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Аннотация. Мақолада ўрик маҳсулотлари экспорт салоҳиятини оширишда маркетинг 

стратегияларини ишлаб чиқиш ва уни амалга ошириш йўналишлари очиб берилган. Муаллиф томонидан 
экспорт фаолиятида маркетинг стратегияларининг ўрни ва аҳамияти ёритилган. Назарий 
тадқиқотлар асосида муаллиф томонидан “экспорт маркетинг стратегиялари элементлари”, “экспорт 
кўрсаткичларига таъсир қилувчи омиллар”, “пиёз модели”, “маҳсулотнинг рақобатбардошлик 
матрицаси”, “маҳсулотни экспорт қилиш ва уни хорижий бозорларга мослаштиришнинг беш 
стратегияси” каби тушунчаларнинг мазмун-моҳияти очиб берилган. 
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экспорт қилиш ва уни хорижий бозорларга мослаштириш стратегиялари. 
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Аннотация. В статье описаны разработка и реализация маркетинговой стратегии по увеличению 

экспортного потенциала абрикосовой продукции. Автор выделяет роль и значение маркетинговых 
стратегий в экспортной деятельности. На основе теоретических исследований автор разъясняет 
значение таких понятий, как «элементы экспортных маркетинговых стратегий», «факторы, влияющие 
на экспортные показатели», «луковичная модель», «товарная конкурентная матрица», «пять стратегий 
экспорта и адаптации к внешним рынкам».  
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Президент Шавкат Мирзиёев раислигида 
“Озиқ-овқат маҳсулотлари ишлаб чиқаришни 
кўпайтириш орқали бозорларда нарх-наво 

барқарорлигини таъминлаш ҳамда бизнесни 
қўллаб-қувватлаш бўйича қўшимча шароит-
лар яратиш” масалаларига бағишланган йиғи-
лишда мавжуд ер ресурсларидан самарали 
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фойдаланиб, 2022 йилда 7,7 млн. тонна буғ-
дой ҳамда 23 млн. тонна мева-сабзавот етиш-
тириб, 1,5 млрд. доллар экспортни таъмин-
лаш зарурлиги таъкидланди [1].  

Глобал миқёсда рақобатнинг кучайиши 
халқаро бозорларда ўз мақсадларига эришиш 
учун ҳам бозордаги мавқеини, бозордаги му-
носиб ўрнини сақлаб қолиш ва ҳимоя қилиш 
учун имкониятлар қидираётган фирмалар 
сонининг кўпайишига олиб келди. Маҳсулот-
ни ташқи бозорларга юбориш – экспорт қи-
лиш анъанавий равишда, айниқса, кичик ва 
ўрта фирмалар томонидан маъқулланган хал-
қаро бозорга киришнинг энг машҳур усули 
бўлиб келган. Ўз навбатида, экспорт қилиш 
минимал молиявий, инсоний ва бошқа ресурс-
лар ҳамда мажбуриятларни талаб қилиши би-
лан бир қаторда, паст инвестицион ва молия-
вий рискларни ўз ичига олади, бозорда кўп-
роқ таркибий ва стратегик мослашувчанлик-
ни таъминлайди. Шу билан бирга, хорижий 
бозорлардаги хилма-хил ва ўзига хос хусу-
сиятли муҳитлар сабабли экспорт бозорлари-
да муваффақиятга эришиш долзарб вазифа-
лардан ҳисобланади. 

Адабиётлар таҳлили. Ж.Ж.Ламбен мар-
кетингга қуйидагича таъриф беради: “Марке-
тинг кишилар ва ташкилотларнинг эҳтиёжла-
ри ва истак-хоҳишларини харидор учун қий-
матли бўлган товарлар ва хизматларни эркин 
рақобатли айирбошлаш билан қондиришга 
қаратилган ижтимоий жараёндир” [2]. Бу таъ-
рифда эътибор уч асосий тушунча – эҳтиёж, 
товар ва айирбошлашга қаратилади. Эҳтиёж 
тушунчаси харидорнинг хулқ-атвори ва уни 
бир товар ёки хизматни сотиб олишга унда-
ган сабабни ифодалайди; товар концепцияси 
ҳаракат усуллари, ишлаб чиқариш ва ишлаб 
чиқарувчиларнинг ташкилоти билан боғлиқ; 
айирбошлаш эътиборни бозорга ҳамда талаб 
ва таклифнинг ўзаро таъсирлашувини таъ-
минловчи механизмларга жалб қилади. 

