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Annotatsiya: Mazkur tezisda iste’'mol tovarlari bozorida iste’'molchi xulqg-atvorini

o‘rganishning nazariy va amaliy jihatlari tahlil qilingan. Tadqiqot davomida AQSH, Yaponiya va

Germaniya mamlakatlarida iste’'molchi xulqg-atvorini tadqiq etishda qo‘llaniladigan

yondashuvlar hamda xarid qaroriga ta’sir etuvchi psixologik, ijtimoiy va iqtisodiy omillar

o‘rganildi. Tahlil natijasida ushbu modellarni O‘zbekiston sharoitiga moslashtirish zarurligi

ko‘rsatib berildi. Tadqiqot natijasida iste’'molchi xulg-atvorini chuqur tahlil qilish

korxonalarning raqobatbardoshligini oshirishga qaratilgan ilmiy-amaliy tavsiyalar ishlab

chiqildi.

Kalit so‘zlar: iste’'molchi xulg-atvori, xarid motivlari, iste’'molchi qarori, xorijiy tajribalar

ragamli marketing, EBM modeli

Abstract:This thesis analyzes the theoretical and practical aspects of studying consumer
behavior in the consumer goods market. The research examines approaches used to investigate
consumer behavior in countries such as the USA, Japan, and Germany, as well as psychological,
social, and economic factors influencing purchasing decisions. The analysis highlights the need
to adapt these models to the conditions of Uzbekistan. As a result of the study, scientific and
practical recommendations were developed aimed at enhancing the competitiveness of
enterprises through in-depth analysis of consumer behavior.

Keywords: consumer behavior, purchase motivation, consumer decision, foreign
experience, digital marketing, EBM model

AHHOTauMA: B 1aHHOW Te3UCe NMPOAHAJM3UPOBAHBI TEOPETHYECKUE U MpPAKTUYECKUE
acrneKThl U3y4YeHHUs NMOBeJleHUs MOTPeOHTe el HA pbIHKE NOTPEeOUTENLCKUX TOBAapoB. B xo1e
UCCJIeIOBAHUA pPACCMOTPEHBI IOAXOJAbI, MUCIOJb3yeMble [JJf HW3Yy4YeHUd I[OBeJeHUs
notpebuTesiell B Takux cTpaHax, kak CIIA, AnoHus u FepmaHus, a TakKe MCUXOJIOTHUYECKUE,
collMa/ibHble U 9KOHOMUYeCKHe PaKTOPhI, BAUSIOIIME HA MPUHSATHE pellleHUH o nmokynke. Ha
OCHOBE aHaJ/M3a BbIfIBJIeHAa HeOOXOJMMOCTb aJlalTallud JAAHHbIX MoOJiesled K YCJ0BUAM
Y36ekuctaHa. [lo pesysbTaTaM WHcCCAelOBaHUS pa3paboTaHbl HaAy4YHO-NMpPAKTHYECKHE
peKoMeH/allMy, HallpaBJeHHble Ha NOBBILIEHHE KOHKYPEHTOCIOCOOHOCTU NpeANpUSATUN 3a
cyeT yryy6JieHHOTr0 aHa/IM3a MoBeJleHUs oTpebuTese.

KioueBble c/I0Ba: MOBeJieHHE MOTpebUTeNiel, MOTHUBbI MOKYNKH, MOTPEOUTENBCKOE
pellieHUe, 3apyOeKHbIN ONBIT, [UPPOBON MapKeTUHT, Mojiesib EBM

So’'nggi yillarda global iste’'mol tovarlari bozori jadal rivojlanib, iste’'molchi xulq-atvorini
chuqur o‘rganish dolzarb ilmiy va amaliy ahamiyat kasb etmoqda. Xususan, O‘zbekiston
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strategiyasida iqtisodiyotni modernizatsiya qilish, raqobatbardosh bozor mubhitini
shakllantirish va aholi iste’'molini yaxshilash masalalariga alohida e’tibor qaratilmoqda.

Iste’'mol tovarlari bozorida raqobatning keskinlashuvi sharoitida korxonalar endilikda
fagat mahsulot ishlab chiqgarish bilan cheklanib qolmay, balki iste’molchi ehtiyojini oldindan
aniqlash, talabni prognozlash va bozordagi o‘zgarishlarga tezkor moslashish imkoniyatiga ega
bo‘lishlari lozim. Bu jarayonda iste’'molchi xulg-atvorini o‘rganish ishlab chiqarish hajmini
rejalashtirish, assortiment siyosatini shakllantirish, narx belgilash va tagsimot kanallarini
tanlashda muhim axborot manbai bo‘lib xizmat qiladi.

