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 bоshqаruvdа sаmаrоdоrlikni оshirishning 
mаqsаdgа yо‘nаltirilgаn tаrzdа bir yо‘nаlishdа оlib 
bоrish imkоnini yаrаtish; 

 ish yuritishni takomillashtirish muammosi 
hali ham o’z dolzarbligini yo’qotgani yo’q chunki 
boshqaruvning eski usullari hali hamom ishlatilib 
kelinmoqda; 

 boshqarish obyektning konkret sharoit-
dagi ichki va tashqi vaziyatiga qarab boshqarish 
ma’qul hisoblanadi; 

 boshqarishni samarali amalga oshirish 
maqsadida turli anketali so‘rovlar, suhbatlar, test-
lar, infratuzilmaviy tahlillarni o’tkazish lozim; 

 ishchilarning kasbiy-malakaviy rivojlani-
shi va ular bajarayotgan ishlab chiqarish vazifalari 
ko‘lamining kengayishiga sharoitning yaratish; 

 biznesga yo‘naltirilgan boshqaruv tuzilma-
sini joriy etish;  

 kadrlar siyosatini tubdan qayta ko‘rib chi-
qish va takomillashtirish; 

 boshqaruv va ishlab chiqarish protsesslari 
samaradorligini oshirish; 

 korporativ madaniyatini rivojlantirish 
uchun mustahkam asoslarni tashkil etish; 

Shundаy qilib, yuqоridаgi tаdqiqоt nаtijаlаri 
shuni isbоtlаydiki, bоshqаruvda ularni qo‘llash sa-
maradorlikni oshiradi va shu bilan birga boshqaruv-
da yangicha yo‘nalishlarni joriy etish maqsadga 
muvofiqdir. 
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Кириш. Бугунги кунда аҳолининг фаро-

вон ва қулай шароитда ҳаёт кечиришлари учун 
хизматлар соҳасида бир қатор қулайликлар таъ-
минлаб берилмоқда. Натижада мамлакатимиз-
нинг қишлоқ жойларида сервис инфратузилма-
сининг ривожланиши эвазига қишлоқ аҳолиси-
нинг яшаш тарзи шаҳар аҳолисининг яшаш тар-
зига яқинлашмоқда.  

Ижтимоий сиёсатнинг устувор йўналиш-
ларидан бири, бу кичик бизнес ва хусусий тад-
биркорликни ривожлантириш ҳисобига аҳоли 
даромадоларини ва уларнинг турмуш даражаси-
ни оширишга эришиш ҳисобланади. Бу борада 
амалиётда жорий қилинаётган чоралардан 
кўриниб турибдики бугунги кунда кам харажат 
қилган ҳолда ушбу соҳада қисқа муддатларда 
даромадлар олиш мумкин. Хусусан бугунги кун-
да хизматлар соҳасининг бир неча йўналишла-
рини шу жумладан, алоқа, молия, транспорт, 
қурилиш, туризм хизматлари ва савдо соҳала-
рини мисол келтириш мумкин. Бугунги кун за-
мон талабларидан келиб чиқиб, соҳани ривож-
лантириш мақсадида, Ўзбекистон Республикаси 
Президентининг “2012-2016 йилларда Ўзбекис-
тон Республикасида хизмат кўрсатиш соҳасини 
ривожлантириш дастури тўғриси”ги ҳамда 
“2013-2016 йилларда қишлоқ жойларда хизмат 
кўрсатиш ва сервис соҳасини жадал ривожлан-
тириш юзасидан қўшимча чора-тадбирлар тўғ-
рисида”ги Қарорлари қабул қилинди [1].  

Хизматлар кўрсатиш ва сервис соҳасини 
ривожлантириш мақсадида амалга оширилаёт-
ган дастурлар ва чора-тадбирлар натижасида 
соҳанинг ЯИМдаги улуши сезиларли даражада 
ўсди. Ушбу кўрсаткич 2011 йилда 50,5 %ни таш-
кил этган бўлса бугунги кунда 54,5 %ни ташкил 
этиши кутилмоқда. Соҳада банд бўлганлар бу-
гунги кунда жами банд аҳолининг 50 %дан 
ортиғини ташкил қилади. Бугунги кунда фао-
лият юритаётган кичик бизнес субъектлари-
нинг 80,4 мингтасини ёки 81%и айнан хизмат 
кўрсатиш соҳасида фаолият юритмоқда. 
Республика бўйича соҳада фаолият юритаётган 
2 мингдан ортиқ корхоналар дастур доирасида 
бегиланган имтиёзлардан фойдаланмоқда. Дас-
турларни амалга ошириш ҳисобига жами хиз-

