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Annotatsiya 

Maqolada iqtisodiyotni raqamlash sharoitida toʻqimachilik va tikish-trikotaj 

korxonalarida marketing dasturlarining ahamiyati hamda ularning samaradorligini 

oshirish yoʻllari tadqiq etilgan. Tadqiqotda marketing dasturlari korxonaning taktik 

maqsadlariga erishishda asosiy vosita ekanligi taʼkidlanadi. Shu bilan birga, 

zamonaviy toʻqimachilik ishlab chiqarishida avtomatlashtirish, sunʼiy intellekt va 

raqamli texnologiyalarning qoʻllanilishi ishlab chiqarish samaradorligi bilan bir 

qatorda marketing faoliyatidagi noaniqlik va tavakkalchilik omillarini kamaytirishga 

xizmat qilishi asoslab berilgan. Mualliflar tomonidan marketing dasturlarini tuzishda 

koʻp variantli ssenariy usuli va uni raqamlash imkoniyatlari taklif etilgan. 

Kalit soʻzlar: raqobatbardoshlik, raqamli iqtisodiyot, marketing dasturi, 

toʻqimachilik sanoati, avtomatlashtirish, sunʼiy intellekt, ssenariy usuli. 

Аннотация 

В статье исследуются значение и пути повышения эффективности 

маркетинговых программ в условиях цифровизации экономики, особенно в 

текстильных и швейно-трикотажных предприятиях. Подчёркивается, что 

маркетинговые программы выступают важным инструментом достижения 

тактических целей предприятия. Показано, что использование автоматизации, 

искусственного интеллекта и цифровых технологий в современном текстильном 

производстве не только повышает качество продукции, но и снижает уровень 

неопределённости и рисков в маркетинговой деятельности. Авторами предложен 

метод многовариантных сценариев при разработке маркетинговых программ и 

возможности его цифровизации. 

Ключевые слова: конкурентоспособность, цифровая экономика, 

маркетинговая программа, текстильная промышленность, автоматизация, 

искусственный интеллект, сценарный метод. 

Abstract 

The article examines the importance and ways of increasing the efficiency of 

marketing programs in the context of economic digitalization, with a focus on textile 

and garment enterprises. It is emphasized that marketing programs are a key tool for 

achieving tactical business goals. The study shows that the application of automation, 

artificial intelligence, and digital technologies in modern textile production not only 

improves product quality but also reduces uncertainty and risks in marketing activities. 

The authors propose a multi-scenario approach to the development of marketing 

programs and highlight the potential for its digital implementation. 
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KIRISH 

Oʻzbekiston toʻqimachilik va kiyim-kechak sanoati mamlakat iqtisodiyotida 

strategik ahamiyatga ega tarmoqlardan biri boʻlib, 2022-yil yanvar-may holatiga koʻra 

sanoatda ip gazlama 315 mln kv. metr, ip kalava esa 354 ming tonna mahsulot ishlab 

chiqarilganligi maʼlum. Shuningdek, 2024-yilda 80 ta yirik loyiha amalga oshirilishi 

rejalashtirilgan boʻlib, ularning jami qiymati 1,074 mln AQSH dollarni tashkil qilishi 

aytiladi. 

Oʻzbekiston toʻqimachilik sohasining iqtisodiy salohiyatini va uning marketing 

boʻyicha imkoniyatlarini ochib beradi. Biroq sanoat hamisha raqobatga duch keladi — 

ichki bozorlar cheklangan, eksport yoʻnalishlari boʻyicha talablar oshib bormoqda, 

isteʼmolchilarning ehtiyojlari tez oʻzgaradi. Ana shunday sharoitda marketing 

dasturlarining samarali boʻlishi — mahsulot taqdimoti, brend pozitsiyasi, narx siyosati, 

raqamli kanallar va mijozlar bilan aloqalar tizimini meʼyorida tashkil etish — 

toʻqimachilik korxonalarining ustun pozitsiyasini taʼminlashda muhim rol oʻynaydi. 