Стратегик маркетинг истеъмолчилар-
нинг ҳал қилувчи гуруҳлари эҳтиёжлари ва 
талабларини мунтазам ва доимий таҳлил қи-
либ бориш, шунингдек, компанияга танлаб 
олинган харидорлар гуруҳларига рақобатчи-
ларга қараганда яхшироқ хизмат кўрсатишга 
имкон берувчи ва шу йўл билан ишлаб чиқа-
рувчига рақобатчиликдаги барқарор устун-
ликни таъминловчи самарали товар ва хиз-
матлар концепциясини ишлаб чиқишдан ибо-
рат.  

Маркетинг стратегияси стратегик мар-
кетинг соҳасининг концептуал марказида 

жойлашган ва амалиётда марказий ўринни 
эгаллаган конструкция саналади [3]. 

Маҳсулотни ташқи бозорларга етказиб 
бериш ҳажмини оширишда муҳим ўрин тута-
диган шартлардан бири халқаро даражадаги 
рақобатбардошлик ҳисобланади. Маркетинг-
да маҳсулотнинг рақобатбардошлиги унинг 
узоқ муддатда рақобатчиларга қарши туриш 
ва компаниянинг камроқ меҳнати (ресурсла-
ри) билан маҳсулотга истеъмолчиларни жалб 
қилиш қобилиятини билдиради. Майкл Пор-
тер “маҳсулотлар, товарларнинг рақобатбар-
дошлиги” тушунчасини компаниянинг мав-
жуд ресурс ва имкониятларидан максимал 
даражада фойдаланиш орқали бозорда бизнес 
юритиш, [4] деб тушунтиради. 

Бир ёки бир нечта хорижий бозорларга 
товарларни экспорт қилишни режалаштира-
ётган корхона ўз маҳсулотини ташқи бозор 
талаблари ва шартларига қай даражада мос-
лаштириши тўғрисида қарор қабул қилиши 
керак. У.Киган ва Ф.Котлер маҳсулотни хори-
жий бозорларга экспорт қилиш ва маҳсулотни 
мослаштиришни бешта стратегияга бўлган-
лар [5]. 

Тадқиқот методологияси. Тадқиқотда 
қаралаётган масалаларга татбиқан экспорт 
салоҳиятини оширишга қаратилган марке-
тинг стратегияларини ишлаб чиқишда субъ-
ект сифатида экспорт қилувчи ташкилот оли-
нади, унинг амалга оширилиши эса корхона 
экспорт ҳажмини ошириш ҳамда янги мақсад-
ли бозорларни ўзлаштириш, шунингдек,  маҳ-
сулотни ташқи бозорларга етказиб беришда 
корхонанинг ишлаб чиқариш ва экспорт ҳаж-
мини ошириш учун ишлаб чиқилган марке-
тинг стратегиялари асосида амалга ошири-
лади.  

Таҳлил ва натижалар муҳокамаси. 
Муваффақиятли экспорт қилиш учун масъул 
бўлган омилларни аниқлаш учун катта эмпи-
рик тадқиқотлар олиб борилган. Хусусан, тад-
қиқот эътибори экспорт кўрсаткичларига 
таъсир қилувчи ўзгарувчиларнинг бешта асо-
сий гуруҳига қаратилган:  

– бошқарув омиллари – шахсий, тажри-
бавий, муносабат, хулқ-атвор ва иттифоқдош 
экспорт қилувчи фирманинг қарор қабул қи-
лувчи(лар)сининг хусусиятлари;  

– ташкилий  омиллар – экспорт қилувчи 
ташкилотнинг операциялари, ресурслари ва 
мақсадлари;  

– атроф-муҳит вазифасини шаклланти-
рувчи омиллар – экспортчилар олдидаги ва-
зифалар, экспортчилар фаолият юритадиган 
макромуҳитлар, ички ва халқаро бозорлар; 
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– мақсадли экспорт – халқаро бозорлар-
ни аниқлаш, танлаш ва сегментациялаш;  

– маркетинг микс ўзгарувчилари – ком-
паниянинг экспорт маҳсулоти, нархлаш, тар-
қатиш ва илгари суриш стратегияси. 

