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­ ­ ­ КІ­РІС­ПЕ

Қым бат ты дос тар!
Биыл ғы оқу жы лын да сіз дер «Кә сіп кер лік жә не биз нес не гіз де рі» пә нін 

оқып бас тай сыз дар. Ал да рың ызда ғы оқу лық сіз дер ге кә сіп кер лік, биз нес, эко-
но ми ка, ме не дж мент жә не мар ке тинг не гіз де рі нен ба за лық бі лім алып, кә сіп-
кер лік тұр ғы да ой лау бі лік ті лі гін қа лып тас ты ру ға жә не өз қа бі лет те рі ңіз ді 
жү зе ге асы ру ға кө мек те се ді. Жо ға ры дең гей де гі кә сі би ма ман бо лып қа лып та-
су дың ал ғаш қы әліп пе сі мен та ныс ты ра ды. 

Оқу лық маз мұ ны сіз дер дің не гіз гі тео рия лық тү сі нік тер ді ұғы нып, қа зір гі 
на рық жағ дай ын да бо ла шақ іс-әре кет те рі ңіз де пай да ла на тын прак ти ка лық 
бі лік ті лік те рі ңіз бен дағ ды ла ры ңыз ды қа лып тас ты ру ға жә не бо ла шақ ма ман-
ды ғы ңыз ды таң дау ға, өз жау ап кер ші лі гі ңіз ді се зі ну ге ба ғыт та лып құ рыл ған.

Оқу лық төрт та рау дан тұ ра ды: «Экономикалық құбылыс ретіндегі кәсіп-
керлік», «Заманауи жағдайлардағы кәсіпкерлік», «Әрекеттегі маркетинг», 
«Ойлау дизайны».

Әр та рау маз мұ ны қа зақ стан дық жә не ха лы қа ра лық тә жі ри бе ні ес ке ре 
оты рып, кә сіп кер лік са ла сы ның ба за лық тү сі нік те рі мен заң да рын оқып-бі-
лу ге, кә сіп кер лік ой лау ды қа лып тас ты ру ға ба ғыт тал ған.

Әр та қы рып со ңын да не гіз гі ұғым дар мен проб ле ма лық жағ даят тар ды 
ше шу әдіс-тә сіл де рін шың дау ға көмектесетін сұ рақ тар мен тап сыр ма лар жә не 
бір не ше қосымша ай дар ұсы ныл ған.

Сіз дер ге «Кә сіп кер лік жә не биз нес не гіз де рін» иге ру жо лын да шы ғар ма-
шы лық та быс ті лей міз!

Ав тор лар ұжымы
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1-бөлім.  
ЭКОНОМИКАЛЫҚ­
ҚҰБЫЛЫС­РЕТІНДЕГІ­
КӘСІПКЕРЛІК

Оқу­мақ­сат­та­ры:
•	 кә	сіп	кер	лік	тің	нысаны,	мақ	сат	та	ры	мен	мін	дет	те	рін	бі	лу;
•	 ;;,	ға	сыр	дың	қа	жет	ті	дағ	ды	сы	бо	лып	та	бы	ла	тын,	ерек	ше	ой	тә	сі	лі	ре	тін	де	

кә	сіп	кер	лік	ту	ра	лы	тү	сі	нік	қа	лып	тас	ты	ру;
•	 Қа	зақ	стан	эко	но	ми	ка	сы	на	та	ри	хи	экс	курс	жасау;
•	 кә	сіп	кер	мен	биз	нес	мен	ара	сын	да	ғы	ай	ыр	ма	шы	лық	ты	тү	сі	ну;
•	 эко	но	ми	ка	ның	нені	зерт	тей	ті	нін,	мик	роэко	но	ми	ка	мен	мак	роэко	но	ми	ка	ара­

сын	да	ғы	ай	ыр	ма	шы	лық	тарды	ажырата	білу;
•	 эко	но	ми	ка	лық	тү	сі	нік	тер,	өн	ді	ріс	процесі	нің	ре	су	рс	та	ры	мен	фак	тор	ла	ры,	

на	рық	тың	қыз	мет	ету	ме	ха	низ	мі,	сұ	ра	ныс	пен	ұсы	ныс,	на	рық	тық	те	пе­тең	дік	
заң	да	ры	жә	не	тер	ми	но	ло	гия	мен	та	ны	су.АР
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Жеке­кәсіпкер­– индивидуальный предприниматель	–	
individual	entrepreneur
Бизнесмен­– бизнесмен	–	businessman
Қажеттілік­– потребность	–	need
Игілік­– благо	–	boon

 1.1 КӘСІПКЕРЛІККЕ­КІ­РІС­ПЕ­­

Кәсіпкерліктің­нысаны,­мақсаттары­
мен­міндеттері

Кә сіп кер лік – бас та ма шыл аза мат-
тар дың өз бе тін ше құр ған қыз ме ті, кі ріс 
не ме се же ке та быс алу мақ са тын да өзі нің 
мү лік тік жау ап кер ші лі гі мен жү зе ге 
асы ра тын өн ді ріс тік не ме се бас қа да қыз-
мет тү рі бо лып та бы ла ды. Он дай адам-
дар ды же ке кә сіп кер лер деп атай ды.

«Қажеттілік»­–­қандай	да	бір	дүниеге	
қажеттілікті	сезінгендегі	психологиялық	
және	функционалдық	 ішкі	жағдай,	 ол	
жағдаяттық	факторларға	қарай	көрініс	
табады.

«Игілік»­ –­ экономикалық	 термин,	
адамдардың	 күнделікті	 өмірлік	 қажет­
тіліктерін	 қанағаттандырып,	 пайда	
әкеледі	және	сүйіспеншілік	сыйлайды.

Заңнамаға сәйкес, кәсіпкерлік қа-
білеттері бар, кез келген ел азаматы жеке 
кә сіп кер не ме се кә сіп кер лік субъек ті сі 
бола алады. Кә сіп кер заң ды жә не же ке 
тұл ға ре тін де қыз мет ат қа ра ды.

Бұл­қы­зық!

Танымал	кәсіпкердің	дәйек	сөзі:	«Биз­
нес	мүмкіндіктер	автобус	секілді.	Әрқа­
шан	келесісі	келеді».

Ɋичард Брэнсон
­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 «жеке	кәсіпкер»,	«бизнесмен»,	
«қажеттілік»,	«игілік»	түсінік­
тері;

–	 кәсіпкерліктің	нысаны,	мақсат­
тары	мен	міндеттері;	

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Кә	сіп	кер		де	ген	кім?

–	 Биз	нес	де	ген	не?
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71­бөлім.	Экономикалық	құбылыс	ретіндегі	кәсіпкерлік	

Кә сіп кер лік ке тән не гіз гі қа си ет – із де ну. Клиенттер, қаржы, ма те ри ал дар, 
ғимараттар, бай ла ныс жә не мамандарды із деп та бу – кә сіп кер дің бас ты мін дет-
те рі нің бі рі.

Кәсіпкерлік негізінен алғанда шағын фирмалар экономикасына жатады, 
ондаған және жүз адамға дейінгі жұмысшылар саны бар шағын ұжымдар мен 
кәсіпорындар шеңберінде жүзеге асырылады. Көбінесе кәсіпкер жалғыз өзі 
жұмыс істейді, кейде өз еңбегіне отбасының мүшелерін қосады.

Кә сіп кер лік – биз нес әле мін де гі ал ғаш қы қа дам. Кә сіп кер кем дегенде 
құқықтану, бух гал тер лік есеп, қар жы жә не са ту са ла сын да ғы ең тө мен гі дағ-
ды лар жи ын ты ғы н меңгеруі қажет. Сонымен қатар оның өнім ( тау ар не ме се 
қыз мет) өн ді ре тін саласына қа тыс ты бі лік ті лі гі бо лу ке рек.

Кә сіп кер лер ді кө бі не өзін-өзі жұ мыс пен қам ты ған дар деп атай ды. Бұл 
бір қа тар фак тор лар ға бай ла ныс ты. Ең ал ды мен, кә сіп кер өзінің кә сі пор нын да 
жұ мыс іс теу ге мәж бүр. Кә сіп кер дің биз нес мен нен ай ыр ма шы лы ғы мы на да: 
кә сіп кер дің кі рі сі ол өзі жұ мыс іс те ген де ға на ке ле ді. Кә сіп кер жұ мы сын тоқ-
тат са, кі ріс те тоқ тай ды.

Кәсіпкерлік жаңа идеялар мен өнімдерді өндіруге байланысты болған-
дықтан, ол көп жағдайда қауіп-қатерге ұшырайды. Кәсіпкерліктен қызметкер-
лердің саны жағынан да  және олардың дағыларының деңгейі жағынан да 
ерекшеленетін, қалыптасқан құрылым бизнес деп аталады.

Бизнес­–­тек	бизнес­процестерді		құрып	қана	қоймай,	сонымен	бірге	қызметкер­
лер	ұжымымен	жұмыс	істеп,	оларды	ынталандыруды	және	оқытуды	қажет	ететін		
күрделі	жүйе.	
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Бизнесте дәстүрлі үлгілер пайдаланылып, дәстүрлі тауарлар өндіріледі 
және коммерциялық қызмет тәуекелдік деңгейі төмен жағдайда жүзеге асы-
рылады.

Биз нес тің ерек ше лі гі – жұ мыс ты ти ім ді ұй ым дас тыр ған жағ дай да биз нес-
мен нің жұ мыс ор нын да бо луы не ме се бол мауы та быс мөл ше рі не әсер ет пей ді, 
қа лып тас қан биз нес тоқ та май, да ми бе реді.

Кәсіпкерліктің нысаны, мақсаттары және міндеттері. Кәсіпкерлік қыз-
метті жүзеге асыру мақсатында құрылған, заңды тұлға іске асыратын немесе 
іске асыруға ниеті бар және лицензия алуды қажет ететін қызмет түрлері кәсіп-
керлік қызметтің нысаны болып табылады. 

Кә сіп кер лік тің мақ са ты – өз қызметінен түскен кірістерді арт ты ра оты-
рып, пай да та бу жә не оны биз нес  деңгейіне дей ін дамытып, тұ ты ну шы лардың 
қа жет ті ліктерін қам та ма сыз ету.

Кә сіп кер лік тің мін де ті – өз кі ріс те рін арт ты ру, же ке ка пи тал  құру, өн ді-
рі сін ке ңей ту мен жаңғырту үшін ақша салу, өз де рі нің жә не қыз мет кер лер дің 
кә сі би бі лік ті лі гін арт ты ру.

Кәсіпкерлік қызмет призмасы арқылы жеке мақсаттарға қол жеткізу 
мүмкіндігін бағалау. Кәсіпкерлік қызмет – жеке жүргізіліп, тауарлар мен 
қызметтерді сату, мүлкін және басқа да қызметтерді пайдалану арқылы 
материалдық игіліктерді алуға бағытталған, заңды тәртіпте тіркелген 
қызмет түрі. 

Кә­сіп­кер­лік­қыз­мет­–­адамның	өмі	рі	нің	са	па	сын	жақ	сар	ту	үшін	өз	ісін	құ	ру	ының	
орынды	және	қисынды	ама	лы.	

Кә сіп кер лік, бір жа ғы нан, жұмыстарды атқарудың тиімді түрі, өйт-
ке ні кә сіп кер не ғұр лым жақ сы жұ мыс іс те се, со ғұр лым мол та быс та ба ды. 
Екін ші жа ғы нан, ол қауіп-қатерге жиі ұшы ра уы мүм кін. Мы са лы, ау ырып 
не ме се бас қа да бір жағ дай лар мен жұ мыс іс те мей қал са, жал қау лық қа жол 
бер се, ақ ша та бу қи ын дай ды. Жал қау кә сіп кер дің тұр мыс жағ дайы, әдет-
те, жал да ма лы қыз мет кер ден де на шар бо ла ды. Кәсіпкердің менеджмент, 
экономика, нарықтық жағдайдың ерекшеліктері, заңнама саласында білімі 
болуы керек. 

Сонымен қатар қазіргі жағдайда сыни ойлау, жаңа нәрселерді білуге 
ұмтылу, шығармашылық тұрғыда қарау, коммуникативтілік және тәуекел-
дерді қабылдау кәсіпкерліктің негізін құрайды, олар – болашақ кәсіпкерден 
талап етілетін ХХІ ғасыр  дағдылары.

Кез келген іскер адамның ақырғы мақсаты – уақыт пен күшті минималды 
деңгейде шығындап, тұрақты табыс әкелетін бизнес құру. Кәсіпкерлік ойлаудың 
негізгі элементі – тәуекелге дайын болу және сәтсіздіктерден дұрыс қорытынды 
шығара білу. Бұлар – кәсіпкерлік қызметтің ажырамас атрибуттары және күр-
делі мәселелер. 

Біз күшті жағымызды шыңдай түсу үшін, өзімізді алдын ала дайында-
уымыз керек. 1-кестеде берілген кәсіпкерлік туралы экономистердің көзқа-
растарымен танысыңыздар. АР
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1-кес те. Кәсіпкерлік туралы экономистердің көзқарастары

Кәсіпкерліктің­
аспектілері Р.­Кан­тиль­он­ К.­Маркс Й.­Шум­пе­тер­

Кә	сіп	кер	дің	бас	ты	
ерек	ше	лік	те	рі	

	Тәуе	кел	ге	дай	ын	бо	лу	 	Жал	да	ма	лы	жұ	мыс­
шы	лар	ды	қанау

Жа	ңа	шыл	дық	қа	
ұм	ты	лу

Кә	сіп	кер	лік	тің	
да	му	ына	әсер	
ете	тін	фак	тор	лар	

	Кә	сіп	кер	дің	мі	не	зі	тәуе­
кел	ету	ге	тұ	рақ	ты	түр	де	
итер	ме	леп	оты	ра	ды

Ең	бек	–	кә	сіп	кер	лік	ті	
да	мы	ту	дың	бас	ты	
фак	то	ры

Ин	но	ва	ция,	ең	бек	ті	
ұй	ым	дас	ты	ру	дың	
жа	ңа	үл	гі	ле	рі

	Қоз	ғау	шы	фак	тор 	Мүд	де	лі	лік	 Бә	се	ке	лес	тік Кә	сіп	кер	дің	тұл	ға	лық	
қа	си	ет	те	рі

Бәсекелестік	
туралы	көзқа­
растары	

Кә	сіп	кер	лік	тің	да	му	ын­
да	бә	се	ке	лес	тік	бас	ты	
фак	тор	емес	

	Жүй	елі	лік	си	пат	қа	
ие,	үне	мі	ал	ға	
жыл	жу

	Бақ	та	лас	тық	пен	
бә	се	ке	лес	тік	ке	бей	ім	
бо	лу	

«Ой­ын­ар­қы­лы­үй­ре­нейік»

Са	ла	лық	тү	сі	нік	тер	жә	не	тер	мин	дер	мен	та	ны	су	(тео	рия	лық	бі	лім	ді	ны	ғай	ту	ға	ар­
нал	ған	оф	лайн	ой	ын	дар,	деб	ри	финг	ой	ын	дар).

Ой	ын	тап	сыр	ма	сы.	5–6	адам	нан	топ	тар	ға	бө	лі	ні	ңіз	дер.
Әр	топ	биз	нес­кей	сте	кел	ті	ріл	ген	са	ла	лық	тү	сі	нік	тер	мен	тер	мин	дер	ді	(«жеке кә­

сіпкер», «бизнесмен», «қажеттілік», «игілік»)	та	буы	ке	рек.	Әр	бір	та	был	ған	тер	мин	ге	
ко	ман	да	1	балл­ала	ды.­Қал	ған	тер	мин	дер	ге	бе	ріл	ген	биз	нес­кей	ске	бай	ла	ныс	ты	мы­
сал	дар	та	буы	ке	рек.	Әр	бір	таң	дал	ған	мы	сал	ға	ко	ман	да	2	балл­ала	ды.	Балл	са	ны	ең	
жо	ға	ры	ко	ман	да	же	ңіс	ке	же	те	ді.	Тап	сыр	ма	лар	ды	орын	дау	ға	10	ми	нут­уа	қыт	бе	рі	ле	ді.	
Әр	ко	ман	да	дан	бір	спи	кер	сөй	лей	ді.	Спи	кер	ге	5	ми	нут­уа	қыт	бе	рі	ле	ді.

Кәсіпкер­–­өз	 ісін	жүргізіп,	өз	бетімен	және	
өз	 еркімен	 нарықтың	 басқа	 өкілдерімен	 на­
рықтық	қатынасқа	түсетін	тұлға.	Мұндай	адам	өз	
күшімен	 ісін	 құрып,	 оны	 басқарады,	 ең	 басты­
сы	 –	 кәсіпкер	 басқа	 біреу	 үшін	 емес,	 өзі	 үшін	
жұмыс	істейді.	

1) Оқу лық тан тө мен де гі сұ рақ тар дың жа уа бын та бың ыздар, не гіз гі идея-
лар ды тал қы лаң ыздар жә не дәп тер лерлеріңі зге жа зың ыздар (же ке 
жұ мыс).
1. Кә сіп кер лік де ге ні міз не?
2. Кә сіп кер  ең кемі қандай дағдылар жиынтығына ие болуы керек?
3. Кә сіп кер дің мақ са ты қан дай?

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен

Сұрақтарға­жауап­берейік
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4. Же ке кә сіп кер қан дай мә се ле лер ді ше ше ді?
5. Биз нес де ге ні міз не?
6. Же ке кә сіп кер қан дай тәуе кел дер ге ба ра ды?

2) Кар точ ка лар мен жұ мыс. Кә сіп кер бо лу да ғы өз де рі ңіз дің мүм кін дік те-
рі ңіз ді ба ға лау үшін кес те ден (кар точ ка лар дан) өздері ңіз иге ріп ке те 
ала тын кә сіп кер лік тің ар тық шы лық та ры мен кем ші лік те рін бел гі ле-
ңіздер.

Кә­сіп­кер­лік­тің­ар­тық­шы­лық­та­ры­ Кә­сіп­кер­лік­тің­кем­ші­лік­те­рі­

•	Жеке	биз	не	с	не	ні	жә	не	қа	шан	жа	сай­
ты	ның	ды	өзіңіз	ше	шіп,	ба	қы	ла	уға	
мүм	кін	дік	бе	ре	ді.	

•	Сіз	от	ба	сы	лық	өмі	рі	ңіз	ге,	қы	зы	ғу	шы­
лық	та	ры	ңыз	мен	ұй	қы	қа	жет	ті	лігі	не	
уа	қыт	бө	ле	ала	тын	икем	ді	жұ	мыс	
кес	те	сі	мен	өмір	сү	ре	тін	бо	ла	сыз.	

•	 Егер	биз	не	сі	ңіз	мүм	кін	дік	бер	се,	сіз	
қа	ла	сыр	ты	нда,	те	ңіз	де,	сондай­ақ	
саябақта	не	ме	се	пой	ыз	да	жұ	мыс	
іс	тей	ала	сыз.	

•	 Кә	сіп	кер	дің	өмі	рі	қы	зық	ты.	Көп	те	ген	
кә	сіп	кер	лер	дің	ай	ту	ын	ша,	олар	тіп	ті	
өз	қыз	мет	те	рін	жұ	мыс	деп	есеп	те­
мей	ді,	бұл	кө	бі	рек	қы	зық	қа	то	лы	
оқи	ға	се	кіл	ді.

•	Кәсіп	иесі	ре	тін	де	сіз	өзі	ңіз	ше	шім	
қа	был	дай	сыз	жә	не	бел	гі	лі	бір	идеяны	
жү	зе	ге	асы	ру	не	ме	се	сы	нақ	тан	өт	кі	зу	
үшін	басқа	бі	реу	дің	рұ	са	тын	күт	пей	сіз.	

•	 Кә	сіп	кер	ре	тін	де	сіз	жа	сам	паз	жә	не	
жа	ңа	шыл	адам	бо	ла	ала	сыз.

•	 Кә	сіп	кер	лік	өз	ең	бе	гіңіздің	же	мі	сі	не	
қуа	нып,	жұ	мыс	қа	сі	ңір	ген	ең	бе	гі	ңіз	
бен	іс	кер	лік	ебі	ңіз	ге	сәй	кес	пай	да	
та	бу	ға	мүм	кін	дік	бе	ре	ді.

•	Ɂерт	теу	нә	ти	же	ле	рі	бой	ын	ша	
кә	сіп	кер	лер	жал	да	ма	лы	жұ	мыс	шы­
лар	ға	қа	ра	ған	да	өз	жұ	мы	сы	на	кө	ңі	лі	
то	ла	ды	жә	не	олар	дың	өмір	са	па	сы	
жо	ға	ры.

•	 	Жау	ап	кер	ші	лік	 көп	 бол	ған	 са	­
йын	күй	зе	ліс	көп.	Та	быс		пен	сәт­
сіздік	 тек	өзіңізге	бай	ла	ныс	ты.	

•	 Кә	сіп	кер	дің	өмі	рі	тұ	рақ	сыз	
бол	уы	мүм	кін.	Тап	сы	рыс	тар	
кө	ле	мі	мен	олар	ға	ке	те	тін	
уа	қыт,	со	ған	сәй	кес	жұ	мыс	
кү	ні	нің	ұзақ	ты	ғы	мен	та	быс	
құ	бы	лып	тұ	ра	ды.	

•	 Кү	ні	не	24	са	ғат	кә	сіп	кер	бо	лу	
ке	рек,	яғ	ни	жұ	мыс	пен	бос	
уа	қыт	ара	сын	да	ғы	ше	ка	ра	
жойы	лып	ке	те	ді.	

•	 Ал	ғаш	қы	уа	қыт	тар	да	та	быс	
көлемі	жал	да	ма	лы	жұ	мыс	пен	
са	лыс	тыр	ған	да	тө	мен	бо	луы	
мүм	кін.	

•	 От	ба	сы	мен	қы	зы	ғу	шы	лық	тар­
ға	уа	қыт	аз	болады.

•	 Кә	сіп	кер	са	лық,	ақы	лы	де	ма­
лыс	жа	ла	қы	ла	рын	өзі	тө	леп,	
басқа	да	пайда	болатын	
күт	пе	ген	шы	ғын	дар	ды	есеп	теуі	
ке	рек.	

1. Топ тық жұ мыс. Топ тар ға бө лі ніп сұ рақ тар ға жау ап бе рі ңіз дер.
«Биз нес» то бы:
1) Не лік тен кә сіп кер лер дің бас қа жұ мыс жа сауы на мүм кін ді гі жоқ?
2) Не лік тен кә сіп кер лер ді кө бі не өзін-өзі жұ мыс пен қам ты ған дар деп 

атай ды?

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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«Эко но ми ка» то бы:
1) Кә сіп кер дің биз нес мен нен ең ма ңыз ды ерек ше лі гі не де? 
«Кә сіп кер» то бы:
1) Не лік тен кә сіп кер лік жұ мыс тар ды орын дау дың дұ рыс жо лы бо-

лып та бы ла ды?
2. Тө мен де бе ріл ген та ны мал биз нес-тре нер Ро берт Кий оса ки дің пікіріне 

қо сым ша ре тін де бо ла шақ кә сіп кер ге та ғы қан дай әре кет тер ке рек 
екен ді гін тал қы ла ңыз дар:
• Өзі ңіз ге ұнай тын іс пен ай на лы сы ңыз.
• Өзі ңіз іс тей тін жұ мыс қа жан-тә ні ңізбен бе ріл се ңіз, әлем сіз ге со-

ның бә рін ақ ша тү рін де қай та ра ды. 
• Қо лда барға қанағат етіңіз, бі рақ әр қа шан одан да көп нәр се ге тал-

пы ны ңыз. Бұл сіз ге әр қа шан ал ға жыл жу ға мүм кін дік бе ре ді.
• Өзі ңіз ге дұ рыс ор та құ ры ңыз. Сіз тал пын ған би ік тер ге қол жет кіз-

ген адам дар мен ара ла сы ңыз.
• Адам дар ға не қа жет екен ді гі ту ра лы ой ла ны ңыз. Сіз өз клиент те рі-

ңіз ге қа жет ті ні ұсын ған кез де пай да та ба бас тай сыз.
• Қа те лік жа сау дан қо рық па ңыз. Қа те лік тер ден са бақ алыңыз. 

Топ тық жұ мыс. 5–6 адам нан топ тар ға бө лі ніп, «На рық тық эко но ми ка 
ер кін кә сіп кер лік ті қол дай ды» тап сыр ма сын орын да ңыз дар.

Кә сіп кер лік қыз мет тің ерек ше лік те рін тал да ңыз дар:
«Биз нес» то бы:

•  қау іп-қа тер ( тәуе кел, қи ын дық);
• өз қа ра жа тың ның есе бі нен қыз мет ету;

«Эко но ми ка» то бы:
•  тәу ел сіз дік;
• өнер тап қыш тық;

«Кә сіп кер» то бы:
•  жау ап кер ші лік;
• бел сен ді із де ну.

Кес те ні дәптерлеріңізге тол ты ры ңыздар.

ʋ Қыз­мет­тің­тү­рі­
Жұ­мыс­иесінің­ор-
нын­да­бол­ма­ған­

жағ­дай­да­ғы­та­бы­сы­
­Жау­ап­кер­ші­лік­ ­Тәуе­кел­дер

1 Кә	сіп	кер	лік	

2 	Биз	нес

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық
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Кә сіп кер лер дің қыз мет түр ле рін анық та ңыз дар. Бос ұя шық тар ды тол-
ты ры ңыз дар.

ʋ ­ Қыз­мет­ Қыз­мет­тің­тү­рі­
1 Әми	на	мем	ле	кет	тік	ау	ру	ха	на	да	те	ра	певт	бо	лып	жұ	мыс	іс	тей	ді

2 Әли	өзі	нің	же	ке	кли	ни	ка	сын	да	сто	мато	лог	бо	лып	іс	тей	ді

3 Әмір	дің	ме	ди	ци	на	лық	ор	та	лы	ғы	бар

4 Ɂау	реш	сау	да	ор	та	лы	ғын	да	ғы	өз	бу	ти	гін	де	ки	ім	са	та	ды

5 Ба	тыр	бек	–	са	на	то	рий	де	ас	паз

Пі кір ал ма су. «Шең бер бойы мен сұ рақ қою» ст ра те гия сы пай да ла ны-
ла ды (топ тық жұ мыс).

Жал да ма лы жұ мыс шы, кә сіп кер жә не биз нес мен нің қыз мет түр ле рі не 
үш мы сал дан кел ті рі ңіз дер. Пі кір ле рі ңіз ді дә лел де ңіз дер.

 Жау ап тар нұс қа сы: жал да ма лы жұ мыс шы: мек теп ди рек то ры, са-
ту шы, дә рі гер; кә сіп кер лер: же ке мен шік мек теп (дү кен, дә рі ха на) басшы-
лары; биз нес мен: же ке мен шік мек теп тер (дү кен дер, дә рі ха на лар) ие  сі. 

«№1	қосымша	материалды»	оқыңыздар.

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Кә	сіп	кер	дің	қа	си	ет	те	рі	ту	ра	лы	ой	ла	ны	ңыз	дар.	

а)	 өз	мі	не	зі	ңіз	дің	бес	күш	ті	жә	не	бес	әл	сіз	тұс	ын	ата	ңыз	(сіз	дің	кә	сіп	кер	бо	лу	ы	ңыз	ға	кө­
мек	те	се	тін	жә	не	оған	же	ту	ге	ке	дер	гі	кел	ті	ре	тін	қа	си	ет	тер).

б)	 әл	сіз	тұс	та	ры	ңыз	ды	тал	дап,	күш	ті	тұс	та	ры	ңыз	ды	пай	да	ла	нып,	олар	дың	ор	нын	қа­
лай	тол	ты	ру	ға	бо	ла	ты	нын	жа	зы	ңыз.	

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»
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Макроэкономика­– макроэкономика	–	macroeconomics
Микроэкономика­– микроэкономика	–	microeconomics
Экономикалық­өсу­– экономический рост	–	economic	growth
Бәсеке­– конкуренция	–	competition

 1.2 ҚАЗАҚСТАН­ЭКОНОМИКАСЫНА­ТАРИɏИ­­
ЭКСКУРС

Қа­зақ­стан­эко­но­ми­ка­сын­да­ғы­­
кә­сіп­кер­лік­

Қа зақ стан да ғы кә сіп кер лік та ри-
хы нан. Ке ңес Ода ғы ыдыр ған нан кей ін, 
ТМД ел де рін де дағ да рыс бас тал ды: мем-
ле кет тің эко но ми ка лық мо де лін қай та 
құ ру аяқ тал ма ды, ал тау ар на рық та ры, 
ши кі зат пен өн ді ріс тік ба за лар мем ле-
кет тік ше ка ра лар мен бө лін ді. Қа зақ стан 
Рес пуб ли ка сы ның тәу ел сіз ді гі ком мер-
ция лық кә сіп кер лік ке не гіз де лу ден 
бас тал ды. Тек он да ған жыл дар дан 
кей ін ға на ел де мем ле кет тік қол дау мен 
ше тел дік ин вес ти ция тар ту ар қы лы 
кей бір өнер кә сіп тік жә не қар жы лық 
кә сіп кер лік ті дамытуға мүм кін дік ту ды. 
Осылайша кәсіпкерліктің бұл түрлері 
не ғұр лым ма ңыз ды жә не фор маль ды 
құ ры лы мға ие болды.

Қазақстанда шағын кәсіпкерлік 1988 жылдан бастап дами бастады. Кәсіп-
керліктің дамуының бастапқы кезеңдерінде республика экономикасында 
мемлекеттік кәсіпорындар басымдылыққа ие болды. 1990 жылдың тамызында 
КСРО Министрлер Кеңесі өзінің Қаулысымен кәсіпорындарды шағын кәсіпкер-
лік субъектілеріне жатқызудың негізгі көрсеткіштерін анықтап берді. Шағын 
кәсіпкерлік субъектілеріне: өнеркәсіпте 200 адамға дейін, ғылым және ғылы-
ми қызмет көрсетуде 50 адамға дейін, өндірістік емес салаларда – 25, бөлшек 
саудада – 15 адамға дейін қызмет ететін кәсіпорындарды жатқызды (1-сурет). 
Қазақстанда кәсіпорындарды шағын кәсіпкерлік субъектілерінің қатарына қо-
су қағидасы Қазақстан Республикасының 1997 жылғы 19 мау сымдағы заңымен 
анықталды, онда шағын кәсіпкерлік субъектілері деп кәсіпкерлік қызметпен 
айналысатын, жұмысшыларының орташа жылдық саны 50 адамнан көп емес 
және бір жылдағы активтерінің жалпы соммасы алты жүз мың есептік көрсет-
кіштен аспайтын жеке және заңды тұлғалар қабылданады. 

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 Қазақстан	Республикасындағы	
кәсіпкерліктің	тарихы;

–	 экономикадағы	кәсіпкерліктің	
мағынасы;

–	 микроэкономика	мен	
макроэкономика	арасындағы	
айырмашылық.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Кә	сіп	ке	рлік,	жал	да	ма	лы	жұ	мыс	
жә	не	биз	нес	ара	сын	да	ғы	ай	ыр­
ма	шы	лық	ты	ата	ңыз	дар.
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Өнеркәсіп

Өндірістік емес сала

Бөлшек сауда

Ғылым

200  
адам

25  
адам

15  
адам

50  
адам

1-суɪет. Кәсіпорындарды шағын кәсіпкерлік субъектілеріне 
жатқызудың негізгі көрсеткіштері 

Эко но ми ка да ғы кә сіп кер лік тің ма ңыз ды лы ғы. Ғылыми тұрғыдан қа-
растырғанда кәсіпкерлік инновацияның негізгі ерекшелігі болып табылады. 
Бұл бағыттың негізін салушы, әлемдік экономикалық ойлардың ең ірі өкіл-
дерінің бірі – Йозеф Шумпетер (1883–1950). Өзінің жаңашыл жұмыс тарында 
ол кәсіпкерді экономикалық даму механизмінің орталық элементі ретінде 
қараған. Оның ойынша экономикалық дамудың негізінде кәсіпкердің өндіріс 
факторларының «жаңа әдістер жиынтығын» пайдалануға тырысуы арқылы 
көрінетін ерекше қызметі жатыр, оның нәтижесі – жаңалықтар мен инновация-
лар. Ол «Егер біз факторлар санын арттырудың орнына қызметтер формасын 
өзгертетін болсақ, жаңалыққа қол жеткіземіз» деп жазды.  Кәсіпкер бұндай 
жағдайда «басқалардың жасағанын емес...» және «басқалар жасаған секілді 
емес...» істерді жасауға міндетті. Демек, кәсіпкерлер – мемлекеттің экономи-
калық өсуінің қозғаушы күштерінің бірі.

Эко­но­ми­ка­лық­өсу­–	қа	ра	лып	отыр	ған	эко	но	ми	ка	лық	жүйе	де	(ел	де,	өңір	де,	әлем­
де)	тау	ар	лар	мен	қыз	мет	тер	ді	шы	ға	ру	кө	ле	мін	ұл	ғай	ту.	Эко	но	ми	ка	лық	өсудің	өлшемі	
жал	пы	не	ме	се	жан	ба	сы	на	шақ	қан	да	ғы	нақ	ты	ЖІӨ­нің	өсу	көлемімен	есептеледі.

Елдің экономикалық дамуындағы кәсіпкерлердің рөлі мен маңызы төмендегідей: 
– кә сіп кер лік эко но ми ка да ғы құ ры лым дық қай та құ ру , өн ді ріс жә не қыз-

мет тер ді ұсы ну кө ле мін арт ты ру , ин вес ти ция лық қыз мет пен биз нес инф-
ра құ ры лы мын қа лып тас ты ру ға ық пал ете ді;

– кә сіп кер лік ша ру ашы лық қыз мет тің ба сым ба ғыт та рын да мы ту , ин но ва-
ция лық процестер ді жү зе ге асы ру , тех ни ка лық-тех но ло гия лық ба за ның 
жә не өнім дер но ме нк ла ту ра сы ның жыл да мы рақ жа ңа руы на сеп ті гін ти гі зе ді;

– кәсіпкерлікті дамыту бәсекелестікке қолайлы жағдай туғызады;
– кә сіп кер лік ең бек ти ім ді лі гі нің жо ға ры бо лу ына жақ сы әсер етіп, ын та лан-

ды ра ды, бар лық ре су рс ты үнем деу ге жә не олар ды оң тай лы пай да ла ну ға АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



151­бөлім.	Экономикалық	құбылыс	ретіндегі	кәсіпкерлік	

ық пал ете ді. Көп те ген жағ дай да өз биз не сі бар тұл ға лар дың қоз ғау шы 
уәж де рі күш ті рек, со ның ар қа сын да олар жал да ма лы жұ мыс шы лар ға 
қа ра ған да жұ мыс тың са па лы жә не өнім ді бо лу ына мүд де лі;

– жа ңа жұ мыс орын да рын құ ра ды, қай ырым ды лық ша ра ла рын өт кі зе ді.
Ша ғын жә не ор та биз нес саласындағы кә сіп кер лік құ ры лы мы ның да муы 

эко но ми ка лық про цес тер дің қа зір гі дү ниежү зі лік тен ден ция сы на то лы ғы мен 
жау ап бе ре ді. Қа зір дү ниежү зі нің бар лық ел де рін де ша ғын жә не ор та кә сі п орын-
дар дың көптеген түрі жұ мыс іс теу де. Мы са лы, Үн діс тан да 12 млн-нан, ал Жа по-
ния да 9 млн-нан астам осы секілді кәсіпорындар бар. Олар  бас тап қы өнім дер мен 
же ңіл өнер кә сіп ке ар нал ған жар ты лай фаб ри кат тар өн ді рі сі секілді эко но ми ка-
ның әр түр лі са ла сын да қыз мет ету де. Мы са лы, три ко таж өнім де рі, аяқки ім дер, 
ті гін бұй ым да ры, ау ыл ша руа шы лық өнім де рі, со ны мен қа тар сау да-се рік тес тік 
қыз мет те, жар на ма лық іс тер де, әр түр лі қыз мет көр се ту де жә не т.б.

Өндіріс­(экономикалық	мағынада)	–	қандай	да	бір	өнімді	жасау	процесі.
Қызмет­–­бір	тарап	(жеткізуші)	ұсына	алатын	кез	келген	қызмет	немесе	жұмыс.

Дү ниежү зі лік тә жі ри бе көр се тіп отыр ған дай, ша ғын жә не ор та кә сі по рын өн-
ді ріс тің ти ім ді лі гі н арттыруға ық пал ете ді. Мұн дай кә сі по рын дар не гіз гі өн ді ріс тің 
өміршеңдігі мен бә се ке лестік қа бі ле тін кү шей тіп, на рық жағ даятының өз ге рі сіне 
же дел жауап қатады, на рық тық эко но ми ка ға қа жет ті икем ді лік бе ре ді. Ша ғын жә-
не ор та биз нес ха лық тың қар жы лық және өн ді ріс тік ре су рс та рын жұмылдырады.

Нарықтық экономикасы дамыған елдердің тәжірибесіне сүйеніп, шағын 
бизнестің мүмкіндіктері туралы айтуға болады. Ол елдердің экономикасында 
шағын бизнес жетекші орынға ие. Еуро па да ғы Ло зан не қа ла сын да (Швей ца рия) 
ор на лас қан ал дың ғы қа тар лы Ме не дж мент инс ти ту ты (Institute of Management 
Development, IMD) 2014 жы лы әлем ел де рі нің бә се ке ге қа бі лет ті лі гін анық тау 
мақ са тын да жүр гі зіл ген жа һан дық зерт теу дің нә ти же ле рін жа рия ла ды.

Барлық кәсіпорындардың 95%-і, жалпы жинақтаушы өнімнің 60%-і 
шағын бизнеске тиесілі. Ша ғын биз нес ха лық ты жұ мыс пен қам ту проб ле ма сын 
ше шу де ең ма ңыз ды рөл ат қа ра ды. Мы са лы, Ұлыб ри тания ның жұ мыс қа 
жа рам ды хал қы ның 60%-і осы са ла да. АҚШ, Жа по ния , Гер ма ния , Фран цияда 
ша ғын кә сі по рын дар дың 75–80%-і жа ңа жұ мыс ор нын бе ре ді.

Шағын бизнес бәсекелестік ортаны қалыптастыруға себеп болады, бұл 
Қазақстанның экономикасы үшін маңызды, себебі ірі кәсіпорындарға қарағанда 
шағын кәсіпорындар монополия құруға бейім емес. Жетілген бәсекелестік 
жағда йында жұмыс істей отырып, олар ірі фирмалармен бәсекелесіп, эконо-
миканың кез келген саласындағы монополиялық позицияларды бұза алады. 
Ша ғын биз нес тің дәл осы қа сие ті көп те ген да мы ған ел дер дің эко но ми ка сын да 
ба рын ша ма ңыз ды рөл ат қа ра ды. Мұн дай ел дер дің қа та ры на Оң түс тік-Шы ғыс 
Азияның Жа ңа ин  дус     т ри ал ды ел дері: Ко рея Республикасы, Ма лай зия, Син-
га пур, Тай ланд жә не т.б. жа та ды. Бұл мемлекеттерде өндіріс жоғары дәрежеде 
маманданған, олар ғылыми-техникалық прогрестердің жаңа жетістіктерін, 
әсіресе, электроника, кибернетика және информатика саласындағы жетістік-
терді пайдалануға мүмкіндік береді. Шағын бизнестің ғылыми-техникалық 
зерттеулерінің үлесі 50%-ті құрайды.АР
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Ша ғын биз нес тө мен де гі дей мә се ле лер ді ше шу де ма ңыз ды фак тор бо лып 
та бы ла ды:
– ас сор ти ме нт тің ұл ғаюы, тау ар лар мен қыз мет тер дің, жұ мыс са па сы ның 

жо ғар ла уы. Тұ ты ну шы лар дың қа жет ті лі гін қа на ғат тан ды ру ға тал пы на 
оты рып, ша ғын биз нес тау ар лар (қызметтер) сапасы мен қызмет көрсету 
мәдениетін жақсартуға себеп  болады;

–  тау ар лар мен қыз мет тер өн ді рі сі н нақ ты тұ ты ну шы лар ға жа қын дату;
– адам дар дың шы ғар ма шы лық қа бі ле тін ба рын ша ти ім ді пай да ла ну, олар дың 

талан ты н ашу, әр түр лі қолөнер түр ле рі н үйрету.
Ша ғын жә не ор та биз нес тің дамуы қа зір гі жағ дай дағы эко но ми ка да на рық 

құ ры лы мы ның қа лып та суы ның мән ді жә не ма ңыз ды фак то ры бо лып та бы ла ды.
Эко но ми ка лық қа рым-қа ты нас тар адам өмі рі нің ма ңыз ды бө лі гін құ рай ды 

жә не бү кіл бір мем ле кет ке, сон дай-ақ же ке тұлғалар ға да ай тар лық тай ық пал 
ете ді. Бас қа субъ ек ті лер мен қа рым-қа ты нас тан оқ шау ла ну мүм кін емес. 

Бә­се­ке­	 –	 (	лат.	 c onc u r r o –	 «кез	де	се	мін,	 түй	ісе	мін»)	–	эко	но	ми	ка	лық	субъ	ек	ті­
лер	дің	ара	сын	да	ғы	өн	ді	ріс	фак	тор	ла	рын	мейі	лін	ше	ти	ім	ді	пай	да	ла	ну	үшін	кү	рес.

Мак роэко но ми ка – жүйе лер дің өза ра әре кет те суін жә не эко но ми ка ны бір тұ тас 
жүйе ре тін де зерт тейт ін эко но ми ка лық тео рия ның бө лі мі. Бар лық жағ дай лар жи -
н ақ та лып, бас тап қы эле ме нт тер ге бө лін бей зерт те ле ді. Бұл ғы лым мынадай мәсе-
лелер то бын қа рас ты ра ды: жұ мыс пен қам ту, эко но ми ка лық өсу мен те пе-тең дік, 
ба ға бел гі леу жә не ба ға сая са ты, сау да тең ге рі мі.  Джон Кей нс осы ба ғыт тың не гі зін 
сал ды, ол – АҚШ-ты Ұлы  то қы рау дан алып шық қан ағыл шын ға лы мы.

Мик роэко но ми ка – эко но ми ка лық агент тер дің: үй ша ру ашы лы ғы, фир-
ма лар жә не мем ле кет тер дің жұ мы сын, со ны мен қа тар ша ру ашы лық қыз ме тті 
жүр гі зу ба ры сын да ғы олар дың өза ра әре кет те суін  зерт тейт ін ғы лым са ла сы. 
Тал дау нақ ты субъ ек ті лер дең гей ін де жүр гі зі ле ді, бұл заң ды жә не фи зи ка лық 
тұл ға лар дың ал дын да тұр ған мә се ле лер ді ше шу ге кө мек бе ре ді. Мик роэко но-
ми ка зерт тейт ін не гіз гі мә се ле лер – тұ ты ну шы мен өн ді ру ші , на рық те пе-тең ді-
гі, эко но ми ка лық ти ім ді лік пен бас қа да көп те ген мә се ле лер.

Са­лыс­ты­ру
Эко но ми ка лық тео рия ның осы бө лім де рі нің ма ғы на сы практика жү зін де 

тү сі нік ті рек бо ла ды. Олар бір-бі рі мен бай ла ныс ты, же ке жә не жал пы түр де қыз-
мет ете ді. Са лыс ты рып қарасақ, мик роэко но ми ка үй құр лы сын зерт тей ді, бі рақ 
кө ше ге на зар ау дар май ды, ал мак роэко но ми ка қа ла жұ мы сын қа рас ты рып, оның 
ішін де гі же ке ғи ма рат тар ға кө ңіл бөл мей ді деп ай ту ға бо ла ды. Бұл зерт те ліп 
отыр ған мәселелер шең бе рін са лыс тыр ған да то лық дә ре же де кө рі ніс та ба ды. 

Мак роэко но ми ка үшін – жүйе ба ға сы ның жал пы дең гейі, мик роэко но ми ка 
үшін же ке ле ген тау ар лар мен қыз мет тер дің құ ны қы зы ғу шы лық ту ды ра ды 
(1-сызба). Осы лай ша, инф ля ция ны тү сі ну дің әр түр лі тә сіл і кө рі не ді, оның 
мә ні  түр ліше ба ға ла на ды. Мак роэко но ми ка мем ле кет тің, ай мақ тың не ме се 
әлем нің ұлт тық та бы сын, ал мик роэко но ми ка – әртүр лі та быс ты, со ның ішін де 
фир ма не ме се үй ша ру ашы лы ғы дең гей ін де зерт тей ді. Мак роэко но ми ка мен АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



171­бөлім.	Экономикалық	құбылыс	ретіндегі	кәсіпкерлік	

ай на лы са тын ға лым дар ға – ұлт тық өн ді ріс, ал олар дың бас қа топ та ғы әріп тес-
те рі не нақ ты фир ма ның ти ім ді лі гі жә не оның қыз ме ті қы зық ты болады.

Жекелеген экономикалық 
нысандарды

Фирма, үй шаруашылығы, 
нақты өнімдердің бағасын 

және т.с.с.

Ел немесе әлем эконо-
микасы, экономиканың 

мемлекеттік секторын т.б.

Микроэкономика Макроэкономика

Экономикалық 
зерттеудің екі 

саласы

Жалпы экономикалық 
жүйелерді

ЗЕРТТЕЙДІ ЗЕРТТЕЙДІ

1-сызба. ɗкономикалық зерттеу салалары

 Қо ры тын ды 
1. Дең гейі. Мик роэко но ми ка же ке ле ген эко но ми ка лық нысандарды, мак-

роэко но ми ка эко но ми ка лық жүйе лер дің өза ра іс-қи мы лын зерт тей ді.
2. Оқы ты ла тын сұ рақ тар шең бе рі. Мик роэко но ми ка – же ке мә се ле лер ді 

жә не эко но ми ка лық агент тер дің өза ра әре кет тес уін, ал мак роэко но ми ка 
біртұтас ірі жүйе лер ді зерт теу мен ай на лы са ды.

3. Ба ға ны қа лып тас ты ру. Мик роэко но ми ка – нақ ты өнім дер дің ба ға сын, мак-
роэко но ми ка ба ға лар дың жал пы дең гей ін зерт тей ді.

4. Жұ мыс пен қам ту. Мак роэко но ми ка үшін – жал пы эко но ми ка да жұ мыс пен 
қам ту, мик роэко но ми ка үшін нақ ты са ла лар мен бел гі лі бір кә сі по рын-
дар да жұ мыс пен қам ту ма ңыз ды.

5. Нарықтар. Мик роэко но ми ка – же ке ле ген на рық тар ды, мак роэко но ми ка 
олар дың бір-бі рі мен өза ра бай ла ны сын жә не өза ра іс-қи мы лын зерт тей ді.

Кон­сал­тинг­ (ке­ңес­бе­ру)	–	бас	қа	ру	шы	лар	мен	же	тек	ші	лер	ге	 қар	жы,	 ком	мер­
ция,	 заң,	 тех	но	ло	гия,	 тех	ни	ка	жә	не	са	рап	та	ма	лық	 қыз	мет	са	ла	сын	да	ғы	сұ	рақ	тар	
бо	йын	ша	ке	ңес	бе	ру	қыз	ме	ті.	Кон	сал	тинг	тің	мақ	са	ты	–	ал	ға	қой	ыл	ған	мақ	сат	тар	ға	
қол	жет	кі	зу	үшін	бас	қа	ру	(ме	не	дж	мент)	жүй	есі	не	кө	мек	көр	се	ту.

Кон	сал	тинг	тік	 ком	па	ния	лар	 түр	лі	 қыз	мет	ба	ғыт	та	ры	бой	ын	ша	 (мы	са	лы,	 қар	жы,	
кадр,	заң,	мар	ке	ти	нг	тік,	ұй	ым	дас	ты	ру	шы	лық,	ст	ра	те	гия	лық	жә	не	т.б.)	ма	ман	да	нады.

Кон	сал	тинг	тің	не	гіз	гі	мін	де	ті	–	бо	ла	шақ	та	ғы	да	му	ба	ғыт	та	рын	не	гіз	деу,	са	ла	ның	
ерек	ше	лі	гі	мен	клиент	тер	дің	мә	се	ле	ле	рін	ес	ке	ре	оты	рып,	ғы	лы	ми­тех	ни	ка	лық	жә	не		
ұй	ым	дас	ты	ру	шы	лық­эко	но	ми	ка	лық	ше	шім	дер	ді	пай	да	ла	ну	ға	тал	дау	жа	сау.	

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен
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Мем ле кет ие лі гі нен алу жә не же ке ше лен ді ру про це с те рі кең та рап, қа зақ-
стан дық ке ңес бе ру қыз ме ті на ры ғының қалыптасуы 1993–1995 жыл да рдан 
бас тау ал ды. Сол жыл да ры ҚР Пре зи ден ті нің «Же ке ше лен ді ру ту ра лы» жар лы-
ғы на сәй кес, мем ле кет тік мен шік ті са ту шы ның же ке ше лен ді ру про це сін ұй ым-
дас ты ру үшін дел дал дар ды тар ту ға құ қы ғы бар бол ды. Қа зақ стан Рес пуб ли ка сы 
Үкі ме ті кө бі не се ше тел дік кон сал ти нг тік ком па ния лар дың қыз ме ті не жү гін ді. 
Қа зақ стан дық ке ңес бе ру на ры ғы ның қа лып та суы ның бас тап қы ке зе ңі нің ерек-
ше лі гі – әлем дік кон сал тинг көш бас шы ла ры ның ке ліп, ірі ауди тор лық ком па-
ния лар құ руы. Бұл ком па ния лар бюд жет есе бі нен қар жы лан ды рып, екіжақ ты 
үкі метара лық не гіз де жә не ха лы қа ра лық ұй ым дар бой ын ша Қа зақ стан ға ке ліп 
түс кен тех ни ка лық кө мек бағ дар ла ма ла ры ның шеңберіндегі жо ба лар ды орын-
да ды. Бұл жо ба лар дың ба сым бө лі гі на рық тық қа ты нас тар инф ро құ ры лы мын 
инс ти ту цио наль дық да мы ту, со ны мен қа тар жап пай же ке ше лен ді ру, қар жы 
на ры ғы ның не гі зін қа лау, ша ғын биз нес ті қол дау ме ха ни зм де рін құ ру ға ба ғыт-
тал ды. Бі рақ олар дың же ке ше лен ді ру ден кей ін қай та құ ры лым дау ға бай ла-
ныс ты бас қа бір то бы кей бір қа зақ стан дық  кә сі по рын дар дың әлем дік кон сал тинг 
көш бас шы ла ры ның қыз ме тін уа қыт ша те гін пай да ла ну ына мүм кін дік бер ді.

Со ны мен Қа зақ стан да ғы ке ңес бе ру қыз ме ті на ры ғы ның 15 жыл дық 
та ри хын шарт ты түр де үш ке зең ге бө лу ге бо ла ды:

І ке зең (1993–1995 жыл дар) – ше тел дік ке ңес ші лер ді тар ту ар қы лы кон-
сал ти нг тік на рық тың пай да бо луы;

ІІ ке зең (1996–2000 жыл дар) – жер гі лік ті ке ңес ші лер дің пай да бо лу ымен 
ке ңес бе ру на ры ғы ның қа лып та суы;

ІІІ ке зең (2001 жыл дан кү ні бү гін ге дей ін) – ша ғын жә не ор та биз нес ке 
ар нал ған жа ңа ке ңес бе ру сек то ры ның қа лып та суы жә не оның әрі қа рай да муы;

«Шешен» әді сі нің кө ме гі мен бет пе-бет сау ал на ма:
1. Мем ле кет эко но ми ка сын да ғы кә сіп кер дің рө лі қан дай?
2. Дағ да рыс ке зін де ха лық қан дай өнім дер ді са тып алу ды тоқ тат пай ды? 
3. Кә сіп кер лік қыз мет қан дай түр лер ге бө лі не ді?
4. Өн ді ріс тік қыз мет де ге ні міз не?
5. Ке ңес бе ру қыз ме ті де ге ні міз не?
6. Кон сал тинг тік қыз мет тің қан дай ерек ше лік те рі бар?
7. Қа зақ стан Рес пуб ли ка сы ның тәу ел сіз ді гі нің алғашқы жылдарында 

та ра ған кә сіп кер лік тің тү рі қан дай? 
8. Кә сіп кер ліктің өн ді ріс тік жә не қар жы лық қыз ме ті қа шан да ми бас-

та ды?
9. Бүгінгі күні кәсіпкерліктің қай саласы біртіндеп дамып келеді?

«Джиг со» әді сі бой ын ша топ тық жұ мыс.
1. Не лік тен кә сіп кер лер тұр ғын дар дың өмі рі не қо лай лы лық пен ың ғай-

лы лық әке ле ді?

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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2. Не ге кә сіп кер лік тің да муы мем ле кет үшін өте пай да лы?
3. Не лік тен кә сіп кер  – на рық тың ең бел сен ді қа ты су шы сы?
4. Не лік тен кә сіп кер лік дағ да рыс жағ дай ын да тұ рақ тылығын сақтап 

қала алады?

«Пі кір та лас» әді сін пай да ла нып, тапсырмаларды орындаңыздар. 
1. Тау ар лар, қыз мет көр се ту жә не жұ мыс тар ара сын да ғы ұқ сас тық ты 

ата ңыздар.
2. Кә сіп кер лік  қызметтің барлық түрлерінің арасындағы ор тақ эле мен тті 

та бы ңыздар.
3. Ком мер ция лық қыз мет пен өн ді рі с тік қыз мет тің ара сын да ғы ай ыр ма-

шы лық қан дай?
4. Та қы рып тың не гіз гі идея сы қан дай?

Кес те ні дәптерлеріңізге тол ты ры ңыздар.
 Іс-әре кет тер дің да ми бас тау ке зең де рін «+» таң ба сы мен бел гі ле ңіз.

ʋ Қыз­мет­тің­тү­рі­ ����–2��� 2���–2��� 2���–2�2�
1 Ком	мер	циялық	

2 Өн	ді	ріс	тік

3 	Қар	жы	лық	

4 Кон	сал	тинг	тік	

1. Тө мен де көр се тіл гендер қандай қыз мет түр ле ріне жататындығын 
анықтап, жазыңыздар.

ʋ ­Қыз­мет Қыз­мет­тү­рі­
1 	Мей	рам	кә	сіп	кер	лер	ге	мар	ке	ти	нг	ілік	қыз	мет	тер	көр	се	те	ді	  

2 Ер	мек	сау	да	ор	та	лы	ғын	да	ғы	өз	бу	ти	гін	де	ки	ім	са	та	ды	

3 Ас	хат	жыл	жы	май	тын	мү	лік	ті	сақ	тан	ды	ру	ком	па	ния	сын	аш	ты	

4 Бо	лат	кә	сіп	кер	лер	ге	биз	нес	бой	ын	ша	ке	ңес	бе	ру	мен	ай	на	лы­
са	ды

5 Әділ	бек	құ	ры	лыс	ма	те	ри	ал	да	рын	өн	ді	ру	мен	ай	на	лы	са	ды

Бір	ай	ға	арналған	от	ба	сы	лық	бюд	жет	ті	жос	пар	ла	ңыз	(«№2	қосымша	материал»).	

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»
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1. «Ми ға ша бу ыл» әді сі бой ын ша пі кір ал ма су.
Се рік пен Бе рік – жа нар май құя тын бе кет те рдің ие ле рі. Екі бе кет те 

рес пуб ли ка лық ма ңы зы бар тасжолдың жа нын да ор на лас қан. Қа ла да 
бас қа жа нар май құю орындары жоқ. Кә сіп кер лер жа нар май ды бір дей ба-
ға да са та ды. Мына сұ рақ тар ға жау ап бе рі ңіздер:
1) Се рік ба ға ны кө тер гі сі ке ле ді, оның ойынша ба ға ның өсуі не қа ра мас-

тан жа нар май ға де ген сұ ра ныс өз гер мей ді. Ол са ту кө ле мі нің азаюы нан 
бо ла тын шы ғын ды жо ға ры ба ға мен са та тын дық тан ар ты ғы мен жа ба 
ала мын деп са най ды. Се рік ке осы жағ дай да қан дай ке ңес бе ре алар еді-
ңіз? Өз жа уа бы ңыз ды не гіз де ңіз.

2) Бе рік ба ға ны тү сір гі сі ке ле ді. Ол Се рік тің биз не сін ығыс ты рып шы ға ра 
аламын деп ой лай ды. Оның пікірінше әр гал ло нан тү се тін та быс тың 
тө мен деуі нен бо ла тын шы ғын ды жа нар май мөл ше рін кө бі рек са тып 
ар ты ғы мен қай та руға болады. Сіз Бе рік ке қан дай ке ңес бе ре алар еді-
ңіз? Өз жа уа бы ңыз ды не гіз де ңіз. 

3) Сіз дің ойы ңыз ша Се рік пен Бе рік өз биз нес те рі нің пай да лы лы ғын арт-
ты ру үшін бас қа қан дай әре кет тер жа сай ала ды?

Қазақстан	Республикасындағы	ең	ауқатты	50	бизнесменнің	тізімін	құрастырыңыз­
дар	(«№3	қосымша	материал»).

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
1.	 Кә	сіп	кер	лік	қыз	мет	тің	қай	тү	рі	мен	ай	на	лы	сар	еді	ңіздер?
2.	 Өн	ді	рі	с	тік,	ком	мер	ция	лық,	қар	жы	лық	жә	не	кон	сал	ти	нг	тік	қыз	мет	түр	ле	рі	не	мы	сал­

дар	кел	ті	рі	ңіздер.

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»
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Кә­сіп­кер­лік­көзқарас­í предп ри ни ма тельс кий под ɯод í 
entrepreneurial	approach
Идея­лар­мат­ри­ца­сы­í мат ри ца идей í matri[	of	ideas

 1.3 КӘСІПКЕРЛІК­КӨЗҚАРАС:­­
БАСТАМАШЫЛДЫҚ­ЖӘНЕ­ДАМУ­МЕН­
ЖАԘАШЫЛДЫҚҚА­ԚЗДІКСІЗ­ҰМТЫЛУ

Идея­–­кә­сіп­кер­лік­қыз­мет­тің­не­гі­зі
Әр бір биз нес тің не гі зі – оның не гі зін қа лау шы ның ти ім ді іс кер лік мүм кін-

дік терді та ба бі лу, қыз мет са ла сы ның ау қы мын ке ңей ту, іс кер лік мақ сат тар ға 
же ту үшін тәуе кел ге ба ру ға дай ын бо лу, бас та ма шыл дық, үз дік сіз да му ға 
ұм ты лу жә не жа ңа шыл дық секілді көзқарастарына байланысты болады.

«Кә сіп кер лік көзқарастың» ма ңыз ды құ рам дас бө лік тер дің бі рі – ә дет тен 
тыс ой лау жүй есі нің бо луы, үй рен шік ті шын дық қа «жа ңа жә не шығар-
машылық» тұрғыдан қарау. Ере сек адам дар да кә сіп кер лік көзқарасты қа лай 
да мы ту ға бо ла ды? Бі рін ші ден, бо ла шақты ой лау ды үй ре ну, оқи ға лар дың да-
муы ның әр түр лі нұс қа сын қа рас ты ру. Екін ші ден, көбірек армандау: бір не ше 
жыл дан кей ін адам дар ға не қы зық ты бо ла ды? Адамдардың қазіргі және бола-
шақтағы қажеттіліктерін қанағаттандыру үшін қандай шараларды қолдануға 
болады?

 Ең бас ты сы – шы ғар ма шы лық іс тер мен кө бі рек ай на лы су, әртүр лі адам мен 
қа рым-қа ты нас жа сау, кейде тым байсалдылықтан бас тартып, белсенді болып, 
ойынға араласуға мүмкіндік беру. Сонда сіз бәрібір бір рет же ңім паз бо лып 
шы ға сыз.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Кәсіпкерлік	қызмет	түрлерінің	
арасындағы	айырмашылықтар.

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 кәсіпкерлік	жеке	мотивация	
мен	өзін­өзі	іске	асыру	фор­
масы	ретінде;

–	 кәсіпкер	біліктілігі	ретінде	
идеяның	қалыптасуының	
маңызы;

–	 бизнес­идеяны	қалыптастыру	
құралдары.

Бұл­қы­зық!

«HP»	құ	рыл	тай	шы	ла	ры – Билл	Хью­
летт	 (Bill	 Hewlett)	 жә	не	 Дэйв	 Пак	кард	
(Dave	 Packard)	 фир	ма	ның	 атау	ын	да	
кім	нің	 есі	мін	 бі	рін	ші	 жа	зу	 ке	рек	 еке	нін	
анық	тау	 үшін	 мо	не	та	 лақ	тыр	ған.	 Пак­
кард		жеңі	ліп	қалып,	серіктесінің	фами­
лиясын	бірінші	орынға	қойды.
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Кә сіп кер лік қыз мет пен ай на лы су үшін кә сіп кер лік ке тән көп те ген тер мин-
дер дің ма ғы на сын бі ліп, тү сі ну ке рек. Та қы рып ты мең ге руге қа жет ті кей бір 
тер мин дер мен та ны сы ңыз дар:

Ақ ша – кез кел ген тау ар лар мен қыз мет тер дің ба ға сы ның ше гі ре тін де 
қыз мет етіп, олар ға ті ке лей ай ыр бас та ла ала тын жал пы ла ма эк ви ва лент. Өзі-
нің фор ма сы жа ғы нан ақ ша ерек ше тау ар, құн ды қа ғаз, ба ға бел гі сі, түр лі игі-
лік тер не ме се құн ды лық тар, есеп тер бой ын ша жаз ба лар тү рін де бо луы мүм кін.