матлар хажми 1,7 баробар, аҳоли жон бошига 
хизматлар еса 1,6 баробарга ошган[2]. Шундай 
экан хизматлар сохасини ривожлантиришда 
хориж тажрибасини ўрганиш муҳимдир 

Мавзуга оид адабиётларнинг таҳлили. 
Эргашходжаева Ш.Д., Юсупов М.A., Хакимов З.A., 
Aбдурахманова М.М ўқув қўлланмасида саноат 
товарлари ва хизматлар маркетингининг ижти-
моий-иқтисодий асослари, моҳияти, таснифи, 
мақсад ва вазифлари баён этилган. Унда саноат 
ҳаридлари ва харидорларнинг ҳулқ-атвори, 
харидор ва сотувчиларнинг ўзаро муносабатла-
ри, саноат бозорини сегментлаш ва позиция-
лаштириш, янги маҳсулотни ишлаб чиқиш стра-
тегияси, саноат товарлари нархини шаклланти-
риш стратегияси, саноат дистрибюция страте-
гияси, саноат сотувларини бошқариш, саноат 
маркетингида коммуникациялар ва саноат мар-
кетингида режалаштириш масалалари кенг ёри-
тилган[3]. Шунингдек, хизматлар маркетинги ва 
унинг моҳияти, ўзига хос хусусиятлари, сервис 
саноатида ҳаридорлар рисклари ва ҳаридорлар 
хулқ-атвори, ҳизматлар соҳасида сифат ва хиз-
мат кўрсатиш стандартлари, ҳизматларни тақ-
дим этиш жараёни, сервис ҳизматлари моҳияти 
ва уларни таснифлаш, хизматларни тақсимлаш 
каналлари, ҳизматлар соҳаси маркетинг маж-
муида коммуникация, хизматлар соҳаси корхо-
наларида ички маркетинг ҳамда хизматлар со-
ҳасида бренд сиёсати масалаларига катта эъти-
бор берилган.  

Скотт Моррисоннинг 2020 йил 25-май 
куни миллий пресклуб таъкидлашича, Aвстра-
лия иқтисодини "жуда кўникиб қолмасдан 
олдин" ҳукумат ёрдамидан "йўл-йўлакай олиб 
ташлаш" ва "молиявий ёрдамлардан воз кечиш" 
жуда муҳим деб таъкидлайди. Бунга асосий 
сабаб хизмат кўрсатиш соҳасида жадал ривож-
ланишдир. Чунки инсон бор экан унга моддий 
ва номоддий хизматлар керак. Хизмат кўрса-
тишни бизнес билан чамбарчас боғлиқ деб би-
лади. Ўз ҳукуматининг келгуси уч-беш йил ичи-
да иқтисодий ўсишни тиклаш режалари ҳақида 
сўзлаган нутқида Моррисон шундай деди: "Биз 
ўз бизнесимизга ушбу инқироздан чиқиш йў-
лини топишга имкон беришимиз керак. "Бу эса 
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бизнесимизни тезлаштириши мумкин бўлган 
нарсаларга эътибор қаратишни англатади"[4] 
деб таъкидлайди.  

Den Xertog даромад модели ва бизнес 
ҳамкорлари билан 4 ўлчовли моделни тақдим 
этади. Ушбу 4 ўлчовли моделни “Замонавий 
хизматларнинг инновацион асоси" мақоласида 
хизмат кўрсатадиган мантиқни ва замонавий 
маълумотлар ва технологияга асосланган дунё-
ни таъсирчанлигини оширишга хизмат қилади 
деб айтиб ўтган [5]. 

Тaдқиқoт метoдoлoгияси. Илмий тадқи-
қот давомида анализ ва синтез, аналитик таҳ-
лил, қиёсий таҳлил усулларидан самарали фой-
даланилган. Тадқиқотимизда қиёсий таҳлил, 
аналитик таҳлил йўналишлари орқали муаммо-
ни чуқурроқ ўрганишга харакат қилинган. 
Муаммони ечимига олиб борувчи стратегик йў-

налишлар белгиланган. Тадқиқот объекти сифа-
тида хизмат кўрсатиш соҳасида танлаб олинди.  

Таҳлил ва натижалар. Хизматларнинг 
учта асосий тури мавжуд: бизнес хизматлари, 
ижтимоий хизматлар ва шахсий хизматлар. 
Юқорида санаб утилган хар бир хизмат тури 
учун алоҳида ўйланган маркетинг стратегияла-
рини кўллаш талаб этилади. Бу борада жахон 
тажрибалари ва тадқиқотларидан фойдаланиш 
қўл келади.  

