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I.Fanning mazmuni:

Fanni o‘qgitishdan magsad — ishlab chigarishni modernizatsiya kilish,
texnik yangilash va diversifikatsiya kilish, erkin ragobat muhitini yaratish
asosida raqobatbardoshlik baholash orqali foydalanilmayotgan ichki
imkoniyatlarni izlab topish, eksportga mahsulot chigaradigan korxonalarning
tashqi bozorlarda ragobatbardosh bo‘lishini qo‘llab-quvvatlash, qatiy
tejamkorlik tizimini joriy etish hamda jahon bozorida talab pasayib borayotgan
bir sharoitda, ichki bozorda talabni rag’batlantirish orqali mahalliy ishlab
chikaruvchilarni qo‘llab-quvvatlash hamda igtisodiyotni modernizatsiya qilish
sharoitlarida xo‘jalik yurituvchi subyektlari faoliyatini tahlil qilish asosida uning
rivojlanish strategiyasini ishlab chigishdan iborat.

Fanning vazifasi —marketingning mohiyatini ochib berish, igtisodiy fanlar
o‘rtasida tutgan o‘mini baholash, marketing rivojlanishining bosqichlari,
marketing faoliyatini axborot bilan ta’minlash manbaalari, axborot turlarini
o‘rganish, marketing vazifalari, turlari, muhiti va faoliyat sohalarini o‘rganish,
marketing tadqiqotlari turlari, olib borish tartibi, usullarini tadqiq etish,
marketing  strategiyasi mohiyatini ochib berish, uni shakllantirishda
qo‘llaniladigan  usullar, uslublar va matritsalami  o‘rganish, bozor
konyunkturasini o‘rganish va prognoz qilish, segmentlarga ajratish mezonlarini
o‘rganish; istemolchining hatti-harakatlarini o‘rganish, mahsulotning hayotiy
sikli bosqichlarini, turlarini, raqobatbardoshligini o‘rganish, marketing
amaliyotida narx siyosatini amalga oshirishning mohiyatini o‘rganish, mahsulot
| tagsimoti, kommunikatsiya va siljitish siyosatlarini o‘rganish; reklama va tovar
sotishni rag ‘batlantirishning xususiyatlarini o‘rganish.

; II. Asosiy nazariy qism (ma’ruza mashg’ulotlari):

ILI. Fan tarkibiga quyidagi mavzular kiradi




1-mavzu. Korxonada (firmala) va bozor iqtisodiyotida marketingning
roli

Marketingning g‘oyavny asoslari. Iste’molchini ustunlik tamoyili.
Marketing sohasi. Marketingni 3 asosiy sohasi: iste’mol, industrial yoki
firmalararo, ijtimony marketing. Marketingning ikki asosiy yuzi: strategik va
operatsion marketing. Strategik marketing (taxlil jarayoni). Operatsion marketing
(aktiv jarayon). Marketing byudjeti, rejani amalga oshirish va nazorat kilish.
Kompaniyada marketingning roli.
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2-mavzu. Marketingda strategik va taktik rejalashtirish

Marketingda strategik rejalashtirishning maqsadi va vazifalari. Strategik
rejalashtirishning asosly tamoyillari. Strategik rejalarni  ishlab chiqish
bosqichlari. Taktik rejalashtirishning roli va o‘rni. Bozor igtisodiyoti sharoitida
O‘zbekistonda mahsulot assortimentini rejalashtirish, unt yangilash hamda
raqobatbardoshligini oshirish yo‘llari. Taktik rejalashtirishda reja ko‘rsatkichlari
hisob-kitobi