 

 
1-расм. Экспорт самарадорлиги моделларининг синтез таҳлили 

 
Ушбу тадқиқотларни таҳлил қилиши-

миз орқали соддалаштирилган экспорт фао-
лияти учта алоҳида ўзгарувчилар тўплами 
ишлаш моделига асосланганлиги аниқланди. 

Биринчи гуруҳ олдинги кучлар сифати-
да хизмат қиладиган ва билвосита экспорт 
кўрсаткичларига таъсир қиладиган бошқарув, 
ташкилий ҳамда экологик омилларга тегиш-
ли ўзгарувчиларни ўз ичига олади. Иккинчи 
гуруҳ фирмага тегишли ўзгарувчилардан ибо-
рат экспорт маркетинг стратегияси (масалан, 
мақсадли бозор ёки истеъмолчи ва маркетинг 
микс дастурлари) тўғридан-тўғри экспорт 
фаолияти билан боғлиқ бўлади. Учинчи гуруҳ 
иқтисодий ва ноиқтисодий гуруҳлардан ибо-
рат фирмаларнинг экспорт кўрсаткичларидан 
ташкил топган бўлади. Асосий оператив мо-
делнинг механизми бир томонлама сабабни 
назарда тутувчи муносабатлар: бошқарув, 
ташкилий ва экологик омиллар ҳисобланиб, 
улар фирманинг экспорт мақсадлилиги ва 
маркетингига таъсир қилади, бу эса ўз навба-
тида, экспорт кўрсаткичларига таъсир ўтказа-
ди. 

Ўрик маҳсулотларини хорижий бозор-
ларга етказиб беришда экспорт маркетинг 

стратегиясидаги асосий элементлардан товар, 
рақобатбардошлик ва нарх стратегияларидан 
фойдаланишни кўриб чиқамиз. 

Маркетинг нуқтаи назаридан экспорт 
учун мўлжалланган товар экспорт учун дои-
мий юборилиши режалаштирилган маълум 
бир давлатдаги сегмент талабларини чуқур 
таҳлил қилган ҳолда яратилган маҳсулот 
ҳисобланади. 

Истеъмолчи учун маҳсулотнинг амалий 
фойдалилиги бир қатор атрибутлар билан 
белгиланади (асосий, ажралмас хусусиятлар). 
Маркетинг доирасида кўп хусусиятли маҳсу-
лот модели ишлаб чиқиш бўйича қарор қабул 
қилиш ва маҳсулотнинг функционал ва ҳис-
сий таркибий қисмларини яхшилаш учун асос 
бўлади.  

Левитт-Котлер томонидан ишлаб чи-
қилган кўп атрибутли модель “пиёз” модели 
бўлиб, унда 5 даража ёки маҳсулот хусусият-
лари ажралиб туради. Ушбу модель истеъмол-
чилар маҳсулот атрибутларини ҳисобга оли-
шига асосланади ва асосий ва қўшимча си-
фатлари бўйича баҳоланади [6]. 
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2-расм. Маҳсулот босқичлари – “пиёз” модели 
 

Биринчи даражада истеъмолчида маҳсу-
лот унга қандай фойда олиб келиши ва муам-
мони ҳал этиши тўғрисида тушунча шаклла-
нади ҳамда ушбу босқич истеъмолчининг яку-
ний фойдаси (end consumer benefit) деб ҳам 
номланади. Масалан, меҳмонхонага келган 
меҳмон дам олиш ва жойни сотиб олади. Ўрик 
истеъмолчиси мазали мева ҳамда қувват 
сотиб олади.  

Маҳсулотнинг иккинчи даражасида маҳ-
сулот ўзида мавжуд хусусият ва функциялар-
га мувофиқ бўлиши керак. 

Учинчи даражада харидор маҳсулотдан 
тўлақонли сифат ва фойдали хусусиятларни 
олишни кутади. Бундай маҳсулотлар сифатли 
бўлиб, бозорнинг кўплаб сегментига таклиф 
этилади. 

