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K. Suyunova
Onlayn bozorlarda ragamli audit orgali
marketing shaffofligini ta’minlash

Annotatsiya. Ragamli  audit faol  ragamli
transformatsiya davrida kompaniya faoliyatini
baholashning asosiy vositalaridan biriga aylanmoqda.
Bugungi onlayn bozorlarda marketing shaffofligi
darajasi iste’molchilar ishonchiga, kompaniyalarning
ragobatbardosh mavageyiga va moliyaviy
ko‘rsatkichlariga sezilarli ta’sir ko‘rsatadi. Ushbu
magola marketing kommunikatsiyalarining
shaffofligini ta’minlash uchun raqamli auditning
ahamiyatini ochib beradi, mavjud yondashuvlarni
ko‘rib chigadi va bu jarayonlar o‘rtasidagi
munosabatlarni ko‘rsatadi. Ragamli texnologiyalar va
tahliliy vositalar iste’molchilar ishonchini oshirishga
va marketing strategiyasini boshgarishni
yaxshilashga ganday hissa qo‘shishiga alohida e’tibor
garatilgan.
Kalit so‘zlar: ragamli audit, marketing shaffofligi,
onlayn bozorlar, ragamli marketing, Big Data,
iste’molchilarning  sodiqligi, algoritmik  audit,
ma’lumotlar shaffofligi.

K. Suyunova

Ensuring marketing transparency through
digital audit in online markets

Abstract. Digital auditing is becoming one of
the key tools for assessing company
performance in the era of active digital
transformation. In today’s online markets, the
level of marketing transparency significantly

impacts ~ consumer  trust, companies’
competitive position, and their financial
performance. This article reveals the
importance of digital audit for ensuring

transparency of marketing communications,
examines existing approaches and shows the
relationship between these processes. Particular
emphasis is placed on how digital technologies
and analytical tools contribute to increased

consumer trust and improved marketing
strategy management.

Keywords: digital audit, marketing
transparency,  online  markets,  digital
marketing, Big Data, consumer loyalty,

algorithmic audit, data transparency.

Sanjarbek Komiljon o‘g‘li Boyjigitov — Samargand igtisodiyot va servis instituti “Marketing”
kafedrasi dotsenti, PhD

ISTE’MOLCHI XULQ-ATVORINI TAHLIL QILISHDA ENGEL-KOLLAT-
BLACKWELL MODELIDAN FOYDALANISH IMKONIYATLARI

Annotasiya. Mazkur maqolada iste’molchi xulg-atvorini tahlil gilishda Engel-Kollat-Blackwell (EKB)
modelidan foydalanish imkoniyatlari yoritiladi. Model iste’molchining qaror gabul qilish jarayonini
bosgichma-bosgich tahlil gilishga asoslanib, ehtiyojni anglash, axborot izlash, variantlarni baholash, xarid
garori va xariddan keyingi xulg bosgichlarini gamrab oladi. Tadgiqotda ushbu modelning marketing
strategiyalarini ishlab chigish, bozor segmentatsiyasini amalga oshirish, brendga sodiglikni shakllantirish
hamda korxonaning ragobatbardoshligini oshirishdagi ahamiyati asoslab beriladi. Shuningdek, modeldan
amaliy foydalanish korxonalarga iste’molchi ehtiyojlarini chuqurroq tushunish va marketing faoliyatini
samarali tashkil etish imkonini berishi ta’kidlanadi.

Kalit so‘zlar: iste’molchi xulg-atvori, Engel-Kollat-Blackwell modeli, marketing strategiyasi, garor
gabul gilish jarayoni, bozor segmentatsiyasi, ragobatbardoshlik, brend sodigligi.

Kirish. Bozor iqtisodiyoti sharoitida iste’molchi xulg-atvorini chuqur o‘rganish
korxonalar va marketing mutaxassislari uchun strategik ahamiyat kasb etadi. Raqgobatning
kuchayishi, mahsulot va xizmatlar xilma-xilligining ortishi hamda axborot texnologiyalarining
rivojlanishi iste’molchilarning qaror qabul qilish jarayonini yanada murakkablashtirmoqda. Shu
bois iste’molchi tanlovini ilmiy asosda tahlil gilish va bashorat gilish zarurati ortib bormoqda.