3-mavzu. Marketing dasturi

Rejalashtirishda  integratsiyalash jarayoni. Marketingda rejalashtirish
jarayoni. O‘zbekistonda iqtisodiyotni rivojlantirish, iqtisodiy islohotlarni
chuqurlashtirish va erkinlashtirish sharoitlarida strategik marketingni o‘ziga xos
xususiyatlari. O‘zbekistonda iqtisodiyot tarkibini tubdan o‘zgartirish, uni
diversifikatsiyalash va modernizatsiya qilish sharoitlarida marketingni
rivojlanishining  o‘ziga xos xususiyatlari.
Marketing dasturi xaqida tushuncha va uning asosiy bo‘limlari. Dastur bu
bozomi egallash xamda foyda olishga qaratilgan quroldir. Magsadli dastur
yondashishi bu marketing dasturining uslubiy asosidir. Korxonaning bozorga
tomon yo‘naltirilgan ishlab chiqarish, sotish, savdo, moliya ﬁmksryalannlng
! o‘zaro bog‘ligligi. Marketing dasturini ishlab chiqish ketma-ketligi va asosiy
| bo‘limlari.
| 4. Marketing dasturi haqida tushuncha va uning asosiy bo‘limlari
! Marketing dasturi xaqida tushuncha va uning asosiy bo‘limlari. Dastur bu
}bozomi egallash xamda foyda olishga qaratilgan quroldir. Magsadli dastur
! yondashishi bu marketing dasturining uslubiy asosidir. Korxonaning bozorga
!tomon yo‘naltirilgan ishlab chiqgarish, sotish, savdo, moliya funksiyalarining
| o‘zaro bog‘liqligi. Marketing dasturini ishlab chiqish ketma-ketligi va asosiy
' bo‘limlari.
| 5-mavzu. Marketing va ehtiyojni qondirilishi
| Inson ehtiyoji va iqtisodiy muhit. Ehtiyoj, xohish, talab. Maslou bo‘yicha
| ehtiyojlar tipologiyasi. Sanoat xaridorlari motivatsiyasi. Sanoat tovarlariga
| talabm tuzilishi. Xarid bo‘yicha markazning tarkibi va roli. Industrial xarid
| qgilish jarayoni. Mamlakatimizda iqtisodiy islohotlarni chuqurlashtirish
‘f sharoitida strategik marketingning o‘rni. Iste’molchilar talablari va ishlab
| chiqarish extiyojlariga mosligi.




| 6- mavzu. Bozor segmentyatsiyasi vositasida ehtiyoj tahlili

Makrosegmentatsiya tahlili. Iste’molchilar guruhlari. Texnologiyalar.
Asosty bozor tuzilishi: tovar bozori, ahamiyatlilik tahlili, sanoat tarmog'i bozori.
Yangi segmentatsiyasini kidirish. Asosiy bozorni kamrab olish strategiyasi.
Mikrosegmentatsiya tahlili. Segmentatsiya va differensiatsiy. [jtimoiy
demografik yoki tasvirty segmentatsiy. Ijtimoiy-madaniyat segmentatsiyasi.
Sancat tovarlari bozori segmentatsiyasi. Foyda (manfaat) bo‘yicha
segmentatsiya. Xulqiy segmentatsiya.

7-mavzu. Segmentatsiya strategiyasi
Segmentatsiya strategiyasi amalga oshirish. Magsadli segmentlarni tanlash.
Istemolchilarni guruhlarga ajratish. Pozitsiyalashtirish strategiyasi.

8-mavzu.Bozorning jalb etuvchanligi tahlili

Talab tahlilining asosiy konsepsiyasi. Birlamchi tapab reaksiya funksiyasi
sifatida. Kengayuvchi va kengaymaydigan birlamchi talab.
Birlamchi talab tuzilishi. Tez ishlatiladigan (aylanuvchan) iste’mol tovarlariga
bo‘lgan talab, uzoq muddatga ishlatiladigan tovarlarga talab. Iste’'mol
sektoridagi xizmatlarga bo‘lgan talab. Tovarning yashash davri modeli.
Tovarning yashash davri determinantlari: tovar bozorining, savdo markasining
hayotiylik davri, hayotiylik davrining strategik natijalari; tovamni bozorga kirish
davri, osish davri, vetilish davri, yiqilish davri. Hayotiylik davri modelining
cheklanishi. Talabni oldindai ko‘ra bilish usullari. Oldindan ko’ra bilish
usullarining  tipologiyasi:  oddiy  usullari, sabab-natijaviy  usullari.
Ekstropolyatsion usullar.

9-mavzu. Firmaning rakobatbardoshligi tahlili

Bozor igtisodiyoti sharoitida raqobatli ustunlik tushunchasi. Kengaytirilgan
ragiblik konsepsiyasi. Yangi raqiblarning kelish xavfi. Tovarning o‘mini
bosuvchilar kelish xavfi. Mijozlar tomonidan siquvga olish imkohiyatlari.
Ta’minotchnlar tomonidan siquvga olish imkoniyatlar bosimi. Ragobat
holatlarining tahlili: sof raqobat, oligopoliya. Narxlar jangi mexanizmi.
Raqobatchilar reaksiyasiniig tahlili. Ragobatchilar tomonidan kuzatuv
tizimining zaruriyati. Monopolistik yoki amalga oshirilmaydigan raqobat. Bozor
| kuchlarini oIchash. Monopoliya. Ragobat dinamikasi.

