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Annotatsiya. Maqolada chakana savdo korxonalari faoliyatida reklamaning
ahamiyati va mohiyati nazariy ma’lumotlar hamda xorij olimlarining ilmiy tadqiqot
ishlariga muallifning ilmiy yondashuvlari asosida ochib berilgan. Shuningdek,
mamlakatimiz chakana savdo korxonalarida reklama faoliyatini gollash boyicha
mavjud muammolar tahlili hamda PEST tahlillar amalga oshirilgan. Maqgolada
sohaga oid mavjud muammolarning samarali yechimi sifatida reklama faoliyatini
takomillashtirishga garatilgan AIDA modelidan foydalanish taklif etilgan.

Kalit so “zlar: marketing, chakana savdo, reklama, PEST tahlili, AIDA modeli.

Annomayun. B cmamve packpvieaemcs 3HaueHue u CyWHOCMb PEKIdAMbl 8
0esimebHOCMU  NPeOnpusmuil. pO3HUYHOU MOP206IU HA OCHOBE MeopemuiecKux
OAHHBIX U HAYYHLIX NOOX0008 ABMOPA K HAYHYHO-UCCAe008AMENbCKUM pabomam
3apybedichvix  yueHwlx. Takoice nposeden aHaIu3 CYWecmeyruwux npoonem
UCNONBL30BAHUSL PEKIIAMHOU OesimelbHOCMU 8 NPeONnpUIMUSIX PO3HUYHOU MOP2O6IU
Hawetl cmpanvl u PEST ananuszei. B cmamve npednazaemcs ucnoib308anue mooenu
AIDA, HanpasneHHOU HA COBEPUIEHCMBOBAHUE DEKIAMHOU OessmelbHOCU, KAk
aghghexmueroe peuterue cyuecmayrowux npooiem 8 Ompaciu.

Knwuegvie cnosa: mapkemune, posHuynas mopeoes, pexiama, PEST-ananus,
mooenv AIDA.

Annotation. In the article, the significance and essence of advertising in the
activity of retail trade enterprises is revealed based on theoretical data and scientific
approaches of the author to scientific research works of foreign scientists. Also, the
analysis of the existing problems in the use of advertising activities in the retail trade
enterprises of our country and PEST analyzes were carried out. The article proposes
the use of the AIDA model aimed at improving advertising activities as an effective
solution to existing problems in the industry.
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KIRISH

Jahon igtisodiyotida rivojlangan kompaniyalarning 80% dan ortiq xarajati
reklama faoliyatiga sarflanadi, chunki bu sarflangan xarajatlar kompaniyaga kelgusida
iIkki barobardan ortiq daromad kelishini kafolatlaydi [17]. Iste’mol xarajatlari
igtisodiyotning kelajagini belgilab beradigan mamlakatda reklama odamlarni ko‘proq
pul sarflashga undaydi. Ko‘proq xarid qilishni rag‘batlantirish orgali reklama ish
o‘rinlarining o‘sishiga va mahsuldorlikning o‘sishiga va ortib borayotgan talabni
gondirishga yordam beradi va har bir iste’molchiga ko‘prog pul sarflash imkonini
beradi. Jahon tajribasidan ma’lumki, reklama iqgtisodiy o‘sishni rag‘batlantirishga
yordam beradi. Dunyo igtisodiyotida reklama iste’molchilarga mahsulot va xizmatlarni
tanlash, shuningdek xususiyatlar, imtiyozlar va narxlarni tagqoslash hagida foydali
ma’lumotlarni taqdim etadi.

Shu jihatdan, 2022-2026 vyillarga mo‘ljallangan Yangi O°‘zbekistonning
Taraqqiyot Strategiyasi’da savdoda bargarorlikni yanada mustahkamlash va yuqori
iqgtisodiy o‘sish sur’atlarini saglab qolish magsadida, chakana va ulgurji savdo
korxonalari tizimini rivojlantirish siyosatini davom ettirish, ularning ishini
takomillashtirish va tegishli rag‘batlantiruvchi choralarni kengaytirish kabi maqgsadlar
belgilandi [1]. Ushbu belgilangan vazifalarni amalga oshirish uchun chakana savdo
sohasida marketing faoliyatiga oid innovatsiyalardan kengroq foydalanish, ragamli
reklama turlari va vositalaridan foydalanish, CRM, targeting va SMM kabi savdo
hajmini oshirishga garatilgan zamonaviy marketing strategiyalardan foydalanish
muhim ahamiyat kasb etadi.