Iste’molchi xulg-atvorini o‘rganishda turli nazariy va amaliy modellar ishlab chigilgan
bo‘lib, ular orasida “Engel-Kollat-Blackwell model (EKB modeli)” alohida o‘rin tutadi. Ushbu
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model 1968-yilda amerikalik olimlar James F.Engel, David T.Kollat va Roger D.Blackwell
tomonidan ishlab chigilgan bo‘lib, iste’molchining qaror qabul qilish jarayonini bosqichma-
bosqich, tizimli yondashuv asosida tushuntirib beradi.

Mazkur model iste’molchi ehtiyojni anglashidan tortib, xarid qilish va xariddan keyingi
baholash jarayonigacha bo‘lgan barcha bosgichlarni gamrab oladi. Unda tashgi muhit omillari
(madaniy, ijtimoiy, igtisodiy), shaxsiy xususiyatlar hamda axborotni gayta ishlash jarayoni o‘zaro
bog‘lig holda tahlil gilinadi. Shu jihatdan EKB modeli nafagat nazariy, balki amaliy marketing
faoliyatida ham samarali vosita hisoblanadi.

Tadqiqotning dolzarbligi shundaki, zamonaviy bozorda iste’molchi tobora ongli,
axborotga boy va tanlov imkoniyatlari keng subyektga aylanmogda. Korxonalar esa
muvaffaqiyatli faoliyat yuritishi uchun aynan iste’molchi garorlarini shakllantiruvchi omillarni
chuqur anglab yetishi zarur. “Engel-Kollat-Blackwell” modeli ana shu jarayonni tizimli ravishda
tahlil gilish imkonini beradi.

Tadqiqotni amalga oshirish natijasida iste’molchi xulg-atvorini tahlil gilishda Engel-
Kollat—Blackwell modelining nazariy asoslari va amaliy go‘llash imkoniyatlarini yoritish muhim
hisoblanadi. Shuningdek, modelning afzalliklari, cheklovlari hamda zamonaviy marketing
sharoitida go‘llanish istigbollari ko‘rib chigiladi.

Mavzuga oid adabiyotlarning tahlili. Iste’molchi xulg-atvorini tahlil gilishda Engel-
Kollat-Blackwell modelidan foydalanish imkoniyatlari orgali don va un mahsulotlari ishlab
chigaruvchi korxonalarda marketing faoliyatini boshgarish va mijozlar bilan ishlash
xususiyatlarini ochib berishda muhim ahamiyatga ega hisoblanadi.

Engel Kollat Blackwell modeli — bu mijozlar nimani sotib olishlarini oldindan aytib
berishga yordam beradigan kognitiv jarayonning iste’molchi xulg-atvor modeli [1]. Model uch xil
tasnifdan iborat, ya’ni:

e Hozirgi vaziyat (Present Situation) — mijoz hozirgi paytda bo‘lib turgan joyi;

e Istagan holat (Desired State) — mijoz kelajakda bo‘lishni istagan joy va bu ularga
magsadlariga erishishda yordam beradigan xususiyat;

e Bir holatdan ikkinchi holatga o‘tish yo‘li (Pathway for Movement from one state to
another) — bu ularning istalgan holatiga o‘tishga yordam beradigan turli xil mahsulotlar yoki
xizmatlarni o‘z ichiga olishi mumkin bo‘lgan turli bosgichlarni oz ichiga olishi.

Yana bir gancha olimlar Rachel Ashman, Michael R.Solomon va Julia Wolny kabi
olimlarning tadgigotlarida yangi davr uchun eski modeldan foydalangan holda mijozlarning
iste’mol madaniyatida ularning qarorlarini qabul qilish tahliliga jiddiy e’tibor qaratganlar [2].

J.Kim va H.H.Lee kabi olimlardan tomonidan Engel, Kollatt va Blackwell (EKB)
modelini iste’'molchilarning qaror qabul qilish modeli iste’'molchilar xulg-atvorining asosiy
nazariyalaridan biri ekanligini ta’kidlaydi. Ular John Dewey tomonidan ta’lim falsafasida ilgari
olib borilgan ishlarga asoslangan bo‘lib, ularning bosgichi sifatida: muammoni aniglash, axborot
gidirish, alternativlarni baholash, sotib olish va sotib olishdan keyingi baholashdan iborat ketma-
ket garor gabul gilish jarayoniga bo‘linadi. U sotib olish jarayonini odatda qgondirilmagan
ehtiyojni ongli ravishda tan olish bilan bog‘liq bo‘lgan bir gator aniq harakatlar sifatida tasavvur
giladi [3].