Тўлдирилган маҳсулотда қўшимча хусу-
сият ва истеъмол қиймати оширилган бўлади. 
Бунда маҳсулот истеъмолчининг кутганидан 
ортиқ бўлиши билан бир қаторда рақобатчи-
лардан устун маҳсулот ёки қўшимча хизмат 
таклиф этилиши зарур саналади. Маҳсулотни 
он-лайн буюртма қилиш, бепул етказиб бе-
риш, қўшимча аксессуарларни мисол қилиш 
мумкин. Рақобат ривожлангани сари маҳсу-
лотни бозорга киритишда қўшимча (тўлди-
рилган) элементлардан фойдаланиш талаб 
этилади. Бундан ташқари тўлдирилган маҳсу-
лот юқорироқ сифат кўрсаткичлари билан 
асосий маҳсулотдан фарқ қилади. 

Бешинчи даража потенциал маҳсулот 
бўлиб, маҳсулот сифати ва унинг образида 
мумкин бўлган истиқболли ўзгаришлар ва 
хизмат кўрсатиши билан тавсифланади. Ушбу 

даражадаги хусусиятлар идеал маҳсулотни 
белгилайди, маҳсулот хусусиятлари ва пара-
метрлари бўйича ҳозиргисидан устун санала-
ди. Компаниянинг вазифаси доимий равишда 
истеъмолнинг янги тенденцияларини излаш 
ва ушбу маҳсулотдан фойдаланиш, уни яхши-
лаш ва идеал маҳсулотга айлантиришдан ибо-
рат бўлиб, айнан ушбу босқич компания ин-
тилиши керак бўлган маҳсулот ҳисобланади.  

Бозорга олиб кирилаётган маҳсулот-
нинг устунлигини оширишга олиб келувчи  
бир қатор омиллар мавжуд. Рақобатбардош 
маҳсулот яратиш учун қуйидаги жараёнларни 
амалга ошириш талаб этилади: 

➢ маҳсулот сифати назорати; 
➢ рақобатда устунлик турини тўғри 

танлаш; 
➢ рақобатбардошликни баҳолаш; 
➢ рақобатбардошликни ошириш; 
➢ назорат системасини жорий қилиш. 
“Товар сифати” тушунчаси маҳсулот-

нинг “рақобатбардошлиги” тушунчасини ифо-
даламайди. Агар маҳсулот сифати ҳар бир 
алоҳида ҳолатда маҳсулот хусусиятларининг 
маълум бир тўпламини ифодалайдиган бўлса, 
рақобатбардош маҳсулот ташқи омилларнинг 
ўзгариши, сотиш шартлари ва таклифларга 
қараб сезиларли даражада фарқ қилиши мум-
кин.  

Ҳар бир маҳсулот унинг рақобатбардош 
шароитда фойдаланиш учун яроқлилик дара-
жасини белгилайдиган хусусиятлар тўплами-
га эга. Маҳсулотнинг рақобатбардошлигини 
объектив баҳолаш учун фирма ўз маҳсулоти-
ни истеъмолчи қўллайдиган мезонлардан 

 

  

1.Маҳсулотнинг 

асосий қиймати 

 

1. Асосий маҳсулот 

3. Кутилаётган 

маҳсулот 
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фойдаланиши керак. Айнан шу ҳолатда ишлаб 
чиқарувчи (етказиб берувчи) томонидан ўз 
маҳсулотига берилган баҳо билан харидор-
нинг фикри тўғри келишини кутишимиз мум-
кин бўлади. 

Майкл Портер маҳсулот рақобатбардош-
лигининг оддий матрицасини яратиб, фирма 

бирор-бир сегментда ўз стратегиясини тан-
лаши мумкинлигига эътибор қаратган. Ушбу 
рақобат стратегияси узоқ муддатли рақобат 
устунлиги векторини белгилайди. Қуйида 
келтирилган расм орқали рақобатбардош 
маҳсулот матрицаси моҳиятини кўриб чиқа-
миз. 

 
 Рақобатдаги устунлик турлари 

 Харажатларда устунлик Маҳсулотда устунлик 
Кенг қамровли бозор 

(йирик бозор) 
Харажатда лидерлик 

Маҳсулотнинг фарқланиши 
(дифференциация) 

Тор (кичик) бозор Харажатларга эътибор қаратиш 
Дифференциацияга эътибор 

қаратиш 

3-расм. Маҳсулотнинг рақобатбардошлик матрицаси – рақобат стратегияси 
 

Қатор ва устуннинг кесишмасида ком-
пания фойдаланиши мумкин бўлган рақобат-
бардошлик тури келтирилган. Шундай қилиб, 
компания ўзининг йўналиши (тармоқ)даги 
маҳсулот рақобатбардошлиги/рақобат стра-
тегиясининг учта мумкин бўлган турларидан 
бирини танлаши мумкин. 