Iqtisodiyotni raqamlash sharoitida Oʻzbekiston toʻqimachilik korxonalarining 

marketing dasturlarini optimallashtirish yoʻllarini nazariy va amaliy jihatdan aniqlash, 

shuningdek, ularning raqobatbardoshligini oshiruvchi strategik yoʻnalishlarni 

belgilash muhim tadqiqot yoʻnalishidir. 

ADABIYOTLAR SHARHI 

Oʻzbekiston Respublikasida sanoat korxonalarini rivojlantirishda marketing 

strategiyalaridan foydalanish boʻyicha tadqiqotlar olib boruvchi olimlardan Soliev A., 

Vuzrukxonov S., Ergashxodjaeva SH.J., Qosimova M.S., Yusupov M.A., Bekmurodov 

A.Sh., Bobojanov B.R., Musaeva Sh.A., M.R. Boltaboyev, A.A. Sultanov, M.A. 

Ikramov, I.A. Toshpulatov va boshqalarning ilmiy asarlari mavjud. 

M.R. Boltaboyev toʻqimachilik sanoati korxonalarining raqobatbardoshligini 

baholashda samarali raqobat nazariyasiga asoslangan marketing strategiyasidan 

foydalangan. Unga koʻra, ushbu usul ekspertlarning bosqichma-bosqich taqqoslash 

usuli yordamida aniqlangan raqobatbardoshlikning toʻrt guruh koʻrsatkichlari yoki 

mezonlariga asoslanadi: ishlab chiqarish faoliyatini belgilovchi samaradorlik, 

korxonaning moliyaviy ahvolini belgilovchi samaradorlik, tovarni sotish va bozorda 

ilgari surishni tashkil qilish samaradorligi hamda tovarning raqobatdoshligiga 

asoslanadi. 

Marketing tadqiqotlarining asosiy maqsadi — korxonaning raqobatdoshlik 

imkoniyatlarini, kuchli va zaif tomonlarini aniqlash, uning faoliyatini takomillashtirish 

yoʻllarini topish, korxonaning ishlab chiqarish va sotuv imkoniyatlarini tahlil qilish, 

shuningdek, bozorda oʻxshash tovarlar bilan ish olib borayotgan raqobatchi 

korxonalarning tegishli koʻrsatkichlarini ham baholab borishdan iborat. 

Uning fikricha, marketing xizmatlari sotuv boʻlimi bilan birgalikda oʻz xatti-

harakatlarini tayyor mahsulotning ortiqcha toʻplanib qolishini kamaytirish hamda 

ishlab chiqarish va savdo hajmlarini oshirishga yoʻnaltirishi mumkin. Buning uchun 
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esa korxonaning tovar, narx, savdo va kommunikatsiya siyosatini qayta koʻrib chiqish 

va qayta ishlab chiqish zarur1.  

A.A. Sultonov zamonaviy sanoat ishlab chiqarish korxonalarini 

diversifikatsiyalash asosida rivojlantirish istiqbollari boʻyicha tadqiqot olib borgan. 

Toʻqimachilik sanoati korxonalari faoliyatini diversifikatsiyalash strategiyasining 

asosiy vazifasi — ishlab chiqaruvchilar tomonidan tanlangan strategiyalarning 

ehtimoliy imkoniyatlarini avvaldan rejalashtirib, shaklini oʻzgartirish orqali 

boyliklarni, bozordagi oʻrinlarni va boshqa maqsadlarni ularning rivojining istalgan 

darajasiga yetkazishni taʼminlashdan iborat. 

Ishlab chiqarishni diversifikatsiyalash asosida toʻqimachilik sanoati korxonalarini 

jahon texnologik zanjiriga qoʻshilishini taʼminlash, bevosita xorijiy investitsiyalarni 

jalb qilgan holda eksportga yoʻnaltirilgan ishlab chiqarishni rivojlantirish esa 

toʻqimachilik mahsulotlari mahalliy bozorini egallashning qulay strategiyasi 

hisoblanadi.2  

M.A. Ikramov va I.A. Toshpulatov yengil sanoat korxonalari raqobatbardoshligini 

baholashda marketing kompleksining alohida koʻrsatkichlaridan foydalanganlar. 