10-mavzu. Rag’batlantirish,reklama va sotuv strategiyalari

Faoliyat yo’nalishi portfeli tahlili. Bo’ston konsalting guruhi (BKG) va
"Raqobatbardoshlik-jalb etuvchanlik matritsasi" usuli. "Bozor xissasi o‘sishi"
matritsasi. BKG matritsasi asosida yotuvchi gipotezadir. Tovar bozorining
tipologiyasi. Tovar portfeli diagnozi. Bu matritsaning cheklanishlari. "Jalb
etuvchanlik-raqobatbardoshlik” matritsasi.  Strategiyani tanlash. Faoliyat
| yo'nalishlari portfeli tahlilining afzalligi. Portfel tahlilining amaliyotda
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| qo'llanishi. O‘sish imkoniyatlarining asosiy strategiyasi: xarajatlarni iqtisod
qilish  hisobiga ustunlik strategiyasi, differensiatsiya  strategiyasi,
maxsuslashtirish strategiyalari. Asosiy strategiya bilan bogliq tavakkalchiliklar
(xavf-xatar). O’sish strategiyasi. Intensiv o‘sish. Integratsion o‘sish strategiyasi.
Diversifikatsiya yo‘li bilan rivojlanish strategiyasi. Raqobatchilik strategiyasi.
Ustunlik strategiyasi. Mutaxassis strategiyasi, "Lider orqgasidan borish"
strategiyasi. "Kurashga chaqiruvchi" strategiyasi. O‘zbekiston sharoitida
strategik marketingni tanlash yo’llari.

11-mavzu. Tovar siyosatida strategik qarorlar

Marketing amaliyotida tovar siyosatining mohiyati. Tovarlarning turlanishi.
To‘qimachilik sanoatida assortiment siyosati. Tovarnnng hayotiy sikli
konsepsiyasi va uning tahlili.
Taklif etilayotgan tovarning jozibadorligini shakllantirish strategiyasi. Yangi
tovarni ishlab chigarish va bozorga kiritish. Tovar variatsiyasi va
elyuminatsiyasi.

12-mavzu. Sotish kanali bo‘yicha strategik qarorlar

Sotish kanalining igtisodiy roli. Sotish funksiyalari. Tagsimlash oqimlari.
Vositachilardan foydalanishni  asoslash. Kontaktlar sonini qisqartnrish,
assortimentini yaxshilash, xizmat ko‘rsatishni sifatini oshirish. Sotish kanalining
vertikal tuzilishi. Vositachilar turlari: ulgurji savdo xodimlari, chakana savdo
xodimlari, integratsiyalangan tagsimot, vakil va brokerlar. Savdo xodimlari
o‘rtasidagi raqobat turlari. Sotish kanalini tanlash mezonlari. Vertikal marketing
tizimi. Bozorni qamrab olish strategiyasi. Istemol tovarlari tipologiyasi: kundalik
xarid tovarlari, oldindan tanlangan tovarlar, ayrim talab tovarlari, passiv talab
tovarlari. Intensiv sotish. Saylanma sotish. Eksklyuziv taksimot va franshiza.
Franshiza turlari. Sotish kanalida kommunikatsion strategiY. Siljitish
strategiyasi. Tortish strategiyasi. Sotish xarajatlari tahlili. Sotish xarajatlarini
solishtirish. Savdo firmasining strategik marketingi. Savdo firmasi markasini
ishlab chiqish. Xorijiy bozorlarga kirish strategiyasi. To‘g ri bo‘lmagan eksport.
To'gri eksport. Jahon moliyaviy-iqtisodty inqirozi davrida, O‘zbekiston
sharoitida sotish kanallari bo‘yicha strategik qarorlar qabul qilish yo*llari.

