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Kirish. O‘zbekistondagi zamonaviy iqtiso-
diy sharoitlar, globallashuv va zamonaviy texno-
logiyalar, ijtimoiy-siyosiy omillar va axborot
jamiyatining rivojlanishi doimiy ravishda raqamli
marketingning yuritilish shakli va metodlarini ta-
komillashtirishni talab giladi.

Shu jihatdan, igtisodiyot tarmogqlarini mo-
dernizatsiyalash, diversifikatsiyalash, moliyalash-
tirish, investisiyalash, zamonaviy texnika va ra-
gamli texnologiyalarni jalb etish barobarida ular
faoliyatida marketing xizmatlari faoliyatini tako-

millashtirish har qanday soha, shu jumladan oliy
ta’lim tizimi oldida turgan hamda o'z yechimini
kutayotgan dolzarb vazifalardan biri hisoblanadi.
Mamlakatimizda ta’lim tizimini, jumladan oliy ta’-
lim tizimini modernizasiyalash, uni yangi bos-
gichga ko‘tarish asosida kreativ fikrlaydigan ra-
gobatbardosh yuqori malakali kadrlarni tayyor-
lash borasida keng miqyosda olib borilayotgan
islohotlar va me’yoriy-huqugqiy hujjatlar fikrimiz-
ning dalilidir.
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Marketing nuqtayi nazaridan OTMlarning
raqobatbardoshligini normativ-meyoriy ko‘rsat-
kichlar sifati, texnologik ko‘rsatkichlar sifati va
narx ko‘rsatkichlari asosida matematik formuala-
lar yordamida baxolanishi magsadga muvofiq.
Yuqoridagilardan kelib chiqganda tadqiqot meto-
dologik yondashuvi sifatida avvalo OTMlarning
raqobatbardoshlik omillarini aniglanadi, tadqiqot
ob’ekti sifatida tanlangan OTMning raqobatbar-
doshlik omillari o‘rganiladi hamda raqobatda
ustunlikni ta’'minlashga qaratilgan strategiyalar
taklif etiladi.

0O‘zbekiston Respublikasi Prezidenti Shavkat
Mirziyoyevning 2023-yil 11-sentabrdagi ““O‘zbe-
kiston - 2030” strategiyasi to‘g'risida””gi PF-158-
son farmonining 1-ilova 8-bandida oliy ta’lim
gamrovini kengaytirish, oliy ma’lumotli mutaxas-
sislar tayyorlash sifatini oshirish borasida bir
gancha vazifalar berilgan bo‘lib unda oliy ta'lim
muassasalarining raqobatbardoshligini ta’'min-
lash va dunyoning eng nufuzli “Top-1000" oliy
ta'lim tashkilotlari reytingiga kiritishga erishish
magqsadlari belgilab bo‘lib bu maqsadlarga eri-
shishda bevosita oliy ta’limda raqgamli marketing
strategiyalarining o‘rni beqiyosdir [1].

Ragamli marketing (digital marketing) - bu
ragamli axborot kommunikatsiya texnologiyalar
va elektron uskunalar yordamida mijozlar va
biznes hamkorlar bilan o‘zaro alogani ta’minlay-
digan marketing turi hisoblanadi[2]. Odatda ra-
gamli marketing tushunchasini kengroq ma’noda,
ya'ni raqamli axborot va kommunikatsiya texno-
logiyalaridan foydalangan holda marketing fao-
liyatini amalga oshirishga nisbatan qo‘llaymiz. 0z
navbatida, Internet-marketing raqamli marke-
tingning ajralmas qismi hisoblanadi.

Shu o‘rinda marketing (shu jumladan yangi
mahsulotlar va ta’lim xizmatlari, ishlab chiqarish,
moliya, xarajatlarni inobatga olgan holda) umu-
miy strategik va operatsion maqsadlarga erishish
uchun bozorning ehtiyojlarini hisobga olgan hol-
da mijozlar va biznes sheriklar bilan hamkorlikni
ta’'minlaydi va OTM ning bu yo‘nalishdagi hara-
katlarini muvofiglashtiradi.

