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Annotatsiya

Ushbu magqolada O‘zbekiston smartfonlar bozorida iste’molchilarning xarid
qarorlariga ta’sir etuvchi asosiy omil sifatida utilitar qiymatning ahamiyati tahlil
qilindi. Tadqiqotda sifat yondashuvi metodologik asos sifatida tanlab olinib, 2017—
2025-yillarda chop etilgan mahalliy va xorijiy ilmiy manbalar, statistika va tahliliy
hisobotlar kontent-tahlil usuli orqgali o‘rganildi. Asosiy e’tibor iste’molchilarning
mahsulot tanlashdagi funksional mezonlari — batareya quvvati, texnik imkoniyatlar,
xizmat ko‘rsatish sifati va narx—sifat nisbatiga garatildi. Tahlillar asosida Samsung va
Xiaomi kabi brendlarning yuqori bozor ulushi aynan o‘ziga xos qadriyatlarga mos
mahsulotlar bilan bog‘ligligi aniglanib, raqobatbardosh marketing strategiyalarini
ishlab chiqgishda bu omilni inobatga olish bo‘yicha amaliy takliflar berildi.

Kalit so‘zlar: utilitar qiymat, iste’molchi xulqg-atvori, smartfon bozori, funksional
mezonlar, marketing strategiyasi, xarid qarori, texnologik afzalliklar, narx—sifat
nisbati.

AHHOTALMSA

B nmaHHOM crarbe aHANM3UPYETCSd BAXKHOCTh YTWIMTAPHOM LIEHHOCTH Kak
KJIF0YEBOTO (haKTOpa, BIMSIONIETO HA PEIICHHS TOTPEOUTENeH 0 MOKYIIKE Ha y30EeKCKOM
pbIHKe cMapTdOHOB. B KauecTBe METOH0JIOTMUECKON OCHOBBI B MCCIIEIOBAHUU ObLI
BbIOpaH KaueCTBEHHBIM MOAXOA, a C INOMOIIbI0 METOAAa KOHTEHT-aHaiu3a ObUIH
M3yYeHbl MECTHBIC U 3apyOeXKHble HaydyHbIe MCTOYHUKH, CTATUCTUYECKUE TAaHHBIC U
aHAJIMTUYECKUE OTUYEThI, onmyOnukoBaHHbIe B 2017-2025 rogax. OCHOBHOE BHUMAaHHE
yaeneHo (PyHKIIMOHATBHBIM KPUTEPUSIM MOTPEOUTENEH MpU BHIOOpPE MPOTYKIMH —
CPOKYy CIy>Obl OaTapeu, TEXHUYECKUM BO3MOKHOCTSIM, KauyeCTBY OOCTYXHBAHHS U
COOTHOIICHHIO 1IEHHI U KadecTBa. Ha ocHOBe aHanmm3a ObLIO BBISIBJICHO, YTO BBICOKAs
N0l pbIHKA TaKUX OpeHII0B, Kak Samsung u Xiaomi, CBSI3aHA C NPOAYKIUEH,
OTBEYAIOIIEH YTUJIMTAPHBIM IIEHHOCTSAM, U OBLIM JIaHBI MPAKTHUECKUE TIPETIOKEHUS
M0 y4eTy 3Toro (hakropa npu pazpaboTke KOHKYPEHTHBIX MAaPKETUHIOBBIX CTPATETHil.

KioueBblie cjioBa: yTUIUTapHas EHHOCTb, TOBEIEHUE MOTPEOUTENEH, PHIHOK
cMapT($OHOB, (PYHKIMOHAIBHBIE KPUTEPUH, MAPKETUHIOBAs CTpATervs, perieHue o
MOKYTIKE, TEXHOJIOTUYECKUE PEUMYIIIECTBA, COOTHOLICHHE LIEHBI U KaueCTBa.

Abstract

This article analyzes the importance of utilitarian value as a key factor influencing
consumer purchasing decisions in the Uzbek smartphone market. The qualitative
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approach was chosen as the methodological basis for the study, and local and foreign
scientific sources, statistics, and analytical reports published in 2017-2025 were
studied using the content analysis method. The main attention was paid to the
functional criteria of consumers in choosing products — battery life, technical
capabilities, service quality, and price—quality ratio. Based on the analysis, it was
determined that the high market share of brands such as Samsung and Xiaomi is
associated with products that meet utilitarian values, and practical suggestions were
made to take this factor into account when developing competitive marketing
strategies.

