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Annotatsiya: Ushbu tezisda ta'lim xizmatlari bozorida xalgaro marketing
strategiyasi, uning olib borilishi, uning o'rni va muhimligiga to xtalib o'tilgan. Bu
borada tajribali oliy ta’liy muassalari tutayotgan yo'l| va mustagil izlanuvchi
marketologlar fikrlari ko'rib chigiladi. Shu o'rinda O zbekistonda faoliyat
yuritayotgan oliy ta’lim muassasalari uchun xalgaro marketing bilan bo'layotgan
muammolar va ularga yechimlar xulosa o rnida keltirib otiladi.

Kalit so'zlar: Marketing, xalgaro marketing, oliy ta'lim muassasalari, ta'lim
xizmatlari bozori

AHHOTauua: B OaHHOM me3uce OCHOBHOE BHUMaHue yderisemcs
MexOyHapoOHOU MapKkemuH2080U cmpameauu, ee peanusayuu, ee ponu u
3Ha4yumocmu Ha pbiHKe obpa3osamersibHblXx ycrye. B ceasu ¢ amum
paccmampueaemcsi  rymb, MPOUOEHHbIU  OfbIMHLIMU  8bICLUUMU  y4ebHbIMU
3aeedeHuUsIMU, U MHEeHUsI He3asUCUMbIX MapKkemorsio2oe-uccriedosamersel. B
JdaHHOM Mecme 8 Kadecmee  3ak/4yeHuss rnpedcmaessieHbl  npobriemsi
MexX0yHapoOHO20 MapKkemuHaa 0risi 8bicwux y4ebHbix 3asedeHull Y3bekucmaHa u
nymu ux peweHus.

KnioueBble cnoBa: MapkemuHa, MexXO0yHapOOHbIl MapKemuHe, ebicuiue
y4ebHble 3a8e0eHUs, pbIHOK 0bpazosamersibHbIX yCrlye.

This thesis: focuses on the international marketing strategy, its
implementation, its role and significance in the market of educational services. In
this regard, the path traversed by experienced higher education institutions and the
opinions of independent marketers-researchers are considered. In this place, as a
conclusion, the problems of international marketing for higher educational
institutions of Uzbekistan and ways to solve them are presented.

Key words: Marketing, international marketing, higher education institutions,
educational services market.
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Ta'lim xizmatlarini bozorining rivojlanishi va ta'lim xizmatlarini eksport
gilishning asosiy ruhlantiruvchi omil bu katta mablag'ga ega bo'lish va mamlakat
igtisodiyotini rivojlantirishdir. XXI asrda ta'lim jahon xizmatlar savdosining eng tez
rivojlanayotgan tarmoglaridan biriga aylanishga ulgurdi. YUNESKO bilan
hamkorlikda IAU WHED portali bugungi kunda 196 mamlakat va hududlardagi oliy
ta’lim tizimlari, hisobga olish ma’lumotlari hamda rasmiy akkreditatsiyadan o‘tgan
yoki tan olingan oliy ta’'lim muassasalari (OTM) soni 20 000 dan ortig ekanligi
hagida ishonchli ma’lumotlarni tagdim etmoqda.

Ta'lim xizmatlari bozoring kengayib borishi, raqgobatning paydo bo'lishi albatta
ta'lim xizmatlari bozorida marketing salohiyating o'sishiga sharoit yaratadi. Ta'lim
marketingi  igtisodiyotning istigbolli  tarmog'idir.  Ushbu marketing ta'lim
muassasalariga farovonlik va rivojlanish olib kelgan holda ta'limga bo'lgan talabni
gondirishga intiladi.