13-mavzu. Narx belgilash strategiyasi

Marketing strategiyasida narxning roli. Xaridorning narxni qabul etishi.
Narx qarorlarining muhimligi. Foyda bilan bog‘lik bo‘lgan magsadlar. Sotish
xajmi bilan bog‘liq bo‘lgan magsadlar. Narx xarajatlari nuqtai nazaridan oxirgi
| narx, zararsizlik va magsadli narx. Talab nuqtai nazaridan narx. Egiluvchan narx
| strategiyasi. Raqobat nugtai nazaridan narx. Narxlarni oshirish strategiyasi.
| O‘zbekiston sharoitida narxlarni tashkil etish. Yangi tovarlar uchun narxlar
| strategiyasi. "Qaymoqni yig‘ish" narx strategiyasi. Narxlami yorib o‘tish
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strategiyasi. Tovarlar gammasiga "narxlarni o‘rnatish. Mahsulot tannarxini
pasaytirishning asosiy yo nalishlari.

14-mavzu. Kommunikatsiya bo‘yicha strategik qarorlar

Marketingda kommunikatsiyaning roli va tabiati Marketingh
kommunikatsiya vositalari. Kommunikatsiya jarayoni. Shaxsiy va shaxsiy
bo‘lmagan kommunikatsiya strategiyasi. Kommunikatsiya xarajatlari. Yangi
kommunikatsion texnologiY . Shaxsiy munosabat. Savdo xodimining magsad va
vazifalari. Savdo xodimini ishlatish strategiyasi. Reklama kommunikatsiya
jarayoni. Reklamali kanallar rolini tanlash. Reklamali kommunikatsiya
magsadlari. Reklama byudjetini aniglash. Qoldik byudjet, texnikaviy byudjet,
tushumdan, foizdan byudjet. Kommunikatsiya vazifalaridan kelib chiquvchi
byudjetlar. Bozor ulushiga yoki sotuviga mo*ljallangan byudjetlar.

15-mavzu. Strategik marketing rejasi

Strategik rejalashtirishning rolini asoslab berish. Strategik marketing
rejasining umumiy tuzilishi. Strategik marketingning ahamiyati. Marketing
strategik rejalashtirish jarayonining mazmuni. Strategik marketing jarayoni:
firma tarixi, faoliyat doirasini aniqlash, ustunning magsadlari va cheklanishlari,
asosiy strategik variantlar, tashqi omillar tahlili. O‘zbekiston sharoitida
marketingning tashqi muhiti. Bozor tendensiyalari tahlili. Sotish tuzilishini tahlil
kilish. Ragobat tuzilishining tahlili. Iqtisodiy, ijtimoiy va siyosiy muhitlar tahlili.
Ragqobatbardoshlikni tahlil qilish. Firma uchun bozor holatlarini tahlil qilish.
Lider raqgobatchilarni tahlil etish. Sotish tizimiga kirishni tahlil etish. Magsadni
tanlash va strategik yo‘nalish. O°zbekistan sharoitida strategik marketing
dasturini ishlab chiqish yo‘llari.

1. Amaliy mashg‘ulotlar bo‘yicha ko‘rsatma va tavsiyalar
1. Korxonada (firmada) va bozor igtisodiyotida marketingning roli
2. Marketingda strategik va taktik rejalashtirish
3. Marketing dasturi
4. Marketing dasturi haqida tushuncha va uning asosiy bo’limlari
5. Marketing va ehtiyojni qondirish
6. Bozor segmentatsiyasi vositasida ehtiyoj tahlili
7. Segmentatsiya strategiyasi
8. Bozorning jalb etuvchanligi tahlili
9. Firmaning ragobatbardoshligi tahlili

' 10. Rag’ batlantirish,reklama va sotuv strategiyalari
| 11. Tovar siyosatida strategik garorlar
| 12. Sotish kanali bo'yicha strategik karorlar
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| 13. Narx belgilash strategiyasi

} 14. Kommunikatsiya bo“yicha strategik qarorlar

| 15. Strategik marketing rejasi

f Amaliy mashg‘ulotlarini tashkil etish yuzasidan kafedra tomonidan
' ko‘rsatma va tavsiyalar ishlab chigiladi. Unda talabalar asosiy ma’ruza
mavzulari bo‘yicha olgan bilim va ko*‘nikmalarini amaliy masalalar, keyslar
orqali yanada boyitadilar. Shuningdek, darslik va o‘quv qo‘llanmalar
asosida talabalar  bilimlarini  mustahkamlashga erishish, tarqatma
materiallardan foydalanish, ilmiy maqolalar va tezislarni chop etish orqali
talabalar bilimini oshirish, masalalar yechish, mavzular bo‘yicha taqdimotlar
va ko‘rgazmali qurollar tayyorlash, normativ-huquqiy hujjatlardan
foydalanish va boshqalar tavsiya etiladi.