Жұ мыс сыз дық – ел де эко но ми ка лық бел сен ді тұр ғын дар дың бір бө лі гін 
құ райтын, жал да ма лы жұ мыс шы бо лып ең бек те ну ге дай ын жә не мүд де лі, 
бі рақ жұ мыс та ба алмай жүр ген адам дар дың бо луы.

Сау да – са ту-са тып алу, тау ар лар ды ай ыр бас тау, со ны мен қа тар са тып 
алу шы лар ға ті ке лей қыз мет көр се ту, тау ар лар ды жет кі зу, олар ды сақ тау жә не 
са ты лым ға дай ын дау ға бай ла ныс ты процестерді жү зе ге асы ру ға ба ғыт тал ған 
ша ру ашы лық са ла сы жә не эко но ми ка лық қыз мет тү рі.

Эко но ми ка лық қа рым-қа ты нас тар – игі лік тер ді өн ді ру, та ра ту, ай ыр-
бас тау жә не пай да ла ну ба ры сын да  адам дар дың ара сын да қа лып та са тын қа ты-
нас тар.

Жал пы іш кі өнім (ағылш. Gross Domestic Product), жал пы ға бел гі лі қыс-
қар ты лы мы ЖІӨ (ағылш. GDP) – пай да ла ныл ған өн ді ріс фак тор ла ры ның ұлт-
тық ти іс ті лі гі нен тыс тұ ты ну ға, экс порт қа жә не қор лан ды ру үшін мем ле кет 
аумағында эко но ми ка ның бар лық са ла сын да бір жыл дың кө ле мін де өн ді ріл ген 
бар лық тау ар  мен қыз мет тер дің ақыр ғы на рық тық (яғ ни ті ке лей тұ ты ну ға, 
пай да ла ну ға не ме се қол да ну ға ар нал ған) ба ға сын көр се те тін мак роэко но ми-
ка лық көр сет кіш.

Бас тап қы ка пи тал – жа ңа кә сі по рын ның ка пи тал да рын құ ру жә не оның 
ша ру ашы лық қыз ме тін құ рас ты ру үшін жи нақ тал ған ка пи тал.

Ре сурс (фр.  ressource – «қо сал қы көз дер») – мақ сат ты түр де пай да ла ны-
ла тын ның бар лы ғы, со ның ішін де адам ның не ме се адам дар дың мақ сат ты қыз-
ме тін де пай да ла на ты ны ның бар лы ғы жә не қыз мет тің өзі. «Ре сурс» тү сі ні гі 
адам дар құ рас тыр ған өнім дер дің си пат та ма сы де ген ма ғы на да да қол да ны ла ды.

Тұ ты ну шы – кә сіп кер лік қыз мет ті жү зе ге асы ру дан тыс, тек же ке, қо ғам дық, 
от ба сы лық, үй ішін де жә не бас қа да қа жет ті лік те р үшін тау ар лар ға тап сы рыс бе ру 
не ме се са тып алу ние ті бар, са тып ала тын не ме се пай да ла на тын адам.

Құ зы рет ті лік ( лат. competere — «сәй кес ке лу», «үй ле су») – әл де кім жақ сы 
мең гер ген сұ рақ тар то бы.

Кә сіп кер лік өзін-өзі жү зе ге асы ру жә не же ке мо ти ва ция лау ны са ны ре-
тін де. Кә сіп кер бо лу оңай емес. Қар жы лан ды ру дан бас қа, кә сіп кер ді кә сіп кер 
атан ды ра тын ең ма ңыз ды нәр се – ой лау, яғ ни идея. Жалпы алғанда кә сіп кер-
лер – бі реу ге жал да ма лы жұ мыс шы ре тін де ал ған та бы сы на қа на ғат тан бай ты-
нын нақ ты се зін ген адам дар.

Нақ ты се зі ну – адам ның өзін бірегеймін деп іштей сезінуіне еш қан дай 
қа ты сы жоқ, оңай өл ше не тін көр сет кіш. Стар тап тар ға (өз биз не сін нөл ден бас-
тап құ ру шы кәсіп кер лер ге) кө мек те су ге ма ман дан ған ке ңес ші лер мұн дай се зі-
ну дің нақ ты лы ғын анық тай тын әртүр лі жол дар ды ұсы на ды. Олар дың бі рі – 
жұ мыс бе ру ші лер дің сұ ра ны сын ба ға лау үшін әр түр лі рек ру ти нг тік 
(қызметкерлер құрамын іріктеу) алаңдарда түй ін де ме лер ді ор на лас ты ру бо лып АР
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та бы ла ды. Бұл әдіс тің мә ні өте қа ра пай ым – егер сіз шы ны мен жақ сы ма ман 
бол саңыз, түй ін де ме ту ра лы пі кір ле рі ңіз  және сұх бат та су ға ша қы ру са ны 
үне мі жо ға ры бо ла ды. Егер олай бол ма са, оның екі се бебі бар: сіз өзі ңіз ту ра лы 
ой ла ған дай ти ім ді са рап шы емес сіз не ме се сіз ең бек на ры ғын да дәл сол уа қыт та 
сұ ра ныс та жоқ са ла да жұ мыс іс тей сіз.

Кә сіп кер дің құ зы рет ті лі гі ре тін де идеяны қа лып тас ты ру дың ма ңыз ды-
лы ғын ба ға лау. Кә сіп кер лік ті, жос пар ла ған іс ті ір ге лі идея сыз жү зе ге асы ру 
мүм кін емес. Мұн дай идея екі ма ңыз ды фак тор ға не гіз де луі ти іс: сұ ра ныс пен 
тех но ло гия (кә сіп кер дің құ зы рет ті лі гі).

Сұ ра ныс мы надай сұ рақ қа жау ап бе ре ді: өн ді рі ле тін өнім ді ( тау ар не ме се 
қыз мет ті) адам дар са тып алу ға дай ын ба? Бұл өнім нің жасалу тех но ло гия сын 
бі ле сіз бе? Бұл сұ рақ тың жау абы ши кі зат ты таң дау, өнім ді өн ді ру, өн ді ріс тік 
стан дарт тар ға сәй кес ті гі, про цес те гі ин но ва ция лар, ро бот тан ды ру, ке ңей ту, 
бағасын ар зан да ту, өнім же лі сін ке ңей ту жә не т.б. бой ын ша әрі қа рай жұ мыс 
жа саудың не гізі бо лып та бы ла ды.

Сұ ра нысқа ие емес өнім дер ді шы ғар мау ке рек. Сон дай-ақ сұ ра ныс қа ие 
салалардың іші нен де өзі ңіз тү сі не тін ба ғыт ты таң дамасаңыз, жұ мысыңыз 
жүр мей ді. Әри не ма ман жал дау ға не ме се се рік тес алу ға бо ла ды, оны биз нес ті 
құ ру мен жүр гі зу де жет кі лік ті тә жі ри бе ңіз бар жағ дай да ға на іс те геніңіз жөн. 

Егер кә сіп кер не ме се биз нес мен ре тін де ісі ңіз ді ен ді ға на бас та са ңыз, ең ал-
ды мен шы ғын да лу ға ту ра ке ле ді. Мұн дай жағ дай лар да бі раз уа қыт бойы (кей де 
ал ты ай ға дей ін) қи нал май өмір сү ре ала тын дай, жет кі лік ті «қо р» бо лу ке рек.

Идеяларды­қалыптастыру­бойынша­құралдар,­­
идеяларды­сырттай­бағалау

Идея лар мат ри ца сын қа лып тас ты ру құ рал да ры. Идея лар дың өмір шең ді гін 
тал дау ке зін де, әдет те «идея лар мат ри ца сын» қол да на ды. Оның мә ні – бел гі лі 
бір көр сет кіш тер дің өз гер ті п, әртүр лі жағ дай лар ды мо дель деу ар қы лы нә ти же-
лер ін анық тау.АР
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Әр түр лі нұс қа лар ды, оқи ға лар ды жә не әре кет тер ді есеп теу алдын ала 
ст ра те гия лық жос пар дың кө рі ні сін қа лып тас ты рып, мақ сат тар ға же ту дің 
ең ти ім ді әді сін анық тай ды. Әдіс өте қа ра пай ым жә не өнім жа сау тех но ло-
гия сы нан өз ге ар найы бі лім ді қа жет ет пей ді. Егер адам дар дың қа жет ті лі гін 
қа на ғат тан ды ру ды ой ла са ңыз, кез кел ген идеяны жү зе ге асы ру қи ын дық 
ту ғыз бай ды

Идеялар мат ри цасы ның бір не ше түр і бар, со лар дың бі реуі не тоқ талай ық. 
Алдымен «А нүк те сі» анық тала ды. Бұл – қа зір гі жағ дайдағы бар лық ак тив те-
рі ңіз, ақ ша, идеяла ры ңыз, дағ ды ла ры ңыз бен мүм кін дік те рі ңіз. Со сын «B нүк-
те сі» анық тала ды. Ол – кә сіп кер лік қыз мет тің со ңын да қол жет кі зе тін нә ти же . 
«А нүк те сі» мен «B нүк те сі нің» ара сын да ғы ара қа шық тық – мақ сат қа же ту ге 
көмектесетін әре кет тер ді көр се те тін мат ри ца.

­«Ой­ын­ар­қы­лы­үй­ре­нейік»

Са	ла	лық	тү	сі	нік	тер	жә	не	тер	мин	дер	мен	та	ны	су	(тео	рия	лық	бі	лім	ді	ны	ғай	ту	ға	ар­
нал	ған	оф	лайн	ой	ын	дар,	деб	ри	финг	ой	ын	дар).

Ой	ын	тап	сыр	ма	сы.	5–6	адам	нан	топ	тар	ға	бө	лі	ні	ңіз	дер.
Әр	топ	биз	нес­кей	сте	кел	ті	ріл	ген	са	ла	лық	тү	сі	нік	тер	мен	тер	мин	дер	ді	(«ақша»,	

«жұмыссыздық»,	«сауда»,	«	экономикалық	қарым­қатынастар»,	«жалпы	ішкі	өнім»,	
«бастапқы	капитал»,	«ресурс»,	«тұтынушы»,	«құзыреттілік»)	та	буы	ке	рек.	Әр	бір	та­
был	ған	тер	мин	ге	ко	ман	да	1	балл	ала	ды.	Қал	ған	тер	мин	дер	ге	бе	ріл	ген	бизнес­кейске	
бай	ла	ныс	ты	мы	сал	дар	та	буы	ке	рек.	Әр	бір	таң	дал	ған	мы	сал	ға	ко	ман	да	2	балл	ала	ды.	
Балл	са	ны	ең	жо	ға	ры	ко	ман	да	же	ңіс	ке	же	те	ді.	Тап	сыр	ма	лар	ды	орындау	ға	10	ми	нут	
уа	қыт	бе	рі	ле	ді.	Әр	ко	ман	да	дан	бір	спи	кер	сөй	лей	ді.	Спи	кер	ге	5	ми	нут	уақыт	бе	рі	ле	ді.

Жұптасып жұмыс істеу. «Сұ рақ тар ға жыл дам жау ап бе ру» әді сін пай-
да ла нып, сұ рақ тар дың то лық жау ап та рын дай ын да ңыздар.
1. Кә сіп кер лер де ге ні міз кім?
2. Кә сіп кер лік идея қан дай фак тор лар ға не гіз де луі ке рек?
3. Сұ ра ныс де ге ні міз не?
4. Тех но ло гия де ге ні міз не?
5. Идея лар мат ри ца сы ның мә ні не де?
6. «А нүк те сі» де ге ні міз не?
7. «В нүк те сі» де ге ні міз не?
8. «А нүк те сі» мен «В нүк те сі нің» ара сын да ғы аралық не ні біл ді ре ді?

«Джиг со» әді сі бой ын ша топ пен орын да ла тын жұ мыс.
1-топ:

1. Кә сіп кер дің жал дамалы жұ мыс шы дан ай ыр ма шы лы ғы не де?
2. Ке ңес бе ру ші лер жас кә сіп кер лер ге қа был да ған ақ па рат тың дұ рыс ты-

ғын анық тау дың қан дай әді сін ұсы на ды?

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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2-топ:
1. Қай жағдайда түйіндемелерді қарау мен сұхбаттасуға шақыру саны 

артуы мүм кін?
2. Қан дай жағ дай да түй ін де ме ні қа рас ты ру жә не сұх бат та су ға ша қы ру 

са ны ның көр сет кі ші тө мен бо луы мүм кін?
3. Кә сіп кер лік те сұ ра ныс жә не тех но ло гия лық фак тор лар  қа лай қол да-

ны ла ды?
3-топ:

1. Қан дай жағ дай да ма ман жал дау ға не ме се се рік тес қа был дау ға бо ла ды?
2. Қан ша уа қыт қа дей ін жә не қан ша мер зім бойы кә сіп кер дің қар жы лық 

қау іп сіз дік те гі берік ті ре гі бо луы ке рек?
3. Идея лар мат ри ца сын пай да ла ну үшін қан дай бі лім қа жет?

Та қы рып тың маз мұ ны бой ын ша тал дау жа са ңыз дар. Өздеріңіздің жа-
уап тарыңызды дә ле де ңіздер /жұп та сып пі кір ал ма су/.
1. Кә сіп кер лер мен жал да ма лы жұ мыс шы лар дың ай ыр ма шы лық та рын 

анық та ңыздар.
2. «А нүк те сі» мен «В нүк те сі нің» ара сын да ғы ай ыр ма шы лық ты анық та-

ңыздар.
3. Та қы рып тың не гіз гі идея сы қан дай?

Та қы ры п бой ын ша ал ған бі лім де рі ңіз ді жи нақ тап, «Кә сіп кер лік 
көзқарас» клас терін құ рас ты ры ңыздар. 

Қыз мет тің си пат та ма сы на сәй кес «+» не ме се «–» бел гі ле рі мен кес те ні 
тол ты ры ңыз дар.

ʋ Қыз­мет­ Сұ­ра­ныс­ ­Тех­но­ло­гия­
1 Сіз	ай	ма	ғы	ңыз	да	бір	де­бір	шаш	та	раз	дың	жоқтығын,	

көр	ші	ле	рі	ңіз	шаш	та	рын	ал	ды	ру	үшін	үне	мі	алыс	қа,	
қа	ла	ның	бас	қа	жа	ғы	на	ба	ру	ға	ти	іс	екен	дік	те	рі	не	
шағым	да	нып	жүр	ге	нін	бі	ле	сіз.	Бі	рақ	сіз	бұл	биз	нес	тің	
не	еке	нін	жә	не	қа	лай	жұ	мыс	іс	тей	ті	нін	біл	мей	сіз,	се	бе­
бі	сіз	ша	ш	та	раз	емес	сіз,	мы	са	лы,	сан	тех	ник	сіз

2 	Сіз	де	то	ңа	зыт	қыш	тар	ды	жо	ба	лау	жә	не	оны	жи	нақ	тау	дағ­
ды	ла	ры	бар,	бі	рақ	сол	түс	тік	по	люс	те	өмір	сү	ре	сіз.	Мұн	да	
жыл	бойы	су	ық,	оның	үс	ті	не	ғы	лы	ми	экс	пе	ди	ция	лар	мен	
ақ	аю	лар	ды	са	на	ма	ған	да,	он	да	еш	кім	өмір	сүр	мей	ді

3 	Сіз	ағыл	шын	ті	лін	оқы	ту	дың	ти	ім	ді	жол	да	рын	бі	ле	сіз,	
алай	да	ол	ау	дан	да	бір	де­бір	тіл	үй	ре	ту	ор	та	лы	ғы	жоқ

4 	Сіз	ыс	тық	ай	мақ	та	өмір	сү	ре	сіз,	«құ	лақ	шын	дар»	тік	кі	ңіз	
ке	ле	ді,	со	ны	мен	қа	тар	сіз	де	өн	ді	ріс	тік	дағ	ды	лар	жоқ

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік
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«Шең бер бойы мен сұ рақ қою» әдісін пай да ла нып, пі кір ал ма сы ңыз дар.
1. Сұ ра ныс пен тех но ло гия  қыз мет те рін си пат тай тын екі мы сал кел ті рі-

ңіздер. 
2. «А нүк те сін» жә не «В нүк те сін» си пат тай тын бір қыз мет ке мы сал кел-

ті рі ңіздер.

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
1)	 Биз	нес		құ	ру	идея	сын	жа	зы	ңыз	(ал	дын	ала­ау	ыл	дық	жерлердегі	ау	ылша	ру	ашы	лы­

ғына	жатпайтын	ша	ғын	биз	нес	ке	ар	нал	ған	әлеу	ет	ті	идея	лар	ті	зі	мі	мен	та	ны	сы	ңыз	
(«№4	қосымша	материал»)	.

2)	 Биз	нес	құ	ру	ту	ра	лы	идея	ңыз	ды	мы	на	па	ра	ме	тр	лер	бой	ын	ша	тал	да	ңыз:	сұ	ра	ныс,	на­
рық	қа	кі	ру	мүм	кін	ді	гі,	бә	се	ке	,	ба	ға	дең	гейі,	сұ	ра	ныс	тың	тұ	рақ	ты	лы	ғы	(бол	жам),	әле­
ует	ті	тұ	ты	ну	шы	лар.	

3)	 Кә	сіп	кер	лік	идеяны	ба	ға	ла	ған	да	мы	на	сұ	рақ	тар	ға	жау	ап	бе	рі	ңіз:
	 1.	Не	лік	тен	сіз	дің	өні	мі	ңіз	(қыз	мет	те	рі	ңіз)	тұ	ты	ну	шы	ла	ры	ңыз	ды	қы	зық	ты	ра	ды?
	 2.	Нақ	ты	кім	дер	сіз	ге	«тұ	ты	ну	шы»	бо	ла	ала	ды?
	 3.	Сіздің	тау	ар	ла	ры	ңыз	ды	тұтынушыларға	жеткізушілерді	қай	дан	із	дей	сіз?
	 4.	Тұ	ты	ну	шы	лар	сіз	дің	тау	ар	ла	ры	ңыз	ту	ра	лы	қай	дан	бі	ле	ді?
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Өндіріс­факторлары­– факторы производства	–	production	
factors
Рента­– рента	–	rent
Еңбекақы­– заработная плата	–	wage
Процент­– процент	–	persent
Пайда­– прибыль	–	profit
Роялти­– роялти	–	royalty

 1.4 ӨНДІРІС­ПРОЦЕСІНЕ­ҚАТЫСАТЫН­РЕСУРСТАР

Өн ді ріс ре су рс та ры – тау ар лар ды, 
қыз мет тер ді жә не өз ге де құн ды лық-
тар ды жа сау про це сін де пай да ла ны луы 
мүм кін әр түр лі та би ғи, әлеу мет тік жә не 
ру ха ни күш тер дің жи ын ты ғы.

Эко но ми ка лық тео рия да ре су рс тар 
бірнеше топ қа бө лі не ді.

Та би ғат ре су рс тары – өн ді ріс те қол да-
ну ға жа рам ды та би ғи күш тер мен зат тар. 
Олар  сар қыл майт ын (күн энер гия сы, жел 
энер гия сы) жә не сарқылатын (ор ман, су) 
жә не жа ңар тыл майт ын ресурстар (мұ най, 
газ, кен орын да ры жә не т.б.) деп бөлінеді. 
Көп те ген та би ғат ре су рс тары си рек кез-
де се ді, ал олар дың қор ла ры күн сай ын 
азаюда.

Ма те ри ал дық ресурстар – адам жа са ған бар лық өн ді ріс құ рал да ры жә не 
өн ді ріс нә ти же сі бо лып та бы ла тын ең бек зат та ры.

Ең бек ресурстары – ең бек ке қа бі лет ті ха лық.
Қар жы ресурстары – өн ді ріс ті ұй ым дас ты ру ға қо ғам бө ле ала тын ақ ша 

қа ра жа ты.
Ақ па рат тық ресурстар – ком пью тер лік тех ни ка ның кө ме гі мен ав то мат-

тан ды рыл ған өн ді ріс тің жұ мыс іс теуі жә не оны бас қа руға қа жет ті де рек тер.
«Өн ді ріс ре су рс та ры» ұғы мы мен қа тар эко но ми ка лық тео рия «өн ді ріс фак-

тор ла ры» ұғы мы мен жұ мыс іс тей ді. Ре су рс тар ту ра лы әң гі ме бол ған да, өн ді ріс ке 
әлеу ет ті тар ты луы мүм кін та би ғи жә не әлеу мет тік күш тер туралы айтылады, ал 
өн ді ріс фак тор ла ры – өн ді ріс про це сі не нақ ты тар тыл ған ре су рс тар.

Өн ді ріс фак тор ла ры – тау ар лар мен қыз мет тер ді өн ді руге қа жет ті эко но-
ми ка лық ре су рс тар.

Дәс түр лі түр де өн ді ріс  фак тор ла ры былайша бө лі не ді:
• жер;
• ең бек;
• ка пи тал.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Экономикалық	өсу	дегеніміз	не?

–	 Ресурс	дегеніміз	не?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 тауар	мен	қызмет	көрсетулер	
өндірісіне	қажетті	ресурстар	
мен	факторлар;

–	 тауар	мен	қызмет	көрсетулер	
өндірісіне	қажетті	ресурстар	
мен	факторлар	арасындағы	
айырмашылық.
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Сон дай-ақ қа зір гі уа қыт та олар ға дәс түр лі түр де төмендегі ұғымдар қо сы-
ла ды:
• кә сіп кер лік қа бі ле ті;
• ақ па рат.

Жер – адам қо ға мы ның өмір сү руі не қа жет ті жә не ша ру ашы лық та пай да-
ла ны ла тын та би ғи ре су рс тар.

Ең бек – адам мен қо ғам ның қа жет ті лік те рін қа на ғат тан ды ру ға ба ғыт тал ған 
адам ның мақ сат ты, са на лы қыз ме ті. Осы қыз мет ба ры сын да адам ең бек құ рал-
да ры ның кө ме гі мен та би ғат зат та рын иге ре ді, өз гер те ді жә не өз мақ сат та ры на 
бей ім дей ді, та би ғат зат та ры мен құ бы лыс та ры ның ме ха ни ка лық, фи зи ка лық 
жә не хи мия лық қа си ет те рін пай да ла на ды жә не ал дын ала бел гі лен ген мақ-
сат қа же ту үшін олар дың бір-бі рі не өза ра ық пал етуі не мәж бүр лей ді. Мақ сат ты 
ең бек қыз ме ті про це сін де адам (ең бек субъ ек ті сі) өзі жа са ған ең бек құ рал да-
ры ның кө ме гі мен ең бек за тын өзі не қа жет ті өнім ге ай нал ды ра ды. Ең бек өні мі 
зат тың (ма те ри ал дың) ерек ше лі гі не, құ рал дар дың да му дең гейі не, оны жү зе ге 
асы ру дың мақ са ты мен тә сі лі не не гіз дел ген.

Ка пи тал (қар жы ре су рс та ры) – пай да алу үшін қолда ны ла тын мү лік 
жи ын ты ғы. Өн ді ріс не ме се пай да та бу мақ са тын да қыз мет  көр се ту са ла сы на 
ак тив тер ді ба ғыт тау – ка пи тал са лым да ры не ме се ин вес ти ция ла р деп те ата-
ла ды. Қа зір гі бух гал тер лік есеп те «ка пи тал » тер ми ні жеке қол да ныл май ды, 
бі рақ қар жы лық тал дау дың бір қа тар жа қын көр сет кіш те рі бар. Мы са лы, жеке 
ка пи тал – ком па ния ак тив те рі нің құ ны мен оның мін дет те ме ле рі нің со ма сы 
ара сын да ғы ай ыр ма шы лық. Әдет те бұл ша ма жар ғы лық ка пи тал (ком па ния 
ие ле рі нің жар на сы), қо сым ша ка пи тал (мү лік ті қай та ба ға лау, эмис сия лық 
кі ріс), бө лін бе ген пай да мен ре зе рв тер (пай да дан құрылған) есе бі нен қа лып та-
са ды.

Кә сіп кер лік қа бі лет тер – өн ді ріс тің қал ған ре су рс та рын, эко но ми ка лық 
ре су рс тар ды бі рік ті ре тін фак тор, оның құ ра мы на кә сіп кер лер ді, кә сіп кер лік 
инф ра құ ры лым ды және кә сіп кер лік эти ка мен мә де ни ет ті қо су ке рек. Өз 
ке зе гін де кә сіп кер лер ге ең ал ды мен ком па ния лар дың ие ле рі, меншік иелері 
болмайтын ме нед жер лер, сон дай-ақ ие ленуші мен бас қа ру шы лар  тұл ға сын да  
көрінетін биз нес ті ұй ым дас ты ру шы лар жа та ды. Кә сіп кер лік   бі ре гей лі гінің 
ар қа сын да өз ге де эко но ми ка лық ре су рс тар – ең бек, ка пи тал, жер, бі лім өза ра 
әре кет те седі. 

Кә сіп кер лер дің бас та ма сы мен іс кер лі гі нарықтық механизм арқылы 
еселене түседі, ол бар лық эко но ми ка лық ре су рс      тар ды ба рын ша ти ім ді лік пен 
пай да ла нып, эко но ми ка лық өсу ді ын та лан ды ру ға мүм кін дік бе ре ді.

Ақ па рат – эко но ми ка лық про цес тер де пай да ла ны ла тын ре сурс. Ақпарат 
қо ғам ның өн дір гіш күш те рі жүй есі нің бар лық ком по не нт те рі нде пайда-
ланып, ең бек про це сі нің бар лық аспектілері: ең бек нысаны мен құ ра лы 
жә не күнделікті ең бек тің құ рам дас бө лі гі бо лып та бы ла ды. Се нім ді ақ па-
рат қа ие бо лу  – эко но ми ка лық субъ ек ті нің ал дын да тұр ған проб ле ма лар ды 
ше шуге қа жет ті шарты бо лып та бы ла ды. Со ны мен қа тар то лық ақ па рат та-
быс қа жетудің кепілдігі бола алмайды. Қа лып тас қан жағ дай лар да ең тиімді 
ше шімді қа был дау үшін алын ған мә лі мет тер ді қол да на бі лу дағдысы бі лім АР
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ре су рс ын си пат тай ды. Бұл ре су рс тың та сы мал дау шы ла ры бас қа ру, са тып 
алу шы лар ға са ту жә не қыз мет көр се ту, тау ар ға тех ни ка лық қыз мет көр-
се ту са ла сын да ғы бі лік ті кадр лар бо лып та бы ла ды. Бұл ре сурс түрі биз нес те 
та быс әкеледі.

Өн­ді­ріс­фак­тор­ла­ры­нан­алы­на­тын­кі­ріс­тер
На рық тық эко но ми ка жағ дай ын да эко но ми ка лық ре су рс тар ер кін са тып 

алы на ды, са ты ла ды жә не өз ие ле рі не ерек ше (фак тор лы) та быс әке ле ді:
жер – рен та;
ең бек – жала қы;
ка пи тал – процент;
кә сіп кер лік қа бі лет тер – пай да;
ақ па рат – роял ти.
Эко но ми ка лық ре су рс тар – өмір дің түр лі са ла ла рын да бар әлеу ет, ол эко-

но ми ка са ла сын да пай да лы бо луы мүм кін. Мұн дай құ рал дар мен күш тер дің 
жи ын ты ғын жал пы ре су рс тар мен ша тас тыр мау ке рек, олар дың кез келгені 
ша ру ашы лық ай на лым ға тар ту ға жа ра мауы мүм кін.

Өн ді ріс фак тор ла ры – өн ді ріс тік про цес ті жү зе ге асы ру ға қа жет ті жағ-
дай ре тін де әре кет ете тін өза ра бай ла ныс ты ком по не нт тер. Жал пы, «фак-
тор» сө зі қоз ғау шы кү ш не ме се ма ңыз ды бөл шек, жағ дай де ген ді біл ді ре ді 
(2-сызба).

Кәсіпкерлік қабілет – өндірісті ұйымдастыру  
және басқару дағдылары

Ақпараттық ресурстар

Жер  
(табиғи  

ресурстар)

Еңбек  
(адами  

ресурстар)
Капитал

Пайдалы  
қазбалар, 

 жердің өзі

Адамдардың 
ақыл-ойы  

және  
физикалық күштері

Жабдықтар,  
ғимараттар,  
көлік, ақша  

капиталдары

ӨНДІРІС ФАКТОРЛАРЫ

�-сызба. κндіріс факторларыАР
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Са­лыс­ты­ру
Арнайы әде би ет терде атал ған тер мин дер өза ра жиі ал ма сып қол да ны ла ды. 

Де ген мен өн ді ріс фак тор ла ры ның эко но ми ка лық ре су рс та ры ның бел гі лі бір 
ай ыр ма шы лық та рын бай қау ға бо ла ды. Бі рақ бас тап қы да бас қа тер мин дер дің 
қа лай кө рі ніс та ба ты нан анық тап алай ық.

Топтастырудың әртүр лі нұс қа сын тал дай оты рып, екі жағ дай да да ерек ше 
ма ңыз ды са нат тар дың ара сын да: та би ғи бай лық тар, адам дар жа са ған ма те ри-
ал дық нысандар (ар найы жаб дық тар, өнер кә сіп тік құ ры лыс тар, кө лік жә не т.б.), 
адам ең бе гі, қар жы, ақ па рат деп ата ла ды де ген қо ры тын ды ға ке лу ге бо ла ды.

Ал ен ді «эко но ми ка» жә не «өн ді ріс» ұғым да ры ның мә ні не на зар ау да-
рай ық. Бі рін ші сінің мағынасы әл де қай да кең жә не екін ші сі оның құ ра мы на  
кі ре ді. Бас қа ша айт қан да, эко но ми ка өн ді ріс мә се ле ле рі мен ға на емес, бар-
лық игі лік ті ті ке лей жа сау мә се ле ле рі мен де ай на лы са ды. Ол әрі өнім ді 
бө лу ге жә не та би ғат сый ын сау ат ты пай да ла ну ға бай ла ныс ты мін дет тер ді 
ше ше ді, ба ға дең гей ін ба қы лай ды жә не бас қа да көп те ген функ ция лар ды 
орын дай ды.

Де мек, тек құн ды лық тар ды жа сау ға қа тыс ты ның бар лы ғы өн ді ріс фак тор-
ла ры на жа та ды. Со ны мен қа тар эко но ми ка лық ре су рс тар өн ді ріс тік про цес тің 
шең бе рі нен шы ға ды. Мы са лы, тау ар лар ды дай ын дау не ме се қыз мет көр се ту 
ке зін де гі ең бек өн ді ріс фак то ры бо лып та бы ла ды. Ал кә сіп кер лік қыз мет ті 
(ең бек тің бір тү рі) эко но ми ка лық ре су рс тар ға жат қы зу ға бо ла ды.

Эко но ми ка лық ре су рс тар мен өн ді ріс фак тор ла ры ара сын да ғы ай ыр ма-
шы лық не де еке нін тү сі ну ге кө мек те се тін та ғы бір мы сал кел ті ре міз. Бұл жо лы 
қар жы са на ты на жү гі не міз. Өнім ді дай ын дау ға бө лі не тін ақ ша қа ра жа тын 
өн ді ріс фак тор ла ры деп атау ға бо ла ды. Тау ар лар ды са ту дан тү се тін кі ріс тер 
түріндегі қар жы ак тив те рі эко но ми ка лық ре су рс тар ре тін де ай қын да ла ды.

1.  Өн ді ріс ре су рс та ры де ге ні міз не?
2. Эко но ми ка лық тео рия ның ре су рс та ры қан дай топ тар ға бө лі не ді?
3. Өн ді ріс фак тор ла ры де ге ні міз не?
4. Өн ді ріс фак тор ла ры қан дай топ тар ға бө лі не ді?
5. Қан дай топ тар екі жағ дай да да аса ма ңыз ға ие бо ла ды?

«Раунд ро бин» әді сі қол да ны ла ды. Сы нып  екі топ қа бө лі ніп, әр бір топ 
өз мін дет те рі мен пі кі рлерін, идея сын бір-бі рі не айт ып, тал қы лай ды.
1. Не лік тен өн ді ріс тің бас қа фак тор ла ры ның ара сын да кә сіп кер лік бі ре-

гей ма ғы на ға ие?
2. Нелік тен өн ді ріс тің эко но ми ка лық ре су рс та ры өн ді ріс фак тор ла ры на 

қа ра ған да кең ма ғы на ға ие?
3. Не лік тен ақ па рат тық ре су рс тар ту ра лы то лық ақ па рат қа ие бо лу та-

быс қа же ту ге ке піл дік бер мей ді?

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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1. Өн ді ріс ре су рс та ры мен фак тор ла ры ның ара сын да ғы ай ыр ма шы лық не де?
2. Өн ді ріс ре су рс та ры мен фак тор ла ры ның ара сын да ғы  ұқ сас тық ты та-

бы ңыз дар.

Өн ді ріс фак тор ла ры мен ре су рс тар то бы н сы зық та рмен бай ла ныс ты ры-
ңыздар жә не әр тіз бек тің өза ра бай ла ны сына анық тама беріңіздер. 

Ре­су­рс­тар Фак­тор­лар
та	би	ғат	ре	су	рс	тары
ма	те	ри	ал	дық	ре	су	рс	тар
ең	бек	ре	су	рс	та	ры
қар	жы	ре	су	рс	та	ры	
ақ	па	рат	тық	ре	су	рс	тар

Кә	сіп	кер	лік	қа	бі	ле	ті
Ақ	па	рат
Жер
Ең	бек
Ка	пи	тал

Өн ді ріс фак тор ла ры ның прак ти ка лық мы сал да рын кел ті рі ңіздер. 
Мы са лы: Жер. Ти мур да 30 гек тар жайы лым бар, ол қой ша ру ашы лы ғы 

үшін пай да ла на ды.
• Жер.
• Ең бек. 
• Ка пи тал.
• Кә сіп кер лік қа бі ле ті.
• Ақ па рат.

Сіз  өз кә сіп кер лік қыз ме ті ңіз ді қан дай ре су рс тан бас тар еді ңіз ? Өз ше-
ші мі ңіз дің се бе бін жа зы ңыз жә не оны дәлелде ңіз .

Ре су рс тар:
• та би ғат ре су рс тары;
• ма те ри ал дық ре су рс тар;
• ең бек ре су рс та ры;
• қар жы ре су рс та ры;
• ақ па рат тық ре су рс тар.

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік
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Сұраныс­пен­ұсыныс­– спрос и предложение	–	demand	and	
supply
Экзогендік­сұраныс­– экзогенный спрос	–	e[ogenous	demand
Эндогенді­сұраныс­– эндогенный спрос	–	endogenous	demand

 1.5 НАРЫҚТЫԘ­ҚЫЗМЕТ­ЕТУ­МЕɏАНИЗМІ­

Сұ­ра­ныс­жә­не­ұсы­ныс­за­ңы
Сұ ра ныс де ген не? 
Сұ ра ныс на рық тың ма ңыз ды па ра    метр   і бо лып та бы ла ды, се бе бі оның не-

гі зін адам дар дың қа жет ті лік те рі құ рай ды. Алай да қа жет ті лік тің барлығын 
бірдей сұ ра ныс қа жат қы зу ға бол май ды. Мы са лы, бір зат ал ғы ңыз ке ле ді де лік, 
бі рақ қа ра жа ттың жоқ ты ғы на бай ла ныс ты бұл ті ле гі ңіз орын дал ған жоқ, яғ ни 
бұл жағ дай сұ ра ныс бо лып есеп тел мей ді.

Сұраныс­–­нарықта	 қалыптасқан	жағдайда	ұсынылған	 тауар	мен	 қызметтер	
түрлеріне	төлем	қабілеті	бар	қажеттілікке	негізделген	жайт.

Де мек, тек ниет қа на емес, оны тө лей-
 тін ақ ша бар жағ дай да ға на қажеттілік 
сұ ра нысқа айналады. Оны тұ ты ну шы лар 
ти іс ті ба ға мен са тып ал ғы сы кел ген та -
уар лар кө ле мін көр се те тін гра фик тү рін де 
си пат тау ға бо ла ды.

Егер абс цис са осін де са тып алы на тын 
тау ар кө ле мін Q ар қы лы, ор ди на та осін де 
ба ға қоз ға лы сын P ар қы лы бел гі ле сек, он-
да сұ ра ныс гра фи гі не ме се сұ ра ныс тың қи-
сық сы зы ғы тү рін де кө рі ніс ала ды (d,d

1
). 

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Ақша	де	геніміз	не?

–	 Сауда	дегеніміз	не?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 сұраныс	пен	ұсыныс	заңдары;

–	 сұраныс	пен	ұсынысқа	әсер	
ететін	факторлар.

­Бұл­қы­зық!

Қы	тай	да	бір	жыл	да	25	мил	лиард	жұп	
бір	рет	тік	та	мақ	таяқ	ша	сы	жұм	са	ла	ды.

O QQ 2

P

P2

P3

Q 1

P1

Q 3

d

d1

A

Б

B

�-су ɪет. Сұраныстың	
қисық	сызығы	(d,d1)АР
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Осы графикті қа рас ты ра оты рып, ба ға ның өз ге руі не бай ла ныс ты сұ ра ныс 
мөл ше рі нің де өз гер ге нін кө ру ге бо ла ды (1-сурет). Егер P

1
 ба ға да сұ ра ныс 

мөл ше рі Q
1 

бол са, он да ба ға P
3
-ке дей ін тө мен де ген де, сұ ра ныс кө ле мі Q

3
-ке 

дей ін өсе ді, яғ ни ба ға ның тө мен деуі сұ ра ныс тың өсуі не, ал жо ға ры ла уы сұ ра-
ныс тың тө мен деуі не әке ле ді. Демек, сұ ра ныс мөл ше рі мен ба ға ара сын да ке рі 
бай ла ныс бар.

Тауарға	деген	сұраныс	мөлшері	мен	баға	арасындағы	кері	байланысты	сұраныс­
заңы	деп	атайды.Ол	қандай	да	бір	тауарға	баға	мен	сұраныс	көлемі	арасындағы	
кері	тәуелділікті	көрсетеді.

Графикте көр се тіл ген сұ ра ныстың қи сық сы зығының бір те-бір те тө мен-
деуі, бұл тұ ты ну шы лар сұ ра ны сы ның бел гі лі бір тау ар ға қа на ғат тан ды рыл ға-
нын көр се те ді.

Ен ді біз ұсы ныс де геніміз не, өн ді ріл ген жә не са ту ға ұсы ныл ған тау ар лар 
кө ле мі н не анықтайды деген мәселеге тоқ тала мыз. Са ту  мақсатында өн ді ріл ген 
жә не ұсы ныл ған тау ар лар дың кө ле мі тау ар өн ді ру ші лер інің тұ ты ну шы лар ға 
ұсы нған тау ар ла ры ның кө ле мін анық тай ды. Бұ дан ұсы ныс тың са ту ға өн ді-
ріл ген жә не ұсы ныл ған тау ар лар кө ле мі не бар лық уа қыт та бай ла ныс ты емес 
еке нін кө ре міз. Кей жағ дай да іш кі ша руа шы лықта тұ ты нылатын өнім дер дің 
біраз бө лі гі ұсы ныс қа жат пай ды.Ұсыныс деп, өндірушілер белгілі бір бағамен 
сатқысы келетін және сата алатын тауарлар мен қызметтердің жиынтығын 
түсіну керек.

Ұсы ныс – өн ді ру ші  жа сап шы ғар ған жә не басқа факторлар өзгермеген 
жағдайда нарықта белгілі бір бағамен сату үшін өн ді ріл ген тау ар ла рдың 
кө ле мін көр се тетін шка ла мен си пат тала ды.

Сұ ра ныс пен оның ба ға ға бай ла ныс ты қоз ға лы сын мы на дай кес те кө ме-
гі мен көр се ту ге бо ла ды. 2-кестеде 1 кг кар топ ба ға сы мен сатуға ұсы ныл ған 
кар топ мөл ше рінің арақатынасы бе ріл ген.

�-кес те. ΰсыныс пен оның бағаға  
байланысты қозғалысы

�­кг­кар­топ­тың­ба­ға­сы­­(теңге) Ұсы­ныл­ған­кар­топ­мөл­ше­рі­(тонна)

50 500

55 1000

60 1500

65 2000

70 2500

Осы бе ріл ген дер ді график тү рін де көр се тейік. 3-суретте абс цис са осін де 
са ту ға ұсы нып отыр ған кар топ мөл ше рі (Q), ал ор ди на та осін де 1 кг кар топ 
ба ға сы (Р) бе ріл ген.АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



3 4

O QQ 4

P

P 4

P5 Q 5

P2

Q 3

A
B

C

Q 2 Q 1

P3

D

E S 1

S

P1

мөлшері

�-су ɪет. ΰсыныстың қисық сызығы �661 )

Графиктен кө ріп отыр ға ны мыз дай, ке мі ме лі ұсы ныстың қи сық сы зы ғы  (SS
1
) 

тау ар кө ле мі мен ба ға ара сын да ғы ті ке лей бай ла ныс ты көр се те оты рып, өс пе лі 
түр де бо ла тын ды ғын бей не лей ді. 

Ұсы ныстың қи сық сы зы ғында (SS
1
) Е нүк те сі ең жо ғар ғы ба ға Р (70 тең ге) 

өс кен де Q
1
 – тау ар кө ле мі 2500 тг-ге өсе ді, ал А нүк те сін де ба ға ның тө мен деуі не 

Р
5
 (50 теңге) сәй кес, са ту ға ұсы ныл ған кар топ кө ле мі нің азаюын Q

5
 (500 тон на) 

кө ре міз. Ұсы ныстың қи сық сы зы ғы (SS
1
) ба ға ның өз ге руі мен ұсы ныс мөл ше-

рі нің ара сын да ғы бай ла ныс ты көр се те ді. Ба ға не ғұр лым жо ға ры ла са, ұсы ныс 
мөл ше рі де со ғұр лым кө бейеді, ке рі сін ше, ба ға тө мен де се, са ту ға ұсы ныл ған 
өнім кө ле мі де тө мен дей ді.

Баға	мен	ұсыныс	арасындағы	тікелей	байланыс­ұсыныс­заңы­деп	аталады.

Ұсыныс заңы тау ар өн ді ру ші лер інің көп пай да та бу мақ са тын да жо ға ры 
ба ға да көп тау ар жә не тө мен ба ға да аз тау ар шы ға ратындығын көр се те ді. 

Сұ ра ныс ұсы ныс ты ту ды ра ды. Егер қан дай да бір өнім ге сұ ра ныс бар бол-
са, он да тұтынушыларға осы сұ ра ныс ты қа на ғат тан ды ра тын өнім ұсы на тын 
кә сіп кер та бы ла ды.

Де фи цит өнім ба ға сы ның өсуі не ық пал ете ді, про фи цит ке рі сін ше, оны 
азай та ды. Өнім нің құ ны шекті дең гей ге жа қын да ған да (ба ға ны одан әрі тө мен-
де ту өн ді ру ші жә не/не ме се са ту шы үшін пай да лы емес дең гей) жар на ма лық 
жә не мау сым дық же ңіл дік тер, тө лем дер, не сие, са ту жә не сұ ра ныс ты ын талан-
ды ра тын бас қа да эле ме нт тер ен гі зі ле бас тай ды.

Әдет те ба ға ұсы ныс пен сұ ра ныс ара сын да ғы те пе-тең дік нүк те сін де ор на-
ты ла ды. Бас қа тең жағ дай лар да тау ар ға ба ға ның тө мен деуі сұ ра ныс ты арт ты-
ра ды (са тып алу ға дай ын дық) жә не ұсы ныс ты азай та ды (са ту ға дай ын дық).

Сұ ра ныс за ңы – сұ ра ныс ша ма сы (кө ле мі) тау ар ба ға сы ның ұл ғаюына қа рай 
азаяды. Ма те ма ти ка лық тұр ғы дан бұл сұ ра ныс мөл ше рі мен ба ға ара сын да 
ке рі тәу ел ді лік бар (бі рақ y = a/x фор му ла сы мен ұсы ныл ған ги пер бо ла тү рін де 
бо луы мін дет ті емес). Ба ға ның өсуі сұ ра ныс кө ле мі нің тө мен деуін ту ды ра ды, ал 
ба ға ның тө мен деуі сұ ра ныс кө ле мі нің ар ту ына себеп болады.АР
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Сұ ра ныс за ңы ның та би ға ты қарапайым. Егер са тып алу шы ның осы та -
уар ды са тып алатын бел гі лі бір ақ ша со ма сы бар бол са, он да ол бағасы қым-
баттаған сайын тауарды аз сатып алады жә не ке рі сін ше. Әри не, нақ ты кө рі ніс 
әл де қай да күр де лі, өйт ке ні са тып алу шы қо сым ша қа ра жат жұмсап, осы та  -
уар дың ор ны на бас қа тау ар-субс ти тут са тып ала ды.

Егер қан дай да бір тау ар дың ба ға сы қымбаттаса, бі рақ оның бар лық бас қа 
па ра ме тр ле рі өз ге ріс сіз қал са, тау ар ға де ген сұ ра ныс тө мен дей ді.

Эко но ми ка лық тео рия да ба ға ның тө мен деуі сұ ра ныс тың азаюына, ал жо ға-
ры ла уы, ке рі сін ше, тау ар ға де ген сұ ра ныс тың ар ту ына әсер ете тін  бас қа да 
жағ дай лар кез де се ді.

Гиф фен па ра док сі сұ ра ныс за ңы ның  ше гі нен шы ға тын жал ғыз ерек ше жағ-
дай бо лып та бы ла ды, ол ағыл шын эко но мис ті Ро берт Гиф фен нің (1837–1910) 
құр ме ті не атал ған. Эко но мист ХІХ ға сыр да Ир лан дия да бол ған ашар шы лық ке-
зін де ба ға сы қымбаттаса да кар топ қа сұ ра ныс арт қа нын бай қа ған. Гиф фен бұ ны 
ке дей от ба сы лар дың бюд же тін де кар топ тың үле сі жо ға ры бол ған ды ғы мен бай-
ла ныс тыр ды. Бұл әлеу мет тік топ тың нақ ты шы ғын да ры тө мен деп, кар топ тың 
ба ға сы қым бат та ға ны на қа ра мас тан, олар аш қал мау ла ры үшін бас қа тау ар лар ға 
ке те тін шы ғын ды азайт ып, кар топ ты тұ ты ну кө ле мін арт тыр ды. Осының нә ти-
же сін де кар топ тың сұ ра ныс сы зы ғы «кө те ріл ген» си пат қа ие болды.

Гиф фен әсе рі өнер кә сіп тік да мы ған ел дер де си рек кез де се ді, ал осы әсер 
кө рі ніс тап қан тау ар лар Гиф фен тау ар ла ры деп ата ла ды.

Гиф фен тау ары – тұ ты ну құ ры лы мын да ма ңы зы бар тө мен дең гей лі тау ар 
(бар лық тұ ты ну шы лық шы ғын дар бюд же тін де оның үле сі жо ға ры). Гиф фен 
тау ары  жағ дай ын да кі ріс әсе рі ор нын тол ты ру әсе рі нен тө мен, нә ти же сін де 
осы тау ар дың ба ға сы ар зан да ған да, оған де ген сұ ра ныс тө мен дей ді (си пат-
та ма сы жақ сы рақ тау ар лар ды са тып алу үшін қар жы кө зі пай да бо ла ды), ал 
ба ға сы жо ға ры ла ған да – сұ ра ныс ар та ды.

Экзогенді және эндогенді сұраныс түрлері болады. Эк зо ген ді сұ ра ныс – үкі-
мет тің ара ла суы нан не ме се сырт тан қан дай да бір күшті ен гі зу ден ту ын дай тын 
сұ ра ныс.

Эн до ген дік сұ ра ныс (іш кі сұ ра ныс)  – осы қо ғам да бар фак тор лар дың нә ти-
же сін де қо ғам ішін де қа лып та са ды.

Қа рас ты ры лып отыр ған тау ар дың ба ға сы өз гер ме ген кез де сұ ра ныс қа әсер 
ете тін фак тор лар сұ ра ныс тың құн ды емес де тер ми на нт та ры деп ата ла ды. Эко-
но мис тер ең ма ңыз ды құн ды емес де тер ми на нт тар дың  ара сы нан мы на лар ды 
атай ды:

1. Тұ ты ну шы лар дың тал ғам да ры мен қа лау ла ры.
Мы са лы, са ла уат ты өмір сал тын ұс та на тын бел сен ді жар на ма лық науқан 

спорт тық тре на жер лер мен та би ғи өнім дер ге сұ ра ныс тың өсуі не алып ке ле ді, 
сол ба ға да ғы сұ ра ныс кө ле мін ұл ғай та ды (сұ ра ныс қи сы ғы ның оң ға жыл жуы).

2. Тұ ты ну шы лар дың та быс та ры.
Қа лып ты са па лы тау ар лар дың ба сым то бы үшін та быс тың өсуі сол ба ға да ғы 

сұ ра ныс тың ұл ғаюына жә не ти ісін ше сұ ра ныс қи сы ғы ның оң ға жыл жуы на 
алып ке ле ді.

Алай да са па сы тө мен, са лыс тыр ма лы түрде на шар тау ар лар дың та бысы 
өс се, тұ ты ну шы ның са лыс тыр ма лы на шар тау ар ларды не ғұр лым са па лы АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



3 6

та  уарға ал мас ты руы на итер ме лей ді жә не сол ар қы лы сұ ра ныс ты қыс қар та ды. 
Нә ти же сін де сұ ра ныс қи сы ғы сол ға ығы са ды.

3. Тұ ты ну шы лардың са ны.
Бас қа жағ дай лар да әлеу ет ті са тып алу шы лар дың са ны не ғұр лым көп бол-

са, тау ар ға на рық тық сұ ра ныс со ғұр лым жо ға ры бо ла ды.
4. Бас қа тау ар лар дың ба ға лары.
Бұл ба ға лық емес фак тор бо лып та бы ла ды, қа ра лып отыр ған тау ар дың 

ба ға сы ның өз гер меуін көз дей ді. Кез кел ген бас қа, со ны мен қа тар біз тал дай тын 
тау ар дың ба ға сы ба ға лық емес не ме се эк зо ген дік фак тор ре тін де әре кет ете ді.

Шарт ты түр де «бас қа» тау ар лар дың үш то бы бар:
• бей та рап, яғ ни не гіз гі тау ар на ры ғы на өте тө мен дең гей де әсер ете-

тін дер, мы са лы, шай жә не фре зер лік  станок тар;
• ал мас ты ру шы лар, ұқ сас қа жет ті лік тер ді қа на ғат тан ды ра ды, сон-

дық тан не гіз гі тау ар ға бә се ке лес бо ла ала тын дар, мы са лы, шай жә не 
ко фе;

• то лық ты ру шы лар, не гіз гі тау ар ды тұ ты ну мен бай ла ныс ты зат тар, 
мы са лы, шай мен қант.

Егер тау ар лар дың бі рін ші то бы нан бас тар та тын бол сақ, он да то лық ты-
ру шы жә не ал мас ты ру шы тау ар лар дың ба ға ла ры ның өз ге руі атал ған тау ар дың 
на рық тық сұ ра ны сы на елеу лі әсер ете ді.

Ал мас ты ру шы- тау ар дың ба ға ла ры ның өсуі,  оған де ген сұ ра ныс тың 
тө мен деуі не әке ліп, нә ти же сін де не гіз гі тау ар дың сұ ра ны сы ар та ды. (Мы са-
лы, ХХ ғасырдың 70–80 жж. жағ дай ды алу ға бо ла ды: мұ най на ры ғын да осы 
энер гия кө зін та сы мал дау шы ның ба ға сы ның өсуі ба ла ма лы энер гия көз де-
рі не: атом, күн, жел жә не т.б. энер гия ға сұ ра ныс тың ар туы на әкел ді.

Ке рі сін ше, то лық ты ру шы тау ар лар дың ба ға сы ның өсуі не гіз гі тау ар    ларға 
де ген сұ ра ныс ты тө мен де те ді жә не ке рі сін ше, сұ ра ныс арт са, ба ға сы тө мен-
дей ді. Мы са лы, же ке ком пью тер ге ар нал ған при нтер лер дің ба ға сы ның тө мен-
деуі са па сы жо ға ры қа ғаз ға де ген сұ ра ныс ты арт тыр ды. Екі мы сал да сұ ра ныс 
қи сы ғы ның сол ға жыл жуы ның кө рі ні сі бо луы мүм кін.

5. Тұ ты ну шы лар дың эко но ми ка лық болжамдары.
Болжамдар ба ғаның өз ге руіне, ақ ша лай кірістің пай да бо луына, ел де гі 

мак роэко но ми ка лық жә не т.б. жағ дай ларға  қатысты болуы мүм кін. Нәтиже-
сінде, ба ға лар дың өсуі н болжау (инф ля ция лық болжамдар) сол уа қыт ке зе ңін де 
тау ар ға де ген сұ ра ныс ты арт ты руы мүм кін, бұл жағдайда сұ ра ныс тың қи сы ғы 
 оң ға жыл жиды. Ал ақ ша кірісі қыс қа рады деп болжау (мы са лы, ал да ғы жұ-
мыс тан бо са ту ға бай ла ныс ты) сұ ра ныс ты төмендетеді, ти ісін ше сұ ра ныс қи сы-
ғы  сол ға жыл жиды.

Сұ ра ныс қа әсер ете тін ба ға лық емес фак тор лар ға мы на лар жа та ды:
• ха лық тың ақ ша лай кі ріс те рін де гі өз ге ріс тер;
• ха лық тың құ ры лы мы мен са нын да ғы өз ге ріс тер;
• бас қа тау ар лар ға (әсі ре се тау ар ал мас тыр ғыш тар ға не ме се өза ра то лық ты-

ру шы тау ар лар ға) ба ға лар дың өз ге руі);

АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



3 71­бөлім.	Экономикалық	құбылыс	ретіндегі	кәсіпкерлік	

• мем ле кет тің эко но ми ка лық сая са ты;
• жар на ма, сән ар қы лы тұ ты ну шы лық тал ғам дар ды өз гер ту.

Ұсы ныс қа әсер ете тін фак тор лар:
• ал мас тыр ғыш тау ар лар дың бо луы;
• комп ле мент- тау ар лар дың (то лық ты ру шы лар дың) бо луы;
• тех но ло гия дең гейі;
• ре су рс тар дың кө ле мі мен қол же тім ді гі;
• са лық жә не до та ция;
• та би ғат жағ дай лары;
• бол жам дар (инф ля ция лық, әлеу мет тік-сая си);
• на рық өл шем де рі;

Ұсы ныс тар дың ба ға лық емес фак тор ла ры на мы на лар жа та ды:
• тех ни ка лық жа ңа лық тар нә ти же сін де өн ді ріс шы ғын да ры ның өз ге руі, 

ре сурс көз де рі нің өз ге руі, са лық сая са ты на бай ла ныс ты өз ге ріс тер, сон-
дай-ақ өн ді ріс фак тор ла ры құ ны ның қа лып та суы на әсер ете тін си пат та-
ма лар;

• жа ңа фир ма лар дың на рық қа шы ғуы; 
• фир ма ның өз  са ла сы нан ке туі не әке ле тін  тау ар лар дың  ба ға сы ның өз ге руі; 
• та би ғи апат тар;
• сая си іс-әре кет тер мен со ғыс тар;
• пе рс пек ти ва лы эко но ми ка лық бол жам дар;
• са ла бой ын ша жұ мыс іс тейт ін фир ма лар ба ға ның өсуі ке зін де ре зе рв тік 

не ме се жыл дам са лы на тын жа ңа қу ат тар ды іс ке қо са ды, бұл ұсы ныс  
көлемін бірден арт ты рады;

• ба ға  ұзақ уақыт бойы өскен жағ дай  да осы са ла ға бас қа өн ді ру ші лер ұм ты-
ла ды, бұл өн ді ріс  пен нақты ұсы ныс санын арттырады.
Ұсы ныстың қи сы қ сызығына тех ни ка лық прог ресс ықпал етеді. Ол өн ді ріс 

шы ғын да рын тө мен де ту ге жә не на рық та ғы тау ар лар са нын өз гер ту ге мүм-
кін дік бе ре ді. Ұсы ныс гра фи гін тал дау өн ді ру ші пай да ла на тын өн ді ріс тех но-
ло гия сы на, тау ар ды дай ын дау ке зін де пай да ла ны ла тын ши кі зат тың бо луы на 
жә не қолже тім ді гі не бай ла ныс ты. Егер өн ді ріс тің ұт қыр лы ғы мен он да пай да-
ла ны ла тын ре су рс тар жо ға ры бол са, ұсы ныс қи сы ғы көл беу леу, яғ ни тө менірек 
орналасқан бо ла ды.

1. Сұ ра ныс за ңы де ге ні міз не?
2. Ұсы ныс за ңы де ге ні міз не?
3. Эк зо ген ді сұ ра ныс де ге ні міз не?
4. Эн до ген ді сұ ра ныс де ге ні міз не?
5. Сұ ра ныс тың ба ға лық емес де тер ми на нт та ры де ге ні міз не?
6. Сұ ра ныс қа ық пал ете тін ба ға лық емес фак тор лар ға не лер жа та ды?
7. Ұсы ныс тың ба ға лық емес фак тор ла ры на не жа та ды?

Сұрақтарға­жауап­берейік
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1. Сұ ра ныс за ңы ның та би ға тын тү сін ді рі ңіз дер.
2. Не лік тен тау ар ба ға сы ның өсуі не қа рай ұсы ныс ша ма сы (кө ле мі) ар та 

тү се ді?
3. Не лік тен са ла уат ты өмір сал ты туралы жар на ма лық науқан қызметі спорт-

тық тре на жер лар  мен та би ғи өнім ге де ген сұ ра ныс ты арт ты ра ды?
4. Не лік тен то лық ты ру шы жә не ал мас ты ру шы тау ар лар дың ба ға сы ның өз-

ге руі не гіз гі тау ар дың на рық та ғы сұ ра ны сы на айт ар лық тай әсер ете ді?
5. Не лік тен тұ ты ну шы лар дың эко но ми ка лық болжамдары ба ға ның өз ге-

руі не ықпал етуі мүм кін?

1. Эк зо ген ді жә не эн до ген ді сұ ра ныс тың ай ыр ма шы лық та рын си пат та-
ңыз дар.

2. Сұ ра ныс пен ұсы ныс тың ара сын да ғы ұқ сас тық ты та бы ңыз дар.

Кес те ні тол ты ры ңыз дар. 

Сұ­ра­ныс­қа­әсер­ете­тін­фак­тор­лар Ұсы­ныс­қа­әсер­ете­тін­фак­тор­лар
Мы са лы:
жар	на	ма	ны пай	да	ла	ну

Мы са лы:
ал мас тыр ғыш тау ар лар дың бо луы

Сұ­ра­ныс­қа­әсер­ете­тін­ба­ға­емес­­
фак­тор­лар

Ұсы­ныс­қа­әсер­ете­тін­ба­ға­емес­­
фак­тор­лар

Мы са лы: 
ха	лық	тың	ақ	ша	лай	кі	ріс	те	рін	де	гі	өз	ге	ріс	тер

Мы са лы: 
жа	ңа	фир	ма	лар	на	ры	ғы	на	шы	ғу

• бас қа тау ар лар дың (әсі ре се тау ар-ал мас тыр ғыш тар ға не ме се өза ра то-
лық ты ра тын тау ар лар дың) ба ға лар ының өз ге руі;

• болашағы бар эко но ми ка лық болжамдар жасау;
• қоғам көзқарасының өзгеруі;
•  тау ар лар дың қол же тім ді гі;
• на рық өл шем де рі;
• сән жә не тал ғам;
• ха лық тың ақ ша лай кі ріс те рін де гі өз ге ріс тер;
• ха лық тың құ ры лы мы мен са нын да ғы өз ге ріс тер;
•  жиынтық (то лық ты ра тын) тауарлардың болуы;
• тех но ло гия дең гейі;
• та би ғат жағ дай ла ры;
• болжамдар (инф ля ция лық, әлеу мет тік-сая си);
• ре су рс тар кө ле мі мен қолже тім ді гі;
• са лық жә не до та ция;
• зат тың пай да лы лы ғы;

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық
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• тұ ты ну шы лар дың болжамы;
• кі ріс ша ма сы;
• өза ра ал мас ты ры ла тын тау ар лар ға белгіленген ба ға; 
• ха лық са ны;
• мем ле кет тің эко но ми ка лық сая са ты;
• жар на ма, сән ар қы лы тұ ты ну шы лық тал ғам дар дың өз ге руі; 
• жа ңа фир ма лар на ры ғы на шы ғу;
• фир ма ның өз  са ла сы нан ке туі не әке ле тін  тау ар лар дың  ба ға сы ның өз-

ге руі;
 • та би ғи апат тар;
• сая си іс-әре кет тер мен со ғыс тар.