So‘ngi yillarda respublikamiz aholisining daromadlari va turmush darajasini
yanada izchil oshirish, fugarolarning daromadlari, shuningdek, aholi o°sishini
ta’minlash bo‘yicha ko‘rilayotgan chora-tadbirlar natijasida o‘z-o‘zidan chakana savdo
aylanmasi ozig-ovgat va noozig-ovgat tovarlariga bo‘lgan talabni o‘zgartirmoqda.
Samarali savdo faoliyati ragobatbardoshligi asosan potentsial iste’molchilar uchun
chakana savdo do‘konining qulayligi bilan bog‘lig. Mamlakatimizda 2000-2020-yillar
davomida chakana savdo korxonalari soni 53 mingtadan gariyb 170 mingga yetdi [2]
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va bu savdo nugtalari sonining ko‘payishiga olib kelmoqgda. Bu yirik savdo ob’ektlari
va sanoat tarmoglarining yuqori darajada rivojlanayotganligidan dalolat beradi.
Jahonda chakana savdo korxonalarining igtisodiy ahamiyatini e’tiborga olgan
holda, uning igtisodiy salohiyatidan to‘lig va samarali foydalanish yo‘nalishidagi ilmiy
tadgigotlarga muhim e’tibor qaratilmoqda [8]. Reklama sohasidagi ko‘plab
muammolarni muvaffaqgiyatli hal gilish faoliyat sohasi xorijiy davlatlar tomonidan
to‘plangan katta tajribani o‘rganish, tushunish va muayyan ichki sharoitda malakali
go‘llash sharti bilangina mumkin. 2019-yilda Xitoyning yalpi ichki mahsuloti xarid
gobiliyati 18,110 milliard dollarni, chakana savdo ulushi esa 21,5 foizni tashkil etdi.
Xitoyning Global Chakana Rivojlanish Indeksi reytingi iste’molchi talabidan kelib
chiggan holda iste’mol do‘konlarida zamonaviy Xxizmatlar va noyob mahsulotlarni
yetkazib berishni kengaytirishda asosiy omil bo‘ldi. Hindiston ozig-ovgat chakana
savdosini onlayn chakana savdoga o‘tkazish asosida keyingi besh yil ichida ozig-ovqat
chakana savdosini 18 foizga oshirishni rejalashtirmoqda [6]. Bugungi kunda chakana
savdo korxonalarida reklama faoliyatini to‘g‘ri tashkil gilish, uni rivojlantirish g‘oyat
muhum masalalardan biridir. Aynan reklama faoliyati tufayli savdoda moliyaviy-
igtisodiy ingirozlari yuzaga keladi va bu muammoni to‘gri hal gilish korxonaning

samarali faoliyatiga ijobiy ta’sir ko‘rsatadi.

ADABIYOTLAR TAHLILI

Bugungi kunda reklamaning roli shunchalik kengaydiki, u biznesning muhim
funksiyasiga aylandi, chunki reklama odamlarni yangi mahsulotlar va yangi ehtiyojni
gondirish xususiyatlaridan xabardor giladi. Reklama milliy va xalgaro marketingning
asosiga aylandi. Iqtisodiy rivojlanish sharoitlarini hisobga olgan holda, reklamaning
rolini qayta ko‘rib chiqish va mahsulotlarni reklama qilishning eng yaxshi usullarini
tanlash zarurati tug‘ildi. Chakana savdoda reklamadan foydalanish  chakana
sotuvchilar o‘zlarining magsadli auditoriyasidan sotishni yaratish uchun o‘z
mahsulotlariga gizigish va xabardorlikni oshirish uchun do‘kon reklamasidan (onlayn

va oflayn) foydalanish jarayonidir. Reklama orgali chakana sotuvchi oz auditoriyasiga
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ma’lum bir harakatni amalga oshirishga ta’sir o‘tkazishga harakat giladi [4]. Reklama
aylanmani tezlashtiradi, o‘lik zaxiralar xavfini kamaytiradi va umumiy xarajatlarni
mutanosib ravishda kamaytirishga olib keladi.