Кам харажатлар рақобатбардош хара-
жатлар етакчилиги стратегияси ёки нарх 
етакчилиги бўлиб, компания харажатларнинг 
энг паст даражасига эришиш қобилиятини 
билдиради. Рақобатбардош маҳсулот етакчи-
лик стратегияси ёки маҳсулотнинг фарқлани-
ши тармоқ йўналишида ноёб маҳсулотни яра-
тиш ҳисобига амалга оширилади. Маркетинг-
да фарқланиш (дифференциация) рақобатчи-
ларнинг маҳсулотларидан ажратиш учун мўл-
жалланган, товарлар ва хизматларнинг истеъ-
молчи учун жозибадор ва фойдали томонла-
рини (фарқлар) аниқлаш мақсадида маҳсу-
лотнинг бир қатор муҳим хусусиятларини 
ишлаб чиқиш жараёни саналади. Компания-
нинг барча саъй-ҳаракатларини маълум бир 
тор истеъмолчилар гуруҳига йўналтириш тор 

бозорга эътибор қаратиш ҳисобланади. Маҳ-
сулотнинг рақобатбардошлиги тури келажак-
даги маркетинг стратегияси асосини ташкил 
этадиган компаниянинг ресурслари, мақсад-
лари ва имкониятларига боғлиқ. Маҳсулот-
нинг кучли ва заиф томонларини таҳлил қи-
лиш бозорнинг мақсадли аудиторияси томо-
нидан энг юқори баҳоланадиган маҳсулот 
хусусиятларини аниқлашга ёрдам беради. 
Корхона мақсадлари ва имкониятларини тақ-
қослаш билан энг тўғри ва самарали рақобат 
стратегиясини танлаш мумкин бўлади. Кичик 
ва ўрта экспортёр корхоналар кўпинча 
биринчи босқичда 3А ва 3Б стратегияларини 
танлайди. 

Бир ёки бир нечта хорижий бозорларга 
товарларни экспорт қилишни режалаштира-
ётган корхона ўз маҳсулотини ташқи бозор 
талаблари ва шартларига қай даражада мос-
лаштириши тўғрисида қарор қабул қилиши 
керак. У.Киган ва Ф.Котлер маҳсулотни хо-
рижий бозорларга экспорт қилиш ва маҳсу-
лотни мослаштиришни бешта стратегияга 
бўлганлар.

 
   

Товар 
 

  Ўзгартирилмаган 
товар 

Мослаштирилган 
товар 

Янги маҳсулот 
ишлаб чиқиш 

Сотиш 

 
Ўзгартирилмаган 
ҳолда силжитиш 

 

Тўғридан-тўғри 
тарқатиш 

Маҳсулотнинг 
мослашиши 

Янги маҳсулот 
ихтиро қилиш  

Мослаштирилган 
силжитиш 

 

Коммуникация 
мослашуви 

Икки маротаба 
мослашиш 

4-расм. Маҳсулотни экспорт қилиш ва уни хорижий бозорларга  
мослаштиришнинг беш стратегияси 
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Тўғридан-тўғри тарқатиш стратегияси 
ички бозор учун ишлаб чиқарилган маҳсулот-
ни ҳеч қандай ўзгартиришсиз хорижий бозор-
ларга олиб чиқиш ҳисобланади. Ушбу страте-
гия қуйидаги ҳолатларда муваффақиятли 
амалга оширилади: 

- ортиқча ишлаб чиқариш қувватлари 
мавжудлиги; 

- ташқи бозорларда ички бозордаги сег-
мент истеъмолчиларига ўхшаш афзалликлар 
ва хусусиятларига эга истеъмолчилар сег-
ментлари мавжудлиги.  

Стратегия харажатларни сезиларли да-
ражада камайтириш ва хорижий истеъмолчи-
ларга жозибадор нархда товарларни таклиф 
қилиш имконини беради. Бу эса уларнинг 
сифатлироқ маҳаллий маҳсулотдан ушбу так-
лиф этилаётган маҳсулотга ўтишидир. 