Сұ ра ныс пен ұсы ныс қа әсер ете тін фак тор лар ға, сұ ра ныс пен ұсы ныс қа 
әсер ете тін ба ға лық емес фак тор лар ға прак ти ка лық мы сал да р кел ті рі ңіздер.
1. Сұ ра ныс қа әсер ете тін фак тор. 
 Мы са лы: Ар ман өз ка фе сі не клиент тер ді тар ту үшін Ин тер нет  арқылы 

жар на ма жасайды.
2. Ұсы ныс қа әсер ете тін фак тор.
3. Сұ ра ныс қа әсер ете тін ба ға лық емес фак тор.
4. Ұсы ныс қа әсер ете тін ба ға лық емес фак тор.

Пі кір ал ма су. «Шең бер бой ымен сұрақ қою» әді сі қол да ны ла ды (топ-
тық жұ мыс). 
1. Ха лық ара сын да қан дай өнім ге сұ ра ныс бар жә не оған қан дай фак тор-

лар әсер ете ді деп ой лай сыз? Үш мы сал кел ті рі ңіз.
 Мы са лы: азық-тү лік өнім де рі не ха лық ара сын да тұ рақ ты сұ ра ныс бар, 

се бе бі оған тау ар дың жал пы қолже тім ді к фак то ры, та быс мөл ше рі, 
зат тың пай да лы лы ғы, өза ра ал мас ты ры ла тын тау ар лар ға белгіленген 
ба ға, сон дай-ақ ха лық са ны әсер ете ді.

2. Реф лек сив ті ринг.
 Сөй лем дер ді аяқ таңыздар:
 Бү гін ме н ... біл дім. Мен ... үй рен дім. Ме ні ... таңғал дыр ды. Мен де... 

жақ сы шық ты. Ма ған ... қи ын бол ды. Мен ... жа сай алар едім. Ен ді 
мен... тү сін дім. Мен ... жа сап кө ре мін. Ен ді мен ... жа сай ала мын. Ме нің 
... жа са ғым ке ле ді. Ма ған .... қы зық бол ды.

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік
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На­рық­тық­те­пе-тең­дік­í ры ноч ное рав но ве сие í  
market	eTuilibrium
Сұ­ра­ныс­пен­ұсы­ныс­тың­икем­ді­лі­гі­– элас тич нос ть сп ро са 
и пре дло же ния	–	supply	and	demand	elasticity

 1.6 НАРЫҚТЫҚ­ТЕПЕ-ТЕԘДІК­

На рық тық те пе-тең дік – сұ ра ныс 
пен ұсы ныс өза ра тең бол ған кез де гі 
на рық та ғы жағ дай.

Бі рақ әртүр лі фак тор дың өз ге руі 
ке зін де сұ ра ныс пен ұсы ныс тың ара-
сын да тең ге рім сіз дік пай да бо ла ды 
жә не на рық тық те пе-тең дік жо ға ла ды. 
Бұ рын ғы эко но мис тер, клас си ка лық 
мек теп өкіл де рі на рық тық те пе-тең дік-
ті тең дік нүк те сі не өз бе тін ше ке лу ге 
қа бі лет ті жағ дай ре тін де қа рас тыр ды. 
Олар на рық тың өзін-өзі рет теу қа бі ле ті 
бар жә не кез кел ген сырт қы ара ла су сыз 
өз бе ті мен те пе-тең дік ке ке ле ді деп са-
на ған.

Эко но ми ка лық тео рия да на рық тық 
те пе-тең дік ті қа рау дың екі тә сі лі бар.

1-тә сіл. Валь рас бой ын ша.
Швей ца рия лық эко но мист Леон 

Валь рас на рық тық те пе-тең дік ті олар-
дың сан дық ба ға ла уы на қа рай қа рас-
тыр ды. Осы тә сіл ді гра фик те қа рас ты-
рай ық (4-сурет).

E нүк те сін де бас тап қы да на рық та 
қа лып тас қан те пе-тең дік көр се тіл ген, 
оған P

E
 ба ға сы бой ын ша Q

E
-ге сәй кес 

ке ле тін тау ар са ны. Дәл E нүк те сін де 
сұ ра ныс пен ұсы ныс тың қи сы ғы қи ылы-
са ды, бұл та  уар дың кө ле мі мен ба ға сы 
осы мәнде болған ке з де сұ ра ныс пен ұсы-
ныс тың тең еке нін көр се те ді. Бі рақ тау ар 
ба ға сы P

1
 дең гейі не дей ін өс кен кез де 

сұ ра ныс са ны Q
1

D дең гейі не дей ін қыс қа-
ра ды, ал тау ар ұсы ны сы ның кө ле мі ке рі-
сін ше Q

1
S дең гейі не дей ін ар та ды. 

O QQ 1
D

P

P E

P2

Q 2
S

P1

Q E

S

E

D

Ұсыныстың	
көп	болуы

Q 2
D Q 1

S

Сұраныстың	көп	
болуы

4-суɪет. ȼальрас бойынша 
нарықтық тепе-теңдікті орнату

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Сұ	ра	ныс	қандай	көрсеткіштер­
ден	құралады?	

–	 Сұраныстың	бағалық	емес	
детерминанттарын	атаңыздар.

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 на	рық	та	те	пе­тең	дік	тің	қа	лып­
та	суы,	дефицит	пен	профицит;

–	 не	гіз	гі	фак	тор	лар	дың	өз	ге	рі	сі	не	
на	рық	тың	бей	ім	де	лу	процесі	
ре	тін	де	сұ	ра	ныс	пен	ұсы	ныс	
икем	ді	лі	гі.
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Өн ді ру ші де артық тауарлар пай да бо ла ды,  олардан құ ты лу ға ты ры са оты рып, 
ба ға ны тө мен де те бас тай ды. Нә ти же сін де ар зан тау ар ға сұ ра ныс өсе бас тай ды. 
Бұл цикл на рық тық те пе-тең дік қал пы на кел ген ге дей ін жал ға са ды.

Сатып­
алушылар

Нарық­тепе-теңдігі

Q
d 
꞊ Q

s

Сатушылар
�-суɪет. Сұраныстың көлемі ұсыныстың көлеміне тең болатын  

нарықтағы жағдай

 Тау ар дың ба ға сы P
2
 дең гейі не дей ін тө мен де ген кез де оның сұ ра нысы Q

2
D дең-

гейі не дей ін өсе ді жә не Q
2

S дең гейі не дей ін қыс қа ра тын ұсы ныс тан аса тын бо ла ды. 
Тұ ты ну шы да артық тауарлар пай да бо ла ды, со ның нә ти же сін де на рық та тау ар ға 
де фи цит туындайды. Бі рақ ар зан тау ар ға ар тық дүр лік пе ер телі-кеш қым бат тай тын 
ба ға ға қы сым көр се те тін бо ла ды. Ал ба ға кө те ріл ген кез де өн ді ру ші лер өз ке зе гін де 
на рық толғанша тау ар ұсы ны сын ұл ғай та ды.

Валь рас бой ын ша на рық тық те пе-тең дік ті бел гі леу шар тын тең дік тү рін де 
ұсы ну ға бо ла ды: Q

d
(P)=Q

s
(P).

Бұл тең дік Валь рас бой ын ша сұ ра-
ныс пен ұсы ныс тың кө ле мі – ба ға функ-
ция сы бо лып та бы ла ты нын көр се те ді 
(5-сурет).

2-тә сіл. Мар шалл бой ын ша.
Ағыл шын эко но ми сі жә не неок лас-

си ка лық мек теп тің бас ты өкіл де рі нің 
бі рі – Альф ред Мар шалл ба ға на рық тық 
те пе-тең дік ті ор на та тын бір ден-бір фак-
тор деп са най ды. 

Бұл графикте (6-сурет) сұ ра ныс 
пен ұсы ныс тең бол ған кез де Е те пе-
теңдік нүк те сі көр се тіл ген. Бі рақ, егер 
P

1
D сұ ра ныс ба ға сы P

1
S ұсы ны сы ның 

ба ға сы нан асып кет се, өн ді ру ші лер осы 
ұсы ныс тың Q

1
 дең гейі нен Q

E
 дең гейі не 

O QQ 1

P

Q E

S

E

D

Q 2

P2
S

P1
D

PE

P2
D

P2
S

6-суɪет. Маршалл бойынша 
нарықтық тепе-теңдікті орнатуАР
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дей ін ұл ғаюы мен әре кет ете ді жә не ба ға P
E
 дең гей ін де бел гі ле не ді. Егер P

2
D 

сұ ра ны сы ның ба ға сы P
2

S ұсы ны сы ның ба ға сы нан тө мен бол са, он да са ту шы лар 
ұсы ныс са нын азай та тын бо ла ды, ал са тып алу шы лар өз сұ ра ны сын қыс қар-
та тын бо ла ды, со ның нә ти же сін де ба ға те пе-теңдігі қал пы на кел ті рі ле ді.

Мар шалл бой ын ша на рық тық те пе-тең дік ті бел гі леу шар тын тең дік тү рін де 
ұсы ну ға бо ла ды:

P
d
(Q)=P

s
 (Q).

Осы лай ша, бұл тең дік Мар шалл бой ын ша ба ға сұ ра ныс пен ұсы ныс кө ле-
мі нің функ ция сы бо лып та бы ла ты нын көр се те ді.

Икем ді лік – бір айнымалының екінші айнымалыға жауап ретінде өзгеру  
дә ре же сі.

«Икемділік» тү сі ні гін эко но ми ка лық әде би ет ке А.Мар шалл (Ұлыб ри-
та ния) ен гіз ді, оның идеяла рын Дж.Хик сом (Ұлыб ри та ния), П.Са муэль сон 
(АҚШ) жә не т.б. әрі қарай дамытты.

Бір эко но ми ка лық ай ны ма лы ның бас қа сы ның өз ге руі не жау ап бе ру қа бі-
ле ті таң дал ған өл шем бір лік те рі не қа рай әр түр лі әдіс пен бей не ле нуі мүм кін. 
Өл шем бір лік те рін таң дау ды бі різ ден ді ру мақ са тын да өл шем әді сі процентпен 
қол да ны ла ды.

Икем ді лік тің сан дық мөл ше рін икем ді лік коэф фи циен ті ар қы лы біл ді ру ге 
бо ла ды.

Икем ді лік коэф фи циен ті – бір ай ны ма лы ның пай ыз дық өз ге руі нә ти-
же сін де екінші бір ай ны ма лы ның пай ыз дық өз ге руін көр се те тін сан дық көр-
сет кіш. Икем ді лік нөл ден шек сіз дік ке дей ін өз ге руі мүм кін.

Икем ді лік түр ле рі. Мынадай икем ді лік түр ле рін атап ай ту ға бо ла ды:
• ба ға бой ын ша сұ ра ныс тың икем ді лі гі;
• та быс бой ын ша сұ ра ныс тың икем ді лі гі;
• ба ға бой ын ша ұсы ныс тың икем ді лі гі;
• ба ға бой ын ша сұ ра ныс тың ай қас икем ді лі гі;
• сұ ра ныс тың нүк те лік икем ді лі гі;
• сұ ра ныс тың до ға лы икем ді лі гі;
• ба ға мен жа ла қы ара қа ты на сы ның икем ді лі гі;
• тех ни ка лық ал мас ты ру икем ді лі гі;
• тү зу сы зық тың икем ді лі гі.

Икем ді лік фор ма ла ры. Сұ ра ныс тың ба ға бой ын ша икем ді лі гінің форма-
лары төмендегідей:
• икем ді сұ ра ныс (E

D
 > 1). Сұ ра ныс тың ша ма сы ба ға дан көп дә ре же де өз ге-

ре тін жағ дай. Мы са лы, ба ға ның 1%-ке өсуі сұ ра ныс кө ле мі нің 4%-ке 
тө мен деуін ту ды ра ды;

• икем сіз сұ ра ныс (E
D 

< 1). Сұ ра ныс ша ма сы ба ға ға қа ра ған да аз дә ре же де 
өз ге ре тін жағ дай. Мы са лы, ба ға ның 1%-ке өсуі сұ ра ныс тың тек 0,3 %-ке 
тө мен деуі не әке ле ді;

• сұ ра ныс тың бір лі-жа рым икем ді лі гі (E
D
 =1)  Ол ба ға ның әр 1% өз ге рі сі не 

сұ ра ныс са ны 1%-ке өз гер ген де пай да бо ла ды;
• өте икем ді сұ ра ныс (E

D
=~). Ба ға  аз ғана өзгерсе, сұраныс шамасы шек сіз 

өз ге ре тін жағ дай. Бұл жағ дай да сұ ра ныс қи сы ғы тек көл де нең мен бе рі-
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• өте икем сіз сұ ра ныс (E
D
= 0). Ба ға өз гер ген кез де сұ ра ныс ша ма сы мүл дем 

өз гер мейт ін жағ дай. Мұн дай сұ ра ныс сұ ра ныс тың тік қи сық сы зы ғы мен 
көрінеді.
Иіл гіш тік  шарт ты түр де бөлінеді, 

өйт ке ні түр лі игі лік тер дің икем ді лік 
коэф фи циен ті әр түр лі. Осы лай ша, не гіз гі 
азық-тү лік ба ға сы бой ын ша сұ ра ныс тың 
икем ді лі гі тө мен. Ал сән-сал та нат зат та рдың 
икемділігі, ке рі сін ше, ба ға бой ын ша жо ға ры 
болады. Икем ді лік уа қыт фак то ры на, ха лық 
то бы на, тау ар-субс ти тут тар дың бо луы на бай-
ла ныс ты өз ге руі мүм кін.

Икем ді лі к пен сұ ра ныс қи сы ғы ның көл-
беуін те ңес ті ру ге бол май ды, өйт ке ні бұлар 
әр түр лі ұғым дар. Олар дың ара сын да ғы 
ай ыр ма шы лық ты сұ ра ныстың тұзу сы зы-
ғы ның икем ді лі гі арқылы көр се ту ге бо ла ды 
(7-су рет). 

Графиктен біз әр бір нүк те де гі сұ ра ныстың түзу сы зы ғы бір дей көл беу түрге 
ие екенін кө ре міз. Алай да, сызықтың ор та сы нан жо ға ры болса сұраныс икемді, 
ор та сы нан тө мен болса, сұраныс икемсіз болады. Ор та сын да ор на лас қан нүк-
те де сұ ра ныс тың икем ді лі гі бір ге тең.

Сұ ра ныс тың икем ді лі гі ту ра лы тек тік не ме се көл де нең сы зық тың көл беуі 
бой ын ша ай ту ға бо ла ды.

Ұсы ныс  икем ді лі гінің негізгі формалары:
• икем ді ұсы ныс жағдайында ұсы ныс тың кө ле мі ба ға ға қа ра ған да үл кен 

процентке өз гер гереді. Бұл форма ұзақ ке зең ге тән;
• икем сіз ұсы ныс жағдайында ұсы ныс тың кө ле мі ба ға ға қа ра ған да аз про-

центке өз гер гереді. Бұл форма қыс қа ке зең ге тән;
• абсолютті икем ді ұсы ныс ұзақ мер зім ге тән. Ұсыныс қи сы ғы қа таң көл-

де нең;
• абсолютті икемсіз ұсы ныс ағым да ғы ке зең ге тән. Ұсыныс қи сы ғы қа таң 

тік.
Сұ ра ныс тың ай қас икем ді лі гі нің не гіз гі фор ма ла ры:

• оң, өза ра ал мас ты ры ла тын игі лік тер ге тән;
• те ріс, өза ра то лық ты ра тын игі лік тер ге тән;
• нөл дік, өза ра ал мас ты ры ла тын дар ға да, өза ра то лық ты ра тын дар ға да 

қа ты сы жоқ игі лік тер ге тән.
Та быс бой ын ша сұ ра ныс икем ді лі гі нің не гіз гі ны сан да ры:

• оң, сұ ра ныс тың кө ле мі та быс тың көбеюімен ұл ғаяды. Бұл ны сан қа лып ты 
тау ар лар ға, атап айт қан да, сән-сал та натты зат тар ға жа та ды;

• те ріс, та быс тың қыс қа руы мен сұ ра ныс кө ле мі де қыс қа ра ды. Бұл форма 
са па сыз игі лік тер тү рін де гі тө мен тау ар ларға тән;

• нөл дік, сұ ра ныс кө ле мі та быс тың өз ге руі не жау ап бер мей ді. Ол табысқа 
байланысы жоқ, тұтыну тауарларына тән. Бұл – бі рін ші қа жет ті ліктегі 
тау ар ла р.
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Мик роэко но ми ка лық тал дау да икем ді лік ті пай да ла ну дың не гіз гі түр ле рі:
• тұ ты ну шы ның мі нез-құл қын тал дау;
• фир ма ның ба ға сая са тын анық тау;
• фир ма лар мен іс кер лік кә сі по рын дар дың ст ра те гия сын анық тау, олар дың 

пай да сын ба рын ша арт ты ру;
• эко но ми ка ны, әсі ре се ха лық ты жұ мыс пен қам ту сая са тын мем ле кет тік 

рет теу ша ра ла рын әзір леу;
• са лық са лу құ ры лы мын әзір леу;
• игі лік тер ба ға сы ның өз ге руі не бай ла ныс ты тұ ты ну шы лар дың шы ғын да ры 

мен са ту шы лар дың кі ріс те рін де гі өз ге ріс тер ді бол жау.

Де­фи­цит	–	«тапшылық»,	«жоқ	бо	лу»	де	генді	білдіретін	эко	но	ми	ка	лық	тер	мин.	
Тау	ар	де	фи	цит	бол	ды	де	ген	сөз,	осы	тау	ар	са	ты	лым	да	жоқ	де	ген	ма	ғы	наны	бе	ре	ді.	
Ке	ңес	Ода	ғы	ел	де	рін	де	көп	те	ген	азық­тү	лік,	тұр	мыс	тық	зат	түр	ле	рі	де	фи	цит	бол	ды.	
Адам	дар	тап	шы	зат	тар	ды	бір	не	ше	есе	қымбат	ба	ға	ға	са	тып	алу	ға	мәж	бүр	болған.	

Про­фи­цит	–	«ар	тық»,	«көп	бо	лу»	де	ген	ма	ғы	на	бе	ре	ді.	Мы	са	лы,	бюд	же	т	про­
фи	цит	ті	де	ге	ні	міз	–	бюд	жет	ке	түс	кен	қар	жы	мөл	ше	рінің	бюд	жет	те	қа	рас	ты	рыл	ған	
шы	ғын	дар	дан	көп	бол	уы.

1. На рық тық те пе-тең дік де ге ні міз не?
2. Эко но ми ка лық тео рия да на рық тың те пе-тең дік ті қа ра сты ра тын 

қан дай тәсілдері бар?
3. Икем ді лік де ге ні міз не?
4. Икем ді лік коэф фи циен ті де ге ні міз не?
5. Икем ді ліктің қандай түрлері бар?
6. Ұсы ныс икем ді лі гі нің қан дай не гіз гі түр ле рі бар?
7. Пай да бой ын ша сұ ра ныс икем ді лі гі нің не гіз гі түр ле рі қандай?
8. Де фи цит де ге ні міз не?
9. Про фи цит де ге ні міз не?

1. Не лік тен икем ді лік ті түр лер ге бө лу айт ар лық тай шарт ты бо лып та бы-
ла ды?

2. Не лік тен бұ рын ғы эко но мис тер на рық тық те пе-тең дік ті өз ді гі нен тең-
дік нүк тес іне ке ле ала тын жағ дай ре тін де қа рас тыр ған?

3. Не лік тен Леон Валь рас на рық тық те пе-тең дік ті сан дық ба ға лау мен 
бай ла ныс ты ра қа рас тыр ды?

4. Не лік тен Мар шалл бой ын ша баға сұ ра ныс жә не ұсы ныс кө ле мі нің 
қыз ме ті бо лып та бы ла ды?

5. Не лік тен про фи цит өнім нің ба ға сын тө мен де ту ге се беп бо ла ды?

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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Топтық жұмыс. «Құн ды лық тар спект рі» әді сін пай да ла ны п, тапсыр-
маларды орында ңыздар:
1. Валь рас жә не Мар шалл бой ын ша на рық тық те пе-тең дік ті ор на ту тә сіл-

де рі нің ай ыр ма шы лы ғы не де?
2. Валь рас жә не Мар шалл бой ын ша на рық тық те пе-тең дік ті ор на ту тә сіл-

де рі нің ұқ сас ты ғы не де?
3. Де фицит пен про фи цит ара сын да ғы ай ыр ма шы лық тар  мен ұқсас-

тықтарды анық та ңыздар.
4. Та қы рып тың не гіз гі идея сы қан дай?

1) Кес те ні тол ты ры ңыз дар.

ʋ На­рық­тық­те­пе-тең­дік­ті­
қа­рас­ты­ру­тә­сіл­де­рі­

На­рық­тық­­те­пе-тең­дік­
бой­ын­ша­пі­кір­лер

1. 	ȼаль	ра	с	бой	ын	ша	на	рық	тық		
те	пе­тең	дік	ті	бел	гі	леу

2. Мар	шалл	бой	ын	ша	на	рық	тық		
те	пе­тең	дік	ті	бел	гі	леу

2) Кес те ні «өсу» не ме се «құлдырау» тер мин де рі мен тол ты ры ңыздар. 

ʋ Эко­но­ми­ка­лық­құ­бы­лыс­тү­рі­ Сұ­ра­ныс­ Ба­ға­
1 Де	фи	цит	

2 Про	фи	цит	

3)  Тау ар лар дың де фи ци ті мен про фи ци ті не мы сал дар кел ті рі ңіздер.

Икем ді лік түр ле рі бой ын ша прак ти ка лық мы сал дар кел ті рі ңіз дер. 
Икем ді лік түр ле рі:
Мы са лы: сұ ра ныс ба ға сы бой ын ша икем ді лі к. Конь ки дің 15%-ке (Р) 

қым бат тауы ке зін де сұ ра ныс кө ле мі 20%-ке тө мен дей ді.
• та быс бой ын ша сұ ра ныс тың икем ді лі гі;
• ба ға бой ын ша ұсы ныс тың икем ді лі гі;
• ба ға бой ын ша сұ ра ныс тың ай қас икем ді лі гі;
• сұ ра ныс тың нүк те лік икем ді лі гі;
• сұ ра ныс тың до ға лы икем ді лі гі;
• ба ға мен жа ла қы ара қа ты на сы ның икем ді лі гі;
• тех ни ка лық ал мас ты ру икем ді лі гі;
• тү зу сы зық тың икем ді лі гі.

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік
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Пі кір ал ма су. «Шең бер бой ымен сұрақ қою» әді сі қол да ны ла ды (топ-
тық жұ мыс). 

Өмір де на рық тық те пе-тең дік не үшін қа жет? На рық тық те пе-тең дік-
тің бұ зы луы не ге әке луі мүм кін? Үш мы сал кел ті рі ңіздер.

Мы салы: ке ден-баж да ры ның ар туы им по рт тық тау ар лар дың ұсы ны-
сы ның азаюын, ал ха лық та бы сы ның өсуі – олар ға сұ ра ныс тың бір мез гіл де 
ұл ғаюын ту ын да туы мүм кін.

Ой­бө­лі­сейік
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2-бөлім.  
ЗАМАНАУИ­
ЖАҒДАЙЛАРДАҒЫ­
КӘСІПКЕРЛІК

Оқу­мақ­сат­та­ры:
•	 кә	сіп	кер	лік	тің	эко	но	ми	ка	лық	не	гіз	де	рі	мен	кә	сіп	кер	лік	қыз	мет	түр	ле	рі;
•	 стар	тап	тү	сі	ні	гі;
•	 Қа	зақ	стан	да	ғы	кә	сіп	кер	лік	тің	да	муы	ның	геог	ра	фия	лық­ай	мақ	тық	ерек	ше	лік­

те	рі;
•	 ба	ға	бой	ын	ша	жә	не	ба	ға	лық	емес,	же	тіл	ген	жә	не	же	тіл	ме	ген	бә	се	ке	лес	тік	

тү	сі	ні	гі;
•	 ба	ға	бел	гі	леу	–	эко	но	ми	ка	лық	ка	те	го	рия	ре	тін	де	ба	ға	қыз	ме	ті	мен	мә	ні.
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Кә­сіп­кер­лік­– предп ри ни ма тель ст во	–	entrepreneurship
Эко­но­ми­ка­лық­құ­бы­лыс­– эко но ми чес кое яв ле ние	–	economic	
phenomenon
Да­му­фак­тор­ла­ры­– фак то ры раз ви тия	–	development	factors

 2.1 БИЗНЕС­НЕДЕН­БАСТАЛАДЫ?­­

Кә сіп кер лік тің мә нін те ре ңі рек анық тау үшін оны құ бы лыс әрі про цесс 
ре тін де қа рас ты ра мыз. Кә сіп кер лік құ бы лыс ре тін де сая си, эко но ми ка лық, 
әлеу мет тік, ұй ым дас ты ру шы лық қа ты нас тар дың жи ын ты ғы бо лып та бы ла ды. 
Олар тау ар өн ді ру, қыз мет көр се ту жә не пай да (та быс) алу, сон дай-ақ тұ ты ну-
шы ның қа жет ті лік те рін жә не кә сіп кер дің же ке құн ды лық та ры мен ру ха ни 
қа жет ті лік те рін қа на ғат тан ды ру мақ са тын да биз нес ті (кә сіп кер лік қыз мет ті) 
ұй ым дас ты ру ға ба ғыт та ла ды.

Кә сіп кер лік эко но ми ка лық құ бы лыс ре тін де на рық тық эко но ми ка ның 
(сұ ра ныс пен ұсы ныс, бә се ке лес тік, құн жә не т.б.) эко но ми ка лық заң да ры ның 
жә не тау ар өн ді рі сі мен ай на лым ның бар лық құ рал да ры ның іс-әре ке ті не гі-
зін де кә сіп кер лер дің бас қа ша ру ашы лық жүр гі зу ші субъ ек ті лер мен қа ты нас-
та ры ның тау ар лық си па тын көр се те ді.

Кә сіп кер лік про цесс ре тін де кә сіп кер лік идея ның пай да бо лу ынан жә не 
оны іс ке асы ру ға дей ін гі кә сіп кер дің үз дік сіз, мақ сат ты әре кет те рі нен тұ ра ды. 
Кә сіп кер лік ті про цесс ре тін де не ғұр лым кең ма ғы на да қа рас ты ра тын бол сақ, 
бұл – жа ңа кә сіп кер лік идея лар ды із деу жә не тал дау. Дегенмен де, кә сіп кер 
на рық қа жет ті лі гі мен өзі нің эко но ми ка лық пай да сы на қарай идея лар ын 
жү зе ге асы ру үшін мақ сат тар ын қа лып тас ты ру ға тырысады. Со дан кей ін 
кәсіпкерге пайда әкелетін, тұтынушыларға керекті жа ңа жә не ти ім ді өнім дер 
мен қызметтерді жа сау мақсатында кә сіп кер лік жо ба дағы идеяларды жүзеге 
асырады. 

Есі­ңе­тү­сір!

–	 На	рық	тық	те	пе­тең	дік	де	ге	ні­
міз	не?

–	 Сұ	ра	ныс	икем	ді	лі	гі	де	ге	ні	міз	не?	

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 эко	но	ми	ка	лық	құ	бы	лыс	ре	тін	де	
кә	сіп	кер	лік;

–	 за	ма	науи	жағ	дай	лар	да	кә	сіп­
кер	лік	тің	да	му	фак	тор	ла	ры.

­Бұл­қы­зық!

Ең	ау	ыр	ал	тын	мо	не	та	Қы	тай	да	өн	ді­
ріл	ген.	Оның	сал	ма	ғы	5	кг	болған.

АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



4 92­бөлім.	Ɂаманауи	жағдайлардағы	кәсіпкерлік	

Кә сіп кер лік тің функ ция ла ры мен прин цип те рі. Да мыған на рық тық эко-
но ми ка да кә сіп кер лік биз нес-ұй ым дар дың (ком па ния лар дың, фир ма лар дың) 
және же ке кә сіп кер лердің ин тег ра ция лан ған жи ын ты ғы ре тін де, сон дай-ақ 
биз нес-құ ры лым дар дың күр де лі бір лес тік те рі ре тін де мына функ ция лар ды 
орын дай ды:
• жал пы эко но ми ка лық;
• шы ғар ма шы лық-із дену (ин но ва ция лық);
• ре су рс тық;
• әлеу мет тік;
• ұй ым дас ты ру шы лық.

Кә сіп кер лік тің ең ма ңыз ды функ ция сы – ре су рс тық функ ция. Кә сіп кер-
лік тің да муы реп ро дук ция лық жә не шек теу лі ре су рс тар ды ти ім ді пай да ла ну-
ды көз дей ді. Ре су рс тар  дегеніміз – бар лық ма те ри ал дық жә не ма те ри ал дық 
емес жағ дай лар мен өн ді ріс фак тор ла ры. Ресурстарға ең ал ды мен, ең бек ре-
су рс та ры  (сөз дің кең ма ғы на сын да), жер жә не та би ғат ре су рс тары, өн ді ріс тің 
бар лық құ рал да ры мен ғы лы ми же тіс тік те рі, сон дай-ақ кә сіп кер лік та лант 
жа та ды.

Бю рок ра тия ға қар сы эко но ми ка лық бас қа ру дың жа ңа тү рі ре тін де кә сіп-
кер лікке шы ғар ма шы лық-із дену, ин но ва ция лық функ ция ла р тән, бұл  
про цес те гі жа ңа идея лар ды қол да ну мен қа тар, мақ сат тар ға же ту үшін жа ңа 
құ рал дар мен фак тор лар ды да мы ту мен бай ла ныс ты.

На рық тық эко но ми ка ның қалыптасу про це сін де кә сіп кер лік әлеу мет тік 
функ ция ға ие бо ла ды, яғни әр бір же ке тұл ға  таланттары мен мүмкіндіктерін 
көрсетіп, өз бизнесінің иесі бола алады.  Бұл функ ция адам дар дың жа ңа дең-
гей ін қа лып тас ты ру да – кә сіп кер лік ке, өз биз не сін құ ру ға қа бі лет ті, қор ша ған 
ор та ның қар сы лы ғын ең се ру ге жә не мақ сат тарына ұмтыла білетін адам дар да 
кө рі не ді. Со ны мен бір ге кә сіп кер лік тің да муы жұ мыс орын да ры ның кө беюін, 
жұ мыс сыз дық дең гейінің тө мен деуін жә не қыз мет кер лер дің әлеу мет тік мәр те-
бе сін кө те ру ді қам та ма сыз ете ді.

Ұй ым дас ты ру шы лық функ ция, әсі ре се, тез да мып ке ле жат қан ша ғын 
жә не ор та биз нес те, «ұжым дық (же лі лік) кә сіп кер лік те», халықтық кә сі п-
орын дарда ай қын кө рі не ді.

Жал пы эко но ми ка лық функ ция  – да мы ған на рық тық эко но ми ка ның ше-
шу ші фак то ры, ол на рық субъ ек ті ле рі ре тін дегі кә сіп кер лік ұй ым дар мен же ке 
кә сіп кер лер дің рөліне негізделеді. Кә сіп кер лік қыз мет: тау ар лар ды өн ді ру ге 
(жұ мыс тар ды орын дау ға, қыз мет тер ді көр се ту ге) жә не олар ды нақ ты тұ ты ну-
шы лар ға, үй ша ру ашы лық та ры на, бас қа кә сіп кер лер ге, мем ле кет тер ге жет кі-
зу ге ба ғыт тал ған, бұл  – жал пы эко но ми ка лық функ ция ның айқын көрінісі. 
Со ны мен қа тар кә сіп кер лік қыз мет субъ ек ті ле рі жал пы эко но ми ка лық функ-
ция ны көр се ту дің объ ек тив ті не гі зі бо лып та бы ла тын на рық тық эко но ми ка  
заң да ры ның (ұсы ныс жә не сұ ра ныс, бә се ке лес тік, құн жә не т.б.) әсе рі мен жү-
зе ге асы ры ла ды.

Кә сіп кер лік қыз мет ті сәт ті жү зе ге асы ру үшін мына принциптерге сүй ену 
қа жет:
–  тәу ел сіз дік, әре кет ба ғыт та ры мен әдіс те рін таң дау ер кін ді гі;
– қыз мет ті таң дау ер кін ді гі (заң намалық шек теу лер ді ес ке ре оты рып);АР
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– қыз мет бағ дар ла ма ла рын құру еркіндігі, жет кі зу ші лер мен тұ ты ну шы-
лар ды ірік теу, ба ға бел гі леу;

– қыз мет кер лер ді жал дау еркіндігі;
– та быс ты ер кін та ра ту жә не пай да ла ну;
– сырт қы эко но ми ка лық қыз мет ті тәу ел сіз жү зе ге асы ру;
– та быс қа же ту (пай да);
–  тәуе кел дің бо луы;
– нә ти же лер ге же ке жау ап кер ші лік;
– икем ді лік, жеделділік;
– заң ды тұл ға лар мен аза мат тар дың биз нес ак тив те рін жә не қа ра жат та рын 

тар ту.
Кә сіп кер лік фак то рлар – кә сіп кер лік қыз мет тің ерекшеліктерінің іс ке 

асы рылу мүм кін дік те рін анық тайт ын па ра ме тр лер. Кә сіп кер лік тің іш кі ұй ым-
дас ты ру ерек ше лік те рі не бай ла ныс ты ішкі факторлар, қор ша ған ор та ның 
си па ты на бай ла ныс ты сырт қы фак тор лар болады.

Сырт­қы­фак­тор­лар
Кә сіп кер лік қыз мет тің нақ ты жағ дай ла рын анық тайт ын сырт қы фак тор-

лар ға мы на лар жа та ды:
• та би ғи жә не де мог ра фия лық фак тор лар – кли мат тық жағ дай лар жә не 

жер са па сы, шикізат қоры, ха лық тың жас ерекшелігі бой ын ша құ ры лы мы 
жә не т.б.  Ол са ла лық ма ман да ну ды жә не кә сі по рын дар дың ор на ла су ын, 
шығын дең гей і мен жұ мыс кү шін пай да ла ну мүм кін ді гін анық тай ды;

• әлеу мет тік-мә де ни фак тор лар – мо раль дық жә не адам гер ші лік нор ма лар, 
ді ни на ным -сенімдер, ха лық тың бі лім дең гейі.  Бұл фактор қажеттіліктер 
мен сұраныс ерекшеліктерін қа лып тас ты ру ға әсер етіп, кә сіп кер лік ті 
ұй ым дас ты ру мен іс кер лік эти каны, кә сіп кер лік ке де ген көзқарасты анық-
тай ды;

• тех но ло гия лық фак тор лар – ел дің өнер кә сіп тік да му дең гейін, ғы лым 
мен тех ни ка, тех но ло гия лар  жә не олар ды қол да ну, өн ді ріс тің си па ты мен 
ны сан да рын, сон дай-ақ кә сіп кер лік қыз мет тің әдіс те рін анық тай ды;

• эко но ми ка лық фак тор лар – на рық тың да му дә ре же сі, жи ын тық сұ ра-
ныс тың кө ле мі, на рық тық бә се ке лес тік дең гейі, ақ ша-кре дит жүй есі нің 
тұ рақ ты лы ғы, та быс  дең гейі мен олар ды бө лу си па ты, жи нақ дең гейі, 
са лық сая са ты жә не т.б. Бұлар шек теу лі ре су рс тар дың бө лі нуін жә не 
кә сіп кер лік бел сен ді лік тің дең гей ін анық тай ды.

• инс ти ту цио нал дық фак тор лар – банк жүй есі  мен сақ тан ды ру биз не сін, 
жет кі зу жә не са ту ка нал да рын да мы ту, сау да дел дал да ры  (кон сал ти нг тік, 
заң герлік, жар на ма лық, кө лік агент тік те рі ), бай ла ныс жә не ақ па рат тық 
қол дау  құралдарын да мы ту . Ол тауар айырбасының жиілігі мен кәсіп-
керлік қызмет мүм кін дік те рінің ке ңеюіне негізделеді.

• құ қық тық фак тор лар – шаруашылық құ қық тың да му дә ре же сі, ша ру а-
шы лық ай на лым агент те рі ара сын да ғы қа ты нас тар ды рет теу, кә сіп кер лік 
қыз мет ті заң на ма лық қор ғау, мем ле кет тің реттеу мақсатындағы ара ла су 
си па ты. Ол кә сіп кер лік қыз мет тің ал ғы шарт та рын қам та ма сыз етіп қана 
қоймай, оның қыз ме ті нің дең гей ін де анық тай ды.АР
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• сая си фак тор лар – сая си инс ти тут тар дың тұ рақ ты лы ғы, қо ғам мен мем-
ле кет ара сын да ғы қа рым-қа ты нас тың си па ты, бас қа ру мен ше шім қа-
был дау әді сі. Ол қо ғам да ғы кә сіп кер лік тің әлеу мет тік ин тег ра ция сы на 
жә не оның идеоло гия сы на ық пал ете ді.

Іш­кі­фак­тор­лар
Кә сіп кер лік тің іш кі фак тор ла ры на мы на лар жа та ды:

• мен шік қа ты нас та ры ның да муы, со ның ішін де же кемен шікке ке піл дік  
беру, ол на рық тық агент тер дің эко но ми ка лық ын та лан ды ру дең гей ін 
анық тай ды жә не ре су рс тар дың пай да ла ну ын ба қы лай ды;

• мен шік құ қық та рын анық тау дың нақтылығы – ша ру ашы лық опе ра ция-
лар ды жүзеге асыру мүм кін діктерін қамтамасыз етеді;

• мен шік ны сан да рын да мыту – ка пи тал дың мо биль ді лі гін қам та ма сыз ете ді;
• ша ру ашы лық ұя шық тар дың іш кі ұй ым дас ты ру ерек ше лік те рі – ұй ым 

ау қы мы;
• ие рар хия лық құ ры лым ның ерек ше лік те рі;
• ұй ым ды бас қа ру ны са ны мен си па ты – кә сіп кер лік тің функ ция ла рын 

жү зе ге асы ру ны сан да ры мен құ ра мы на ті ке лей әсер ете ді.
Әлеу мет тік эко но ми ка ны да мы ту процесінде кей бір фак тор лар дың рө лі 

әл сі рей ді не ме се то лық жо ға ла ды, осылайша бас қа лар ының рө лі күшейетінін 
не ме се жа ңа, бұ рын бол ма ған фак тор лар әре кет ете бас та йтынын ес тен шы ғар-
мауы мыз ке рек. Мұн дай про цесс, әсі ре се, өт пе лі эко но ми ка сы бар ел дер ге тән, 
жиі өзгеріп отыратын иелік ету талаптары кә сіп кер лік тің бел гі лі бір фак тор ла-
ры ның рө лі мен ма ңыз ды лы ғын тү бе гей лі өз гер туі мүм кін.
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«Сұ рақ тар ға жыл дам жау ап бе ру» әді сін пай да ла нып, сұ рақ тар дың то-
лық жау ап та рын дай ын да ңыздар.
1. Кә сіп кер лік де ге ні міз не?
2. Кә сіп кер лік функ ция ла ры мен прин цип те рі нің мә ні неде?
3. Кә сіп кер лік қыз меттің шарт та ры қандай?
4. Кә сіп кер лік тің жал пы эко но ми ка лық функ ция сы қандай?
5. Кә сіп кер лік құ бы лыс жә не про цесс ре тін де қалай сипатталады?
6. Кә сіп кер лік тің ұй ым дас ты ру шы лық қыз ме ті қандай?
7. Кә сіп кер лік тің әлеу мет тік функ ция сы қандай?

1. Не  себепті ре су рс тық функ ция кә сіп кер лік тің ма ңыз ды функ ция сы бо-
лып та бы ла ды?

2. Не лік тен кә сіп кер лер ге шы ғар ма шы лық-із дену, ин но ва ция лық функ-
циялар тән?

1. Кә сіп кер лік ті да мы ту дың сырт қы жә не іш кі фак тор ла ры ара сын да ғы 
ай ыр ма шы лық тар ды анық та ңыз дар.

2. Кә сіп кер лік ті да мы ту дың сырт қы жә не іш кі фак тор ла ры ара сын да ғы 
ұқ сас тық ты та бы ңыз дар.

3. Та қы рып тың не гіз гі идея сы қан дай?

Кес те ні кә сіп кер лік ті да мы ту дың фак тор ла рын жа зып, тол ты ры ңыз-
дар.

Мен шік қа ты нас та ры ның да муы, тех но ло гия лық, мен шік құ қы ғын 
анық тау дың нақтылығы, мен шік ны сан да ры ның да муы, ша ру ашы лық 
ұя шық тар ды іш кі ұй ым дас ты ру ерек ше лік те рі, эко но ми ка лық, инс ти-
ту цио нал дық, құ қық тық, та би ғи-де мог ра фия лық, әлеу мет тік-мә де ни, 
ие рар хия лық құ ры лым ның ерек ше лік те рі, ұй ым ды бас қа ру ны са ны мен 
си па ты, сая си.

Кә­сіп­кер­лік­ті­да­мы­ту­дың­фак­тор­ла­ры
Іш­кі­ Сырт­қы

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық
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Кә сіп кер лік про цес і нің тірек-сыз ба сын сы зы ңыздар. Бір ба ғыт ты таң-
дап, өз ком па нияңыз дың үл гі сін де тол ты ры ңыздар.

Биз нес ті анық тау 
жә не ба ға лау

Биз нес тің  
ұзақ ты ғы 

Қа жет ті ре су рс-
тар ды анық тау

Ре сурс қа жет тіл гін 
сәй кес тен ді ру

Қа да ға лау жүйе сін 
ен гі зу

Қа жет ті ре су рс-
тар ды жет кі зу ші-

ле рді аны қтау

Ұй ым дас ты ру-
шы лық те тік те рді 

дай ын дау

 Жет кі зу ші лер ге 
қа тыс ты әдіс тер ді 

дай ын дау

Үне мі SWOT-тал дау 
жүр гі зу (күш ті 

жә не әл сіз тұс та ры, 
мүм кін дік те рі мен 

қау іп-қа тер лер, 
олар ды ба ға лау)

Та быс қа же ту фак-
тор ла рын анық тау

 Бас қа ру сти лін 
қа лып тас ты ру1-бө лім

• кі ріс пе
• биз нес ті си пат тау
• жос пар дың 

маз мұ ны 

2-бө лім
• кә сі по рын ды 

си пат тау (түй ін-
де ме)

• са ла ны тал дау
• өнер кә сіп жос-

па ры
• мар ке тинг жос-

па ры
• қар жы жос па ры
• ұй ым дас ты ру-

шы лық жос пар
• опе ра ция лық 

жос пар
• қо ры тын ды, 

тиім ді лі гін 
ба ға лау

Биз нес мүм кін дік-
те рін жү зе ге асы ру ға 

арнал ған на рық 

На рық жә не кә сіп-
о рын үшін биз нес 
мүм кін дік те рі нің 

құн ды лы ғы 

Биз нес  мүм кін дік-
те рі нің құ ра мы на 
кі ре тін қау іп-қа-
тер лер мен пай да

Бә се ке лес тік ті  
тал дау

Мүм кін дік тер ді 
кә сіп кер лік бі лім, 
дағ ды жә не ни ет-
тер мен сәй кес тен-

ді ру

Биз нес-жос пар 
әзір леу

Ре сурс қа жет ті-
лі гін анық тау

Кә сі по рын ды  
бас қа ру

КӘ СІП КЕР ЛІК ПРО ЦЕСС

1. Кә сіп кер лік фак тор ла рын тү сі ну не үшін қа жет? 
2. Сырт қы фак тор лар ды тү сі ну өмір лік жағ дай да қан дай жетістікке әке-

леді?

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік
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Әйелдер­мен­жастар­кәсіпкерлігі­– женское и молодежное 
предпринимательство	–	female,	youth	entrepreneurship
Әлеуметтік­кәсіпкерлік – социальное предпринимательство	–	
social	entrepreneurship
Шағын,­орта­және­ірі­бизнес­– малый, средний и крупный 
бизнес	–	small,	medium	and	large	business

 2.2 КӘСІПКЕРЛІК­ҚЫЗМЕТ­ТԚРЛЕРІ,­­
ҰЙЫМДАСТЫРУШЫЛЫҚ-ҚҰҚЫҚТЫҚ­­
ФОРМАЛАРЫ­

Кә­сіп­кер­лік­тің­­
ұй­ым­дастырушылық-құ­қық­тық­

фор­ма­ла­ры
Әй ел дер кә сіп кер лі гі – бұл ген-

дер лік анық та ма ның ше гі нен шы ғып 
кет кен тү сі нік, ол әлеу мет тен ген биз нес 
де ген ма ғы на ны біл ді ре ді, яғ ни әй ел-кә-
сіп кер дің өзі нің ша ру ашы лық қыз ме-
тін де қо ғам ның мүд де сі мен оның да му ға 
қа жет ті лі гін ес ке ру ге са на лы түр де 
дай ын бо лу ын біл ді ре ді.

Жас тар сая са ты – ел эко но ми ка сын 
да мы ту дың нақ ты әлеу ет ті, бо ла ша ғы 
бар, ба сым ба ғыт та ры ның бі рі.

Әлеу мет тік кә сіп кер лік – стар тап тар мен кә сіп кер лік тің бас қа да қар жы-
ла рын пай да ла нып, әлеу мет тік, мә де ни жә не эко ло гия лық мә се ле лер дің ше-
ші мдерін әзірлеу, қар жы лан ды ру жә не жү зе ге асы ру. Әлеу мет тік кә сіп кер лік 
тұжырымдамасы кө ле мі бой ын ша ерек ше ле не тін, әр түр лі жос пар ла ры бар 
көп те ген ұй ым дар шо ғы ры на қол да ны луы мүм кін.

Зият кер лік ка пи тал – нақ ты адам дар дың бі лі мі, дағ ды ла ры жә не өн ді-
ріс тік тә жі ри бе ле рі, сонымен қатар материалдық емес активтердің құрамына 
кіретін: па те нт тер, мә лі мет тер ба за сы, бағ дар ла ма лық қам та ма сыз ету, тау ар 

Бұл­қы­зық!

Кә	сіп	кер	әрі	өнер	тап	қыш	Илон	Маск	
өзі	нің	ал	ғаш	қы	кә	сі	бін	12	жасында	бас­
та	ған.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Кә	сіп	кер	лік	де	ге	ні	міз	не?

–	 Кә	сіп	кер	лік	функ	ция	ла	ры	мен	
прин	цип	те	рі	нің	мә	ні	неде?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 кәсіпкерлік	қызмет	түрлері;

–	 мемлекет	экономикасындағы,	
соның	ішінде	Қазақстандағы	
шағын	және	орта	бизнестің	
рөлі;	

–	 кәсіпкерліктің	ұйымдасты­
рушылық­құқықтық	форма­
лары.
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бел гі ле рі жә не т.б. Өндірушілер оларды кі ріс тері мен бас қа эко но ми ка лық жә-
не тех ни ка лық нә ти же лер ін мейі лін ше арт ты ру мақ са тын да қолданады.

Жет кі зу ші – тап сы рыс бе ру ші лер ге тау ар лар ды не ме се қыз мет тер ді жет кі-
зе тін кез кел ген заң ды (ұй ым, кә сі по рын, ме ке ме) не ме се же ке тұл ға.

Рес пуб ли ка лық бюд жет ту ра лы заң мен бе кі тіл ген жә не ти іс ті қар жы лық 
жыл дың 1 қаң та рын да әре кет ете тін, жұ мыс шы ла ры ның ор та ша жыл дық 
са ны 100 адам нан, ор та ша жыл дық та бы сы 300 000 АЕК-тен ас пай тын, заң-
гер лік бі лі мі жоқ же ке кә сіп кер лер мен мен заң ды тұл ға лар ша ғын биз нес тің 
субъ ек ті ле рі бо лып та бы ла ды.

Жұ мыс шы ла ры ның са ны 100 адам нан ар тық, бі рақ 250 адам нан ас пай тын 
жә не ор та ша жыл дық та бы сы 300 000 АЕК-тен ар тық, бі рақ 3 000 000 АЕК-тен 
ас пай тын кә сіп кер лік ті жү зе ге асы ра тын, же ке кә сіп кер лер мен заң ды тұл-
ға лар орта кәсіпкерлік субъектілері болып табылады.

Кә сіп кер лік пен ай на лы са тын жә не мына кри те рий лер дің біріне не ме се еке-
уі не сай ке ле тін: жұ мыс шы ла ры ның ор та ша жыл дық са ны 250 адам нан аса тын 
жә не (не ме се) ор та ша жыл дық та бы сы 3 000 АЕК-тен аса тын, рес пуб ли ка лық 
бюд жет ту ра лы заң мен бе кі тіл ген, ти іс ті қар жы лық жыл дың 1 қаң та рын да 
әре кет ете тін кә сіп кер лер жә не заң ды тұл ға лар ірі кә сіп кер лік субъ ек ті ле рі 
бо лып та бы ла ды.

Же ке кә сіп кер лік – Қа зақ стан Рес пуб ли ка сы аза мат та ры ның, орал ман-
дар дың та за та быс алу  мақсатында өз қа ра жат та ры на құ рыл ған, же ке тұл ға-
лар дың өз ат та ры нан, олар дың тәуе ке лі мен жә не мү лік тік жау ап кер ші лік те-
рі мен жү зе ге асы ры ла тын же ке, бас та ма лық қыз ме ті.

Заң ды тұл ға – же ке лен ген мүл кі бар жә не олар ға өз мін дет те ме ле рі бо -
йын ша жау ап бе ре тін ұй ым, ол өз аты нан аза мат тық құ қық тарға ие  болып,  
оларды жү зе ге асы рып,  аза мат тық мін дет тер ді ат қа ра ала ды.

Банк рот бо лу – уәкі лет ті мем ле кет тік ор ган ның бо рыш кер дің (аза мат тың, 
ұй ым не ме се мем ле кет тің) төлем қа бі лет сіз ді гін мой ын дауы, ақ ша лай мін дет-
те ме лер бой ын ша кре дит бе ру ші лер дің та лап та рын то лық кө лем де қа на ғат тан-
ды руы жә не (не ме се) мін дет ті мем ле кет тік тө лем дер ді тө леу бой ын ша мін дет-
те ме ле рін орын дауы.

Шағын және орта бизнес (ШОБ). Биз нес ті ша ғын жә не ор та биз нес ке 
бө лу дің не гіз гі мақсаты – ста тис ти ка ны жүр гі зу ді оңтай ла ту жә не мем ле кет  
та ра пы нан бел гі лі бір мем ле кет тік бағ дар ла ма лар бой ын ша қол дау көр се ту 
(3-сызба). 

Мем ле кет те гі, оның ішін де Қа зақ стан эко но ми ка сын да ғы ШОБ-тың рө лі. 
Ша ғын жә не ор та биз нес өкіл де рі, әдет те, кә сіп кер лер ден бір саты өсіп, бұ рын-
ғы дай оның бар лық функ ция ла ры мен міндеттерін жал ғас ты ра  береді. Кә сіп кер 
мен ШОБ-тың өкі лі ара сын да ғы не гіз гі ай ыр ма шы лық: биз нес ие ле рі өз өнім-
де рін шы ға ру үшін күн де лік ті жұ мыс іс те мей ді. Бі рақ бұл биз нес мен жұ мыс ты 
мүл де тоқ та та ды де ген ді біл дір мей ді. Сон дай-ақ өн ді ріс тің да муы мен ке ңеюі 
шы ға ры лылатын өнімнің ұл ғаюына әке ле ді. Сон да мұн дай мөл шер де гі өнім ді 
қа лай жә не кім ге өт кі зе міз де ген мә се ле ту ын дай ды. Бұл кә сіп кер ді өнім нің 
көлемін шектеп шығаруға мәжбүрлейді. Мұн дай өнім көбіне шектеулі ауди то-
рия ға ба ғыт тала ды жә не оның та ны мал ды ғы өс кен сай ын, өнім нің тапшылығы  АР
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қа лып та са ды. Кә сіп кер өнім ге де ген сұ ра ныс тың артқанын түсінсе, оның ба ға-
сын кө те ріп, өн ді ріс ті ке ңей те ді.

ЖК

АҚ

ЖШС

То лық  
се рік тес тік

Се рік тес тік

 ел де гі өнім нің ба сым көп ші лі гін өн дір ген ірі фир ма лар

 фир ма ның бар лық мү ше ле рі  шек теусіз жау ап кер ші лік 
артатын кә сіп кер лік қыз мет тү рі

 тау ар лар мен қыз мет тер ді өн ді ру бой ын ша бір ле сіп жұ мыс 
іс теу үшін аза мат тар мен заң ды тұл ға лар дың бі рі гуі;

 қар жы қо ры ның шек теу лі гі

 екі не ме се одан көп же ке тұл ға лар фир ма ға ие лік 
ету жә не бас қа ру ту ра лы ке лі се ді;

 қа ты су шы лар ара сын да ғы ке лі сім

 же ке адам не ме се бір от ба сы ие лік ете ді;
 әдет те сау да са ла сын да жұ мыс іс тей ді;
 қар жы кө зі шек теу лі

�-сызба. Кәсіпкерлік субъектілері мен олардың ерекшеліктері

Кәсіпкердің	бизнесмен	санатына	өтуіне	ықпал	ететін	негізгі	факторлар	туралы	
оқыңыздар	(«№5	қосымша	материал»).

Кә сіп кер лік тің ұй ым дастырушылық-құ қық тық фор ма ла ры. Кез кел ген 
эко но ми ка ның бас ты бу ын да ры – аза мат тар, фир ма лар жә не мем ле кет бо лып 
та бы ла ды.

Фирмаларды	құрудың	себептері	туралы	оқыңыздар	(«№6	қосымша	материал»).

Же ке кә сіп кер лік (ЖК) – бір тұл ға не ме се бір от ба сы мен шік ие сі болып, 
бар лық та быс ты ала тын, фир ма ның мін дет те ме ле рі бой ын ша жә не «өз ісі нен» 
ке ле тін қау іп-қа тер ге то лық жау ап бе ре тін фир ма. Фир ма ның іс те рі на шар 
жү ріп, өні мі өт пе се, оның ие сі қи ын жағ дай ға тап бо ла ды жә не на рық ту ра лы 
заң ның та лап та ры на сәй кес өз мүлкімен мін дет те ме лер бой ын ша жау ап бе реді.

Се рік тес тік – екі не ме се одан да көп же ке тұл ға лар дың фир ма ға ие лік 
ету жә не бас қа ру ту ра лы ке лі сіп, кә сіп кер лік ті ұй ым дас ты ру үл гі сі. Олар 
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өз де рі нің ре су рс та рын (қар жы ла ры мен мү лік те рін) жә не іс жүр гі зу де гі 
бі лік ті лік те рін бі рік ті ріп, та быс тар мен шы ғын дар ды өза ра бө лісе ді. Се рік-
тес тік тің мін дет ті шар ты – қа ты су шы лар ара сын да ғы ке лі сім. Се рік тес тік тер 
эко но ми ка лық қа ты нас си па ты бой ын ша екі түр лі бо ла ды: жау ап кер ші лі гі 
шек теу сіз се рік тес тік (то лық се рік тес тік) жә не жау ап кер ші лі гі шек теу лі 
се рік тес тік.

Ел де өн ді ріл ген өнім кө ле мін де үле сі көп ірі фир ма лар, әдетте, акционерлік 
қоғам немесе корпорация түрінде құрылады.

Ак цио нер лік қо ғам (АҚ) – құн ды қа ғаз дар ды (ак ция лар мен ба ға лы 
қа ғаз дар) са ту ар қы лы ақ ша та бу ға  не гі зделген кә сіп кер лік ті ұй ым дас ты ру 
фор ма сы.

Кә	сіп	кер	лік	түрлерінің	басымдылықтары	мен	кем	ші	лік	те	рі	туралы	оқыңыздар	
(«№7	қосымша	материал»).

Ша­ғын­жә­не­ор­та­биз­нес­ті­мем­ле­кет­тік­қол­дау
ШОБ-ны мем ле кет тік қол дау дың түр ле рі. Ша ғын кә сіп кер лік сек то ры 

бір тін деп рес пуб ли ка эко но ми ка сы нан ма ңыз ды орын ала бас та ды. Ол эко но ми-
ка лық жә не әлеу мет тік мә се ле лер ді ше ше оты рып, өсу қар қы ны на ие бо ла ды.

ɒа	ғын	биз	нес	ту	ра	лы	то	лы	ғы	рақ	оқыңыздар	(«№8	қосымша	материал»).

Биз нес ті қол дау мен да мы ту дың бі рың ғай бағ дар ла ма сы «Биз нес тің жол 
кар та сы-2020» ая сын да 2017 жыл дың қо ры тын ды сы бой ын ша 192 мың нан 
ас там кә сіп кер лер мен кә сіп кер лік бас та ма сы бар тұр ғын дар қам тыл ған, бұл 
2016 жыл мен са лыс тыр ған да 10%-ке ар тық.

2017 жыл дың қо ры тын ды сы бой ын ша сый ақы мөл шер ле ме сін суб си-
дия лау жә не несиелерге ке піл дік бе ру есе бі нен алын ған несие қор жы ны ның 
кө ле мі 286,6 мл рд тең ге ні құ ра ды. Бар лы ғы 3351 жо ба қол дау тап ты, бұл 
2016 жыл мен са лыс тыр ған да 10%-ке ар тық. 490 млн тең ге сом а сы на 276 
мем ле кет тік грант бе ріл ді, 12,1 мл рд тең ге сом а сы на 25 жо ба ға же тіс пей тін 
инфра құ ры лым жүр гі зіл ді, 74,8 мың жа ңа бас та ған жә не бұ рын нан қыз мет 
ете тін кә сіп кер лер оқу бағ дар ла ма ла ры мен жә не сер вис тік қыз мет тер мен 
қам тыл ды.

2017 жыл дың қо ры тын ды сы бой ын ша бағ дар ла маға қа ты су шы лар 3,5 тр лн тең-
ге ге өнім өн дір ген, 17,3 мың жұ мыс ор ны құ рыл ған, 217 мл рд тең ге сома сын да 
са лық тө лен ген. Со ны мен қа тар Нә ти же лі жұ мыс пен қам туды  жә не жап пай 
кә сіп кер лік ті да мы ту бағ дар ла ма сы ның шең бе рін де жұ мыс сыз жә не өзін-өзі 
жұ мыс пен қам ты ған тұр ғын дар ға ба ғыт тал ған қол дау ша ра ла ры «Биз нес тің  
жол кар та сы-2020» бағ дар ла ма сы ның жұ мыс іс теп жат қан құ рал да ры на  
ма ңыз ды қо сым ша бол ды.
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Нә ти же лі жұ мыс пен қам ту ды жә не жап пай кә сіп кер лік ті да мы ту бағ-
дар ла ма сы бой ын ша 10 млрд тең ге жос па рын да, екін ші дең гей лі банк тер де 
11,8 мл рд тең ге сома сын да ғы несиелер ор на лас ты рыл ды, 2018 жыл ғы 5 қаң-
тар да ғы жағ дай бой ын ша оның 10,1 мл рд тең ге сом а сы на жо ба лар қар жы лан-
ды рыл ды, ма құл дан ды жә не қа рас ты ру ға жі бер ді.

Жер гі лік ті ат қа ру шы ұйымдар бөл ген қо сым ша қа ра жат ты есеп те ген де 
ми к рок ре дит теу порт фе лі 14,2 мл рд тең ге ні құ ра ды, оның 12,9 мл рд тең ге 
со  ма сы  банк тер ге несие бе ру үшін ор на лас ты рыл ды. 967 млн тең ге сом а сы на 
172 биз нес-жо ба  банк тік ке піл дік ал ды. 15 мың жұ мыс сыз жә не өзін-өзі жұ-
мыс пен қам ти тын тұр ғын дар білім алып, 3300 стар тап та р қар жы лан ды рыл ды. 
Со ны мен қа тар ми ни стр лік Ин вес ти ция жә не да му, Ау ылша ру а  шы лы ғы ми  -
нистр лік те рі мен, «Ата ме кен» ҰКП-мен бір ге «Цифр лы Қа зақ стан» бағ дар ла-
ма сы ның ая сын да мем ле кет тік қол дау ша ра ла ры бой ын ша «Бір те ре зе» құ ру 
жұ мыс та ры жүр гі зі ліп жа тыр.

Ұсы ныл ған ше шім дер ді жү зе ге асы ру үшін 52 қол дау құ ра лы нан тұ ра тын 
ті зім анық та л ды. ҰЭМ мә лі мет те рі не сәй кес, мем ле кет тік қол дау ша ра ла рын 
то лық ав то мат тан ды ру – олар ды қол же тім ді етіп, осы са ла да ғы сы бай лас жем-
қор лық қау іп те рін тө мен де ту ге, кә сіп кер лік субъ ек ті ле рі нің қам ты лу ын арт-
ты ру ға мүм кін дік бе ре ді.