lImiy adabiyotlarni o‘rganish natijasida aytish mumkinki, ijtimoiy media
amaliyotchilari maxsus chegirmalar, tanlovlar va bepul mahsulot assortimenti kabi
jozibali aksiyalarni taklif qgilishlari, potentsial yoki hozirgi mijozlarning har ganday
so‘rovi yoki fikr-mulohazalarini darhol gabul gilishlari va sotishdan oldin mukammal
xizmat ko‘rsatishlari sotuv hajmiga ijobiy ta’sir ko‘rsatmasdan qolamaydi [12].
Reklamaning umumiy magsadi mahsulotni bozorga chigarishdan iborat, buning uchun
ishlab chigaruvchi reklamadan keng foydalanadi. Reklama orgali ular xaridorlarni o°z
mahsulotlari bilan tanishtirishga harakat giladilar va sotuvchi xaridorga murojaat
gilishdan oldin ularga nisbatan ijobiy munosabatni targ‘ib gilishga intiladi [13].
Shuning uchun sotuvchi xaridorga yaginlashganda, unga mahsulotni sotish nisbatan
oson kechadi.

Biz hajmli narxlar, ommaviy reklama va inventarning chuqurligi bilan
ragobatlasha olmaymiz. Biroq, biz katta do‘konlarga garaganda kuchliroq mijozlarga
xizmat ko‘rsatish va noyob inventarni taqdim eta olamiz. Bu iste’molchilar uchun juda
gimmatlidir,"-deb tushuntiradi Sutton [12]. Reklamaga hissiy gadriyatlarni go‘shish
Imkoniyati, o‘z navbatida savdo nugqtalari dizayni, atrof-muhit va mahsulot portfeli
bilan imtiyozli tanlov, muntazam tanlov yaratish va shu bilan sodiq mijozni saglashga
yordam beradi [6]. Chakana savdo sohasidagi asosiy rivojlanish tendentsiyalari asosan
ushbu sohadagi innovatsiyalarni rivojlantirish bilan bog‘lig. Iste’molchi xulg-
atvoridagi o‘zgarishlar bilan bog‘liq tendentsiyalar ilmiy tadgigotlar uchun markaziy
o‘rinni egallaydi. Butun dunyo mamlakatlari iste’molchilarga bir gancha sohalarda,
ya’ni arzon narxlarda, gisqa muddatli yetkazib berishda, ragamli texnologiyalarni joriy
etishda va hokazolarda o‘zgarishlarni ko‘rsatmoqda [8].

Chakana savdoda reklama ko‘p jihatdan reklama ob’ektining xususiyatlariga
bog‘lig. Bu mahsulotlar, xizmatlar, korxonalar reklamasi, savdo nuqtalarida tashkil

etilgan turli xil aktsiyalar va boshgalar bo‘lishi mumkin. Mahsulot reklamasi ma’lum
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bir mahsulotni taqdim etadi, xaridorni do‘konga kelib, uni sotib olishga undaydi.
Bunday reklama bir vagtning o‘zida do‘kon obro‘sini yaratish va saglashga yordam
beradi [8]. Reklamaning igtisodiy samaradorligi reklama ta’sirida aylanmaning o°sishi
natijasida olingan go‘shimcha foyda miqgdori bilan reklama xarajatlarini solishtirish
yo‘li bilan aniglanadi. Foyda miqgdori reklama xarajatlarining umumiy miqgdoridan
katta yoki teng bo‘lgan hollarda reklama iqtisodiy jihatdan samarali hisoblanadi.
Reklamaning samaradorligi, shuningdek, reklama qo‘llanilishidan oldin va keyin ikki
o‘xshash davr uchun savdo ma’lumotlarini yoki mahsulotni reklama bilan va
reklamasiz bir vaqtning o‘zida sotish to‘g‘risidagi ma’lumotlarni solishtirish orgali
baholanadi [9]. Aksariyat hollarda alohida reklama vositalarining yoki reklama
kampaniyasining samaradorligini mutlago anig aniglash mumkin emas. Biroq,
taxminiy hisob-kitoblar oglanadi.

