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Sanjarbek Komiljon o‘g‘li Boyjigitov — SamISI, “Marketing” kafedrasi dotsenti v.b., PhD

DON VA UN MAHSULOTLARI BOZORIDA ISTE°MOLCHI XULQ-ATVORI
MEZONLARINI QO‘LLASH IMKONIYATLARI

Annotatsiya. Mazkur maqolada bozor mexanizmlarini takomillashtirish jarayonida iste’molchi xulg-
atvori mezonlaridan samarali foydalanish usullari ko‘rib chigilgan. Mazkur ish orgali don va un
mahsulotlari bozorida iste’molchilar xulg-atvorini o‘rganish va ushbu jarayonda foydalaniladigan
mezonlarni go‘llash imkoniyatlarini tahlil gilishga bag‘ishlangan. Tadgiqotda iste’molchilar qaror qabul
gilish omillari, xususan, ularning psixologik, ijtimoiy va igtisodiy xulg-atvorini shakllantiruvchi asosiy
omillar yoritilgan. Qolaversa, ushbu tadgiqot ishida bozor tadgigotlari uchun nazariy va amaliy
ahamiyatga ega bo‘lib, don va un mahsulotlari ishlab chigaruvchilari hamda sotuvchilari uchun foydali
tavsiyalarni oz ichiga oladi.

Kalit so‘zlar: marketing imkoniyatlari, iste’molchi xulg-atvori modeli, iste’molchilar mezonlari, bozor
tendensiyalari.

Kirish. Mamlakatimiz aholisining asosiy daromadlari ularning ozig-ovgat va kiyim-
kechak mahsulotlarini sotib olishiga, ijtimoiy ehtiyojlarni gondirishga yo‘naltiriladi. Qolaversa,
ishlab chigarish jarayonlarini optimallashtirish, igtisodiyot soha va tagmogqlarini yangi bosgichga
olib chigish jarayonida bozor mexanizmlarini joriy gilish muhim mezon sifatida qaraladi.
Shundan kelib chiggan holda, bozor mexanizmlarini ishlab chiqishda iste’molchi xulq atvori
mezonlaridan foydalanish imkoniyatlarini tahlil gilish lozim. Ushbu jarayon aynigsa don va un
mahsulotlari ishlab chigaruvchi korxonalar oldida turgan asosiy muammolardan biri hisoblanadi.

Bu borada davlat rahbarining va hukumatning ham tegishli garor va farmonlari ishlab
chigilgan bo‘lib, don va un mahsulotlari bozorini tadqiq gilishni o°z oldiga magsad qilib go‘yadi.
O‘zbekiston Respublikasi Prezidenti Sh.M.Mirziyoyevning 2023 yil 28 dekabrdagi “Iste’mol
bozorlarida asosiy turdagi ozig-ovgat mahsulotlari narxlarining barqgarorligini ta’minlash chora-
tadbirlari to‘g‘risida”gi PF-217-sonli Farmonida ham bozor mexanizmlari ishlashi sharoitida
ozig-ovgat mahsulotlari aynigsa, don va un mahsulotlari ishlab chigarishda iste’molchi xulg-
atvori mezonlarini go‘llash imkoniyatlari belgilab berilgan. Aynan ushbu farmonda keltirilgan
vazifalarni bajarish magsadida hukumatning ham qarori ishlab chigilgan.

Mavzuga oid adabiyotlarning tahlili. Tadgigot natijasida don va un mahsulotlari
bozorida iste’molchi xulg-atvori mezonlarini go‘llash imkoniyatlari bo‘yicha xorijiy va mahalliy
olimlarning ilmiy izlanishlari o‘rganildi.

MDH olimalaridan biri J.Bodriyyar o‘zining izlanishlarida iste’molchi xulg-atvori
mezonlarini qo‘llash imkoniyatlarining nazariy-metodogik yondashuvlari, iste’molchilarning
xulg-atvori iqtisodiy rivojlanishning asosiy omillari ekanligi, “iste’molchining kuchi”
tushunchasini tadqiq qilish jarayonini muhim omil va tizim sifatida o‘z fikrlarini ilgari surgan [1].