Қа зақ стан Рес пуб ли ка сы ның 2015 жыл ғы 18 қа ра ша да ғы № 410-V ҚРЗ 
«Сы бай лас жем қор лық қа қар сы іс-қи мыл ту ра лы» За ңы ның 5-ба бын да Сы бай-
 лас жем қор лық қа қар сы іс-қи мыл дың мақ са ты мен мін дет те рі қа рас ты рыл ған: 
1. Сы бай лас жем қор лық қа қар сы іс-қи мыл дың мақ са ты қо ғам да сы бай лас 

жем қор лық ты жою бо лып та бы ла ды.
2. Сы бай лас жем қор лық қа қар сы іс-қи мыл мақ са ты на қол жет кі зу үшін:

1) қо ғам да сы бай лас жем қор лық қа төз бес тік ахуа лын қа лып тас ты ру;
2) сы бай лас жем қор лық құ қықбұ зу шы лық тарын жа сау ға ық пал ете тін 

жағ дай лар мен се беп тер ді анық тау жә не олар дың сал дар ла рын жою;
3) сы бай лас жем қор лық қа қар сы іс-қи мыл суб ъек ті ле рі нің өза ра байла-

нысын ны ғай ту;
4) сы бай лас жем қор лық қа қар сы іс-қи мыл жө нін де гі ха лы қа ра лық 

ын ты мақ тас тық ты да мы ту;
5) сы бай лас жем қор лық құ қықбұ зу шы лық тар ды анық тау, жо лын ке су, 

ашу жә не тер геп-тек се ру мін дет те рін ше шу ар қы лы іс ке асы ры ла ды.
Са ла лық ке дер гі лер ді алып тас тау ке ле сі ма ңыз ды ба ғыт бо лып та бы-

ла ды. Өт кен жыл дар ды есеп те ген де бар лы ғы 552 күр де лі мә се ле ні ми -
нистр лік мүд де лі мем ле кет тік ор ган дар мен бір ге қа рас ты рып, оның 497-сі 
ше шіл ген.

Ста тис ти ка ко ми те ті нің мә лі мет те рі бой ын ша 2017 жыл дың қо ры тын ды-
сын да қыз мет етіп жат қан биз нес са ны 1 145 994 бір лік ті құ ра ған, бұл 2016 
жыл мен са лыс тыр ған да 3,6%-ке ар тық. Со ның ішін де ШОБ-ның өні м өн ді руі 
ай тар лық тай арт қан. 2017 жыл дың 9 ай ын да өнім дер ді шы ға ру 14,4 тр лн тең ге 
сом а сын құ ра ды, бұл 2016 жыл мен са лыс тыр ған да 28,5%-ке ар тық.
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«Ата­ме­кен»­Қазақстан­Республикасының­Ұлт­тық­кә­сіп­кер­лер­па­ла­та­сы	–	
ком	мер	ция	лық	емес	ұй	ым.	Ұлт	тық	кә	сіп	кер	лер	па	ла	та	сы	ҚР	Үкі	ме	ті	жә	не	мем	ле	кет­
тік	 ор	ган	дар	мен	отан	дық	биз	нес	тің	 ке	ліс	сөз	дер	жүр	гі	зу	жұ	мыс	та	ры	ның	 қар	қы	нын	
арт	ты	ру	 мақ	са	тын	да	 құ	рыл	ған.	 «Ата	ме	кен»	 ҚР	 Ұлт	тық	 кә	сіп	кер	лер	 па	ла	та	сы	ның	
бас	ты	мін	де	ті	–	биз	нес	құ	қы	ғын	жә	не	мүд	де	ле	рін	қор	ғау,	биз	нес	тің	қыз	ме	ті	не	қа	тыс­
ты	заң	на	ма	лық	жә	не	бас	қа	да	нор	ма	тив	тік	қа	ғи	да	лар	ды	қа	лып	тас	ты	ру	процесінде	
бар	лық	кә	сіп	кер	лер	дің	кең	кө	лем	де	қам	ты	луы	мен	қа	ты	су	ын	қам	та	ма	сыз	ету.	Ұлт­
тық	кә	сіп	кер	лер	па	ла	та	сы	ның	қыз	ме	ті	 іс	кер	лік	жә	не	ин	вес	ти	ция	лық	аху	ал	ды	жақ­
сар	ту	ға,	тұ	рақ	ты	лық	ты	ны	ғай	ту	ға,	ел	де	ұлт	тық,	сон	дай­ақ	ше	тел	ин	вес	тор	ла	ры	ның	
биз	нес	жүр	гі	зуі	не	қо	лай	лы	жағ	дай	лар	ды	да	мы	ту	ға	ба	ғыт	тал	ған.

1. Ша ғын кә сіп кер лік суб ъек ті ле рі не қан дай кә сі по рын дар кі ре ді?
2. Ор та кә сіп кер лік суб ъек ті ле рі не кім дер кі ре ді?
3. Кә сіп кер лер дің биз нес мен дер са на ты на өтуі не қандай фак тор лар әсер 

етеді?
4. Кә сіп кер лік қыз меттің қандай түрлері бар?
5. Же ке кә сі по рын дардың қандай түр ле рі бар?
6. Же ке кә сіп кер дің қандай құ қық та ры бар? 
7. ЖК-нің кем ші лік те рі қан дай?
8. Қан дай жағ дай да ЖК өзі не тие сі лі мү лік пен мін дет те ме ле рі бо йын ша 

жау ап бе ру ге ти іс?
9. ЖК қан дай әдіс пен қа рыз да рын тө лей ді?
10. «Се рік тес тік» тер ми ні не ні біл ді ре ді?
11. Ше шім қа был дау үде ріс те рі нің се рік тес тік тер де гі ерек ше лік те рі неде?
12. То лық жау ап кер ші лік ті се рік тес тік де ге ні міз не?
13. Жау ап кер ші лі гі шек теу лі се рік тес тік де ге ні міз не?
14. Ак цио нер лік қо ғам де ге ні міз не?

Топ тық жұ мыс. Сұ рақ тар ға жау ап бе рі ңіз дер.
1-топ: 1. Биз нес мен не се беп ті өз биз не сін да мы ту жә не ке ңей ту үшін 

ең бек етуі ке рек? 
2. Өнім дер дің же тіс пеу ші лі гі не ге бай ла ныс ты ту ын дауы мүм кін?
2-топ: 1. Не лік тен кә сіп кер ге қо сым ша қыз мет кер лер ді жал дау ға ту-

ра ке ле ді? 2. Кә сіп кер лер дің қор қы ны шы қай кез де нақ ты қау іп-қа тер ге 
ай на луы мүм кін? 3. Не лік тен кә сіп кер лер үнемі өз өнімдерін алға жылжы-
тып, жарнама жасап отыруы керек?

3-топ: 1. Кә сіп кер биз нес мен бол ған да не се беп ті тау ар өн ді ру мен  
ай на лы су ын тоқ та тады? 2. Не лік тен фир ма құ ру әр қа шан тәуе кел мен бай-
ла ныс ты?

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



60

«Құн ды лық тар спект рі» әді сін қол да нып, тапсырмаларды орында-
ңыздар.
1. Кә сіп кер лер мен ШОБ өкіл де рі нің ара сын да  қан дай ай ыр ма шы лық бар?
2. ЖК мен ЖШС ара сын да ғы ай ыр ма шы лықтарды табыңыздар.
3. ЖК мен ЖШС ара сын да ғы ұқсастық не де?
4. Та қы рып тың не гіз гі идея сы қандай? 

1. Прак ти ка лық тап сыр ма лар ды орын да ңыздар.
1) Дағ да рыс ке зін де аса тұ рақ ты өнім дер  мен қыз мет тер ді атап өті-

ңіздер: кө кө ніс тер мен же міс тер, ше тел дер ге тур лар, ет, тұр мыс-
тық тех ни ка, кос ме ти ка, гад жет тер, ав то кө лік тер, дә рі-дәр мек тер, 
ав то жөн деу, биз нес бой ын ша ке ңес бе ру.

2) Кес те ге ти іс ті кә сіп кер лік тү рін жа зып, өз мы сал да ры ңыз бен то-
лық ты ры ңыздар.

ʋ ­Қыз­мет Кә­сіп­кер­лік­тің­тү­рі­
1 	Мей	рам	жал	ғыз	жұ	мыс	

іс	тей	ді.	Ол	кә	сіп	кер	лік	ашу	ды	
жос	пар	лай	ды

2 Ер	мек	пен	Ай	бек	тұш	па	ра	
өн	ді	ру	цехын	аш	ты

3 Ас	хат	жыл	жы	май	тын	мү	лік	ті	
сақ	тан	ды	ру	бой	ын	ша	ком	па	ния	
ашып,	ак	ция	лар	ды	са	ту	ар	қы	лы	
ин	вес	ти	ция	тарт	қы	сы	ке	ле	ді	

3. Кә сіп кер лік қыз мет тің үш эко но ми ка лық жә не үш әлеу мет тік ти ім ді-
лі гін жа зы ңыздар.

ʋ Эко­но­ми­ка­лық­ти­ім­ді­лік­ Әлеу­мет­тік­ти­ім­ді­лік­

1

2

3

1. Қа зақ стан Рес пуб ли ка сы ның «Сы бай лас жем қор лық қа қар сы іс-қи-
мыл ту ра лы» За ңы ның 5-ба бын ың әр бір тарамағын бо ла шақ кә сіп кер-
лер  не үшін, қан дай мақ сат та бі луі ке рек еке нін сы нып та тал қы лап 
кө рі ңіз дер.

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік
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1) Сіз дің бо ла шақ кә сіп кер лік іс-әре ке ті ңіз де осы заң ның қан дай бап та ры 
қол да ны луы мүм кін деп ой лай сыз?

2) Егер сіз дің кә сі порыны ңыз ға іші на ра са па сыз өнім тү сіп тұр са, төмен-
дегі ша ра лар дың қай сы сын  қол да нар еді ңіз? 
•  тау ар ды кім қа был да ға нын, оған кім нің қа ты сы бар еке нін анық-

тап, олар ға тиісті жа за лау амал да рын қол да на мыз; 
•  тау ар жет кі зу ші лер дің бұл  қыз ме ті нен бас тар та мыз; 
• осы іс-әре кет ке қа тыс ты бар лық кі нә лі лер ді тау ып, олар ды жұ-

мыс тан бо са та мыз; 
• Қа зақ стан Рес пуб ли ка сы ның «Сы бай лас жем қор лық қа қар сы 

іс-қи мыл ту ра лы» За ңы ның 5-ба бы на сүй ене оты рып, құ-
қық қор ғау ор ган да ры на ша ғым тү сі ріп,  бұн дай жемқорлық 
құқықбұзушылықтардың  бо ла шақ та орын ал мау ын та лап 
етеміз. 

3) Оқу шы лар дың заң ды мүд де ле рі мен ер кін дік те рін, құ қық та рын  
қамтамасыз ету, сы бай лас жем қор лық тан қор ғау   мақсатында    «Адал 
ұрпақты» тәрбиелеуге байланысты қан дай жал пы мек тепішілік іс-ша-
ралар  тү рін ұсы нар еді ңіз дер?

4) «Адал ұр пақ» тақырыбына қатысты іс-ша ра жос па рын ұсы ны ңыз дар.
2. Қан дай биз нес тү рі тал қы ла нып жа тыр?
  Мұ рат, Тал ғат, Са мат – фир ма ның ие ле рі. Олар дың се рік тес тік 

ке лі сім де рі бой ын ша Мұ рат пен Са мат тың әр қай сы сы ның та быс тық 
үле сі 40%, ал қал ған 20%-і Тал ғат қа тие сі лі. Бір ай бұ рын фир ма 
банк рот бол ды. Мү лік ті тәр кі ле ген нен кей ін ком па ния кре ди т ор-
лар ға 1,1 млн тең ге қа рыз бо лып қал ды. Мұ рат пен Са мат мү лік сіз 
қал ды, бар лық қа рыз дар ды Тал ғат өзі нің же ке са лым да ры ның есе бі-
нен өте ді. 

3. Шағын кәсіпкерліктің әлсіз және күшті тұстарын сәйкестендіріңіздер.

Ша­ғын­кә­сіп­кер­лік-
тің­әл­сіз­тұс­та­ры­

Тұ	ты	ну	шы	лар	мен	же	ке	кез	де	су
Қар	жы	лық	шек	теу	лер
Өнім	нің	са	па	сын	шек	теу
Икем	ді	лік	тің	жо	ға	ры	лы	ғы
Көз	ге	кө	рін	бей	ді

Ша­ғын­кә­сіп­кер­лік-
тің­күш­ті­тұс­та­ры­

Жұ	мыс	кү	ші	нің	тапшылығы
Жұ	мыс	қа	де	ген	ын	та	ның	күш	ті	лі	гі
Жер	гі	лік	ті	қыз	мет	тер	на	ры	ғы
Жет	кі	лік	ті	түр	де	мой	ын	дал	мау
Ту	ра	шы	ғын	дар	дең	гей	інің	жо	ға	ры	лы	ғы	

4. Ша ғын кә сіп кер лік  түрлерін тиісті топтармен сәй кес тен ді рі ңіз дер.

Өнер­кә­сіп­тік­кә­сі­по­рын­дар
Қа	ғаздан	жасалған	құ	рал	дар

Музейлер	

Азық­тү	лік	дү	кен	де	рі	
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Қыз­мет­тер
	Дай	ын	ки	ім	дер	дү	ке	ні	

	Был	ға	ры	жә	не	тері	га	лан	те	рея	сы

Ɂаң	дық	қыз	мет

Кө­тер­ме­сау­да
Ма	ши	на		құ	растыру

Кө	тер	ме	сау	да	да	ғы	ұзақ	мер	зім	ді	тау	ар	лар	

	Филь	мдер	көр	се	ту	

Бөл­шек­сау­да АЖҚС

«Шең бер бойы мен сұ рақ қою» ст ра те гия сын пай да ла нып, пі кір ал ма-
сы ңыз дар /топ тық жұ мыс/.
1. Сіз – ер кін дік пен же дел дік ті жақ сы кө ре тін адам сыз. Кә сіп кер лік 

қыз мет тің қан дай тү рін таң дай сыз жә не не лік тен?
2. Электр құ рал да рын өн ді ру үшін көп кө лем де ин вес ти ция тар туы ңыз 

ке рек. Кә сіп кер лік қыз мет тің қан дай тү рін таң дай сыз жә не не лік тен?
3. Кә сіп кер лік тің қан дай тү рін ашар еді ңіз?
4. ЖК, ЖШС, АҚ қыз мет те рі не екі мы сал дан кел ті рі ңіз.
5. ЖК ашу дың қа жет ті лі гі не де?

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Қа	зақ	стан	да	ғы	ɒОБ­ты	мем	ле	кет	тік	қол	дау	тә	сіл	де	рі	нің	әр	тү	рі	не	мы	сал	кел	ті	рі­

ңіздер	(мы	са	лы:	«Ата	ме	кен	ҰКП	кә	сіп	ке	рі»	қар	жы	лан	ды	ру	бағ	дар	ла	ма	сы,	Қа	зы	на	лық	–	
«Па	тент	не	гі	зін	де	гі	ар	найы	са	лық	ре	жі	мі»).
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Стартап­мәдениеті­– стартап-культура	–	start­up	culture
Тарату­арнасы­– канал распространения	–	distribution	channel
Прототип­– прототип	–	prototype

 2.3 СТАР­ТАП­МӘ­ДЕ­НИЕ­ТІ

Стар­тап­мә­де­ние­ті.­Стар­тап­пен­жұмыс­істеп­тұрған­биз­нес­­
ара­сын­да­ғы­ай­ыр­ма­шы­лық­тар

Стар тап (ағылш. startup company, startup – ту ра мағ. «бас тау шы») опе ра-
ция лық қыз мет та ри хы ша ғын ком па ния.

Биз нес-модель – кә сіп кер лік қыз мет тің тұ жы рым дамалық си пат тамасы. 
Биз нес-модель тұ жы ры мдамасы биз нес ті си пат тай тын ұжым дық ст ра те гия, 
биз нес-процестер жә не құн ды лық тар тіз бе сі се кіл ді тә сіл дер мен ты ғыз бай ла-
ныс ты.

Биз нес-идея – жа ңа не ме се бұ рын нан жұ мыс іс тей тін ком па ния қызметінің 
жа ңа ба ғы тын құ ру үшін пай ла ну ға бо ла тын идея.

Әдетте, ол жа ңа биз нес-модельмен құ рас ты рыл ған биз нес-идея ның ар қа-
сын да ақ ша ға са ту ға бо ла тын тау ар лар мен қыз мет тер ді құ ру ға ба ғыт талады.

Биз нес-жос пар – биз нес-опе ра ция лар ды, өн ді рі с, са ту на рық та ры, мар ке-
тин гке қатысты фирманың қызметтерінің жүзеге асырылуын ұйымдастыру 
жоспары,  бағ дар ла ма сы.

Биз нес-ст ра те гия – кә сі по рын дар дың на рық та қолайлы орын ға қол жет-
кі зуі не, тұ ты ну шы лық сұ ра ныс ты қа на ғат тан ды ру жә не пай да ны ба рын ша 
кө бей ту ге ар нал ған ша ра лары, жос пар лары мен бас қа ру ше шім де рі нің жи ын-
ты ғы. Бизнес-стратегия компанияның нарықта ұзақ уақыт бойы дамуы үшін 
оңтайлы жағдай жасауға мүмкіндік береді. Оның құ ра мы на мис сия ны анық тау 

Есі­ңе­тү­сір!

–	 ɒағын	кәсіпкерлік	субъек­
тілеріне	қандай	кәсіпорындар	
жатады?

–	 Орта	кәсіпкерлік	субъектілері­
не	кімдер	кіреді?	

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 стартап	түсінігі;

–	 стартап	пен	жұмыс	істеп	тұрған	
бизнестің	айырмашылығы.

Бұл­қы­зық!

2015	 жы	лы	 Coupofy.com	 қыз	ме	ті		
стар	тап	тар	дың	 са	ны	 бой	ын	ша	 әлем	
ел	де	рі	не	 рейт	инг	 жа	са	ды.	 АҚɒ	 стар­
таптардың	 саны	 бойын	ша	 (4,8	 млн)	
алғашқы	орында.	 Үндістанда	 стартап­
тардың	саны	бүгінгі	күнде	2	млн­ға	жет­
ті	 және	 болашақта	 олардың	 санының	
артатыны	байқалады.	
ɑилиде	 үкімет	 стартаптарға	 40	 мың	

доллар	көлемінде	гранттар	бөледі.
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жә не мақ сат тар ды қою, тұ ты ну шы лар мен қа рым-қа ты нас жа сау тә сіл де рін 
таң дау, ком па ния ның на рық та жай ға су ын зерт теу кі ре ді.

Тұ ты ну шы – кә сіп кер лік қыз мет ке (жұ мыс тар ға, қыз мет тер ге) байланысы 
жоқ, тек же ке, қо ғам дық, от ба сы лық, үй жағдайында жә не бас қа да қа жет ті-
лік те рі үшін тау ар лар ға тап сы рыс бе ру не ме се са тып алу ние ті бар, са тып ала-
тын не ме се пай да ла на тын адам.

Та ра ту ар на сы – нақ ты тау ар дың не ме се қыз мет тің мен шік құ қы ғын өн ді-
ру ші ден тұ ты ну шы ға жет кі зу ге кө мек те се тін фир ма лар жи ын ты ғы не ме се 
же ке тұл ға лар.

Про то тип – бо ла шақ жүйе нің тез арада жасалған алғашқы үлгісі.
Стар тап тү сі ні гі. Қа зақ стан да ғы жә не әлем де гі жа ңа стар тап мә де ние ті 

екі түр лі тү сі нікке ие.

Стар­тап­–	ор	тақ	мақ	сат	тар,	құн	ды	лық	тар	мен	идеяла	ры	бар	адам	дар	дың	ерік	ті	
бір	лес	ті	гі.	Олар	на	рық	тағы	ба	ла	ма	лы	өнім	дер	ден	бас	қа	жа	ңа	өнім	ді	құ	ру	үшін	өз	
күш	те	рін	бі	рік	ті	ре	ді.	Стар	тап	не	гі	зін	де	ин	но	ва	ция	лық	идея	не	ме	се	жа	ңа	дан	құ	рыл­
ған	тех	но	ло	гия	тұ	ра	ды.

Қа зақ стан да ғы стар тап мә де ние ті ен ді ға на дамып келе жатқандықтан, 
стар тап қо ғам дас ты ғы әлі қа лып тас па ған. Ел де гі көп те ген биз нес-ин ку ба-
тор лар стар тап тың өсуі нің не гіз гі кри те рий ле рін әлі әзір ле ген жоқ. Сон дық тан 
ин вес тор лар осы не ме се бас қа бас та ма лар дың ти ім ді лі гі ту ра лы се нім ді ақ па рат 
ала ал май ды.

АҚШ-та стар тап тың ти ім ді лі гі 
өсу қарқындылығымен анықталады, 
ол жо ба лар ға салынған вен чур лық 
ин вес ти ция ларға ұқсайды. Ол стар-
тап тар ға рейтинг жүргізіледі, онда 
ин вес тор ға ко ман да ның әлеу етін ба-
ға лауға қажетті не гіз гі көр сет кіш те р 
ұсы ныл ады. Әдет те, рейт инг тер де 
ком па ния лар дың жа сы, қыз мет кер-
лер дің са ны, ком па ния ның пай да сы 
мен өсуі, ғы лыми шешімдерді қажет-
сінуі  көр се ті ле ді. Тәуел сіз са рап шы-
лар рейт инг тер ді құ растырады және 
көрсеткіштеріне ба ға  береді.

Стар тап тың бас ты қызметі – жа-
ңа нәр се ні ой лап та бу не ме се ес кі ні 
жақ сар ту үшін оны оң тай лан ды ру. На ғыз стар тап еш қа шан бел гі лі ком мер-
ция лық жо ба лар дың кө шір месін жасамайды, тү бе гей лі жа ңа нәр се ні ұсы на ды. 
Сон дық тан на рық пен жа ңа дан іс ке қо сы ла тын не ме се жа ңар ты ла тын өнім нің 
әлеует ті тұ ты ну шы сы қандай жауап қататыны бел гі сіз бол ған дық тан, стар-
тап – тәуе кел дік ( қау іп-қа те р) дең гейі жо ға ры ин вес ти ция.

Клас си ка лық стар тап тар дың мы сал да ры: «YouTube», «Facebook», 
«WhatsApp». Олар дың әр қай сы сы әр түр лі мә се ле ні ше ше ді, бі рақ бар лы ғы да АР
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қа жет ті нә ти же ге же ту үшін пай да ла ну шы ның функ цио нал ды ғын же ңіл де те-
ді, қо лай лы жағ дай жа сай ды. Стар тап ав тор ла ры ның ір ге лі мін де ті – өмірді 
жақ сар ту үшін әре кет жа сау.

Бизнес-инкубатор		–	жас	кәсіпкерлердің	жобаларын	идеяларды	ойлап	тапқан­
нан	бастап	оны	жүзеге	асыруға	дейін	қолдау	көрсетумен	айналысатын	ұйым.

Бизнес-періштелер	 (ағылш.	angel.	business	angel.	angel	 investor	және	т.б.)	 	–	
компанияның	дамуының	бастапқы	кезеңінде	қаржылық	және	сараптамалық	қолдау-
ды	қамтамасыз	ететін	жеке	венɱурлық	инвестор.

Стартаптардың	пайда	болу	тарихын	оқыңыздар	(«№9	қосымша	материал»).

Стартап пен жұмыс істеп тұрған бизнестің айырмашылығы.
Жұмыс істеп тұрған биз нес – ин но ва ция ны көз де мей тін құ ры лым. Кез кел-

ген биз нес тің не гіз гі мін де ті – ақ ша та бу. Биз нес стар тап-жо ба лар ды жа сап, 
ин вес тор ре тін де әре кет ете ала ды. Стар тап-жо ба аяқ тал ған кез де, ол ағым да ғы 
биз нес ке ай на ла ды. Бұл жағ дай да ин вес тор өз шы ғын да рын өтеп әрі пай да 
тауып, стар тап тан шы ға ды.

Стартап	пен	жұмыс	істеп	тұрған	бизнестің	айырмашылығы	туралы	толығырақ	
оқыңыздар	(«№10	қосымша	материал»).

Стартаптар­және­шағын­бизнес
Ша ғын биз нес же лі лі түрде жұ мыс іс тей тін биз нес-модельдерді із де-

мей ді: олар бі рін ші күн нен бас тап жұ мыс іс тей тін биз нес-модельдерді із-
дей ді.

Ша ғын биз нес – ал ғаш қы күн нен бас тап та быс әке ле тін, өзін-өзі қол дай тын 
ұй ым. Ол ірі ин вес ти ция лар ды жә не ком па ния  құруға қажетті уа қыт ты керек 
ет пей ді. Әдет те, ша ғын биз нес са лыс тыр ма лы түр де аз кө лем дегі тауарлар мен 
қызметтерді са тады, жер гі лік ті не ме се ай мақ тық на рық қа шы ға ды жә не қыз-
мет кер лер са ны аз бо ла ды.

Стартап пен ша ғын биз нес ара сын да ғы не гіз гі ай ыр ма шы лық тар
Біз стар тап пен ша ғын биз нес тің анық та ма сын (жә не олар дың ірі кор-

по ра ция лар дан не мен ерек ше ле не ті нін) біл ген кез де бұл екі нысанның 
ара сын да ғы ай ыр ма шы лық тар әл де қай да көп ма ғы на ға ие бо ла бас тай ды. 
Нақ ты рақ айт сақ, стар тап пен ша ғын кә сі по рын мынадай ма ңыз ды эле ме нт-
те рі мен ерек ше ле не ді.

Стар тап тың не гі зін қа лау шы ның мақ са ты – та быс ты биз нес-модельдің 
кө ме гі мен на рық та төң ке ріс жа сау. Ол на рық ты жау лап ал ғы сы ке ле ді.

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»
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Бі рақ бұл стар тап тар үшін бір сәт те бо ла қой май ды. Олар бас тап қы ин вес-
ти ция лар ды та лап ете ді жә не бір ден нә ти же көр сет пей ді. Сон дық тан стар тап 
бі рін ші, екін ші жә не тіп ті үшін ші жы лы та быс ты бо ла қой май ды (ал кей бір 
стар тап тар та быс ты лық ке зе ңі не жет пей ді де).

Бі рақ жа ңа бас тап жүр ген әзір леу ші лер үл кен на рық та ора сан зор би ік-
тік тер ге дей ін жә не мүм кін ді гін ше тез өсе ала тын ти іс ті биз нес-модельді із деп 
та бу ға ты ры са ды. Ал ша ғын биз нес ті бас қа ру үшін үл кен на рық ке рек емес. 
Қа ра пай ым на рық жә не осы на рық та ғы лар ға ти ім ді қыз мет көр се ту қа бі ле ті 
ға на ке рек.

Кез келген адамнан ша ғын биз нес  түрін атап бе руін сұ ра саңыз , олар 
өз де рі нің жер гі лік ті гаст ро ном да рын, ка фе, сан тех ни ка не ме се техникамен 
айналысатын дү кен де рін атайтын шы ғар. Ша ғын биз нес са ла да төң ке ріс 
жа сау ға ұм тыл май ды, ол оның ішін де жүріп, та быс ты бо лу ға ты ры са ды.

Ша ғын биз нес пен стар тап тар ды бі рік ті ре тін ор тақ бел гі – қар жы лан ды-
ру ды із деу мә се ле сі. Ша ғын биз нес үшін де, стар тап үшін де ақ ша із деу өте 
тәуе кел ді іс бо лып та бы ла ды.

Әдет те, стар тап тар бас тап қы кез ден бас тап үл кен ин вес ти ция лар ды із дей ді. 
Сон дық тан үлкен қар жы сомасын сала алатын ин вес тор лар мен жұ мыс іс тей ді. 
Вен чур лік ка пи та лис тер мен биз нес-періштелер әдет те «раунд» деп ата ла тын 
ке зең дер де ең аз де ген де 1 млн доллар ин вес ти ция  салады. Құ рыл тай шы лар 
ин ве стор лар ға ка пи тал дың ор ны на ком па ния ак ция ла рын бе ре ді, яғ ни мен шік 
құ ры лы мын әр та рап тан ды ра ды.

Ал ша ғын биз нес ие ле рі өз де рі нің қар жы лан ды ру да ғы мақ сат та ры на же ту 
үшін, әдет те, несиелер ар қы лы ша ғын биз нес ке ар нал ған қа рыз ға қар жы лан-
ды ру жо лы на жү гі не ді. Дәс түр лі банк тер мен он лайн-кре ди тор лар ка пи тал дың 
аз да ған сом а сын проценттермен ұсы на ды, яғ ни олар ақ ша ны пай да лан ға ны 
үшін ақ ша тө лей ді, бі рақ ком па ния да ғы үле сі мен бө ліс пей ді.

Қазақстандағы іс кер лік БАҚ өкіл де рі қы зық ты стар тап тар ға зерт теу жүр-
гіз ді. Са рап шы лар идея лар дың пай да лы лы ғын, да му дең гей ін жә не кон курс-
тар да же ңіп ал ған орын дар ды қа рас тыр ды. 

SmartSatu – дү кен дер мен тау ар жет кі зу ші ле рі не қыз мет көр се ту.
SmartSatu – өза ра байланысты биз нестердің В2В-плат фор ма сы: азық-тү лік 
дү кен де рі, тау ар өн ді ру ші лер мен жет кі зу ші лер. Өнім бе ру ші лер тау ар лар ды 
жа рия лай ды, ал сау да нүк те ле рі өнім ді таң дай ды жә не тап сы рыс бе ре ді. Тап-
сы рыс тар тәу лі гі не 24 са ғат он лайн қа был да на ды. Стар тап «Ақ сай нан», «Цес-
на», «Ал тын дән», «Адал», «Raimbek Bottlers» жә не т.б. өнім дер дің не гіз гі 
өн ді ру ші ле рі мен ын ты мақ та сқан. SmartSatu Seedstars CEE ха лы қа ра лық бай-
қау ын да 1-орын ды ие лен ді. 

«Жан дан ды рыл ған ер те гі лер» – ин те рак тив ті оқи ға лар ға ар нал ған қо-
сым ша. «Жан дан ды рыл ған ер те гі лер» стар та пы қа зақ ха лық ер те гі ле рі не  қо-
сым ша кө рі ніс бе ре ді. Стар тап ко ман да сы ның мақ са ты – ба ла лар дың да му ына 
оң үлес қо су, сон дай-ақ қа зақ ха лық ер те гі ле рі не де ген қы зы ғу шы лық тарын 
ояту.

«SmartPay» – қол ма қол ақ ша сыз тө леуге арналған ша ғын тер ми нал дар. 
Бұл бөл шек дү кен дер де қол ма қол ақ ша сыз тө леудің В2В-қыз ме ті. Са тып алу 
үшін дү кеннің реквизиті бар QR-код ты ска нер леу, банк парақшасына  өтіп, АР
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тө лем кар та сы ның мә лі мет те рін ен гі зу қа жет. Тех но ло гия ста цио нар лы жә не 
мо биль ді тө лем құ рыл ғы ла ры нан әл де қай да ар зан: құ ны 9900 тең ге ден бас та-
ла ды, ал әдет те гі POS-тер ми нал 95 000 тең ге ден тұ ра ды.

«Уни сон» – адам дар ды бас қа ру. «Уни сон» – түс ті кө ру дің ұзақ ты ғын, 
те рең ді гін жә не айқындылығын ба қы лау ға мүм кін дік бе ре тін ұй қы ны рет-
теу ге ар нал ған ас пап. Құ рыл ғы ұй қы гор мо ны – ме ла то нин нің бөлінуіне ықпал 
ете отырып, жиі лі гі тө мен элект ро маг нит тік өріс тер ді шы ға ра ды. Atameken 
Business Channel мә лі мет те рі бой ын ша, пай да ла ну шы келесі баптауларды 
таңдай алады: жар қын түстер, ұй қы ға ке ту  жылдамдығы, аз не ме се ке рі сін ше,  
ұзақ жә не те рең ұй ық тау. Тех но ло гия ны әзір леу ші лер – Қа зақ стан, Ре сей жә не 
Бе ла русь ел де рі нің ме ди ци на ғы лым да ры ның док тор ла ры, про фес сор ла ры, 
ней ро фи зио лог та ры, элект ро тех ник те рі. «Уни сон» «Скол ко во» қо ры ның 
«Startup Tour» био ло гия лық жә не ме ди ци на лық тех но ло гия лар» са на тын да 
бі рін ші орын ды ие лен ді.

Power Wi-Fi. Стар тап PowerBank пен 4G Wi-Fi-ді  үй лес ті ре тін құ рыл ғы ны 
жал ға алу қыз ме тін ұсы на ды. Сер вис сая хат шы лар ға ар нал ған: роуминг тегі 
және SIM-кар та дағы ай лық ин тер нет-па ке тін  үнем деу ге мүм кін дік бе ре ді. 
Клиент Power Wi-Fi-ді әуе жай да ғы ақ па рат тық ба ған нан алып, ұшып кел-
ген нен кей ін қай та ра ды. Жал ға алу құ ны ел ге бай ла ныс ты. Бар лық тө лем дер 
PayPal ар қы лы жүр гі зі ле ді. Сер вис Ре сей де, Қа зақ стан да жә не Ұлыб ри та ния да 
жұ мыс іс тей ді.

Қан да ғы қант ты ба қы лау. «Скол ко во» қо ры ның Startup Tour «Био-
ло гия лық жә не ме ди ци на лық тех но ло гия лар» са на ты қант диабе ті мен 
ау ыра тын нау қас тарға арналған екі жо ба ға бір ден екінші жә не үшінші 
орын дар ды бер ді. 2-орын ды Ди на ра Мол да ға лиева қан да ғы қант дең гей ін 
ба қы лай ала тын на но паути на жасағаны үшін ал ды. Үшін ші орын «Gluco 
Ways» стар та пы на бұй ыр ды. Клип стер тү рін де гі құ рыл ғы құ лақ тың 
ше ті не бе кі ті ле ді жә не ұялы те ле фон да ғы қо сым ша ға қан да ғы қант дең-
гейі ту ра лы де рек тер ді жі бе ре ді.

MOST биз нес-ин ку ба то ры ның не гі зін қа лау шы мен же тек ші сі нің айту-
ын ша, қо сым ша шын дық (Pokemon GO), жа сан ды ин тел лект (бот тар мен 
ас сис тент тер), ин тер нет арқылы көрсетілетін қызметтер, fintech (мик рок ре-
дит тер) жә не кор по ра тив тік ше шім дер әлем де гі не гіз гі тренд тер ге ай нал ды. 
Дағ да рыс стар тап тар ға, әсі ре се, ірі кор по ра ция лар та ра пы нан қы зы ғу шы-
лықты арт тыра түседі. Қа зақ стан дық биз нес мен дер жер гі лік ті стар тап тар ға 
бел сен ді ин вес ти ция жа сай бас тай ды деп бол жа ну да. MOST биз нес-ин ку ба-
то ры «Вер ный Ка пи тал» ком па ния лар то бы мен жә не Нар хоз уни вер си те-
ті мен бір ле сіп, Қа зақ стан дық биз нес-пе ріш те лер қау ым дас ты ғын құр ды, 
оның мін де ті – Қа зақ стан да ғы стар тап тар ды ин вес ти ция лау мә де ние тін 
да мы ту. Қа зақ стан на ры ғын да ғы стар тап тар дың же ке ин вес ти ция лар дың 
жал пы кө ле мі  25 млн доллар бо лып ба ға лан ды.

Биз	нес­идея	лар	дың	өмір	шең	ді	гін	тек	се	ру	ге	ар	нал	ған	«Lean­стар	тап»	әдіс	на	ма	сы	
ту	ра	лы	оқыңыздар	(«№11	қосымша	материал»).

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»
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1) Жұп та сып жұ мыс іс теу. «Сұ рақ тар ға жыл дам жау ап бе ру» әді сін қол-
да на оты рып, бе ріл ген сұ рақ тар ға то лық жау ап дай ын да ңыздар:
1. Стар тап де ге ні міз не?
2. Қа зір гі Қа зақ стан да ғы стар тап-мә де ние ті қан дай ке зең де?
3. Ба тыс та стар тап тың ти ім ді лі гі қа лай анық та ла ды?
4. Стар тап тар рейт инг те рін де қан дай көр сет кіш тер жа рия ла на ды?
5. Стар тап тар дың рейт инг тік көр сет кіш те рін кім ба ға лай ды?
6. Клас си ка лық стар тап қа қандай мысалдар келтіре аласыздар?
7. Стар тап ав тор ла ры ның не гіз гі мін де ті қан дай бо лу ке рек?
8. Ағым да ғы биз нес де ген не? 

2) Кес те ні тол ты ры ңыздар.

ʋ Сұ­рақ­тар Сіз­дің­жау­ап­та­ры­ңыз­
1 	Сіз	са	ты	лым	ға	не	ні	шы	ғар	ғы	ңыз	ке	ле	ді?
2 Сіз	дің	са	тып	алуышы	ңыз	кім?
3 	Сіз	өні	мі	ңіз	ді	қай	да	са	та	сыз?
4 	Сіз	өз	өні	мі	ңіз	ді	қа	лай	са	та	сыз?
5 Сіз	дің	биз	не	сі	ңіз	қо	ғам	ға	қан	дай	пай	да	

әке	ле	ді?

Топ тық жұ мыс. «Джиг со» әді сі бой ын ша сұ рақ тар ды тал қы лап, жа-
уап та ры ңыз ды ұсы ны ңыз дар.

1-топ:
1. Не лік тен ин вес тор лар стар тап тың ти імі ді лі гі ту ра лы се нім ді ақ па рат 

ала ал май ды?
2-топ:

1. Не лік тен Қа зақ стан да стар тап-қо ғам дас ты ғы әлі қа лып тас па ған?
3-топ:

1. Не лік тен стар тап тәуе кел дең гейі жо ға ры ин вес ти ция лау  
бо лып та бы ла ды?

«Раунд робин» әді сі бой ын ша пі кір ал ма су. Тал дау жа сап, тапсырма-
ларды орындаңыздар.
1. Стар тап пен ағым да ғы биз нес тің ара сын да қан дай ай ыр ма шы лық бар?
2. Әлем де гі жә не Қа зақ стан да ғы қа зір гі за ман ғы стар тап мә де ние ті ара-

сын да ғы ай ыр ма шы лық не де?
3. «YouTube», «Facebook», «WhatsApp» клас си ка лық стар тап тар ара сын-

да ғы ұқ сас тық ты ата ңыздар.
4. Та қы рып тың не гіз гі идея сы қан дай? 

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық
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Кес те ні кон сал ти нг тік ком па ния ның ти іс ті әре кет те рі мен тол ты ры-
ңыз дар. 

ʋ Стар­тап­ке­зең­де­рі­ ­Ком­па­ния­әре­кет­те­рі­
1 Биз	нес­идея

2 Ƚи	по	те	за

3 M9P

4 Тә	жі	ри	бе

Тап сыр ма лар ды орын да ңыздар.
1) Стар тап құ рас ты ры ңыздар . Өздері ңіз дің биз нес-идея ларыңыз ды си-

пат та ңыздар.
2) Кес те ні тол ты ры ңыздар. 

ʋ Қыз­мет­ Биз­нес­тің­тү­рі­

1 Тал	ғат	ро	бот	ты	тех	ни	ка	ға	ар	нал	ған	бағ	дар	ла­
ма	лық	жа	сақ	та	ма	әзір	леу	үшін	ком	па	ния	аш	ты

2 Мар	лен	тұш	па	ра	өн	ді	ру	үші	н	цех	ашып,	ет	
өнім	де	рі	нің	сұ	рып	та	лы	мын	ке	ңейт	ті

3 Бағ	лан	кө	тер	ме	сау	да	өкіл	де	рі	нен	өз	дү	ке	нін	де	
бөл	шек		са	удада	жекелеп	сату	үшін	смарт	фон­
дар	дың	жа	ңа	үл	гі	ле	рі	не	тап	сы	рыс	бер	ді

4 Дәу	лет	ба	ла	лар	ды	да	мы	ту	ор	та	лы	ғы	ның	
ғи	ма	ра	тын	да	ба	ла	лар	ға	ар	нал	ған	от	ба	сы	лық	
ка	фе	аш	ты

5 Ми	рас	жа	нар	май	бекетінен	ав	то	кө	лік	тен	
шық	пай­ақ	жа	нар	май	құюға	ар	нал	ған	мо	биль	ді	
қо	сым	ша	әзір	ле	ді

1. «Шең бер бойы мен сұ рақ қою» әді сі бой ын ша пі кір ал ма су.
1) Сіз қан дай стар тап ашар еді ңіз? Биз нес-идея ңыз ды жа зы ңыз.
2) Қа лай ой лай сыз, біз дің елі міз де стар тап тың қа жет ті лігі не де?

2. «Реф лек сив ті ринг». Сөй лемдерді жал ғас ты ры ңыз дар: 
 Бү гін ме н ... біл дім. Мен ... үй рен дім. Ме ні ... таң ғал дырды. Мен де ... 

жақ сы шық ты. Ма ған ... қи ын бол ды. Мен ... жа сай алар едім. Ен ді мен 
... тү сін дім. Мен ... жа сап кө рем. Ен ді мен ... жа сай алам. Ме нің ... жа са-
ғым ке ле ді. Ма ған ... қы зық бол ды.

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік
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Инновация­– инновация	–	innovation
Өзіндік­құн­– себестоимость	–	cost	price
Тенденция­– тенденция	–	trend
Төлем­қабілеттілігі­– платежеспособность	–	solvency

 2.4 КӘ­СІП­КЕР­ЛІК­ТЕГІ­ИН­НО­ВА­ЦИЯ­ЛА­Р­­
МЕН­ӘЛЕМДІК,­АЙМАҚТЫҚ­
ЖӘНЕ­ЖАСТАРДЫԘ­ТРЕН­ДТЕРІ­­­

Ин но ва ция – пай да ла ну ға ен гі зіл ген жа ңа не ме се едәу ір жақ сар тыл ған 
өнім ( тау ар, қыз мет) не ме се про цесс, жа ңа са ту әді сі не ме се іс кер лік прак ти-
ка да, сырт қы бай ла ныс тар да жұ мыс орын да рын ұй ым дас ты ру дың жа ңа әді сі .

На рық тық эко но ми ка – ер кін кә сіп кер лік, өн ді ріс құ рал да ры на мен шік 
ны сан да ры ның алу ан түр лі лі гі, на рық тық ба ға ны бел гі леу, ша ру ашы лық 
жүр гі зу ші субъ ек ті лер ара сын да ғы шарт тық қа ты нас тар, субъ ек ті лер дің 
ша р уашы лық қыз ме ті не мем ле кет тің шек теу лі ара ла суы қа ғи да ла ры на не-
гіз дел ген эко но ми ка лық жүйе. Бұл – тек са тып алу шы лар дың, тау ар лар мен 
қыз мет тер ді жет кі зу ші лер дің ше шім де рі тарату құ ры лы мын анық тай тын 
эко но ми ка.

Өзін дік құн – бұл өн ді ріс те пай да ла ны ла тын та би ғи ре су рс тар , ши кі зат , 
отын , энер гия , не гіз гі қор лар , ең бек ре су рс та ры  жә не оны өн ді ру мен өт кі зу ге 
ар нал ған бас қа да шы ғын дар дың ба ға сы.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Стартап	дегенімііз	не?

–	 Қа	зір	гі	Қа	зақ	стан	да	ғы	стар	тап	
мә	де	ние	ті	қан	дай	ке	зең	де?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 Қазақстандағы	кәсіпкерліктің	
дамуының	географиялық­ай­
мақтық	ерекшеліктерін	түсіну;

–	 Қазақстандағы	кәсіпкерліктің	
заманауи	тенденцияларын	
танып­білу;

–	 кәсіпкерліктің	трендтерінің	
болашақ	кезеңдеріндегі	бол­
жамын	талдау.

­Бұл­қы­зық!

.C*­ (.D]DNKVWDQ­ CRPSXWHU­
*UDSKLF)	 –	 әлемдік	 нарықта	 кәсіби	
3D­графика	 және	 визуалды	 әсерлер	
жобаларын	жүзеге	асыратын	алғашқы	
қазақстандық	компания.
«Тенре-Аэролайф»	 –	 фотокатализ	

технологиясының	 негізінде	 ауаны	 та­
залаудың	 инновациалық	 жүйелерін	
жобалау,	 өндіру	 және	 оларға	 қызмет	
көрсету	 бойынша	 алғашқы	 қазақстан­
дық	ғылыми­өндірістік	компания.
Әлемде	күн	сайын	33	жаңа	өнім	жа­

салады.	Олардың	 ішінде	 13­і	 –	 ойын­
шықтар.
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Тен ден ция мен бір жақ ты лық (лат. tendo – «ба ғыт тай мын, ұм ты ла мын») – 
қан дай да бір оқи ға лар дың белгілі бір бағытта да му мүм кін ді гі.

Эко но ми ка да ғы анық та масы: эко но ми ка лық тал дау нә ти же сін де анық-
тал ған, эко но ми ка лық жүйеге, ел эко но ми ка сы на, кә сі по рын дар ға, фир-
ма лар ға тән бай қа ла тын тұ рақ ты қа ты нас тар, қа си ет тер, бел гі лер, та быс, 
шы ғыс тар, от ба сы лар дың тұ ты ну көр сет кіш те рі, тау ар лар мен қыз мет тер 
на ры ғын да ғы сұ ра ныс пен ұсы ныс көр сет кіш те рі. Тенденция не гі зін де бо ла-
шақ тағы эко но ми ка лық про цес тер дің ба ры сы ту ра лы қо ры тын ды жа сау ға, 
эко но ми ка лық көр сет кіш тер ді бол жау ға бо ла ды.

Үл кен де рек тер (ағылш. big data) – 2000 жыл дар дың со ңын да пай да бол ған 
көл де нең масш таб та лған бағ дар ла ма лық құ рал дар мен ти ім ді өң де ле тін, үл кен 
кө лем ді жә не көп түр лі  құ ры лым дал ған жә не құ ры лым дал ма ған де рек тер дің 
бел гі лері, олар Business Intelligence кла сы ның ше шім де рі мен де рек тер қо рын 
бас қа ру дың дәс түр лі жүй еле рі не ба ла ма бола алады.

Ма ши на лық оқы ту (ағылш. machine learning, ML) – жа сан ды ин тел лект 
әдіс те рі нің то бы, ол мәселенің ше ші мін тікелей таппайды, көп те ген ұқ сас мәсе-
лелердің ше шім де рін қол да ну про це сін де оқы тып, үйретеді, бұл – оның негізгі 
ерекшелігі. Мұн дай әдіс тер ді құ ру үшін ма те ма ти ка лық ста тис ти ка құ рал да ры, 
сан дық әдіс тер, оң тай лан ды ру әдіс те рі, ық ти мал дық тар тео рия сы, граф тар тео-
рия сы, сан дық фор ма да ғы де рек тер мен жұ мыс жа сау дың әр түр лі тех ни ка сы 
қол да ны ла ды.

Тө лем қа бі лет ті лі гі – ша ру ашы лық жүр гі зу ші субъ ек ті нің заң мен не ме се 
шарт пен ке лі сіл ген ақ ша лай мін дет те ме лер ін өз ие лі гін де гі ақ ша ре су рс та ры 
есе бі нен уақ ты лы орын дау  қа бі лет ті лі гі.

Қа­зақ­стан­да­биз­нес­ті­да­мы­ту­дың­ерек­ше­лі­гі­
Қазақстандағы кәсіпкерлікті дамытудың географиялық-аймақтық 

ерекшелігі. Қа зір гі таң да кә сіп кер лер бә се ке лес те рі нің өнім де рі нен жақ сы рақ 
өнім шы ғар ғы сы ке ле ді. Бұл не гіз гі сұ ра ныс көп те ген көр сет кіш тер қа та ры мен 
шек те ле тін ді гі не бай ла ныс ты. Мы са лы, ай мақ тық тұр ғы да бір ық ша мау дан да 
жал ғыз ға на азық-тү лік дү ке ні бар.  Ық ша мау дан ның тұр ғын да ры осы дү кен-
нен сау да жа сау ға мәж бүр, се бе бі бас қа жа қын дү кеннің өзі кө лік пен жүр ген де 
10 ми нут тық жер де. Ық ша мау дан да жа ңа азық-тү лік дү ке ні ашыл са, ол ал-
ғаш қы сы на бә се ке лес тік құ ра ды, яғ ни жа қын жер де гі адам дар жаңа дү кен нің 
тұ рақ ты са тып алу шы ла ры на ай на ла ды.

«Нақ ты бір ше шім ге кел ме ген» тұр ғын дар да бо ла ды. Кө бі не, олар екі дү-
кен ге дей ін гі бір дей қа шық тық та тұ ра ды жә не бұ рын ғы әдет те рі бой ын ша ес кі 
дү кен ге ба ру ды жал ғас ты ра ды. Бұл жағ дай да жа ңа дү кен нің ие сі қан дай да бір 
ин но ва ция ны ен гі зіп, осы ауди то рия ны қайт кен де де өзі не тар ту ға бо ла тын-
ды ғын ой лас тыр ға ны жөн. Мы са лы, осы сәт тен бас тап оның дү ке ні бә се ке ле сі 
си яқ ты 20.00-ге дей ін емес, тәу лік бойы жұ мыс іс теуге ше шім қа был дай ды. 

Әри не бұл мы сал ды аса бір үл кен жа ңа лық деп ай ту ға бол май ды. Ра сын да 
да, бұл қа ла да бұ рын нан бар жә не іс жү зін де қол да ны ла тын жағ дай. Алай да 
егер біз осы ықшамау дан ның жер гі лік ті на ры ғын ал сақ, он да тәу лік бойы 
жұ мыс іс теу тұ ты ну шы лар дың жер гі лік ті ауди то рия сы үшін сөз сіз жа ңа лық 
бо лып та бы ла ды. АР
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Егер мә се ле ні осы тұр ғы дан қа рас ты ра тын бол сақ, он да ин но ва ция лар 
биз нес ті әрі қа рай да мы ту дың жал ғыз жо лы бо лып та бы ла ды (4-сызба). Өнім ді 
не ме се қыз мет көр се ту ді жақ сар ту үшін бір орын да тұр май, үне мі жұ мыс 
іс теу – биз нес мен нің не гіз гі мін де ті.

 Кәсіпкерліктегі 
инновациялар

География -
лық-аймақтық 
ерекшеліктер

Заманауи 
процестер

PIVOT – өндіріс 
бағытын өзгертіп 
бизнесті дамыту 

үшін өндірісті 
іске қосу әдісі

этникалық құрам

мәдени ерекшеліктер

климат

халықтың саны

SMM (Social Media 
Marketing) – компа-
нияны әлеуеметтік 

желілер арқылы дамыту

HR – кадрларды ірік-
теумен айналысатын 

компания қызметкері

4-сызба. Кәсіпкерліктегі инновациялар

Геог ра фия лық-ай мақ тық ком по нент кә сіп кер лік ті да мы ту дың қан дай да 
бір век то рын анық тау дың негізгі жолы бо лып та бы ла ды. Бұл Қа зақ стан ға да 
қа тыс ты. Атауы нан кө рі ніп тұр ған дай, биз нес тің геог ра фия лық ор на ла суы 
ал дың ғы орын да тұр. Геог ра фия лық орын бел гі лі бір өнім ге не ме се қыз мет ке 
сұ ра ныс ты анық тай ды. Бұл сұ ра ныс бір қа тар көр сет кіш тер ден қа лып та са ды, 
мы са лы, кли мат, су көз де рі нен қа шық ты ғы, шека ра жа қын ды ғы, әкім ші лік 
ор та лық тар дан қа шық ты ғы, эт ни ка лық құ ра мы, мә де ни ерек ше лік те рі, то пы-
рақ тың құ нар лы лы ғы, адам дар дың са ны, тұр ғын дар дың жас тық ара қа ты на-
сы, ді ни көзқарастары, ор та ша жа ла қы, ірі кә сі по рын дар дың бо луы жә не т.б.

Мы са лы, кон ди цио нер лер ді өн ді ру жә не са ту бой ын ша цех аша тын бол-
са ңыз, он да бел гі лі бір на рық ты толтыру, бә се ке лес тер дің бо луы, та ғы сол 
си яқ ты лар дан бас қа, сіз дің өні мі ңіз оң түс тік пен ба тыс ай мақ тар ға қа ра ған да 
сол түс тік пен шы ғыс ай мақ тар да сұ ра ныс қа ие бо ла ал май ты нын тү сі ну ке рек. 
Мұн дай цех ты Пав ло дар да емес, Шым кент те ашу әл де қай да орын ды. Со ны мен 
қа тар біз Шым кент те гі бас қа кон ди цио нер лер өн ді ру ші ле рі нің де на рық та 
осын дай өнім дер ді сататындағы туралы мә се ле ні әзір ге қа рас тыр май мыз.АР
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Егер мә се ле екі қа бат ты те ре зе шы ға ру ту ра лы бол са, он да құ ры лыс тың 
да му ау қы мын ес ке ре оты рып, Қа зақ стан да ғы ең жыл дам да мып ке ле жат қан 
қа ла ны таң дау оң тай лы бо ла ды. Әри не, бұл – Нұр-Сұлтан. Цех ты қа ла да ашу 
не ме се оны жа қын маң да ғы ел ді ме кен дер ге ор на лас ты ру ту ра лы мә се ле де әзір 
қа рас ты рыл май ды. Тех ни ка лық-эко но ми ка лық не гіз де ме бой ын ша кі ші гі рім 
кө лем де гі цех ты об лыс та ашып, дай ын өнім ді қа ла ға жет кі зу әл де қай да ти ім-
ді рек еке ні көр се ті ле ді. Бұл ше шім жыл жы май тын мү лікті са тып алу ға немесе 
жалға алуға көп ақ ша жұм сау дан сақ тай ды. Егер са ты ла тын өнім кө ле мі тым 
үл кен бол са, он да цех ты қа ла дан ашу орын ды, се бе бі тау ар ды сырт өңір ден 
та сы мал дау тым қым бат бо ла ды.

Қа зақ стан да ғы және әлемдегі кә сіп кер лік тің за ма науи іс кер лік тен-
денциялары. 

Бү гін гі таң да Қа зақ стан да кә сіп кер лік тің бір не ше не гіз гі ба ғы ты бар. Ең 
маңыздысы – кадр лар. Әлем дік энер ге ти ка лық на рық та ғы жағ дай дың на шар-
ла уы на бай ла ныс ты мұ най экс пор ты на ті ке лей тәу ел ді ел эко но ми ка сы елеу лі 
қы сым ға ұшы рау да. Бұл ха лық тың бар лы ғы на бол ма са да, олар дың ба сым көп-
ші лі гі нің өмір сү ру дең гейі не әсер ете ді.

Екін ші жа ғы нан, кә сі би HR-дің  са па лы кадр лар ды ірік теу қыз мет те рі 
тым қым бат, ал жал да ма лы ма ман дар жо ға ры еңбекақы талап етеді. Сон-
дық тан бас ты мә се ле – кадр лар ды тәр бие леу жә не оқы ту бо лып та бы ла ды. 
Бі лім бе ру дің дең гейінің тө мендігі жә не сы бай лас жем қор лық кә сіп кер лер дің 
бі лік ті лі гі тө мен ма ман дар ды жал дау ға жә не олар ды өз есе бі нен оқы ту ға 
мәж бүр лей ді.
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1.	 Экономикалық	жағдайдың	 халықтың	 сатып	алу	 қабілетіне	ықпал	етуі	 туралы	
оқыңыздар	(«№12	қосымша	материал»).

2.	 Идеялардың	өміршеңдігін	талдау	кезінде	нарық	талаптарына	бейімделу	қағи­
далары	(P,9OT)	туралы	оқыңыдар	(«№13	қосымша	материал»).

Кәсіпкерліктегі­трендтер­
Кәсіпкерліктің болашақтағы даму кезеңдерінің трендтеріне болжам 

жасау және талдау. Биз нес ті аш қан да не ме се кә сіп кер лік қыз мет ті бас та ған да 
на рық та ғы жағ дай ға объ ек тив ті ба ға  беріп, болашақтағы са тып алу қа бі ле ті не 
әсер етуі мүм кін критерийлерді тал дау ке рек. Мы са лы, 2018 жыл дың ма мыр 
ай ын да биз нес-кеңесшілер ор та тап тың сег мен ті не бағ дар лан ған та мақ та ну, 
де ма лу жә не қыз мет көр се ту са ла сы нан кәсіпорындар ашу ға ке ңес бер мей ді. 
Сон дай-ақ кең се жә не тұр мыс тық тех ни ка ла р, жи һаз, жыл жы май тын мү лік, 
ав то кө лік тер ба ғы тын да ғы си яқ ты бас қа да көп те ген са ла лар да кә сі по рын ашу 
үл кен қау іп ке әке ле ді. 

Бұл ұсы ныс тар эко но ми ка лық жағ дай ды тал дау, әлем дік эко но ми ка ның 
тенденциялары мен ел дің жал пы дағ да рыс тық жағ дай ына не гіз дел ген. Дағ да-
рыс ту ра лы айт қан кез де бұл мәселенің дерексіз емес екенін және бол жа мды 
оқи ға лар тіз бе гі нен тұ ра ты нын тү сі ну ке рек. Арзандаған энер ге ти ка лық ре-
сурс тар  (біз дің жағ дай да – мұ най) дағ да рыс тың не гі зін құрайды. Мұ най ды 
іш кі на рық та ғы мо но по лист Ұлт тық ком па ния шы ға ра ды жә не са та ды. Мұ най 
кі ріс те рі нің тө мен деуі эко но ми ка ға түсетін қа ра жат ағы нын азай та ды. Эко-
но ми ка құл ды рай бас тай ды да, өзі нің со ңы нан ұлт тық ва лю та ның ба ға мын 
тө мен де те ді. Осы лай ша инф ля ция ның ұл ғаюы ұлт тық ва лю та ның са тып алу 
қа бі ле ті нің тө мен деуі не әке ле ді. Бұл жағ дай да өнім нің им пор ты на аса тәу ел ді 
Қазақстан ба ға ны тұ рақ ты түр де кө те ре ді. Ха лық а ра лық тран зак ция лар ды жү-
зе ге асы ру үшін, тең ге ні ше тел ва лю та сы на, кө бі не АҚШ дол ла ры на ау да ра ды.

Банк тің ай на лы мын да ақ ша же тіс пеу ші лі гі бас тал ған да олар кредит беру  
бағ дар ла ма ла рын қыс қар та ды. Бұл одан да көп кә сі по рын дар дың жа бы лу ына 
әке ле ді.

Тал дау жә не бол жам дар ды зерт теу ба ры сын да кә сіп кер өзінің ісін ең пес-
си мис тік сце на рийден бас тау ке рек. Өйт ке ні дағ да рыс жағ дай ын да биз нес тің 
бар лық қи ын дық та рды же ңіп шы ға ты ны на не ме се биз нес тің тоқтау қаупі қан-
ша лық ты жо ға ры еке ні н тек кәсіпкер ғана то лық қан ды бол жай ала ды.

Жо ға ры да ай тыл ған бол жам дарға сүй ене тін бол сақ, азық-тү лік дү ке нін 
не ме се ша ғын нау бай ха на ашу ға қа ра ған да,  «barbershop» ашу ға құй ған ин вес-
ти ция ның әл де қай да тәуекелді еке нін се нім ді лік пен ай ту ға бо ла ды.

­«Ой­ын­ар­қы­лы­үй­ре­нейік»

Са	ла	лық	тү	сі	нік	тер	жә	не	тер	мин	дер	мен	та	ны	су	(тео	рия	лық	бі	лім	ді	ны	ғай	ту	ға	ар­
нал	ған	оф	лайн	ой	ын	дар,	деб	ри	финг	ой	ын	дар).

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»
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Ой	ын	тап	сыр	ма	сы:
5–6	адам	нан	топ	тар	ға	бө	лі	ні	ңіз	дер.
Әр	топ	биз	нес­кей	сте	кел	ті	ріл	ген	са	ла	лық	тү	сі	нік	тер	мен	тер	мин	дер	ді	(«ин­

новация»,	«нарықтық	экономика»,	«өзіндік	құн»,	«	тенденция	мен	біржақтылық»,	
«үлкен	деректер»,	«машиналық	оқыту»,	«төлем	қабілеттілігі»)	та	буы	ке	рек.	Әр	бір	
та	был	ған	тер	мин	ге	ко	ман	да	1	балл­ала	ды.­Қал	ған	тер	мин	дер	ге	бе	ріл	ген	биз	нес­
кей	ске	бай	ла	ныс	ты	мы	сал	дар	та	буы	ке	рек.	Әр	бір	таң	дал	ған	мы	сал	ға	ко	ман	да	2	
балл­ала	ды.	Балл	са	ны	ең	жо	ға	ры	ко	ман	да	же	ңіс	ке	же	те	ді.	Тап	сыр	ма	лар	ды	орын­
дау	ға	10	ми	нут­уа	қыт	бе	рі	ле	ді.	Әр	ко	ман	да	дан	бір	спи	кер	сөй	лей	ді.	Спи	кер	ге	5	
ми	нут­уа	қыт	бе	рі	леді.