1. Бизнес хизмати - бу бошқа корхона 
истеъмолчи бўлган хизмат. Ушбу хизматлар 
бизнесга фаолият юритиш ва мижозларига энг 
яхши хизмат кўрсатиш имконини беради. Кор-
хоналар ҳар бир хизматлар учун ҳақ тўлайди-
лар, бу эса уларни бизнесда ушлаб туради яъни 
ишлаб чиқаришда билвосита капитал бўлиб 
хизмат қилади ва улар хизмат учун тўлашни 
тўхтатиши биланоқ, у тўхтайди.  

 

 
1-расм. Хизматлар соҳасининг тармоқларга ва соҳаларга бўлиниши [6].  

 
2. Ижтимоий хизматлар бутун жамиятга 

фойда келтиради. Улар тўғридан-тўғри опера-
циялар эмас, балки солиқлар ва нотижорат таш-
килотлар томонидан тўланади.  

3. Шахсий хизматлар. Аксарият бизнес-
мижозларга хизмат кўрсатиш шахсий хизматлар 
остида таснифланади. Мижозлар корхона ёки 
жисмоний шахсга пул тўлайди ва эвазига хиз-
мат олади. Барча хизматлар каби, шахсий хиз-
матлар номоддий, тез бузиладиган ва номуво-
фиқдир. Улар процедурани тугатгандан сўнг, 
транзакция тугалланган ҳисобланади. Юқорида 
айтилган хизмат кўрсатишнинг уч йирик йўна-
лиши ичида ҳар хил соҳалар мавжуд бўлиб улар, 
қуйидаги 1-расмда кўрсатилган. 

1980-йилгача, хизматлар фақат товарлар-
ни ишлаб чиқариш ва сотиш учун ёрдам сифати-
да кўриб чиқилган ва шу сабабли алоҳида-ало-
ҳида тармоқ ҳосил қилувчи аҳамиятга эга деб 
ҳисобланмаган. Бироқ, бу фикрлаш тез орада 
ўзгарган [7].  

Хизмат кўрсатиш соҳаси муҳим аҳамият 
касб эта бошлаган ва асосий иш берувчи ва 
ЯИМга ҳисса қўшадиган шахс сифатида пайдо 

бўлганлиги сабабли, академиклар ва маркетинг 
бўйича мутахассислар хизматлар соҳаси марке-
тингига янги нуқтаи назардан қарашга кириш-
дилар. Хизматлар бозорини ушбу ўзига хос хусу-
сиятлари, шунингдек, уларни кўриб бўлмаслик, 
ушлаб бўлмаслик, сақлаб бўлмаслиқ, сифатини 
тез-тез ўзгариб туриши ишлаб чиқаришни ва 
истеъмолни бир-биридан ажратиб бўлмаслик 
хизматлар маркетингин ўзига хос хусусиятла-
рини аниқлаб беради (2-расм). 

Хизматлар маркетинг бу-мижозларни ўзи-
га хос эҳтиёжларини аниқлашга қаратилган хиз-
мат кўрсатиш, силжитиш ва сотишга йўналти-
рилган жараёндир. Хизматлар маркетинг туфай-
ли ҳар қандай хўжалик юритувчи субект хиз-
матлари мижозларгача етиб борадиган ҳаракат-
дир. Хизматнинг афзалликлари ва жозибадор-
лигини мижозларга етказишга қодир бўлган ҳар 
қандай усул - бу маълумотли таркиб, реклама, 
реклама таклифлари ва бошқа кўплаб турдаги 
маркетинг материалларини ўз ичига олган ҳар 
қандай тўғри йўл хизматлар соҳасидаги марке-
тингни бир кўриниши бўла олмади. Хизматлар 
соҳасининг энг кўп намоён бўладиган тўртта 

Бизнес Хизматлари 

•банк иши 
•технологияни қўллаб-
қувватлаш 
•кадрлар бўлими 
•ташиш 
•ижтимоий муносабатлар 
•юридик вакиллик 
•ишлаб чиқариш 
•маркетинг 
•хавфсизлик 
•суғурта 

Ижтимоий хизматлар 

•ёнғин хизмати 
•полиция  
•таълим 
•ижтимоий иш 
•озиқ-овқат субсидиялари 
•ҳомийлик қилиш 

Шахсий хизматлар 

•шифокор ташрифлари 
•соч турмаги 
•юридик маслаҳат 
•жарроҳлик 
•уй хизматлари 
•энагалик 
•озиқ-овқат етказиб бериш 
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хусусиятига кўра, соҳада афзалликлари жиҳати-
дан келиб чиқилган, маркетинг стратегиялари 

қўлланади. 

