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Ushbu maqola emotsional intellektning (EI) marketing ishlashini yaxshilashdagi muhim rolini 

o'rganadi. Turli xil empirik tadqiqotlar va nazariy ramkalar asosida biz EI-ning mijozlar bilan 

munosabatlarni boshqarish, sotish ko'rsatkichlari va umumiy marketing samaradorligi kabi asosiy 

marketing natijalariga qanday ta'sir qilishini o'rganamiz. Natijalar shuni ko'rsatadiki, yuqori EI 

darajasiga ega marketing mutaxassislari mijozlar bilan yaxshi munosabatda bo'lib, ko'proq savdo 

qilishadi va samarali marketing strategiyalarini ishlab chiqadilar. 
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Kirish (Введение/Introduction) 

Bu maqolada emotsional intellekt haqida umumiy ma’lumotlar va 

qarashlarni yoritamiz. Tadqiqotlarga binoan bugungi kunda dunyoda atigi 

36% aholi emotsional intellekt sohibi hisoblanadi [1]. Albatta bu past 

ko’rsatkich, ammo bu degani qolgan 64% aholi emotsional intellekti 

mavjud emas degani emas. Yildan yilga emotsional intellektga bo’lgan 

ta’lab ortib boryapdi, ish beruvchilar ishga yollash uchun nomzodlarni 

nafaqat IQ sini balki EI bo’yicha ham sinab ko’rishyapdi. Chunki ayniqsa 

marketing sohasida mijozlar bilan ishlashda EI ning o’rni juda yuqori. 

Tadqiqotlarni ko’rsatishicha EI si kuchli bo’lgan restoran 

boshqaruvchilari yiliga 22% o’sishga erishar ekan[2]. Butun dunyoda 

95% odamlar o’zini EI si yuqori deb hisoblashadi, vaholanki bu 

ko’rsatkich 10-15% ni tashkil qiladi[3]. Statistik ma’lumotlar EI si yuqori 

bo’lgan rahbarlar qo’l ostidagi xodimlarning ish tashlashi 63% ga 

kamayganini ko’rsatyapdi[4]. Chunki EI si rivojlangan kishilar boshqalar 

bilan muloqotga kirishishda yaxshi natijalar ko’rsatishadi, ular qachon 

qanday emotsiyadan foydalanishni va boshqalarga ta’sir ko’rsatishni 

yaxshi bilishadi va bu korxonadagi ijtimoiy muhitni sog’lomligini 

ta’minlashda faol rol o’ynaydi. Raqobatbardosh biznes muhitida 

marketing muvaffaqiyatiga hissa qo'shadigan omillarni tushunish juda 

muhimdir. An'anaviy metrikalar, masalan, kognitiv intellekt va texnik 

ko'nikmalar keng miqyosda o'rganilgan bo'lsa-da, so'nggi yillarda 

emotsional intellekt (EI) roli e'tibor qozondi. EI his -tuyg'ularni sezish, 

tushunish, boshqarish va tartibga solish qobiliyati sifatida aniqlanadi va u 

marketing samaradorligida katta rol o'ynashi mumkin. Ushbu maqolaning 

maqsadi EI va marketing ko'rsatkichlari o'rtasidagi korrelyatsiya bo'yicha 

mavjud tadqiqotlarni umumlashtirish va EI marketing natijalarini qanday 

yaxshilashini ta'kidlashdir.  

Adabiyotlar tahlili (Обзор литературы / Literature review) 

Emotsional intellekt - bu foydali natijalarni yaratish uchun 

oʼzingizning va boshqalarning emotsiyalaridan ma'lumot olish va qo l̓lash 

qobiliyatidir. Marketing adabiyotida bu qobiliyatga asoslangan EI 

kontseptsiyasi ko’pincha e t̓iborsiz qoldirilgan, garchi bu qobiliyat yuqori 

EIga ega boʼlgan odamlar va ular bilan oʼzaro aloqa qilayotganlar, 

masalan, mijozlar uchun foyda keltirishi mumkin boʼlsa-da. Masalan, 

yaqindagi tadqiqotlar shunday xulosaga kelganki, sotuvchilarning 

xaridorlar bilan muzokaralar chogʼida emotsiyalarni yaxshiroq tanib 

olishlari sotuvchilar va xaridorlar uchun ham foydalarni oshirishi mumkin 

(Elfenbein va boshqalar, 2007) [5]. Qoʼshma qiymatni oshirish orqali 

savdo mutaxassislari xaridorlar uchun natijalardan qoniqishni oshiradi va 

kelgusidagi biznes imkoniyatlarini koʼpaytirish ehtimolini oshiradi [6] 

[7]. Bundan tashqari, xizmat koʼrsatish sharoitidagi tadqiqotlar shuni 

koʼrsatadiki, xodimlarning emotsiyalarni namoyish etishi mijozlarning 

emotsional holati va qoniqishiga taʼsir qilishi mumkin [8]. Emotsional 

intellekt o'z-o'zini anglash, o'z-o'zini boshqarish, motivatsiya, empatiya va 

ijtimoiy ko'nikmalar kabi bir nechta o'lchovlarni o'z ichiga oladi [9]. 

Mayer-Salovey-Caruso Emotsional Intellekt Testi (MSCEIT) va 

Emotsional Intellekt Marketing Almashuvi (EIME) shkalasi kabi o'lchov 

vositalari ushbu o'lchovlarni turli kontekstlarda, shu jumladan 

marketingda baholash uchun keng qo'llaniladi. 