+R-ме­нед­жер	(ағылш.	эй чар ме нед жер,	HR	–	hu m an r eco u r se s 	–	«адам	дық	ре­
су	рс	тар»)	 –	 қыз	мет	кер	лер	ді	 ірік	теу	жә	не	 да	мы	ту	мен	 ай	на	лы	са	тын	 қыз	мет	кер	лер	
бө	лі	мі		ма	ма	ны	ның	қа	зір	гі	атауы.	HR­ме	нед	жер	дің	жұ	мы	сы	адам	дық	ре	су	рс	тар	ды	
бас	қа	ру	ға	 не	гіз	де	ле	ді.	HR­ме	нед	жер	лер	дің	 не	гі	зі	гі	мін	де	ті	 –	 қыз	мет	кер	лер	ді	 із	деу	
жә	не	ұс	тап	қа	лу.	

­Ноу-хау	(ағылш.	 kn ow how	–	«қа	лай	еке	нін	бі	ле	мін»)		не	ме	се	өн	ді	ріс	құ	пия	сы­–	
әлі	 кең	 та	ны	лып	 үл	гер	ме	ген	 бі	ре	гей	 тех	но	ло	гия	лар,	 мә	лі	мет	тер,	 дағ	ды	лар	 жә	не	
олар	 са	ту­са	тып	 алу	 ны	са	ны	 бо	лып,	 бә	се	ке	лес	тік	 ар	тық	шы	лы	ғын	 көр	се	ту	 үшін	
қол	да	ны	ла	ала	ды.	

«Сұ рақ тар ға жыл дам жау ап бе ру» әді сін пай да ла нып, сұ рақ тар ға то-
лық жау ап дай ын да ңыз дар (же ке жұ мыс).
1.  Ин но ва ция да ғы кә сіп кер дің не гіз гі мін де ті қан дай?
2. Биз нес тің геог ра фия лық ор на ла суы не ні анық тай ды?
3. Сұ ра ныс  қан дай көр сет кіш те рден тұрады?
4. Қа зақ стан да ғы кә сіп кер лік тің не гіз гі тенденциясы қан дай?
5. Ха лық тың са тып алу қа бі ле ті не не әсер ете ді?
6. Им по рт тал ған тау ар лар дың ба ға сы ның өсуі нің пай да лы жақ та ры қан-

дай?
7. Им по рт тал ған тау ар лар дың ба ға сы ны ң ө суі нің ти ім сіз жақ та ры қан-

дай?
8. Кә сіп кер лік тің не гіз гі трендтері неге ба ғыт та ла ды?
9. Өн ді ріс тік про цес тер ді оң тай лан ды ру  не үшін жүргізіледі?
10. Биз нес-ке ңес ші лер қа зір гі кез де қан дай кә сі по рын дар ды аш пау ға ке-

ңес бе ре ді?
11. Дағ да рыс тың не гі зі неде?
12. Мұ найдан түсетін пайданың тө мен деуі нің сал да ры қан дай?
13. Инф ля ция не ге алып ке ле ді?
14. Тау ар ба ға сы ның өсуі не ге алып ке ле ді? 

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен

Сұрақтарға­жауап­берейік
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«Джиг со» әді сі бой ын ша топ пен жұ мыс. Кар точ ка ларда тал қы лау ға 
ар нал ған та қы рып тар бой ын ша не гіз гі сұ рақ та р беріледі:

1-топ: 1. Кә сіп ке лер дің бә се ке лес тер мен салыстырғанда ерек ше  өнім 
шығаруға талпынуы не ге бай ла ныс ты?

2-топ: 1. Мамандарды тәр бие леу мен да яр лаудың ма ңыз ы неде? 
 2. Кә сіп кер лер дің бі лік ті лі гі тө мен ма ман дар ды жал дауы на не се беп 

бо ла ды?
3-топ: 1. Не лік тен Pivot бой ын ша ма ман дар ға жү гі ну ұсы ны ла ды? 

 2. Не лік тен бол жам дар ды зерт теу ба ры сын да кә сіп кер іс-ша ра лар ды 
да мы ту ды оның ең пес си мис тік сце на рийі нен бас тау ке рек?

Та қы рып тың маз мұ ны бой ын ша тал дау жа са ңыз дар (жұп та сып пі кір 
ал ма су):
1. Жар на ма ны те ле ди дар ға ор на лас ты ру мен SММ ба ғы ты ның ара сын-

да ғы ай ыр ма шы лық ты анық та ңыздар.
2. Жанар-жағар май, тұ ты ну тау ар ла ры мен ме ди ци на лық бұй ым дар ара-

сын да ғы ұқ сас тық ты та бы ңыздар.
3. Кеңсе тех ни касы, тұр мыс тық ас пап тар, жи һаз, жыл жы май тын мү лік 

жә не ав то кө лік тер ара сын да ғы ұқ сас тық ты та бы ңыздар.
4. Мұ най дан жә не инф ля ция дан ала тын та быс тың ұқ сас ты ғын та бы ңыздар.
5. Қа жет ті лі гі жо ға ры тау ар лар мен азық-тү лік се бе ті нің ара сын да ғы ұқ-

сас тық ты та бы ңыздар.
6. Қыз мет кер лер ді жұ мыс тан шы ға ру мен банк те гі не сие ара сын да ғы ұқ-

сас тық ты та бы ңыздар. 

ҚР кә сіп кер лік тің да му тенденциялары бой ын ша қо ры тын ды жа са-
ңыздар. Ел де гі дағ да рыс жағ дай ында орын алатын оқи ға ла р ара сын да ғы 
бай ла ныс тың не гіз гі тірек-сыз ба сын кел ті ріп, тол ты ры ңыздар, он да іс-ша-
ра лар ара лас бе ріл ген.
1. Инф ля ция ның өсуі.
2. Мұ най кі ріс те рі нің тө мен деуі.
3. Ұлт тық ва лю та ның тө мен деуі.
4. Қа жет ті лі гі жо ға ры тау ар лар дың ба ға ла ры ның өсуі.
5. Азық-тү лік себетінің кө ле мі нің қыс қа руы.
6. Екін ші рет тік қа жет ті лік те гі тау ар лар ды са тып алу дың қыс қа руы.
7. Екін ші рет тік қа жет ті лік те гі тау ар лар дың шек тен тыс ар тық бо луы.
8. Кә сі по рын дар дың жа бы луы.
9. Банк тер де гі қай та рым сыз кре дит тер дің өсуі.
10. Не сие бе ру бағ дар ла ма ларының қыс қар уы.
11. Ком па ния лар дың шы ғын ын азай ту жә не қыз мет кер лер ді жұ мыс тан 

бо са ту.

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық
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Кә сі по рын дар дың қыз ме ті са тып алу шы лық қа бі лет те қа лай кө рі ніс 
та ба ты нын жа зы ңыз (қа жет ті лі гі жо ға ры тау ар лар/екін ші рет тік қа жет-
ті лік те гі тау ар лар).

ʋ Кә­сі­по­рын­ Са­тып­алу­қа­бі­ле­ті­нің­дең­гейі
1 ɒа	ғын	нау	бай	ха	на	

2 Ав	то	кө	лік	тер	ді	са	ту	са	лон	да	ры	

3 	Рес	то	ран	дар	мен	ка	фе	лер	

4 Смарт	фон	дар	мен	ноут	бук	тар	ды	
са	та	тын	дү	кен	дер

5 Дә	рі	ха	на	лар	

Пі кір ал ма су. «Шең бер бойы мен сұ рақ қою» әдісі қол да ны ла ды /бет пе-
бет жұ мыс/.
1) Өзі ңіз тұ ра тын жер де биз нес тің қай тү рін ашар еді ңіз?
2) Сіз дің өні мі ңіз ге де ген са тып алу қа бі лет ті лі гін анық та ңыздар.
3) Сіз дің биз не сі ңіз дің сәт ті да муы үшін қан дай ин но ва ция ны қол да нар 

еді ңіз?

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Ең	аз	кө	лем	де	са	лым	са	лып,	дағ	да	рыс	қа	қар	сы	биз	нес	ті	ашу	бой	ын	ша	нұс	қау	лық	

құ	рас	ты	ры	ңыздар.
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Ба­ға­бой­ын­ша­бә­се­ке­лес­тік­í це но вая кон ку рен ция í  
price	competition
Ба­ға­лық­емес­бә­се­ке­лес­тік­í не це но вая кон ку рен ция í  
price	competition

 2.5 ҚА­ЗІР­ГІ­ЖАҒДАЙДАҒЫ­БӘ­СЕ­КЕ­НІԘ­­
ДА­МУЫ

Ба­ға­бойынша­және­бағалық­емес,­
­жетілген­жә­не­же­тіл­ме­ген­

­бә­се­ке­лес­тік
Бә се ке лес тік кү рес – ком па нияның 

на ры қтағы үле сін ұс тап тұ ру ға жә не 
өсі ру ге ба ғыт тал ған іс-әре кет тер. Бә се-
ке лес тік кү рес тің ең жоғарғы мақ са ты – 
ағым да ғы са тып алу шы лар ды ұс тап тұ ру 
жә не олар дың бә се ке лес тер ге қарай ау ы-
су ына жол бер меу. Бә се ке лес тік кү рес тің 
ең үл кен мақ са ты – ком па ния ның не гіз гі 

бә се ке лес те рі нің са тып алу шы лар ын өзіне тартып алу. Бә се ке лес тер ге қар сы 
тұ ру үшін бә се ке лес тік кү рес тің бар лық ке зең де рі нен жүйелі түрде өту қа жет:
• мақ сат ты ауди то рия ны жә не не гіз гі бә се ке лес тер ді анық тау;
• бә се ке лестік ар тық шы лықты анық тау жә не оны ны ғай ту мен да мы ту ст ра-

те гия сын әзір леу;
• са ла да ғы не гіз гі бә се ке лестік ст ра те гия сын бе кі ту;
• не гіз гі бә се ке лес тер ге қар сы тұ ру үшін так ти ка лық тә сіл дер әзір леу;

Бә се ке лестік кү рес тің не гіз гі ере же ле рі «на рық қа зи ян кел тір ме», «өзі ңе 
зи ян кел тір ме», «заң шең бе рін де жұ мыс іс те» де ген 3 сөй лем ге не гіз дел ген. 
Бә се ке лес тер ге қар сы ба ғыт тал ған бар лық әре кет тер сіз дің ком па нияңыз 
жұ мыс іс тей тін на рық кө ле мі нің құл ды ра уы на жә не тө мен деуі не әкел меуі 
ти іс. Бә се ке лес тер ге қар сы ба ғыт тал ған бар лық іс-әре кет  болашақта сіз дің биз-
не сі ңіз дің та быс ты лы ғын тө мен де ту ге әкел меуі ти іс. Сіз бә се ке лес тік кү рес тің 
заң ды құ рал да рын бас шы лық қа алу ға жә не ел дегі құ қық тық рет теуді сақ тау ға 
ти іс ті сіз.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Дағдарыстың	негізі	неде?

–	 Инфляция	неге	алып	келеді?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 баға	бойынша	және	бағалық	
емес,	жетілген	және	жетіл­
меген	бәсекелестік;

–	 бәсекелестік	стратегиясы	мен	
бәсекелестер	түрлері;

–	 баға	бойынша	және	бағалық	
емес	бәсекені	қолданудың	
тиімділігі.

Бұл­қы­зық!

	Macintosh	–	АҚɒ­та	са	ты	ла	тын,	Сти­
вен	Джобс	тың	сүй	ік	ті	же	мі	сі,	ал	ма	сор­
ты	ның	атауы.	
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Бә се ке лес тік кү рес ст ра те гия ла ры ның не гіз гі түр ле рі
Со ны мен, бә се ке лес тік кү рес тің бар лық ық ти мал құ рал да рын си пат тау ға 

кө ше міз. Бә се ке лес тік кү рес әр қа шан аг рес сив ті жұ мыс әдіс те рін жә не қа таң 
қар сы тұ ру ды біл дір мей ді. Бә се ке лес тік кү рес бел сен ді де, пас сив ті де бо луы 
мүм кін. Бә се ке лес тер ге қа тыс ты ком па ния бә се ке лес тік кү рес тің 2 не гіз гі 
так ти ка сын пай да ла на ала ды: ал дын алу (ша бу ыл) әре кет те рі не ме се пас сив ті 
әре кет тер (3-кесте).

�-кес те. Бәсекелестік кίрес стратегияларының тίрлері 

Бә­се­ке­лес­тік­кү­рес­­
ст­ра­те­гия­ла­ры­ның­түр­ле­рі­ Ст­ра­те­гия­лар­ды­си­пат­тау

Алдын	алу	ст	ра	те	гия	сы На	рық	үле	сін	ба	сып	алу	мақ	са	тын	да	не	гіз	гі	бә	се	ке	лес	тер	ге	
бел	сен	ді	қар	сы	тұ	ру	ға	ба	ғыт	тал	ған	іс­әре	кет	тер.	Бә	се	ке­
лес	тік	кү	рес	ті	жүр	гі	зу	дің	осын	дай	тә	сі	лін	таң	дап,	ком	па	ния	
бә	се	ке	лес	тер	дің	бел	гі	лі	бір	то	бы	на	қар	сы	тұ	ру	ға	на	за	рын	
ау	да	рып,	бә	се	ке	лес	тер	дің	са	тып	алу	шы	ла	рын	өз	тау	ары	на	
тар	ту	үшін	кез	кел	ген	іс­әре	кет	ке	ба	ра	ды

Пас	сив	ті	ст	ра	те	гия	лар	 На	рық	та	бей	біт	өмір	сү	ру	ге	жә	не	на	рық	үле	сі	нің	ша	ма	лы	
өсуі	ке	зін	де	ком	па	ния	ның	пай	да	лы	лы	ғын	арт	ты	ру	ға	
ба	ғыт	тал	ған	іс­әре	кет	тер.	Бә	се	ке	лес	тік	кү	рес	тің	осын	дай	
тү	рін	таң	дап,	ком	па	ния	ірі	бә	се	ке	лес	тер	мен	бей	біт	өмір	
сү	ру	тә	сіл	де	рін	із	дес	ті	ре	бас	тай	ды	жә	не	на	рық	тағы	ша	ғын	
бос	салаларға	бағ	дар	ла	на	ды

Ком па ния бә се ке лес тер ге қар сы тұ ру үшін қа был дай тын әдіс биз нес кө ле-
мі не жә не фир ма ның ре су рс тық мүм кін дік те рі не бай ла ныс ты. Осы тақырыпта 
біз бә се ке лес тік кү рес тің не гіз гі түр ле рін қа рас ты ра мыз, оның көмегімен кез 
кел ген ком па ния са ла дағы қа таң бә се ке лес тік жағ дай ын да да же ңіске жете 
ала ды.

Ал дын алу ст ра те гия сы
Біз ай тып өт кен дей, ал дын алу не ме се ал ға жыл жу бә се ке лестік ст ра те гия-

лар ының мақ са ты – на рық көш бас шы сы на қар сы шы ғу жә не кей ін нен оның 
на рық тағы үле сін алу. Жал пы әлем дік прак ти ка да бә се ке лес тік кү рес тің 5 стр-
ате гия сын бө ліп көр се те ді: бетпе-бет ша бу ыл, қап тал да ғы ша бу ыл, қоршаған 
орта, күш тер дің же ке ле ген сег мент тер ге шо ғыр ла нуы жә не ай на лып өту. Олар-
дың әр қай сы сын то лы ғы рақ қа рас ты рай ық.

Бет бе-бет ша бу ыл. Бетпе-бет ша бу ыл ст ра те гия ла ры не гіз гі бә се ке лес-
тер дің өздерінің тау арларынын да мы ту ке зін де пай да ла на тын құ рал дар ын  
оларға қар сы, үлкен жиілікпен пай да ла ну ды біл ді ре ді. Не ғұр лым жо ға ры 
жиілік бә се ке лес тер ден асып тү су ге мүм кін дік бе ре ді (ба ға, өнім, жар на ма), 
кей ін нен ол бә се ке лес тік ар тық шы лық қа ау да ры луы ти іс. Бетпе-бет ша бу ыл 
ке зін де бә се ке лес тің әл сіз жақ та ры пай да ла ныл май ды.

Бас қа сөз бен айт қан да, егер сіз дің бә се ке лес те рі ңіз жар на ма ар қы лы жа ңа 
са тып алу шы лар дың көп бө лі гін тар тып алған бол са, сіз осы ар на да оны мүл дем 
кө рін бей тін ету үшін сол бай ла ныс ар на сын пай да ла на бас тай сыз. Егер сіз дің 
бә се ке ле сі ңіз жа ңа өнім шы ғар са, сіз ба ла ма ұсы ныс шы ға ра сыз жә не ол бә се-
ке лес тің тау ары нан жақ сы бо лып шы ға ды.АР
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Қап тал да ғы ша бу ыл. Қап тал да ғы ша бу ыл ст ра те гия сы – бә се ке лестік 
ар тық шы лық тар ға қол жет кі зу үшін көш бас шы ның әл сіз жақ та ры ның бі рін 
пай да ла ну. Мы са лы, бә се ке лес тің по зи ция ла ры әл сіз же ке ай мақ тарда, өт кі зу 
же лі лерінде бел сен ді лік ті кү шей ту. Қап тал да ғы ша бу ыл дың кең та ра ған түрі – 
тау ар көш бас шы сы мен бірдей, бі рақ тө мен ба ға да тауар ұсы ну.

Қор ша ған ор та. Қор ша ған ор та ст ра те гия сы не гіз гі бә се ке лес тің әл сіз жақ-
та рын зерт теу арқылы  ар тық шы лық тар ды бір тін деп жи нақ тау ды көз дей ді. Ол 
өте ұзақ уа қыт ала ды, бі рақ ша ғын ком па ния лар үшін өте қо лай лы. Қоршаған 
орта әдісі қап тал да ғы ша бу ыл мен өте ұқ сас, бі рақ жүйелі жә не бай қау сыз жүр-
гі зі ле ді.

Күш тер дің же ке ле ген сег мент тер ге шо ғыр ла нуы. Мұн дай ст ра те гия 
не гіз гі ой ын шы лар назар аудармаған сег мент тер ге қарай күш-жі гер ді жұмыл-
дыру арқылы көрініс табады. Ірі көш бас шы лар  не гіз гі үлес терін жо ғал тып 
алмау үшін, осы сег мент тер ге өз күш те рін шо ғыр лан ды рландырмайды, себебі 
бұл ти ім сіз болып табылады.

Ай на лып өту ст ра те гия сы не гіз гі бә се ке лес тер дің тау ар ла ры мен бәсеке-
леспейтін тау ар лар ды шы ға ру арқылы бә се ке лес тік ті бол дыр мау ды біл ді ре ді.

Пас сив ті ст ра те гия лар. Пас сив ті ст ра те гия лар дың мақ са ты – на рық та 
ешкіммен бәсекелеспей,  өзіне қажетті саланы таңдап, қызмет ету. Пас сив ті 
ст ра те гия лар дың іс-әре кет те рі на рық тың не гіз гі ой ын шы ла ры та ра пы нан 
на ра зы лық ту дыр мауы ти іс. Пас сив ті ст ра те гия лар ша ғын фир ма лар да жиі 
қол да ны ла ды жә не бір қа тар ерек ше лік те рі бар:
• на рық тың же ке ле ген сег мент те рі не ға на шо ғыр ла на ды жә не еш қа шан 

на рық ты толық қам туды мақ са т етпейді;
• шы ғын дар ды жә не не гіз гі шы ғыс тар ды тө мен де ту ба ғы тын да  тех но ло гия-

лар ды да мы ту ға бағ дар ла нуы ти іс;
• са ту кө ле мі мен на рықтағы үле ске емес, пай да ға бағ дар ла на ды.

Та быс ты өнім дер ді кө ші ру ст ра те гия сы. Сон дай-ақ «жал ған са ңы-
рауқұ лақ» ст ра те гия сы деп ата ла ды. Та быс ты та  у ар дың «то лық кө шір ме сін» 
жа сайды жә не оны не ғұр лым тиімді ба ға мен са тады. Ком па нияның бә се ке-
лестерінің тау ары ның то лық кө шір ме сін жа сау мүм кін ді гі пайда бол ған да 
қол да ны ла ды.

Ша ғын на рық ст ра те гия сы. Ст ра те гия на рық тың тар сег мен ті үшін түп-
нұс қа лық/бі ре гей өнім жа сау    ды біл ді ре ді (Май кл Пор тер дің бә се ке лес тік 
үл гі ле рін де гі көш бас шы лық тың ст ра те гия сы мен са лыс ты ру ға бо ла ды) ша ғын 
на рық ст ра те гия сы – ең жиі қол да ны ла тын пас сив ті ст ра те гия.

По зи ция лар ды сақ тау. Ст ра те гия не гіз гі бә се ке лес тер дің на за рын 
ау дар май, на рық тық қыз мет тің тұ рақ ты лы ғын ұс тап тұ ру ды мақсат етеді.

Қа ты су ст ра те гия сы. Қа ты су ст ра те гия сы ком па ния ның не гіз гі бә се ке-
лестерінің өнім өн ді рі сі не қа тыс ты лы ғын біл ді ре ді. Мы са лы, ав то көлік ком па-
ния ла ры үшін тысқап тар ды шы ға ра тын фир ма лар.

Фран чай зинг. Бұл ст ра те гия бойынша ша ғын фир ма ірі ком па ния ның өні-
мі не ұқ сас өнім жа сай ды жә не на рық та өмір сү ру мүм кін ді гін сақ тай оты рып, 
ірі ком па ния мен фран чай зинг шар тын жа сай ды.

 Да му си па ты бой ын ша бә се ке лес тік ер кін жә не рет те ле тін бо лып бө лі не ді. 
Сон дай-ақ бә се ке лес тік ба ға  бойынша және ба ға лық емес болып бө лі не ді.АР
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Ба ға  бойынша бә се ке лес ті к, әдет те, берілген өнім нің ба ға сын жа сан ды 
түр де тө мен де ту ден ту ын дай ды. Со ны мен қа тар өнім әр түр лі ба ға мен са тыл ған 
кез де ба ға дағы кем сі ту ші лік ке ңі нен қол да ны ла ды жә не осы ба ға ай ыр ма шы-
лық та ры шы ғын дар да ғы ай ыр ма шы лық тарды ақтамайды.

Ба ға бойынша бә се ке лес тік қыз мет тер ді көр се ту са ла сын да, кө лік қыз-
мет те рін көр се ту де; бір на рық тан екін ші сі не ау ыс ты рыл май тын өнім ді сат қан 
кез де (тез бұ зы ла тын тау ар лар ды бір на рық тан бас қа сы на та сы мал дау) жиі 
қол да ны ла ды.

Ба ғалық емес бә се ке лес тік, не гі зі нен, өнім са па сы, өн ді ріс тех но ло гия сы, 
ин но ва ция, на но тех но ло гия , па те нт теу және брен дтердің, оларды са ту шарт та-
ры мен са ту  қызметін жақ сар ту ар қы лы жү зе ге асы ры ла ды. Мұн дай бә се ке лес-
тік са ла лық на рық тың бір бө лі гінде  ал дын да ғы лар дан тү бе гей лі ерек ше ле не тін 
не ме се ес кі мо дель дің мо дер ни за ция лан ған нұс қа сын ұсы на тын жа ңа өнім дер 
шы ға руға, са тып алу ға не гіз дел ген.

Өнім дер ді са ту ар қы лы бә се ке лес тік  тө мен деген кездегі баға бәсекелестігі –  
са ты лым бой ын ша бә се ке лес тік деп атал ды. Мұн дай бә се ке лес тік клиент тер ге 
қыз мет көр се ту са па сын арт ты ру ға не гіз дел ген.

Ком па ния ның бә се ке ге қа бі лет ті қыз ме ті нің не гіз гі ба ғыт та ры: 
• ре су рс тық на рық тар да белгілі бір орындарға ие болу үшін ши кі зат нарығы 

са ла сын да ғы бә се ке лес тік; 
• на рық та тау ар лар ды жә не/не ме се қыз мет тер ді са ту да ғы бә се ке лес тік; 
• мар ке тинг на рық та рын да ғы са тып алу шы лар ара сын да ғы бә се ке лес тік.

Мар ке ти нг те гі бә се ке лес тік тұ ты ну шы ға қа тыс ты бол ған дық тан, бә се ке-
лес тің түр ле рі тұ ты ну шы лар дың таң дауы ның бел гі лі ке зең де рі не сәй кес ке-
леді.

Тұтынушылардың са тып алу ту ра лы ше шім іне сәйкес, бәсекелестіктің 
мы на дай түр ле рі болуы мүм кін:
• тұтынушылардың тілегі. Бә се ке лестік тің бұл тү рі тұ ты ну шының 

тілектері мен оны қанағаттандыру  тәсілдеріне бай ла ныс ты;
• функ цио нал дық бә се ке лес тік тұтынушының сұранысын әр түр лі тә сіл мен 

қанағаттандыруға болатындығымен байланысты. Бұл – мар ке тинг 
бойын ша бә се ке лес тік ті зерт теу дің не гіз гі дең гейі;

• фирмаара лық бә се ке лес тік. Бұл – қа жет ті лік ті қа на ғат тан ды ру дың кең 
тараған жә не ти ім ді әдіс те рі нің ба ла ма ла ры;

•  тау ара ра лық бә се ке лес тік. Бұл – ком па ния тау арлары ара сын да ғы бә се ке-
лес тік. Шын мә нін де бә се ке лес тік емес, бі рақ тұ ты ну шы лардың таң дау ын  
көрсететін ас сор ти мент қа та ры ның жекелеген жағ дайлары. Бәсекелестікті 
жетілген және жетілмеген бәсекелестік деп бөлуге болады.
Же тіл ген бә се ке лес тік – бә се ке лес тік те пе-тең дігін орнатуға арналған 

ал ғы шарт тар ды іс ке асы ру ға не гіз деледі. Ол мы на лар ды қам ти ды: бір қа тар тә-
уел сіз өн ді ру ші лер мен тұ ты ну шы лар дың бо луы; өн ді ріс фак тор ла рын да ер кін 
сау да жасау мүм кін ді гі; кә сіп кер лік субъ ек ті ле рі нің тәу ел сіз ді гі бір тек ті лі гі; 
өнім дер дің са лыс тыр ма лы лы ғы; на рық ту ра лы ақ па рат тың бо луы.

Же тіл ме ген бә се ке лес тік – бә се ке лес тік те пе-тең дігінің ал ғы шарт та рын 
бұ зу ға не гіз дел еді. Же тіл ме ген бә се ке лес тік си пат та ма ла ры: бір не ше ірі 
фир ма ара сын да на рық тың бө лі нуі не ме се то лық үс тем дік; кә сі порын дар дың АР
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тәу ел сіз ді гінің шек теу лілігі; өнім дер дің са ра ла нуы жә не на рық сег мент те рі не 
ба қы лау жа сау.

Ба ға  бойынша жә не ба ға лық емес бә се ке лес тік ті пай да ла ну қо лай лы лы ғы. 
Қа зір гі уа қыт та ба ға бә се ке лес ті гі на рық қа жа ңа өнім мен ену үшін пай да ла-
ны лу да. Сон дай-ақ бә се ке лес тік өткізу мә се ле сі күрт шие ле ніскен жағ дай  да 
по зи ция лар ды ны ғай ту үшін де пайда ны ла ды.

Бі рақ ба ға бойынша бә се ке лес ті к әдіс те рін қолдана алмайтын жағдайларда 
бағалық емес бәсекелестік қолданылады. Мұн дай бә се ке лес тік кө бі не се ав то кө-
лік, жи һаз на рық та рын да пайдаланылады. Компания лар қыз мет көр се ту са па-
сын ба ға ны тө мен де ту ар қы лы емес, тау ар лар дың са па сын жақ сар ту ар қы лы 
жо ғар ыла та ды.

Бә се ке лес тік тұ ты ну шы лар дың таң дау жасауына мол мүм кін дік жа сай ды 
жә не қа зір гі уа қыт та на рық ты үл кен кө лем де тау ар лар мен қам та ма сыз ете ді. 
Бәсекелестік қа зір гі кез де кез кел ген тау ар лар мен қыз мет тер на ры ғын дағы 
ең өзек ті мә се ле бо лып та бы ла ды. Бә се ке лес тік ме ха низ мін тү сі ну үшін бә се-
ке лес тер дің алдын алуға көмектесетін мәселелерді дұ рыс анық тау ке рек. Іс-
кер лік тә жі ри бе де мұн дай мәселелерге  ба ға мен ба ға фак тор ла ры және олар ға 
қатысты бә се ке лес тік түр ле рі жатады.

Ба ға бойынша бәсекелестік – ұсы ны ла тын өнім нің не ме се қыз мет тің ба ға-
сының (құ ны) барынша төменділігіне негізделеді. Іс жү зін де оны бұ қа ра лық 
сұ ра ныс қа ие ірі ком па ния лар, бә се ке лес тік ке қа бі лет сіз, сон дай-ақ на рық қа 
жа ңа өнім дер ін шығарған және са ту проб ле ма ла ры күрт шие ле ніс кен фир ма-
лар по зи ция лар ын ны ғай ту үшін қолданады.
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Ті ке лей ба ға бә се ке лес ті гі кезінде ком па ния лар на рық та жаңа шы ға рыл ған 
және бұрыннан бар тау ар лар дың ба ға сы ның тө мен дегені ту ра лы ха бар дар 
етеді. Жа ңа на рық тар ға шы ққан кезде  ба ға ны ашық тұрде тө мен де ту әдіс те рін 
Жа по ния, Оң түс тік Ко рея, Тай вань да ғы фир ма лар, Құ ра ма Штат тар мен Ба тыс 
Еуро па да те ле ди дар , ав то кө лік тер экс пор ты ке ңі нен пай да ла ны ла ды. 

Қа ты су шы ком па ния лар дың не гіз гі күш-жі ге рі әлем дік на рық тың ак ция-
ла рын ұс тап тұ ру ға жә не олар дың ара сын да ғы тең ге рім ді сақ тау ға ба ғыт тал ған. 
Бұл ин но ва ция ға, ше тел дік өн ді ру ші ком па ния лар ды құ ру ға, ғы лы ми-зерт теу 
жә не өн ді ріс са ла сын да ғы фир ма лық ке лі сім дер ге қол жет кі зу ге ұм ты лу да 
кө рі ніс та ба ды. Осы лай ша бұл қа ты нас тар, ең ал ды мен, ғы лы ми жә не тех но ло-
гия лық прог рес пен ты ғыз бай ла ныс ты са ла лар да жүзеге асады.

Өнер та быс тар ды па те нт теу дің ха лы қа ра лық дең гей де қор ға луы – бел гі лі 
бір дә ре же де на рық та ғы (мы са лы, ав то кө лік, фар ма цев ти ка, элект ро ни ка 
жә не хи мия са ла ла рын да) ашық ба ға бә се ке лес ті гін шек тей ді. Жа сы рын ба ға 
бә се ке лес ті гінде на рық қа са па лары жақ сар ған жа ңа өнім шы ға ры ла ды, ал 
ба ға ла ры аз ғана кө те рі ле ді. Ба ға  бойынша бә се ке лес тік тің соңғы ны са ны – 
«ба ға со ғы сы», бағаны біртіндеп төмендету арқылы тауарына жоғары баға 
қойған бәсекелестерді қаржылық қиындыққа ұшыратып, нарықтан ығыс-
тырып шығарады.

Бағалық емес бәсекелестік кеңінен тараған, онда өнім са па сы, оның жа ңа-
лы ғы, ди зай ны, қап та ма сы, кор по ра тив тік сти лі, қыз мет көр се туі, тұ ты ну-
шы ға әсер ету дің на рық тық емес жа на ма әдіс те рі не ме се ба ға ға бай ла ныс ты 
емес фак тор лар шешуші рөл атқарады. Ба ға  бә се ке лес тігінің әдіс те рін са ла да 
ұзақ жұ мыс іс теп келе жатқан ірі ком па ния лар ға на емес, сон дай-ақ шағын 
жә не жа ңадан құрылған ком па ния лар ды да қолданады.

ХХ ғасырдың 90-жыл дары энер гия ны тұ ты ну дың тө мен ді гі, қор ша ған 
ор та ның то лық не ме се аз дап ла ста нуы, жет кі зі ле тін тау ар лар ға жа ңа, жо ға ры 
дең гей де  ке піл деме беру жә не ке піл де ме ден кей ін гі қыз мет тердің болуы, 
жанама қызметтердің деңгейінің жоғарылығы  ба ғалық емес  фак тор лар ті зі-
мін де же тек ші орын ға ие бол ды.

«Көк» және «қызыл мұхит» стратегиясы
«Көк мұ хит тар» бү гін де жойылған салалардың барлығын біл ді ре ді, бұл – 

на рық тың бел гі сіз бөліктері. «Қы зыл мұ хит тар да» са ла ның ше ка ра ла ры анық-
тал ған жә не ке лі сіл ген, ал бә се ке лес тік ере же ле рі бар лы ғы на бел гі лі. Ком па-
ния лар дың мін де ті – сұ ра ныс тың көп бө лі гін өзі не тар тып, қар сы лас тарынан 
басым түсу. Уа қыт өте ке ле на рық  ты ғыз да ла тү се ді, пай да алу мен өсу дің 
мүм кін дік те рі қыс қа ра ды, өнім кең қолданысқа ие болады.

«Көк мұ хит тар» на рық тың таза бөліктері, олар да бә се ке лес тік еш кім ге 
қауіп төн дір мей ді, бұл нарықта өсу ге жә не пай да алу ға мүм кін дік бе ріледі, 
бі рақ оларды иге ру үшін шы ғар ма шы лық көз қа рас қа жет. Әдет те, «көк мұ хит-
тар дың» көп ші лі гі «қы зыл дың» ішін де пай да бо ла ды, бұл са ла ның ше ка ра сын 
ке ңей те ді. Бі рақ «көк мұ хит тар дың» бір бө лі гі бел гі лі ше ка ра лар дан тыс жа-
са ла ды.

Бұл ст ра те гия мынадай идея лар ды біл ді ре ді:
• Бә се ке лес тік ті бас ты ба ғыт етіп ал мау ке рек – ст ра те гия не гі зі не кли-

ент ке бағытталу жә не са тып алу шы лар үшін тау ар лар мен қыз мет тер дің АР
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құн ды лы ғын арт ты ру мін де ті қой ыла ды, бі рақ қар сы лас тар ға бағытталу 
жә не олар дың қа дам да ры на жауап қату емес; «көк мұ хит қа» ке тіп ба ра 
жат қан ком па ния лар бә се ке лес тік ту ра лы ойланбайды, жа ңа сы на на зар 
ау да ра ды.

• Са ла ның құ ры лы мы өзгеріп тұрады, оған әсер ету ге бо ла ды. Бұ рын ст ра-
те гия ны әзір леу ке зін де кез кел ген са ла ның құ ры лы мы өз ге ріс сіз деп 
са на ла тын, сон дық тан ст ра те гия со ған бағ дар ла на тын; бі рақ мұн дай тә сіл 
на рық ше гі нен шы ғу ға бол май тын дық тан, нөл дік со ма мен ойнауды біл ді-
ре ді; «көк мұ хит» ст ра те гия сы жа ңа са ла ны қа лып тас ты ру ға жә не ой ын-
шы лар дың әре кет те рі мен көз қа рас та рын өз гер ту ге не гіз де ле ді.

• Ст ра те гия лық креа тив ті лік ті үне мі қол да ну ға бо ла ды. Зерт теу лер ст ра-
те гия лық креа тив тік те жұм бақ еш те ңе жоқ еке нін көр се те ді жә не «көк 
мұ хит тар ды» құ ру ды рет ке кел ті ру үшін өз іс-әре кет те рі мен тә сіл де рін 
ұсы на ды.

• Ст ра те гия ны  құ ру және оны іс ке асы ру про це сі н бірге орындауға болады. 
Көп те ген ком па ния лар да ст ра те гия ны құ ру мен іс ке асы ру  бө ліп қа -
растырылады; олар ды бі рік ті ру керек, өйт ке ні бұл бар лық про цес тер ді 
баяу жә не се нім сіз іс ке асы рып, ме ха ни ка лық қол дау ға әкеп со ға ды.

• Ст ра те гия ны құ ру дың қа дам дық мо де лі – ст ра те гия ны жос пар лау мен 
құ ру ды ажы ра та біліп, сон дай-ақ о ны құ ру тео рия сы әлем дік тә жі ри бе де 
пы сық тал ма ға нын тү сі ну қа жет.

Жұп та сып жұ мыс іс теу. «Сұ рақ тар ға жыл дам жау ап бе ру» әді сін пай-
да ла нып бе ріл ген сұ рақ тар дың то лық жа   уап та рын дай ын да ңыздар.
1. Бә се ке лес тік да му си па ты бой ын ша қа лай бө лі не ді?
2. Ба ға бойынша бә се ке лес тік қа лай пай да бо ла ды?
3. Ба ға лық емес бә се ке лес тік қа лай жүр гі зі ле ді?
4. Же тіл ген бә се ке лес тік де ге ні міз не?
5. Же тіл ме ген  бә се ке лес тік де ге ні міз не?
6. Қан дай на рық тық құ ры лым дар да ба ға лық емес бә се ке лес тік қол да ны-

ла ды?
7. Ба ға лық емес бә се ке лес тік тің кең та ра уының се бебі не де?

Жұп та сып жұ мыс іс те ңіз дер. Сұрақтарға жауап беріңіздер.
1. Тұ ты ну шы үшін ба ға бә се ке лес ті гі нің мә ні не де? Ойла ны ңыздар.
2. Не лік тен функ цио налдық бә се ке мар ке ти нг те гі бә се ке лес тік ті зерт теу-

дің не гіз гі дең гейі бо лып есеп те ле ді?

Пі кір ал ма су. Тал дау жа сап, тапсырмаларды орындаңыздар.

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық
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1. Ба ға бойынша жә не ба ға лық емес бә се ке лес тік те рдің ара сын да ғы  
ай ыр ма шы лық ты анық та ңыздар.

2. Фир маара лық жә не тау ара ра лық бә се ке лес тік ара сын да ғы ай ыр ма-
шы лық ты анық та ңыздар.

3. Та қы рып тың не гіз гі идея сы қан дай?

Та қы рып маз мұ ны нын да ғы ұғым дардың өза ра бай ла нысы бо  йын ша 
ті рек-сыз ба құ рас ты ры ңыздар. 

Прак ти ка лық тап сыр ма лар ды дәп тер ге орын да ңыздар.
Ба ға бойынша жә не ба ға лық емес бә се ке лес тік, же тіл ген жә не же тіл-

ме ген бә се ке лес тік ке мы сал дар кел ті рі ңіздер. Олар ды кес те тү рін де бе зен-
ді рі ңіздер.

«Шең бер бойы мен сұ рақ қою» әді сі бой ын ша пі кір ал ма су.
1. На рық та ба ға бойынша жә не ба ға лық емес бә се ке лес тік ті жүр гі зу дің 

ти ім ді лі гі ту ра лы орын ды дә лел де рі ңіз ді кел ті рі ңіздер.
2. «Са ла лық на рық пен ел дің тұр мыс жағ дай ына ба ға лық емес бә се ке лес-

тік тің әсер етуі» та қы ры бын да пре зен та ция дай ын да ңыздар. 

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Қа	зақ	стан	дық	жә	не	әлем	дік	ком	па	ния	лар	дың	биз	нес­кейс	түр	ле	рін	зерт	теп,	мына	

сұ	рақ	тың	жа	уа	бын	та	бы	ңыздар:	Қан	дай	кейс	тер	де	ба	ға	жә	не	ба	ға	лық	емес	бә	се	ке	лес­
тік	ті	пай	да	ла	ну	дың	ти	ім	ді	лі	гі	ту	ра	лы	дә	лел	дер	кел	ті	рі	ле	ді?
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Жалпы­ішкі­өнім­– валовой внутренний продукт	–	gross	
domestic	product
Қор­қайтарымы­– Ɏондоотдача	–	capital	productivity
Қосылған­құн­салығы­– налог на добавленную стоимость	–	
value	added	ta[

 2.6 БАҒА­БЕЛГІЛЕУ­–­ЭКОНОМИКАЛЫҚ­­
КАТЕГОРИЯ­РЕТІНДЕ­БАҒА­ҚЫЗМЕТІ­­
МЕН­МӘНІ

Ба­ға­эко­но­ми­ка­лық­ка­те­го­рия­
ре­тін­де­

Ба ға бел гі леу ұғы мы ның мән-ма-
ғы на сы. Ба ға бел гі леу – на рық тық эко-
но ми ка ның не гіз гі эле ме нт те рі нің бі рі. 
Ба ға бел гі леу соңғы тұтынушы үшін 
өнім нің ба ға сын қа лып тас ты ра ды. Бұл – 
са тып алу шы ның өнім ді са тып алу үшін 
тө лей тін нақ ты со ма сы. Ба ға ға әсер ете тін 
не гіз гі фак тор лар: өнім ді өн ді ру құ ны, 
на рық та ғы сұ ра ныс пен ұсы ныс қа ты-
на сы, бә се ке лес тер дің ба ға ла ры, сіз дің 
өні мі ңіз дің бә се ке лес тік ар тық шы лы ғы 
(егер бар бол са), мар ке ти нг  шы ғын да ры, 
жыл жы ту, сақ тау мен ло гис ти ка жә не 
әри не, кә сі по рын ның та бы сы.

Нарықтық қатынастар жағдайында 
кез келген коммерциялық ұйымдағы 
бағаның рөлі күрт артады. Бұл жағдай 
көптеген себептерге байланысты.

Баға деңгейіне
•коммерциялық ұйымның пайда 

сомасы;
• ұйымның және оның өнімдерінің 

бәсекеге қабілеттілігі;
• кәсіпорынның қаржылық тұрақты-

лы ғы байланысты болады.
Тиімді баға саясатын таңдау өте 

қиын және маркетингтік қызметтерді 
жасауды талап етеді.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Ком	па	ния	да	ғы	қар	жы	лық	
есеп	ке	алу	дың	ма	ңыз	ды	лы	ғы	
қан	дай?

–	 Баға	жүйесі	қалай	жіктелінеді?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 экономикалық	категория	
ретінде	баға	қызметі	мен	мәні;

–	 бағаны	қалыптастырудың	
құрылымы;

–	 баға	саясатының	мәні;

–	 баға	стратегиялары.

Бұл­қы­зық!

Бі	рін	ші	 жар	на	ма	 1477	 жы	лы	
Анг	лия	да	ба	сы	лып	шық	ты.
Әлем	де	гі	 ең	 үл	кен	 сау	да	 ор	та­

лы	ғының	 бірі	 Дун	гуань	 (Қы	тай)	
қа	ла	сын	да	 ор	на	лас	қан,	 сау	да	
ала	ңы	 –	 659	 615	 м2	 және	 оның		
99�­і	бос	тұр.

АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



872­бөлім.	Ɂаманауи	жағдайлардағы	кәсіпкерлік	

Ба­ға­–	тұ	ты	ну	шы	са	тып	ала	тын	өнім	нің	құ	ны.­Ба	ға	ны	анық	тау­–	мар	ке	ти	нг	тің	
мін	де	ті.

Ағым да ғы на рық  жағ дай ындағы жә не жа һан дық эко но ми ка лық дағ да рыс 
не гі зін дегі тұ ты ну шы ның са тып алу мүм кін ді гін ес ке румен қа тар, бо ла шақ қа 
көз жү гір тіп, на рық пен әлем дік эко но ми ка ның ба ғы тын бол жау қа жет. 
Мә се лен, әлем дік на рық та ғы мұ най ба ға сы ның Ал ма ты об лы сын да ғы жи һаз 
жа сау це хы ның та быс ты бо лу ына не ме се жар ты жыл дан соң жа бы лып қа лу ына 
ық па лы зор (не себепті бұлай болатынын ойланып көріңіз). 

ҚР ішін де өн ді ріс тің да муы на қа ра мас тан, өнім ді өн ді ру ге қа жет ши кі-
зат тың ба сым кө ле мі ше тел ден са тып алы ну да. Тіп ті ау ыл ша руа шы лы ғы да 
әлем дік эко но ми ка ның жағ дай ына тү зе ту лер ен гі зу ге мәж бүр, се бе бі ав то мат-
тан ды рыл ған өн ді ріс тік жүй елер, мы са лы, бу ып-түю цех та ры, ау ыл ша руа-
шы лы ғы тех ни ка сы, хи мия лық инг ре диент тер, пес ти цид тер жә не т.б. им по рт-
тала ды. Кә сі по рын дар қажетті қо сал қы бөл шек тер ді са тып алу жә не тех ни ка ны 
жұ мыс тәр ті бін де ұс тау үшін өз өнім де рі нің ба ға сын кө те ру ге мәж бүр бо ла ды.  
Сон дық тан ба ға ны белгілеу ке зін де на рық тың ағым да ғы жағ дай ына жү гі ну ге бол-
май ды. Жұ мыс қа жал дан ған кез де мар ке то лог тың «Мен не ні бол са да, кез кел ген 
адам ға жә не кез кел ген ба ға мен са та ала мын» де ген сө зі не сен беу ке рек. Тә жі ри бе 
көр сет кен дей, мұн дай адам ның мар ке ти нг тен ха ба ры өте аз бо ла ды.

Дегенмен тео рия лық тұр ғы дан егер жар на ма мен PR кө ле мі жет кі лік ті бол-
са, нені болса да, кімге болса да са ту ға бо ла ды. Іс жүзінде жарнамаға кететін 
шығындар айтарлықтай жоғары. Жарнама шығындары өнімнің құнына 
қосылатындығы түсінікті, бірақ жарнаманың ақысын ешкім «бөліп төлеу» 
арқылы қабылдамайды. Сон дық тан жар на ма лық бюд жет кә сіп кер дің жеке 
қар жы лық мүм кін дік те рі мен шек те ле ді.
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Ба ға бел гі леу дің құ ры лы мы. Қа зір гі эко но ми ка лық әде би ет те «ба ға құ ра-
мы» мен «ба ға құ ры лы мы» тү сі нік те рі бе рі ле ді. Ба ға құ ра мы –  аб со лют тік мән-
дегі көрсеткіштермен (мы са лы, ақша эквивалентімен көр се тіл ген шы ғын дар 
мен кі ріс тер) көр се тіл ген құ рам дас эле ме нт те р. Ба ға ның құ ры лы мы – оның 
процентпен көр се тіл ген же ке эле ме нт те рі. Ба ға құ ры лы мы тау ар лар дың ба ға-
сын да ғы әр бір эле ме нт тің үлес сал ма ғын көр се те ді деп айтуға болады. Дәс түр лі 
түр де ба ға құ ры лы мын да мына эле ме нт тер көр се ті ле ді:
1. Өнім нің өзін дік құ ны.
2. Кә сі по рын ның пай да сы.

Бар лы ғы: Кә сі по рын ның ҚҚС-сыз кө тер ме ба ға сы.
3. Ак циз де ле тін тау ар лар дың ак ци зі.

Бар лы ғы: Кә сі по рын ның ҚҚС-сыз кө тер ме ба ға сы.
4. ҚҚС.

Бар лы ғы: Кә сі по рын ның ҚҚС-сыз кө тер ме ба ға сы 
(кө тер ме сауда дел дал ының са тып алу ба ға сы).

5. Жабдықтау жә не өткізу үстемеақысы.
 Бар лы ғы: кө тер ме сауда дел дал ының өт кі зу ба ға сы ( сау да кә сі по ры ны ның 

са тып алу ба ға сы ның) .
6. Сау да  үстемеа қысы.
 Бар лы ғы: бөл шек сау да ба ға сы.

Ба ға құ ры лы мын анық тау ар қы лы тау ар дың ба ға сын да ғы өзін дік құн, 
пай да, са лық үлес те рін бі лу ге бо ла ды. Осы ақ па рат не гі зін де ба ға лар ды тө мен-
де ту , өн ді ріс шы ғын да ры  жә не пай да ны ұл ғай ту ға қа тыс ты ық ти мал қор лар 
мен ба ғыт тар бой ын ша ше шім дер қа был дай аламыз.

Ба ға құ ры лы мы ту ра лы ақ па рат ба ға ст ра те гия сын жә не так ти ка сын 
әзір леу үшін қа жет. Егер ба ға құ ры лы мын да өзін дік құн ның үле сі жоғары 
бол са, он да ол бә се ке ге қа бі лет ті лік ті тө мен де те тін бел гі ре тін де қа рас ты ры-
ла ды, өйт ке ні кә сі по рын бә се ке лес тік ке то лық қа ты са ал май ды. Кі ріс тер мен 
са лық тар дың үле сінің жоғарылығы жә не өнім нің өзін дік құ ны ның үле сінің 
төмендігі, ке рі сін ше, кә сі по рын ның бә се ке ге қа бі лет ті екен ді гін көр се те ді 
жә не ол бә се ке лес тік кү рес те ба ға ны тө мен де ту фак то рын пай да ла на ала ды.

Ба ға құ ры лы мы  тау ар лар дың ба ға сы на (бұл өнімге ак циз дік салық 
салынатын болса) қо сар лан ған са лық са лу дағы, сон дай-ақ көп те ген дел дал-
дар дың тау ар лар дың бөл шек ба ға сын қа лып тас ты ру да ғы ықпалын көр се те ді. 
Ара лық дел дал дар дың са ны не ғұр лым көп бол са, тау ар лар ба ға сы ның құ ры лы-
мын да со ғұр лым көп кө тер ме  са тып алу-са ту ба ға сы си яқ ты эле ме нт тер пай да 
бо ла ды. Бұл бөл шек ба ға да ғы жабдықтау және өткізу үстемеақысының үле сін 
арт ты рады.

Шы­ғын­дар	–	өн	ді	ріс	үде	рі	сін	де	жә	не	өнім	дер	ді,	тау	ар	лар	ды	пай	да	ла	ну	ба	ры­
сын	да	әр	түр	лі	эко	но	ми	ка	лық	ре	сурс	түр	ле	рін	(ши	кі	зат,	ма	те	ри	ал	дар,	ең	бек,	не	гіз	гі	
құ	рал	дар,	қыз	мет	тер,	қар	жы	ре	су	рс	та	ры)	пай	да	ла	ну	мен	не	гіз	дел	ген	ақ	ша	тү	рін	де	гі	
шы	ғын	дар.	ɒы	ғын	дар		өн	ді	ру	шы	ғын	да	ры	мен	қол	да	ну	шы	ғын	да	ры		деп	бө	ліне	ді.

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен
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Эко	но	ми	ка	лық	категория	ре	тін	де	ба	ға	ның	мә	ні	мен	функ	ция	лары	туралы	оқыңыз­
дар	(«№14	қосымша	материал»).

Өзіндік	құн,	кіріс,	көтерме	баға,	бөлшек	баға,	қосылған	құн	салығы	(ҚҚС)	ак­
циздер	секілді	экономикалық	тү	сі	нік	тер	мен	танысыңыздар	(«№15	қосымша	мате­
риал»).

Ба ға  сая сат ының мән-ма ғы на сы. На рықтық қа ты нас та р кә сіп кер лер дің 
қыз ме ті не әсер ете тін не гіз гі фак тор лар дың бі рі – ком па ния ның ба ға сая са тын 
зерт теу іне ықпал етеді. Ба ға  сая саты – ком па ния ның өз өні мі не қа тыс ты 
қо лай лы ба ға жүй есін құ ру жә не қол да ну жө нін де гі іс-ша ра лар ке ше нін біл-
ді ре ді. Бұл іс-әрекеттер ұйымның алға қойған мақсаттарына жетуіне бағытта-
лады. Со ны мен бір ге өт кен са бақ тар дан биз нес тің мақ са ты пай да та бу  екендігін 
түсіндік.

Ба ға сая са ты – конт ра ге нт тер і бар (жет кі зу ші лер мен са тып алу шы лар) 
ұй ым да пай да бо ла тын қар жы лық қа ты нас тар дың ерек ше са ла сы. Сон дық тан 
ұй ым ның ба ға сая са ты шарт ты түр де екі бө лімнен тұруы мүм кін. Бі рін ші ден, 
бұл – дай ын өнім дер ді са ту ба ға сы бойынша са тып алу шы лар мен қар жы лық 
қа ты нас тар ды көр се тін баға саясатының бөлімі. Екін ші ден, бұл – са тып 
алынған жә не тұ ты ныл ған ре су рс тар дың ба ға ла ры ту ра лы жет кі зу ші лер мен 
қар жы лық қа ты нас тар ды көр се те тін бөлім. Ұй ым ның ба ға  сая са ты ның осы екі 
бө лі мі бір-бі рі мен ты ғыз бай ла ныс ты.

Жаб дық тау шы лар мен қа рым-қа ты нас  жасаудың ма ңыз ды лы ғы на қа ра-
мас тан, ком па ния ның ба ға  сая са ты на әсер ете тін бас ты фак тор – клиент-
тер мен қар жы лық байланыс орнату. Шаруашылық жүргізудің на рық тық 
жағ дай ла ры, бә се ке лес тік ор та сы, тұ ты ну на ры ғы ның ерек ше лік те рі – кә сіп-
о рын ның өзі өн ді р ген жә не өткізетін өнімдерінің ба ға сая са тын не гіз деуіне 
мәж бүр етеді.

Бас қа ша айт қан да, на рық жағ дай ына жә не бә се ке лес өнім дер ге сәй кес 
ке ле тін өнім нің соң ғы ба ға сы өн ді ріс құ нын анық тай ды. 

Жо ға ры дағы көр сет кіш тер ге сәй кес ке ле тін (не ме се нә ти же сі бо       йын ша 
жақ сы) ба ға ны анық та ған нан кей ін, жет кі зу ші лер мен қа рым-қа ты нас ты 
көр се те тін ба ға сая сат ының екін ші бөлімі нақтыланады. Со ны мен бір ге 
тұ ты ныл атын ре су рс тар дың ба ға  жүй есін е арналған бел гі лі бір талаптар 
әзір лен ді. 

Бұл талаптар, ең ал ды мен, осы ре су рс тар дың дай ын өнім бір лі гі не жұм са-
ла тын шы ғын дар ын қыс қар ту ар қы лы кә сі по рынның шы ғын да рын ба рын ша 
азай ту ға ба ғыт тал ған. Ба ға  сая саты ұй ым ның қар жы лық сая са ты ның 
да муын да ма ңыз ды рөл ат қа ра ды. Ба ға  сая саты қар жы лық сая сат ты қа лып-
тас ты ру век тор ын бел гі лей ді . Қар жы лық сая сат үшін ба ға жүй есі (дең гей ле рі, 
құ ры лы мы, ди на ми ка сы) бас тап қы эле мен т болып табылады.

Ұй ым ның ба ға сая са тын қа лып тас ты ру ке зін де мем ле кет тік ба ға сая-
са тын ес ке ру қа жет. Мем ле кет тік баға сая са ты дегеніміз – тау ар лардың , 

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



90

жұ мыс тардың  жә не қыз мет тер дің іш кі жә не сырт қы сау да ба ға ла ры на қа тыс ты 
мем ле кет тік рет теу дің эко но ми ка лық жә не әкім ші лік әдіс те рінің қол да нуын 
ай қын дау ға ба ғыт тал ған мем ле кет тік мін дет тер жи ын ты ғы жә не мем ле кет тік 
ба ға тәр тіп те ме сі нің сақ та лу ын ба қы лау тә сіл де рі (5-сызба). 

Мем ле кет тік ба ға сая са ты нан бас қа, ұй ым өзі нің ба ға сая са тын әзір леу 
ке зін де мы на фак тор лар ды да ес ке ру ке рек:
• сұ ра ныс тың икем ді лі гі (ба ға ның өз ге руі не тұ ты ну шы лар дың се зім тал-

ды ғы);
• бә се ке лес тер дің реак ция сы;
• өнім нің өмір лік цик лі нің са ты ла ры;
• өнім са па сы;
• тұ ты ну шы лар дың бол жам ды кі ріс дең гейі;
• ұй ым ның имиджі.

Компанияның  
баға  

саясаты

Тұтынылатын материалдық 
ресурстарға, жабдықтарға 
жүргізілетін баға саясаты

Бәсекелестердің қызмет-
теріне қарсы баға саясаты

Бағаны мемлекеттік реттеу ықпа-
лымен жүргізілетін баға саясаты 

бағалайды

�-сызба. Ком па ния ның ба ға сая са ты ның құ ры лы мы

Ұй ым ның ба ға сая са ты: бі рін ші ден, на рық тық фак тор лар жүй есі (ең 
ал ды мен, ұсы ныс пен сұ ра ныс ара қа ты на сы), екін ші ден, та за іш кі фак тор лар 
(тех ни ка лық жә не тех но ло гия лық әлеу ет, қар жы лық жә не ең бек ре су рс та-
ры ның бо луы, зият кер лік әлеу ет ті қо са) ар қы лы не гіз дел ген.

Ба ға ст ра те гия ла ры. Ұй ым ның ба ға сая са тын жү зе ге асы ру дың тә сіл де рі – 
ба ға ст ра те гия ла ры. Ба ға ст ра те гия сы ба ға ның мүмкін болған нұс қа лары ның 
ішінен ең тиімді нұс қа сын табу арқылы анықталады. Оның кө ме гі мен ұйым 
ба ға  сая сатындағы белгілі бір мақсаттарына қол жеткізе алады. 

Қандай да бір стартегияны таңдауға өнім на ры ғын да ғы тұ ты ну шы лар дың 
құ ра мы мен әр түр лі лі гі, бә се ке лес тік жағ дай ла ры, бә се ке лес тер дің ба ға ла ры, 
ұқсас өнімдер қатарына кіретін тау ар лар дың өза ра бай ла ны сы мен өза ра тәу ел-
ді лі гі, на рық та ғы тау ар үле сі, өнім нің пай да лы лы ғы си яқ ты фак тор лар ға әсер 
ете ді.

Дже рар Дж. Тел лис бас та ған Ба тыс эко но ми ка лық мек те бі клиент тер дің 
алу ан тү рі не, ұй ым дар дың бә се ке ге қа бі лет ті лі гі не, тау ар ды ас сор ти ментінің АР
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топ та ры жә не са ту мүм кін ді гі  бойынша үш түр ге бі рік ті ріп, ба ға бел гі леу дің 
бар лық ст ра те гия сын жік теу дің (диф фе рен циал ды ба ға бел гі леу, бә се ке ге 
қа бі лет ті ба ға бел гі леу, ас сор ти ме нт ті ба ға бел гі леу) дұрыстығын дә лел-
де ді.

Со ны мен қа тар ТМД елдері жә не Қа зақ стан на рық та рын да жұ мыс іс теу ба-
ры сын да ха лық тың са на сын да та ри хи жә не эко но ми ка лық фак тор лар не гі зін-
де қа лып тас қан мен та ли тет ті, мә де ни фак тор ды жә не мі нез-құ лық тық қа ты-
нас тар ды ес ке ру ке рек. Мы са лы, са тып алу шы жет кі лік ті тә жі ри бе сі бол ма са 
да, тө мен ба ғадағы тауарларды үнемі ала бермейді. Мә се лен, ана сы Ар ман нан 
дү кен ге ба рып, шұ жық са тып алу ды өтінген жағ дай ды елес те тіп кө рі ңіз. Ар-
ман әр түрлi өндiрушiлер ден кел ген шұ жық тың бес түрiн кө ріп таң дау жа сауы 
қа жет. Со ндай-ақ шұ жық өнім де рін са тып алу ға қа тыс ты еш қа шан мұн дай 
таң дау ға ке зік пе ген, ол өн ді ріс тің ерек ше лік те рі не еш қа шан қы зы ғу шы лық 
та ныт па ған жә не өн ді ру ші лер дің жар на ма лық ха бар ла ры нан да бей ха бар. Бұл 
жағ дай да Ар манның ор та ша ба ға сы бар өнім ді таң дау ық ти мал ды ғы жо ға ры. 
Се бе бі ба ға сы қым бат бол са, Ар ман бар лық өн ді ру ші лер ша ма мен бір дей өнім 
шы ға ра ды деп есеп теуі мүм кін. Шұ жық тың тым ар зан ба ға сы да Ар ман ға кү-
мән ту ды руы ық ти мал. 

Біз ХХ ға сыр дың 80–90-жыл дар ынан бе рі «ар зан ның жі лі гі та ты мас» де-
ген пі кір қа лып тас қан қо ғам да өмір сү ріп жа тыр мыз. Осы қа ра пай ым тұжы-
рым Ар ман ның пі кі рі не әсер ет ті, ол осы ар зан өнім дер ді өн ді ру ші ар зан жә не 
ден сау лық қа пай да сыз ет пай да лан ды деп есеп те ді.

Бұл мы сал ба ға сая са тын таң дау да тө мен ба ға ны ұс тап тұ ру дың қа же ті жоқ 
еке нін көр се те ді. Кей де «бі рың ғай өнім дер ге» қа тыс ты ор та ша ба ға ны ұс тау 
әл де қай да пай да лы. Әлбетте бар лық жағ дай да шұ жық ту ра лы жағ даят тар дың 
бұл нұс қа ла рын пай да ла ну қа жет емес. Са тып алу шы лар дың пси хо ло гия сын 
тү сі ну ке рек. Мы са лы, дә рі лік зат тар ға қа тыс ты жағ даят тың нә ти же сі мүл де 
өз ге ше бо луы мүм кін. 