Samarali reklama xabarining markazida har doim aniq va erishish mumkin
bo‘lgan magsadlarni  go‘yish yotadi: ular kommunikativ kampaniyaning
muvaffaqgiyatini belgilaydi va sotish istigbollariga bevosita ta’sir giladi. VVa agar
umuman reklama magsadli auditoriya e’tiborini mahsulotga jalb qgilishga, unga
giziqish uyg‘otishga yoki saglab golishga garatilgan bo‘lsa, unda mahsulotning hayot
aylanish bosqgichlariga va bozordagi vaziyatga garab, uning magsadlari sezilarli
darajada belgilangan bo‘ladi[14]. Chakana savdo xaridor bilan sotuvchi o‘zaro
munosabatlar hududi bo‘lib, unda bitimni tuzish uchun uzoq kutish shart emas. Agar
B2B bozorida oylar davomida kelishuvga erishiladigan bo‘lsa, bu yerda natija uzoq
kuttirmaydi. Chakana savdo aylanmasi kompaniyadagi xizmat ko‘rsatish sifatiga
bevosita bog‘lig. Jamoani iste’molchi bilan aloga o‘rnatishga, uning ehtiyojlarini
aniglashga, taklifni to‘g‘ri tuzishga va e’tirozlar bilan ishlashga o‘rgatish chakana

savdo hajmining oshishiga olib keladi.

TADQIQOT METODOLOGIYASI
Xorijiy olimlarning mavzuga doir ilmiy adabiyotlari va maqolalarini o‘rganish

hamda xorijiy kompaniyalarning bu boradagi tajribalarini tahlil gilish asosida
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mualliflik yondashuvlari keltirilgan. Shuningdek, magolaning ilmiy va amaliy
ahamiyatini oshirish magsadida O‘zbekiston Respublikasi davlat statistika go‘mitasi
ma’lumotlarini statistik tahlil usullari (dinamik va qiyosiy tahlil usullari)dan

foydalanilgan.

TAHLIL VA NATIJALAR

O‘zbekistonda savdo faoliyatini rivojlantirish aholi turmush darajasini yaxshilash
uchun xizmat giladi. Chakana savdo sohasi iste’molchilar va ishlab chigaruvchilar
o‘rtasidagi fikr almashishni ta’minlaydi, bu esa aholi ehtiyojlarini yaxshiroq qondirish
va ishlab chigarish sohasini rivojlantirishni ta’minlaydi. Bundan tashgari, chakana
savdo korxonalarida marketing faoliyatining yangi shakl va usullarini faol joriy etish
orgali iste’molchi talabini rag‘batlantiradi, pul muomalasini tezlashtiradi, milliy
igtisodiyotning turdosh tarmoglarini rivojlantirishga yordam beradi.

Mamalakatimizda chakana tovar aylanmasi 2020-yilning yanvar-dekabr oylarida
194,84 trillion so‘mni tashkil etib, 2019-yilning shu davriga nisbatan 3,2 foizga o*sdi,
shuningdek, yirik korxonalar aylanmasi 34,58 trillion so‘mni (o‘sish sur’atlari -12,8
foiz), Kkichik biznes sub’ektlarining aylanmasi 34,58 trillion so‘mni va Xxususiy
tadbirkorlik - 145,14 trin.so‘mni (o‘sish sur’ati - 3,8%) tashkil etdi [2]. Shuningdek,
quyidagi 1-rasmda Respublikamizda igtisodiy faoliyatning asosiy turlari bo‘yicha jami
ko‘rsatilgan xizmatlar hajmiga nisbatan savdo xizmatlarining hajmi tahlilini amalga

oshirilgan [2].
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1-rasm. Respublikamizda iqtisodiy faoliyatning asosiy turlari bo‘yicha
ko‘rsatilgan xizmatlar hajmiga nisbatan savdo xizmatlari hajmi tahlili, mlrd so‘m
[2]