Keywords: utilitarian value, consumer behavior, smartphone market, functional
criteria, marketing strategy, purchasing decision, technological advantages, price—
quality ratio.

KIRISH

O’zbekiston smartfonlar bozorida yuqori raqobat muxiti shakllangan. Nafaqat
texnik parametrlar, balki xaridorlar uchun mahsulotning emotsional va ratsional
jihatlari — ya’ni, nafliligi — asosiy tanlov omilga aylangan. Ayniqgsa, yoshlar orasida
nufuz (status), dizayn va qulaylikni uyg‘unlashtirgan modellar raqobatbardoshdir.
Bunday sharoitda, marketing tadqiqotlarining markazida aynan iste’molchilarning
“nimani foydali, nimani qulay” deb hisoblash mezonlarini chuqur o‘rganish zarurati
paydo bo‘ladi.

Marketolog olimlar Philip Kotler va Kevin Lane Keller tomonidan ilgari surilgan
“iste’molchi qiymati” (customer value) konsepsiyasiga ko‘ra, mahsulot xaridining
asosi bu — iste’molchining undan kutgan foydasi va real foyda o‘rtasidagi
muvozanatdir [1]. Bu nazariy qarashlar asosida aytish mumkinki, naflilik (utilitarian
value) omili, aynigsa, elektron qurilmalar bozorida xaridni aniglovchi asosiy
mezonlardan biridir. Shu nuqtayi nazardan, O°‘zbekiston smartfonlar bozorida
iste’molchilarning naflilikka asoslangan qarorlarini o‘rganish — nafaqat ilmiy, balki
amaliy ahamiyatga ham ega.

Mazkur holatda, marketing tadqiqotlarining vazifasi shunchaki texnik yoki vizual
xususiyatlarga e’tibor qaratish bilan cheklanmaydi. Aksincha, iste’molchilarning
ehtiyoj va istaklarini, ularning hayot tarziga qanday mos tushishini, shuningdek,
mahsulotdan foydalanishdagi qulaylik darajasini chuqur tahlil qilishni talab etadi. Bu
esa tadqiqot metodologiyasida sifat yondashuvlar, ya’ni iste’molchilarning subyektiv
tajriba va qarorlarini o‘rganishga asoslangan uslublardan keng foydalanishni taqozo
etadi. Shu jihatdan, naflilik konsepsiyasini real xarid qiluvchi gatlam vakillari misolida
tahlil qilish, marketing strategiyalarining samaradorligini oshirishga xizmat qiladi.

ADABIYOTLAR SHARHI

Iste’molchi tomonidan qabul qilingan qiymat foydalanuvchilarning mahsulot
yoki xizmatlar darajasini baholashini anglatadi. Zeithaml tomonidan taklif etilgan narx,
sifat va qiymat o‘rtasidagi o‘zaro munosabatlarni tushuntiruvchi konseptual model,
zamonaviy texnologik mahsulotlar, xususan, smartfonlarning utilitar qiymatini
o‘rganishda muhim nazariy asos bo‘lib xizmat qiladi. Muallif iste’molchi tomonidan
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giymatning subyektiv tarzda baholanishini ta’kidlab, bu baholash iste’molchining
mahsulotdan kutgan funksional foydasi va uni qo‘lga kiritish uchun sarflanadigan
xarajatlar o‘rtasidagi nisbiy muvozanatga asoslanishini ilgari suradi [2].

Yan Li, Wei Chen va Jianxin Liu (2025) tomonidan olib borilgan tadqiqot
iste’molchilarning giymatga nisbatan kutilmalari hamda tavakkalchilik o‘rtasidagi
murakkab munosabatlarni aniglashga qaratilgan. Tadqiqotda iste’molchilar tomonidan
texnologiyalarga nisbatan utilitar (amaliy) va hedonik (huzur bag‘ishlovchi) giymat
kutilmalari aniqlashtirilib, ayni paytda yangi texnologiyalar bilan bog‘liq noaniqlik,
maxfiylik muammolari va funksionallikdagi cheklovlar xavf idrokini shakllantirishi
ko‘rsatilgan. Ushbu yondashuv smartfonlar kontekstida olib boriladigan marketing
tadqiqotlariga ham mos tushadi, chunki u iste’molchilarning innovatsion
mahsulotlardan kutayotgan amaliy foydasi va u bilan bog‘liq ehtimoliy xavflarni
kompleks tarzda tahlil qilish imkonini beradi. Shu orqali iste’molchi xatti-harakatlarini
chuqurroq anglash va marketing strategiyalarini yanada samarali yo‘naltirish mumkin
[3].