 

 
2-расм. Хизматларни ўзига хос хусусиятларини таснифи 

Манба. Маълумотлар асосида муаллиф томонидан тайёрланди  

  
Биринчидан, барча хизматлар номоддий 

ва бевосита яни тўғридан-тўғри жисмоний 
таъсир кўрсатувчи хусусиятга эга эмас. Шунинг 
учун улар бизнинг ҳар қандай сезги органлари-
миз билан анъанавий тарзда ўзаро алоқада 
эмаслар. Хизматларни ушлаб туриш, тегиниш, 
татиб кўриш ёки ичиш мумкин эмас. Ушбу 
хусусият хизматлар соҳасининг номоддийлик 
хусусияти ҳисобланади ва ўзига хос маркетинг 
тадқиқотлари ўтказишга ундайди. Бу хизмат 
маркетинги билан шуғулланадиганлар учун 
ўзига хос муаммони англатади. Бунинг сабаби, 
улар моддий бўлмаган таклифга моддий фази-
латларни қўшишлари керак. Хизматга эгалик 
ҳуқуқини ўтказиш мумкин эмаслиги сабабли, 
унинг қиймати истеъмол ёки тажрибадан келиб 
чиқади. Унинг сифатини истеъмол қилиш ёки 
сотиб олишдан олдин баҳолаш қийин.  

Иккинчидан, хизматларнинг бир хил вақт 
ичида ишлаб чиқарилиши ва истеъмол қилини-
шини англатади. Мисол учун, сочни кесиш ми-
жоз томонидан сотиб олинганидан кейин бир 
неча соатдан кейин ҳам истеъмол қилиниши 
мумкин бўлган гамбургердан фарқли ўлароқ, 
дарҳол этказиб берилади ва истеъмол қилина-
ди. Хизматни таъминловчидан ажратиш жуда 
қийин. Масалан, сартарош - бу ўз мижозига 
етказиб берадиган сочларни кесиш хизмати-
нинг бир қисмидир. Ишлаб чиқариш ва истеъ-
молни бутунлай бошқа жараёнлар бўлган товар-
лар билан таққослаганда, ишлаб чиқариш ва 
истеъмолни ажратиб бўлмайди. Хизматлар соҳа-
сининг бу хусусияти ажралмаслик хусусияти бў-
либ, маркетинг тадқиқотларида бевосита иш-
тироки этиши керак.  

Учинчидан, тез бузиладиган хусусиятига 
кўра, хизматлардан фойдаланилгандан сўнг 
уларни сақлаш, қайтариш ёки қайта сотиш мум-
кин эмас. Битта мижозга етказиб берилгандан 
сўнг, хизмат тўлиқ истеъмол қилинади ва бошқа 
мижозга етказилиши мумкин эмас. Истеъмолчи-

га у хоҳлаётган нарсани етказиб бериш ва кела-
жакдаги даромадни шакллантириш маркетинг-
нинг асосий вазифасидир.  

Тўртинчидан, ўзгарувчанлик хусусияти 
бу, ҳар бир хизмат таклифи ноёбдир ва ҳатто 
бир хил хизмат кўрсатувчи томонидан ҳам так-
рорланиши мумкин эмас. Маҳсулотлар серияли 
ва бир ҳил бўлиши мумкин бўлса-да, хизматлар 
учун ҳам худди шундай намоён бўлмайди. 
Масалан, МcDonalds-да маълум бир лаззатнинг 
барча гамбургерлари деярли бир хил. Бироқ, 
худди шу ходим томонидан кетма-кет иккита 
мижозга кўрсатиладиган хизматда ҳам шундай 
бўлмайди. Хизматлар ходимлар томонидан 
амалга ошириладиган жараёнларни ўз ичига 
олади, шунинг учун улар одамларнинг ўзгари-
шига боғлиқ. Хизмат кўрсатиш сифатини бош-
қариш қийин, чунки хизмат кўрсатишни стан-
дартлаштириш учун имкониятлар кам. Ушбу 
хусусияти хизматлар соҳасида маркетинг стра-
тегияларини тўғри ва мукаммал режалашти-
ришни талаб этади [8].  