Yugqorida keltirilgan tahlillardan ma’lumki, Respublikamizda jami ko’rsatilgan
xizmatlar va tovar aylanmasining umumiy hajmiga nisbatan olganda jami savdo
xizmatlarini ko’rsatish hajmi rivojlangan davlatlardagi ko’rsatkichlar bilan
solishtirgshanda ancha past ekanligini kuzatish mumkin. Shu jihatdan mamlakatimizda
savdo xizmatlarini ko’rsatish sohasidagi asosiy muammolarni aniglash zarurati paydo
bo’ldi. Ushbu muammolarni aniq ko’rsatish maqsadida PEST tahlili amalga oshirildi
(1-jadval).

PEST tahlili savdo muhitining makro tasvirini olish uchun foydalaniladigan
vositadir. Bundan tashqari, ushbu konseptsiya kompaniyalar tomonidan ular faoliyat
yuritayotgan yoki yangi loyiha/mahsulot/xizmat va hokazolarni ishga tushirishni
rejalashtirayotgan muhitni kuzatish uchun vosita sifatida ishlatiladi.

Mamlakatimizda savdo tizimini rivojlantirish, igtisodiy xavfsizlikni ta’minlash,
igtisodiy suverenitet va igtisodiy manfaatlarni himoya gilish, milliy igtisodiyot rivojini
rag‘batlantirish, mamlakat iqgtisodiyotining jahon iqtisodiy tizimiga integratsiyalashuvi
uchun shart-sharoitlar yaratish uchun keng ko‘lamdagi ishlar amalga oshirilmoqda.

Bunda har bir biznes sub’yektlari o‘zining savdo tizimini samarali tashkil etish uchun
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0°‘z biznesi kelajagini to‘g‘ri strategik rejalashtirishi lozim bo‘ladi. Bu borada PEST
tahlilini amlaga oshirish katta ahamiyatga ega [18].
Chakana savdo strategiyasini shakllantirishga yordam beradigan bir gator samarali
vositalar mavjud. Chakana sotuvchi muvaffagiyatga erishmoqchi bo‘lgan mubhitni
tushunishga PEST tahlili yordam beradi. Bu tashkilotlarga ta’sir ko‘rsatadigan makro
va mikro masalalarni ko‘rib chigishga yordam beradi. Mamlakatdagi siyosiy vaziyat,
texnologik taraqgiyot, ekologik omillar, harakatlarning qonuniyligi, iqgtisodiyot,
ijtimoiy omillar muhim rol o‘ynaydi. PEST tahlili korporativ strategiyani
rejalashtirishda va biznes strategiyasining ijobiy va salbiy tomonlarini aniglashda
foydalanish uchun samarali asos bo‘ladi.

1-jadval

O’zbekistonda savdo korxonalari faoliyatining PEST tahlili [3]

Omillar Ko‘rsatkichlar

Hukumatning tartibga soluvchi va siyosiy ta’siri;

Xorijdan olib kelingan noozig-ovgat mahsulotlariga yugori bojxona to‘lovlari;

Oc‘zbekistonda tadbirkorlikni go‘llab-quvvatlash;

Siyosiy
(Political)

Soliq imtiyozlari va boshqga imtiyozlarning mavjudligi;

e Hukumat va igtisodiyotning tadbirkorlik faoliyatiga ta’siri;

e COVID-19 pandemiyasi bozorning yomon ishlashiga va onlayn xaridlarning
ko‘proq bog‘ligligiga olib keldi;

e Fugarolarning daromadlari va xarajatlari harakati;

e Mamlakat yalpi ichki mahsuloti darajasi;

Igtisodiy (Economical)