Mavzuga oid adabiyotlar tahlili. Davlat
universitetlari o‘zlarining yangi muhitiga mosla-
shishi va turli manfaatdor tomonlarni hisobga
oladigan va uchinchi tomon institutlarini jalb
giladigan proaktiv marketing strategiyalaridan
foydalanish orqali ragobatbardoshligini ta’'min-
lash yo‘llari S.E. Nemar va D. Vrontis tadqiqotla-
rida oz aksini topgan|[3].

E.Wagner va ].M. Ferreira tadqiqotlari oliy
ta’lim muassasasida raqamli marketing strate-
giyasini qo‘llashning ustunliklarini aniqlash jara-
yonini tushuntiruvchi konseptual modelni taklif

gilingan. Unda ta’lim muassasalarini boshqaruv-
chi tashkilotlarning ragobatdosh ustunlikni yara-
tadigan ichki va tashqi omillarni aniqlangan. Tad-
gigotning asosiy hissasi OTMlarda ragamli mar-
keting strategiyasi amalga oshirishdagi uchta na-
zariy yondashuvni oliy ta'lim tizimiga moslashti-
rish ilmiy yangilik sifatida o‘rganilgan[4].

0.V. Prokopenko o‘zining “Ta’lim xizmatlari
marketingi” nomli monografiyasida Kkiritilgan
go‘shimcha “3R” (jarayon, moddiylik va insonlar)
bevosita ta’lim muassasasining ichki mubhitiga
bog’ligligini hamda oliy ta’lim muassasalari ra-
gamli marketing strategiyasining aynan shu tar-
kibiy qismlarga alohida e’tibor berish kerakligini
alohida ta’kidlaydi[5].

Patil, N. Shrirao va boshqgalar ragamli mar-
ketingdan foydalanish orqali OTM yoki uning
brendini ilgari surish ragqamli marketing deb ata-
ladi. Elektron pochta, mobil telefonlar, ijtimoiy
tarmoq saytlari va boshqa shunga o‘xshash plat-
formalar raqamli kanallarga misol bo‘la oladi;
shunga qaramay, bu ro‘yxat to‘liq emas. Shu bilan
birga kanallar nafagat OTMni tegishli magsadli
demografik mijozlarga reklama qiladi, balki kom-
paniya va uning brendini ham mustahkamlay-
di[6].

D. Shevchenko ta’lim muassasasining ra-
gamki marketing strategiyasining maqsadi - ta’-
lim mahsulotlari va xizmatlarini sotishni ko‘pay-
tirish, yangilarini jalb qilish va mavjud mijozlarni
(abituriyentlar va talabalar) saqlab qolish, bozor-
da o'z imidjini oshirishga qaratilgan bo‘ladi. Ijti-
moiy tarmoqlardan foydalanish magsadli audito-
riya bilan yuqori darajadagi o‘zaro aloqalarni
ta’'minlaydi va bu abituriyentlar bilan muloqot
qilishning samarali vositasidir[7].

Ye. Nojkina ta'lim sohasidagi raqamli mar-
ketingni ragamli texnologiyalarga asoslangan ta’-
lim tizimi tashkilotlar va mijozlar o‘rtasidagi mu-
nosabatlar samaradorligini oshirish maqsadida
ta'lim xizmatlari bozori ishtirokchilariga ta’sir
ko‘rsatadigan keng qamrovli boshqaruv tizimi
sifatida belgilaymiz. Ragamli iqtisodiyotda ta’lim-
ning marketing strategiyalari quyidagi maqsad-
larga: boshqa ta’lim muassasalari o‘rtasida raqo-
batning kuchayishi, turli sohalardagi tashkilotlar,
biznes bilan samarali tarmoq aloqasini rivojlan-
tirish, ta’lim xizmatlari bozorida ulushni oshirish,
mijozlarga ma’lumot uzatish tezligini oshirishga
garatilgan bo‘lishi mumkin[8].

0.C. Qahhorov ilmiy ishlarida dolzarbligi
yuzasidan ta’kidlash joizki, oliy ta’lim muassasa-
larining ragamli marketing konsepsiyasini ishlab
chigish, uni qo‘llash va amaliyotga tadbiq etish
samaradorligini asoslab bergan. Oliy ta’'lim muas-
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sasalari ragamli marketingni har tomonlama ba-
holash magsadga muvofiqdir[9].