Shuningdek, ular korxona raqobatbardoshligini oshirishda reklama faoliyatini 

takomillashtirish imkoniyatlarini hisobga olib, ijtimoiy tarmoqlardan samarali 

foydalanishni, korxonaning internetdagi saytini ishlab chiqarilayotgan mahsulotlar 

reklamasi, mahsulotlar tavsifi, sifat darajasi, ISO standartlari asosida mahsulot ishlab 

chiqarilayotganligi kabi maʼlumotlar bazasi bilan taʼminlashni, shuningdek, eng 

ommalashgan Telegram, Facebook kabi ijtimoiy tarmoqlarda sahifa ochishni tavsiya 

qilishgan.3. 

Olimlar tomonidan olib borilgan izlanishlar va ilmiy natijalar toʻqimachilik 

sanoatida marketing faoliyatining ilmiy-uslubiy asoslarini yaratib bergan. Shu bilan 

birga, toʻqimachilik-kiyim bozorining globallashuvi, yangi yirik ishtirokchilar kirib 

kelishi va raqobatning yangi usullarining yaratilishi Oʻzbekiston toʻqimachilik sanoati 

uchun yangi xavf va tavakkalchiliklarni keltirib chiqarmoqda. Shu sababli ichki va 

tashqi bozorda raqobatbardoshlikni taʼminlashning marketing faoliyati uslubiyatini 

takomillashtirish dolzarb muammoga aylanmoqda.  

METODOLOGIYA 

Ushbu tadqiqotda marketing dasturlarining samaradorligini oshirish masalasi 

qiyosiy tahlil va modellashtirish usullari asosida oʻrganildi. Metodologiya quyidagi 

bosqichlarni oʻz ichiga oladi: 

1. Adabiyotlar tahlili – marketing dasturlari va raqamli iqtisodiyot resurslari 

haqidagi xalqaro va milliy manbalar oʻrganildi. 

 
1 Boltabayev M.R. “Toʻqimachilik sanoati korxonalarining raqobatdoshligini baholash uslubini takomillashtirish”. 

T:,“Iqtisodiyot va innovatsion texnologiyalar” ilmiy elektron jurnali. 2011, №1. 1-2 b. 
2A.A.Sultanov. Diversifikatsiyalash asosida zamonaviy sanoat ishlab chiqarishni tashkil etish va rivojlantirish istiqbollari  

“Iqtisodiyot va innovatsion texnologiyalar” ilmiy elektron jurnali. № 4, iyul-avgust, 2016-yil 
3 M.A.Iqramov, I.A.Toshpulatov. Yengil sanoat korxonalari raqobatbardoshligini baholash uslubini takomillashtirish. 

“Iqtisodiyot va innovatsion texnologiyalar” ilmiy elektron jurnali. № 2, mart-aprel, 2018-yil 
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2. Amaliyotni tahlil qilish – toʻqimachilik va tikish-trikotaj korxonalarining ish 

faoliyatida qoʻllanilayotgan marketing dasturlari, ularning tarkibiy qismlari va 

samaradorligi baholandi. 

3. Ssenariy usuli – koʻp variantli ssenariylar asosida marketing dasturini tanlash 

va tuzish algoritmi ishlab chiqildi. 

4. Raqamlash imkoniyatlari – dasturning algoritmi Python dasturlash tilida sodda 

kod shaklida ifodalanib, uning kompyuterlashtirish va raqamli formatda qoʻllash 

imkoniyatlari koʻrsatildi. 

Natijalar toʻqimachilik korxonalarida marketing dasturini standart holatlarga 

asoslangan holda raqamlashtirish va uning samaradorligini oshirish yoʻnalishlarini 

belgilashga xizmat qiladi. 