Хизмат кўрсатувчи компаниялар марке-
тинг стратегиясини ўйлашганда, одатда тўғри-
дан-тўғри техникани кўриб чиқадилар. Яъни 
тўғридан-тўғри потенциал мижозларга юбори-
ладиган хабарларда ҳосил қилиш. Мақсад – 
ишончли ва ишонарли бўлиш, шунда тинглов-
чилар жавоб бериб, таклиф этилаётган хизматга 
содиқ қолишлари мумкин. Маркетинг страте-
гияларини режалаштиришдан олдин, бозор тад-
қиқотларини амалга ошириш керак. Тадқиқот 
ҳозирги барча маркетинг ҳаракатларининг асо-
сидир. Бозор тадқиқотларидан то товар тадқи-
қотларига қадар илмий тадқиқотлар янада аниқ 
қарорлар қабул қилишга ёрдам беради. Тадқи-
қотлар мижозларни яхшироқ тушунишга ёрдам 
беради. Бу бизнес-жараёнлар қандай амалга 
оширилаётганлиги тўғрисида фикр беради. 
Компаниянинг қайси жиҳатлари яхши ишлаши 
ва хизмат кўрсатиш соҳаларида қайси марке-

Хизматнинг ўзига 
хос хусусиятлари 

Хизматларни 
кўриб ва ушлаб 
бўлмаслик 

Хизматларни 
сифатини тез-тез 
ўзгартириб туриш 

Хизмат 
кўрсатишни ва 
истеъмолни бир-
биридан ажратиб 

бўлмаслиги 
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тинг стратегиясини такомиллаштириш зарур-
лиги маълум бўлади.  

Хизматларнинг номоддийлигини ҳисобга 
олган ҳолда, уларда маркетинг жуда қийин ва 
шу билан бирга жуда муҳим вазифага айланади. 
Маҳсулот таклифларининг бир хиллиги тобора 
ортиб бораётганлиги сабабли, қўллаб-қувват-
лаш хизматлари истеъмолчилар онгида асосий 
фарқловчи сифатида пайдо бўлмоқда. Масалан: 
ўхшаш маҳсулотга хизмат кўрсатадиган иккита 
тез озиқ-овқат занжирида (Пизза Ҳат ва 
Домино), маҳсулотдан кўпроқ, бу иккита бренд-
ни бир-биридан ажратиб турадиган хизмат си-
фати рақобатда улардан қайси бири ютиб чиқи-
шини ҳал қилади. Сотувчилар ўзларини рақо-
батдан ажратиб олиш ва истеъмолчиларни жалб 

қилиш учун хизмат таклифидан фойдаланиш-
лари мумкин. Бугунги кунда мавжуд хизматлар-
нинг турлари ўз фаолиятига қараб ўз маркетинг 
стратегияларини аниқ танлаб олиб самарага ва 
албатта бозор иқтисодиёти шароитида рақобат-
бардошликка эриша олади. 

Шундай қилиб, маркетологлар мижознинг 
эҳтиёжларини ҳам, ташкилотнинг мақсадлари-
ни ҳам стратегик жиҳатдан қондиришларига 
ишонч ҳосил қилишлари мумкин. Хизматлар 
маркетинги контекстида компания, ходимлар 
ва мижозлар ўртасидаги муносабатларни хиз-
матлар маркетинги учбурчаги сифатида тасвир-
лаш мумкин (Моррисон томонидан мослашти-
рилган шакли, 2010), бу 3-расмда кўрсатилган. 

 
3-расм. Хизматлар соҳасида маркетинг учбурчаги стратегияси [9] 

 
 Анъанавий маркетингда бизнес тўғри-

дан-тўғри истеъмолчига хабар юборади. Аксин-
ча, хизматлар маркетингида ходимлар ажрал-
мас компонент ҳисобланади. Уч гуруҳ ўртасида-
ги алоқаларни қуйидагича умумлаштириш мум-
кин: 

 Ташқи маркетинг: потенциал мижозлар 
ва меҳмонларга қаратилган реклама ҳаракатла-
ри (ташкилот ва меҳмон ўртасида шартнома 
яратиш) 

 Ички маркетинг: таълим, маданият ва 
ички коммуникациялар (ходимларга шартнома-
ни бажаришга имкон бериш)  

 Интерактив маркетинг: ходимлар ва 
меҳмонлар ўртасида тўғридан-тўғри алмашинув 
(шартномани бажариш) 

Хизматлар соҳасида рақобатбардошликни 
ошириш ушбу корхона ёки фирманинг иннова-
цион маркетингдан фойдаланишига боғлиқ. 

Хизматлар соҳасида инновация қилиш яъни 
доимо янгилаб туриш, истеъмолчиларга янгича 
қулайликни яратиш мақсадида амалга ошири-
лади. Ҳар қандай хизмат инновацияси ўлчовлар-
даги ўзгаришлар аралашмаси бўлади. Ушбу 
назарияни Pim den Hertog 4 ўлчовли хизматлар 
инновацион моделида тақдим этди. Бу бизга 
хизмат инновацияларини тавсифлаш ва тушу-
нишга ёрдам беради (4-расм).  