S.A. Raxmatullayev ta'lim muassasalarida
ragamli marketing strategiyalaridan foydalangan
holda rivojlantirish, taqdim etilayotgan xizmat-
larning sifati va raqobatbardoshligini oshirish,
uzluksiz ta’lim tizimini rivojlantirish, mamlakati-
mizning izchil rivojlanib borayotgan iqtisodiyoti-
ni yuqori malakali kadrlar bilan ta’'minlash, bar-
cha hududlar va tarmogqlarni strategik jihatdan
kompleks rivojlantirish masalalarini hal qilish,
bozor iqtisodiyotida ta’lim tizimi ishtirokini ken-
gaytirish yo‘lidagi yana bir muhim amaliy qadam-
dir deb keltirib o‘tgan [10].

Tadqiqot metodologiyasi. [Imiy tadqiqoti-
mizning magqgsadi oliy ta’lim tizimida raqamli
marketing strategiyalari shakllantirish va sama-
radorligini baholash usullarini takomillashtirish
bo‘yicha ilmiy asoslangan taklif va amaliy tavsiya-
lar ishlab chiqgishdan iborat. Maqolada oliy ta’lim
muassasalarida ragamli marketing strategiyalari-
ni shakllantirish va samaradorligini baholash ma-
salalari yoritib berishda guruhlash, qiyosiy, tarki-
biy, omilli va statistik usullaridan foydalanildi.

Tahlil va natijalar. Raqamli texnologiyalar
va zamonaviy aloga usullarining rivojlanishi tu-
fayli ragamli marketing ham jadal sur’atlarda ta-
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raqqiy etib, o'z navbatida uning qo‘llanilish doira-
si ham kengayib bormoqda.

Shu o‘rinda elektron qurilmalarning soni va
xilma-xilligi ham doimiy ravishda o‘sib borayot-
ganini ham ta’kidlab o‘tish joiz. Barcha turdagi
kompyuterlar, mobil telefonlar va smartfonlar,
planshetlar, ragamli byulletenlar va interfaol
ekranlar, o'yin pristavkalari, uy kinoteatrlari va
musiqa markazlari, navigatsiya tizimlari shular
jumlasidandir. Ragamli axborot-kommunikatsiya
texnologiyalari, shu jumladan tarmoq texnolo-
giyalari, ragamli televideniye va radio, mobil
aloqga texnologiyalari, geolokatsion texnologiyalar
ham parallel tarzda doimiy rivojlanishda bo‘ladi.

[Imiy-tadqgiqot ishimizning natijalariga ta-
yanib, oliy ta’lim sohasida marketing strategiya-
sini shakllantirish algoritmi tahlil qilindi.

1. Birinchi bosqich bu tayyorgarlik bosqi-
chi. Bunda zaruriy vosita va resurslar jalb etiladi.

2. Ikkinchi bosqich marketing magsadlarini
belgilash hamda vazifalarni va mas’ul shaxslarni
belgilashdan iborat bo‘ladi.

3. Uchinchi bosqichda marketing kompleks
elementlari bo‘yicha marketing tahlili amalga
oshiriladi.

4. To'rtinchi bosqichda rivojlantirish strate-
giyasi ishlab chiqiladi va amaliyotga joriy etiladi.

1-rasm. Oliy ta’lim tashKkilotlari soni [14]

Mamlakatimizda OTM soni yildan yilga
oshib bormoqda 2022/2023-o0‘quv yilida 191 ta,
bu ko‘rsatkich 2021/2022-o0‘quv yiliga nisbatan
37 taga yoki qaiyb 20 %ga oshganini, 0z navbati-
da 2020/2021-o0'quv yiliga nisbatan 64 taga yoki
33 %ga oshganini kuzatishimiz mumkin. Demak,
oliy ta’limga ehtiyoj bor ekan oliy ta’lim muassa-
salarida raqobatni kuchaytirish moliyaviy ahvoli-
ni yaxshilash va sifatli ta’'lim berishga oid marke-

ting tadqgiqotlarini olib boorish asos bo‘lib hizmat
qiladi.

Marketing-tovarlar yaratish, yetkazib be-
rish va ayirboshlash orqali ham shaxslar, ham gu-
ruhlarning ehtiyojlari va talablarini qondirishga
garatilgan ijtimoiy va boshqaruv jarayonidir. Ta’-
lim sohasidagi marketing predmeti-bozor sharoi-
tida iste’'molchilar, vositachilar va ta’lim xizmatla-
ri va mahsulotlarini ishlab chigaruvchilar o‘rtasi-
dagi munosabatlar va o‘zaro munosabatlar falsa-
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fasi, taktikasi va strategiyasi, qadriyatlar almashi-
nuvining har ikki tomonida ustuvorliklar va hara-
katlarni erkin tanlash xuxusiyatlarini o‘z ichiga
oladi.