Yana bir gancha olimlar Hasnaa El Gozmir, Samir Makhrout va Abderrahmane Chouhbi
o‘zlarining ilmiy maqolasida iste’molchilarning xarid qilish xatti-harakatlarining asosiy modellari
tahlili bo‘yicha ishlar olib borgan. Ular tadgiqotlarida 1960-yillardan boshlab iste’molchilarning
garor gabul qgilish jarayonining o‘rnatilgan modellarini o‘rganadi va Nikosiya, Xovard va Shet,
Engel, Kollat va Blekvell hamda Fishbein va Ajzenning ogilona va rejalashtirilgan xulg-atvor
nazariyalarini baholaydi. Keyinchalik, u ularning ahamiyati va hozirgi marketing amaliyotlari
bilan bog‘ligligini, ragamlashtirish va iste’molchilar talablarining ortishi bilan bog‘liq ta’sirlarni
namoyish etishlarini yoritib berganlar [4].

Tadqgigot metodologiyasi. Tadgiqotni amalga oshirish va ilmiy natijalarga erishishda
adabiyotlarning qiyosiy tahlili, statistik ma’lumotlar tahlili, ta’minot zanjirini samarali ishlash
tamoyillari, induksiya va deduksiya, miqdor va sifat, ekspert tahlil usullaridan foydalanilgan.

Tahlil va natijalar. Yuqoridagi olimlarning fikr va mulohazalari, izlanishlarini o‘rganish
natijasida tahliliy gismlarni ham amalga oshirish, tadgigot ishimizning dolzarbliligi va natijador-
ligini oshiradi.
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Engel Kollat Blackwell iste’molchi xulg-atvori modeli iste’molchi xulg-atvori haqidagi
tobora ortib borayotgan, tez o‘sib borayotgan bilimlar to‘plamini tasvirlash uchun yaratilgan.
Ushbu model, boshga modellardagi kabi, komponentlar va kichik komponentlar o‘rtasidagi
asosiy munosabatlarni tavsiflash qobiliyatini yaxshilash uchun ko‘plab gayta ko‘rib chigilgan.
Engel Kollat Blackwell iste’molchi xulg-atvori modeli ishlash jarayonida to‘rtta alohida
bosgichdan iborat:

Kirish Axborotni Qaror gabul gilish Qaror gabul gilishga ta’sir
iris qayta ishlash jarayoni giluvchi o‘zgaruvchilar
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1-rasm. Iste’molchi xulq-atvorini boshqarishda Engel-Kollat-Blackwell (EKB) modeli
imkoniyatlari

Axborot kiritish bosgichi: Bu bosqichda iste’molchi marketing va marketingga alogador
bo‘lmagan manbalardan ma’lumot oladi, bu ham qaror qabul qilish jarayonining muammolarni
aniqlash bosqichiga ta’sir qiladi. Agar iste’molchi hali ham aniq bir qarorga kelmasa, tanlovga
kelish uchun yoki ba’zi hollarda iste’molchi tanlangan alternativa kutilganidan kamroq qoniqarli
bo‘lgani uchun dissonansni boshdan kechirsa, tashqi ma’lumotlarni qidirish faollashadi.

Axborotni gayta ishlash bosgichi: Bu bosqich iste’molchining kiruvchi ma’lumotni ta’sir
qilishi, e’tiborini jalb qilishi, idrok etishi, qabul qilishi va saqlashidan iborat. Iste’molchi avval
xabar bilan tanishishi, bu ma’lumot uchun joy ajratishi, stimullarni talqin qilishi va kirishni uzoq
muddatli xotiraga o‘tkazish orqali xabarni saqlab qolishi kerak.

Qaror gabul gilish jarayoni bosgichi: Modelning asosiy diggat markazida garor gabul
gilish jarayonining beshta asosiy bosgichi yotadi: Muammoni aniglash, mugobil variantlarni
izlash, muqobil baholash (bu davrda e’tiqodlar munosabatni shakllantirishga olib kelishi mumkin,
bu esa o‘z navbatida sotib olish niyatiga olib kelishi mumkin) va natijalar. Lekin har bir
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iste’molchi uchun bu bosqichlarning barchasidan o‘tish shart emas; bu kengaytirilgan yoki odatiy
muammoni hal gilish xatti-harakati ekanligiga bog‘liq.