E.S.Savko o‘zining ilmiy tadqiqot ishlarida iste’molchi xulg-atvori mezonlari va
metodikasini ijtimoiy-igtisodiy muhitdagi o‘zgarishlarni aks ettiruvchi muhim omil ekanligini
ta’kidlaydi. Qolaversa, “iste’molchi xulg-atvori” metodikasini qo‘llash asosida iste’molchilardan
so‘rovnomalar o‘tkazish asosida ularning ma’lum turdagi mahsulotlari xaridini amalga oshirish
imkoniyatlarini baholaydi [2].

Bundan tashqgari E.I1.'onyokos [3] va H.I'.Kamenea, B.A.llonskos [4] kabi olimlar
tomonidan ham don va un mahsulotlari bozorida iste’molchi xulg-atvori mezonlarini go‘llash
imkoniyatlari kabi mohiyatlar ularning ilmiy ishlarida yoritib berilgan.

Tadqiqot metodologiyasi. Tadgiqot ishini yozish jarayonida va ilmiy natijalarga
erishishda ilmiy va emperik izlanishlar olib borilib, turli olimlarning adabiyotlari tahlili, statistik
tahlillar, dinamik qatorlar, bozor mexanizmlari turlari, iste’molchi xulg-atvori mezonlari va
iste’molchilar kuchi xususiyatlaridan foydalanilgan.

Tahlil va natijalar. Nazariy va emperik yondashuvlarga ko‘ra, iste’molchi xulg-atvori -
unda faoliyat ko‘rsatuvchi ijtimoiy subyektlar (iste’molchilar) faoliyati, manfaatlar, ijtimoiy
guruhlar va gatlamlarning hatti-harakatlari va o‘zaro ta’siridan kelib chigadigan va muayyan

11




“CepBuc” HIIMHI-aMaJIuH )KypPHAJI 2024 iinn 4/2-conn

tarixiy va ijtimoiy sharoitlarga bog‘lig bo‘lgan ijtimoiy jarayon hisoblanadi. Don va un
mabhsulotlari bozorida bozor mexanizmlarini ilgari surish, iste’molchi xulg-atvori mezonlaridan
samarali foydalanish masalalari tadgiqot ishining eng muhim bosgichi hisoblanadi.

Iste’molchilarning xulg-atvori mezonlarini o‘rganish orgali don va un mahsulotlari
bozorini o‘rganishning eng mazmunli holatlaridan biridir. Har ganday marketing va bozor
tadgiqotlarini o‘tkazishdan oldin uning asosiy bosgichlarini anig belgilash kerak. Don va un
mahsulotlari bozorida iste’molchilarning hatti-harakatlari bo‘yicha tadgiqotlar o‘tkazishning
asosiy bosqgichlari keltirilgan. Marketing tadgigotlarining mantigiy xulosasi olingan tadgigot
natijalari asosida marketing strategiyasini tanlash va iste’molchi xulg-atvori mezonlarini go‘llash
imkoniyatlari bo‘lishi kerak. Quyida Kkeltiriladigan 1-rasmda o‘rganish metodikasi orgali
iste’molchilar xulg-atvori mezonlarini aniglab olishdagi ketma-ketlik hisoblanadi. Bu orgali don
va un mahsulotlari bozorida iste’molchilar uchun kerakli tovarlar va xizmatlarni aniglash hamda
bozorga tagdim etish muammolari bartaraf gilinadi.

Tadgigot magsad va '

muammolarini
belgilash
Tadgiqgot o
yo'nalishlarini * Kabinet;
tanlash | * Dala.
Ma'lumotlarni . Sifatiy; _
saralash metodlari « Migdoriy.
Kuzatish

obyektlarini tanlash

Anketa va matritsa
ma'lumotlari

Tahlil natijalari va |
strategiyalarni
tanlash

1-rasm. Iste’molchi xulq-atvorini o‘rganish metodikasi [5]