Oliy ta’limda ragamli marketing muhim
ahamiyatga ega, chunki oliy o‘quv yurtlari kuchli
raqobatga egadir. Oliy talim davlat tomonidan
moliyalashtirishning raqobatbardosh bozorlarga
bog'ligligiga aylantirildi. Oliy talimning davlat to-
monidan moliyalashtirishga bog’ligligidan raqo-
batbardosh bozorga o‘tish universitetlarning ish-
ga gabul qilish bozorida talabalar uchun raqobat-
lashishi kerakligini ko‘rsatadi. Shuning uchun
universitetlar talabalarni jalb gilish usullarini va
o‘zlarini qanday bozorga chiqarishni tushunish-
lari muhimdir.

T.Z. Teshabayev fikriga ko'ra, ta'limda ra-
gamli marketingdan foydalanish OTM raqobat-
bardoshligini hosil giluvchi omili sifatida muhim
ahamiyatga ega bo‘lishi ikki holat bilan izohlanadi
[11]:

- raqamli marketing vositalaridan foydala-
nish ko‘nikmalari, axborot va kommunikatsiya
savodxonligi asoslari, axborot ogimlari va texno-
logiyalarning tezkor almashishi sharoitiga mosla-
shish ko‘nikmalariga ega bo‘lishi zamonaviy meh-
nat bozorining asosiy talabidir. Aynan mazkur
malaka va ko‘nikmalar (bilimlarni amaliyotda
go‘llay olish, kreativ fikrlash va h.k.) ta’lim jarayo-
niga ushbu vositalarni to‘laqonli integrasiyasi
holatida shakllanadi;

- kompyuter va internet orqali ta’lim olish-
ning (shaxsga yo‘naltirilgan) yangi shakllari va

usullarini tadqiq etish, ilmiy asoslangan raqamli
igtisodiyotni rivojlantirish sharoitiga mos ta’lim
paradigmasini o‘zgaritish uchun samarali instru-
mentlar hisoblanadi.

Shu bilan birga ta’lim muassasasida ragam-
li marketingni qo‘llashda menejerlarning marke-
ting faoliyatini rivojlantirish talab etiladi va u oz
ichiga:

1. Ta’lim xizmatlari va mahsulotlariga bo‘l-
gan talabni o‘rganish, marketing axborotlarini
to‘plash va tahlil qilish.

2. Talabga javob beradigan ta’lim mubhiti-
ning maqsad va vazifalarini aniqlash va marke-
tingni rejalashtirish.

3. Reklama natijalari va talabni rag’batlanti-
rish, marketing xizmatlarini tashkil etish.

4. Magsad va natijaga muvofiqligini nazorat
qilish, marketing nazorati.

Marketing nuqtayi nazaridan ta’lim muas-
sasasining vazifalari quyidagilardan iborat:

- o‘quvchilarga ta’lim xizmatlari ko‘rsatish,
kerakli va bilim, ko‘nikma va malakalarni o‘tka-
zish (mazmun va hajm jihatidan ham, assorti-
ment va sifat jihatidan ham);

- ishlab chiqarish va tegishli ta’lim xizmat-
larini ko‘rsatish, shuningdek bo‘lajak mutaxassis
shaxsini shakllantiruvchi ta’sirlarni ko‘rsatish;

- salohiyatli haqiqiy talabalar va ish beruv-
chilarga axborot-vositachilik xizmatlarini ko‘rsa-
tish, shu jumladan ular bilan kelgusidagi ish sha-
roitlarini, ta’'lim xizmatlarini moliyalashtirish haj-
mi, tartibi va manbalarini kelishib olish va bosh-
qalar.

