O‘ZBEKISTON RESPUBLIKASI
OLIY TA’LIM, FAN VA INNOVATSIYALAR VAZIRLIGI
ZAHIRIDDIN MUHAMMAD BOBUR NOMIDAGI
ANDIJON DAVLAT UNIVERSITETI i

“I;(sm%,\,ywm”

’ ‘ / e
O_*quy ;Asl__llrarg}b‘q y;cha prorektor
25\ B. Axmedov
NN ”._ P : 2025-yil

“MENEJMENT” kafedrasi

*\\ﬁ?

MARKETING
FAN SILLABUSI
(MARKET415)

Bilim sohasi: 400 000 — Biznes, boshgaruv va huquq
Ta’lim sohasi: 410 000 — Biznes va boshgaruv
Ta’lim yo'nalishi: 60410800 — Menejment

Andijon — 2025







© Ushbu hujjat Andijon davlat universiteti mulki hisoblanadi va uni oluvchilar
uchun maxfiy bo‘lib, to‘liq yoki qisman nusxa ko‘chirilishi, targatilishi yoki
ko‘paytirilmasligi yoki uchinchi shaxslarga berilmasligi kerak. Ushbu materialni
ko‘paytirish, tarqatish, nusxalash, oshkor qilish, o‘zgartirish, tarqatish yoki nashr
etishning har qanday shakli gat’iyan man etiladi.

Kun

Avgust| Ushbu sillabus Andijon davlat universiteti kengashining 2025-yil - dagi -
2025 | sonli bayonnomasi bilan ma’qullangan.

Tuzuvchi:

Maraimova U. | - ADU, “Menejment” kafedrasi mudiri, i.f.d., professor.

Ergashbayeva N.M- ADU, “Menejment” kafedrasi katta o’qituvchisi
Tagrizchilar:
D.X.Sarimsaqov — "Muhandislik igtisodiyot va boshgaruv" fakulteti dekani, i.f.f.d. (PhD),
dotsent

Z.R. Xusanova — ADU, “Menejment” kafedrasi i.f.f.d. (PhD), dotsent.




Mundarija
MARKETA15: MAKETING.....cuviiiiiiiieie ettt
AN TAVSITT. e e
. Fanning dastlabki reKVIZITIar ...........cccoiiiiiiiiic e
 FANNING MAGSAGI. . ...eetiiiiieiei et
- Ta’lim berish Natijalars .......coooiiii
LT liM DErISN USUIIAKT ...
. Mustaqil ta’lim va mustagil iShIar ...
CAAADIYOTIAL ... s
S0 L F= 1 A S =T [ 1 - T PRSP
. Fanning tarkibiy tUZITISNT ........c.oooiiii
10. Talabalar bilimini Baholash ............ccce i 10
11. AKademik talablar ..........ccvviiiie i 11

O© 00 NOoO Ol b WD -



Marketing. (MARKET415)
1. Fan tavsifi

“Talabalar ushbu fanni o‘qish natijasida quyidagi keng ko‘lamli ko‘nikmalarga ega
bo‘ladilar: marketing sohasidagi muhim nazariy tushunchalar va amaliy xatti-harakatlar yagindan
tasavvurga; marketingning asosiy kategoriyalari, kontseptsiyalari, korxonalarning marketing
faoliyati va bozor munosabatlariga kirishish jarayonlarini va marketing tamoyillaridan foydalanish
tahlil gilish asosida xulosalar chigarish; marketingni boshqarish jarayonidagi asosiy tadbirlar,
xususan, marketing tadgiqotlari, segmentlash, maqgsadli segmentlarni tanlash, marketing
komplekslari va boshga jihatlar ketma-ketlik to’g’risida ko’nikmalariga ega bo’lishi; bozorda
vujudga keladigan o‘zgarishlarga tezda moslashish, iste’molchilarga tabaqali yondashish,
ragobatbardosh yangi tovarlarni vujudga keltirish va ularni ishlab chigarishni tashkil etish boyicha.

Kasbiy kompetentlik — talabalarni, bo‘lajak mutaxassislar kompetensiyasi, ularning
amaliyotdagi intilishi va qobiliyati hamda o°‘z imkoniyatlarini muvaffaqiyatli, ijodiy faoliyat
ko‘rsatish, kasbiy va ijtimoiy sohada qo‘llashga hamda bu faoliyatni ijtimoiy ahamiyatini, uning
natijalariga nisbatan shaxsiy mas’uliyatni his etishi, doimo uzluksiz ravishda o°z ustida ishlashi
kabi fazilatlarni ro‘yobga chiqarish, kasbiy kompetentlikni shakllantirishga doir magsadlarni
gamrab oladi.