TAHLIL VA NATIJALAR 

Korxonalarning taktik marketing faoliyatining asosiy vositalaridan biri – 

marketing dasturlaridir. Ushbu vosita korxonalarning marketing strategiyasini amalda 

amalga oshirishning koʻzgusi sifatida qaralishi mumkin, chunki barcha manfaatli 

tomonlar aynan marketing dasturlari va ularning tarkibida olib borilgan tadbirlar orqali 

marketing faoliyatini baholaydilar. Marketing dasturlarining samaradorligi ham 

boshqa vositalarga nisbatan ochiq namoyon boʻladi va aniq baholanishi mumkin. 

Marketing dasturlari muntazam ravishda bajariladigan harakatlar kompleksi boʻlib, 

korxonaning taktik maqsadlariga erishishning muhim yoʻnalishi hisoblanadi, shuning 

uchun ularning natijaviyligi va samaradorligiga katta eʼtibor qaratiladi. Umumiy 

jihatdan korxonadagi marketing xizmatining kundalik faoliyati ham marketing 

dasturlarini ishlab chiqish va ularni amalga oshirishdan iborat. 

Zamonaviy toʻqimachilik ishlab chiqarishining asosiy xususiyati qoʻllaniladigan 

jihozlar va boshqaruv tizimlarining avtomatlashtirish bilan bogʻliqdir. Toʻqimachilik 

va tikuv-trikotaj korxonalaridagi dastgohlar va jihozlar koʻp jihatdan qoʻl mehnati talab 

qilmaydi va ularning faoliyati sunʼiy intellekt imkoniyatlariga asoslangan. Ushbu 

tendensiya yangi avlod jihozlarida yaqqol namoyon boʻlmoqda. Tabiiyki, u ishlab 

chiqarishni boshqarishda ham qaror qabul qilishni avtomatlashtirish va raqamli 

algoritmlarga tayanishga sabab boʻladi. Ishlab chiqarishni raqamlashtirish nafaqat 

mahsulot sifatini oshirishga, balki marketing faoliyatidagi noaniqlik va tavakkalchilik 

omillarining taʼsirini kamaytirishga olib kelmoqda. 

Bugungi kunda toʻqimachilik va tikuv-trikotaj korxonalarida kommunikatsiya 

siyosatida, tovarlarni siljitish hamda sotishni ragʻbatlantirish tizimlarida raqamli 

iqtisodiyot resurslaridan keng foydalanilmoqda. Bunga internet tarmoqlari va ular 

bilan bogʻliq turli axborot texnologiyalari platformalarini misol keltirish mumkin. 

Ijtimoiy tarmoqlar esa isteʼmolchilar hayotida sezilarli oʻrin egallab boʻlgan. Internet 

marketing, ijtimoiy-media marketing kabi yoʻnalishlar tovarlarni siljitishda katta 

samara bermoqda. 

Shu bilan birga, marketing xizmatining faoliyatida raqamlashtirishga doir 

oʻzgarishlar yetarli emas deb hisoblaymiz, chunki raqamli texnologiyalar korxonada 

marketing xizmati ichki faoliyatida ham toʻliq qoʻllanishi lozim. Bizning fikrimizcha, 
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raqamli iqtisodiyot resurslarining mazmunini koʻrib chiqadigan boʻlsak, ularning 

asosiy xususiyatlariga quyidagilarni kiritishimiz mumkin: 

• Marketing axborotlarini toʻplash, qayta ishlash, saqlash va foydalanishda “Big 

Data” tamoyillariga rioya qilish. Ushbu xususiyat har qanday axborotdan qayta 

foydalanish, ijobiy tajribani kengaytirish hamda axborotni raqamli formatga 

oʻtkazishdan iborat. 

• Korxonalarda marketingni rejalashtirish va boshqarishda “standart holatlar” 

usulini rivojlantirish, yaʼni oldingi ilgʻor tajribalarni tahlil qilish, maʼlumotlarni 

saqlash va qoʻllashni kengaytirish. Masalan, sunʼiy intellektni joriy qilishda bir necha 

vaziyatlarni tahlil qilib eng samaralisini tanlash yoki ularning asosida yangi vaziyat 

yaratish algoritmi ishlab chiqish. 