® we <o

2-rasm. Oliy ta’lim muassasalari bakalavriatiga 100 o‘ringa qabul qilingan talabalar soni [14]

2-rasm ma’lumotlari asosida aytish mim-
kinki, 2016-yilgacha gabulda oliy ta’limga ehtiyoj
doimiy ravishda o‘sib borgan, 2017-yildan qabul
natijalarini takomillashtirish maqsadida amaliy

vazifalardan so‘ng oliy ta’'limga ehtiyoji bor tala-
balar soni kamayishni ko‘rsatyapti ya’ni 2017-yil
yoshlarni tadbirkorlikka yo‘naltirilgani ham sa-
bab bo‘lishi mumkin. Tadbirkorlik faoliyati bilan

Iqtisodiyot va ta'lim / 2024-yil 1-son

157



MENEJMENT VA MARKETING

shug’ullanmoqchi bo‘lgan yoshlar tadbirkotlikka
yo‘naltirilgan. 2019-yulga kelib talab yana oshib
boshlagan. 2021-yilga kelib oliy ta’lim muassalal-
rining ko‘payishi va qamrovning kengaytirilgan-
ligi sababli 100 o‘rin uchun to‘g’ri keladigan tala-
balar soni yanada kamayib optimallashib borgan.
Chunki OTM o‘rtasida ham raqobat muhiti shakl-
lana boshlagan. Bu ko‘rsatkich ham OTM larda
kelajakda raqamli marketing strategiyalari qo‘l-
lash zaruriyatini ko‘rsatmoqda.

Respublika oliy ta’lim muassasalarida ra-
gamli texnologiyalarni rivojlantirishni cheklovchi
omillarni ekspert baholash natijalari asosiy infra-
tuzilmani kengaytirish asosida, yangi ta’'lim xiz-
matlarini va qo‘shimcha xizmatlarni ilgari surish
orqali xarajatlarni kamaytirish va samaradorlikni
oshirish magsadida IT-infratuzilmasini jadal ri-
vojlantirish zarurligini ko‘rsatmoqda.

Ragamli texnologiyalar asosida respublika-
dagi OTMlarning marketing strategiyalarini ish-
lab chiqish va amaliyotga joriy qilishda birinchi
navbatda dasturiy ta’'minot holati, IT infratuzil-
masini rivojlantirish va Internet tarmog’ining
mavjudligi juda muhim hisoblanadi [12].

Ragamli marketing sohasidagi universitet-
lardagi ish va xizmatlarning asosiy yo‘nalishlari
quyidagilardan iborat:

- standart xizmatlar (saytlar, ommaviy
axborot vositalari va kontekstli reklama, dizayn,
ishlab chiqarish);

- raqamli ta’lim mubhitida oliy o‘quv dargo-
hini rivojlantirish bo‘yicha kompleks strategiyani
ishlab chiqish (ta’lim xizmatlarini baholash, loyi-
halash va bozorda ilgari surish va boshqalar);

- ijtimoiy media bilan ishlash (ijtimoiy tar-
mogqlar, bloglar, forumlar, ixtisoslashgan sohalar-
da reklama va boshqalar);

- onlayn/oflayn kombinatsiyalarda tadbir-
lar, tanlovlar (strategiya, reja, ishlash, ko‘rsat-
kichlarni tahlil qilish) tashkil qilish;

- qo‘shimcha xizmatlar: QR kodlari, geo-
lokatsiya xizmatlari, RFD, Wow qo‘ng’iroqlari, vir-
tual muhit va boshqalar.

Bugungi kunda O‘zbekiston ta’lim tizimida
raqamli marketing strategiyasini ishlab chiqish-
ning yagona yo‘li tanlanganicha yo‘q. Shu sababli,
OTMlarning ehtiyojlari, shuningdek iste’molchi-
larning talablari asosida kerakli usullar ta’'minla-
nishi tavsiya qilinadi. Har bir universitet, oliy ta’-
lim tizimida raqamli marketingdan foydalanish-
ning haqiqiy shartlari va xususiyatlaridan kelib
chiqib, ushbu vositalardan qanday foydalanishni
hal giladi.

Oliy ta’lim muassasalari uchun bu o‘zaro
manfaatli aloqalarni uyg’unlashtirish maqsadida
ta’lim muassasalari bilan iste'molchilar o‘rtasida

ayirboshlash munosabatlarini o‘rnatish yo‘li bilan
ta’lim dasturlarini ishlab chiqish, amalga oshirish
va baholash tizimini yaratish lozim.

Bunday juda ham keng ta’rifni biroz oydin-
lashtirishga to‘g’ri keladi. Birinchidan, marketing
tadqgiqot, rejalashtirish, amalga oshirish va nazo-
rat qilishni gamrab olgan boshqaruv jarayonidir.