1-жағ даят. Сәу ле өзі нің кіш кен тай нау қас ба ла сы на дә рі-дәр мек са тып 
ал ғы сы ке ле ді. Ол ау қат ты от ба сы нан жә не баласы – көп тен күт кен, сүй ік ті 
пер зент. Әри не Сәу ле ең жақ сы дә рі ні алу ға ты ры са ды. Сон дық тан өнім нің 
ба ға сы ол үшін аса ма ңыз ды бол ма ған дық тан, дә рі ні ор та дан жо ға ры ба ға мен 
са тып алу ық ти мал ды ғы зор.

Тө мен ба ға ның ма ңыз ды бо ла тын нұс қа ла ры да кез де се ді. Әдет те, мұн дай 
өнім дер ді ден сау лық қа жә не та мақ та ну ға қа ты сы жоқ жағ дай лар да са тып ала-
ды.

2-жағ даят. Мы са лы, Да нияр ХҚКО-да жүр жә не қа ла мын үй де ұмы тып 
кет ті де лік. Бі рақ құ жат тар ды тол ты ру үшін оған бір қа лам са тып алу ке рек. 
Бұл жағ дай да қа лам ның жал ғыз функ ция сы құ жат ты бір рет қа на тол ты ру 
еке нін тү сі не ді. Нә ти же сін де Да нияр дың ал тын мен ап тал ған қа лам нан гө рі 
құ ны ар зан қа лам са тып алу ық ти мал ды ғы жо ға ры. Сон дық тан ком па ния ның 
ба ға лық сая са тын қа лып тас ты ру ал дын да кә сіп кер лер МА-ның қа жет ті лік-
те рін ес ке ру ке рек. Өйт ке ні әр бір жағ дайдың және әр бір өнім нің өз ерек-
шелігі бар. Сау да ор та лы ғын да қым бат бренд те гі қа лам дар са ту ға қа ра ған да, 
ХҚКО-ның дүкенінде ар зан қа лам дар са ту әл де қай да үл кен нә ти же бе руі 
мүм кін.АР
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Жекеменшік вир туал ды ком па ния ға ба ға бел гі леу ст ра те гия сын қол да-
ну дың мүм кін дік те рі. Virtonomica  – эко но ми ка, кә сіп кер лік, бә се ке лес тік, 
бас қа ру ту ра лы көп пай да ла ны ла тын он лайн ст ра те гия .

Мақ са ты – бә се ке лі ор та да пай да лы жә не ти ім ді биз нес құ ру.
Ой ын шы бас тап қы ка пи тал ды алып, бі ре гей сце на рий бой ын ша өзі нің вир-

туал ды ком па ния сын да мы та ды. Ой ын шы өз да му жос па рын – мақ сат та рын, 
ст ра те гия сын жә не так ти ка сын өзі қа лып тас ты ра ды.

Виртуалды компания көпқырлылығымен ерекшеленеді. Дү кен дер же лі сін 
ашып, бөл шек са ту ар қы лы ақ ша та бу ға, ау ыл ша руа шы лы ғы не ме се өнер кә-
сіп тік маг нат бо лу ға не ме се жо ға ры тех но ло гия лық са ла ға на зар ау да ру ға бо ла-
ды.

Өзі ңіз дің вир туал ды ком па нияңыз ға қа тыс ты ба ғаларды қа лып тас тыр ған 
кез де оның ба ға ст ра те гия сын ой лап, си пат та ңыз.

Ба­ға­ст­ра­те­гия­сы	–	жос	пар	лан	ған	ке	зең	де	ең	жо	ғар	ғы	(нор	ма	тив	тік)	пай	да	ға	
же	ту	ге	ба	ғыт	тал	ған	бір	не	ше	ба	ға	нұс	қа	сы	нан	(не	ме	се	ба	ға	лар	ті	зі	мі	нен)	бір	ба	ға	ны	
таң	дау.

1.	 Өн	ді	ріс	 шы	ғын	да	ры	ның	 жік	те	луімен	 та	ны	сы	ңыздар	 («№16	 қосымша	 мате­
риал»).

2.	 Жоғары	баға	стратегиясы	туралы	оқыңыздар	(«№17	қосымша	материал»).
3.	 Ψазақстандық және әлемдік бизнес-кейстер туралы ақ	па	рат	пен	 та	ны­

сыңыздар	(«№18	қосымша	материал»).

Жұп та сып жұ мыс іс теу. «Сұ рақ тар ға жыл дам жау ап бе ру» әді сін пай-
да ла нып бе ріл ген сұ рақ тар дың то лық жа  уап та рын дай ын да ңыз дар.
1. Ба ға бел гі леу де ген не?
2. Ба ға де ге ні міз не?
3. Ба ға ның есеп ке алу қыз ме ті не ні көр се те ді?
4. Ба ға ның есеп ке алу қыз ме ті не қан дай сан дық көр сет кіш тер жа та ды?
5. Ба ға ның құ ра мы де ге ні міз не?
6. Ба ға ның құ ры лы мы де ге ні міз не? 
7. Ба ға сая са ты де ге ні міз не?
8. Ком па ния қыз ме тін де гі ба ға сая са ты ның рө лі не де?
9. Мем ле кет тің ба ға сая са ты де ге ні міз не?
10. Же ке ба ға сая са тын бел гі леу де қан дай фак тор лар ды ес ке ру қа жет?
11. Ба ға сая са тын іс ке асы ру дың құ ра лы қан дай?
12. Ба тыс эко но ми ка лық мек те бі ба ға бел гі леу дің қан дай түр ле рін қол-

дай ды?

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»
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«Джиг со» әді сі бой ын ша жұ мыс іс теңіздер.
1- топ: 

1. Не лік тен ұлт тық ва лю та ның әл сі реуі күн де лік ті тұ ты ну та уар ла ры-
ның қым бат тауы на әке луі мүм кін? 

2. Не ге ба ға дең гейі са лыс тыр ма лы тү сі нік?
2-топ: 

1. Не лік тен ба ға ны анық та ған кез де на рық тың ағым да ғы жағ дай ын бас-
шы лық қа алу ға бол май ды?

2. Не лік тен Қа зақ стан на ры ғын да ба ға бел гі леу ке зін де тұ ты ну шы лар-
дың мен та ли те тін ес ке ру ке рек?
3-топ: 

1. Не се беп ті ба ға құ ры лы мын да көр се тіл ген өзін дік құн ның ең үл кен 
үле сі бә се ке ге қа бі лет ті лік ті тө мен де ту бел гі сі ре тін де қа рас ты ры-
ла ды? 

2. Не лік тен ба ға бел гі леу ке зін де мақ сат ты ауди то рия ның пси хо ло гия-
сын ес ке ру ке рек?
4-топ: 

1. Не үшін фир ма бә се ке лес те рі нің ұқ сас өнім де рі нің ба ға сы мен са па сын 
зерт теу ке рек? 

2. Не лік тен мақ сат ты ауди то рия ның қа жет ті лік те рін ес ке ре оты рып ба ға 
сая са тын қа лып тас ты ру ке рек?

Тақырыптың мазмұнына талдау жасаңыздар. Өз жауаптарыңызды 
дәлелдеңіздер (топ тық жұ мыс). Сыныптастарыңыз айтқан материалды 
таңдап, өз пікіріңізді білдіріп, баға беріңіздер.

1-топ:
1. Өнім ді өн ді ру дің өзін дік құ ны, бә се ке лес тер дің ба ға сы, мар ке тинг, 

өнім ді ал ға жыл жы ту, қой ма да сақ тау жә не ло гис ти ка ға ке те тін шы-
ғын дар дың ара сын да ғы бай ла ныс ты анық та ңыз дар.

2. Тө мен, ор та ша жә не қым бат ба ға мен өнім ді са тып алу ке зін де гі тұ ты-
ну шы лар дың мі нез-құ лық ерек ше лік те рін анық та ңыз дар.
2-топ:

1. Мұ най ба ға сы ның құл ды ра уы мен им по рт тал ған тау ар лар құ ны ның 
ар туы ара сын да ғы бай ла ныс ты анық та ңыздар.

2. Тө мен, ор та ша жә не қым бат ба ға мен өнім ді са тып алу ке зін де гі тұ ты-
ну шы лар дың мі нез-құ лық ерек ше лік те рі нің ұқ сас ты ғын анық та ңыз-
дар.
3-топ:

 Ком мер ция лық ұй ым ның пай да кө ле мі, ұй ым ның бә се ке ге қа бі лет ті-
лі гі мен оның өнім де рі, сон дай-ақ кә сі по рын ның қар жы лық тұ рақ ты-
лы ғы ара сын да ғы бай ла ныс қан дай?
4-топ: Та қы рып тың не гіз гі идея сы қан дай? 

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық
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Та қы рып маз мұ ны нын да ғы ұғым дар ара сын да ғы өза ра бай ла ныс  
бой ын ша ті рек-сыз ба құ рас ты ры ңыз дар. 

Прак ти ка лық тап сыр ма лар ды дәп тер ге орын да ңыз дар.
Та ри хи жә не эко но ми ка лық фак тор лар ар қы лы тұр ғын дар дың са на-

се зі мін де қа лып тас қан мі нез-құ лық ерек ше лік те рін ес ке ре оты рып, кон-
ди тер лік өнім дер ді өн ді ру бой ын ша ба ға ст ра те гия сын әзір ле ңіз дер.

«Шең бер бойы мен сұ рақ қою» ст ра те гия сын пай да ла нып пі кір ал ма сы-
ңыз дар /бет пе-бет жұ мыс/.
1. Өзі ңіз  бі ле тін кә сі по рын дар да ғы ба ға бел гі леу дағ ды ла рын са лыс ты-

ры ңыз дар.
2. Өзі ңіз бі ле тін фир ма лар да ғы ба ға бел гі леу дағ ды сы ның ең жақ сы жә не 

на шар тұс та рын атап көр се ті ңіз дер.
3. Құ ры лыс ком па ния сы на қа тыс ты ба ға ст ра те гия сын қо ла ну дың мүм-

кін дік те рі қан дай?
4. Ту рис тік ком па ния лар дың ба ға ст ра те гия сын ба ға ла ңыз дар.

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Қа	зақ	стан	дық	жә	не	әлем	дік	ком	па	ния	лар	дың	биз	нес­кейс	түр	ле	рін	зерт	теп,	мына	

сұ	рақ	тың	жа	уа	бын	та	бы	ңыз	дар:	Қан	дай	кейс	тер	де	ба	ға	ст	ра	те	гия	сы	қол	да	ны	ла	ды?
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3-бөлім.  
ӘРЕ­КЕТ­ТЕГІ­МАР­КЕ­ТИНГ

Оқу­мақ­сат­та­ры:
•	 на	рық	та	отан	дық	өн	ді	ру	ші	лер	дің	нақ	ты	өнім	де	рін	жыл	жы	ту	бағ	дар	ла	ма	ла	рын	

құ	ру	приз	ма	ла	ры	тұр	ғы	сы	нан	мар	ке	ти	нг	ті	зерт	теу;
•	 нақ	ты	өнім	ді	жыл	жы	ту	дың	мар	ке	тин	гі	лік	ст	ра	те	гия	сын	жа	сау.
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Әлеуметтік­– социальный – social
Ынталандыру­– стимулирование – stimulating
Максималдау­– максимизация – maximization
Жаңғырту­– модернизация – modernization

 3.1 МАР­КЕ­ТИ­НГ­ІГЕ­КІ­РІС­ПЕ

Мар­ке­ти­нг­тің­та­ри­хы.­Қа­зір­гі­мар­ке­тинг
Мар ке тинг та ри хы нан. ХІХ ға сыр дың ор та-

сын да өмір сүр ген Сайрус Маккормик – өнер кә-
сіп тік кә сі по рын да мар ке ти нг тің ор та лық функ-
ция сын жақ сы бі ле тін бі рін ші жан бол ды.

1911 жы лы «Картис Паблишинг Компани» 
маркетингілік зерт теу лер бө лі мін ұй ым дас ты-
ра ды. ХХ ғ. 20–30-жыл дар да мар ке тинг бо й-
ын ша ма ңыз ды ба сы лым дар пай да бол ды. 1931 
жы лы Аме ри калық маркетинг қауымдастығы 
құ рыл ды. 1950 жыл дан бе рі Ба тыс ел де рі мар ке-
ти нг ті іс жү зін де қол да ну ға кі ріс ті.

1960 жы лы Джером Маккарти мар ке тинг тің 
маз мұ нын аша тын модель ұсын ды. Осы модель-
де маркетингтің мазмұнын ашатын төрт не гіз гі 
эле ме нт көрсетілді: тау ар , ба ға, жар на ма, са ту, 
оларды төрт «P» деп те атайды.

1976 жы лы мар ке тинг айырбастау процес-
тері ту ра лы ғы лым ре тін де та ныл ды.

1991 жыл дан бас тап мар ке тинг біз дің ел і-
мізде де қол да ны ла  бастады. 

­Мар­ке­тинг­–­та­быс­тың­не­гіз­гі­бө­лі­гі
Мар ке тинг тұ жы рым да ма сы мен функ ция-

ла ры. Мар ке тинг тер ми ні ағыл шын ның mar-
keting – «на рықты құру» де ген сө зі нен шық қан. 
Мар ке тинг ком мер ция лық іс-әре кет тің ерек ше 
тү рі ре тін де ал ғаш рет АҚШ-та осы дан 90 жыл-
дай бұ рын қол да ныс қа ене бас та ған.

Мар ке тинг – на рық та орын ала тын про цес-
тер, оларға әсер ете тін фак тор лар ту ра лы ғылым. 

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Бә	се	ке	лес	тік	ст	ра	те­
гия	сы	ның	түр	ле	рі.

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

­	 маркетинг	және	оның	
қызметі;

­	 өнім	мен	кәсіпорынның	
маркетингілік	страте-
гиясы.

Бұл­қы­зық!

Алғашқы	 мей	рам	ха	на	 1764	 жы	лы	 Па	риж	де	 ашыл	ды.	 Оның	 негізін	 салушы			
Буланже	тамақты	дайындау	және	ұсыну	шеберлігіне	аса	көңіл	бөлді.

САЙРУС	МАККОРМИК
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973­бөлім.	Әре	кет	тегі	мар	ке	тинг	

Бұл – кәсіпорынды басқару жүйесі, ол шешім қабылдауда на рық қа қа тыс ты 
ақ па рат қа сүйнеді, ал шешімдердің дұрыстығы өнімді сатудың нәтижесінде 
көрінеді.

Мар ке ти нг  – айырбастау арқылы қа жет ті лік те р мен мұқтаждықтарды  
қамтамасыз етуге бағытталған адамзат қызметінің түрі.

Қа жет ті лік – адам ның бір нәр се нің же тіс пей тұр ға нын се зі нуі. Түр ле рі: 
фи зи оло гия лық, әлеу мет тік, же ке. 

Мұқ таж дық тар – адам ның мә де ни дең гейі не жә не же ке ба сы на сәй кес бел-
гі лі бір нәрсені қа жет  етуші лік.

Сұ ра ныс (талап) – са тып алу қа бі ле ті не сәйкес келетін қа жет ті лік. Адам 
өзінің қа жет ті лік те рі мен ре су рс та рын есеп ке ала оты рып, өзіне ұна ған өнім ді 
таң дай ды.

 Тау ар – қа жет ті лік ті не ме се сұранысты қа на ғат тан ды ра ала тын жә не 
на рық қа са тып алу, пай да ла ну не ме се тұ ты ну үшін ұсы ны ла тын бар лық нәр-
селер. Өн ді ру ші лер ал ды мен тұ ты ну шы лар ды із дей ді, олар дың сұраныстарын 
зерттеп бі ліп, со дан кей ін ғана олар дың сұраныстарын қа на ғат тан ды ра тын 
өнім дер ді жа сай ды.

Мә мі ле – екі та раптың сауда-саттық мақсатта өзара құндылықтармен 
алмасуы.  Мар ке тинг ны сан ға, қыз мет ке не ме се идеяға байланысты қажетті 
тұ ты ну шы лық реак ция ға қол жет кі зу үшін жа сал ған әре кет тер ден құралады.

На рық – тау ар лар дың бұрыннан бар және болашақтағы са тып алу шы-
ларының жи ын ты ғы. Де мек, мар ке тинг – на рық қа қа тыс ты адамдардың әрекеті.

Қа зір гі ке зең де «мар ке тинг» ұғы мының екі мағынасы бар. Біріншіден, 
бұл – на рық тық эко но ми ка да ғы кә сі по рын ды бас қа ру ға қа тыс ты ғы лы ми 
идея лар ға не гіз дел ген тұ жы рым да ма, тео рия. Екіншіден, іс-қи мыл тә сі лі, жо-
ға ры ком мер ция лық та быс қа қол жет кі зу үшін оның бә се ке ге қа бі лет ті лі гін 
арт ты ру бой ын ша прак ти ка лық ша ра лар жүй есі. Мар ке тинг бү кіл қо ғам ның 
тұр ғы сы нан (мак ромар ке тинг) жә не же ке фир ма тұр ғы сы нан (мик ромар ке-
тинг) қа рас ты ры луы мүм кін. Біз соң ғы тә сіл ді қарастырамыз.

Мар ке ти нг тің не гіз гі функ ция ла ры:
1. Ана ли ти ка лық: нарықты, тұ ты ну шы лар ды, на рық тың фирмалық құ ры-

лы мын, тау ар ды, ком па ния ның іш кі ор та сын зерт теу.
2. Өн ді рістік: өн ді ріс тік тау ар лар ды, ма те ри ал дық-тех ни ка лық жаб-

дықтауды ұй ым дас ты ру, са па  мен өнім нің бә се ке ге қа бі лет ті лі гін басқару.
3. Са ту: тауарды алға жылжыту, сұ ра нысты қа лып тас ты ру жә не са ту жү й есін 

ын талан ды ру, тау ар ай на лы мы жүй есін, тау ар сая са тын, қыз мет көр се ту  
мен баға  саясатын  ұй ым дас ты ру.

4. Бас қа ру жә не ба қы лау: мар ке ти нг ті бас қа ру жә не ба қы лау дың ұй ым дас ты-
ру шы лық прин цип те рі, мар ке ти нг ті жос пар лау жә не ақ па рат тық қол дау, 
кә сі по рын да бай ла ныс жүй еле рін ұй ым дас ты ру, тәуе кел дер ді бас қа ру.

5. Ин но ва ция лық: жа ңа өнім дер ді жа сау ст ра те гия сын әзір леу.
Мар ке ти нг тің мақ сат та ры:

1. Тұ ты ну ды ба рын ша арт ты ру.
2. Ау қы мын ке ңей ту (таң дау).
3. Клиент тер дің қа на ғат та ну дең гей ін арт ты ру (қыз мет көр се ту дең гейі).
4. Өмір сү ру са па сын жақсарту.АР
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Іс жү зін де мар ке тинг өндірілетін өнім ді, оның ба ға сы н, са ты лым на рық-
та ры н жә не жар на ма тү рін дегі ақ па рат тық ха бар ла ма лар ар қы лы осы на рық-
тар мен бай ла ны су жол да рын таң дау ға мүм кін дік бе ре ді. 

Мар ке ти нгтің түп кі мақ са ты – өнім ді да мы ту ға ға на емес, со ны мен қа тар 
тұ ты ну шы лар ды қа на ғат тан ды ру , бә се ке лес тер дің ин но ва ция ла рын зерт теу  
жә не са ты лым ды ұл ғай ту мақ са тын да өнім ді модернизациялау бойынша ұсы-
ныс тар ен гі зу.

Өнім нің жә не кәсі по рын ның маркетингілік ст ра те гия сы. Қа зір гі ст ра те гия 
әр кә сіп кер дің пай дасына арналған ұзақ мерзімді жоспарға құрылуға тиіс. Кез 
кел ген ұй ым ның мақ сат та ры мен ст ра те гия сы на сәй кес ке ле тін жал пы ст ра-
те гиялар болады. Олар дың бі рі – кә сі по рын ның маркетингілік ст ра те гия сы.

Әр түр лі на рық тар да ғы ком па ния лар дың са ны үне мі өсіп ке ле жат қан ды ғы на 
қа ра мас тан, дүкендегі сө ре лер  әр түр лі тау ар лар мен тол ты рылса да, тұтынушы-
лардың талғампаздық деңгейі арта түсті, ал көп те ген ком па ния лар мар ке ти нг ке 
әлі де болса жеткілікті назар аудармайды. Дегенмен де тек маркетолог бәсекеле-
стердің арасынан дү кен дегі сіздің тауарларыңызды ерекшелеп көрсетіп, пайда 
әкеле алады. Сон дық тан маркетингілік ст ра те гия ны әзір леу ұй ым ның қыз ме тін 
жос пар лау дың ма ңыз ды мә се ле ле рі нің бі рі бо лып та бы ла ды.

Маркетингілік стратегия түсінігінің құрамына фирманың нарықтағы 
бәсекелестік күресінің ұзақ мерзімді мақсаттары және оларға қолжеткізуге 
бағытталған ұйымдастырушылық-экономикалық шаралар кешені кіреді.

Кә сі по рын ның үш түр лі ст ра те гия сы бо ла ды:
1) Шоғырландырылған мар ке тинг – на рық тың са лыс тыр ма лы түр де гі тар 

спект рі не на зар ау да ру, мы са лы, аяқки ім не ме се то ңа зыт қыш ты ға на са ту.
2) Диф фе рен циал дан ған мар ке тинг – на рық тың бір не ме се бір не ше сек то-

ры на на зар ау да ру. Мы са лы, крос сов ка лар ды ға на емес, бар лық спорт тық 
ки ім дер ді са ту не ме се то ңа зыт қыш тар ды ға на емес, со ны мен қа тар асүй ге 
ар нал ған жи һаз дар мен электр құралдарын да са ту.

3) Диф фе рен циал дан ба ған мар ке тинг – са ту ба ры сын да пай да әке ле тін кез 
кел ген тау ар лар ды са ту ға ба ғыт тай тын ст ра те гия. Ба тыс та кей ін гі кез де 
қол да ныл май тын бұл ст ра те гия біз дің жа ңа дан құ рыл ған ком мер ция лық 
фир ма ла ры мыз дың ара сын да үл кен сұ ра ныс қа ие.

­Маркетингілік­ст­ра­те­гия	–	ұзақ	мер	зім	ді	перс	пек	ти	ва	ға	әзір	лен	ген	әр	бір	мар­
ке	тинг	 эле	мен	тін	 (фи	зи	ка	лық	 тау	ар	–	өнім,	 та	ра	ту,	ба	ға,	жыл	жы	ту;	 қыз	мет	 көр­
сету	–	өнім;	қыз	мет	тер	ді	бө	лу,	жыл	жы	ту,	фи	зи	ка	лық	ор	та,	про	цесс,	қызметкерлер)	
да	мы	ту	дың	бас	жос	па	ры.

Бел гі лі бір ст ра те гия ны таң дау да ғы бас ты мә се ле – тау ар лар мен қыз-
мет тер ге сұ ра ныс ты анық тау. Сұ ра ныс мәр те бе сі не бай ла ныс ты мар ке тинг 
мы на дай түр лер ге бө лі не ді:

Кон вер си ялық мар ке тинг – өнім ге кері не ме се те ріс сұ ра ныс бол ған жағ-
дай да қол да ны ла ды. Бұл жағ дай да мар ке ти нг тің не гіз гі мін де ті – жағ дай ды 
тал дау жә не мы на сұ рақ тар ға жау ап бе ру: Қан дай се беп тер мен на рық та ғы АР
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өнім ге де ген те ріс пі кір ді жою қи ын ға тү се ді? Жа ңа дан жа сал ған маркетингілік 
жос пар не ме се бағ дар ла ма, мы са лы, тау ар  өнім ін же тіл ді ру, ба ға ны тө мен де ту, 
ын талан ды ру жә не жар на ма лау ар қы лы на рық тағы те ріс көзқарасты өз гер ту 
мүм кін бе? 

Ын талан ды ру мар ке тин гі – сұ ра ныс бол ма ған кез де қол да ны ла ды. 
Ын талан ды ру мар ке тин гі нің мін де ті – әлеу ет ті тұ ты ну шы лар дың өнім ге де ген 
бей та рап көз қа рас та рын өз гер ту үшін олар дың қа жет ті лік те рі мен мүд де ле рі не 
қа тыс ты өнім нің пай да лы жақ та рын ба са көр се ту жол да рын та бу. Ын талан-
ды ру мар ке тин гі нің не гіз гі құ рал да ры – ба ға лар ды күрт тө мен де ту, жар на-
ма ны жә не өнім ді жыл жы ту дың бас қа әдіс те рін кү шей ту.

Да мы ту мар ке тин гі – на рық та бар тау ар  өнім дері ар қы лы тұ ты ну шы ның 
қа ла уын қа на ғат тан ды ра ал май тын кез де ту ын дай тын жа сы рын сұ ра ныс жағ-
дай ын да қол да ны ла ды. Ұсы ныл ған мар ке ти нг тің мін де ті – өнім ге де ген сұ ра-
ныс ты уа қы ты лы анық тау, әлеу ет ті на рық тың көлемін ба ға лау, ти ім ді тау ар 
өнім де рін (қыз мет тер ді, жұ мыс тар ды) жа ңа, жо ға ры са па лы дең гей де қа лып-
тас ты ру. Мұн дай өнім тұ ты ну шы лық сұ ра ныс ты то лы ғы мен қа на ғат тан ды руы 
ти іс, бас қа ша айт қан да, ол ойдағы (әлеу ет ті) тұ ты ну шы дан нақ ты, шы найы 
тұ ты ну шы ға ай на лу ке рек.

Синх ро мар ке тинг – сұ ра ныс өз гер ме лі не ме се тұ рақ сыз болған кез де пай-
да ла ны ла ды. Бұл жағ дай да са ты лым са ғат сай ын, күн де лік ті жә не мау сым дық 
не гіз де өз ге ріп тұ ра ды. Синх ро мар ке ти нг тің не гіз гі мін де ті – жыл мез гі лі не 
сәй кес өз ге ріп тұ ра тын сұ ра ныс тың жағдайында тау ар ды қол же тім ді ба ға мен 
са ту әді сін та бу.
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Қол дау шы мар ке тинг – сұ ра ныс тө мен дегені бай қал ған кез де оның дең-
гей ін сақтап тұрады. Өнім ге то лық сұ ра ныс бол ған жағ дай да қол да ны ла ды. 
Мұн да тұ ты ну шы лық сұ ра ныс ком па ния ның мүм кін дік те рі мен то лық сәй кес 
ке ле ді. Бұл жағ дай да мар ке ти нг тің бас ты мін де ті – қол да бар сұ ра ныс дең-
гей ін, мүм кін ді гін ше, ұзақ сақ тау.

Де мар ке тинг – өнім ге де ген сұ ра ныс тың көп болуына кедергі келтіреді.  
Тау ар  өнім дер інің сұ ра нысы жо ға ры бол ған жағ дай да қол да ны ла ды. Бұл кез де 
тұ ты ну шы лық сұ ра ныс тың дең гейі тұ рақ ты түр де өседі жә не фир ма ның мүм-
кін дік те рі мен салыстырғанда айтарлықтай жоғары дең гей ге же те ді. Сон дық тан 
кө бі не се, ком па ния тұ ты ну шы лар дың сұ ра ны сын то лы ғы мен қа на ғат тан ды ра 
ал май ды. Де мар ке ти нг тің мін де ті – бел гі лі бір ше гі не дей ін сұ ра ныс ты азай ту 
жо лын та бу. Мұн да ғы не гіз гі әдіс тер: 1) жар на ма ны тоқ та ту не ме се қыс қар ту; 
2) тауар дың ба ға сын кө те ру; 3) бас қа құрылымдарға ли цен зия лық рұқ сат бе ру.

Таң	дал	ған	маркетингілік	ст	ра	те	гия	ны	іс	ке	асы	ру	ға	ба	ғыт	тал	ған	нақ	ты	әре	кет	тер	
маркетингілік	так­ти­ка­деп	атала	ды.

Маркетингілік ст ра те гия – кә сі по рын ның жал пы ст ра те гия сы ның ажы-
ра мас бө лі гі, оның қызметі мынандай ст ра те гия лық мақ сат тар ға қол жет кі зуге 
ба ғыт талады:
1. На рық та ғы кә сі по рын ның на рық тық үле сін арт ты ру.
2. Кә сі по рын ның са ту кө ле мін ұл ғай ту.
3. Кә сі по рын ның пай да сын арт ты ру.
4. На рық та ғы көш бас шы лық ұс та ным дар ды же ңу.

Маркетингілік ст ра те гия ны қа лып тас тыр ған кез де, түп кі мақ сат  кә сіп кер 
нақты уа қыт кезеңінде бел гі лі бір мөлшерде өн ді рген тау ар лар дың кө ле мі үшін 
алғысы келетін қаржыға бағытталуы ке рек. Мар ке тингті дамыту үшін оған 
қомақты ин вес ти ция қа жет. Кә сіп кер  нарықтағы үлесін арттыр ғысы келсе, 
маркетингілік ком му ни ка ция лар дың ба ға сын да соғұрлым көбейтуге тиіс.

Кә сіп кер лер са ту кө ле мі нің ар туы өнім ді жыл жы ту ға са лын ған қа ра жат-
тар ға ті ке лей байланысты еке нін ес те ұс тауы ке рек. Мар ке тинг осылай ғана 
жұ мыс іс тей ді. Көп те ген кә сіп кер лер бас тап қы ке зең де мар ке то лог жал дап, 
оған жа ла қы та ғай ын да ған нан кей ін жар на ма мен өнім ді жыл жы ту мә се ле ле рі 
бір жо ла ше шіл ді деп ой лайды. Бұл – қа те лік.

Біз дің ел де гі кадр лар тапшылығын ес ке ре оты рып, кә сіп кер лер маркетин-
гілік про цес тер ді бір қа лып та ұс тау үшін, кем де ген де, мар ке то лог пен са ту 
жө нін де гі ме нед жерге мән бе ру ке рек. Сон дай-ақ өнімдерді жан-жақты жар-
на ма лау ға, со ның ішін де флаер лер (ақпараттық парақтар), Ин тер нет те гі жар-
на ма лар не ме се әлеу мет тік же лі лер де гі парақшаларға, жұм са ла тын қо сым ша 
шы ғын дар ға дай ын бо луы қа жет.

Мар	ке	тинг	тео	рия	сын	прак	ти	ка	да	қол	да	ну	ту	ра	лы	мә	лі	мет	тер	мен	та	ны	сы	ңыз	дар	
(«№19	қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»
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Жеке жұмыс. Өткен материалдар бойынша сұрақ тар ға жау ап бе рі-
ңіздер.
1. Маркетинг дегеніміз не?
2. Нарық дегеніміз не?
3. Маркетингтің негізгі қызметтері қандай?
4. Маркетингтің мақ саттары қандай?
5. Маркетингтің негізгі қағидалары қан дай?
6. Маркетингілік стра те гия  дегеніміз не?
7. Кәсіпорындардың стра те гия ларының қан дай түр ле рін білесіздер?
8. Өнімнің сұранысқа ие болуына қарай маркетингтің қан дай түр ле рі бо-

ла ды?
9. Маркетингтің стра те гия лық мақ саттары қан дай?

Жұптасып жұмыс істе  ңіз дер. Сұ рақ  тар ға жау ап бе рі ңіз дер.
1. Не лік тен маркетингілік стра те гия ны дайындау ұйым қызметін 

жоспарлауда ғы басты мә се ле  лер дің бірі болып табылады?
2. Не лік тен маркетингілік стра те гия ның мақ саттары кәсіпорынның мис-

сиясы мен байланысты болуы ке рек?

Топтық жұмыс. Тапсырмаларды орындаңыздар.
1-топ: Сұраныс пен қажеттіліктің арасында ғы айыр ма шы лық тарды 

анық  та ңыздар.
2-топ: Маркетингілік стра те гия ның мақ саттары мен маркетинг мақ-

сат  та ры ның арасында ғы айыр ма шы лық тарды анық  та ңыздар.

Өзіңіз тұратын аймақта сұранысқа ие емес өнімді анық  та ңыздар. Осы 
өнімнің маркетингілік стра те гия сын құ рас ты ры ңыздар.

 Тапсырманы орындаңыздар.
1. «Маркетингтің негізгі қызметтері» тірек-сызбасын құ рас ты ры ңыздар.
2. Берілген әріптермен басталатын, кәсіпорынды ұйым дас ты ру және 

қызмет көр сетуге байланысты ұғымдар мен терминдерді пай да ла нып, 
кестені тол тыры ңыз дар.

Әріптер Сәйкес­келетін­ұғымдар,­терминдер
К 4	термин
Ә 4	термин

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік
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Әріптер Сәйкес­келетін­ұғымдар,­терминдер
С 3	термин

І 2	термин

П 3	термин

К 3	термин

Е 2	термин

Р 3	термин

«Миға шабуыл» әдісі бойынша пікір алмасыңыздар.
1. Тақырыптың негізгі идеясы қан дай?
2. Рефлексивті ринг. 
Сөйлемді жалғастыры ңыз дар:

Бүгін мен ... білдім. 
Мен ... үйрендім. 
Мені ... таңғалдырды.
Менде ... жақсы шықты. 
Маған ... қиын болды.
Мен ... жасай алар едім. 
Енді мен ... түсіндім. 
Мен ... жасап көрем. 
Енді мен... жасай алам. 
Менің ... жасағым келеді. 
Маған ... қызық болды.

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Өз	сыныптастарыңыз	құрастырған,	сұранысқа	ие	емес	өнімнің	маркетингілік	стра	те­

гия		сына	баға	бе	рі	ңіз	дер.	Ең	үздік	стра	те	гия	ны	анық		та	ңыздар.
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Тұжырымдама­– концепция – concept
Орналасу­– позиционирование – positioning
Визуализация­– визуализация – visualization
Манипуляция­– манипуляция – manipulation
Чек-қағаз­– чек-лист – check list

 3.2 МАР­КЕ­ТИ­НГ­-МИКС

Мар­ке­тинг-микс
Мар ке тинг-микс – ком па ния ның 

маркетингілік ст ра те гия сын іс ке асы ра-
тын жүйе, так ти ка лық маркетинг құ рал-
дарының жи ын ты ғы. Маркетинг-микс 
кешенін құ рай тын бар лық эле ме нт тер ді 
бас қа ру ға бо ла ды, сон дық тан олар ға 
айла-шарғы жасау арқылы ком па ния 
на рық та ғы тұ рақ ты по зи ция сын сақ тай 
ала ды жә не оның өз ге ріс те рі н бақылауда 
ұстайды.

4P, 4C мар ке тинг-микс құ ра мы. 
Мар ке тинг-микс мо де лі (marketing mix 
model) не ме се мар ке тинг ке ше ні – кез 
кел ген биз нес ст ра те гия ның не гіз гі эле-
мен ті. Мо дель қа ра пай ым әрі тиімді жә-
не на рық та ғы ком па ния ның өні мін ти ім-
ді да мы туға арналған чек-қағаз секілді 
болады. Сондықтан маркетинг-миксті 
осы са ла ның ма маны ғана емес, кез кел-
ген адам да пай да ла на ала ды.

Бас тап қы да маркетингілік ке шен 
төрт эле ме нт тен тұ рды (4P) (6-сызба). 
Мар ке тин г-микстің үш мо де лі қа рас-
ты ры ла тын бо ла ды, біз қа зір гі за ман ғы 
маркетингілік ке шен нің әр бір эле мен тін 
(Котлер бой ын ша) ег жей-тег жей лі тал-
дай мыз жә не іс жү зін де мо дель ді қол да-
ну ту ра лы ұсы ныстарды бе ре міз.

4C тео рия сы (тұ жы рым да ма сы) –                       
Р.Ф. Лотерборн 1990 жы лы ұсын ған 
маркетингілік тео рия (6-сызба). Бұл 
тео рия маркетингілік жос пар лау дың 
төрт не гіз гі «коор ди на та сы на» не гіз-
дел ген. 4C тео рия сын 4P тео рия сы мен 

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Мар	ке	тинг	та	ри	хы	немен	
байланысты?

–	 Мар	ке	тинг	функ	ция	ла	ры	
қандай?

–	 Маркетингілік	стратегиялар	
туралы.

Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 4P,	4C	маркетинг­микс	құрамы;

–	 4P,	4C	қолдану	форматы.

Бұл­қы­зық!

Дү	кен	дер	де	гі	 жа	ғым	ды	 иіс	тер	
кө	бі	не	се	 жа	сан	ды	 бо	лып	 ке	ле­
ді.	 Ке	лу	ші	лер	ді	 са	тып	 алу	ға	 ын­
талан	ды	ра	тын	 хош	 иіс	ті	 сеу	іп	
қоя	ды.	Бұл	әдістің	әсі	ре	се,	қар	ны	
аш	қан	кі	сі	лерге	әсері	мол.	
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са лыс тыр ған да мұн да маркетингілік қыз ме ті нің салмағы өнім нен тұ ты ну шы ға 
ауы са ды. Модельдің эле ме нт те рі:
• Customer needs and wants (тұ ты ну шы лар дың қа жет ті лік те рі мен ті лек те рі, 

тұ ты ну шы лық құн ды лық);
• Cost (ба ға сы, құ ны, тұ ты ну шы ға ар нал ған шы ғын дар);
• Convenience (тұ ты ну шы ға ың ғай лы лық);
• Communication (ком му ни ка ция – бай ла ныс).

4P, 4C  қолдану форматтары
Мар ке ти нг -миксті тал дау ке зін де гі әре кет тер дің ре ті тө мен де көр се тіл ген.

1. Ком па ния үшін ең қо лай лы бо лып та бы ла тын төрт «P» жи ын тық та рын 
таңдау ке рек:
• жаппай сұ ра нысқа ие тау ар ла рға арналған маркетинг-микс: стан-

дарт ты түр де гі 4P (өнім, са ты ла тын жер, ба ға, жар на ма), бұ ған қо са: 
қап та ма, по зи ция лау, пай да, са тып алу про це сі;

• қыз мет са ла сы ндағы маркетинг-микс (мы са лы, ту ри зм де) мы на ндай 
бо луы мүм кін: стан дарт ты 4P (өнім, са ты ла тын жер, ба ға, жыл жы ту) + 
адам дар, про цесс, фи зи ка лық ор та, пай да, по зи ция лау.

2. Таң дал ған «P»-дің әр қай сы сы үшін ком па ния ның тау ар лар ының не ме се 
қыз мет тер інің мін сіз күй ін көр се ту қа жет. Тау ар лар дың «мін сіз күйі» 
өл ше не тін тер мин дер мен си пат та луы тиіс. Сон да оны кей іні рек қа да ға-
лау ға жә не тү зе ту ге ың ғай лы бо ла ды.

3. Клиент тер дің сау ал на ма ла рын, ком па ния қыз мет кер ле рі нің са рап та-
ма лық пі кір ле рін ес ке ре оты рып, әр бір «P» үшін ком па ния тау ар ла ры ның 
нақ ты жағ дай ын си пат тау қа жет. Ағым да ғы жағ дай ды қа ра пай ым түр де 
көр се ту үшін смай лик тер ді қол да ну ға бо ла ды.

4. Құ рыл ған кес те  не гі зін де мар ке тинг жос па ры ның не гі зін құ рай тын тү зе ту 
әре кет те рін оңай тұ жы рым дау ға бо ла ды.

5. Жар на ма лық бюд жет тің ти ім ді бө лі нуін, іс-әре кет тер дің дұ рыс рет те луін 
қа лып тас ты ру үшін тү зе ту ша ра ла рын іс ке асы ру дың ба сым дық тарын 
анықтау  қа жет.

Өнім
(Product)

Баға
(Price)

Место
(Place)

Орын
(Place)

Жарнама
(Promotion)

Тұтынушы
(Customer)

Құны
(Cost)

Ыңғайлылығы
(Convenience)

Байланыс
(Communication)

4P 4C

6-сызба. Маркетинг-микс элементтері

6. Бел гі лі бір ба сым дық тар ға сәй кес жар на ма лық бюд жет ті жә не қол же тім ді 
ре су рс тар ды ти ім ді бө лу ке рек. АР
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Маркетингтік­ке­шен­нің­не­гіз­гі­те­зи­сі­–­4С­мар­ке­тинг
Ең ал ды мен әле у ет ті тап сы рыс бе ру ші нің қа ла уы мен қа жет ті лік те рін 

зерт теу қа жет (cutomer wants and needs – тұ ты ну шы лар дың қа жет ті лік те рі 
мен ті лек те рі, тұ ты ну шы лық құн ды лық). Бұл – өнім нің (не ме се қыз мет тің) 
құ рам дас бө лі гі. Осы эле мент біз ді тұ ты ну шы лық сұраныс тар ды не ғұр лым мұ-
қи ят зерт теу ге мәж бүр ете ді жә не ол мақ сат ты ауди то рия ны дұ рыс қа был дауы-
мен де ты ғыз бай ла ныс ты. Клиент тер дің бірінен соң бір ін жә не әр қай сы сын 
же ке-же ке де тар ту қа жет.

Әрі қа рай клиент тің шы ғын да ры (сost – ба ға сы, құ ны, тұ ты ну шы ға 
ар нал ған шы ғын дар) ту ра лы ой ла ны п оның қа жет ті лік те рін қа на ғат тан-
ды руымыз керек. Шы ғындар – тау ар лар ды не ме се қыз мет тер ді са тып 
алу ға жұм сал ған ақ ша лар ға на емес, сон дай-ақ са тып алу ке зін де жа са л ған 
күш-жі гер: әлеуетті са тып алу шы өз уа қыт ын жә не бас қа да күш-жі гер ін 
жұм сап, бел гі лі бір ком па ния ға ке ліп, өз ке зе гін кү тіп, өнім ді не ме се қыз-
мет ті алуға дайын. Біз үшін ба ға (са лыс тыр ма лы түр де) – клиент тің шы ғыс 
бюд же ті нің бір қа тар бап та ры ның бір бө лі гі ға на. Мысалы, шаш та раз қыз-
мет те рі –  шаш та раз ға жұм сал ған бел гі лі бір со ма ға на емес, со ны мен қа тар 
ке зек те өт кі зі ле тін уа қыт, клиентке ұсынылатын қызметтің са па сы (шай-
дың, жур нал дар дың, ат мос фе ра ның, ав то тұ рақ тың бо луы жә не т.б.) бо луы 
ке рек.

Са тып алудың ың ғай лы лы ғы (сonvenience – тұ ты ну шы ға ың ғай лы лық) 
ту ра лы ой ла ну ке рек. Бұл ере же нің не гі зі – тау ар лар ды қа жет ті жер де жә не 
уа қы тын да бе ру. Тұ ты ну шы ның сұранысын уақытында жеткізу аз, со ны мен 
қа тар әлеу ет ті тұ ты ну шы ға ар нал ған қо сым ша же ңіл дік тер мен басқа да 
ар тық шы лық тар ды қарастыру керек. Осы ған орай, «Convenience» – «қо лай-
лы лық» тер ми ні нің ор ны на «Value» (құн ды лық) тер ми нін қол да ну дұ рыс 
бо лар еді. Бү гін де ин тер нет-дү кен дер, ка та лог тер, үй ге жет кі зу қыз ме ті, 
тө лем жүй еле рі т.б. күн де лік ті өмір ге кө бі рек енуі не бай ла ныс ты, клиент тер 
сау да жа сау үшін бел гі лі бір жер ге (Place) ба рып, оған уа қыт бө лу ді қа жет 
ет пей ді. Сон дық тан на рық тың сег мент те рі н әрі қарай дамыта түсуді  ой лас-
ты ру қа жет. 

Ке ле сі тер мин – бай ла ныс (сommunication – бай ла ныс). Бұл эле мент 
әлеует ті клиент тің тауар жайлы ха бар дар  болумен ты ғыз бай ла ныс ты. Тұ ты-
ну шы бә се ке лес тердің тау ары мен са лыс тыр ған дағы өнім нің ма ңыз ды си пат-
та ма ла рын жә не оны са тып ал ған нан кей ін, пай да ла нуды, оның қол же тім ді-
лі гі мен бас қа да ар тық шы лық та рын ба рын ша жақ сы бі луі ти іс.

Та быскерлік  көбінесе ком па ния ның маркетингілік ком му ни ка ция лық 
сая са ты на тәу ел ді бо ла ды, ол әр түр лі құ рал да рын қам ти ды: PR, са ту лар ды 
ынталандыру, ті ке лей мар ке тинг жә не т.б. Ең ти ім ді жар на ма – диа лог құ ру. 
Тұ ты ну шы мен бай ла ныс ор на ту – өте қолайлы тәсіл.

Қыз	мет	тер	ин	ду	ст	рия	сын	да	ғы	мар	ке	тинг­микс	ту	ра	лы	мә	лі	мет	пен	та	ны	сы	ңыз	дар	
(«№20	қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»
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Мына сұрақтарға жауап беріңіздер.
1. Маркетинг-микс дегеніміз не?
2. Маркетинг саласының маманы емес адам маркетинг-микс моделін қол-

да на ала ма?
3. 4С моделінің элементтері қан дай?
4. Қызмет көрсету саласында ғы маркетинг-микс қан дай бо ла ды? Мысал 

кел ті рі ңіздер.
5. Convience-тің негізгі ережесі қан дай?
6. Компанияның маркетингілік қарым-қатынас саясатының құ ра мы  на 

қан дай құралдар кіреді?

Сабақтағы материалдарды пай да ла нып, сұраққа жау ап бе рі ңіз дер.
Не лік тен маркетинг-микс кешенін құрайтын барлық элементті басқа-

руға бо ла ды?

1. 4Р және 4С маркетингілік теорияларының арасында ғы айыр ма шы-
лық  ты анық  та ңыздар.

2. 4Р және 4С маркетингілік теорияларының арасында ғы ұқсастықты 
анық  та ңыздар.

Тақырып мазмұнынында ғы ұғымдардың өзара байланысы бо йынша 
тірек-сызба құ рас ты ры ңыздар. 

Топтық жұмысты ұйымдастырыңыздар. 4–5 адамнан топ тар ға бө ліні-
ңіз дер. 

Өзіңіз білетін бірнеше фирмаларды таңдап алып, 4Р және 4С қол да ну-
дың үлгісін көрсетіңіздер.

«Миға шабуыл» әдісі бойынша пікір алмасыңыздар.
1. Маркетингілік теорияларды сәтті қолдануға мысалдар кел ті рі ңіз дер.
2. Сыныптастарыңыз атап көрсеткен 4Р, 4С үлгісін қол да натын, өз-

деріңізге таныс фирмаларға баға беріңіздер.

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Қазақстандық	компаниялардың	маркетинг	мысалдарын	зерттеңіздер,	олардың	біреуін	

таңдап,	мына	тапсырманы	орындаңыздар:	4Р,	4С	бойынша	маркетинг­микс	құрыңыздар.
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Есеп­– сводка – report
Еңбек­ресурстары­– трудовые ресурсы – labor resources
Маркетинг­ортасы­– маркетинговая среда – marketing 
environment
Жинақтау­– аккумулирование – storage

 3.3 КАБИНЕТТІК­ЖӘНЕ­ДАЛАЛЫҚ­ЗЕРТ­ТЕУ­ЛЕР

Кабинеттік және далалық зет теу лер. Маркетингілік зерт теу лер – марке-
тингілік қа жет ті лік тер ді қам та ма сыз ете тін кез кел ген зерт теу қыз ме ті, яғ ни 
нақ ты маркетингілік қыз метке қа жет ті де рек тер ді жи нау, өң деу, жи нақ тау, 
тал дау жә не бол жау жүй есі. Маркетингілік зерт теу лер кә сі по рын ның марке-
тингілік қыз ме ті нің кез кел ген цик лі нің ба сы мен ло ги ка лық қо ры тын ды сы 
бо лып та бы ла ды. Мұн дай зерт теу дің мақ са ты – маркетингілік ше шім дер ді 
қа был дауда кездесетін түсініксіз жайттарды азай ту. Мар ке тинг функ ция ла рын 
не ғұр лым то лық тү сі ну үшін, олар ға ти іс ті қа ғи да лар да бе ріл ген нақ ты си пат-
та ма лар ды қа растыру ма ңыз ды:
1. На рық тық жағ дай лар дың қа жет ті лі гі мен ди на ми ка сы на не гіз дел ген 

«тұ ты ну шы лар ды тү сі ну» қағидасы. Кә сіп кер лік фир ма тек пай да ны 
ға на көздеп, тұ ты ну шы ны тү сі ну ге ба ғыт тал ма са, биз нес тің жү руі мүм-
кін емес. Тұ ты ну шы – кә сіп кер ге өз қа ла уы мен ке ле тін адам. Фир ма ның 
міндеті – тұтынушының қалауын өзі не де, тұ ты ну шы ға да пай да кел ті ре 
оты рып орын дау.

2. Тұ ты ну шы (клиент) үшін кү рес қа ғи да сы – өз са тып алу шы сын та бу. Ол 
бар лық қол же тім ді құ рал  дың кө ме гі мен ( тау ар лар дың са па сы, жар на ма, 
ба ға лар жә не т.б.) тұ ты ну на ры ғы на әсер ету ар қы лы жү зе ге асы ры ла ды. 
Бұл прин цип тің мә ні – тау ар лар ды са ту мақсатында емес, тұ ты ну шы лар 
үшін кү рес.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 4P,	4C	мар	ке	тинг­микс	деген	не?

–	 4P,	4C	қол	да	ну	лар	дың	фор	мат­
та	ры	қандай?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

	–	кабинеттік	және	далалық	
зерттеулердің	айырмашылығы;

–	 кабинеттік	және	далалық	
зерттеу	әдістемесі.

Бұл­қы­зық!

«Microsoft»	компаниясы	қыз	ме	ті	нің	ал­
ғаш	қы	жы	лы	16005	дол	лар	та	быс	тап	ты.
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3. Өн ді ріс ті на рық тық талап тар ға ба рын ша бей ім де у қағидасы. Мар ке-
тинг тің бұл қағидасы фир ма ның бар лық қыз ме ті тұ ты ну шы лардың сұ ра-
ны сы мен оның болашақтағы өзгерісі туралы ақпаратқа негізделеді.  Ол 
тау ар  өндірісі мен қыз мет  көрсету сұ ра нысқа тәу ел ді  деп есептейді және 
тау ар ды тұ ты ну шы ға қа жет ті кө лем де өн ді ру ді талап ете ді.

4. Ұзақ мер зім ді перс пек ти ва лар мен ти ім ді лік қа ғи да сы. Пай да әке ле тін 
ти ім ді қызмет болмаса, на рық жағ дай ын да тау ар ды да, қыз мет ті де өн ді ру 
мүм кін емес. Болашақта тұ ты ну шы ла рдың қа жет ті лік те рін қа на ғат тан-
ды ру үшін, «жа ңа өнім» (жа ңа тех но ло гия лар, маркетингілік зерт теу лер) 
жа сап, алдын ала көп ақ ша жұм сау ке рек. Мар ке тинг өн ді ру ші лер ге фир-
ма ның қан дай өнім шы ға ру ке рек ті гін, кім ге жә не қа лай са ту ке рек ті гін, 
қан дай та быс тү се тін ді гін тү сі ну ге мүм кін дік бе ре ді.
Маркетингілік зерт теу лер бес ке зең нен тұ ра ды:

• мә се ле лер ді ай қын дау жә не зерт теу мақ сат та рын қа лып тас ты ру. Бұл ке-
зең де ше ші ле тін нақ ты мә се ле анық тала ды;

• ақ па рат көз де рін таң дау. Бұ қа ра лық ақ па рат құ рал да ры, бай қау, экс пе ри-
мент, сау ал на ма дереккөздері бо луы мүм кін;

• ақ па рат жи нау. Бәсекелес фирмалардың ақпарат беруден бас тартып, басқа 
деректер болмағандықтан, ақпарат жинау қиын болады.

• жи нал ған ақ па рат ты тал дау. Әр түр лі ақ па рат тар ар қы лы жағ дай ды 
 су рет теу ке рек;

• алын ған нә ти же лер ді ұсы ну. Бұл нә ти же лер ар қы лы ал ға қой ыл ған мә се-
ле ні ше шу үшін нақ ты не іс теу ке рек ті гі анық тала тын дай бо лу ке рек;
Маркетингілік зерт теу лер де үне мі на зарда ұстап, тал қы лау ды талап етіп 

отыратын үш жайт бар:
1) ком мер ция лық де рек қор лар дың қол же тім ді гін арт ты ру; 
2) жа ңа тех но ло гия лар ды пай да ла ну ды ке ңей ту; 
3) рес пон де нт тер ара сын да сұх бат  алу үлгісінің на шар ла уы.

Бұл жайттар маркетингілік зерт теу лер ді екі ба ғыт қа бө лу ді қажет етеді: 
кабинеттік жә не далалық.АР
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Кабинеттік зерт теу лер – бұ рын нан бар қо сым ша ақ па рат ты өң деу 
(жұмыс үстелінде зерттеу жүргізу). Қо сым ша ақ па рат қа зір гі уа қыт та ше ші-
ле тін проб ле ма дан бас қа мақ сат тар үшін жи нал ған де рек тер бо лып та бы ла ды. 

Қосымша ақ па рат тың ар тық шы лық та ры:
• жұ мыс тың бағасы арзан, өйт ке ні жа ңа де рек тер ді жи нау қа жет емес;
• ма те ри ал ды жи нау жыл дам ды ғы; 
• бір не ше ақ па рат көз і нің бо луы; 
•  тәу ел сіз көз дер ден алынған ақ па рат тың се нім ді лі гі;
• проб ле ма ны ал дын ала тал дау мүм кін ді гі.

Кем ші лік те рі: зерт теу ба ры сын да ғы кез де се тін сәй кес сіз дік тер :
• жал пылама си пат та ма сы ; 
• мә лі мет ес кір ген  болуы мүмкін; 
• бұл де рек тер ді жи наған әдіс на ма қазіргі зерт теу лер дің мақ са ты на сәй кес 

бол мауы мүм кін.
Далалық зерт теу лер – нақ ты маркетингілік тал дау үшін де рек тер ді 

жи нау жә не өң деу. Далалық зерт теу лер алғашқы ақ па рат қа не гіз дел ген, яғ ни 
зерт те ле тін нақ ты мә се ле ні ше шу үшін алын ған жа ңа мә лі мет тер пай да ла ны-
ла ды.

Алғашқы ақ па рат тың ар тық шы лық та ры: 
• де рек тер зерт теу мін дет те рі нің нақ ты мақ сат та ры на сәй кес жи нақ тала ды; 
• де рек тер ді жи нау әдіс на ма сы ба қы ла на ды, бар лық нә ти же лер кә сі по рын ға 

қолже тім ді жә не олар ды құ пия  сақ тау ға бо ла ды.
Кем ші лік те рі: ма те ри ал дық жә не ең бек ре су рс та ры  ай тар лық тай шы ғын-

далады.
Іс жү зін де да ла лық жә не кабинеттік зерт теулер бір-бі рін то лық ты ра ды. Мар-

кетингілік зерт теу лер дің бір бө лі гі на рық жағ дай ына, яғ ни осы на рық та әр түр лі 
жағ дай лар дың тір ке сі мі нің әсе рі нен қа лып тас қан жағ дайға талдау жүргізеді.

Далалық жә не кабинеттік зерт теу әдіс на ма сы. Кез кел ген маркетингілік зерт-
теу ге кіріспес бұрын бас қа зерт теу лер ден алын ған ақ па рат тарды ал дын ала саралап 
алған жөн. Кей бір мә се ле ні ше шу үшін осындай ақ па рат ты тал дау  да жет кі лік ті. 

Ка би нет тік-маркетингілік зерт теу  әдіс те рі:
• кә сі по рын ның әлеу етін тал дау;
• бә се ке лес тер ді тал дау;
• фир ма ның мик ро жә не мак роэко но ми ка лық жағ дай ын тал дау.

Кабинеттік зерттеуді фирманың күш ті жә не әл сіз тұс та рын, сон дай-ақ 
бә се ке лес те рі нің де күш ті жә не әл сіз жақ та рын салыстырмалы түрде терең зерт-
теу ден бастаған дұрыс. Әлеуетін тал дау дың мақ са ты – кә сі по рын ның мүм кін-
дік те рін анық тау. «Фир ма қан дай өзіндік қа бі лет тер ге ие?», «Қан дай са ла лар да 
құзыреттілігі төмен?» сауалдарына баса на зар ау да ры ла ды.

Фир ма ның әлеу етін тал дау үшін фир ма лар дың дәс түр лі эко но ми ка лық көр-
сет кіш те рін пай да ла ну ға бо ла ды. Ком па ния ның бә се ке лес те рін ба ға лау да кабинет-
тік зерттеулердің маңызды саласы болып табылады. Бә се ке лес тер ді тал дау  үшін ең 
ал ды мен, нақ ты не ме се болашақтағы бә се ке лес  болу мүмкін фирмаларды анықтап 
алу ке рек. 

Маркетингілік зерт теу лер де гі бә се ке лес тер ді ба ға ла ған нан кей ін, марке-
тингілік фак тор лар дың мик роор тасын талдау ға кө шу ұсы ны ла ды.АР
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Мар ке ти нг тің мик ро ортасы – ұй ым ға нақ ты не ме се болашақта қы зы-
ғу шы лық та ны та тын, оның мақ сат та ры на қол жет кі зу қа бі ле ті не әсер ете тін 
адам дар то бы. Мар ке ти нг тің мик роор тасы шар тты түрде мынадай ірі топ тар ға 
бө лі нуі мүм кін:
• жаб дық тау шы лар – фир ма мен оның бә се ке лес те рі не нақ ты тау ар лар мен 

қыз мет тер ді өн ді руге қа жет ті ма те ри ал дық ре су рс тар ды қам та ма сыз ете-
тін фир ма лар мен же ке тұл ға лар;

• маркетингілік дел дал дар – кә сі по рын ның өнім де рін тұ ты ну шы лар ара-
сын да та ра туға кө мек те се тін фир ма лар;

• қар жы инс ти тут та ры – мә мі ле лер ді қар жы лан ды ру ға не ме се кә сіп кер лік 
тәуе кел дік тер ден сақ тан ды ру ға кө мек те сетін банк тер, не сие, сақ тан ды ру, 
ин вес ти ция лық ком па ния лар, бро кер лік фир ма лар жә не бас қа да ұй ым дар, 
фир ма лар.

• мем ле кет тік ме ке ме лер – мем ле кет тік бюд жет тен қар жы лан ды ры ла тын 
кез кел ген ұй ым. Мем ле кет тік ме ке ме лер кә сі по рын ның қыз ме ті не үлесін 
қо са ала ды жә не тіп ті өзінің тап сы рыс та ры ның бір бө лі гін осы фир ма ларға 
орын дата ала ды.

• аза мат тық топ тар – тұ ты ну шы лар ұй ым да ры, эко ло гия лық топ тар, кә сі п-
одақ тар, қо ғам дық қоз ға лыс тар, ұлт тық ұй ым дар.
Мар ке ти нгілік мик роор та жағ дай ын тал дау кә сі по рын жұ мыс «өрісінің» 

па ра мет рлерін ба ға лау ға мүм кін дік бе ре ді. Мұн дай тал дау дың не гіз гі мақ-
са ты – фир ма  бай ла ныс орнатқан ауди то рия қыз ме тін ің күш ті жә не әл сіз жақ-
тар ын анық тау, бұл тау ар лар ды да мы ту жә не та ра ту үшін ст ра те гия лық жә не 
так ти ка лық әре кет тер ді жос пар лау ға мүм кін дік бе ре ді.

Далалық маркетингілік зерт теу  әдіс те рі:
•  сау ал на ма;
• ба қы лау;
• тәжірибе; 
• сараптамалық ба ға.

Сау ал на ма – адам дар дың ұстанымын тү сін у не ме се кез кел ген мә се ле 
бойынша анықтама алу үшін олар ға сұрақ қою. Бұл әдіс ті да лалық зерт теу-
лердің 90%-і пай да ла на ды. Сау ал на ма ау ыз ша не ме се жаз ба ша бо луы мүм кін. 
Ау ыз ша жә не те ле фон мен алы на тын сау ал на ма – сұх бат деп атала ды.