Olib borgan tadqiqotlarimiz toʻqimachilik va tikuv-trikotaj korxonalarida 

marketing dasturlarini ishlab chiqish jarayonlarini raqamlashtirish mumkinligini 

koʻrsatdi. Haqiqatdan ham, odatda marketing dasturi biznes-reja shaklida boʻlib, 

korxonaning yoki raqobatchilarning tarixida amalga oshirilgan eng samarali 

loyihalarni takrorlashga asoslanadi, yaʼni mazmunan va shaklan ularni qaytaradi. 

Olib borilgan tadqiqotlar shuni koʻrsatdiki, aksariyat hollarda korxonalarning 

marketing dasturlari bir-biriga oʻxshash boʻladi, yaʼni chora-tadbirlar qachondir qaysi 

bir holatda qoʻllanilgan va maʼlum darajada oʻz samarasini bergan boʻladi. Shu 

munosabat bilan bizlar toʻqimachilik va tikuv-trikotaj korxonalarida marketing 

dasturlarini tuzishda chora-tadbirlar bazasidan foydalanish usulini taklif qildik. Ushbu 

usulning mazmuni quyidagilarga asoslanadi: 

• Marketing rejasi muddati va resurslari cheklangan biznes-loyiha vazifasini 

bajaradi; 

• Marketing rejasi aniq belgilangan jarayonlardan va odatiy harakatlardan iborat; 

• Marketing rejasi oʻziga xos kichik maqsadni koʻzlashga qaratiladi; 

• Marketing rejasini tuzishda vaziyatlarga asoslangan standart tartibni qoʻllash 

mumkin. 

Ushbu tamoyillar asosida bizlar marketing rejasini tuzishning quyidagi 

algoritmini taklif qilamiz (1-rasm). 

1-rasm. Koʻp variantli tanlov asosida marketing dasturini ishlab 

chiqishning umumiy yondashuvi1 

 
1 Muallif ishlanmasi 

Marketingning taktik maqsadlaridan birini tanlash

Aniq maxsulotni tanlash

Bozorlardan birini tanlash

Isteʼmolchilar segmenti va turini tanlash

Marketing kompleksining tegishli elementini tanlash

Bazadan marketing chora-tadbirlari majmuasini tanlash

Marketing dasturi va byudjetini ishlab chiqish
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Koʻrinib turibdiki, ushbu usulning oʻziga xosligi korxona uchun bir necha variant 

harakatdan birini tanlash va uni keyingi harakatlarga bogʻlashdan iborat. 

Birinchi bosqichda korxona rahbariyati aynan shu davr uchun dolzarb va ustuvor 

boʻlgan taktik maqsadni tanlaydi (masalan, foyda hajmi, sotish hajmi, bozor koʻlami 

va hokazo). Marketing qarorini qabul qilishni osonlashtirish maqsadida tanlovni 5–6 

maqsaddan biriga toʻxtash tavsiya qilinadi. 

Taktik maqsad tanlanganidan soʻng, ishlab chiqarish assortimenti ichidan aniq 

mahsulot tanlashga oʻtiladi, yaʼni ushbu maqsadga erishishda qaysi mahsulot koʻproq 

hissa qoʻshishini aniqlash zarur. 

Keyingi bosqichda korxona ishlayotgan bozorlarning birini tanlaydi, yaʼni 

mazkur marketing dasturi qaysi isteʼmol bozorida qoʻllanilishi rejalashtirilganligini 

belgilaydi (V2V, V2S, V2G, hududiy bozorlar yoki boshqa bozorlar). 

Shundan soʻng, ushbu bozordagi eng jozibador isteʼmolchi guruhlari tanlanadi. 

Korxona uchun eng yuqori xarid salohiyatiga ega boʻlgan maqsadli segment yoki 

korxona uchun muhim isteʼmolchilar segmenti tanlov obyekti boʻlishi lozim. 

Maʼlumki, marketing dasturi vaqt va mablagʻ bilan chegaralangan boʻladi, 

shuning uchun marketing faoliyatining faqat bitta elementi yoki yoʻnalishi tanlanadi 

(tovar, narx, siljitish va hokazo). 