Ikkinchidan, marketing tasodifiy amallar
emas, balki sinchkovlik bilan bajarilgan tadqiqot-
larga asoslanib, puxta ishlab chiqilgan dasturlar-
dir.

Uchinchidan, qadriyatlarni ixtiyoriy ravish-
da ayirboshlash nazarda tutiladi, ya'ni ta’lim
muassasalari aholini yetarli darajada o‘ziga torta-
digan dasturlar bilan chiqgishi kerak.

To‘rtinchidan, iste’'molchilar talablarining
tabaqalanishi hisobga olinadi, shuning uchun
ham dasturlar barcha iste’'molchilarga bir xil
emas, balki muayyan mijozlarga mo‘ljallab bir
nechta turda ishlab chigiladi. Iste’'molchilar talab-
lariga mos kelmaydigan dasturlarni zo‘rma-zo‘ra-
ki taklif qilish muvaffaqgiyatsizlikka olib kelishi
mugqarrar.

Beshinchidan, marketing maktablar va oliy
o‘quv yurtlariga ta’lim xizmatlari bozorida o'z
o‘rinlarini topishga, har bir ta’lim muassasasining
0‘z missiyasini to‘laqonli ado etishiga ko‘makla-
shadi.

Marketing loyiha dasturi, narx shakllanishi,
tarqatish usullari va siljitish tizimiga asoslangan
marketing majmuasida amalga oshiriladi. Bu maj-
muaning har bir elementi ta’lim xizmatlari iste’-
molchilarining xatti-harakatiga o‘z ta’sirini ko‘r-
satishini anglatadi. Masalan, nufuzli OTM ta’lim
xizmatlari narxlari baland bo‘lishiga garamay,
talabasiz qolmaydi, dasturlarning sifati va ta’lim
muassasasining bozordagi barqaror mavqgeyi hal
giluvchi ahamiyat kasb etadi.

Rossiya ta’lim sohasida marketing o‘ziga
x0s hususiyatlarga ega. Uning obyektlari moddiy
shaklga ega bo‘lgan an’anaviy tovarlar emas, balki
muassasadagi ta’lim xizmatlaridir. Ta'lim xizmat-
lari shaxsiy, guruhiy va ijtimoiy ehtiyojlarni, ya'ni
oxirgi foydalanuvchilar, ish beruvchilar va umu-
man davlatning ehtiyojlarini qondirish uchun
mo'‘ljallangan.

Joly “2017-yilda oliy ta’'lim uchun raqamli
marketing tendensiyalari” maqolasida, oliy ta’lim
rahbarlari kuchli va mijoz jalb qgilishda o‘zlarining
tashabbuslarining ta’sirini o‘lchash va optimal-
lashtirish ilmi bilan aralashtirish san’atini egal-
lashlari kerakligini ta’kidlaydi[13]. Bu shuni
isbotlaydiki, oliy ma’lumotli menejerlar yoki
direktorlar endi sifatli bitiruvchilarni olish uchun
ortigcha mehnat qilishlari kerak. Bo‘lajak talaba-
larni jalb qilish uchun universitetlar o‘rtasidagi
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raqobat, shuningdek, oliy ta’limni boshqarish si-
fati va bitiruvchilardan ganday bo‘lishidan qat’iy
nazar har bir oliy ta’lim brendining kuchiga bog’-
ligdir. Bog’'lovchi munosabatlar, yani; sifat omili,
shuningdek, brendning kuchini tashkil etuvchi
boshqa elementlarga qo‘shimcha ravishda, oliy
ta’lim brendining kuchini ham aniqlaydi. Bunday
holda, oliy ta’limdagi ragamli marketing manfaat-
dor tomonlar, hukumat yoki aksiyadorlar uchun
yo‘llash, saqglash va aloga jarayonining muhim
gismidir.

Oliy ta’lim muassasasining marketing stra-
tegiyasini amalga oshirish samaradorligini baho-
lash ushbu marketing strategiyasini muvaffa-
giyatli amalga oshirish imkoniyatlarini oshiradi.
Oliy ta’lim muassasasida marketing strategiyasini
amalga oshirish uchun quyidagi metodikadan
foydalanishni taklif etamiz.