Жаз ба ша сау ал на ма ға қа ты су шы лар сау ал на ма парақшаларын  
( анкеталарды) тол ты рып, қа жет ті ме кен жай ға жө нел те ді. Бұл жағ дай да, не гі-
зі нен, жа бық сұ рақ тар пай да ла ны ла ды, қа ты су шы лар бе ріл ген нұс қа лар дың 
бі рін таң дай ды. Сұхбаттың мына талаптарға сай алынғаны жөн:
• не гіз гі талап тар (сұ рақ тар қа ра пай ым, ай қын, анық, бей та рап бо луы ке рек);
•  сау ал на ма лар ды құ ру қа ғи да ла ры (қа ра пай ым нан күр де лі, жал пы дан 

арнайы сұрақтарға дей ін және т.б.);
• жаз ба ша сұх бат  кезіндегі кері байланыс процентін кө те ру (ын талан ды ру, 

ілеспе хат, сау ал на ма жі бе ргендігі ту ра лы те ле фон мен ес кер ту, жа уа бы на 
ар нал ған жа бық кон верт, ди зайнының тартымдылығы, мөл шерінің шағын 
болуы); 

• сұх бат бе ру ші лер мен жұ мыс.АР
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Ба қы лау жүргізу – таңдап алынған саланы жүй елі түр де зерт те у. Ақ па рат 
алу дың бұл тә сі лі маркетингілік зерт теу лер ге қа ра ған да әл де қай да аз қол да ны ла-
ды. Зерт теу дің кө ме гі мен субъ ек тив ті мән-жай лар ды анық тау ға бо ла ды: пі кір лер, 
көз қа рас тар, адам дардың бі лімі. Де ген мен өнім дер, са тып алу шы лар дың мі нез-
құл қы мен оның сал да ры тек бақылау ар қы лы анықта луы мүм кін.

Ба қы лап қа рау дың сау ал на ма мен са лыс тыр ған да ғы ар тық шы лық та ры:
• са тып алу шы ның серіктес болу ниетіне тәуелді болмау;
• зерттеудің объ ек тив ті лі гінің жоғары болуы; 
• бей са на лық мі нез-құ лық ты қа был дау мүм кін ді гі; 
• ай на ла да ғы жағ дай ды ес ке ру қа бі ле ті.

Бақылау дың әдіс ре тін де гі кем ші лік те рі:
• көрнекілік тік ті қам та ма сыз ету қи ын;
• бақылау ашық бол ған да са тып алу шы лар дың мі нез-құл қы табиғи емес, 

жасанды болуы мүм кін.
Тәжірибе – сырт қы фак тор лар дың бір-біріне әсе рін бір мез гіл де ба қы ла у 

арқылы зерт теу. Оның бел гі ле рі:
• оқ шау лан ған өз ге ріс тер (же ке мән дер ді зерт теу ші өз ге рте ді, бас қа ла ры 

ша ма мен тұ рақ ты бо луы ке рек);
• де рек тер ді қа лып тас ты ру про це сі не бел сен ді ара ла су;
• се беп-сал дар байланы сын тек се ру.

Тәжірибе іс жү зін де мынадай болуы мүм кін: Ти мур сы нып тас та ры ның көбі 
ал ма ны жақ сы кө ре ті нін бі ле ді. Ата-ана ла ры мен жаз да сая бақ тан ал ма жи нап, 
оның бел гі лі бір бө лі гін сы нып тас та ры ара сын да өт кі зу про це сін ұй ым дас ты-
ру ға ше шім қа был да ды.

Кабинеттік мар ке тинг фор ма ты бой ын ша: өз сы нып тас та ры (мақ сат ты 
ауди то рия) ту ра лы бұ рын нан өзі бі ле тін ақ па рат тар ар қы лы Ти мур:
• ал ма ны жақ сы кө ре тін сы нып та ғы ба ла лардың са нын анық тай ды;
• олар дың ең қар ны аш бо ла тын уа қы тын анық тай ды;
• олар тө лей алатын бір ал ма ның ба ға сын бол жай ды.АР
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Ти мур мек теп ке ал маны са тып алатын оқу шы лар ға бір-бір ал ма дан әкел-
ген де, мы нан дай жағ дай ға тап бо луы мүм кін. Бұ рын ала тын оқу шы лар дың 
бі рі нің ас қа за ны ау ырып, ал ма дан бас тарт ты, екін ші сі нау қа ста нып, мек теп ке 
кел ме ген, ал үшін ші сі ал ма ны үй ден әкел ген. Өт пей қал ған үш ал ма ны Ти мур 
сы нып тас бас қа оқу шы лар ға «су ық са ту» әді сі мен (алдын ала келісілмеген) 
ұсынғы сы ке ле ді. Бі рақ мұн дай әре кет тің нә ти же сі бел гі сіз, се бе бі Ти мур дың 
са ту бой ын ша ар найы дағ ды ла ры жоқ жә не ол бас қа сы нып тас та ры на бұл 
ал ма лар дың қа жет ті лі гін біл мей ді.

Әдет те мұн дай қау іп тер ді бол дыр мау не ме се азай ту үшін далалық марке-
тингілік зерт теу лер қол да ны ла ды. Сырт қы зерт теу лер ке зін де, Ти мур ал ма-
лар ды мек теп ке алып кел мес бұ рын сы нып тас та ры ның әр қай сы сы нан ал ма ны 
ала тын-ал май ты нын, ал са, қан дай ба ға мен ала ты нын сұ рап, бі ліп ала ды.

Мұн дай зерт теу лер ар қы лы Ти мур сы нып тас та рын да ал ма са тып алу 
қа жет ті лі гі бар ма, әл де ал ма дан ал ма шы ры нын шы ға рып, бө тел ке лер ге 
құй ып, олар ға (мақ сат ты ауди то рия ға) мүл де жа ңа өнім ұсын са бо ла ма де ген 
сұ рақ тар ға жау ап ала ды.

Мар­ке­ти­нг­ілік­ор­та	–	фир	ма	дан	тыс	жер	лер	де	әре	кет	ете	тін	жә	не	мар	ке	тинг	
қыз	ме	ті	нің	мақ	сат	ты	клиент	тер	мен	сәт	ті	се	рік	тес	тік	қа	рым­қа	ты	на	сын	ор	на	ту,	олар­
ды	 сақ	тап	 қа	лу	 мүм	кін	дік	те	рі	не	 әсер	 ете	тін	 бел	сен	ді	 суб	ъек	ті	лер	 мен	 күш	тер	дің	
жи	ын	ты	ғы.

Прак	ти	ка	да	ғы	ка	би	нет	тік	жә	не	да	ла	лық	зерт	теу	лер	ту	ра	лы	мә	лі	мет	пен	та	ны	сы­
ңыз	дар	(«№21	қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

Жұптасып жұмыс істе ңіз дер. Өткен материал бойынша сұрақ тар ға 
жау ап бе рі ңіздер.
1. Маркетингілік зерттеу дегеніміз не?
2. Маркетингілік зерттеудің мақ саты қан дай?
3. Маркетингілік зерттеулерде қан дай процестер бар?
4. Кабинеттік зерттеу дегеніміз не?
5. Қосымша ақпараттың артықшылықтары қан дай?
6. Қосымша ақпараттың кем ші лік тері қан дай?
7. Далалық зерттеулер дегеніміз не?
8. Алғашқы ақпараттың артықшылықтары қан дай?
9. Алғашқы ақпараттың кем ші лік тері қан дай?
10. Әлеуетті талдаудың мақ саты қан дай?
11. Бәсекелестердің мүмкіндіктерін талдаудың қандай тиімді әдістері бар?
12. Маркетингтің микроортасының факторлары қандай?
13. Далалық маркетингілік зерттеулерде ақпарат алудың әдістері қан дай?

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

Сұрақтарға­жауап­берейік
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Топтық жұмысты ұйымдастыры ңыз дар. 4–5 адамнан топ тар ға бө ліні п, 
мына сұрақтарды тал қы ла ңыз дар. 
1. Не лік тен маркетингілік зерттеулерді кабинеттік зерттеуден бастаған 

дұ рыс?
2. Не лік тен кабинеттік зерттеулерді кәсіпорынның әлеуетін талдаудан 

бастаған дұ рыс?
3. Не лік тен бәсекелестердің қызметтерін зерттеу өз кәсіпорыныңыздың 

әлеуетін талдау нысаны болған салаларға бағытталуы ке рек?

1. Кабинеттік және далалық зерттеу лер дің арасында ғы айыр ма шы лық -
тарды анық  та ңыздар.

2. Алғашқы және қосымша ақпараттың арасында ғы айыр ма шы лық-
тарды анық  та ңыздар.

Тамақ өнеркәсібі саласында ғы кабинеттік және далалық зерттеу лер дің 
салыстырмалы кестесін құ ры ңыздар.

Сабақтағы материалдарды пай да ла нып, өз жобаларыңызды құ рас ты-
ры ңыздар.

Өзіңіз білетін бірнеше кәсіпорында ғы далалық және кеңселік зерттеу 
әдістерін қолдану мүмкіндіктерін көрсетіңіздер.

Пікірлеріңізбен бөлісіңіздер. Деректер мен пікірлерден мысалдар кел-
тіріп, жау ап бе рі ңіздер.

Сабақтан алған ақпараттар пайдалы және қызықты болды ма? Оларды 
болашақ кәсіби қызметіңізге пайдалана аласыз ба?

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Сы	нып	тас	та	ры	ңыз	дың	жұмыстарын	ба	ға	лап,	олар	ға	бел	гі	лі	кәсіпорында	да	ла	лық	

жә	не	ка	би	нет	тік	зерт	теу	лер	ді	пай	да	ла	ны	лу	мүм	кін	дік	те	рін	анық	та	п,	жақ	сы	сын	таң	да­
ңыздар.
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Түйткілді­факторлар­– критические факторы	–	critical	factors
Негізгі­элементтер­– базисные элементы – basic elements
Фокустау­– фокусирование	–	focusing
Саралау­– ранжирование – ranging

 3.4 SWOT-ТАЛ­ДАУ

Ком­па­ния­ның­да­муы­на­әсер­ете­тін­
іш­кі­жә­не­сырт­қы­фак­тор­лар­дың­

ке­ше­ні
Ком па ния ның жағ дайы әр түр лі 

сырт қы әсер лер ге төтеп бе ре ала тын-
ды ғы на да бай ла ныс ты. Сырт қы жағ-
дай ды тал дай оты рып, бел гі лі бір уа қыт 
ке зе ңін де ең ма ңыз ды фак тор лар ды 
бө ліп көрсету қа жет. Осы фак тор лар ды 
ком па ния ның мүм кін дік те рі мен бір ге  
байланыстырып қарастыру пайда болған 
проб ле ма лар ды да ше шу ге мүм кін дік 
бе ре ді.

Әр түр лі дең гей дегі мәселелерді 
қа рас тыр ған кез де, түйткілді фак-
торларды ком па ния ның ба қы лауда 
ұстай алатынын анық тау қа жет. Олар 
бақылаудың қай (іш кі не ме се сырт қы) 
түріне жатады? Оларға ком па ния  әсер 
ете ала ма, жоқ па?

Ком па ния ның да муы на әсер ете тін 
ке шен ді іш кі жә не сырт қы фак тор лар ды 
ба ға лау дың ең кең та рал ған әдіс те рі нің 
бі рін SWOT-тал дау деп атау ға бо ла ды.

SWOT-тал даудың мақ са ты. SWOT-
тал дау – ст ра те гия лық жә не маркетин-
гілік жос пар лар дың кез кел ген дең гей ін 
жа сау дың мін дет ті ке зе ңі, зерт теу дің 
ма ңыз ды эле мен ті.

Бұл­қы­зық­!

Фаст­фуд	ме	ке	ме	ле	рі	кө	бі	не	се	ой	на	қы	му	зы	ка	ны	қоя	ды,	өйт	ке	ні	мұн	дай	му	зы­
ка	қо	нақ	тар	дың	жылдам	та	мақ	та	нып,	жа	ңа	тұ	ты	ну	шы	лар	ға	орын	ды	тез	бо	са	ту­
ла	ры	на	ық	пал	ете	ді	екен.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 	Кабинеттік	жә	не	да	ла	лық	
зерт	теу	лер	деген	не?

–	 Ал	ғаш	қы	жә	не	қо	сым	ша	ақ	па­
рат	деген	не?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 SWOT­талдаудың	мақсаты;

–	 зерттелетін	өнімнің	күшті	және	
әлсіз	жақтарын	бағалау	кезінде	
SWOT­талдауды	тәжірибеде	
қолдану.
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Туындаған жағдайларды тал дау нә ти же сін де алын ған де рек тер ком па-
ния ның ст ра те гия лық мақ сат та ры мен мін дет те рін да мы ту дың не гіз гі эле ме нт-
те рі бо лып та бы ла ды. Бұл – күн де лік ті өмір де қол да ны ла тын әм бе бап тех ни ка.

SWOT аббревиатурасы былайша талданады:
– Strengths – күш ті жақ та ры; 
– Weaknesses – әл сіз жақ та ры;
– Opportunities – мүм кін дік те рі;
– Threats – қау іп-қа тер ле рі.

Сонымен SWOT-тал дау – ұй ым ның күш ті жә не әл сіз тұс та рын, сон дай-ақ 
сырт қы ор та да ғы мүм кін дік тер мен қау іп тер ді тал дау. «S» жә не «W» ком па-
нияның  жай-күй ін біл ді ре ді жә не «O» жә не «T» ұй ым ның сырт қы ор та сы на 
қатысты.

Өнім нің күш ті жә не әл сіз жақ та рын ба ға лау ке зін де тә жі ри бе де SWOT-
тал дау ды қол да ну. Күшті және әлсіз жақтарға баға беріп, SWOT-тал дау ды 
қолданғанда, ең бастысы, ойлай білу және көре білу қабілеттері болуы керек. 
Ол үшін төмендегі  ережелерді пайдаланамыз.

1-ере же. Сіз әр бір SWOT-тал дау дың саласын мұ қи ят анық тауы ңыз ке рек. 
Кә сі по рын дар өз биз не сін қам ти тын жал пы тал дауды жиі жүр гі зе ді. Алайда 
бұл жал пы ла ма болғандықтан, нақ ты на рық тар  мен сег мент тер дегі мүм кін-
діктерді қарастыратын ме нед жер лер үшін пай да сы аз бо ла ды. Бел гі лі бір сег-
мент тің күш ті жә не әл сіз жақ та рын, мүм кін дік те рі мен қау іп те рін нақты 
анық тау үшін SWOT-тал дау  жасау өте ма ңыз ды.

2-ере же. SWOT эле ме нт те рінің күш ті және әл сіз жақ та ры, мүм кін дік те рі 
мен қау іп те рі ара сын да ғы ай ыр ма шы лық тар ды тү сі ну ке рек. Ком па ния ның 
күш ті жә не әл сіз жақ тары оның іш кі ерек ше лік те рі бо лған дық тан, оларды 
ба қы лауға болады. Ал мүм кін дік тер мен қау іп тер на рық тық ор таға бай ла-
ныс ты жә не ұй ым  оларды бақылай алмай ды.
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3-ере же. Тау ар дың күш ті жә не әл сіз жақ та рын тек оны са тып алу шы лар  
ғана анық тай ала ды. Са рап та ма ға ең ма ңыз ды ар тық шы лық тар мен кем ші лік-
тер ді ғана қо су ке рек. На рықтың құбылмалы жағдайына төтеп берген ұйым 
күш ті бо лып санала ды. Мы са лы, өнім нің са па сы бә се ке лес тер дің өнім де рі нен 
ар тық бол ған жағ дай да ға на күш ті бо ла ды. Кейде тауардың күш ті жағы да, 
әл сіз тұсы да көбейіп кетеді, сон дық тан олар дың қай сы сы бас ты сы еке нін 
ажырату қиын. Мұндай жағдайды болдырмас үшін оларды тұтынушылардың 
көзқарастарына қа рай ба ға лаймыз.

4-ере же. Біз объ ек тив ті бо лу ға жә не кі ріс ту ра лы әр түр лі ақ па рат ты қол да-
ну ға ти іс піз. Әри не маркетингілік зерт теу лер ге не гіз дел ген тал дау ды үнемі жүр-
гі зу мүм кін емес, дегенмен топ тық тал қы лау жә не идея лар мен ал ма су тү рін де 
жүр гі зіл етін тал дау секілді нақты және кең ауқымды болмайтындықтан, оны тек 
бір адамға се ніп тап сыр  ған дұрыс емес. SWOT-тал дау ме нед жер лер кү ді гі нің ті зі мі 
ғана емес, ол объ ек тив ті фак ті лер ге жә не зерт теу де рек те рі не не гіз де луі ке рек.

5-ере же. Тым жалпылама жә не екіұшты мә лім де ме лерді пайдаланбауға 
тырысу қажет. Осындай сипаттағы SWOT-тал дау жиі жасалғанымен, са тып 
алу шы лардың көпшілігі  үшін маңызды емес. Талдау не ғұр лым нақ ты бол са, 
со ғұр лым пай да лы бо ла ды.

SWOT-тал дау нә ти же ле рі не не гіз дел ген бі ре гей сау да ұсы ны сы (БСҰ). 
Ком па ния лар іш кі факторды объ ек тив ті бағалай алмаса, сырт қы фак тор лар ды 
ба қы лау ға да, ба ға лау ға да қа бі лет сіз болады деп есептелінеді.

Биз нес тің күш ті жақтарын анықтау үшін мы на сұ рақ тар ға жау ап бе руі міз 
ке рек:
• Сіз дің биз не сі ңіз дің ар тық шы лық та ры қан дай?
• Сіз бас қа лар ға қа ра ған да не ні жақ сы іс тей ала сыз?
• Тұ ты ну шы ларға сіз дің ком па нияңыз дың қан дай күш ті жақ та ры бел гі лі?
• Ком па ния ның пай да сын қа лай арт ты ра ала сыз?
• Сіз дің бі ре гей сау да ұсы ны сы ңыз қан дай?

Бірегей сауда ұсынысы әлі де жаңа құ бы лыс деп са на ла ды. 2000 жыл-
дар дың ба сы нан бас тап бренд тер на рық қа шыққаннан кейін ғана биз нес те қол-
да ны ла бас та ды. 

БСҰ – жар на ма ның не гі зі, сон дық тан ол мақ сат ты ауди то рия ның қа жет-
ті лік те рі н тұтастай ескеруі ке рек. Әр бір ха бар ламада са тып алу шы ның өмі рін 
жақ сы жақ қа өз гер те ала тын бел гі лі бір пай да, құн ды лық бо лу ке рек. Сон дай-ақ 
тұтынушы ға неліктен сіз дің (бас қа бі реу дің емес) өні мі ңіз ді қажет етуі керек екен-
дігін  бі лу ма ңыз ды. Бі ре гей сау да-сат тық ты да мы ту бір не ше ке зең нен тұ ра ды:
• мақсатты аудиторияның (МА) сег мент те луі – бел гі лі бір па ра метр бой ын ша 

ауди то рия ның бір не ше мақ сат ты топ қа бө лі нуі (мы са лы, жа сы, тұ ра тын 
же рі, кі рі сі жә не т.б.);

• МA-ны зерт теу – сауалнама, ба қы лау жүргізу  және мі нез-құ лық ты тал дау 
ар қы лы әр топ тың қа жет ті лік те рін анық тау;

• ұстанымдарының ерекшеліктерін бөліп көрсету – дә лі рек айт қан да, сіз дің 
өні мі ңіз дің қай тұ сы МA-ның проб ле ма сын ше ше ала ды;

• тұ ты ну шы ға тигізетін пай да сын анық тау – сіз дің өні мі ңіз ді са тып алу 
ар қы лы ол не ұта ды?

• бі ре гей сау да ұсы ны сын қа лып тас ты ру.АР
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SWOT-тал дау нә ти же ле рі не не гіз дел ген маркетингілік ст ра те гия. SWOT-тал-
дау маркетингілік ст ра те гия ны да мы ту ке зе ңі бо лып та бы ла ды. SWOT-тал дау әдіс-
на ма сы бі рін ші ден, фир ма ның іш кі күш ті жә не әл сіз тұс та рын, сон дай-ақ сырт қы 
мүм кін дік тері мен қау іп-қа тер лер ді анық тайды, екін ші ден, олар дың ара сын да бай-
ла ныс ор на ту ды бол жай ды. SWOT-тал дау мы на сұ рақ тар ға жау ап бе ре ді:
• Ком па ния өзі нің ст ра те гия сын да іш кі күш ті не ме се ай рық ша ар тық шы-

лық тар ды пай да ла на ма? Егер ком па ния ның ерекше ар тық шы лық та ры 
жоқ бол са, оның әлеу ет ті күш те рі нің қай сы сына сүйенеміз? 

• Ком па ния ның әл сіз жақ та ры оның бә се ке лес тік те гі осал дығы ма жә не/
не ме се ком па ния ның әл сіз жақ та ры бел гі лі бір қо лай лы жағ дай лар ды 
ұтымды пай да ла ну ға мүм кін дік бер мей ме? Ст ра те гия лық ой лау  нәтиже-
сінде қан дай әл сіз тұс тарға тү зе ту лер  енгізу керек?

• Ме нед жер ге қан дай қау іп-қа тер лер ді ес ке ріп,  фирманы қор ғау   үшін қан-
дай ст ра те гия лық әре кет тер жа сауы ке рек?
SWOT-тал дау нә ти же сін де ст ра те гия лық әре кет тер мат ри ца сы жа сал ды:

•  SO – ком па ния ның мүм кін дік те рін арт ты ру үшін оның күш ті жақтарын  
пай да ла нып, жү зе ге асы ры латын іс-ша ра лар; 

•  WO – әл сіз жақ та рын же ңе отырып, ұсы ныл ған мүм кін дік тер ді пай да-
ла нып,  жүзеге асырылатын іс-шаралар; 

•  ST – ұй ым ның күш ті жақтарын пай да ла нып, қау іп-қа терлерді  жою үшін 
қолданылатын іс-ша ра лар; 

•  WT – қауіп-қа тер лер дің алдын алу үшін әл сіз жақ та рды ба рын ша азай-
та тын іс-шаралар.

Бөл	шек	сау	да	са	ла	сын	а	SWOT­тал	дау	жа	сау	үл	гі	сі	ту	ра	лы	мә	лі	мет	пен	та	ны	сы­
ңыз	дар	(«№22	қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

Өткен материал бойынша сұрақ тар ға жау ап бе рі ңіз дер.
1. SWOT-талдау дегеніміз не?
2. SWOT аббревиатурасы қалай талданады?
3. Бизнестің күшті жақтарын табу үшін қан дай сұрақ тар ға жау ап беру 

ке рек?
4. БСҰ дегеніміз не?
5. Бірегей сауда  ұсынысын әзірлеу қан дай кезеңдерден тұ ра ды?
6. SWOT-талдау қан дай сұрақ тар ға жау ап беруге көмектеседі?

Топтық жұмысты ұйымдастыры ңыз дар. Берілген сұрақтарды тал қы-
ла ңыз дар. 
1. Сыртқы жағдайды талдау кезінде неге ең маңызды факторларды 

анықтау ке рек?

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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2. Не лік тен талдауға тек іске қатысты артықшылықтар мен кем ші лік-
терді қосу ке рек?

3. Не лік тен SWOT-талдау жасауды бір адамға тапсыруға болмайды?

1. SWOT элементтері: күшті және әлсіз жақтары, мүмкіндіктері, қауіп-
қа тер лері арасында ғы айыр ма шы лық тарды анық  та ңыздар.

2. Жеке адам немесе бір топ құрастырған SWOT-талдаудың айыр ма шы-
лық тарын анық  та ңыздар.

Сабақта өткен материалды пай да ла нып орындаңыздар. 
Фирманың SWOT-талдамасының құ ра мы н сипат та ңыздар. 

1. Болашақ кәсіпкер ретінде өзіңіздің артықшылықтарыңыз бен кем ші-
лік  те рі ңіз ді, сыртқы қауіп-қатерлер мен мүмкіндікте рі ңіз ді ескере 
отырып SWOT-талдау жүргізіңіздер.

Менің­артықшылықтарым
1.	 Бәсекелестерім	жоқ
2.	 Ыстық	нан­тоқаш	өнімдері

Менің­кем­ші­лік­терім
1.	
2.	

Сыртқы­қауіп-қатерлер
1.	 Форс­мажорлық	қауіп­қатерлер
2.	 Бәсекелестер	санының	артуы

Мүмкіндіктерім
1.	
2.	

2. Виртуалды фирмаға арналған  SWOT-талдауды дайындаңыздар.

Топтың ішінде талқылап, сыныптастарыңыздың алдында баяндаңыз-
дар.
1. Алған біліміңізді қан дай жағдайда қол да на аласыздар?
2. SWOT-талдау нәтижелері бойынша сыныптастарыңыз дайындаған 

үздік маркетингілік стра те гия ны атап өтіңіздер.      

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Қазақстандық	компаниялардың	маркетинг	мысалдарын	зерттеңіздер,	олардың	

біреу ін	таңдап,	SWOT­тал	дау	құрастырыңыздар.
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Импульсивті­– импульсивный – impulsive
Авторитарлық­– авторитарный – authoritarian
Дәстүрлі­– традиционный – traditional
Көңілді­– жизнелюбивый	–	cheerful
Эстетикалық­– эстетичный – esthetic

 3.5 МАҚСАТТЫ­АУДИТОРИЯ,­СЕГ­МЕНТ­ТЕУ

Клиент­ава­та­ра­сын­құ­ру
На рық тың сег мент телуі – қазіргі 

және әлеу ет ті тұ ты ну шы лар ды белгілі 
бір маркетингтік кешен қанағаттандыра-
тын, ұқсас немесе бірдей сұраныс тарына 
қарай нарықта топ тар ға (не ме се сег мент-
тер ге) бөлу процесі.

Мар ке ти нг тің ма ңыз ды ас пек ті сі 
та уар лар ара сын да ғы ай ыр ма шы лық ты 
ай қын дау ға ар нал ады, ол өнім нарыққа 
шық қаннан бастап оның өмір лік цик лін-
де сақ та луы мүм кін.

Кәсіпкердің тұтынушылардың ті-
легін тү сі нуі оның әрі қарай да тұтыну-
шы лармен жақсы жұмыс істеп, оған 
қа жетті өнімді жос пар лау ына мүм кін дік 
бе ре ді.

Ава тар лар зерт теу нә ти же ле рін жи-
нақ тау жә не ұсы ну құ ралы ре тін де пай-
да ла ны ла ды. Ава тар лар ды құ ру проб ле-
ма лар ды ше шуге жә не тұтынушылар мен 
тіл табысуға кө мек те се ді.

Ава­тар­лар	 –	 клиент	тік	 ба	за	ның	
бел	гі	лі	бір	бө	лік	те	рін	біл	ді	ре	тін,	ойдан	
шығарылған	кей	іп	кер	лер.

Олар бас тап қы де рек тер ге не гіз дел ген 
бол жам дар ды, сұх бат тар ды жә не зерт-
теу лер ді үй ле стіру ар қы лы жа са ла ды. 
Бұлар – тұ ты ну шылардың ойдан шыға-
рылған про то тип тері. Аватарлар клиенттік 

Есі­ңе­тү­сір!

–	 	SWOT­тал	дау	де	ге	ні	міз	не?	

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 тұтынушыны	сегменттеудің	
мәні	мен	қағидалары;

–	 белгілі	бір	мақсатты	аудито­
риялардың	қажеттіліктерін	
анықтау.

Бұл­қы­зық!

2015	жы	лы	жи	нал	ған	мә	лі	мет	тер	
Қазақстан	Республикасының	ең	ірі	
17	қа	ла	сын	да	жы	лы	на	8,15	млн	кг	
шай	 отбасында	 тұ	ты	ны	ла	тын­
ды	ғын	 көр	сет	ті.	 Осы	 көр	сет	кіш­
ті	 ҚР	 хал	қы	на	шаққан	да	елімізде	
жы	лы	на	 20,3	 млн	 кг	 ас	там	 шай	
отбасында	 пай	да	ла	ны	ла	ды	 деп	
ша	ма	лай	мыз.	 Қо	ғам	дық	 та	мақ­
та	ну	 орын	да	рын	да	 ішіл	ген	 шай	
зерт	теу	 ны	са	ны	на	 алын	ба	ға	нын	
ес	кер	сек,	 Қа	зақ	стан	 Рес	пуб	ли	ка­
сын	да	 жылына	 жал	пы	 ал	ған	да	
26,4	 млн	 кг	 не	ме	се	 жан	 ба	сы	на	
шақ	қан	да	 1,55	 кг	шай	 тұ	ты	ны	ла­
ды	деп	бол	жау	ға	бо	ла	ды.
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де мо гра фия ның негізінде, кәсіпкердің тұтынушылар туралы ойын тұжырым дау 
нәтижесінде жа са ла ды.

Клиент тер дің сег мент телуі нің мә ні мен қа ғи да ла ры. Сег мен ттеу – бел гі лі 
бір па ра ме тр ле рі бой ын ша ерек ше ле не тін на рық ты сег мент тер ге бө лу, мұндағы 
на рық сег мент те рі нің са ны әр түр лі бо луы мүм кін.

На­рық­тың­сег­мент­телуі­	–	тұ	ты	ну	шы	лар	дың	көп	те	ген	жә	не	алуан	түрлі	қа	жет­
ті	лік	те	рі	мен	си	пат	та	ма	ла	ры	бой	ын	ша	бір	тек	ті	 топ	тар	ға	бө	лі	нуі.	Бұл	–	на	рық	ты	
нақты	сатып	алушылар	тобына	бөлу,	оның	әрқайсысына	жекелеген	өнім	дер		жә	не/
не	ме	се	маркетингілік	ке	шен	дер		қажет	болуы	мүм	кін.

Тұ ты ну на ры ғын сег мент теу ке зін де, әдет те, мы на кри те рий лер (ат ри-
бут тар) ес ке рі ле ді: геог ра фия лық, де мог ра фия лық, әлеу мет тік-эко но ми ка лық, 
ұлт тық-мә де ни, же ке, мі нез-құ лықтық.

Нарықты сегменттеудің геог ра фия лық ерек ше лік те рі. На рық ты геогра-
фия лық ерек ше лік тер мен сег мент те ген кез де, тұр ғы лық ты же рі бой ын ша 
анық талатын, бірдей немесе ұқсас сұраныстары бар са тып алу шы лар дың топ-
та рын қа рас тыр ған жөн.

Мұндағы ең ма ңыз ды сег мент теу ай ны ма лы сы:
• ха лық ты ғыз ды ғы;
• ха лық са ны;
• кли мат тық жағ дай лар;
• әкім ші лік бө лі мі.

АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



1213­бөлім.	Әре	кет	тегі	мар	ке	тинг	

Сег мен ттеудің геог ра фия лық ерек ше лік те рі тұ ты ну шы лар дың мә де ни, 
ұлт тық жә не та ри хи дәс түр ле рін ес ке руде  өте ма ңыз ды, сон дай-ақ та би ғи-кли-
мат тық жағ дай лар ды есеп ке алған жөн.

На рық ты сег мент теу дің де мог ра фия лық бел гі ле рі. Де мог ра фия лық си-
пат та ма лар бой ын ша тұ ты ну на ры ғын сег мент теу – са тып алу шы лар дың же ке-
ле ген топ та ры, кө бі не се, жы ны сы, жа сы, от ба сы лық мөл ше рі, от ба сы лық өмір 
сал ты си яқ ты ай ны ма лы мән дер ді ес ке ре оты рып анық тала ды.

На рықты сег мент теудің де мог ра фия лық бел гі ле рі – сегменттеудің ең таны-
мал түрі. Бұл ең ал ды мен, әлеуетті са тып алу шы лар дың нақ ты қа жет ті лік те рі 
мен сұ ра ныс та ры де мог ра фия лық фак тор лар ға ті ке лей бай ла ныс ты болған-
дықтан, екін ші ден, осы си пат та ма лар ды пай да ла нып, же ке сег мент тер дің құ-
ра мын анық тау өте оңай.

На рық ты сег мент теу дің әлеу мет тік-эко но ми ка лық көр сет кіш те рі. Егер 
на рық ты сег мент теудің әлеу мет тік-эко но ми ка лық си пат та ма ла рын пай да ла-
на тын бол сақ, же ке сег мент тер дің құ ра мын анық тау өте оңай. Олар ды пай да ла-
ну та быс дең гей і, әлеу мет тік топ қа мү ше лі гі мен ма ман ды ғын ес ке ре оты рып, 
са тып алу шы лар дың же ке топ та рын ажы ра ту ға мүм кін дік бе ре ді.

На рық ты сег мент теу дің ұлт тық-мә де ни ерек ше лік те рі. Тұ ты ну тау ар ла ры 
на ры ғын сег мент теу дің ұлт тық-мә де ни бел гі ле рін пай да ла ну – бі рін ші ке зек те, 
тұ ты ну шы лар дың жа сы, ұл ты, бі лімі жә не дін и сенімін ес ке ре оты рып бө луін 
көз дей ді.

На рық ты сег мент теу дегі же ке тұлғалық си пат та ма ла р мы на дай бо луы 
мүм кін:
• же ке тұл ға ның типі – им пуль сив ті, жауапкершілігі жоғары, ав то ри-

тар лы, адал және т.б.;
• өмір сү ру сал ты – дәс түр лі, көңілді, эс те ти ка лық жә не т.б.

На рық ты мі нез-құ лық си пат та ма ла ры бойынша сег мент те у кезінде са тып 
алу шы лар бі лі мі не, қа рым-қа ты на сы на, пай да ла ну си па ты на жә не тауарларға 
деген көзқарастарына бай ла ныс ты бө лі не ді.

 Тау ар на ры ғы ның тұ ты ну шы ла рын сег мен ттеу. Өн ді ріс тік тау ар лар на-
ры ғын сег мент теу ке зін де жо ға ры да ай тыл ған тұ ты ну тау ар ла ры на ры ғы ның 
сег мент теудің көптеген бел гі ле рін пай да ла ну ға бо ла ды. Атап айт қан да, өн ді ріс 
өнім де рі на ры ғын геог ра фия лық ерек ше лік те рі  жә не мі нез-құ лық тың бір қа-
тар ай ны ма лылары бойынша: пайда деңгейі, са тып алудың  тұ рақ ты лы ғы мен 
жиілігі, тұ ты ну  қар қын ды лы ғы, адал дық дә ре же сі, тау ар лар ды қа был дау жә-
не оған де ген көз қа растың негізінде сегменттеуге болады.

Осы фак тор лар ды тал дай оты рып, мар ке тинг бө лі мі бір не ме се одан да көп 
сег мент тер ді таң дап ала ды. Осын дай сег мент тер дің жи ын ты ғы фир ма ның мақ-
сатты на ры ғын құ рай ды, оның бес нұс қа сы болуы мүмкін:
1) жұ мыс ты бір сег мент ке шо ғыр лан ды ру;
2) бар лық тұ ты ну шы лық топ тар дың қандай да бір қа жет ті лі гін қа на ғат тан-

ды ру;
3) тұ ты ну шы лар дың бір то бының бар лық қа жет ті лік те рін қа на ғат тан ды ру;
4) әр түр лі сег мент тер де таң дау лы ма ман дан ды ру ды жүр гі зу;
5) бү кіл на рық қа қыз мет ету.АР
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Осы лай ша, мақ сат ты на рық ты таң дау дың бі рін ші ке зе ңін де мар ке тинг 
ағым да ғы сұ ра ныс ты жә не оның бо ла шақ жағ дай ын зер де леу мін де ті мен бет-
пе-бет ке ле ді. 

Нақ ты мақ сат ты ауди то рия ның қа жет ті лік те рін анық тау. Қажеттілік 
түсінігі ын талан ды ру ұғы мы мен ты ғыз бай ла ныс ты. Қажеттілік – адам ның 
белгілі бір нәрсені керек етуі. Сондықтан қажеттілік  адам дар ды қандай да бір 
тап сыр ма лар ды орын дау ға тал пын ды ра ды, оның не гіз гі мін де ті – ал ға қой ған 
мақ сат тар ға қол жет кі зу.

Мақ сат ты ауди то рия ның болжамдары ескеріліп, іс ке асы ры лу ы керек, 
осы дан кей ін тұтынушылар бірлесе жұмыс істеуге ұмтылады, болашақта ком-
панияның ұсыныстарын тағы пайдаланады.

Мақ сат ты ауди то рия ның не гіз гі проб ле ма ла ры мынадай болуы мүмкін:
• Өзін-өзі көр се ту де гі қи ын дық тар;
• Ар тық сал мақ;
• Адам дар мен қа рым-қа ты нас жа сай алмауы;
• Сыртқы келбет;
• Им му ни тетінің төмендігі;
• Деп рес сия;
• Дос та рдың аз болуы.

Тұтынушылардың осы сияқты проблемаларын шешу арқылы ком па ния 
се німге ие бола алады. Тұтынушы да фирмаларға оның проб ле ма ла ры мәлім 
екендігін біл генде ғана өздеріне кө мек те се алатынын тү сі не ді. Мақ сат ты ауди-
то рия  ком па ния қыз мет кер ле рі нен төмендегілерді кү те ді:
 • тү сі ністік таныту;
• достыққа жә не сый лас тыққа құрылған қа рым-қа ты нас;
• же ке тұлғалық талаптың қанағаттандырылуы;
• бе ріл ген қыз мет тер дің айқындылы ғы;
• құ зы рет ті лік;
• кө ңіл бө лу.

Мұн дай талаптар өте көп бо луы мүм кін жә не олар нақ ты тұтынушыға бай-
ланысты. Сон дық тан фир ма ның қыз мет кер ле рі адам ның қан дай еке нін бі лу 
үшін жақ сы пси хо лог бо лу ке рек. Әр бір ті лек тің орын да луы ма ңыз ды.

Жар на ма лық жо ба ны құ ру да мақ сат ты топ тың неден қауіптенетінін де 
қа рас ты ры ңыз. Себебі көп те ген адам дарды осы қор қы ныш се зі мі  билеп алған. 
Мы са лы, біреулер ау ырып қа лу дан, ал бас қа ла ры – сұ лу лық ты жо ғал ту дан 
не ме се қар таю дан қор қа ды. Сіз мұн дай қор қы ныш тарды же ңуге көмектесетін 
жар на ма лық ұсы ныс тар жа сай ала сыз.

Мақ сат ты ауди то рия ның қа жет ті лік те рін тал дау жә не оның мүд де ле рін 
есеп ке алу ком па ния ға өзгелерге қарағанда сөз сіз ар тық шы лық бе ре ді әрі ол 
клиент тік ба за ны то лық ты ру ға мүм кін дік бе ре ді. 

Мақсатты аудиторияның негізгі құндылықтары: 
• қар жы;
• от ба сы; 
• ден сау лық сақ тау; 
• дос тар; 
• сүй іс пен ші лік; АР
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• ұзақ өмір сүру; 
• та быс қа же ту; 
• атақ-даңқ; 
• бос тан дық; 
• тәу ел сіздік; 
• құр мет се зі мі.

Мақ сат ты ауди то рия ның бар лық құн ды лығын тізіп шығу мүм кін емес, 
се бе бі қан ша адам бол са, сон ша құн ды лық бар. 

 Тау ар лар ды са ту мен ай на лы са тын кез кел ген немесе тұ ты ну шы лар ға қыз-
мет көр се тетін за ман ауи ком па ния мақсат ты ауди то рия ны то лық зерт теу ге 
мұ қи ят қа рағаны жөн. Өйт ке ні бұл компанияның тұтынушылардың көңілінен 
шығып, жұ мыс ты табысты жүргізуге кө мек те се ді. 

Мақ­сат­ты­ ауди­то­рия	 –	 жар	на	ма	 бе	ру	ші	лер	 қы	зы	ғу	шы	лық	 та	ныт	қан	 жә	не/
не	ме	се	қан	дай	да	бір	ақ	па	рат	қа	мүд	де	лі,	кей	бір	жар	на	ма	лық	ша	ра	лар	ба	ғыт	тал­
ған	тұ	ты	ну	шы	лар	то	бы.	Мақсатты	аудитория	–	фирма	таңдайтын	нарық	сегменті,	
осыған	 қарай	фирма	маркетингілік	 стратегиясын,	 жоспарларын	 құрып,	 іс­әрекет­
терін	жүзеге	асырады.	

Жақ	сы	жә	не	на	шар	таң	дал	ған	мақ	сат	ты	ауди	то	рия	ға	кел	ті	ріл	ген	мы	сал	дар	мен	та­
ны	сы	ңыз	дар	(«№23	қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

Сабақта өткен материалды пай да ла нып мына сұрақ тар ға жау ап бе рі-
ңіздер:
1. Нарықты сегменттеу дегеніміз не?
2. Аватар дегеніміз не?
3. Тұтыну тауарлары нарығын сегменттеу кезінде қан дай критерийлер 

ескеріледі?
4. Нарықты сегменттеудің географиялық белгілерін сипат та ңыздар.
5. Нарықты сегменттеудің демографиялық белгілеріне сипаттама бе рі-

ңіздер.
6. Нарықты сегменттеудің жеке ерекшеліктері деп нені айтуға болады?
7. Мақсатты аудиторияның құндылықтары қан дай?

Топтық жұмысты ұйымдастыры ңыз дар. Сұ рақтарды тал қы ла ңыз дар 
және толық жау аптарын дайындаңыздар.
1. Неге сегменттеудің демографиялық белгілері ең танымалы болып есе-

теледі?

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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2. Тұтынушылардың нені қалайтынын білу үшін неліктен фирма қыз-
меткерлері жақсы психолог болуы ке рек?

3. Не себепті жарнамалық жобаны құрастыруда мақ сатты топтың қорқы-
ныштары да ескерілуі ке рек?

4. Тұрғындарға тауарларды сату және қызметтерді ұсыну саласында ғы 
мақ сатты топты жан-жақты зерттегенде неге мұқият көңіл бөлу ке рек?

Тапсырмаларды орындаңыздар.
1. Тауар нарығының тұтынушыларын сегменттеу және сегменттеудің 

географиялық белгілерінің арасында ғы ұқсастықты табыңыздар. 
2. Сегменттеудің демографиялық және әлеуметтік-экономикалық бел-

гілерінің арасында ғы ұқсастықты табыңыздар.

Тақырып мазмұны бойынша тірек-сызба құ рас ты ры ңыздар.

Топтық жұмысты ұйымдастырыңыздар. 
Компанияның маркетингілік стра те гия сын құру үшін белгілі бір мақ-

сатты аудиторияның қажеттіліктерін анық  та ңыздар.

Өзіңіз анықтаған мақ сатты аудиторияның қажеттіліктері мен жеңіл 
өнеркәсіп өндірісінің маркетингілік стра те гия сын құру үшін көрсетілген 
мақ сатты аудиториясының қажеттіліктерін салыстырыңыздар.

Тал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Өздеріңіз	тұратын	елді	мекендегі	мақсатты	аудиторияның	қажеттіліктерін	баға­

лаңыздар,	сүт	өнімдерін	өндіретін	кәсіпорынға	арналған	маркетингілік	стратегияны	
құрастырыңыздар.
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Бренд­– бренд – brend
Сау­да­бел­гі­сі­– то вар ный знак – trademark
Ұран­– слоган – slogan
Ло­га­тип­– ло га тип – logotype

 3.6 БРЕНД

Бренд­элементтерінің­си­пат­та­ма­сы
Бренд – тау ар дың «ма те ри ал дық емес» жи ын ты ғы, ол тұ ты ну шыға бренд-

 тің ав то ры уә де ет кен бел гі лі бір ар тық шы лық тар ту ра лы әсер қал ды ра ды. 
Бренд бұл тұ ты ну шы лар дың ой ын да бел гі лі бір ас со цияция ның пай да бо лу ына 
әке ле ді. Оның құрылымын сызба түрінде былай ұсынуға болады (7-сызба).

Брендтің 
атауы

Брендті  
ұсыну

Атауы Ұран Аңыз

Вербалды 
элементтер

Визуалды 
элементтер

Идеологиялық 
элементтер

Фирмалық түстер 
мен қаріптер

Сауда  
белгісі

Логотип

БРЕНД

7-сызба. Брендтің құрамдас элементтері

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Мақ	сат	ты	ауди	то	рия	ның	
құн	ды	лық	та	ры	қан	дай?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 бренд		элементтері;

–	 бренд	тің	си	пат	та	ма	лық	жә	не	
шы	ғар	ма	шы	лық	жа	ғы;

–	 бренд	­плат	фор	ма	ны	си	пат­
тауға	арналған	дағ	ды	лар	.

Бұл­қы­зық!

Бар	лы	ғы	мыз	ға	 та	ны	мал	 Рубик	 тек­
шесі	–	бү	кіл	әлем	де	гі	ең	көп	са	ты	ла	тын	
тау	ар.
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7-сызбада бренд тің құ рам дас эле ме нт те рі бе ріл ген: вер бал ды, ви зу ал ды 
жә не идеоло гия лық.

Анық тал ған эле ме нт тер ді си пат тай ық.
1. Бренд тің вер бал ды эле ме нт те рі. Қан дай вер бал ды дә лел дер дің пәр мен ді 

бо ла ты нын, қан дай сөз дер мен бей не лер тү сі нік ті бо ла ты нын, қан дай сөй-
леу сти лис ти ка сы, си па ты, рең кі мен бояуы орын ды еке нін, қан дай әсер 
жа сау ке рек ті гін жә не әлеу ет ті тұ ты ну шы лар дың са на сын да қан дай ас со-
циа тив ті қа тар лар ды қа лып тас ты ру ке рек ті гін анық тай ды жә не уәж дей ді:
• бренд тің аты не ме се атауы ең бі рін ші жә не ең ма ңыз ды әсер ете ді, ол – 

тау ар дың «келбе ті». Бар лық атау лар, әдет те, мә де ни, линг вис ти ка лық 
не ме се же ке, қан дай да бір ас со циа ция лан ған имидж ге ие бо луы мүм-
кін;

• бренд тің ұра ны не ме се оның не гіз гі фра за сы – мар ке ти нг ілік ком му-
ни ка ция бағ дар ла ма ла рын да бренд тің аты мен бір ге жү ре тін, тез та ны-
ла тын жә не ес те қа ла тын фра за. Ұран ның не гіз гі мақ са ты – бренд  тің 
атауы мен ло го ти пін де көр се тіл ген имид жін қол дау;

• бренд  туралы аңы з – бренд тің құ ры луы мен да муы ту ра лы қы зық ты 
оқи ға. Бренд туралы аңыз оңай ес те сақ та луы жә не бренд тің жақ сы 
жә не түп нұс қа бей не сін жа сау ға кө мек те суі ке рек. 

2. Ви зу алды ерек ше лік те рін ұзақ мер зім ді перс пек ти ва ны ес ке ре оты-
рып әзір леу ке рек. Брендтің үйлесімділігін қам та ма сыз ету үшін оның 
әр бір эле мен тінің пай да ла нылуын реттейтін же тек ші қа ғи да ла рды 
анық таған жөн.
• қолже тім дік. Бренд эле ме нт те рі қолже тім ді жә не бар лық на рықта 

пай да ла ну ға жа рам ды бо луы ти іс.
• мән ді лік. Ең дұ ры сы, бренд эле ме нт те рі оның мә нін көр се тіп, ком па-

ния ның си па ты ту ра лы қан дай да бі р ақ па рат бе руі ке рек;
• ес те қа лу. Жақ сы бренд эле ме нт те рі ерек ше бел гі лер ге ие жә не оларды  

ес те сақ тау оңай.
• қор ға лу. Бренд эле ме нт те рі, әсі ре се, оның атауының заң мен қор ға луы 

өте ма ңыз ды;
• бо ла шақ қа бағ дар. Бренд тің жақ сы таң дал ған эле ме нт те рі ком па ния-

лар дың өсуін, өз ге руін жә не та бы сын қам та ма сыз ете ала ды. Бо ла-
шақ қа бағ дар ла ну бренд эле ме нт те рі нің бей ім де лу  жә не жа ңар у қа бі-
ле ттерін тек се ру ді біл ді ре ді;

• по зи ти визм. Бренд тің ти ім ді эле ме нт те рі қыз мет көр се ті ле тін на рық-
тар да оң ассоциация ту ды руы мүм кін; 

• та сы мал дау қа бі ле ті. Бұл қандай да бір на рық қа жа ңа тау ар лар ды 
ұсы ну үшін бренд эле мен ттерін пай да ла ну мүм кін ді гін біл ді ре ді. 
Брендтің тар тым ды имид жін жә не оң бе де лін қа лып тас ты ру ға ерек ше 
на зар ау да ру қа жет.

Ви зу алды эле ме нт тер дің құ ра мы на:
• тау ар таң ба сы,
• ло го тип – бренд не ме се ком па ния аты ның «гра фи ка лық өр не гі» кі ре-

ді. Жақ сы ло го тип гра фи ка лық жә не функ цио нал дық та лап тар ға 
жау ап бе ре ді. Бұ ған қол жет кі зу үшін бренд жа сау шы лар тақырыптан АР
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ауытқымауы ке рек. Ло го тип пен бренд те кор по ра тив тік құн ды лық тар 
мен ерек ше лік тер көр се ті луі ти іс, ал олар дың өз де рін жал пы мар ке-
тинг ілік ст ра те гия ға қо су қа жет. Бұл ком па ния ның ви зу ал ды ерек ше-
лік те рі нің бар лық ас пек ті сі үшін тиімді деп ай ту ға бо ла ды;

• фир ма лық түс тер – бренд тің не гіз гі құ рам дас эле мен ті. Адам дар ең 
алдымен түстердің ай ыр ма шы лы ғын ажы ра та ды. Түсте бар лық ақ па-
рат тың ша ма мен 80%-і бей не лен ген. Түс тік гам ма үл кен пси хо ло-
гия лық әсер ете ді жә не тұ ты ну шы ны тар та да, алыстатата да алады;

• же ке фир ма лық қа ріп тің бо луы – фир ма лық стиль дің мін дет ті 
құ рам дас бө лі гі емес. Бірақ бі ре гей қа ріп бренд тің 100% та ны лу ына 
се беп бол ған мар ка лар да бар.

3. Бренд тің идеоло гия лық элементтері – идея ның ег жей-тег жей лі жә не 
то лық си пат та ма сы, оның мә ні, ар тық шы лық та ры, эмо цио нал дық элемент-
тері жә не ай на ла сын да ғы лар дың тү сі ні гі бренд тің бас ты құн ды лы ғы болып 
табылады. Идеоло гия бренд ке жан бі ті реді, оны  адам дарға жа қын ете ді жә не 
олардың се ні мі не кіреді.

Бренд­тің­шы­ғар­ма­шы­лық­тұ­жы­рым­да­ма­сы
Бренд тің шы ғар ма шы лық тұ жы рым да ма сын жа сау ке зе ңін де бренд бей-

не сін қа лып тас ты ру жүр гі зі ле ді, бренд ті қа был дау үл гі ле рі мен тол ты ру эле-
ме нт те рі әзір ле не ді жә не не гіз гі шы ғар ма шы лық идея ту ын дай ды, ол бі ре гей, 
тар тым ды, мақ сат ты ауди то рия ға жа қын жә не бренд тің тұ ты ну шы мен диало-
гіне не гі з бо ла ды.

Бренд тің шы ғар ма шы лық тұ жы рым да ма сы бренд тің по зи ция ла нуы ның 
не гіз гі идея сын мақ сат ты ауди то рия ға тү сі нік ті, бі ре гей жә не та ны мал етеді. 
Ол бренд имид жін, оның ви зу ал ды жә не вер бал ды бей не ле рі нің бір лі гін қа лып-
тас ты ра ды. Бренд тің шы ғар ма шы лық тұжырымдамасы мен не гіз гі шы ғар ма-
шы лық идея сы ның си пат та ма лық бө лі гін де бренд бей не сін қа лып тас ты рып, 
ком му ни ка ция лық жол дау дың вер бал ды бө лі гін құ ру бой ын ша кей ін гі іс-қи-
мыл дар ға бас шы лық ре тін де оны екіге бөліп қарастыруға болады: бренд тің 
ви зу ал ды тұ жы рым да ма сы жә не вер бал ды тұ жы рым да ма сы. Бренд тің ви зу-
ал ды тұ жы рым да ма сы ви зу ал ды маз мұ ны ның сти лис ти ка сын, си па тын, ко ло-
рис ти ка сын, ас со циа тив ті лі гін си пат тай ды жә не уәж дей ді, ви зу ал ды (бей вер-
балдық) құ рам дас бө лі гі нің ерек ше лі гін анық тай ды (8-сызба).

Бренд-плат фор ма – бренд тің жал пы ма ғы на лық өрі сі, ерек ше қа си ет те рі нің 
си пат та ма сы (бі ре гей сау да ұсы ны сы, бі ре гей эмо цио нал дық ұсы ныс, мақ сат ты 
ауди то рия жә не т.б.), сон дай-ақ оның ви зу ал ды, имидж дік жә не мар ке ти нг ілік 
ат ри бут та ры ның жи ын ты ғы.

На рық та көп те ген ұқ сас ком па ния лар бар, кей де олар ды бір-бі рі нен ажы-
ра ту өте қи ын. Дегенмен тұ ты ну шы ға таң дау жа сау ке рек. Мүм кін ді гін ше, 
сіз дің ком па нияңыз ды таң дағаны жөн. Ол үшін ерек ше ле ніп, ес те сақ та лып 
жә не үне мі өзі ңіз ту ра лы ес ке са лып тұ руыңыз қа жет. Тек бір қа ра ған да, бір 
ком па ния екін ші сі мен бір дей бо лып кө рі нуі мүм кін. Биз нес, адам се кіл ді – біз 
мил лиард қа жу ық пыз, бі рақ әртүрліміз, сол тәрізді бірдей ұқ сас ком па ния лар 
бол май ды. Тек өзі нің бі ре гей лі гін та ны тып, бә се ке лес тер ден ерек ше ле не 
алмайтындар ға на бар. Бренд-плат фор ма өзі нің бі ре гей лі гін ашу ға жә не оны АР
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тұ ты ну шы ның са на сы на жет кі зу ге мүм кін дік бе ре тін қайталанбас қа си ет-
тер дің жи ын тық та рын көр се те ді.

Бренд-плат фор ма ның қа лай жұ мыс іс тей ті нін тү сі ну үшін әлем де гі ең 
та ны мал екі су сын – Pepsi жә не Coca-Cola-ны ес ке тү сі рі ңіз. Көп те ген тұ ты ну-
шы лар ға су сын дар бір дей кө рі нуі мүмкін. Бі рақ на рық та ком па ния ның по зи-
ция сы әртүр лі. Pepsi жас тар, бел сен ді адам дар на ры ғы на ба ғыт тал ған. Мұ ны 
компанияның бар лық әрекеттінен – жар на ма, бей не ро лик тер, ком му ни ка ция 
сти лінен кө ру ге бо ла ды. Ал Coca-Cola-ның не гіз гі мақ сат ты ауди то рия сы – 
от ба сы. Ком па ния  ма ғы на лық хабарламаларында жанға жайлы, салмақты, 
мейірімді сөздерді қолданады. Екі су сынды тұ ты ну шы лар әр түр лі дең гей де 
қа был дай ды, олар бренд-плат фор ма да си пат тал ған, бренд тің ма ғы на лық өрі-
сі мен рет те ле ді. 

БРЕН ДИНГ 

КЕШЕНІ

 6.
        ЕНГІЗУ
бей ім деу
рег ла ме нт тер
ком му ни ка ция
құ рал да рын қол дау 
ав тор лық ба қы лау

  5.
        ВИЗУАЛДЫ  

СӘЙ КЕС ТЕНДІРУ
тұ жы рым да ма сы
бел гі ле рі
ди зайн жүй есі
та сы мал дау шы лар 

  4.
        ВЕР БАЛДЫ 

СӘЙ КЕС ТЕНДІРУ
бренд-нейм
бренд-лайн
ұран
стиль/фон 

            3.
     СТРАТЕГИЯ
сег мент теу
инс айт тар/ по зи-
ция лау ги по те за ла ры
бренд сәулеті
бренд плат фор ма сы
ме та фо ра

  2.
     ЗЕР ТТЕУ

өнім/тұ ты ну шы-
лар дың қыз мет те рі
на рық/ тренд тер
бә се ке лес тер
тал дау/  
қо ры тын ды лар 

  1. 

          БИЗНЕС                                    
тау ар/ қыз мет
ре су рс тар: мар ке  тинг
Қар жы/ мен шік 
ие сі нің бо ла шақ ты 
бол жауы, ме не дж-
мент, қыз мет кер лер 

БРЕНД ТІҢ  

СИ ПАТ ТА МА ЛЫҚ  
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БРЕНД ТІҢ  

ШЫ ҒАР МА ШЫ ЛЫҚ 

ЖА ҒЫ 

8-сызба. Брендинг кешені

Бренд-плат­фор­ма­жә­не­оның­не­гіз­гі­мін­дет­те­рі­
Бренд-плат фор ма ның бо луы ком па ния қыз мет кер ле рі нің жұ мы сын же ңіл-

де те ді. Бұл – топ-ме нед жер лер, мар ке тинг жә не өн ді ріс бө лім де рі нің қыз мет-
кер ле рі үшін та ма ша нұс қау лық. Он да жа зыл ған ере же лер ді бас шы лық қа ала 
оты рып, ше шім қа был дау жә не олар дың ти ім ді лі гін арт ты ру оңай ырақ.АР
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Бренд-плат фор ма – ком па ния ның әр бір қыз мет ке рі не әр дай ым қолже тім ді 
фи зи ка лық құ жат. Оның ау ыз ша түр де болып, бі реу лер дің ойында сақ та луы 
мүм кін емес. Бренд-платформаның бар лық құ рам дас бө лік те рі ег жей-тег жей лі 
жа зы луы ма ңыз ды. Бұл құ жат та:
• бренд пас пор ты – оның жал пы си пат та ма сы;
• бренд ат ри бут та ры: мис сия, ви зиткасы;
• брендтің тұ ты ну шы лар ға берген уә десі, ұраны;
• бренд тің мә ні, оның құн ды лық та ры;
• тұ ты ну шы үшін ар тық шы лық тары (ұтым ды жә не эмо цио нал дық) бо ла ды. 

Биз­нес­ке­бренд-плат­фор­ма­не­үшін­ке­рек?
Егер қыс қа ша жау ап бе ру ге ты рыс сақ, он да бренд-плат фор ма бас қа лар ға 

кө рі ну не ме се тұ ты ну шы ның са на сы на нақ ты бар ай ыр ма шы лық та рын жет-
кі зу үшін қа жет. Бі рақ қо сым ша ар тық шы лық та ры да бар:
1. Тұ ты ну шы ның се ні мі. Мысалы, жай ға на ин тер нет-ки ім дү ке ні мен 

«Lamoda»-ны елес те ті ңіз. Кім ге көбірек се не ді?
2. «Қау іп сіз дік жас ты ғы». Қуат ты бренд на рық та ғы дағ да рыс құ бы лыс-

та ры на тө зім ді бо ла ды. Тіп ті қи ын ке зең дер де де тұ ты ну шы  дү кен сө ре-
лерінен  өзіне  та ныс атауларды таңдайды.

3. Кө бі рек ақ ша. Клиент брендтің беделді сипаттамасы үшін ғана емес, өзі де 
осы тауарды сатып алудан ләззат алу үшін қомақты ақша шығаруға дайын.

Бренд-плат­фор­ма­­не­ден­тұ­ра­ды?
Бренд бо лып қалыптасудың мүм кін дік те рін тү сі ну үшін, бренд-плат фор ма-

 ның элементтерін же тіл ді ру ден бас тау ке рек. Қан дай да бір өнімді өн ді ру үшін, 
өзі ңіз дің биз не сі ңіз бен ауди то рияңыз ту ра лы тұ рақ ты бі лі мі ңіз бо луы ке рек. 
Егер мұн дай бі ліміңіз бол са, енді олар ды тү сі нік ті үл гі де көр се тіп, жүйе лен-
ді ре тін уа қыт кел ді. Ол үшін ком пьюте рі ңіз де та за құ жат ты  (файлды) ашып, 
жа зы ңыз:
1. Сіз дің брен ді ңіз қа лай ата ла ды?
2.  Бренд атауы қалай  дұ рыс жа зыл ады: ки рил ли ца, ла тын не ме се жа зу нұс-

қа лар ының бі рін де ға на?
3. Сіз дің ло го ти пі ңіз қан дай жә не бас қа бренд бел гі ле рі бар ма? Түсі қандай? 

Қан дай жағ дай лар да оны түрлендіруге болады не ме се тый ым са лы на ды?
4. Бренд тің қан дай ат ри бут та ры бар? Қап та ма ның ерек ше лік те рі не де? Сіз-

дің ұра ны ңыз бар ма? Бренд дү кен де рін безендіретін мүмкіндігіңіз бар ма?
5. Бренд мис сия сын си пат та ңыз.
6. Бренд тің кө рі ні сі қан дай?
7. Бренд ауди то рия сын жал пы си пат та ңыз, сон дай-ақ ауди то рия ны бел гі ле рі 

бой ын ша са ра ла ңыз. Олар дың іші нен ең ба сы мын таң да ңыз.
8. Тау ар ла ры ңыз не ме се қыз ме ті ңіз ді пай да ла на тын клиент те рі ңіз ге қан дай 

уә де бе ре ала ты ны ңыз ды анық та ңыз. Бі рақ есі ңіз де бол сын, сіз дің ауди то-
рияңыз оған ке лі сіп, сіздің уә де ңіз ге де ген қа жет ті лік ті се зі нуі ти іс.