IV.Mustagqil ta’lim va mustagqil ishlar
Mustagqil ta’lim uchun tavsiya etiladigan mavzular:

Korxonada (firmada) va bozor igtisodiyotida marketingning roli.
Marketingning bozor igtisodiyotidagi o‘mi.
Inson ehtiyojlari.

Yakka iste’molchining motivatsiyasi.
Inson ehtiyojlarining tipologiyasi.

\ Sanoat xaridorining motivatsiyasi.
Makrosegmentlashni tahlil qilish.

i Mikrosegmentatsiya tahlili.

| 9. Segmentatsiya strategiyasini amalga oshirish.

; 10. Talabni tahlil qilishning asosiy konsepsiyalari.

| 11. Birlamchi talab tuzilishi.

| 12. Tovar xayot siklining modeli.

| 13. Talabni bashorat qilish uslublari.

14. Raqobath afzallik tushunchasi.

15. Kengaytirilgan raqgobat konsepsiyasi.

16. Raqobatli holatning tahlili.

17. Xarajatlar bo‘yicha afzallik.

| 18. Tovarning raqobatbardoshligini oshirish yo‘llari.

19. Ragqobatchilik strategiyasi.

| 20. Sotish kanallari bo‘yicha strategik garorlar

ol BT

Mustaqil o‘zlashtiriladigan mavzular bo‘yicha talabalar tomonidan ref-
eratlar tayorlash va uni taqdimot qilish tavsiya etiladi.




VLKurs ish(loyiha)i bo‘yicha ko‘rsatma va tavsiyalar
Kurs ishi uchun quyidagi mavzular tavsiya etiladi:

1. To‘qimachilik sanoati rivojlanishining marketing strategiyasini shakllantirish.

2.Paxta tolasi bozori konyunkturasini tahlil qilish orgali raqobat strategiyasini
shakllantirish.

3.Yengil sanoat korxonalari raqobatbardoshligini oshirish marketing
strategiyasini shakllantirish.

4.0‘zbekistan Respublikasida yengil sanoat mahsulotlari iste’molchilarini
segmentlash. .

5.0°zbekistan Respublikasida yengil sanoat mahsulotlari istemolchilari
talablarini o‘rganish.

6.Mamlakatimiz ~ iqtisodiyoti  tarkibini  tublan = o‘zgartirish,  uni
diversifikatsiyalash va modernizatsiya qilish sharoitida bozorni kompleks
o‘rganish.

7.Igtisodiyotni modernizatsiyalash sharoitida korxonalarda samarali marketing
faoliyatini tashkil etish.

8.Xo‘jalik yurituvchi subyektlar faoliyatini marketing tamoyillari asosida
rivojlantirishning asosiy yo‘nalishlari.

9.0‘zbekistonda  iqtisodiyotni  rivojlantirish,  iqtisodiy  islohotlarni
chuqurlashtirish ~ va  modernizatsiyalash ~ sharoitlarida ~ marketingni
rivojlantirishni 0°ziga xos xususiyatlari.

| 10.0zbekistonda marketingni vujudga kelishi va rivojlanishi - tadbirkorlik
faoliyatini alohida turi sifatida.

11. Mamlakatimiz igtisodiyoti tarkibini tubdan o‘zgartirish, uni

| diversifikatsiyalash va modemizatsiya qilish sharoitida marketing- miks

tizimida narx siyosatini roli.

12. To‘gimachilik mahsulotlari ragobatbardoshligini oshirish yo*llari.

13. Paxta tolasi raqobatbardoshligini baholash orqali uni oshirish

imkoniyatlarini izlab topish.

| 14, Paxta-to‘qimachilik klasterlari rivojining marketing strategiyasini

| shakllantirish.

15. Paxta-to‘qimachilik klasterlari faoliyatida innovatsion marketingni qo‘llash

samaradorligi.

