mahsulotlarni zamonaviylashtirish tizimini ishlab 

chiqish. 
Mahsulot ishlab chiqarish bilan bog‘liq bo‘lgan xavf-xatarlar qisqa vaqt ichida yirik 

miqdorda pul mablag‘larini investisiya qilish orqali hal etiladi. Natijada tayyor mahsulotlar ishlab 

chiqarish boshlanadi. Tayyor mahsulotlarni sotish esa qilingan xarajatlarni qoplash va foyda 
olishni ta‘minlash uchun xizmat qiladi. Lekin tayyor mahsulotlarni sotish jarayoni ham murakkab 

hisoblanadi. Iqtisodiy rivojlanishning bugungi bosqichida mahsulotni sotish bilan faoliyat 
yakunlanmaydi. Har qanday ishlab chiqarish va savdo korxonasining raqobatda ustunlikka 
erishishi sotuvdan keyingi xizmat ko‘rsatish sohasida amalga amalga oshirayotgan ishlariga ham 

bog‘liq bo‘lmoqda. 
Sotuvdan keyingi servis xizmat ko‘rsatish qayta ishlash, sanoat, qishloq xo‘jaligi va 

boshqa sohalarda ishlab chiqarishni tashkil etish uchun ehtiyot qismlar, butlovchi buyumlar, 
uskunalar, xom-ashyolarni yetkazib berish, ularga texnik xizmat ko‘rsatish, umuman moddiy-
texnik ta‘minotni ta‘minlashda muhim ahamiyatga ega. Ushbu sohalarda tayyorlangan va ishlab 

chiqarilgan tayyor mahsulotlarni taqsimoti va sotuvini tashkil etish, yetkazib berish, urnatish, 
ta‘mirlash, nosoz qismlarni tuzatish, almashtirish, kerakli ehtiyot qismlarni yetkazib berish, 

tovarning ekspluatasiya davrida kerakli qismlarni almashtirish va yetkazib berish kabi xizmatlar 
ko‘rsatiladi. 

Xulosa va takliflar. Zamonaviy raqobat sharoitida xaridorlar juda ko‘plab tovarlarni, 

ayniqsa, uzoq muddatli tovarlar, maishiy texnika tovarlari, kompyuterlar, avtomobillar, ishlab 
chiqarish vositalarini xarid qilishda sotuvdan keyingi servis xizmat ko‘rsatishga qarab sotuvchini 

tanlamoqda. Demak, sotuvdan keyingi servis xizmat ko‘rsatish xaridor tomonidan sotuvchini 
tanlashning asosiy mezonlaridan biriga aylanmoqda.  

Sotuvdan keyingi servis xizmat ko‘rsatishning ahamiyati shundaki, ulgurji savdo 

samaradorligiga to‘g‘ridan-to‘g‘ri ta‘sir ko‘rsatadi. Ulgurji savdoda tovar sotish hajmini oshirish 
va mijozlar bilan hamkorlik qilish uchun asos hisoblanadi. 

Ulgurji savdoda sotuvdan keyingi servis xizmat ko‘rsatish ulgurji savdo aylanmasida 
mavjud bo‘lgan tovarlarning raqobatbardoshligini ta‘minlashning muhim tarkibiy qismlaridan 
biri hisoblanadi. Shuningdek, bozorda ulgurji tovar sotishning muvaffaqiyati va intensivligini 

belgilaydi. Pirovardida sotuvdan keyingi servis xizmat ko‘rsatish ulgurji savdo raqobat- 
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bardoshligini ta‘minlashga xizmat qiladi. 
Ulgurji savdo raqobatbardoshligi savdo hajmining oshishi natijasidir. Shu sababli, ulgurji 

savdo raqobatbardoshligini baholash ulgurji savdo tashkilotlarining asosiy maqsadlaridan biri 

bo‘lgan rejalashtirilgan foydani va savdo hajmini aniqlash orqali amalga oshiriladi. 
Ulgurji savdo marketing faoliyatida xaridorlarga sotuvdan keyingi servis xizmat 

ko‘rsatish strategiyasi bozorda taklif qilinadigan tovarning raqobatbardoshligini oshirish, 
tovarlarning butun ekspluatasiya davrida xizmat ko‘rsatish tizimini yo‘lga qo‘yishga qaratilgan. 
Ulgurji savdo marketing faoliyati doirasida sotuvdan keyingi servis xizmat ko‘rsatish sohasida 

differensiasiya va integrasiya strategiyalarini ishlab chiqish maqsadga muvofiqdir. Bunda asosiy 
e‘tiborni quyidagilarga qaratish lozim: 

 sotuvdan keyingi servis xizmat ko‘rsatishni texnologik innovasiyalar yordamida 
differensiasiya qilish, ya‘ni xizmatlar tarkibini kengaytirish, tovarni ekspluatasiya davri 

davomida to‘liq xizmat ko‘rsatishni tashkil etish; 

 sotuvdan keyingi servis xizmat ko‘rsatishda o‘zaro hamkorlik, ishlab chiqarish-ulgurji 
savdo-iste‘mol zanjirida xaridorlarga ko‘rsatiladigan xizmatlarni hamkorlik asosida tashkil etish, 

servis markazlar faoliyatini tashkil etish va muvofiqlashtirish; 

 sotuvdan keyingi servis xizmat ko‘rsatishning yuqori sifati uchun korxonalar xizmat 

ko‘rsatishda band bo‘lgan xodimlarni muntazam o‘qitish, xizmat ko‘rsatish tarmog‘i bo‘yicha bir 
xil xizmat darajasini ta‘minlaydigan maxsus standartlar yoki xizmat ko‘rsatish qoidalarini ishlab 

chiqish.     
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