Huang va boshqalarning o‘rganishlariga ko‘ra, foydalanuvchilar elektron savdo
jarayonlarida smartfonlarni sotib olishda vaqt tejalishi va naflilik darajasiga katta
e’tibor berishadi, bu esa xarid qilish istagini kuchaytiradi [4]. Roy va boshqa olimlar
tomonidan esa smartfon sotib olishdagi gedonistik va naflilik (utilitar) omillari,
foydalanishga qulaylilik, utilitar motivatsiya, gedonistik motivatsiya tushunchalaridan
kelib chigqan holatdagi gipotezalar asosida tahlil gilingan [5].

Mazkur zamonaviy ilmiy yondashuvlar shuni ko‘rsatmoqdaki, infratuzilma va
ragamli savodxonlik darajasi hali to‘liq shakllanmagan, narxga nisbatan yuqori
sezuvchanlik bilan ajralib turuvchi O°zbekiston kabi rivojlanayotgan bozorlarda
utilitar qiymat — ya’ni smartfonning asosiy funksional ehtiyojlarni ganchalik samarali
qondirishi — iste’molchilarning xaridga oid qarorlariga bevosita ta’sir etuvchi,
shuningdek, marketing strategiyalarini shakllantirishda va akademik tadqiqotlarda
asosiy tahliliy mezon sifatida namoyon bo‘lmoqda.

METODOLOGIYA

Ushbu ilmiy tadqiqotda metodologik asos sifatida sifat yondashuvi (qualitative
approach) qo‘llanilib, asosan ikkilamchi manbalarni o‘rganish orqali tahlil olib borildi.
Jumladan, smartfonlar bozorida iste’molchilarning xarid jarayonida utilitar qiymatni
birlamchi omil sifatida baholash tendensiyasi, mavjud ilmiy maqolalar, tahliliy
hisobotlar, marketing strategiyasi bo‘yicha xalqaro va mahalliy adabiyotlar asosida
o‘rganildi. Tahlil jarayonida 2017-2025-yillar oralig‘ida chop etilgan dolzarb ilmiy
manbalar, marketing va iste’molchi xatti-harakati sohasidagi zamonaviy tadqiqotlar,
shuningdek O‘zbekiston bozoriga oid statistik ma’lumotlar asos sifatida tanlab olindi.

Tanlangan adabiyotlar kontent-tahlil usuli orqali o‘rganilib, undagi nazariy
qarashlar, empirik topilmalar va hududiy o‘ziga xosliklar kontekstida saralandi.
Xususan, rivojlanayotgan bozorlarda utilitar qiymatning roliga oid zamonaviy ilmiy
ishlar solishtirilib, ularning O°zbekiston sharoitiga mos jihatlari aniqlashtirildi.
Shuningdek, raqgamli transformatsiya, infratuzilmaning rivojlanishi, hamda brendlararo

raqobat iste’molchi afzalliklariga ganday ta’sir qilayotgani muhokama etildi.
______________________________________________________________________________________________________________________________|
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TAHLIL VA NATIJALAR

2023-yil davomida O‘zbekistonga 3,4 million dona smartfon import gilingan
bo‘lib, bu ko‘rsatkich 2022-yilga nisbatan 13,7 foizga oshgan [6]. Shu bilan birga,
import qiymati ham ortib, 240 million AQSh dollarini tashkil qilgan. Bu esa mobil
qurilmalarga bo‘lgan talabning oshib borayotganidan dalolat beradi. 2024-yilning
hisob-kitoblariga ko‘ra, bu ragam yanada ortib, 4,2 million dona telefonni tashkil
qilgan va umumiy qiymati 324 million AQSh dollariga yetgan [7]. Import qilingan
telefonlarning aksariyati Xitoy Xalq Respublikasidan olib kirilgan.