Маҳсулотни мослаштириш стратегияси 
– ички бозор истеъмолчилари талабларига 
мувофиқ бўлган маҳсулот чет эл бозорларида 
белгиланган талабларга ўзгартирилади. Маса-
лан, Европа бозорларида ўта ширин мевалар 
истеъмоли паст бўлиб, бунда маҳсулотнинг 
ширинлилик даражасига эътибор қаратиш 
лозим. Аччиқ қалампирнинг аччиқлик дара-
жасини Ҳиндистон, Хитой ва бошқа аччиқ 
таомларни хуш кўрувчи мамалакатлар аҳо-
лиси талаби даражасига етказиш зарур бў-
лади. 

Янги маҳсулотни ихтиро қилиш страте-
гияси экспортга йўналтирилаётган мамлакат 
эхтиёжларидан келиб чиққан ҳолда у ерда тез 
сотиладиган бирор-бир янги турдаги маҳсу-
лот ёки маҳсулотнинг янги авлодини ишлаб 
чиқиш саналади. 

Янги маҳсулотни ихтиро қилиш катта 
маблағ талаб этиши билан бир қаторда тех-
нологик, стратегик ва бозор билан боғлиқ 
юқори рискларга эга бўлади. Лекин бу 
вазиятда даромад юқори бўлиш эҳтимоли ҳам 
катта бўлади. 

Нарх стратегияси компаниянинг бозор-
да нарх сиёсатини амалга ошириш воситаси-
дир. Нарх стратегияси бир нечта муқобил 
нархлардан мақбул вариантини танлаш бў-
либ, айнан шу нарх варианти компанияга ўз 
олдига қўйган мақсадларига эришишга ёрдам 
беради.  

Экспортга чиқарилган маҳсулот нархи 
рақобатбардош ва корхонага экспорт опера-
циялари учун барча қилинган сарф-харажат-
ларни қоплаш билан бир қаторда, маълум бир 
даромад ҳам олиб келиши керак. 

Замонавий бозор шароитида ҳар бир 
корхона турли хил нарх стратегияларини 
танлаши мумкин. Ушбу танлов корхонанинг 
маълум бир бозорда нархни шакллантирувчи 
омиллар, жорий пайтдаги мақсад ва имко-
ниятларига боғлиқ бўлади. Компаниянинг 
нарх стратегияси: табақалашган, рақобатбар-
дош ва ассортиментли бўлиши мумкин. 

Дифференциал нархлар стратегияси  
бозор ва харидорларнинг турли хиллиги 
(ҳолат, даромад) асосида қурилган бўлиб, бир 
хил маҳсулот турли бозорларда ва харидор-
ларнинг турли гуруҳларига ҳар хил нархларда 
сотилиши мумкин. Ушбу стратегиянинг му-
ваффақияти сегментация сифати ва аниқли-
гига боғлиқ бўлади. 

 
  

 
 
Экспорт маҳсулоти                       Экспортда нарх  
      стратегияси                                          стратегияси 
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          стратегияси 
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Рақобатдош нарх стратегияси компания 
ва ишлаб чиқарилаётган маҳсулотнинг рақо-
батбардошлигини ҳисобга олган ҳолда шакл-
лантирилади. 

Ассортимент нарх стратегияларини қўл-
лаш учун зарур шарт кенг товарлар ассорти-
ментини, шу жумладан, муқобил, алмаштири-
ладиган ва тўлдирилган товарларни ишлаб 
чиқариш ва сотиш саналади.  

Юқоридаги стратегиялар ва таҳлилдан 
келиб чиқиб ҳамда маркетинг стратегияси-
нинг маркетингнинг тўрт элементи: маҳсу-
лот, нарх, жой ва силжитишнинг экспорт фао-
лиятига боғлиқлигини инобатга олиб,  муал-
лиф томонидан қуйидаги экспорт маркетинг 
стратегияларини қўллаш тавсия этилади. 

Экспорт маҳсулоти стратегияси фирма 
томонидан ишлаб чиқарилаётган  маҳсулотни 
экспорт учун етказиб берилаётган давлатдаги 
мижозларнинг диди, маҳсулот сифати ёки 
хавфсизлик талаблари ва сотув нархига стан-
дартлаштириш ёки мослаштириш даражаси-
ни билдиради. 