2. Fanning dastlabki rekvizitlari:
Ushbu fan uchun oldindan bilim (prerekvizitlar) talab etilmaydi.

3. Fanning magsadi:

- talabalarda marketing fanining bozorda vujudga keladigan igtisodiy munosabatlarni
faollashtirish uslublarini;

- tovarlarni ishlab chigarish hamda sotish muammolarini yaxlit, tizimli yechish uslublarini;
- bozorda vujudga keladigan o‘zgarishlarga tezda moslashish;

- iste’molchilarga tabaqali yondashish;

- ragobatbardosh yangi tovarlarni vujudga keltirish va ularni - ishlab chigarishni tashkil

- konyunkturani o’rganish va bashorat qilish;
- ta’sirchan reklamani rivojlantirish, bilim va ko ‘nikma hosil gilishdan iborat.

4. Ta’lim berish natijalari

Ushbu fanni muvaffaqiyatli o‘zlashtirib, talabalar quyidagi ko‘nikmalarga ega bo‘ladi:
1. Marketing tushunchasini, bozorda vujudga keladigan o°zgarishlarga tezda moslashish,
iste’molchilarga tabaqali yondashish, raqobatbardosh yangi tovarlarni vujudga keltirish va ularni
ishlab chigarishni tashkil etishni bilib oladi.
2. Marketing fanining bozorda vujudga keladigan igtisodiy munosabatlarni faollashtirish uslublari
anglaydi.
3. Tovarlarni ishlab chigarish hamda sotish muammolarini yaxlit, tizimli yechish  vositalaridan
foydalanishni biladi.
4. Iste’molchi va biznes - Xaridorlar xulg-atvorini o°ziga xos jihatlarini tavsiflaydi.
5. O‘z-o0‘zini boshqarish va samaradorlik uchun javobgarlik hissi shakllanadi.
6. Mustaqil ta’lim olish jarayonini samarali tashkil etish ko ‘nikmalari rivojlanadi.
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7. Kreativ fikrlash va uni rivojlantirish yo‘llarini bilib oladi.
8. Igtisodchi mutaxassis uchun talab gilinadigan umumiy va kasbiy ko ‘nikmalarni bilib oladi.

5. Ta’lim berish usullari:
— real vaziyatga asoslangan amaliy ishlarni bajarish;
— esse, tezis va maqolalar yozish;
— vaziyatli topshiriglarni (keys-stadi) yechish;
— jarayonli-yo‘naltirilgan ta’lim;
— muhokamalarda ishtirok etish;
— kichik guruhlarda ishlashni tashkil etish;
— loyiha ishini bajarish;
— mustagqil ishlarni bajarish;
— tagdimot tayyorlash;
— turli darajadagi testlarni yechish;
— so‘rov o‘tkazish;
— muammoni hal gilish.

6. Mustagqil ta’lim va mustaqil ishlar

Mustagqil ta’lim uchun tavsiya etiladigan mavzular:

Marketing tushunchasi va marketing jarayoni.

Xolistik marketing konsepsiyasi

Innovatsion marketing konsepsiyasi.

Marketing elementlari tarkibi va marketing—miks tushunchasi.

Marketing muhiti va uning komponentlari.

Xaridorning xarid davridagi garor gabul gilish jarayoni.

Narxni shakllantirish usullari.

Marketing axboroti.

Reklama tushunchasi, mohiyati va vazifalari.

10.  Chakana savdo va ulgurji savdo.

11.  Tovar zaxiralarini boshqarish.

12. Servis xizmatlari ko ‘rsatish logistikasi.

13.  Individuallashtirilgan (yakka tartibdagi) sotuv.

14.  Neyromarketing. Benchmarketing, innovatsion marketing.

15.  Narx siyosatini shakllantirish va narx darajasini hisoblash uslublari.

16.  Marketingning zamonaviy korxona hayotidagi o‘rni va ahamiyati.

17.  Korxona missiyasi, magsadlari va vazifalari.

18.  Prognoz qilishning asosiy usullari.

19.  Sotuvni rag‘batlantirish.

20. PR yoki pablik rileyshnz.

21.  Marketingning ijtimoiy-igtisodiy asoslari.

22.  Iste’mol tovarlari bozorlarini segmentlash.

23.  Sanoat tovarlari bozorlarini segmentlash.

24.  Tovar strategiyasini ishlab chigish firmaning tovar portfelini baholash.

25.  Korxonaning raqobat muhiti tahlili.

26.  Marketingda strategik rejalashtirish.

27.  "Merchandayzing" tovarlarni sotishni jadallashtirish faoliyatini rejalashtirish.
Mustagqil o‘zlashtiriladigan mavzular bo‘yicha talabalar tomonidan esse, tezis yoki ilmiy

maqola yozish, loyiha ishi, referat, taqdimotlar tayyorlash va uni tagdimot gilish tavsiya etiladi.
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8. Soatlar/Kreditlar