¢ Ragobat mubhiti;

e Fazo Sarbon Invest” MCHlIlning kiyim-kechak assortimentimiz barcha
yoshdagi va o‘lchamdagi odamlarga mos kelmaydi. Eng ko‘p ixtiyoriy
daromadga ega bo‘lgan demografik guruh 40-65 yoshga to‘g‘ri keladi;

ljtimoly
(Social)

e Demografik ko‘rsatkichlar: aholining o‘sishi yoki kamayishi, ishlaydigan

fugarolar soni, aholining o‘rtacha yoshi, migratsiya;
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e Mijozlar uchun veb-saytdan foydalanish qulayligi;
e Tovarlarga buyurtma berish uchun smartfon ilovalari;

e Yangi kashfiyotlar va noyob texnologiyalarni joriy etish;

Texnologik
(Technological)

e IT-texnologiyalarning korxona faoliyatiga ta’sir gilish darajasi;

Bozorda ragobat shunchalik shiddatli bo‘lyaptiki, har bir garor butun dinamikani
salbiy yoki ijobiy tomonga o‘zgartirishi mumkin. Savdo korxonalari faoliyatida duch
keladigan muammolarni diggat bilan organib chiggandan song agar mamlakatning
amaldagi goidalari va qoidalariga rioya gilsa iqtisodiy samaradorlikka erishadi.

Shuningdek, chakana savdo reklamasi cheklangan resurslardan samarali
foydalanish uchun to‘g‘ri texnika, auditoriya va platformani topishni talab giladi.
Reklama berish biznesni oldinda kutilayotgan noanigliklar tufayli birinchi navbatda
0°z bozorini sinab ko‘rish uchun yetarli darajada yaxshi ishlangan bo‘lishi kerak
Bundan tashgari, tadgigotlar shuni ko‘rsatdiki, ijtimoiy tarmoglardan foydalanish
marketingning eng tejamkor usuli va shuning uchun chakana savdo uchun mos keladi.
ljtimoiy media kuchli reklama vositasi bo‘lishi mumkin, chunki u juda tez kengroqg
auditoriyaga kirishi va iste’molchilarni xarid qgilish garorlarini gabul gilish uchun jalb
gilishi va ta’sir gilishi mumkin. Biznes marketingi uchun ijtimoiy tarmoglardan
foydalanish strategiyasi hagida batafsil ma’lumot 2-jadvalda keltirilgan. (2-jadval).

2-jadval
Chakana savdoda reklama faoliyatini go‘llash bo‘yicha mavjud

muammolar tahlili [3]

Byudjet Chakana savdo korxonasi ko‘p millatli kompaniya yoki global brend
cheklovlari bo‘lmasa, reklama uchun deyarli har bir biznes cheklangan byudjetga
asosan ishlaydi. Tadbirkorlar mijozlar e’tiborini tortishga harakat gilishadi,
lekin mablag‘ni reklamaga yo‘naltirmasdan kerakli natijaga ham erishib

bo‘Imaydi.
Magsadli Muammo to‘g‘ri xabarni yaratish va uni yangi ko‘rinadigan yoki
auditoriya eshitiladigan narsaga aylantirishdan boshlanadi. Biznesga urg‘u berish

uchun, avvalo, kerakli auditoriyani aniglab, iste’molchilarning nimani
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eshitishni xohlashi, uzatilgan xabar ularning gizigishini uyg‘otadimi, bu

haqda nima uchun bilishlari kerak kabi savollarga javob berish kerak.

Iste’molchilar | bu har bir reklama beruvchi uchun asosiy giyinchilik va har bir biznes egasi

xulg-atvori o‘z reklamasida iste’molchilarning nimani orzu qilishini ko‘rsatib
berishdir.

To‘gri usulni Reklama uchun mukammal formula yo‘q, chunki usullar auditoriya turiga

tanlash bog‘lig. Reklamalarni internetda, radioda, bosmaxonada, tashqi makonda

yoki televizorda joylashtirishni hal qilish kerak. Ba’zan bu eng ko‘p
mijozlarni jalb giladigan ikki yoki uchta usulning kombinatsiyasi bo‘lishi

mumkin.