ARCI atamasi quyida keltirilgan so‘zlarning
gisqartmasidan iborat.

Javobgar (hisobdor) (Accountable) - bos-
gich/vazifani bajarish uchun to‘liq javobgarlik
yuklangan bo‘ladi va amalga oshirish usuli bo'yi-
cha qaror qabul qilish huquqi beriladi. Vazifaga
javobgar shaxs sifatida faqat bitta kishi tayinlani-
shi mumkin.

Ijrochi (Responsible) - vazifani bajaradi, uni
hal qilish usulini tanlash uchun javobgar emas,
lekin amalga oshirish sifati va muddati uchun
javob beradi. Har bir vazifada kamida bitta ijrochi
bo‘lishi kerak.

Konsultant (Consult before doing) - loyiha-
ning vazifalarini hal qilish jarayonida maslahatlar
beradi, amalga oshirish sifatini nazorat giladi.

Kuzatuvchi (Inform after doing) - loyiha-
ning vazifalarini hal qilish jarayonida maslahat
berishi mumkin, javobgar emas.

Oliy ta'limda raqamli marketingni faol qo‘l-
lab-quvvatlash lozim yoki aniq strategiyalar bilan
bitiruvchilar bilan aloga o‘rnatish muhimdir.
Shunda ragamli marketing media orqali oliy ta’-
limga ham, talabalarning qaror qabul qilish jara-
yoniga ham ta’sir qila boshlaydi.

Xulosa va takliflar. Xulosa qilib aytganda,
ragamli iqtisodiyot sezilarli o‘sishni boshdan
kechirmoqgda va ragamli texnologiyalar sohasida
malakali mutaxassislarga talab ortib bormoqda.
Buning natijasida ta’'limda yangicha yondashuvlar
va g’'oyalarni amalga oshirish juda muhim hisob-
lanadi. Shularni e’tiborga olgan holda davlat or-
ganlari va oliy ta’'lim muassasalari bilan hamkor-
likda aniq strategiyani ishlab chiqish zarur.

Shunga muvofiq raqamli marketingni joriy
qilish samaradorligini quyidagi mezonlar yig'in-
disi bilan baholaymiz:

1. Marketing bo‘limining professional fao-
liyatni amalga oshirishi: raqobatchilarni o‘rga-
nish, iste’'molchilarni tadqiq etish, ta’lim faoliyati-
ni boshqarish, ta’lim xizmatlari va dasturlarining
yangi g'oyalarini tashkil qilish, xizmatlarga narx
belgilash, ta’lim xizmatlarini ilgari surish va sa-
marali sotuvni tashkil qilish, marketing strate-
giyasini ishlab chiqish.

2. Marketing bo‘limini OTM boshgqaruv tizi-
miga integrasiya qilish: marketing bo‘limining
OTM tarkibli bo‘'linmalari bilan o‘zaro aloqasini
o‘rnatish, gabul gilinadigan marketing qarorlari-
ning oqibatlarini baholash imkoniyatini beradi.
Bu olingan natijalarga tuzatish Kkiritilishini (qay-
tar aloga) ta'minlaydi va marketing bo‘limining
nazoratni amalga oshirishda ishtirok etish daraja-
sini tavsiflaydi.

3. Marketing bo‘limining ichki mubhiti: mar-
keting bo‘limi xodimlarining malakasi va profes-
sionalizmi, marketing xarajatlari tarkibi, marke-
ting bo'limini moliyalashtirish usullarini ko‘rib
chiqish va tasdiglash lozim. OTM marketing bosh-
garuvini tashkil qgilishni obyektiv baholash mar-
keting bo‘limining mavqgeyini va uning ishbilar-
monlik faolligi darajasini aniqlashga imkon
beradi.