Qaror qabul qilish jarayoniga ta’sir qiluvchi o‘zgaruvchilar: Bu bosgich garor gabul
qilish jarayonining barcha besh bosqichiga ta’sir qiluvchi individual va atrof-mubhit ta’sirlaridan
iborat. Shaxsiy xususiyatlarga motivlar, gadriyatlar, turmush tarzi va shaxsiyat kiradi; ijtimoiy
ta’sirlar madaniyat, referent guruhlar va oiladir. Iste’molchining moliyaviy ahvoli kabi vaziyat
ta’sirlari ham garor gabul qilish jarayoniga ta’sir qiladi.

Ko‘rinib turibdiki, EKB modelining ko‘plab elementlari iste’molchilar xulg-atvorining
Howard Sheth modeliga o‘xshash, ammo taqdimot tuzilishi va o‘zgaruvchilar o‘rtasidagi
bog‘liglik biroz farq qiladi.

Engel Kollat Blekvellning iste’molchi xulg-atvori modeli iste’molchilarning garor gabul
qilishiga ta’sir giluvchi ko‘plab elementlarni, masalan, gadriyatlar, turmush tarzi, shaxsiyat va
madaniyatni o‘z ichiga oladi. Din iste’molchining ba’zi xulg-atvor xususiyatlarini tushuntirishi
mumkin va bu modelni yaxshiroq tushunishga olib keladi va qaror gabul qilish bo‘yicha yanada
keng gamrovli tasavvur beradi.

EKB modeli qaror qabul qilish jarayonidagi bosqichlar va turli o‘zgaruvchilar o‘rtasidagi
o‘zaro bog‘liglikni aniq tushuntirishga harakat giladi. Ular e’tiqgod-munosabat-niyatni bog‘lashga
harakat qilishdi. O‘zgaruvchilarni aniqlash va turli konstruksiyalar o‘rtasidagi funksional
munosabatlarni belgilashga urinish amalga oshirildi. Biroq, model bularning har biri
iste’molchilarning qaror qabul qilishiga gqanday ta’sir qilishini yetarlicha tushuntira olmadi.
Tangqidchilar juda ko‘p o‘zgaruvchilar borligini ta’kidlaydilar, ular aniqglanmagan, model noaniq
va murakkab va modelning haqiqiyligi shubhali ko‘rinardi. Model 1990-yillarda qayta ko‘rib
chiqildi va yana Engel, Blackwell va Miniard (EBM) modeli sifatida taklif gilindi.

Engel-Kollat-Blackwell (EKB) modeli iste’molchi garor qabul qilish jarayonini 5
bosgichda tushuntiradi. Don va un mahsulotlari ishlab chigaruvchi korxona uchun ushbu model
asosida moslashtirilgan strategiyalar sifati to‘rt bosgichli jarayonlarni izohlash mumkin.

Xulosa va takliflar. Xulosa gilib aytganda, Engel-Kollat-Blackwell (EKB) modeli don
va un mahsulotlari ishlab chigaruvchi korxonalar uchun iste’molchi xulg-atvorini chuqur
tushunish va marketing faoliyatini tizimli tashkil etishda muhim nazariy asos bo‘lib xizmat giladi.
Ushbu model iste’molchining ehtiyojni anglashidan tortib, xariddan keyingi qoniqishigacha
bo‘lgan barcha jarayonlarni qgamrab oladi. Don va un mahsulotlari kundalik iste’mol tovarlari
bo‘lgani sababli, xarid garorlari ko‘pincha odat va ishonch asosida shakllanadi. Shu bois
korxonalar uchun mahsulot sifati bargarorligi, brend obro‘si va mijozlar bilan uzoq muddatli
munosabatlarni shakllantirish ustuvor ahamiyat kasb etadi.

Model tahlili shuni ko‘rsatadiki, iste’molchi har bir bosqichda turli omillar ta’sirida qaror
gabul giladi. Agar korxona har bir bosgich uchun mos strategiya ishlab chigsa — ya’ni ehtiyojni
shakllantirish, to‘g‘ri va shaffof axborot berish, raqobatchilardan farglanish, savdoni
rag‘batlantirish va xariddan keyingi xizmatni kuchaytirish choralarini ko‘rsa - u holda bozorda
bargaror raqobat ustunligiga ega bo‘lishi mumkin.