Samaradorlikni | Samaradorlikni o‘Ichash biznes bir vagtning o‘zida turli xil reklamalarni

o‘lchash olib borayotgan bo‘lsa, bu yanada giyinlashadi. Eng yomoni, reklamani
hagigatan ham ishni bajarganligini tekshirmasdan ishga tushirishdir..
Reklama ishlayotganligini tekshirish uchun ma’lum bir reklama uchun vaqt

oralig‘ini belgilash va u savdoga ta’sir giladimi-yo‘qligini kuzatish kerak.

Raqobat Korxonani yirik kompaniyalardan ajratib turadigan omillarni tahlil gilish
va ko‘prog moslashtirilgan xizmatni taklif gilish kerak. Halol, ishonchli va
maqgtovga sazovor Xizmat biznesni ragobatchilardan ajratib turishning
yaxshi usuli hisoblanadi. Mijozlarga ajoyib xarid tajribasini berish va
tavsiyalar so‘rashdan go‘rgmaslik, bu ega bo‘lishi mumkin bo‘lgan eng

yaxshi reklama shaklidir.

Yugoridagi tahlil asosida aytish mumkinki, reklama faoliyatini tashkil gilishda
mavjud muammolarni o‘rganish chakana savdo korxonasining iqtisodiyotida,
mamlakat ijtimoiy-iqtisodiy hayotidagi o‘rni, rolini bilish va yangi darajaga erishish
yo‘llari, vositalarini ishlab chigishda muhim ahamiyat kasb etadi. Bunda aniq
hisoblangan ko‘rsatkichlar bo‘lmaydi, balki turli bashoratlar asosida mo‘ljallar,
kelgusiga nazar tashlashdan iborat tahlillar bo‘ladi.

Kelajakda marketing kommunikatsiyalari sohasidagi boshga nazariyalar va
modellar, iste’molchi garorlarini gabul gilish jarayoni nazariyasi, iste’mol bozorlarini
segmentlarga bo‘lish modeli, AIDAmodelning ishonchliligini yanada oshirish uchun

ko‘rib chigilishi mumkin [12]. Chakana savdo bilan shug‘ullanuvchi korxonalarning
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reklama faoliyatini yanada rivojlantirish maqgsadida xaridorlarni jalb gilish, ularning
ishonchini orttirish hamda ularni saglab golish magsadida SMMdan foydalanish
AIDA modeli talablari asosida shakllantirish ijobiy natijalarga erishishga sababchi
bo‘ladi (3-jadval).
3-jadval
Ijtimoiy media marketingi (SMM) uchun AIDA strategiyasi [3]

Qadamlar Strategiyalar

a) ijtimoiy media saytlarida reklama qilish;
b) biznesni boshgalarga ma’lum gilish uchun boshga ijtimoiy media akkauntlarida
obunachi bo‘lish va reklama berish (affiliate marketing);

d) mahsulot hagida bahs-munozara yaratish kerak, shunda odamlar bu hagida

= 5 gapirishadi;
= % e) potentsial mijozlarni topish uchun gidiruv tizimlaridan foydalanish;
[ E_, f) mavjud mijozlar tomonidan berilgan tavsiyalardan foydalanish;
g) bilbordlar, flayerlar, stikerlar, rod-shoular va gazetalar kabi an’anaviy
marketing strategiyalaridan foydalanish;
h) tashrif buyuruvchilarni jalb gilish uchun barcha ijtimoiy media va veb-saytlarda
o‘zaro bog‘lanishlarni yaratish;
a) mahsulotlar hagida anig ma’lumotlar: asosiy xususiyatlari, narxi va rasmlari
hagida gisgacha ma’lumot berish;
% g d) kompaniya (yoki egasi) to‘g‘risida anig ma’lumotni taqdim etish, unda
g ié kompaniyaning nomi (yoki egasi), aloga ragami va veb-saytga havola ko‘rsatish;

e) taklif etilayotgan mahsulotlar yoki xizmatlar hagida o‘z vaqtida va dolzarb

ma’lumotlarni tagdim etish;

a) aksiyalarni taqdim etish - maxsus chegirmalar, bittasini sotib oling, ikkinchisi
sovg‘a kabi;
d) Ijtimoiy tarmoglarning sahifasini muntazam yangilab turish.