16. Paxta-to‘qimachilik klasterlari eksport salohiyatini oshirish yo*llari.

17. To*qimachilik mahsulotlariga talabni shakllantirish.

18. To*qimachilik mahsulotlari savdosini ragbatlantirishning asosiy shakllari.

19.To*qimachilik mahsulotlarini reklama gilishning iqtisodiy samaradorligi.

20.Yengil sanoat korxonalari istigbollari rivojlanishini marketing tadqiqotlari

asosida belgilash.

Kurs ishini yozish 3-kursning S-semestriga mo*ljallangan bo‘1ib, unda kurs
| bo‘yicha o‘tilgan barcha mavzularni oz ichiga qamrab olinadi va talabalarga
taqdim etiladi.




3. |

} VIIL Ta’lim natijalari/Kasbiy kompetensiyalari

| e paxta tozalash, to‘qimachilik va yengil sanoatlarida marketing
| tizimi, strategik marketing tushunchasi va uning mohiyati, marketing axborot
| tizimi, marketing tarkibiy tizimlari, marketing taktikasi va strategiyasi, market-
|ing strategiyasi variantlari, paxta tozalash, to‘qimachilik va yengil sanoat
| mahsulotlari bozori, paxta tozalash, to‘qimachilik va yengil sanoat korxon-
' alari istemolchilari xulg-atvori, paxta tozalash, to‘qimachilik va yengil sano-
‘ atlarida tovar va narx siyosati, paxta tozalash, tukimachilik va yengil sanoat
| korxonalarida mahsulotni sotishda marketing kommunikatsiya siyosati hagida
| tasavvurga ega bo'lishi; (bilim)

e paxta tozalash, to‘qimachilik va yengil sanoatlarda samarali market-

' ing tizimini tashkil etish yo‘llarini, paxta tozalash, to‘gimachilik va yengil

’ sanoatlarida istemolchi, bozor va tovarni o‘rganishda marketing

| tadqiqotlarini olib borish usullarini, paxta tozalash, to‘qmachilik va yengil

| sanoatlarida samarali marketing strategiyalarini ishlab chigish yo‘llarini,

| paxta tozalash, to‘qimachilik va yengil sanoatlari istigbolda rivojlanish

| strategik marketing qarorlarini tanlash yo*llarini, paxta tozalash, to‘qimachilik

| va yengil sanoatlarida narx belgilash usullarn va siyosatini, paxta tozalash,

| to‘qimachilik va yengil sanoatlarida samarali mahsulot xarakatlanishi usul-

|lari va shakllarini, paxta tozalash, to‘gqimachilik va yengil sanoatlarda

| rivojlanishning marketing strategiyasi variantlarini bilishi

1 va ulardan foydalana olishi; (ko‘nikma)

i paxta tozalash, to‘qimachilik va yengil sanoat korxonalarida
| marketing tadqiqotlarini olib borishda axborotlamni to‘plash, paxta tozalash,
f to‘qimachilik va yengil sanoatda marketing siyosati doirasida ularni rivojlan-
; tirish, paxta tozalash, to‘qimachilik va yengil sanoatlarda marketing strate-
| giyasini shakllantirish, paxta tozalash, to‘qimachilik va yengil sanoat korx-

f onalarida marketing dasturini ishlab chiqish, paxta tozalash, to‘gimachilik va

|

| yengil sanoat korxonalarida marketingning ijtimoiy-iqtisodiy samaradorligini
Lbaholash ko‘nikmalariga ega bo'lishi kerak. (malaka)

4.

. VIIL.Ta’lim texnologiyalari va metodlari:
e ma’ruzalar;

e amaliy va laboratoriya mashg ulotlari;
o interfoal keys-stadilar;

e kichik guruhlarda ishlash;

e tagdimotlar qilish;

e jamoa bo’lib ishlas;

o video materiyallar tayyorlash;

¢ individual ishlash.




IX. Kreditlarni olish uchun talablar:

Fanga oid nazariy va amaliy tushunchalarini to‘liq o‘zlashtirish, fan
yuzasidan mustaqil fikrlay olish, mustaqil o‘zlashtiriladigan mavzular
bo‘yicha talabalar tomonidan referatlar tayorlash va uni taqdimot qilish,
nazorat turlari bo‘yicha berilgan topshiriglarni o‘z vaqtida topshirish.