Don va un mahsulotlari bozorida iste’molchi xulg-atvori mezonlarini qo‘llash bozordagi
talab va taklifni aniqlash, marketing strategiyalarini shakllantirish hamda iste’molchilar
ehtiyojlariga mos mahsulotlarni taklif etish uchun muhimdir. Quyida iste’molchi xulg-atvori
mezonlarini qo‘llash imkoniyatlari hagida ba’zi jihatlar ko‘rib chigiladi (1-jadval):

1-jadval
Iste’molchi xulg-atvori mezonlarini go‘llash imkoniyatlari [6]
Ne | Imkoniyatlar Imkoniyat mazmuni va komponentlari
Iste’molchilarni quyidagi mezonlar asosida segmentlash mumkin:
[ Demografik xususiyatlar: yosh, jins, daromad darajasi, oilaviy holat.
Segmentatsiya | [1 Geografik omillar: gishlog va shahar aholisi ehtiyojlari turlicha
va magsadli | bo‘lishi mumkin.

L auditoriyani | [J  Psixografik xususiyatlar: iste’molchilarning turmush tarzi,
aniglash qadriyatlari va e’tiqodlari.
(1 Xulg-atvori omillari: mahsulotni ganchalik tez-tez sotib olishi,
brendga sadogatlilik darajasi.
2 Iste’molchilar | Don va un mahsulotlari uchun iste’'molchilarning asosiy talablarini

ehtiyojlarini | aniglash:
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aniglash [1 Narxga sezgirlik.

1 Sifatga bo‘lgan talab.

[1 Mabhalliy yoki ekologik mahsulotlarga ustuvorlik.

Iste’'molchi  xulg-atvori tadgiqotlari yordamida quyidagilar amalga
oshirilishi mumkin:

Brendlash va | [1 Brendni shakllantirish (mahalliy yoki organik mahsulot sifatida tagqdim
3. mahsulotni | etish).

farglash [1 Mahsulot gadoglanishining qulayligini oshirish.

[1 Iste’molchilar uchun qo‘shimcha giymat taklif qilish (masalan,
boyitilgan un mahsulotlari).

1 Reklama kanallari tanlovi: Magsadli iste’molchilar ko‘proq
foydalanuvchi ommaviy axborot vositalari va ragamli platformalarni

ststeqryasini | AM10ash
4. o t?rr)(al- [1 Sotuv nugqtalarini tanlash: Qaysi bozorlarda yoki do‘kon
Iaghtirish tarmoglarida don va un mahsulotlariga talab yuqori ekanligini tahlil

qilish.

[1 Promoaksiyalar: Aksiya va chegirmalarni samarali rejalashtirish.

[ Iste’molchilarning barqarorlikka oid gizigishlarini o‘rganish (ekologik
mahsulotlar, kam chigindi strategiyalari).

1 Mahalliy gishlog xo‘jaligi bilan ishlash orgali ishlab chigarish
xarajatlarini kamaytirish va sifatni oshirish.

[1 Iste’molchilar uchun magbul narxlarni aniglash uchun talab va taklifni
Narxlash tahlil gilish zarur.

Mahsulotning
5. | barqarorligini
ta’minlash

6. strategiyasi | [1 Narxga sezgirlikni o‘rganish orgali turli narx darajalarini taklif gilish
mumkin (arzon va premium mahsulotlar).
Iste’molchilar xulg-atvori tahlili yangi mahsulotlarni ishlab chigarishga

Innovatsion | imkon yaratadi:
7 mahsulotlar | (1 Dietik un mahsulotlari.
' ishlab 1 Glutensiz un mahsulotlari.
chiqgarish (1 Tuxum, sut yoki boshga go‘shimchalar bilan boyitilgan un

mahsulotlari.

Don va un mahsulotlari bozorida iste’molchi xulg-atvori mezonlarini o‘rganish va
go‘llash orqali bozor talablariga javob beruvchi mahsulotlarni taklif etish, marketing xarajatlarini
optimallashtirish va iste’molchilarning brendga sodiqligini oshirish mumkin. Bu yondashuv
raqobatbardoshlikni ta’minlashda ham muhim rol o‘ynaydi.