Jahon tajribalarida Ta'lim marketingining o'ziga xos xususiyatlarini bir nechta
omillar bilan ta'riffangan2, Afonichkin A I, Gorelik O M, Volokhin lar tomonidan
taqdim etilgan "Improving the competitiveness of educationalservices of higher
education” ilmiy maqolasida quyidagicha tushuntirishlarga guvoh bo’lishimiz
mumkin, bunda o'ziga xos hususiyatlarni universitetni ishlab chiqaruvchi yoki
xizmat ko'rsatuvchi sektorlardan ajratib turuvchi omillardir degan qgarashni ilgari
surishgan:

- mijozning shaxsiyatini rivojlantirishga e'tibor garatish, ularga shaxs , xodim va
fugaro sifatida gadr-gimmatga ega bo'lishga yordam berishi;

- xizmatlar ko'rsatish jarayonlarida mijozlarning ko'proq ishtirok etishi;

- mijoz va xizmat ko'rsatuvchining o'zaro intensiv ta'siri;

- bitiruvchi oz bilim va ko‘nikmalarini amalda qofllay olmaguncha natijani
tegishli tarzda baholash mumkin emas, shu bilan birga bu bitiruvchining mehnat va
yashash sharoitlariga ham bog'liq;

— universitet o'zi tayyorlayotgan mutaxassislar uchun ijtimoiy javobgarlikni oz
zimmasiga olish qobiliyati;

- talab ganchalik ko'p gondirilsa, shuncha ko'p talab paydo bo'laverishi;

Universitetning marketing strategiyasi ta'llm va mehnat bozorida
Ragobatbardosh ustunlikka erishish, ichki va tashqgi alogalarni samarali
muvofiglashtirish va universitetning ijobiy imidjini yaratish/mustahkamlashdan
iborat2.

Ta'lim xizmatlarida marketingning o'rni ilmiy ahamiyatli juda muhimdir. Bu
muhimlikni farmasevtika ta'limi xizmatlari misolida keltiraylik, Shimoliy Osetiya
Respublikasi — Alaniya (RNO—Alaniya) farmatsevtlarni tayyorlovchi uchta
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maktabga ega: Xetagurov nomidagi Shimoliy Osetiya davlat universiteti
(NOSU);Shimoliy Osetiya Davlat Tibbiyot Akademiyasi Federal davlat byudijeti oliy
ta'lim muassasasi(NOSMA); va RNO-Alaniya Sog'ligni saglash vazirligi qoshidagi
Shimoliy-Osetiya tibbiyot kolleji kasb-hunar ta'limi davlat byudjeti muassasasi
(NOMC). Shimoliy Osetiyada Farmatsevtika sohasi bo'yicha ta'limni taklif etuvchi
oliy ta'lim muassasalarning ko'pligiga garamay, farmatsevtika sohasida sifatli
kadrlar zaxirasiga ehtiyoj bor. Respublikadagi ushbu mehnat bozori respublika
geografiyasi bilan ham chambarchas bog'lig. RNO - Alaniya Rossiyaning eng zich
joylashgan mintaqalaridan biridir. Aholining asosiy gismini o'z ichiga olgan hududlar
har kvadrat kilometrga 140 kishidan ortig zichlik ko'rsatkishini ko'rsatadi.
Rossiyaning umumiy aholisining 30% gishloq va 70% shaharlar bo'lsa, RNO-
Alaniya nisbati esa 50-50 ni tashkil etadi3.