Asosiy adabiyotlar
1 Ergashxo‘djayeva. Sh.D. Strategik marketing: Darslik-T.: Fan va
texnologiya , 2014.
2 Ergashxo‘djayeva. Sh.D.Innovatsion marketing: Darsliki.-T.: Fan va
texnologiya, 2014.
3.Qosimova M.S., Yusupov M., Ergashxodjayeva Sh.J. Marketing. Darslik.-
T.:TDIU, 2010.-224b.
4.ConoseeB B.A., Memkos A.A., Mycaros b.B. Mapketunr. YueOHoe mo-
cobue.-M.: UH®PA-M, 2010. -336¢.
5Kotnep ®. OcHoBsl MapkeTnHra. Yuebrnoe mocobme. — M.: M3narens-
ckuit oM «Bunsamey, 2010. -656¢.

Qo‘shimcha adabiyotlar
6. Mirziyoyev SH.M. Buyuk kelajagimizni mard va olijanob xalgimiz bilan
| birga quramiz. Toshkent, “O‘zbekiston”, 2017 yil, 488 bet.
7. Mirziyoyev SH.M. Erkin va farovon, demokratik O*zbekiston davlatini
birgalikda barpo etamiz. Toshkent, “O‘zbekiston”, 2016 yil, 56 bet.
8.“MsI Bce BMECTe NIOCTPOHM CBOOOJHOE, AEMOKPATHYECKOe U MPOLBETalo-

miee rocyaapctso Y3bexucran. Tamkenr, “Y36exucran”, 2016 r, 56 c1p.

9. Mirziyoev Sh.M. Qonun ustuvorligi va inson manfaatlarini ta’minlash -
yurt taraqqiyoti vaxalq faravonligining garovi. Toshkent, “O’zbekiston”,
2017 yil, 48 bet.

10. Mupsuéep I1I.M. ObecnieueHne BEpXOBEHCTBA 3aKOHA H UHTEPECOB de-
70BEKa - rapaHTHs Pa3BUTHs CTpaHbl W Onarononyums Haposa. TamikeHr,
“V3b6exucran”, 2017 r, 48 cTp.

11 Mirziyoev Sh.M. Tangidiy taxlil, qat’iy tartib intizom va shaxsiy
javobgarlik - har bir rahbar faoliyatining kundalik qoidasi bo’lishi kerak.
| Toshkent, “O’zbekiston”, 2017 yil, 104 bet.

12 Jlanko T.I1. Yrpasnenne mapkernHrom: Yuebuunk. 3-e usz., nepepad. U

| mon. - M.: UHOPA-M, 2009. - 363 c.

13.Hocosa H.C. KonkypentHas crpaTerus Komrnanns, i MapkeTHHrosue

metToau kKoHkypentHoi 6op6u / H.C. Hocopa.- 2-e u3a. - M.: U3natencko
Axborat manbaalari

14.gov.uz - O’zbekiston Respublikasi hukumati portal.

15.lex.uz - O’zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari ma’lumotlari milliy
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| bazasi.
| 16.www stat.uz — O’zbekiston Respublikasi statistika qo’mitasi.
" 17 https://ru.scribd.com/document/33537494 1 /Strategic-Marketing-10th-

| Edition
7. Fanning o‘quv dasturi Toshkent to‘gimachilik va yengil sanoat
| institut Kengashining 2025 yil “Z22> 0©JF dagi “ 4 "-sonli
' bayonnomasi bilan ma’qullangan.
8. Fan/modul uchun mas’ullar:
Kodirova.X.I - TTYSI, “Buxgalteriya hisobi va marketing” kafedrasi as-
sistent.
9. Taqrizchilar:
Yuldashev S.N. — TTYSI “Igtisodiyot va menejment” kafedrasi dotsenti,
Lfn.

}Axadov AB.- «O‘zto‘qimachiliksanoat» uyushmasi “Axborot tahlil
| deportomenti” bo‘limi bosh mutaxassisi

!

Mazkur o‘quv dasturi dunyoning e’tirof etilgan xalqaro QS va THE
reytinglarida nufuzli TOP-300 talikka kirgan quyidagi oliy ta’lim
tashkilotlarining ta’lim dasturlari asosida ishlab chigilgan.
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gi mavzu-
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City Univer- \ strategivalari sales
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strategiyasi | strategy
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