Xulosa va takliflar. Tadgigot davomida olib borilgan izlanishlar natijasida don va un
mahsulotlari ishlab chigaruvchi korxonalar uchun quyidagi taklif va tavsiyalar ishlab chiqildi.

1. Mahalliy bozorlarda ekologik va organik mahsulotlarga talabni hisobga olish. Bu esa
un mahsulotlariga bo‘lgan talab hajmi va iste’mol hajmini oshiradi.

2. Kam daromadli va yuqori daromadli gatlamlar uchun alohida mahsulot gatorlarini
ishlab chigish. Bunda ozugabopligi yugori mahsulot assortimentlarini ishlab chigarish
masalalarini bajarish lozim.

3. Brendni jozibador gilish uchun vizual va matnli kontent yaratish.

4. Muntazam so‘rovnomalar va fokus-guruhlar tashkil etish orqali iste’molchilar fikr va
mulohazalarini olish.

5. Qadoglashda innovatsion usullardan foydalanish, masalan, saglash muddatini
uzaytiradigan ekologik materiallardan foydalanish.

Foydalanilgan adabiyotlar ro‘yxati
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peBomtonus, Pecrybnuka, 2006, ¢ 269
2. Casko E.C. Metoanka u3ydeHusl TIOBEJIEHUSI TIOTpeOUTENel Ha PHIHKE MSCOMPOIYKTOB.
BECTHUK OI'Y NeS/MAM, 2009 ¢ 89-95

13



“CepBuc” HIIMHI-aMaJIuH )KypPHAJI

2024 iiua 4/2-coun

3. I'omyoxoB E.I1. MapkeTHHTOBBIE HCCIIEIOBAHUS: TEOPHs, METOIOJIOTHS U MpakTuka. — M.:

MznarensctBo «dunakcmpeccy, 2003.

4. KameneBa H.I'., IlomskoB B.A. MapkerunroBeie wucciemoBanus. — M.: «By3oBckwii

yueOHuk», 2006.
5. Tadgiqot natijasida muallif ishlanmasi.
6. Tadgiqot natijasida muallif ishlanmasi.

C.boii:xururon
Bo3mo:kHOCTH NpUMeHeHUs KPpATepHil
MOTPeOUTENHCKOr0 MOBEAEHUSI HA PhIHKE 3epHA U
MYYHbIX IPOJYKTOB

AHHoTaumsi. B jaHHOM cTaThe paccMaTpuBarOTCs
METOZIbI  A(PPEKTUBHOTO HCIIOJB30BAHUS KPHUTCPHUCB
MOTPEOUTEITHCKOTO TTOBEICHHUS B MTPOIIECCE COBEPIIICH-
CTBOBAaHUS PHIHOYHBIX MexaHU3MOB. JlaHHas pabota
MTOCBSIIIEHA U3YYEHUIO MOTPEOUTENBCKOTO TTOBECHUS
Ha pBIHKE 3€pHa W MYYHBIX U3JEIUN U aHAIH3y
BO3MOKHOCTEl MPUMEHEHUS] KPUTEPUEB, HCHOJb-
3yeMBIX B 3TOM Iporiecce. B mccienoBanuu BbIje-
JIeHBI (PAKTOPBI TPUHATHS TOTPEOUTENBCKUX pellle-
HUH, B YaCTHOCTH, OCHOBHBIC (PaKTOPBI, (OPMHUPYIO-
MEe UX MCUXOJOTMYECKOE, COLUAIbHOE U SKOHOMHU-
yeckoe moBeneHue. Kpome Toro, njaHHas McclieqoBa-
TeNbCKasi pabdoTa MMEET TEOPETHUYECKYH) M IPaKTH-
YECKYI0 IIEHHOCTh JUISI KCCICIOBaHUS pPBIHKA U
CONEPKUT TOJIE3HbIE PEKOMEHAALMUA ISl IPOU3BO-
JIUTENIEH U MPOAABLIOB 3€pHA U MYUYHBIX U3JICIUN.
KuroueBble cjioBa: MapKETHHIOBBIE BO3MO>KHOCTH,
MOJIEJIb MOTPEOUTENBCKOTO MTOBEJICHUS,
MOTPEONTENhCKUE KPUTEPUH, TCHACHIINY PHIHKA.