Xohish
(Desire)

e) izohlar va sharhlarni kuzatib borish va tezda javob berish;

f) sotishdan oldin mijozlarga yaxshi xizmat ko‘rsatishni taklif gilish.

a) Anig buyurtma berish jarayonini to‘g‘ri tashkil qilish;
b) To‘lov opsiyalari hagida anig ma’lumot (masalan, to‘g‘ridan-to‘g‘ri bank orqali,

cheklar orgali, e-comm veb-sayti orgali onlayn to‘lov);

Harakat
(Action)

d) Yetkazib berish opsiyalari (o‘zidan olib ketish/yetkazib berish).
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Yuqoridagi jadval ma’lumotlaridan ma’lumki, amaliy nuqtai nazardan, taklif
gilingan ijtimoiy media marketing strategiyasi AIDA modeli yordamida chakana savdo
marketingini oshirish va samarali bo‘lishini ta’minlash uchun chakana savdo korxonasi
tomonidan qo‘llanilishi mumkin. Ushbu tadgigot marketing magsadlarida ijtimoiy
tarmoglardan foydalangan holda chakana savdo egalari tomonidan hal gilinishi kerak
bo‘lgan strategiyalarni o‘rganib chiqgdi.

Nazariy jihatdan, ushbu tadgigot AIDA modelidan chakana savdo korxonalarida
reklama faoliyatini takomillashtirish uchun marketing uchun ijtimoiy mediadan
strategik foydalanishda qo‘llanilishini kengaytiradi. Tadgiqot natijasi shuni
ko‘rsatadiki, AIDA modeli hagigatan ham marketing magsadlarida ijtimoiy mediadan

foydalanishni strategiyalashda qo‘llanilishi kerak.

Xulosa va takliflar

Chakana savdo korxonalarida reklama faoliyatini qo‘llash  rivojlanayotgan
marketing sohasidagi tadbirkorlik faoliyati bo‘lib, reklama faoliyati pullik ommaviy
axborot vositalari orgali amalga oshiriladigan, moliyalashtirish manbasi anig
belgilanadigan aloga shakli sifatida amalga oshiriladi.

Reklama faoliyati ishonchni gozonish va potentsial mijozlarni jalb gilishda
iste’molchi uchun foydali ma’lumotlarni yaratish va targatishga asoslangan marketing
usulidir. Shuningdek, reklama mahsulot yoki xizmatni sotib olishga majburlamasdan,
kerakli auditoriyaga xabarlar yoki tavsiyalarini yetkazadi. Reklamaning o‘sishi
YouTube, Telegram, Instagram, Google va boshga onlayn platformalarning o‘sishini
ham tezlashtirdi.

Samarali savdo faoliyati va raqobatbardoshligi ko‘p jihatdan potentsial
iste’molchilar uchun chakana savdo do‘koni joylashuvining qulayligi, chakana
savdodagi innovatsion o‘zgarishlar, yirik savdo shoxobchalarida doimiy mijozlar
sonini oshirish uchun diskont kartalardan foydalanishni kengaytirish, xizmat ko‘rsatish
usullari va mijozlarni jalb gilishda ragamli texnologiyalardan foydalanish, marketing

yangiliklaridan, xususan, yangi reklama kanali va ijtimoiy tarmoglardan faol
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foydalanish bilan QR-kod skanerlash tizimlaridan foydalanishni kengaytirish kabi bir
gator omillarga bog‘lig.

Bugungi kundagi chakana savdo korxonalarida reklama faoliyatidan foydalanish
har bir korxona uchun juda zarur bo‘lib, aynigsa, ichki va tashqi igtisodiy faoliyatda
katta samaradorlikka ega. Reklamadan foydalanish orgali korxona, tovarlar, buyurtma

shartlari va alogalar hagida batafsil ma’lumotlarni ommaga tagdim etishi mumkin.
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