Bu kabi ko'rsatkich o'z navbatida o'ziga xos farmatsevtika mehnat bozorini,
shu jumladan uning gishloqg qismlarini katta gism sifatida o'z ichiga oladi. Bir
tomondan, ba'zi bitiruvchilar mintagani yirik shaharlarga, asosan, Moskva va Sankt-
Peterburgga muvaffagiyatli martaba qurish maqgsadida o'z respublikalarini tashlab
ketadilar.Respublikada farmatsevtika sohasida mehnat bozorining qulayligiga
garamay, bunday mutaxassislarni tayyorlaydigan maktablar talabalik uchun
raqobatlashib kelishmogda. Chakana farmatsevtlar ushbu bozorda eng ko'p talab
gilinadigan  pozitsiyadird. Darhaqgigat, bugungi ish beruvchilar chakana
farmatsevtlar, umumiy farmatsevtlar va farmatsevtlarning pozitsiyalarini funktsional
va ish haqi bo'yicha tenglashtirmoqdalar.Shu o‘rinda savol tug‘iladi: 3 yilik NOMC
ta'lim evaziga chakana farmatsevt karerasini yaratish ilojisi bor ekan, unda nima
uchun kimdir 5 yillik universitet ta’limi va 2 yillik rezidenturada tahsil olishi kerak yoki
har bir dastur uchun uch baravar farqda to'lov to'lashi va vaqt sarflashi kerak? Bu
kabi savollarning ko'payishi NOMCda farmatsevtika yo'nalishida o'gishni istovchi
abituriyentlarning ko'payishiga olib keldi. Bu kabi oliy ta'lim muassasalari uchun
galtis vaziyatda universitetlar o'z ichki marketing strategiyasini ishlab chigishlari
juda muhim, chunki kuchli strategiya universitetning o'zaro raqobatbardoshligi
uchun juda muhimdir.Mehnat bozori evolyutsiyasi universitetlardan ta'lim
marketingiga yangi yondashuvlarni ishlab chigishni talab gilmoqgda. IlIimiy
asoslangan ta'lim marketingi universitetga ragobatbardosh va talabchan bo'lishga
imkon beradi.

Bu kabi kuchli ragobat bozori yaqgin yagingacha O zbekistonda kuztilmagan,
sababi universitetlar barchasi davlatga tegishli bo'lgan, kirish uchun bir hil talablar,
to'lov shartnomalari bir hil va albatta har bitta bitiruvchi bir hil diplom olgan. Bugungi
kunga kelib , bozor iqgtisodiyotiga bosgichma bosgich o'tishimiz jarayonida oliy
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ta’lim muassalarining o'zini o'zi mustaqil moliyalashtirib boshlashi va ta’lim
xizmatlari bozorida oliy ta’lim ta’lim muassalari faoliyati uchun hagiqiy
raqobatbardoshlikni sinovchi xususiy universitetlarning birin ketin ochilishi ushbu
ulkan bozorda rostakamiga ragobatni kuchaytirmogda. Davlat universitetlari kuchli
va oO'ta gattig tanlov asosida talabalikni taklif etayotgan bir vagtda , xususiy
universitetlar bir necha dagiqga ichida talabalik guvohnomasini go'lga tutgazmoqda.
Bu kabi yengil yo'l bilan talaba bollish ishtiyoqi har kimning e"tiborini tortadi. Ho sh
buni ganday tartibga solish mumkin? Bu kabi tartibsiz holatdan ganday chiqib ketish
mumkin?

O"zi umuman olib garaganda, jahon migyosida ta’'lim xizmatlarini taklif etuvchi
muassasalar ancha yengil talablar asosida talabalarni gabul giladi. Ammo o qish
jarayonida, o quv mavsumlarida ancha gattiq talablar asosida talabalarni saralash
yordamida kurslardan kurslarga o’tkazishadi. Shu asnoda talabalar yildan yilga
kuchaytirilgan talablarga javob berish yo’lida kuchli ta’'lim olishga , vaqtini behuda
sarflamaslikka harakat qilib boradi.

Xulosa

Respublikamizda Oliy ta'lim muassalarining kredit modul tizmiga o'tishi bir
pog ona bo’lsada oldinga sura oldi. Endi talabalar tpshira olmagan fanlarini gayta
topshirish uchun ma’lum miqgdorda fan turiga garab to’lovni amalga oshiradi. Bu
biroz bo'Isada talabalarni sergak tortishga undadi. Keyingi giladigan ishlarda , fagat
talabalarning formasi, dasr jarayonlariga gatnashigina emas balki bilim va saviya
jihatida qay darajada ekanligiga yaxshiroq e tibor berishdan iborat.
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