S.Boyjigitov
Possibilities of applying consumer
behavior criteria in the cereal and flour
products market

Abstract. This article examines the methods
of effective use of consumer behavior criteria
in the process of improving market
mechanisms. This work is devoted to the
study of consumer behavior in the grain and
flour products market and the analysis of the
possibilities of applying the criteria used in
this process. The study highlights the factors
influencing consumer decision-making, in
particular, the main factors shaping their
psychological, social and economic behavior.
In addition, this research work has theoretical
and practical significance for market research
and contains useful recommendations for
manufacturers and sellers of grain and flour
products.
Keywords: marketing opportunities,
consumer behavior model, consumer criteria,
market trends.

laBkat CooupoBuy OaraeB — CamCH nouenty, u.¢.H.

PAKAMJIM I/II{TI/ICO%[I/IET IHAPOUTUAA AXOJHA TYPMYII JAPA’KACUHUHI'
HNKTUCOIUU MABMYHU BA YHHU YJIYAIII KYPCATKNYJIAPU

AHHOTaIuUsA: ymlOy Makoiaja pakamid HWKTUCOAMET WIAPOUTHIA axold TYPMYII Jlapa)KaCHHUHT
UKTUCOIUN Ma3MyHHU Ba YHU YiI4all KypcaTKUWIApU YpraHWwirad. AXoju TypMyI JapakacHu Ky KUppaiu
Ba Mypakkad uKTHcoauil kateropust xucoOmanagu. lllyHnan xenu0 4mKkaH Xojaa, MasKyp Makojaja
axolu TYpPMyWI JapakKaCHHUHI MKTUCOAWH Ma3MyHH ouu0® Oepwiran Ba Oy Oopama Myamumguuk
¢HIIAIyBIIApU WIITapy CYpUIITaH.

Kaaut cy3aap: pakamian WKTUCOAMET, MUIUTUH MKTUCOAUET, OapKapop PUBOKIIAHHII, UKTUCOAUN YCHII,
WKTUMOUH  cuécar, WKTUMOUH HebMAaTiap, axoiu Japomajyiapu, (apoBOHIMK, WKTUMOHUM
WHOpATY3WIMa, TYpPMYII JapakacH, TypMyIl cudaTu, O HKET.

Kupum. AXOIWHUHT TypMylI Japa)XaCUHU WHCOHJAPHUHT MOJIUM, MaHaBUN MabpU(Uii
AXTUENKITAPUHN KOHIUPUII >KapaHJIapuHU H(OJTATIOBYM KYI KUPpadd, Mypakka® MKTHUMOUII-
UKTUCOAUN KaTErOpHUsAMD.

Typmyi napakacu axoiu JapoMajaiapy, Xapaxarjapu, HCT€bMOJ Japakacd Ba YHUHT
TapKuOM, yi-Koi OujaH TabMHHJIAHTAHJIUTH Ba 11y KaOwiapHU Kampad onaau. UIyHuMHTr yuyH
XaM MKTHCOIUH anabuéTaapaa axoiau TYpMYII Japa)KaCHHU TypJU KypcaTKuujiap TU3UMHU OHJIaH
udonanad, ynapHu Typau Oenrunap 6yinua rypyxjiapra axxparrasiap.

Mag3yra oux agaéuéraap Ttaxamam. Ilpodeccop E.AGnymmaeB axomu Typmyin
Japakacu OWTTa KypcaTkuu OWIaH 5Mac, axoiM JapoMaJd Ba TYPMYLIMHHHT TYpJH
KUppalapruHU U(OJATOBYM KYpcaTKUWIap TU3UMHU OuiaH udomamaHuiM Jo3um, ned &anu. by
TH3UM KyWHJIard acocui OyJIuMIIapHU V3 HWUdra OJIaid: YMYMJAIITHPYBYHM CHHTETHK
KypcaTKu4ap; axOJIMHUHI MOAJUM SXTUEXKIAPUHU KOHJIUPUII JapaKaCMHU TaBCU(IOBUU
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