Модел учта компонентдан иборат: 
1. Тўрт ўлчов - янги хизмат концепсияси. 

Янги мижоз интерфейси. Янги етказиб бериш 
тизими ва технология имкониятлари; 

2. Учта қобилият - HP. ташкилий ва мар-
кетинг ва тарқатиш; 

3. Учта таққослаш - ташқи ўлчовларда: 
мавжуд ва рақобатдош хизматларга; ҳақиқий ва 
потенциал мижоз ва хизмат кўрсатувчи ходим-
ларга;
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4-расм. Den Hertog нинг хизмат инновациясининг оригинал модели [10] 

 
Биз эътиборга олишимиз керак бўлган уч-

та алоҳида жиҳат бор. Биринчидан, тўртта ўл-
чов мавжуд. Ва булар янги хизмат концепцияси, 
янги мижоз интерфейси, янги хизмат кўрсатиш 
тизимлари ва технология имкониятлари. Кейин 
биз ўлчамларни боғлайдиган ташкилотнинг 
турли имкониятларига эгамиз. Булар HP, марке-
тинг ва тарқатиш, ташкилий ва технологик 
имкониятлардир. Ушбу учта таққослашловчи 
омиллар ҳар бир ташқи ўлчовни мавжуд вазият 
билан таққослайди. Масалан, янги хизмат кон-
цепциясини мавжуд ва рақобатдош хизматлар-
нинг хусусиятлари билан солиштириш керак. 
Энди шуни айтишимиз мумкинки, хизмат кўрса-
тиш инновацияси бир ёки бир нечта ўлчамлар-
нинг ўзгаришидир. Яъни хизмат кўрсатиш соҳа-

сидаги инновация истеъмолчига сезиларли 
тарзда ижобий таъсир кўрсатиши керак бўлади. 

Маркетингни олтин қоидасига: “Истемол-
чиларга ишлаб чиқарилган маҳсулотни сотиш 
эмас, балки сотиладиган нарсани ишлаб чиқа-
риш” тўлақонли амал қилиш яқин 2 йил яъни 
рақамли маркетинг ривожланиб улгурган давр-
ларга тўғри келмоқда. Чуки рақобатчилар кўп. 
Хизматлар ишлаб чиқариш товар ишлаб чиқа-
риш каби бир хилликка устунликни кам бериши 
унинг рақобатчилар орасида ютиб чиқишига 
асос бўлиши мумкин. Шунингдек бу жиҳат ўз 
ўзидан интеллектуал салоҳият, ғоялар. Иннова-
цияларни талаб қилади. Инновацион хизмат 
кўрсатиш бу рақамлаштирилган хизматлардан 
фойдаланишни талаб қилади. 

  

 
5-расм. Рақамли маркетингда энг кенг тарқалган хизмат кўрсатиш турлари [11] 

Қидирув 
механизми 
маркетинги 

Ижтимоий 
медиа 

маркетинг 

Контент 
маркетинг 

Электрон  

почта ва 
хабарномалар 

Ижтимоий 

 сотиш 
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Кўриб турганимиздек бир хизмат турига 
инновация киритиш яна бир хизмат турини 
кашф қилмоқда. Рақамли маркетинг хизматла-
ридан фойдаланишнинг 5 та асосий фойдали 
жиҳатлари бор. Булар: 

1. Пулни тежаш (камроқ харажат. Кўпроқ 
фойда) 

2. Ҳисоботларда аниқлик ва янада ривож-
лантириш 

3. Рекламани синаб кўриш 
4. Кўпроқ мижозларга эга бўлиш 
5. Бренд бўйича тезроқ етакчиликка эри-

шиш[12] 
Айниқса дунё бўйлаб пандемиянинг тар-

қалиши кундан-кун ривожланиб бораётган ра-
қамли маркетинг хизматларини кўпайишига 
олиб келди. Шундай қилиб, рақамли маркетинг 
ҳам ўзида мужассамлаштирган бешта асосий 
хизмат турига эга (5-расм). 

Жорий йилда йиллик фойда олиш бўйича 
глобал тадқиқотлар натижаси эълон қилинди. 
Бунга кўра, 1-ўринда электрон хизматлардан 
фойдаланиш бўйича хизматлар, 2-ўринда кон-
тент маркетинги хизматлари, 3-ўринда қидирув 
бўйича хизматлар маркетинг хизматларидан 
фойдаланиш, 4-ўринда медиа маркетинги (тў-
ловлар) хизматлари, 5-ўринда эса ижтимоий 
медиа маркетинги.  