Mazkur muammolarni hal etishda xalqaro tajribalarni o’rganish alohida ilmiy va amaliy
ahamiyat kasb etadi. Xususan AQSHda iste’'molchilar xulg-atvorini o’rganishda raqamli
texnologiyalar va Big Data tahlili muhim o’rin tutadi. Kompaniyalar iste’'molchilarning onlayn
faoliyati, xarid qilish tarixi va ijtimoiy tarmoqlardagi xatti-harakatlarini tahlil qilib, ularning
ehtiyojlarini prognoz qiladi. Bu yondashuvlar iste’'molchi motivatsiyasi, ehtiyojlari va qaror
qilish bosqichlarini tahlil qgilishga asos bo’ladi.

1-jadval

Manba: Engel-Blackwell-Miniard (EBM) model

Muallif ishlanmasi

Mazkur jadval shuni ko‘rsatadiki AQShda iste’'molchilar xulg-atvorini o‘rganishda EBM
modeli keng qo‘llaniladi. Ushbu model iste’'molchilar qaror qabul qilish jarayonini ehtiyojining
paydo bo‘lishidan boshlab xariddan keyingi baholashgacha bo‘lgan uzluksiz jarayon sifatida
ifodalaydi. Unga ko'ra iste’'molchi qaror qabul qilish jarayoni avvalo ehtiyojni anglash
bosqichidan boshlanib, keyingi bosqichda iste’'molchi mahsulot yoki xizmat haqida turli
manbalar orqali axborot qidiradi hamda mavjud variantlarni o‘zaro tagqoslaydi, so‘ng xarid
garori qabul gilinadi va xariddan keyingi baholash jarayonida iste’'molchining qoniqish darajasi
shakllanadi. Mazkur model korxonalarga iste’'molchilarning xarid motivlarini chuqur tahlil
qilish imkonini beradi.

Yaponiyada iste’'molchilar xulg-atvorida madaniy omillar va brendga sodiqlik muhim
orin tutadi. Iste’'molchilar ko‘proq sifat, brend ishonchlilik va uzoq muddatli giymatga

asoslanib garor gabul giladi. Bu holatlar iste’'molchilar xulg-atvorini madaniy yondashuv
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asosida o‘rganish muhimligini ko‘rsatadi. Shuningdek, Yaponiya bozorida ragamli
texnologiyalar va mobil savdo platformalari iste’'molchilar qaroriga sezilarli ta’sir ko‘rsatadi.

Germaniyada iste’molchilar xulg-atvorini o‘rganishda ekologik ong, mahsulot sifati va
barqaror iste’'mol asosiy omillar hisoblanadi. Iste’'molchilar ongli tanlovga asoslanib qaror
qabul qiladi, bu esa barqaror iste’'mol tushunchasining rivojlanishiga olib kelgan. Germaniya
iste’'molchilari sifat va ishonchlilikka asoslangan qaror qabul giladi hamda brend sodiqligi
yuqori darajada shakllangan. Germaniyada iste’molchilarni o‘rganishda an’anaviy marketing
tadqiqotlari va CRM tizimlari qo‘llaniladi, biroq ma’lumot maxfiyligi qat’iy nazorat qilinadi.

Shu nuqtai nazardan Germaniya tajribasi iste’'molchilar xulg-atvorini o‘rganishda
ekologik ong, sifatga yo‘naltirilganlik va iste’'molchi huqugqlarini himoya qilishga asoslanadi.
Ushbu yondashuvlarni O‘zbekiston bozorida qo‘llash iste’'molchilar ishonchini oshirish va
barqaror marketing tizimini shakllantirish bo‘yicha ilmiy-amaliy takliflar ishlab chiqish
dolzarb vazifa hisoblanadi.

O‘zbekiston iste’'mol tovarlari bozorida esa iste’'molchilar xulg-atvorini o‘rganish tizimi
hali to‘liq rivojlanmagan bo‘lib, bir gator muammolar mavjud. Shuningdek, iste’'molchilarning
xulg-atvoriga ta’sir etuvchi psixologik, ijtimoiy va iqtisodiy omillarni kompleks tahlil qilish
amaliyoti yetarli darajada rivojlanmagan. Xorijiy tajribalarni O‘zbekiston sharoitiga
moslashtirishda ragamli infratuzilma darajasi, iste’'molchilarning axborot madaniyati va milliy
xarid odatlarini inobatga olish zarur. O’zbekistonda iste’'molchi xulg-atvorini o‘rganish tizimini
takomillashtirish uchun zamonaviy ragamli texnologiyalarni joriy etish, iste’'molchilar
ma’lumotlarini tizimli yig‘ish va tahlil qilish hamda EBM modeli kabi xalqaro yondashuvlarni
milliy bozor sharoitiga moslashtirish muhim hisoblanadi. Iste’'molchilar xulg-atvroiga ta’sir
etuvchi omillarni o’rganish, xorijiy tadqiqotlar bilan taqqoslab samarali marketing
strategiyalarini ishlab chiqish korxonalar rivojlanishi uchun muhim omil hisoblanadi.
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