To’rtinchi semestr kredit modul migdori —5 ECTS

Ta’lim turi Ma’ruza Seminar Laboratoriya Must.aqll Jami
mashg ‘ulot ta’lim
Kunduzgi 24 36 0 90 150
Yillik, jami 24 36 0 90 150
9. Fanning tarkibiy tuzilishi:
Kunduzgi:
Tir Mavzular Ma’ruza, amaliy va s_em_inar mashg‘ulotlar Soatlar
rejasi
Ma’r‘uza Amal_iy Mustagil
mashg‘ulot-| va seminar oy
lari mashg‘ulotlari ta’lim
1. |Marketing faninig | 1. “Marketing” fanining predmeti, ob’ekti va
predmeti, uning mohiyati.
mazmuni va 2. Marketingni rivojlanish evolyusiyasi va
vazifalari. konsepsiyasi 2 4 7
3. Marketingning funksiyalari, vazifalari va
tamoyillari.
4. Talabning holati va rivojlanishiga ko'ra
marketing turlari.
2. |Tadbirkorlik 1. Tadbirkorlik faoliyatining magsad va
faoliyati. yo'nalishlari.
Tadbirkorlik 2.Biznes bozorlari va xaridorlarning 2 4 7
kapitali va uning | ishbilarmonlik xarakati
aylanishi. 3. Marketing va savdo faoliyati.
3. |Marketing 1.Marketingda axborotning roli. Axborot
faoliyatini axborot| marketingning poydevori.
ta’minoti. 2.Marketing axborot tizimi va uning
Xususiyatlari. 2 2 7
3. Axborot turlari va ularning tasnifi.
4. Marketing tadgigotlari orgali axborot
to‘plash usullari.
4. |Marketing 1. Marketing tadgiqotlari.
tadgiqotlari. 2. Marketing tadgiqotlari jarayoni.
3. Marketing tadgiqotlarini magsad va 2 2 7
vazifalarini shakllantirish.
4. Tadgiqot rejasini tuzish.
5. |Brend - bu 1. Brend va servis.
g'alabaga yo'l. 2. Brend xususiyatlari va turlari. 2 4 v
3. Brend hayotining sikllari.
6. |Marketing tizimi | 1. Marketing tizimi hagida tushuncha.
va sohasi. 2. Marketing turlarining asosiy belgilari.
Marketing muhiti. | 3. Tarmoglar marketingi.
4. Neyromarketing, benchmarketing,
innovatsion marketing. 2 2 7
5. Marketing muhiti va uning komponentlari.
6. Mikromubhit: kompaniyalar,
ta’minotchilar, mijozlar, vositachilar va
ragobatchilar.




7. Makromuhit: demografik muhit, igtisodiy
muhit, tabiy muhit va texnologik muhit.
8. Siyosiy va madaniy muhitlar.

Iste’molchi va
biznes - xaridorlar
xulg-atvorini
o‘rganish.

1. Iste’molchi xulg-atvori modeli.
Iste’molchi xulg-atvoriga ta’sir etuvchi
omillar.

2. Xaridorning xarid davridagi garor gabul
qilish jarayoni.

3. Biznes bozorlari va
ishbilarmonlik xarakati.

xaridorlarning

Bozor
segmentasiyasi va
tovarni bozorda
pozitsiyalashtirish.

1. Bozor segmentatsiyasining mohiyati va
ahamiyati.

2. Bozor segmentatsiyasi xususiyatlari.

3. Bozor segmentatsiyasi turlari.

4. Bozor segraentatsiyasining asosiy
tamoyillari.

5. Magsadli bozor segmentlarini tanlash va
tovarni bozorda joylashish pozitsiyasi.

6. Bozorning potensial segmentini aniglash.

Tovar siyosati.

1. Tovar va xizmat tushunchalari mohiyati.
2. Tovar va xizmatning iste’mol
xususiyatlari, uning aholi ehtiyojlariga
moslashtirish  bo‘yicha talablar.