Хизматлар глобал иқтисодиётнинг тобора 
муҳим қисмига айланиб бормоқда ва ҳар бир 
Европа Иттифоқига аъзо давлатда марказий 

ролъ ўйнайди. Хизмат кўрсатиш соҳаси (саноат 
иқтисодиётига қараганда) ялпи ички маҳсу-
лотда (ЯИМ) кўпроқ улуш қўшиб, иш билан таъ-
минланганлик даражасини ошириши туфайли 
Эвропа Иттифоқи-28 давлатлари хизмтлар соҳа-
си ривожланишига сезиларли ҳисса қўшади, бу 
умумий иқтисодий фаолиятнинг тахминан 
тўртдан уч қисмини ташкил қилади. Бироқ, 
халқаро товарлар савдосининг глобал қиймати 
хизматлар савдосига қараганда уч ярим баравар 
юқори. Халқаро савдо даражасидаги бундай 
номутаносиблик, бошқалар қатори, хизматлар-
нинг номоддий табиати билан боғлиқ бўлиши 
мумкин. Қуйида 6-расмда хизматлар соҳасида 
энг ривожланган мамлакатлар саккиз йиллик 
кўрсаткичлари кўрсатилган. Ушбу расмда қизил 
рангда тасвирланган устун 2019-йил ва кўк 
рангдагиси эса 2020-йил ҳисобот даврларига 
тўғри келади. Маълумки пандемия даврида хиз-
матлар соҳаси жуда жадал ривожланиб унинг 
таъсири ҳозирда сақланиб қолди. Яъни акса-
рият турдаги хизматлар интернет орқали амал-
га оширилиб, истеъмолчи учун қулайликлар ва 
фойдани кашф эта бошлади. Қолаверса хизмат-
лар соҳасида янги тармоқлар барпо этилди. 
Хизматлар айнан рақамли маркетинг орқали 
рақобатбардошлигини ошириш самара бериб. 
ҳозирда жадал ривожланиб улгурди. Хизматлар 
рақамли маркетинглашганлиги сабабли қизил 
ва кўк рангли устунлар орасида сезиларли 
тафовут бор. (6-расм) 

 

 
6-расм. 2019-2020 йилларда хизматлар соҳаси ривожланган мамлакатлар фаолияти [13] 

 
Хизматларнинг халқаро савдоси статисти-

каси тўлов баланси тизимининг бир қисми бў-
либ, миллий ҳисоблар учун ҳам қўлланилади. 

Тўлов баланси халқаро хизматлар савдоси ста-
тистикаси ҳам кўп миллатли корхоналар фао-
лияти (AMNE) статистик маълумотлари билан 
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чамбарчас боғлиқ Жаҳон иқтисодиётининг хиз-
матларга бағишланган улуши XX асрда барқарор 
ўсиб борди. Масалан, Қўшма Штатларда хизмат 
кўрсатиш соҳаси 1929 йилда ялпи ички маҳсу-
лотнинг (ЯИМ) ярмидан кўпроғини, 1978 йилда 
учдан икки қисмини ва 1993 йилда тўртдан уч 
қисмини ташкил этди. Жаҳон ялпи ички маҳсу-
лотининг бешдан уч қисмидан кўпроғи ва бутун 
дунё бўйлаб ишчи кучининг учдан бир қисми-
дан кўпроғини иш билан таъминлаган. Хизмат 

кўрсатиш соҳаларининг ўсишининг энг оддий 
изоҳи шундаки, маҳсулот ишлаб чиқариш тобо-
ра механизациялашганлигидадир. Машиналар 
кичикроқ ишчи кучига кўпроқ моддий маҳсу-
лотлар ишлаб чиқаришга имкон берганлиги са-
бабли, тарқатиш, бошқариш, молия ва сотиш-
нинг хизмат функциялари нисбатан муҳимроқ 
бўлади. Хизмат кўрсатиш соҳасидаги ўсиш ҳам 
давлатда аҳолининг бандлигиниа ўсишидан 
келиб чиқади. 

 

 
7-расм. 2020-йилда хизматлар турларида амалга оширирилган экспорт ва импорт 

операциялари [14] 
 

Хизматларни экспорт ва импорт қилиш 
энг аввало, аҳолига қулайликлар яратибгина 
қолмай, ривожланиш, маъданий ҳордиқ олиши 
учун сабаб бўлади. Қуйида хизматлар турлари 
бўйича экспорт ва импорт оперцияларини амал-

га ошириш улушлари қайд этилган. Бунда энг 
кўп операциялар тарқатиш бўйича хизматлар 
соҳасига тўғри келади (23 фоизни). Энг кам 
улуш эса (0 фоизни) интеллектуал мулк бўйича 
хизматларга тўғри келади (7-расм). 