Barcha tanlovlar amalga oshirilgandan soʻng, ushbu vaziyatga mos chora-

tadbirlar majmuasi tanlanadi. Ushbu chora-tadbirlar oldin qoʻllanilgan qulay 

tajribalar asosida shakllangan xarajatlar bazasidan olinadi. Bu esa marketing dasturini 

rasmiylashtirish va marketing byudjetini aniqlashga asos boʻladi. 

Ushbu takliflarimiz korxona amaliyotida quyidagi afzalliklarga ega: 

• Marketing dasturini tuzishning har bir bosqichida korxona uchun foydali 

yoʻnalish tanlanadi; 

• Marketing rejasini tuzish jarayonida oʻzaro fikr almashishga imkon paydo 

boʻladi; 

• Marketing rejasi aniq shaklga ega va uni bajarishga asos boʻlgan ssenariylardan 

iborat; 

• Marketing rejasi va dasturini tuzish jarayonini raqamlashtirish imkoniyati 

mavjud boʻladi. 

Koʻp variantli ssenariylar usulining eng muhim jihati – modellashtirish imkonini 

taʼminlashdir. Sodda kompyuterlashtirish dasturiga murojaat qilganda masala ikki 

mustaqil yoʻnalishda hal qilinadi: marketingning taktik masalasini koʻp bosqichli 

saralash orqali aniq marketing dasturi holatiga keltirish hamda ssenariylar bazasidan 

masalaga mos (yoki unga yaqin) marketing choralarini tanlash. 

Birinchi bajariladigan harakatlar va saralash bosqichlarini kompyuter tiliga 

moslashtirish natijalarini quyidagi rasmda kuzatish mumkin (3-rasm). 
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def add(goal, production, market_type, consumer_segment, element_5p): 
    with open("Marketing_Strategy.txt", "a") as file: 
        file.write(goal + "|" + production + "|" + market_type + "|"  
                   + consumer_segment + "|" + element_5p + "\n") 
def view(): 
    with open("Marketing_Strategy.txt", "r") as file: 
        for lines in file.readlines(): 
            data = lines.rstrip() 
            goal_data, production_data, market_type_data,  
            consumer_segment_data, element_5p_data = data.split("|") 
            print( 
                f"- Tactical Goal: {goal_data}\n" 
                f"- Product Type: {production_data}\n" 
                f"- Market Type: {market_type_data}\n" 
                f"- Consumer Segment: {consumer_segment_data}\n" 
                f"- 5P Element: {element_5p_data}\n" 
            ) 
goals = { 
    "1": "Increase in profit", 
    "2": "Increase in revenue", 
    "3": "Reduction of cost price", 
    "4": "Expansion of market share" 
} 
 
products = { 
    "1": "Clothing", 
    "2": "Knitwear", 
    "3": "Underwear", 
    "4": "Socks", 
    "5": "Industrial textiles" 
} 
markets = { 
    "1": "B2B", 
    "2": "B2C", 
    "3": "B2G", 
    "4": "Regional", 
    "5": "International" 
} 
segments = { 
    "1": "Men", 
    "2": "Women", 
    "3": "Children", 
    "4": "Business" 
} 
five_p = { 
    "1": "Price", 
    "2": "Product", 
    "3": "Promotion", 
    "4": "Place", 
    "5": "People" 
} 
while True: 
    start = input("Type ʼstartʼ to continue or ʼqʼ to quit: ").lower() 
     