Taklif sifatida quyidagilarni keltirish mumkin. Birinchidan, mahsulot sifatini doimiy
nazorat qilish va standartlashtirish zarur, chunki ozig-ovgat mahsulotlarida ishonch eng muhim
omil hisoblanadi. Ikkinchidan, marketing kommunikatsiyasini kuchaytirish, aynigsa ragamli
platformalarda faol bo‘lish, iste’molchi bilan bevosita aloga o‘rnatish imkonini beradi.
Uchinchidan, bozorni segmentatsiya gilish va har bir segment uchun alohida taklif ishlab chigish
(chakana xaridorlar, nonvoyxonalar, restoranlar va boshgalar) sotuv hajmini oshiradi.
To‘rtinchidan, brendga sodiglikni shakllantirish magsadida bonus dasturlari, retseptlar, foydali
maslahatlar va ijtimoiy loyihalarni yo‘lga go‘yish tavsiya etiladi.

Umuman olganda, EKB modeli asosida ishlab chigilgan strategik yondashuv don va un
mahsulotlari ishlab chiqaruvchi korxonalarga iste’molchi ehtiyojlariga moslashish, marketing
samaradorligini oshirish va uzoq muddatli igtisodiy barqarorlikni ta’minlash imkonini beradi.

Shunday qilib, Engel-Kollat—Blackwell modeli asosida ishlab chigilgan strategiyalar don
va un mahsulotlari korxonasiga iste’molchi xulg-atvorini chuqur tushunish, marketing faoliyatini
samarali tashkil etish va bozorda barqaror raqobat ustunligini ta’minlash imkonini beradi.

Foydalanilgan adabiyotlar ro‘yxati:
1. https://productmindset.substack.com/p/ekb-model-of-consumer-behaviour

145


https://productmindset.substack.com/p/ekb-model-of-consumer-behaviour

“Servis” ilmiy-amaliy jurnali 2026-yil 1-soni

2. Rachel Ashman, Michael R. Solomon, Julia Wolny. An old model for a new age:
Consumer decision making in participatory digital culture. JOURNAL OF CUSTOMER
BEHAVIOUR, 2015, Vol. 14, No. 2, pp.127-146,
http://dx.doi.org/10.1362/147539215X14373846805743, ISSN1475-3928 print /ISSN1477-6421
online © Westburn Publishers Ltd.

3. Kim, J., & Lee, H.H. (2008). Consumers product search and purchase behaviour using
various retail channels: the role of perceived retail usefulness. International Journal of Consumer
Studies, 32(6), 619-627. https://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1111/].1470-6431.2008.00689.x

4. Hasnaa El Gozmir, Samir Makhrout, Abderrahmane Chouhbi. Fundamental Models of
Consumer Purchasing Behavior: An In-Depth Analysis Since the 1960 s. EMSS
revistamultidisciplinar.com, 6 (2) 2024 « ISSN: 2184-5492. Recebido: 07-10-2023 | Aprovado:

30-11-2023 | DOI: https://doi.org/10.23882/emss.24185

C. Boii:kuruton
Bo3Mo:KHOCTH HCTIOIB30BAHUS MO/IeJIN JHTeJs1-
Kosunata-biskBenna ans anaausa
NMOTPEOUTEILCKOTO MOBeIEeHUs

AnHoTanms. B pgaHHOW cTaThe paccMaTpUBAIOTCS
BO3MO>XXHOCTHU HUCIIOJIb30BaHUs MOACIN OHrens—
Konnara—-bmakyamnna (EKB) npu aHalmze
MOTPEOUTENBCKOTO TOBeACHUs. MoJens MO3BOJSIET
[IOATAIHO HM3YYHUTh IIPOLIECC NPUHATUS PELICHUM
moTpeduTeneM, BKIIOYAs OCO3HAHHE TOTPEOHOCTH,
MOWCK WH(MOPMAIUH, OLICHKY aJbTEPHATHB, MPUHSTHE
pElIeHnsT 0 TIOKYIKE W MOBEACHHE IOCIe MOKYNKH. B
WCCIIEIOBAHNA OOOCHOBBIBAETCS 3HAYCHHE JTaHHOM
MOJIETH sl Pa3pabOTKH MapKETHHTOBBIX CTpPATETHH,
MPOBEJICHNsI CETMEHTAIUK PBIHKA, (OPMHUPOBAHUS
JOSUTEHOCTH K Openny u TTOBBITIICHUS
KOHKYPEHTOCITOCOOHOCTH MPEITPUATHS.
[MoguepkuBaercsi, YTO MNPAKTHYECKOE IMPUMEHEHHE
MOJIETIH CIIOCOOCTBYeT 0oJjiee IrIyOOKOMY MOHUMAHUIO
MOTPEeOHOCTE  mOTpeOuTeNied M TMOBBIIICHHIO
3¢ (HEeKTUBHOCTH MAPKETHHIOBOM JIEATEIIbHOCTH.
KiroueBbie ciaoBa: mOTpeOUTENBCKOE IOBEICHHE,
Mozenb OHrens—Komnara—biakyaia, MapkeTHHIOBas
CTpaTerus, MPOIECC MPUHATHS PEIICHUH, CeTMEHTAIHS
pBIHKAa, KOHKYPEHTOCIIOCOOHOCTh, JIOSUIBHOCTh K
Openny.