Экспортчилар учун бутун дунё бўйлаб 
турли хил мижозлар сегментларига хизмат 
кўрсатишда маҳсулотни мослаштириш хори-
жий мижозларнинг талабларига кўпроқ жа-
воб берадиган ва эхтиёжларини қондиради-
ган бошқа маҳсулотга ўтишига туртки бўлиб 
хизмат қилади. 

Экспорт нарх стратегиясида фирмалар 
экспортга юборилаётган маҳсулот нархлари-
ни халқаро нарх сиёсатига мослаштиради ва 
улар ўзгарувчан бозор шароитлари, рақобат-
чилар ҳамда атроф-муҳитдаги кучларга нарх-
ни шакллантиришда мослашув стратегияси 
орқали жавоб беришга қодир бўлади [7]. 
Олдинги тадқиқотлар шуни кўрсатадики, 
нархларни мослаштириш стратегияси ишлаб 
чиқарувчиларга маҳаллий шароитга, рақобат-
га мослашиш ва бозорда ўзини жойлаштириш 
қобилиятини оширишга имкон беради. Бу эса 
ўз навбатида, экспортдаги муваффақиятга 
олиб келади. Ривожланаётган мамлакатлар 
экспортёрлари учун нархларни мослаштириш 
стратегияси маҳаллий бозордаги нархлар теб-
ранишига мос равишда нархларни тезда тўғ-
рилаш имконини бериш билан бир қаторда 
ишлаб чиқариш ҳажми ошишига ҳам хизмат 
қилади. 

Экспорт канали стратегиялари тўғри-
дан-тўғри ёки билвосита сифатида таснифла-
ниши мумкин. Тўғридан-тўғри экспорт қилув-
чилар тўғридан-тўғри импорт қилувчига ёки 
ташқи бозорда жойлашган харидорга маҳсу-
лот етказиб берадиган ёки сотадиган экс-

портчилар бўлиб, экспортдаги савдо ҳажми 
билан боғлиқ бўлган экспортчининг экспорт 
муваффақияти учун муносабат ва хулқ-атвор 
нуқтаи назаридан мажбуриятларни бажариш-
га масъул саналади. 

Тўғридан-тўғри экспорт қилиш бир қа-
тор афзалликларга эга: ташқи ҳамкор билан 
тўғридан-тўғри алоқалар туфайли экспорт бо-
зорларини яхшироқ билиш, савдо компания-
ларига тақдим этиладиган ялпи маржанинг 
бир қисмини ўзлаштириш орқали рентабел-
ликни ошириш ва импортёр орқали қўшимча 
экспорт бозорларини топишга  олиб келиши 
мумкин. 

Шу билан бир қаторда, билвосита экс-
порт билан шуғулланувчи экспортчилар фир-
ма маҳсулотларини хорижга сотиш учун мус-
тақил воситачилардан фойдаланадилар. Бу 
воситачилар хорижий дистрибьюторлар тар-
моғи ва ўзларининг савдо кучларидан фойда-
ланадилар [8]. 

Таҳлиллар натижасида шуни таъкидлаш 
лозимки, тўғридан-тўғри канал стратегияси 
ташқи бозор маълумотларига батафсил ки-
риш имкониятига эгалиги ва билвосита канал 
стратегияси бўйича экспорт қилувчиларга 
қараганда бозордаги ўзгаришларга тезроқ 
мослаша олиши билан афзал ҳисобланади. 
Шундай қилиб, тўғридан-тўғри канал страте-
гиясини амалга оширувчи экспортчилар иш-
лаб чиқариш ва экспорт ҳажмини ошириш 
ҳолатидалиги тахмин қилинади.  