Ko'plab tadqiqotlar EI va savdo ko'rsatkichlari o'rtasida ijobiy 

korrelyatsiyani aniqlagan. Masalan, Kidwell va boshq. (2011) yuqori EI 

ga ega savdo vakillari mijozlar ehtiyojlarini yaxshiroq tushunishlari va 

emotsional interaktsiyalarni boshqarishlari, bu esa yuqori mijoz qoniqishi 

va sadoqatiga olib kelishini aniqladilar[10]. Xuddi shunday, Verbeke va 

boshq. (2010) EI savdo vakillarining mijozga yo'naltirilganligini oshiradi 

va bu EI va savdo ko'rsatkichlari o'rtasidagi bog'liqlikni vositachilik 

qiladi[11]. 

Mijozlar bilan munosabatlarni samarali boshqarish (CRM) uzoq 

muddatli biznes muvaffaqiyati uchun muhimdir. Tadqiqotlar yuqori EI ga 

ega savdo vakillari mijozlarning his-tuyg'ularini yaxshiroq boshqarishlari, 

frustratsiyani kamaytirishlari va kuchliroq munosabatlar o'rnatishlari 

mumkinligini ko'rsatadi. Schutte va boshq. (2006) yuqori EI ga ega 

shaxslar mijozlarning his-tuyg'ularini to'g'ri sezishlari va ularga javob 

berishlari ehtimoli yuqori ekanligini qayd etdilar, bu esa CRM natijalarini 

yaxshilaydi[12]. 

Marketing strategiyasini ishlab chiqish va amalga oshirishda EI katta 

ta'sir ko'rsatadi. Yuqori EI ga ega marketing mutaxassislari mijozlarga 

hamdardlik ko'rsatish, bozor tendentsiyalarini oldindan sezish va maqsadli 

auditoriyaga emotsional jihatdan rezonans beradigan strategiyalar ishlab 

chiqish qobiliyatiga ega (Yusoff & Kian, 2013) [13]. Ushbu qobiliyatlar 

marketing mutaxassislariga yanada jozibali qiymat takliflari va 

kommunikatsiya strategiyalarini yaratish imkonini beradi. 

Tadqiqot usullar ( Методология/Methodology) 

Ushbu maqola turli xil empirik tadqiqotlar va nazariy ramkalar 

natijalarini umumlashtiradi. Biz 1995-2023 yillarda nashr etilgan ilmiy 

  

    

  

  

  

  

  

  
  

  

mailto:fender4555@gmail.com


 O’zbekiston sug’urta bozori | Страховой рынок Узбекистана | Insurance market of Uzbekistan                   https://insurance.tsue.uz  

25  

jurnal maqolalari, kitoblar va konferentsiya materiallariga e'tibor qaratgan 

holda adabiyotlarni keng ko'lamda ko'rib chiqdik. Asosiy qidiruv so'zlari 

"emotsional intellekt", "marketing ko'rsatkichlari", "mijozlar bilan 

munosabatlarni boshqarish" va "savdo ko'rsatkichlari" bo'ldi. 

Tahlil va natijalar (Анализ  и  результаты. Analysis аnd results) 

1. EI ning Marketing Ko'rsatkichlariga Bevosita Ta'siri 

Ko'rib chiqilgan tadqiqotlar EI ning marketing ko'rsatkichlariga 

bevosita ijobiy ta'sir ko'rsatishini doimiy ravishda ko'rsatadi. Yuqori EI ga 

ega marketing mutaxassislari mijozlar bilan yaxshi munosabatda bo'lib, 

ko'proq savdo qilishadi va samarali marketing strategiyalarini ishlab 

chiqadilar. Bu ta'sir ularning o'z his-tuyg'ularini va mijozlarining his-

tuyg'ularini boshqarish qobiliyatiga bog'liq (1-jadvalga qarang). 

 

EI turli marketing kontekstlarida vositachilik va moderatsiya qiluvchi 

rol o'ynaydi. Masalan, mijozga yo'naltirilganlik va savdo ko'rsatkichlari 

o'rtasidagi munosabat yuqori EI bo'lgan shaxslarda kuchayadi [14]. 

Bundan tashqari, EI adaptiv savdo texnikasining samaradorligini oshiradi, 

bu esa yuqori EI ga ega savdo vakillari mijozlarning ehtiyojlariga 

moslashtirilgan strategiyalarni yaxshiroq qo'llashlarini ko'rsatadi [15] (2-

jadvalga qarang).  

 

Topilmalar marketing amaliyoti uchun muhim xulosalarga ega. 

Kompaniyalar yuqori potensialga ega nomzodlarni aniqlash uchun EI 

baholashlarini yollash va tanlash jarayonlariga kiritishni ko'rib chiqishlari 

kerak. Bundan tashqari, EI ni oshirishga qaratilgan trening dasturlari 

marketing mutaxassislarining ish faoliyatini yaxshilashi mumkin, chunki 

ular emotsional interaktsiyalarni samarali boshqarish ko'nikmalariga ega 

bo'lishadi (3-jadvalga qarang). 

 

Xulosa (Заключение/Conclusion) 

Emotsional intellekt marketing ishlashini yaxshilashda muhim omil 

hisoblanadi. Yuqori EI ga ega marketing mutaxassislari turli sohalarda, 

jumladan savdo ko'rsatkichlari, mijozlar bilan munosabatlarni boshqarish 

va strategiya ishlab chiqishda o'z tengdoshlaridan yaxshiroq natijalarga 

erishadilar. Kelgusi tadqiqotlar EI marketing natijalariga qanday ta'sir 

qilishini va marketing mutaxassislarida EI ni rivojlantirish bo'yicha eng 

yaxshi amaliyotlarni aniqlashni davom ettirishi kerak. 
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