1-jadval
Smartfonlarning import Ko‘rsatkichlari!
Ne Davlat Migdori (dona) Ulushi (%)
1 Xitoy 3 444 000 82
2 Vyetnam 588 000 14
3 Hindiston 126 000 3
4 Gonkong 42 000 1
Jami 4200 000 100

O‘zbekistonda mobil telefon bozori xaridorlarning narx-navoga sezgirligi, utilitar
qadriyatlar (ya’ni, mahsulotning foydaliligi va funksionalligi) hamda texnologik
imkoniyatlarga asoslangan ehtiyojlari bilan ajralib turadi. Bu holat marketing
strategiyalarini ishlab chiqishda xaridor xulqini chuqur tahlil qilish zarurligini
ko‘rsatadi.

Utilitar qiymat (ya’ni, mahsulotning amaliy foydalilik darajasi) —
iste’molchilarning mahsulotni sotib olishda funksional imkoniyatlarga asoslangan
garor gabul qilish mezonidir. Smartfonlar doirasida bu — batareya quvvati, kamera
sifati, operatsion tizimning ishlash tezligi, saqlash xotirasi, ekran sifati, signal qabul
qilish kuchi va xizmat ko‘rsatish sifati kabi elementlarni 0z ichiga oladi.

StatCounter 2025-yilgi ma’lumotlariga ko‘ra, O‘zbekistonda smartfon bozori
Samsung (28,7 %), Xiaomi (24,2 %), Apple (16,0 %) va boshga (20,3 %) brendlar
tomonidan egallangan [8]. Samsung va Xiaomi brendlari, aynigsa, utilitar qgiymat —
ya’ni xizmat ko‘rsatish sifati, batareya quvvati, texnik parametrlar va narx—sifat nisbati
jihatlaridan — keng iste’molchi segmentida ustunlik gilmogda [9]. Ularning yuqori
bozor ulushi, foydalanuvchilarning amaliy ehtiyojlarini qondiruvchi, ishonchli va
qulay xususiyatlarga asoslangan mahsulot tanloviga bog‘liq ekanini ko‘rsatadi, bu esa
utilitar qiymat marketing strategiyalarining markaziga olib chiqayotganini anglatadi
[10].

StatCounter tahlillari shuni ko‘rsatadiki, Boshqalar kategoriyasi, nisbatan kichik
brendlar bozorining 10,6 % ini tashkil etgani, iste’molchilarning bazaviy operatsional
ehtiyojlari (masalan, oddiy aloqa, oddiy funksiyalar, arzon narx) uchun ham haligacha
mavjud talab borligini bildiradi [8]. Biroq, utilitar qiymat nuqtai nazaridan Samsung
va Xiaomi taklif etayotgan kombinatsiya — kuchli texnik imkoniyatlar, keng servis
tarmog‘1 va ishonchli narx siyosati — bu ichki bozor segmentining e’tiborini o‘ziga

! htgs://www.trademaﬁ.or%/
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tortishga muvaffaq bo‘lmogda [11]. Bu holat utilitar qiymat marketingida
mahsulotlarning funksional jihatlariga urg‘u berish brendlar uchun barqaror pozitsiyani
saqlab qolishda muhim ekanini ko‘rsatadi [12].

2-jadval
Smartfonlarning O‘zbekiston bozoridagi ulushi va asosiy xususiyatlari’
Brend Bozor . . .
T/r nomi ulushi (%) Muhim ustunliklari

Keng servis tarmog‘i, mustahkam qurilma sifati, uzoq
ishlovchi batareya, foydalanuvchi uchun qulay interfeys
Yugqori texnik xususiyatlar, arzon narx-sifat nisbati, tezkor
zaryadlash, foydalanuvchi ehtiyojiga mos modellar
Bargaror 10S tizimi, xavfsizlik darajasi yuqori, ekotizim bilan
integratsiya, sifatli kamera
Arzon narx, oddiy aloga va internet funksiyalari, utilitar
ehtiyojlar uchun moslik
Kuchli kamera texnologiyasi, mustahkam korpus, yaxshi
batareya quvvati
Yoshlar orasida ommabop, kuchli protsessor, yaxshi ekran
sifati

1 Samsung 28.7%

2 Xiaomi 24.2%

3 Apple 16.0%

4 | Boshgqalar 20.3%

5 Huawei 6.5%

6 Realme 4.3%

Brendlar foydalanuvchiga nafagat estetika va ramziy ma’no orqali, balki aniq
utilitar (amaliy) foydalar orqali ham quvonch hissini bera oladi. Tadqiqotdan
anglashiladiki, iste’molchilar smartfon kabi funksional mahsulotlardan kundalik
hayotdagi muammolarni hal qilish, ish unumdorligini oshirish yoki vaqtni tejash kabi
konkret foydali natijalar kutishadi. Ushbu amaliy qiymatlar, ya’ni mahsulotning
ishonchliligi, tezligi yoki foydalanuvchi uchun qulay interfeysi, foydalanuvchining
jjobiy emotsional tajribasini mustahkamlab, brendga nisbatan quvonch hissining
shakllanishiga asos yaratadi.