S. Boyjigitov
Possibilities of using the Engel-Collat-
Blackwell model in analyzing consumer

behavior
Abstract. This article examines the
possibilities of wusing the Engel-Kollat—
Blackwell (EKB) model in analyzing

consumer behavior. The model provides a
step-by-step framework for understanding the
consumer decision-making process, including
need recognition, information  search,
evaluation of alternatives, purchase decision,
and post-purchase behavior. The study
highlights the importance of the model in
developing effective marketing strategies,
conducting market segmentation, building
brand loyalty, and enhancing enterprise
competitiveness. It is emphasized that the
practical application of the model enables
companies to better understand consumer
needs and improve the efficiency of their
marketing activities.

Keywords: consumer behavior, Engel-
Kollat-Blackwell model, marketing strategy,
decision-making process, market
segmentation, competitiveness, brand loyalty.

Amyp Aau Pycram yriu JlatunoB — u.o0. nonenta kadenpsr «Menemxment», CamUIC.
ITapu3ona Pamxkad ku3u AnudexkoBa — maructpant rpynnsl MMN-225, Cam3C

PASBUTHUE CPABHUTEJBHOI'O MEHE/ZKMEHTA 3A PYBEXKOM: KPU3UC
YHUBEPCAJIBHOU MOJAEJIN U BBI3OB ASUATCKHUX ITPAKTHUK

AnHoTtamusa. CTaThsd NpoaHAIW3HMPOBaja SBOJIIOLMIO JTUCHUIINHBI «CpaBHUTENBHBIM MEHEIKMEHT» B
3apyOeXHON HayKe MOJ BIHMSHHEM a3MaTCKUX OW3HeC-TpakTWK. BBUT paccMOTpeH KpH3WC yHUBEpca-
JIUCTCKOW TapaJiuTMBI, a TaKXKe ycIexH SIMOHUM 1 «a3UaTCKUX TUTPOBY, MOCITYKUBIINE KaTalu3aTOpaMH
mmeHenuii. bein Beimenen Bkimanm M. Homaka, K. OmMae m nmpyrux y4€HbIX B Teopwro. bl mokazaH
Mepexo/1 OT MPOTUBOITOCTaBIICHHs 3anana U BocToka k rTHOpHIM3aNN 1 MEXKYIETYPHOMY CHHTE3Y.
KiroueBbie cJI0Ba: CpaBHUTEIBHBIH MEHEIKMEHT, YHHBEPCAIMCTCKAs Mapajurma, KyJIbTYpHBII
pENATHBU3M, a3uMaTCKHe OW3HEeC-TPAaKTHKH, KOH(QYLIMAHCTBO, THOpHAM3alMs MOJICJICH YIpaBJeHus,
KOHBepreHuust u nuBeprenius, Mkymkupo Honaka, Kennun Omae, I'ept Xodcrene, kpocc-KynbTypHBIH
MEHEIKMEHT, a3MaTCKUH BBI3OB.

BBenenne. CpaBHHUTEIbHBII MEHEKMEHT KaK Hay4yHas AMCUUIUIMHA chOpMHUpOBaiCS BO
BTOpOW moyioBMHE XX BEKa B OTBET Ha MOTPEOHOCTH MHTEpHAIMOHATM3AIMK Ou3Heca |
HE00X0MMOCTh TMOHUMAHHSI TOTO, KaK KYJbTYpHBIE, COIMAJIbHBIE M SKOHOMUYECKHE YCIOBHS
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