3. Brending va servis.

4. Tovar va xizmatni ragobatbardoshligini
baholash usullari.

5. Tovar va xizmatlarning hayotiylik davri
va ularni asosiy bosgichlari.

10.

Narx siyosati.

1.Narxning mohiyati va shakllanish
xususiyatlari.

2. Marketingda narx turlari va ulami
qo'llashning o ‘ziga xos xususiyatlari.

3. Marketingda narx siyosatining mohiyati,
magsadi va vazifalari.

4. Narx siyosatini ishlab chigish va uni
amalga oshirish.

5. Tovarlarning “hayotiy davrlari” mobaynida
narxlarning o‘zgaruvchanligi.

6. Narx strategiyalari.

11.

Sotish siyosati.
Kommunikatsiya
siyosati.

1. Savdo nazariyasi va uning rivojlanish.

2. Chakana savdo, ulgurji savdo, vositachini
tanlash va sotish tarmogini shakllantiruvchi
omillar.

3. "Merchandayzing" tovarlarni sotishni
jadallashtirish faoliyatini rejalashtirish.

4.  Sotish siyosati va uni rivojlantirish
tendensiyalari.
5. Talabni
rag‘batlantirishda
ahamiyati.

6. Xaridorlarga ta’sir etish uslublari.

7. Marketing kommunikatsiyasi kompleksi.

shakllantirish va  sotuvni
kommunikatsiyaning

12.

Reklama faoliyati.

1. Reklama tushunchasi, mohiyati va
vazifalari.




Raqobat va 2. Reklama turlari va vositalari.
ragobatbardoshlik.| 3. Kompaniyalarda reklama faoliyatini
tashkil etish.

4. Savdo reklamasining igtisodiy ijtimoiy
mohiyati va ahamiyati.

5. Raqgobat tushunchasi va mohiyati.

6. Ragobat turlari va shakllari.

7. Raqgobatli ustunlik va ragobatbardoshlik.
8. Raqobat ustunliklari strategiyasi.

Jami soat 24 36 90

10. Talabalar bilimini baholash

Ma’ruza Amaliy, seminar, vakuni Jami
Maksimal mashg‘ulotlarida laboratoriya jami nazora¥
va saralash 30 ball mashg‘ulotlarida 30 ball
ballari Oraliq Mustagil Joriy Mustagil
nazoat " nazorat oy
ta’lim ta’lim
uchun uchun
Maksimal 40
bal 100% 15 15 15 15
Saralash Saralsh bali 30 ball
bali 60% 60 100
Fakultet dekani
Nazoratni Fanning 70 foiz . . tomonldan
. . . Amaliy, seminar, tasdiglangan
o‘tkazish o‘zlashtirilganda lab - fik id
muddati va (yozma, amaliy ish aboratoriya : gratik asosiaa,
shakli o "zaki) ' mashg‘ulotlar davomida YN jarayoni
& yozma shaklida
o’tkaziladi

Talabaning semestr davomida fan bo‘yicha to‘plagan umumiy bali har bir nazorat turidan

belgilangan goidalarga muvofiq quyidagi formula orgali hisoblanadi:
YaB=JN+ON+YaN
Bu yerda:
JN — joriy nazorat; ON — oraliq nazorat; YaN — yakuniy nazorat.
Eslatma: dars mashg‘ultotlaridagi ishtiroki, joriy nazorat va oraliq nazoratlar uchun

ajratilgan jami ballar (60 ball) ning kamida 60 foizi (36 ball)ni to‘play olmagan talabaning yakuniy
nazoratga kirishiga ruxsat berilmaydi.

11. Akademik talablar

Oc‘gituvchi va talaba o‘trasidagi o‘zaro munosabat samimiy va beg‘araz bo‘lishi lozim,
talaba mustaqil bajargan topshiriglarni belgilangan tartibda elektron pochta yoki o‘quv platforma
orgali yuboradi va javobni ham shu tartibda oladi. Belgilangan muddatda bajarilmagan topshiriglar
gayta gabul gilinmaydi. O‘gituvchi talaba tomonidan bajarilgan topshiriglarni antiplagiat dasturida
tekshiradi, originallik darajasi 70 foizdan past bo‘lgan ishlar baholash uchun gabul gilinmaydi.
Talabaning bajargan topshirig‘i 2 martagacha antiplagiat dasturida tekshirilishiga imkoniyat
beriladi, natija talab darajasida bo‘lmasa, ish gabul gilinmaydi.
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Kafedra mudiri: U. Maraimova
Tuzuvchi:
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