Shuningdek, utilitar qiymat brendga nisbatan munosabatni faqat his-tuyg‘ularga
asoslangan holat emas, balki ongli va ratsional tanlov sifatida ham qarash imkonini
beradi. Boshgacha aytganda, agar mahsulot o‘zining funksional vazifasini mukammal
bajarsa, bu foydalanuvchiga ishonch va qoniqish baxsh etadi, bu esa 0‘z navbatida
emotsional holatga — ayniqsa, brendga nisbatan ijobiy kayfiyat va sadogatga — ijobiy
ta’sir ko‘rsatadi. Shu orqali utilitar qiymat nafaqat foydalilik, balki iste’molchining
umumiy farovonligi va baxt hissini oshirishda ham muhim rol o‘ynaydi.

XULOSA VA TAKLIFLAR

O‘tkazilgan tahlillar shuni ko‘rsatadiki, O‘zbekistonning smartfon bozori
xaridorlarning utilitar qadriyatlarga asoslangan ehtiyojlari bilan shakllanmoqda.
Aynigsa, o‘rta va quyi narx segmentidagi iste’molchilar uchun mahsulotning
funksionalligi — batareya quvvati, kamera sifati, tezkor ishlash va xizmat ko‘rsatish
sifati — asosiy xarid mezoniga aylangan. Bu holat marketing strategiyalarini ishlab
chigishda emotsional yoki brend asosidagi yondashuv emas, balki funksional-analitik
yondashuvni ustuvor qilish zarurligini anglatadi.

! Turli internet manba’lari asosida zig‘ilﬁan ma’lumotlar asosida tazzorlan%an
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Shuningdek, kompaniyalar uchun foydalanuvchilarning utilitar ustuvorliklarini
tahlil qilishga ixtisoslashgan marketing tadqiqotlarining ahamiyati ortmoqda.
Aniqrog‘i, iste’molchilar ehtiyojini segmentlar kesimida o‘rganish, ularning qanday
funksiyalarni ustun ko‘rishini aniglash va bu asosda mos mahsulot liniyalarini yaratish
bugungi raqobat sharoitida zaruriy bo‘lib qolmogda. Shu bois, marketing bo‘limlari
uchun har chorakda utilitar qiymat asosida bozor monitoringini olib borish va bu
natijalarni yangi modellarni loyihalashda inobatga olish aniq strategik ustunlikni
ta’minlaydi.

Bundan tashqari, xaridorlar tomonidan xarid jarayonida texnik tavsiflarning
chuqur solishtirilayotgani marketing kommunikatsiyalarining ham mos ravishda
o‘zgarishini talab giladi. Ya’ni, reklama va savdo targ‘ibotlarida brend estetikasi yoki
emotsional chaqiriglardan ko‘ra, aynan texnik ustunliklar — masalan, protsessor turi,
xotira hajmi, yangilanish siyosati va energiya samaradorligi — markaziy o‘ringa
chiqishi kerak. Kompaniyalar reklama strategiyalarini fagat vizual jozibadorlikka
emas, balki aniq utilitar faktlarga asoslagan holda ishlab chigsa, bu
foydalanuvchilarning ishonchini oshirish bilan birga, ularning tanloviga sezilarli ta’sir
ko‘rsatadi.
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nashrlar ro‘yxatiga kiritilgan

“Marketing” ilmiy, amaliy va ommabop jurnali 2024-yil 15-martdan
O‘zbekiston Respublikasi Prezidenti Administratsiyasi huzuridagi Axborot va
ommaviy kommunikatsiyalar agentligi tomonidan C-5669517 reyestr ragami
tartibi bo‘yicha ro‘yxatdan o‘tkazilgan. Litsenziya raqami: Ne240874

“Marketing” ilmiy, amaliy va ommabop jurnalining xalgaro darajasi: 9710. TOCT
7.56-2002 " Seriyali nashrlarning xalqaro standart raqamlanishi" davlatlataro
standartlari talablari. Berilgan ISSN tartib raqami: 3060-4621
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