 

 
8-расм. 2015-2021 йиллар оралиғида рақамли реклама орқали даромад. (млрд. АҚШ дол.) [15] 
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Қуйида дунё бўйлаб онлайн рекламадан 
мамлакатлар қанча даромад қилаётганлиги кўр-
сатилган. 2015 йилда умумий даромад 168,42 
млрд АҚШ доллари бўлса, 2021 йилга келиб 
332,20 млрд АҚШ долларига етти. Бу эса онлайн 
реклама самараси анча яхши фойда берганлиги-
ни англатади. Кўплаб кузатувчиларнинг ишон-
чи комилки, рақамли реклама бозори яқин кела-
жакда тўйинганлик белгиларини кўрсатмайди. 
Statistaнинг Digital Market Outlook маьлумотла-
рига кўра, 2017 йилда бутун дунё бўйлаб рақам-
ли рекламадан тушган жами даромад  227 мил-
лиард долларидан кўпроқни ташкил қилиши 
мумкин. Тўрт йил ичида бу кўрсаткич 46 фоиз-
дан ошиб, 332 миллиард АҚШ долларини таш-
кил қилиши мумкин. Ижтимоий медиа реклама-
си қолганларга қараганда номутаносиб равишда 
тезроқ ўсиши ва консерватив ҳисоб-китобларга 
қараганда каттароқ улуш олиши мумкин. Бироқ 
бугунги кун нуқтаи назаридан келиб чиққан 
ҳолатда, қидирув рекламалари рақамли реклама 
даромадининг энг катта қисмини ташкил этиш-
да давом этади ва умумий даромаднинг 40 фои-
зини ташкил қилади (8-расм). 

Хулоса ва таклифлар. Хулоса қилиб 
айтадиган бўлсак, технология ривожланишда 
давом этар экан, бозор тобора рақамли бўлиб 
бораётгани ажабланарли эмас. Рақамли марке-
тингнинг афзалликлари кундан-кунга кенгайиб 
бормоқда. Тобора кўпроқ истеъмолчилар маҳсу-
лотларни Интернетда тадқиқ қиладилар ва со-
тиб олишади. Форбес маълумотларига кўра, 
истеъмолчиларнинг 82 фоизи Интернетда тад-
қиқот олиб боради. Ва Теч Cрунч хабарига кўра, 
одамларнинг 79 % онлайн харид қилади. Борган 
сари кўпроқ кичик корхоналар мақсадли истеъ-
молчиларга онлайн тарзда самарали эришиш ва 
уларни жалб қилиш учун рақамли маркетинг 

тактикасини амалга оширмоқда. 2021 йилга ке-
либ АҚШнинг рақамли маркетинг харажатлари 
тахминан 332 миллиард долларга кўтарилади. 
Рақамли маркетинг тактикаси потенциал ми-
жозларга эришишнинг энг тежамкор усулидир. 
Хизматлар соҳасида маркетинг стратегиясин 
қўллашда: 

- рақамли маркетинг стратегиясини қўл-
лаш мамлакат иқтисодиётини ривожлантириш-
га ижобий таъсир кўрсатади; 

- рақамли маркетингни қўллашда давлат 
асосий эътиборни хизматлар соҳасига қаратса, 
маркетинг стратегиясининг жорий этишда юқо-
ри самарадорликка эришиш имконияти ярати-
лади; 

- рақамли маркетингни қўллашда аҳоли-
нинг банд бўлмаган қатламини ҳам хизматлар 
соҳасида бандлиги таъминлашга имкон ярати-
лади. 

- аҳолини камбағалликдан чиқариш бора-
сида, аҳолини хизмат кўрсатиш тармоқларида 
ўзини-ўзи банд қилганларни рағбитлантириш 
механизмини қўллаш; 

- рақамли маркетинг қўллаш йўли орқали 
корхона ва ташкилотларда рақобатбардош 
кадрларни таъминлаш лозим; 

- рақамли маркетингни қўллаш мақсадида 
қишлоқ жойларида интернет сифатини яхши-
лаш; 

- маркетинг стратегиясини тузишда кор-
хона, ташкилотлар бозор конюктурасини таҳ-
лил қилиб, ўз имкониятларидан келиб чиққан 
ҳолда стратегияни тузиш. 

Юқоридаги таклифларга амал қилган ҳол-
да ҳар бир ишлаб чиқарувчи ёки хизмат кўрса-
тувчи субъектлар бозорда рақобатга киришса-
лар, иқтисодий самаралироқ бўлар эди. 
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