Экспорт маҳсулотини силжитиш страте-
гиясидан фойдаланишда рекламанинг экс-
порт кўрсаткичларига ижобий таъсири шун-
дан иборатки, ишончли реклама асосида экс-
порт қилувчи ташкилот сотувлар кўпайишига 
эришиши мумкин. Ўз экспорт бозорларига 
боғлиқ бўлган экспортёрлардан ўз экспорт 
бозорларига унчалик ҳам боғлиқ бўлмаган 
экспортёрларга нисбатан  юқори даражадаги 
реклама сифатини талаб этади. Бу эса ўз нав-
батида, юқори реклама харажатларига олиб 
келади. Иқтисодиёти экспортга йўналтирил-
ган ривожланаётган мамлакатлардаги экс-
портёрлар учун реклама харажатлари жуда 
ҳам муҳим саналади, чунки бу экспорт қилув-
чилар учун чет эл бозорларида бренд билан 
танишувни йўлга қўйишдек муҳим вазифа 
туради. Шунинг учун экспортёрнинг чет эл 
рекламаси учун сарфлаган харажатлари экс-
порт кўрсаткичларига ижобий таъсир кўрса-
тишига олиб келади, деб тахмин қилинади. 

Рекламаларга қўшимча равишда савдо 
стимуллари (масалан, савдо-сотиққа чегирма-
лар, текин товарлар, импортёр билан ҳамкор-
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ликдаги реклама) экспорт унумдорлигини 
ошириш учун экспортёр томонидан фойлала-
нилиши мумкин. Экспорт бозорида дистри-
бюьторни қўллаб-қувватлаши, экспорт унум-
дорлигини оширган ҳолда дистрибьютор ва 
экспортёр ҳамкорлигига олиб келиши мум-
кин. Ўз навбатида, дистрибьютор томонидан 
тақдим этиладиган фаол рекламанинг қўл-
лаб-қувватланиши экспорт кўрсаткичларига 
ижобий таъсир кўрсатади. 

Хулоса ва таклифлар. Олиб борилган 
тадқиқот ва таҳлил натижаларига кўра, фик-
римизча, Ўзбекистондан ташқи бозорларга 
етказиб бериладиган ўрик маҳсулотлари экс-
порт географиясини диверсификация қилиш 
учун энг мақсадли бозорлар сифатида Хитой, 
Япония, Жанубий Корея, БAA, Европа Итти-
фоқи давлатлари бўйича маркетинг тадқи-
қотларини янада ривожлантириш зарур. 
Ўзбекистон GSP+ ҳуқуқини қўлга киритгандан 
сўнг қишлоқ хўжалиги маҳсулотлари экспорт 
ҳажмини Европа Иттифоқи давлатларига 
сезиларли даражада ошириш мақсадида ушбу 
мамлакатлар чегараларида “яшил йўлаклар-
ни” ташкил этиш бўйича дипломатик музока-
ралар олиб бориш мақсадга мувофиқ бўлади. 

Шунингдек: 
- импорт қилувчи мамлакатлар бозорла-

ридаги мева-сабзавот маҳсулотларига қўйи-
ладиган талаблар, мева-сабзавот маҳсулотла-
рининг жаҳондаги бозор конъюнктураси ва   

маркетинг тадқиқотлари натижаларини дои-
мий маҳаллий ишлаб чиқарувчиларга етказиб 
беришга ихтисослашган  хизматларни ўз ичи-
га олган агрологистик марказлар фаолиятини 
йўлга қўйиш; 

- мева-сабзавот маҳсулотлари глобал 
импорти таҳлили асосида хорижий давлат-
ларнинг географик жойлашувидан келиб чи-
қиб, истиқболли ташқи бозорларни аниқлаш; 

- мева-сабзавот маҳсулотлари учун 
истиқболли деб топилган ташқи бозорларда 
кўргазма-ярмаркалар ўтказиш бўйича чора-
лар кўриш; 

- Ўзбекистонда етиштирилган ва қайта 
ишланган мева-сабзавот маҳсулотларини со-
тишга қаратилган махсус тарғибот кампания-
ларини ташқи бозорларда кенг олиб бориш; 

- илғор хорижий тажрибани ўрганиш 
орқали ўрик маҳсулотлари етиштирувчилар 
ва қайта ишловчилар фаолиятига халқаро 
стандартлар ва техник регламентларни жо-
рий этиш ишларини янада такомиллашти-
риш;    

- халқаро сифат сертификатларига эга 
ўрик маҳсулотлари етиштирувчи, қайта иш-
ловчи фермер ва деҳқон хўжаликлари ҳамда 
корхоналар билан Ўзбекистон Республикаси-
нинг хориждаги дипломатик ваколатхонала-
ри орқали  истиқболли харидорларни топиш 
лозим, деб ҳисоблаймиз. 
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