4. OTM ning faol ijtimoiy holatida ommaviy
axborot vositalari, ijtimoiy tarmogqlar yordamida
yoritib borish va ularni OTM ning talabalar uchun
beriladigan imtiyozlar va imkoniyatlari haqida ta-
nishtirib borishlari magsadga muvofiq bo‘lar edi.
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UCTEDBMOJI BO30PUHU 03UK-OBKAT TOBAPJIAPH BUJIAH
TYJIJUPUILLIJA MAPKETHUHT CTPATETUSIJIAPHJIAH
GOUJAATAHUILIHUHT YCIAYBUH XKUXATJIAPU

PhD A3napoea MyHupa Myxammaod-AMuH Ku3u

TowkeHm dassiam ukmucoduém
d https://doi.org/10.55439 /ECED /vol25 iss1/a23 yHugepcumemu

AHHomayus. Yw6y uamuil makosnada ucmesmol 6030puUHU 03UK-08KamM mosap.iapu 6uiaH myadupuwda
KOPXOHA/IAPHUHZ MAPKemUuHz cmpamezusiCUHU WaKJAJAAHMUpuw, pakobam ycmyHAusuHu (xapaxcamaap 6ytiuva
YCMYHAUK, 6030p UMKOHUAMAApU 6yluya ycmyHAUK 8a Wy Kabu/iapHu) maH/aAau, KOPXOHA MAaH/1a2aH pakobam
ycmyHauzu épdamuda y3 0a10uza KylizdH cmpamezuk Makcadiapaa s3puiuil, MyatisiH ycmyHAuK acocuda 6azasuii
MapKkemuHz cmpamezusiCUHU MAHAAW, MAPKeMUH2 cmpamezusaapu opKkaau pexcaiawmupui2ad ea amaadazu
J#copull cmpamezusiHU Katima 6axoiau tyaaapu 6ytiuua makaug ea mascusiaap 6epusi2aH.

Kaaum cy3aap: ucmesmosn 6030pu, 03uK-o8Kam 6030pu, MapkemuHz cmpamezusicu, pakobam ycmyHauzu,
6030p UMKOHUSIM/IAPU, KAHO04aMm Maxcys10maapu, 6azaguli MapkemuHz cmpamezusiiapu, MyKo6usa cmpamezusi,
HApx cmpamezusicu, maKcuMom cmpamezusicu, CUANCUMUW CMpamezusicu, CezMeHmaaw cmpamezusicu.

METOZ0JIOTMYECKHE ACIIEKTbI UCIIOJIb3OBAHUA MAPKETHHI'OBBIX
CTPATEIM IPH HACBIIIIEHUH IOTPEBUTE/ILCKOI'O PIHKA
NMPOAOBOJIbCTBEHHBIMHU TOBAPAMH

PhD Azaapoea Mynupa Myxammaod-AMuUH Kvi3u
Tawkenmckulii 2ocydapcmeeHHblll
3KOHOMUYecKUll yHugepcumem

AnHomayus. B daxHoll Hay4Hol cmambe paccmampugaemcsi poOpMUpos8aHue MapKkemuHz080l cmpamezuu
npednpusimuii ho HACbIWEHU NompebumMeabCko20 pPbIHKA NpoJo80/JbCMBEHHbIMU — MOBAPAMU, B8bl6OD
KOHKYPEHMHO020 hpeuMyujecmad (npeumywecmesa no u3depicKkam, npeumyujecmad no pblHOUHbIM 803MOHCHOCMSAM
u m.d.), docmudceHusi cmpamezauveckuxX uyeJell, nocmassieHHble npednpusimuem C NOMOWbI0 BblOPAHHO20
KOHKYPEeHMHO020 hpeumywjecmsd, 6a3080U MapKemuHz080lU cmpamezaul, OCHOBAHHOU HA onpede/seHHOM
npeumyujecmge, daromcsi Npeod/oHCeHUs U peKoMeHOayuu ho nymsm hepeoyeHKU mekyuell cmpamezuu,
naaHupyemoli u peasusyemoti nocpedcmeom 8vbl60pa MapKemuHz20801 cmpamezuu.

Kawouessle ci108a: nompebumenbckull pblHOK, NP0Jd0801bCMBEHHbII PbIHOK, MAPKEMUH2084s1 cmpamezusl,
KOHKYpEeHMHoe npeuMyujecmeo, pblHOYHble 803MONCHOCMU, KOHOUMepcKue u3desus, OCHO8Hble MAPKeMUH208ble
cmpamezuu, a/AbmepHaAMueHasl cmpamezusi, cmpamezus YeHo0bpasoeaHus, cmpamezusi pacnpedeseHusl,
cmpamezusi npod8uUiCeHUs, cmpamezusl cezMeHmayuu.

Iqtisodiyot va ta'lim / 2024-yil 1-son 160


https://doi.org/10.55439/ECED/vol25_iss1/a23