    if start == "q": 
        print("Thank you. Maybe next time!") 
        break 
     
    elif start != "start": 
        print("Invalid input. Please type ʼstartʼ or ʼqʼ.") 
        continue 
     # Tactical goal 
    while True: 
        goal = input( 
            "\nPlease select the tactical goal:\n" 
            "1) Increase in profit\n" 
            "2) Increase in revenue\n" 
            "3) Reduction of cost price\n" 
            "4) Expansion of market share\n" 
            "Enter your choice (1-4): " 
        )  
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        if goal in goals: 
            break 
        print("Invalid input. Please enter your choice (1-4): ") 
      # Type of products 
    while True: 
        production = input( 
            "\nPlease select the type of products:\n" 
            "1) Clothing\n" 
            "2) Knitwear\n" 
            "3) Underwear\n" 
            "4) Socks\n" 
            "5) Industrial textiles\n" 
            "Enter your choice (1-5): " 
        ) 
        if production in products: 
            break 
        print("Invalid input. Please enter your choice (1-5): ") 
    # Market type 
    while True: 
        market_type = input( 
            "\nPlease select the market type:\n" 
            "1) B2B\n" 
            "2) B2C\n" 
            "3) B2G\n" 
            "4) Regional\n" 
            "5) International\n" 
            "Enter your choice (1-5): " 
        ) 
        if market_type in markets: 
            break 
        print("Invalid input. Please enter your choice (1-5): ") 
    # Consumer segment 
    while True: 
        consumer_segment = input( 
            "\nPlease select consumer segment:\n" 
            "1) Men\n" 
            "2) Women\n" 
            "3) Children\n" 
            "4) Business\n" 
            "Enter your choice (1-4): " 
        ) 
        if consumer_segment in segments: 
            break 
        print("Invalid input. Please enter your choice (1-4): ") 
 
    # 5P element 
    while True: 
        element_5p = input( 
            "\nPlease select the 5p element:\n" 
            "1) Price\n" 
            "2) Product\n" 
            "3) Promotion\n" 
            "4) Place\n" 
            "5) People\n" 
            "Enter your choice (1-5): " 
        ) 
        if element_5p in five_p: 
            break 
        print("Invalid input. Please enter your choice (1-5): ") 
 
    selected_goal = goals[goal] 
    selected_production = products[production] 
    selected_market = markets[market_type] 
    selected_segment = segments[consumer_segment] 
    selected_5p = five_p[element_5p] 
 
    add(selected_goal, selected_production, selected_market, selected_segment, selected_5p)  
    # add and preserve everything in a new file: "Marketing_strategy.txt" 
     
print("\nThank you! Your selections have been recorded.\n") 
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print("\n Saved to ʼMarketing_Strategy.txtʼ:") 
print(f"- Tactical Goal: {selected_goal}") 
print(f"- Product Type: {selected_production}") 
print(f"- Market Type: {selected_market}") 
print(f"- Consumer Segment: {selected_segment}") 
print(f"- 5P Element: {selected_5p}\n") 
 
while True: 
    strategy = input("Would you like to view all startegies that you chose? \n" 
                "Type view to ʼviewʼ or ʼqʼ to Quit: ") 
    if strategy == "view": 
        view() 
    elif strategy == "q": 
        break 
    else: 
        print("Invalid mode!") 
        continue 

2-rasm. Marketing dasturini tuzishda koʻp variantli tanlovni amalga oshirish 

kompyuter dasturi 

XULOSA VA TAKLIFLAR 

Agar dastur vazifani aniqlashtiradigan boʻlsa, ikkinchi darajadagi masala uchun 

korxona, raqobatchilar hamda ilgʻor tajriba asosida shakllantirilgan tayyor marketing 

dasturlari shablonlari zarur boʻladi. 

Marketing dasturlari bazasi (shablonlari) – bu korxona tarixida amalga oshirilgan 

marketing dasturlari va biznes-loyihalari, shuningdek, benchmarking usuli orqali bozor 

ishtirokchilari tomonidan muvaffaqiyat qozongan har qanday loyiha ham shu bazaga 

kiritilishi mumkin. Shu yoʻl bilan kompyuter masala mazmunidan kelib chiqqan holda 

ssenariylar bazasidan eng maqbulini tanlash imkoniyati paydo boʻladi. 

Ikkinchi darajadagi kompyuter dasturi ancha sodda boʻlib, uning algoritmida 

vazifaning mazmuni va taklif qilinayotgan yechimlarni taqqoslash jarayonlari yotadi. 

Maʼlumotlar bazasi qancha yirik boʻlsa va taqqoslash mezonlari qanchalik puxta 

ishlansa, marketing rejasining aniqligi va hayotiyligi shuncha yuqori boʻladi. 
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