9. Өнім дер мен қыз мет тер дің ар тық шы лық та рын си пат та ңыз. Функ цио-
нал дық жә не эмо ция лық таң дау фак тор ла ры на же ке-жеке на зар ау да-
ры ңыз.АР
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10. Өз брен ді ңіз ді си пат та ңыз. Мұ ны дер бес тен ді ру ар қы лы жа са ған дұ рыс. 
Мы са лы, «А» брен ді – әр дай ым мейі рім ді, жы ми ып, кез кел ген мұқ таж ға 
кө мек ке ке лу ге дай ын, қа ра пай ым жі гіт». Осылайша сіз тұ ты ну шы ла-
ры ңызға әр түр лі бай ла ныс ар на сы ар қы лы жеткізілетін бренд тің бар лық 
ерек ше лігін си пат та ңыз.
Бренд-плат фор ма ны да мы ту – оның не гі зін қа лау шы ның шығармашалық 

жұ мы сы нан бас та ла ды. Өйт ке ні кез кел ген биз нес – ең ал ды мен, идея. Оның 
мә нін иесі ғана түсіндіре алады. Бұ дан әрі ақ па рат ты мар ке то лог не ме се түр лі 
не гіз гі қыз мет кер лер ден құрылған жұ мыс то бы пы сық тауы мүм кін. Бренд-
плат фор ма – икем ді құ рал. Әри не, бұл он да жа зыл ған нәр се ден бас тар ту ға 
бо ла ды де ген ді біл дір мей ді. Уа қыт өте ке ле оны қай та қа рап, то лық ты рып өз-
гер ту ке рек. Әсі ре се, ал ғаш қы күн де рі. Өйт ке ні сіз дің клиент пен нақ ты жұ мыс 
іс теу ба ры сын да сіз ес кер ме ген жайттар кө рі нуі мүм кін, бі рақ олар алдағы 
жұ мыс тарда өте ма ңыз ды рөл атқарады.

Бренд-плат­фор­ма­ға­мы­сал­дар
Ша ғын мә тін бренд-плат фор ма ның дәл үл гі сін көрсетуге мүм кін дік бер-

мей ді, со ны мен қа тар бұл – құ пия ақ па рат жә не ком па ния ла р  онымен бө лі се 
бер мей ді. Біз кө ріп, бол жай ала мыз. Мы са лы, «Nike» компаниясы ту ра лы ес ке 
тү сі рейік. Ком па ния ин но ва ция ға көңіл бөледі жә не оны ба ға лайт ын дар ға бағ-
дар ла на ды. Бренд өз тұ ты ну шы сы на: «Жай ға на мұ ны жа са» дей ді. Ұран нан 
та бан ды, мақ сат ты мі нез кө рі не ді. Бұл мақ сат ты ауди то рия ның бар лық си пат-
та ма ла рына жау ап бе ре ді. Та ғы бір та ны мал бренд – «McDonald’s». От ба сы лық 
жылдам та мақ та ну мей рам ха на сы, он да әр дай ым ба ла лар ды кү лім сі реп жә не 
сый лық пен қар сы ала ды. Жар қын түс тер, әуе шар ла ры, күл дір гіш клоун, 
«I love it» ұра ны. Бренд тің бар лық ат ри бут та ры от ба сы на ба ғыт тал ған жә не 
не гіз гі ауди то рия – ата-ана лар мен олар дың ба ла ла ры еке нін тү сі ну қи ын емес. 
Сіздің сырт қы әлем ге шығаратын бар лық нәр сеңіз біртұ тас болуы ке рек. Сон да 
ғана тұ ты ну шы ның са на-се зі мі үшін кү рес іс жү зін де нә ти же лі бо ла ды. Ал 
бренд-плат фор ма мен оны іс ке асы ру  әл де қай да оңай бо ла ды.

Та	быс	ты	бренд	тер	ту	ра	лы	ақ	па	рат	пен	та	ны	сы	ңыз	дар	(«№24	қо	сым	ша	ма	те	­
риал»).

1. Бренд де ге ні міз не?
2. Бренд тің  қандай құ рам дас эле ме нт те рі бар?
3. Бренд ұра ны де ге ні міз не?
4. Бренд тің ви зу ал ды эле ме нт те рі қан дай?
5. Бренд-плат фор ма  де ге ні міз не?
6. Бренд-плат фор ма ға қандай мы сал дар кел ті руге болады?

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

Сұрақтарға­жауап­берейік
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1. Не лік тен бренд -плат фор ма ның бо луы ком па ния қыз мет кер ле рі нің жұ-
мы сын айт ар лық тай же ңіл де те ді?

2. Биз нес ке не ге плат фор ма қа жет?
3. Не лік тен бренд -плат фор ма ның да муы оның негізін қалаушының  

шығармашылық жұ мы сы нан бас та ла ды?

1. Pepsi жә не Coca-Cola бренд те рі нің на рық та ғы ұстанымының ара сын-
да ғы ай ыр ма шы лық ты анық та ңыз дар.

2. Pepsi жә не Coca-Cola бренд те рі нің на рық та ғы ұстанымының ара сын-
да ғы ұқ сас тық ты анық та ңыз дар.

3. Та қы рып тың не гіз гі идея сы қан дай? 

Кес те ге бренд эле ме нт те рін жа зып, тол ты ры ңыз дар.

Бренд­ті­элементтері Вер­бал­ды Ви­зу­ал­ды­ Идеоло­гия­лық

Ло го тип, аңыз, идея, сау да бел гі сі, атауы, ұраны, фир ма лық түс тер, 
ұсы ну.

Бренд тің құ рам дас эле ме нт те рі нің тірек-сызба сын пайдаланып, өз 
брендіңізді дайындаңыздар.

Қазақстандық брендтердің санын арттыру үшін қандай шараларды 
орындау керек? Ойларыңызды «ПОПС формуласы» әдісімен дәптер-
леріңізге жазыңыздар. Бірінші сөйлем:

«Менің ойымша...»
Екінші сөйлем (түсіндіру, өз пікіріңді дәлелдеу). «Өйткені...».
Үшінші сөйлем (өз пікіріңді дәлдеуге бағытталған). «Мен оны мысал-

мен дәлелдесем...» 
Төртінші сөйлем (нәтижесі, қорытынды). «Нәтижесінде мен ... деп қо-

рытынды шығарамын».          

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап­са­лыс­ты­рай­ықТал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Қалай	ойлайсыз,	бренд­платформаны	құрастыруды	неден	бастау	керек?	Өз	тауар­

ларыңыздың	бренд­платформасын	құрастырыңыздар.
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Өткізу­нарығы­– рынок сбыта – sales market
Жарнама­– реклама – advertisement

 3.7 МАР­КЕ­ТИ­НГ­ІЛІК­КОМ­МУ­НИ­КА­ЦИЯЛАР

Жар­на­ма,­PR.­Дәс­түр­лі­(клас­си­ка­лық)­­
жар­на­ма­тү­рі­жә­не­мақ­сат­ты­ауди­то­рия­ға­ті­ке­лей­әсер­ету

Жар на ма жә не PR тү сі ні гі. Эко но ми ка лық ма ғы на да «жар на ма» тер ми ні 
кө бі не се өн ді ріс, биз нес, сау да, та у ар лар, қыз мет тер, жұ мыстармен бай ла ныс-
ты. Жар на ма жә не PR тұ жы рым да ма сы мар ке ти нг тің ажы ра мас бө лі гі бо лып 
та бы ла ды . Қа зір гі кез де мар ке тинг тез да мып ке ле ді. Ағым да ғы процестерді 
ес ке ре оты рып, тә жі ри бе лі на рық тық ма ман дар PR-ді тәу ел сіз сег мент ке бөліп 
шығарды. Біз дің елі міз де сая си тех но лог тар дың, PR-ма ман да ры ның, имидж-
мей кер лер дің қа жет ті лі гі бір тін деп қа лып та сып ке ле ді. Қа зақ стан да ғы PR 
де мок ра тия лық үде ріс тер ді да мы ту ға не гіз дел ген. 

Ком мер ция лық емес ұй ым дар  жә не бір лес тік тер  – спорт фе де ра ция сы, 
қай ырым ды лық қор ла ры, кә сі по дақ тар жә не бас қа да қо ғам дық ұй ым дар дың 
мақ са ты – өз қыз ме ті нен пай да та бу емес. Олар үшін PR-дің рө лі жар на ма дан 
бө лек. Қа зір гі уа қыт та жар на ма лар ATL жә не BTL ба ғыт та ры на бө лін ге ні не 
қа ра мас тан, көп те ген дағ да рыс-ме нед жер ле рі мен биз нес-ке ңес ші лер олар ды 
ес кір ген деп са най ды. Мы са лы, ин тер нет-тех но ло гия лар дың да му нә ти же сін де 
ATL ба ғы ты нан қа зір гі уа қыт та «ин тер нет те гі жар на ма» сег мен ті бө лін ді. Бұл 
«бан нер лерді көрмеу» фе но ме ні мен бай ла ныс ты. Ин тер нет-пай да ла ну шы лар-
да веб-сайт тар да ғы бан нер лік жар на ма ға на зар ау дар мау дағ ды сы қа лып тас ты. 
Қа зір дің өзін де бұл ба ғыт «ин тер нет-мар ке тинг» не ме се «он лайн-мар ке тинг» 

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Бренд	дегеніміз	не?

–	 Брендтің	құрамдас	элемент­
терін	сипаттаңыздар.

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 ATL,	BTL	маркетингілік	комму­
никация	кешені;

–	 ATL,	BTL	арқылы	соңғы	
тұтынушыға	дейін	зерттелетін	
өнімнің/қызмет	көрсетудің	құн­
дылықтарын	жеткізу	жоспары.

­Бұл­қы­зық!­

Chocofamily	 –	 Қа	зақ	стан	да	ғы	 ең	 ірі	
e­commerce­хол	динг,	 оның	 құ	ра	мы	на	
Chocolife	ку	пон	дық	сер	ви	сі,	Chocotravel	
әуе	жә	не	те	мір	жол	би	лет	те	рін	он	лайн	
са	ту	сер	ви	сі,	Chocofood	та	мақ	жет	кі	зу	
сер	ви	сі,	Lensmark	лин	за	лар	дың	ин	тер­
нет­дү	ке	ні,	iDoctor.kz	дә	рі	гер	лер	ді	те	гін	
із	деу	 сер	ви	сі	 кі	ре	ді.	 2017	 жы	лы	 Хол­
динг	 ай	на	лы	мы	18	мл	рд	 тең	ге	ден	ас­
ты.	Ол	700	млн	тең	ге	сома	сы	на	ин	вес­
ти	ция	тар	ту	дың	үшін	ші	ке	зе	ңі	не	өт	ті.
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деп атала бас та ды. Ол SMM, кон текс тік, мақ сат ты жә не т.б. жар на ма лар ар қы-
лы өнім ді іл ге рі ле ту ге ар нал ған бір қа тар іс-ша ра лар ды қам ти ды.

ATL	 –	 (ағыл	ш.	above the line – «сы	зық	тың	 үс	тін	де»)	 тікелей	жарнама	жасау	
мақсатын	көздейтін	шаралар.

BTL бло гы да өз ге ру де. Sales promotion, Direct marketing жә не же ке са ту 
сег мент те рі бір тін деп «са ту лар» си яқ ты тәу ел сіз шағын тү рлер болып қа лып-
та су да. PR-дің қалған көр ме лер жә не де меу ші лік сег мент те рі де тәу ел сіз «PR» 
ба ғыт та дамып жатыр.

BTL	–	(ағыл	ш.	below the line – «сы	зық	тың	ас	тын	да»)	ті ке лей жар на ма ны ор-
на лас ты ру ды көздемейтін жар на ма лық қыз мет.

Егер осы процестерді қо ры тын ды ла сақ, он да жа қын ара да мар ке ти нг ті 
шарт ты түр де же ке ком по не нт тер ге бө лу ге бо ла ды: мар ке тинг (оның клас си-
ка лық ма ғы на сын да), ин тер нет-мар ке тинг, PR жә не са ту. Со ны мен қа тар, 
жа һан дық процестерге на зар ау дар сақ, уа қыт өт кен сай ын клас си ка лық мар ке-
ти нгінің көп те ген эле ме нт те рі жойы лып не ме се өз ге ріс тер ге ұшы рау ар қы лы 
ин тер нет-мар ке тинг сег мен ті не ау ысып жат қа нын бай қай мыз.
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Осы тенденциялардың не гі зін де қа рас ты ра тын бол сақ, бүгінгі таңда жар-
на ма жә не PR ара сын да ай ыр ма шы лық тар бар еке ні тү сі нік ті. Осылайша қа лып-
тас қан жар на маның клас си ка лық мо делімен жә не PR тү сі нік те рі бөліне бас та ды.

Жар на ма – әлеу ет ті са тып алу шы лар ға, тұ ты ну шы лар ға тау ар лар мен 
қыз мет тер ту ра лы, олар дың са па сы, ар тық шы лық та ры жә не ком па ния ның 
өзін дік құн ды лы ғы ту ра лы фир ма ның ақ па ра ты, сондай-ақ – тау ар лар мен 
қыз мет тер дің са па сын тұ ты ну шы лар дың қа жет ті лік те рі не қарай бейімдеуге  
ты ры са тын бай ла ныс ны са ны.

Public Relations (PR) – қо ғам мен бай ла ныс – қо ғам мен үй ле сім ді қа рым-қа-
ты нас ты қа лып тас ты ру , пай да лы ауди то рия лар мен нәтижелі қа рым-қа ты нас 
ор на ту , қо ғам дық пі кір ді зерт теу  жә не оған жау ап бе ру ге ба ғыт тал ған ком му-
ни ка тив тік қыз мет.

Егер жар на ма әлеу ет ті тұ ты ну шы ға өнім нің тұ жы рым да ма сын өн ді ру-
ші нің аты нан ұсын са, PR мақ сат ты ауди то рия ны жа ңа өнім тұ жы рым да ма-
сы на дай ын дай ды жә не қо ғам дық пі кірді пайдаланып, тұ ты ну шы лар ға өнім  
туралы жар на ма жасайды. Бұл – жар на ма мен PR тех но ло гия сы ның мә ні мен 
ай ыр ма шы лы ғы. 

PR жә не жар на ма ара сын да ғы ұқ сас тық – ақ па рат тық жарнамалық 
науқандарды да мы ту ке зін де PR-фир ма ла ры мен жар на ма агент тік те рі мақ-
сат ты ауди то рия лар ды анық тау ға жә не не гіз гі ха бар ла ма лар ды қа лып тас ты-
ру ға ба ғыт тал ған жар на ма лық са ты лар мен тә сіл дер ді қол да нғанда көрінеді. 
Бо ла шақ та осы ха бар ла ма лар ды жеткізу үшін көп те ген ұқ сас құ рал дар пай да-
ла ны ла ды, олар дың бас ты сы – бұ қа ра лық ақ па рат құ рал да ры. Бі рақ мұн да ғы 
ай ыр ма шы лық тар:
– егер жар на ма ның бас ты ме ха низ мі га зет ке ңіс ті гін жә не тапсырыс 

берушінің ақпараты жарияланатын эфир уақытын ақы лы пай да ла ну бол-
са, он да PR-ма ма ны ның мін де ті – клиент тен кел ген ақ па рат тың тек өзек ті-
лерін жур на лис тер үшін де, олар дың оқыр ман да ры үшін де жар на малау;

– ке ле сі ай ыр ма шы лық: жар на ма – қо ғам дық ке ңіс тік те өнім не ме се қыз мет 
ту ра лы бел гі лі бір ақ па рат ты шығаруға ар нал ған жарнамалық науқанның 
уа қыты мен кө лемі  шек теу лі болса, ал PR ме ха низ мі әртүр лі әлеу мет тік 
топпен және түр лі се беп тер мен, со ның ішін де те ріс мәсе ле лер мен де 
үз дік сіз қа рым-қа ты нас ор на ту ға ба ғыт тал ған. Жар на ма жә не PR ара сын-
да ғы ұқ сас тық тар мен ай ыр ма шы лық тар олар дың өза ра қа рым-қа ты нас та 
екен ді гін біл ді ре ді (4-кесте). 

4-кес те. Жар на ма жә не PR ара сын да ғы ұқ сас тық тар мен ай ыр ма шы лық тар

Са­лыс­тыр­ма­лы­
па­ра­ме­тр­лер­ Дәс­түр­лі­жар­на­ма­ Қо­ғам­мен­бай­ла­ныс­

Мақ	сат	 	Тау	ар	лар	ды	жә	не/не	ме	се	
қыз	мет	тер	ді	са	ту	

	Бас	қа	ры	ла	тын	имидж

Ең	тип	тік	тә	сіл	 	БАҚ,	сырт	қы	жар	на	ма,	
кә	де	сый	лар	жә	не	т.б.

	БАҚ,	PR	әдіс	те	рі,	бір	не	ше	жүз­
де	ген	PR	әре	кет	те	рі	нің	түр	ле	рі	
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Са­лыс­тыр­ма­лы­
па­ра­ме­тр­лер­ Дәс­түр­лі­жар­на­ма­ Қо­ғам­мен­бай­ла­ныс­

	Жұ	мыс	тың	си	па	ты	 	Диск	рет	ті	қыз	мет	көр	се	тіл	ді Үз	дік	сіз	жә	не	жүй	елі	про	цесс

	Міндет	қоюшы 	Ком	па	ния	бө	лім	ше	лері	 	Бас	шы	лық,	пар	тия,	ай	мақ	

	Ны	сан	 Тау	ар	жә	не/не	ме	се	қыз	мет	
көр	се	ту	

Идеоло	гия,	дүниетаным,	сән,	
стиль,	бренд	жә	не	т.б.

Көп те ген жағ дай лар да өнім не ме се қыз мет жар на ма сы жал пы нау қан ның 
бір бө лі гі бо лып та бы ла ды. Сон дық тан PR – ст ра те гия, ал жар на ма – та быс қа 
же ту так ти ка сы. 

Жо ға ры да ай тыл ған дар ды қо ры тын ды лай ке ле, тер мин дер дің нақ ты 
анық та ма ла ры мы на дай бо ла ды:

­Жар­на­ма	–	өнім	не	ме	се	қыз	мет	тің	өмір	лік	цик	лі	ке	зін	де	тұ	ты	ну	на	ры	ғы	на	тауар­
лар	ды	не	ме	се	 қыз	мет	тер	ді	жыл	жы	ту	дың	бел	гі	лі	 бір	же	дел	мін	дет	те	рін	ше	шу	ге	
ар	нал	ған	так	ти	ка		құ	ра	лы.	Ол	тұ	ты	ну	шының	болжамдарына,	тұ	ты	ну	шы	лар	ауди­
то	рия	сы	ның	мо	ти	ва	ция	сы	мен	 си	пат	та	ма	ла	ры	на	 сүй	еніп,	 қо	ғам	мен	 тұ	ты	ну	шы	
ауди	то	рия	сы	на	сырт	тан	әсер	ете	ді.

PR	 –	 ком	па	ния	ның	 тұ	жы	рым	да	ма	сы	мен	 оның	 өнім	де	рі	 не	ме	се	 қыз	мет	те	рі	
ара	сын	да	ғы	үй	ле	сім	ді	лік	ті	қа	лып	тас	ты	ру	жә	не	қол	даудың	ст	ра	те	гия	лық	дамыту	
құ	ралы.	Қоғамдық	пікірге	және	компанияның	тауарлары	мен	қызметтерін	тұтынушы	
аудиторияларына	орналастыруына	сүйеніп,	қо	ғам	ға	жә	не	тұ	ты	ну	шы	лар		ауди	то­
рия	сы	на	іштей	ықпал	етеді.
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Жар на ма жә не PR – ал ға жыл жы ту құ рал да ры. Сәйкесінше маркетингілік 
ст ра те гия – тау ар лар мен қыз мет тер ді қо ғам да жә не тұ ты ну на ры ғын да на си-
хат тау үшін қолданылатын жар на ма лық жә не PR-ды пай да ла ну тә сіл де рі. 
Жар на ма лық тех но ло гия лар жә не PR – ком па ния өзі нің жар на ма лық жә не PR 
мақ сат та ры на қа лай же ту ге ты ры са ты нын көрсететін ст ра те гия. Жар на ма биз-
не сін де та быс қа же ту дің әдіс те рі, құ пия сы жә не ере же ле рі бар. Кей бір ере же лер:
• жар на ма тұ ты ну шы ның қы зы ғу шы лығын оятып, оның жа ңа нәр се ні 

үй рен ге ні ту ралы се зім ту ды руы ке рек;
• жар на ма шын шыл бо луы ке рек, бір рет ал дау ар қы лы мәң гі лік ке се нім ді 

жо ғал ту ға бо ла ды.
• жар на ма ның бас қа фир ма лар ға қа тыс ты көз қа ра сы дұ рыс бо лу ке рек – өз 

тау ар ла рын мақ тап, бә се ке лес тер дің тау ар ла рын ке мсі ту ге бол май ды.
Клас си ка лық жар на ма лар түр ле рі:

1) мақ сат та ры на бай ла ныс ты жар на ма;
2) ор ны жә не ор на лас ты ру тә сі лі бой ын ша жар на ма;
3) көлемі мен әсер ету ны са ны бой ын ша жар на ма ATL жә не BTL болып бөлінеді.

Олар дың әр қай сы сын толығырақ қа рас ты рай ық.
1. Мақ са ты на бай ла ныс ты жар на ма мы на дай түр лер ге бө лі не ді: 

• ақ па рат тық жар на ма. Жар на ма ның ақ па рат тық ны са ны тұ ты ну шы лар ға 
жа ңа тау ар лар дың, қыз мет тер дің, на рық та ғы идея лар дың пай да бо луы 
ту ра лы ха бар лау үшін қол да ны ла ды. Мақ са ты – өн ді ріс ті на рық қа шы ға ру 
жә не әлеу ет ті тұ ты ну шы лар ды із дес ті ру.

• насихаттаушы жар на ма – таң дау лы сұ ра ныс ты қа лып тас ты ру. Бә се ке ге 
қа бі лет ті ор та да бас қа тау ар лар мен салыстырғанда ар тық шы лық та ры бар 
өнім ұсы ны ла ды.
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• са лыс тыр ма лы жар на ма – жар на ма лық өнім нің не гіз гі си пат та ма ла ры 
бә се ке лес тер дің ұқ сас өні мі нің си пат та ма ла ры мен са лыс тыр ылып көр-
сетіледі.

• ес ке са лу шы жар на ма – өткізу нарығын жаулап алған, бі рақ өзі ту ра лы 
са тып алу шы ның есі не са лу ды қа жет ете тін өнім дер ді жар на ма лау.
2. Ор ны жә не ор на лас ты ру тә сі лі бой ын ша жар на ма. Жар на ма ның түр ле рі 

оны та ра ту ар на сы ре тін де де, ті ке лей де рек көз де рі мен де ерек ше ле не ді.
Бұ қа ра лық ақ па рат құ рал да рын да ғы (БАҚ) жар на ма:

• те ле ди дар жар на ма сы (ар найы бағ дар ла ма, бей не жаз ба лар, көркем суреттер); 
• ра ди ода ғы жар на ма лар (жар на ма лық бағ дар ла ма лар, жар на ма лық блок-

тар да ғы және та ра ты лым ке зін дегі жар на ма);
• ақ па рат тық жә не жар на ма лық га зет тер (жер гі лік ті, аудандық, облыстық, 

республикалық, кәсіби);
• жур нал дар да ғы жар на ма (ар найы жар на малық, өнер кә сіптік, эко но ми калық 

жә не т.б.); 
• ка та лог тер, те ле фон дар, са ла лық 

анық та ма лық тар, бюл ле тень дер; 
• аудиови зу ал ды ба сы лым дар (маг-

нит тік жаз ба лар ды, ком пакт-дис кі-
лер ді, слайд тар ды жә не т.б. пайдала-
натын ба сы лым да р).
Сырт қы жар на ма:

• ақ па рат тық тақталар (бил борд тар, 
бранд мауэр лер, қа ла лық үлгілер, 
штен дер лік жар на ма, три виж дер);

• бағаналар, киос кі лер, па виль он дар, ламб ре кен дер, пи лон дар, трол дер, бан-
нер лер;

• ас пан да ғы жа зу лар (әуе шар лары, ди ри жаб лдер);
• тір кел ген не ме се жа зыл ған жа зу ла ры бар электр лен ді ріл ген (не ме се газ ды-

жарықтық) па нель дер («жылжымалы жазулар»);
• бір не ше пла кат қа ор на лас ты руға арналған ке ңіс тік  құ ры лымдары;
• дү кен дер дің маңдайшалары;
• жарықтандырылған эк ран дар да ғы жар на ма (неонды қон дыр ғы ла р);
• лайтбокстар (жа рық тан ды рыл ған жар на ма лық конст рук ция лар); 
•   тау ар лар ы бар витриналар.

Кө лік те гі жар на ма: 
• Кө лік құ рал да ры ның сырт қы бет те рін де гі (ша тыр, шеткі жа ғы, есік, 

әйнек тері) жа зу лар; 
• басорама (ав то бус тө бе сін де гі жа ры ғы бар жар на ма лық па нель); 
• ав то кө лік са лон да ры на ор на лас ты рыл ған жар на ма лар ; 
• кө лік мо ни тор ла рын да ғы жар на малар; 
• вок зал дар да, әуе жай лар да жә не бас қа үй-жай лар да (тер ми нал дар да, стан-

ция лар да) тау ар ла ры бар витриналар көр се ті ле ді.
Сау да нүк те ле рін дегі жар на ма: 

• сау да зал да ры ның жар на ма лық бе зен ді рі луі;

Сіздің  жарнамаңыз дың орны 
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Сіздің  
жарнамаңыз дың 

орны

Сіздің  
жарна ма-

ңыз дың 
орны

• сау да вит ри на ла ры (сырт қы жә не іш кі); 
• сау да ала ңын дағы маңдайшалар, бел гі лер, план шет тер; 
• витрина жап сыр малары;
• еден дік жап сыр ма лар; 
• дисп лей лер мен те ле ди дар мо ни тор ла ры;
• жар на ма бе ру ші нің атау ла ры мен сау да бел гі ле рі бар қаптамалар (қо     -

рап тар, кейс тер, орау қа ға зы, скотч пен тас па);
• ма не кен дер жә не бутафориялар;
• бликфангтер; 
• ті рек тер мен стеллаждар;
• фирмалық ба ға бел гі ле рі; 
• воб лер лер; 
• шелфтокерлер;
• бөл шек сау да бойынша қызметтердің ақ па рат тық жүй еле рі ар қы лы 

ау ыз ша жар на ма жасау.
Кә де сыйлық жар на ма: 

• жар на ма лық ақпараттары бар жазба кітапшалары;
• фирмалық мә ті ндері бар күн тіз бе лер; 
• жарнама және логотип жазулары бар автоқаламдар; 
• ком па ния ның бел гі ше ле рі, жа лау ша ла ры, қал та күн тіз бе ле рі, жар на-

ма лық бю вар лар;
• жар на ма лық мәтіндер жапсырылған бумалар;
• сызғыштар, кі тап тар ға ар нал ған бет бел гі лер;
• тер мо ме тр лер; 
• оттықтар  мен кілттерге арналған салпыншақтар және т.б.

Баспасөз жар на ма сы (та ра тпа қағаздар):
• прос пек ті лер;
• өнім ка та ло гі;
• пла кат тар;
• па рақ тар;
• ашық  хат тар;
• күн тіз бе лер;
• план шет тер;
• бро шю ра лар;
• ви зит  карталары.АР
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Ті ке лей жар на ма:
• пош та ар қы лы жар на ма (тікелей жарнама); 
• жар на ма лық ма те ри ал дар, дер бес, ақ па рат тық хат тар;
• те ле фон ар қы лы жар на ма; 
• «әр есік» қа ғи да ты бой ын ша жар на ма;
• те гін жар на ма лық га зет тер, па рақ ша лар, су ве нир лер.

Маркетингілік ша ра лар дағы жарнамалар:
• қоғаммен бай ла ныс шараларындағы жар на ма лар;
• көр ме  өткізу кезіндегі жар на малар;
• сау да витриналарын бе зен ді ру, тау ар лар ды көр се ту;
• кон фе рен ция лар, бас па сөз кон фе рен ция ла рын өт кі зу;
• клиент тер мен кез де су лер өт кі зу;
• түр лі қыз мет тер, же ңіл дік тер бе ру;
• клиент тер ге сый лық тар, кә де сый лар шы ға ру;
• дегустация өткізу;
• самплинг, тау ар лар ды те гін жет кі зу;
• таңғаларлық көріністер, спорт жа рыс та рын дағы, кон церт тердегі жар на-

малар;
• аял да ма лық кешендерді бе зен ді ру;
• та ны мал су рет ші лер ді, ак тер лер ді, спорт шы лар ды, ком мен та тор лар ды 

дү ке нге ша қы ру.
ATL, BTL маркетингілік ком му ни ка ция лар ке ше ні. Жарнамалық бюд-

жетті шартты түрде ATL жә не BTL-ға бө луге болады. АР
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ATL тер ми ні аме ри калық ком па ния лар дың бі рін де жар на ма лық бюд жет 
дай ын дау ке зін де, кей бір нұс қа ла рын да Procter & Gamble ком па ния сында кез-
дей соқ пай да бол ды де ген пі кір бар. 

Бюд жет жо ба сын да тек бұ қа ра лық ақ па рат құ рал да ры: те ле ди дар, ра дио, 
бас па сөз ар қы лы бе рі ле тін жар на ма лар ға, сырт қы жар на ма жә не ки но те атр-
лар да ғы жар на ма лар ға жұм са ла тын тө ле ма қы есеп тел ген. Бірақ қызметкерлер 
өнім үлгілерін тегін тарату, жеңілдіктер жүйесін ұсыну, демеушілік, байқау-
лар өткізу туралы ойланды. 

Кей іні рек жар на ма лық бюд жет тің бұл бө лі мі та ны мал бол ды жә не іс 
жү зін де бү кіл әлем де, оның ішін де Қа зақ стан да да қол да ны ла бас та ды. 

ATL – жар на ма ла рды таратуға арналған негізгі қаражат көздерін іске 
қосатын  тікелей жарнаманы орналастыру бойынша шаралар:
• те ле ди дар;
• ра дио;
• сырт қы жар на ма;
• кө лік те гі жар на ма;
• ки но те атр лар да ғы жар на ма;
• ин тер нет те гі жар на ма;

Ал қалған маркетингілік ком му ни ка ция лар BTL-ге тие сі лі.
BTL мынадай шаралардан тұрады:

• са ту ды дамыту;
• ті ке лей мар ке тинг;
• же ке са ту;
• көр ме лер;
• де меу ші лік жә не т.б. 

Зерт те ле тін өнім/қыз мет құ ндылығын соң ғы пай да ла ну шы ға ATL, BTL 
ар қы лы жет кі зу жос па ры. Сы нып та ал ма ның са ты лу ын ұй ым дас тыр ған Ти-
мур ту ра лы әң гі ме ні та ғы да қа рас ты ра мыз. Ти мур өзі нің сы нып тас та ры ның 
қа жет ті лік те рін бір те-бір те қа на ғат тан ды рып, ал ма дан шы рын, ком пот жә не 
пи рог тар ды дай ын дап, өнім ді ке ңей ту мүм кін ді гін зерт теді. Не ме се бү кіл мек-
теп ке ал ма ны өт кі зу ге ба са на зар ау да ра бас та ды.

Мұ ны іс теу үшін ол өнім ді іл ге рі ле ту ге ар нал ған ме ха ни зм дер ге мұқ таж, 
се бе бі ол мек теп тегі әр бір оқу шы ға ке ліп, ал ма ұсы на ал май ды. Ол үшін жар-
на ма ға ар нал ған қол же тім ді ATL-құ рал дар жи ын ты ғын таң дай ды. Мы сал ы, 
мек теп оқу шы ла ры ның элект рон дық пош тала ры  жә не әлеу мет тік же лі ле рі, 
пош та лық хат тар жә не жар на ма лық си пат та ғы ха бар ла ма ларды таңдайды. 

Қол да ныс та ғы жар на ма ны ны ғай ту үшін ол мек тептегі бас кет бол ко ман-
да сы ның де меу ші сі бо ла ала ды, су сын ды те гін сы нау ды ұсы на ды. Ол сон дай-ақ 
көр ме нің не ме се іс-ша ра ның бө лі гі ре тін де ал ма жеу дің ар тық шы лық та ры 
ту ра лы ақ па рат ты та ра ту мен ай на лы са ала ды. Бұл – BTL құ ра лы.

Өт­кі­зу­ на­ры­ғы	 –	 кең	 ма	ғы	на	сын	да	 кә	сі	по	рын	ның	 ша	ру	ашы	лық	 қыз	ме	ті	нің	
ақыр	ғы	мақ	саты	 бо	лып	 та	бы	ла	тын,	 тау	ар	лар	мен	 қыз	мет	тер	ді	 ұсы	ну	ға	 ар	нал	ған	
кез	кел	ген	эко	но	ми	ка	лық	ке	ңіс	тік.

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен
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BTL	жә	не	ATL	жар	на	ма	ла	ры	ның	танымал	мы	сал	да	ры	мен	та	ны	сы	ңыз	дар	(«№25	
қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

Топтық жұмысты ұйымдастыры ңыз дар. Берілген сұрақтарды тал қы ла-
ңыз дар:
1. Мақсатына байланысты жарнаманың қан дай түр ле рі бар?
2. Орналастыру орны мен түр ле ріне қарай жарнаманың қан дай түр ле рі 

бо ла ды?
3. Бұқаралық ақпарат құралдарында ғы жарнаманың мазмұнын қалай 

сипаттауға болады?
4. Сыртқы жарнама дегеніміз не?
5. Баспа жарнамасының мазмұнын қалай сипаттауға болады?
6. Кәдесыйлық жарнаманың мазмұнын қалай сипаттауға болады? 
7. АТL дегеніміз не?
8. BTL дегеніміз не?

АТL және BTL-ге бөлу қалай қалыптасты? Пікір алмасу.

Топ ішінде тал қы ла ңыз дар:
1. АТL және BTL-дің айырмашылығын анық  та ңыздар.

Тақырып мазмұны бойынша тірек-сызба құ рас ты ры ңыздар.

АТL және BTL арқылы ұсынылатын қызметтің құндылығын соңғы 
пайдаланушыға жеткізу жоспарын құ рас ты ры ңыздар.

Білім беру ұйымының білім беру саласында ғы қызметтерін жүзеге 
асыруға арналған жарнама құ рас ты ры ңыз дар.

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап­са­лыс­ты­рай­ықТал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Ұсы	ны	лып	отыр	ған	қыз	мет	тің	құн	ды	лы	ғын	ес	ке	ре	оты	рып,	өз	өңі	рлерің	ізде	пай	да­

ла	ну	ға	бо	ла	тын	ту	рис	тік	фир	ма	жұ	мы	сын	ұй	ым	дас	ты	ру	үшін	ATL	жә	не	BTL	ар	қы	лы	
дайын	дал	ған	жар	на	ма	ның	бір	не	ше	тү	рін	таң	да	ңыздар.АР
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Сайт­трафигі­– трафик сайта	–	website	traffic
Ойыншылар­– тизеры – teasers
B2C­– B2C	–	B2C
С2С­– С2С	–	С2С
B2B­– B2B	–	B2B

 3.8 ОН­ЛАЙН-МАР­КЕ­ТИ­НГІЛІК­­
КОМ­МУ­НИ­КА­ЦИЯЛАР­­

Қа­зір­гі­за­ман­ғы­сан­дық­мар­ке­тинг­құ­рал­да­ры.­
Сайт­­–­сан­дық­мар­ке­тинг­құ­ра­лы­ре­тін­де.­

Әлеу­мет­тік­ме­ди­ада­алға­жылжыту
Сандық мар ке ти нг інің құ рал да ры. Интернеттегі жарнама – интернет 

желісінде тауарлар мен қызметтер туралы ақпарат ұсыну үлгісі.
1) SEO (Search Engine Optimization, із деу жүй есін оң тай лан ды ру) – Интер-

неттегі із деу жүйелерінде өз сайтыңызды іздеу бойынша алдыңғы қатарға 
шығару мақсатында жасалатын іс-әрекеттер.
Ар тық шы лық та ры:
• сайт  тра фи гін арт ты ру;
• алға жылжыту үшін төленетін ба ға ның төмендігі;
• сайт қа ке лу ші ле рді тұтынушыларға айналдыру;
• са тып алу шы ға жарнаманың те ріс әсе рін барынша азайту;
• мақ сат ты ауди то рия ны із деу ді же ңіл де ту.
Кем ші лік те рі:
• сайт тың маз мұ нын із деу жүй еле рі нің сұраныстарына сәй кес тен ді ру 

үшін үне мі мониторинг жүргізу қа жет ті лі гі;

Есі­ңе­тү­сір!

–	 	Дәс	түр	лі	жар	на	ма	ның	түр	ле	рі	қандай?

–	 ATL,	BTL	мар	ке	ти	нгілік	ком	му	ни	ка	ция	
ке	ше	ні	деген	не?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 сандық	маркетингтің	мәні;

–	 сандық	маркетинг	арқылы	соңғы	тұты­
нушыға	дейін	зерттелетін	өнімнің/қызмет	
көрсетудің	құндылықтарын	жеткізу	
жоспары.

Бұл­қы­зық!

Ор	на	лас	қан	еліне	қа	ра	мас­
тан	 «McDonald's»	 ком	па	ния­
ның	не	гіз	гі	та	бы	сын	су	сын	дар	
құ	рай	ды.	
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• сайт тың маз мұ нын уа қы ты лы жа ңар тып отыру;
• жарнамалық науқанның қажетті нә ти же ле ріне же ту үшін ұзақ уа қыт 

қажет;
• сайт ты әр түр лі із деу жүй еле рі нің кри те рий ле рі не сәй кес тен ді ру 

қа жет ті лі гі.
2) Кон текс тік жар на ма – Ин тер нет парақшасының кон текс ті не (лат. кон-

текст – «бай ла ныс») сәй кес көр се ті ле тін ин тер нет-жар на ма тү рі. Бас қа ша 
айт қан да, ол із деу жүй еле рін бас шы лық қа ала тын не гіз гі сөз дер прин ци-
пін де жұ мыс іс тей ді. 
Ар тық шы лық та ры: 
• не гі зі нен, тек МА жә не қызығушылық танытқан клиент тер; 
• із деу нә ти же ле рін ен жар на ма ны бір ден кө ру ге бо ла ды; 
• іздеу жүйесінің тала бына сәйкес сайтты мін дет ті түр де оң тай лан ды-

ру дың қажеті жоқ;
• ре мар ке тинг: егер белгілі бір компанияның сайтын қара ған әлеу ет ті 

тұ ты ну шы келесі бір сайтқа кіргенде алдыңғы компанияның жарна-
масы жанама түрде шығып тұрады, яғни кон текс тік жар на ма жа сай ды; 

• шы ғындар ды қа да ға лау мүм кін ді гі. Тө лем әлеу ет ті тап сы рыс бе ру ші-
лер дің қа жет ті сайт қа кіргендігі үшін жүргізіледі; 

• жыл дам әсер. SEO-ға қа ра ған да кон текс тік жұ мыс нәтижесі қыс қа 
мер зім де се зі ле ді. Әдет те, жарнамалық науқан басталған бі рін ші ап та-
 да сіз ди на ми ка ны кө ре ала сыз. 

Кем ші лік те рі:
 • жар на ма лық хабарламаларды басып, сайтқа өту санының аздығы 

(сайт  тың та қы ры бы на бай ла ныс ты); 
• жар на ма ның әсе рі жә не жалықтырып жіберуі; 
• көрсету құны бекітілмеген, аук ци он дық жүйе; 
• SEO-ға қа ра ған да жұмсалатын бюд жет әл де қай да жо ға ры.

3) Ме диа жар на ма – ой ын- сау ық түріндегі жар на ма ның ерек ше тү рі. Оның 
бас ты мін де ті – адам ның на за рын ау да ру. Мы са лы, жар на ма лық сайт тар да 
ор на лас ты рыл ған ани ма ция лық не ме се ста ти ка лық бан нер лер, ой ын-
шық тар, бей не лер.
Ар тық шы лық та ры:
• бел гі лі бір фак тор лар ға (жы ны сы, жа сы, жұ мыс тың кө ле мі жә не т.б.) 

байланысты тұтынушыларға ық пал ету мүм кін ді гі;
• сәтті шыққан бан нер ес те сақ тала ды; 
• ауди то рия ны қамту жолдарын тал дау мүм кін ді гі. Жар на ма ор на лас-

ты ры лған сайт қа кіру саны неғұрлым кө п бол са, соғұрлым тиімді; 
• бренд ту ра лы ақ па рат ты арт ты ру дың ең ти ім ді құ ра лы. 
Кем ші лік те рі:
• қо мақ ты қар жы салу; 
• сайтқа кіру ші лер дің бәрі бірдей клиент бола бермейді. 

4) SMM (Social Media Marketing) – әлеу мет тік медиадағы маркетинг – әлеу-
меттік же лі лер де тау ар лар мен қыз мет тер ді ұсыну.
Ар тық шы лық та ры:
• нақ ты белсенді ауди то рия;АР
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• әлеу мет тік же лі лер де жар на ма лау ақы-
сыз бо ла ды;

• клиент тер дің ұсы ныс та ры  жә не наразы-
лық та ры мен тез жұ мыс іс теу мүм кін-
ді гі;

• ком па ния ның да муы н, өз ге ріс те рі н, 
про мо-ак ция ла ры н жә не т.б. қадағалап 
отыра тын тұ рақ ты клиент тер дің ауди-
то рия сын қа лып тас ты ру.

Кем ші лік те рі:
• үнемі мақ сат ты ауди то рия бола бермейді;
• «та қы рып тардың» барлығы бір дей әлеу мет тік же лі лер де қолдауға ие бола 

бермейді. Әдет те SMM B2C, C2C (анықтамаларын глоссарийден қараңыз) 
үшін жақ сы жұ мыс іс тей ді. Ал, B2B үшін жұ мыс іс теу оңай емес;

• қо ғам ға қыз мет ету көп уа қыт ты талап ете ді, әлеу мет тік же лі лер ге 
үне мі шығып оты ру қа жет. Егер ком па ния ұзақ уа қыт бойы кө рін бей 
кет се, оны ұмы та бас тай ды. 

• бә се ке лес тіктің жо ға рылығы. Әр қай сы сы үздіктердің қатарына шы ғу  ға 
ты ры са ды, сон дық тан ком па ния лар жоғары деңгейде жұмыс істеуі ке рек.

5) Ви рус тық мар ке тинг – әр түр лі жар на ма лық та ра ту әдіс те рі нің ор тақ 
атауы, оларды ақпаратты алушылардың өздері таратады.
Ар тық шы лық та ры:
• жыл дам әрі оңай ор на ла са ды;
• жар на ма ның жалықтыратын әсе рі нің бол мауы на жә не өнім ге се нім нің 

ар туы на бай ла ныс ты клиент тің сатып алу ниеті арт ады;
• экологиялық жағынан тиімді;
• жарнаманы нақты тұтынушыға бағыттау;
Кем ші лік те рі:
• уа қыт ша әсер;
• жарнамалық науқанның нә ти же сін бол жау қи ын;
• кейде өн ді ріс тік шы ғын дардың жо ға ры болуы;
• мақ сат ты ауди то рия ға қатысты шек теу лер.

6) E-mail жа ңа лық та ры – жар на ма лық маз мұн да ғы хат.
Ар тық шы лық та ры:
• әр түр лі па ра ме тр лер: қыз мет тү рі, геог ра фия лық ор на ла суы, жа сы 

жә не т.б. бой ын ша мақ сат ты ауди то рия ны қа лып тас ты ру мүм кін ді гі;
• тұ рақ ты ауди то рия;
• ег жей-тег жей лі есеп бе ру жә не ти ім ді лік ті ба ға лау мүм кін ді гі.
Кем ші лік те рі:
• жалықтырып жіберу;
• спамға-ға кі ру ық ти мал ды лы ғы (элект рон ды пош та, жар на ма лық 

хат тар жә не т.б. Ин тер нет те не ме се элект рон дық пош та ар қы лы же ке 
ком па ния лар жі бер ген адресатқа қажетсіз ақпараттар).

7) Контент-мар ке тинг – клиент тер ге/або не нт тер ге/тұ ты ну шы лар ға пай да лы 
ақ па рат жа сау жә не та ра ту. Кейде жар на ма түрінде болмауы мүмкін, бірақ 
әр қа шан сұ ра ныс қа ие.АР
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Ар тық шы лық та ры:
• оқыр ман дар дың се ні міне тез ара да кіру мүм кін ді гі. Тіп ті алғашқы 

ма қа ла да ком па ния ны та ны мал ете ала ды жә не із деу жүй еле рі ндегі ең 
көп қаралатындардың тізіміне шығаруы мүм кін;

• та ны мал бо лу. Әр бір жа ңа ба сы лым да ком па ния, ре сурс жә не өнім ту ра лы 
жағымды әсер қа лып та са ды, ком па ния  тұтынушылардың ес інде қалады;

• SEO-мен жақ сы қа рым-қа ты нас. SEO арқылы жұ мыс іс тей тін қажетті 
контентті құру ар қы лы тра фик ті арт ты ру мүм кін ді гі бар;

• жақ сы мә тін жар на ма си яқ ты кө рін бей ді жә не сіздің тіркелу ші-
леріңіздің на ра зы лығын ту ғыз бай ды.

Кем ші лік те рі:
• жақ сы ко пи райт ер лер мен мә тін жа зу шы лар  қа жет;
• мә тін дер ді жа зу үшін уа қыт қа жет;
• оқыр ман дар дың барлығы бірдей клиентке айналмайды.
Веб-сайт  (ағылш: Website, web – «өр мек», site – «орын») – бір ме кен жай ға 

бі рік ті ріл ген ком пью тер же лі сін дегі (до мен нің атауы не ме се IP-мекенжайы) 
же ке тұл ға ның не ме се ұй ым ның құ жат та ры ның жи ын ты ғы. Бұл сайттың  
Ин тер нет те ор на лас қандығын біл ді ре ді.

Бү гін де ком па ния ның веб-сай тының бо луы – қыз мет көр се ту не ме се 
клиент тер ге тау ар лар ды са ту бой ын ша жұ мыс іс тей тін ком па ния лар үшін ком-
мер ция лық жа ғы нан ти ім ді. Сайт  – тұ ты ну шы лар ды тар ту ға жә не се рік тес-
тер мен қа рым-қа ты нас ор на ту ға ар нал ған қу ат ты құ рал. Сайт пен жұ мыс іс теу 
ти ім ді лі гі жоғары, ме нед жер лер клиент тер дің жалпылама мә се ле ле рі не алаң-
дамайды, тап сы рыс тар ин тер нет-дү кен дер де ав то мат ты түр де орындалады, ал 
тұ ты ну шы лар ды бү кіл ел ден та бу ға бо ла ды.

Сандық­маркетингтің­заманауи­құралдары
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Сандық мар ке тинг, со ның ішін де SMM-нің мә ні. Қа ра пай ым түр де SMM – 
жар на ма лық жә не маз мұн ар қы лы түр лі әлеу мет тік же лі лер де өнім дер ді не ме се 
қыз мет тер ді ұсыну ға ар нал ған маркетингілік про цесс. Әлеу мет тік же лі лер де гі 
маркетингілік нау қан ның мақ сат та ры кез кел ген бас қа маркетингілік нау-
қан ның мақсаттарына сәйкес (ай та лық, са ту кө ле мін ұл ғай ту) не ме се әлеу мет тік 
же лі лер дегі жұмыстарға қарай шағын көлемде (мы са лы, Facebook-та ғы або-
нент тер са ны ның кө беюі не ме се твит тер дің са нын кө бей ту үшін) бо луы мүм кін.

Маркетингілік белсенілік тү рі ре тін де SMM же лі де жұ мыс іс тей тін ком па-
ния лар ға жә не же лі ден тыс жұ мыс іс тей тін дер ге:
• сайт тар ды бас қа ра тын бло гер лер не ме се веб-ше бер лерге;
• Ин тер нет ке қатысы жоқ биз нес пен айналысатын ша ғын ком па ния лар дың 

ие ле ріне;
• Ин тер нет ке қо сыл ма ған биз нес те жұ мыс іс тей тін ком па ния лар дың ие ле-

ріне қолайлы.
Әлеу мет тік же лі лер де мар ке тинг көп те ген жұ мыс әдіс те рін қам ти ды. 

Олар дың ішін де ең та ны малы – бренд қау ым дас тық та ры н құ ру (әлеу мет тік 
же лі лер де гі ком па ния өкілдерін құ ру), блогосфе ра мен жұ мыс іс теу, бе дел дін 
бас қа ру, же ке бренд тер жә не стан дарт ты емес құ рал дар.

SMM – өте ди на ми ка лық про цесс, сон дық тан жа ңа процестердің пай да бо луына 
орай ауди то рия ның да өз ге ріп отыратын мүд де ле рін үне мі қа да ға лап отыру қа жет.

Қа зір гі уа қыт та әлеу мет тік же лі лер дің біз дің өмі рі міз ге үл кен әсе рін ти гі-
зе ті нін ұмытпау ке рек. Егер әлеуметтік желінің маңызын ескермесек, ком-
па ния өзі нің на рық та ғы үле сін бә се ке лес те рі не бе ріп қояды.

Зерт те ле тін өнім/қыз мет құндылығын түп кі пай да ла ну шы сы на сандық 
маркетинг, SMM ар қы лы жет кі зу жос па ры:
• Ин тер нет ст ра те гия сы ның не гіз гі мін дет те рі;
• Ин тер нет тің көмегімен бренд ту ра лы жа ңа лық тар мен оқи ға лар ды ұсыну 

жос па ры;
• аудиториямен өза ра әре кет те су  үшін жоспарланған не гіз гі ар на ла р мен 

фор мат та р: сайт , әлеу мет тік ме диа, бан нер жә не ті ке лей жар на ма, үшін ші 
та рап сайт та рын да ғы жа рия ла ным дар, бі ре гей контент құ ру, элект рон дық 
пош та ны та ра ту, ке рі бай ла ныс жә не ке рі бай ла ныс пен жұ мыс іс теу;

• же келеген баптар бойынша бөле отырып, ин тер нет -қолдауға арналған 
то лық бюд же т;

• не гіз гі бә се ке лес тер мен са лыс тыр ған да ком му ни ка ция ның не гіз гі ар тық-
шы лық та ры;

• BTL қол дауға қа жетті шы ғар ма шы лық ма те ри ал дар ті зі мі;
• Ин тер нет те гі жұмыс бойынша бас ты іс-әре кет тер дің си пат та ма сы: не гіз гі 

мақ сат, қол дау ай ма ғы, мақ сат ты ауди то рия, ке зең, ұзақ ты ғы, не гіз гі 
медиа көр сет кіш те рі;

• әр бір жос пар лан ған іс-әре кет тің ти ім ді лі гін бол жау.

«Ой­ын­ар­қы­лы­үй­ре­нейік»

Қа	зақ	стан	на	ры	ғын	да	FMCG	өні	мін	жыл	жы	ту	дың	мар	ке	ти	нг	ілік	ст	ра	те	гия	сын	
да		йын	дау.АР
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1473­бөлім.	Әре	кет	тегі	мар	ке	тинг	

Күн	де	лік	ті	сұ	ра	ныс	қа	ие	тау	ар	лар	(кең	сұ	ра	ныс	ты,	ағыл	шын	ті	лін	де	FMCG	–	Fast	
Moving	Consumer	Goods)	–	са	лыс	тыр	ма	лы	түр	де	ар	зан	жә	не	тез	са	ты	ла	тын,	са	тып	
алу	шы	лар	дың	көп	бө	лі	гі	күн	де	лік	ті	тұ	ты	на	тын	тау	ар	лар	дың	(әсі	ре	се	же	ңіл	жә	не	азық­
тү	лік	өнер	кә	сі	бі	нің	тау	ар	ла	ры)	жал	пы	атауы.

FMCG	на	ры	ғы	–	бә	се	ке	лес	ті	гі	жо	ға	ры	жә	не	бар	лық	әдіс­тә	сіл	де	рі,	құ	рал	да	ры,	
жыл	жы	ту	жә	не	са	ту	жол	да	ры,	са	ту	сти	лі	бой	ын	ша	же	тіл	ді	ріл	ген	на	рық.

Ең	ірі	FMCG­ком	па	ния	лар	–	Johnson	&	Johnson,	Reckitt	Benckiser,	Colgate,	
Procter	&	Gamble,	Henkel,	Unilever,	Coca­Cola,	PepsiCo,	Nestlé,	Danone,	Mars,	Heinz,	
Kraft.	Әлем	дік	FMCG­бренд	те	рі	нің	ең	көп	бө	лі	гі	осы	ті	зім	де	гі	ком	па	ния	лар	ға	тие	сі	лі.

Қа	зақ	стан	на	ры	ғын	да	олар	дың	өкіл	де	рі	жұ	мыс	іс	тей	ді.
5–6	адам	нан	топ	қа	бө	лі	ні	ңіз	дер.	Әр	бір	топ	жо	ға	ры	да	ата	ған	ком	па	ния	лар	дың	іші­

нен	бір	бренд	ті	таң	дап	алып,	төмендегідей	мар	ке	ти	нг	ілік	тал	да	ма	құ	рас	ты	ра	ды:
–	 мақ	сат	ты	ауди	то	рия	сын;
–	 ұра	нын;
–	 ней	минг;
–	 қа	рым­қа	ты	нас	тың	оф	лайн	жә	не	он	лайн	ка	нал	да	рын	анықтау;
–	 жар	на	ма	лық	өнім	нің	сыр	қы	тү	рін	құ	рас	ты	ру;
–	 әлеу	мет	тік	же	лі	лер	де	гі	ор	нын	құ	рас	ты	ру;

Әр	бір	орын	дал	ған	жұ	мыс	қа	1	балл	бе	рі	ле	ді.
Қа	зақ	стан	дық	FMCG	өн	ді	ру	ші	сі	не	мар	ке	ти	нг	ілік	тал	дау	жа	сал	са,	әр	бір	орын	дал	ған	

тап	сыр	ма	ға	2	балл	бе	рі	ле	ді.

Сан­дық­мар­ке­тинг	 –	 әлеу	ет	ті	 клиент	тер	ді	 тар	ту	 жә	не	 олар	ды	 тұ	ты	ну	шы	лар	
ре	тін	де	 сақ	тап	 қа	лу	 үшін	 сан	дық	 тех	но	ло	гия	лар	ды	 пай	да	ла	на	тын,	 тау	ар	лар	мен	
қыз	мет	тер	дің	 тар	ге	тив	ті	жә	не	ин	те	рак	тив	ті	мар	ке	тин	гін	бел	гі	леу	үшін	 қол	да	ны	ла­
тын	жал	пы	тер	мин.	Әр	түр	лі	әдіс	тің	кө	ме	гі	мен	бренд	ті	ал	ға	жыл	жы	ту	жә	не	өт	кі	зі	лім	
дең	гей	ін	арт	ты	ру	сан	дық	мар	ке	ти	нг	інің	бас	ты	мін	де	ті.

Сайт­­тра­фи­гі	–	бел	гі	лен	ген	уа	қыт	ке	зе	ңін	де	(не	гі	зі	нен	ал	ған	да,	бір	күн	ішін	де)	
бел	гі	лі	бір	көз	дер	ден	сайт	қа	ке	лу	ші		лер	дің	жал	пы	са	ны.

Ин	тер	нет­мар	ке	тинг	практикасы	ту	ра	лы	мә	лі	мет	пен	та	ны	сы	ңыз	дар	(«№26	қо	сым­
ша	ма	те	ри	ал»).

Өткен материал бойынша сұрақ тар ға жау ап бе рі ңіздер. 
1. SEO дегеніміз не?
2. SEO-ның артықшылықтары мен кем ші лік тері қан дай?
3. Контекстік жарнама дегеніміз не?
4. Контекстік жарнаманың артықшылықтары мен кем ші лік тері қан дай?
5. Медиа-жарнама дегеніміз не?
6. Медиа-жарнаманың артықшылықтары мен кем ші лік тері қан дай?

Эн­цик­ло­пе­дия­бет­те­рі­нен

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

Сұрақтарға­жауап­берейік
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7. SMM дегеніміз не?
8. SMM-нің артықшылықтары мен кем ші лік тері қан дай?
9. Вирустық маркетинг дегеніміз не?
10. E-mail жіберілімдер дегеніміз не?
11. Контент-маркетинг дегеніміз не?
12. Маркетингтегі сайт дегеніміз не?

1. Не лік тен әлеуметтік желілердегі маркетингілік науқандарды тиі сін ше 
бағаламау дұ рыс емес?

2. Не лік тен аудиторияның өзгеріп отыратын мүддесін және жаңа тренд-
тердің пайда болуын үнемі қадағалап отыру ке рек?

1. SEO мен контекстік жарнаманың арасында ғы айыр ма шы лық  ты анық -
та ңыздар. 

2. SMM және контенттік маркетинг арасында ғы ұқсастықты табыңыздар.

Тақырып мазмұнынында ғы ұғымдардың өзара байланысын анық  та-
ңыздар және кесте түрінде жазыңыздар.

Сандық маркетинг арқылы виртуалды фирманың стра те гия лық даму 
жоспарын дайындаңыздар.

«Миға шабуыл» әдісі бойынша пікір алмасыңыздар.
Сандық маркетинг арқылы әзірленген виртуалды фирманың стра те-

гия лық даму жоспарын талдап, елдегі ең қолайлы әлеуметтік қызметтерді 
таңдап, олардың басымдықтарын дәлелдеңіздер. 

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап­са­лыс­ты­рай­ықТал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

Шы­ғар­ма­шы­лық­тап­сыр­ма
Сы	нып	тас	та	ры	ңыз	дың	сандық	мар	ке	тинг	кө	ме	гі	мен	дай	ын	да	ған	вир	туал	ды	фир­

маның	ст	ра	те	гия	лық	даму	жос	пар	ла	ры	ның	өзек	ті	лі	гін	ба	ға	лай	оты	рып,	ең	жақ	сы	сын	
таң	да	ңыздар.
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4-бөлім.  
ОЙЛАУ­ДИЗАЙНЫ

Оқу­мақ­сат­та­ры:
•	 ой	лау	ди	зай	ны	әдіс	те	ме	сі	нің	ке	зең	де	рін	қол	да	на	оты	рып	прак	ти	ка	лық	тап­

сыр	ма	лар	ар	қы	лы	клиент	тер	ге	ба	ғыт	тал	ған	ше	шім	дер	ді	құ	ру;
•	 жи	нал	ған	ақ	па	рат	ты	тал	дай	ды,	жүйе	лей	ді	жә	не	тү	сін	ді	ре	ді;
•	 ана	ли	ти	ка	лық	ой	лау	дағ	ды	ла	ры	мен	та	ны	са	ды;
•	 өзі	нің	идеяла	рын	ой	лап	та	бу	мен	да	мы	ту	үшін	оң	әсер	ету	тә	сіл	де	рін	мең	ге­

ре	оты	рып,	«миға	ша	бу	ыл»	әдісінің	қа	ғи	да	ла	ры	мен	та	ны	са	ды.
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Ой­лау­ди­зай­ны­– ди зайн-мыш ле ние – design thinking
Ди­зайн-ой­шыл­да­р­– ди зайн-мыс ли те ли	–	design­thinkers

 4.1 ­ОЙ­ЛАУ­ДИ­ЗАЙ­НЫНА­КІРІСПЕ

Ой лау ди зай ны – бұл ди зайн нан 
алыс адамдардың кең ау қым ды мін дет-
тер ді ше шу үшін ди зайн құ рал да рын 
пай да ла нуы.

Ой лау ди зай ны, не гі зі нен, ин ту-
иция ға, мі нез-құ лық мо де лін та нып бі-
лу ге, функ цио нал дық және эмо ция лық 
салмақ салатын идеяларды жа сай бі лу ге 
не гіз дел ген. Өкі ніш ке орай, се зім ге, 
түй сік ке жә не ша быт қа сүй ене оты рып, 
биз нес құрып тәуекелге баратындар аз, 
алай да қа зір гі әлем де то лық оңтайлан-
дырылған биз нес тің де та бы сқа жету 
мүмкіндігі аз.

Ең прог рес сив ті ком па ния лар – эмо-
ция лар мен есеп теу лер дің бірлесуін 
таңдайды: ди зай нер лер дай ын өнім ді 
жай ға на «безендіріп» қоймайды, оны 
әзір леу ге бел сен ді қа ты са ды.

Бас қа ру дың ғы лы ми түрде ұй ым-
дастырылуын жақ тау шы ла рға қа ра-

ған да, ди зайн-ой шыл дар мақ сат қа же ту дің дұ рыс жо лы көп деп бі ле ді. Олар 
қай жер де бол са да ин но ва ция ның бас та ма шы сы на ай на ла ды.

Та быс ты жо ба – мұ қи ят дай ын дал ған жо ба. Дай ын дық ке зе ңі нің не гіз гі 
эле ме нт те рі: бри ф құ ру, ко ман да мү ше ле рін ірік теу жә не осы ко ман даға креа-
тив ті жұ мыс ке ңіс ті гін ұсы ну.

Кез кел ген жо ба шек теу лерден, прог рес ті өл шеу критерийлері мен мақ сат-
тардан, бюд жет, қол же тім ді тех но ло гия лар, на рық тағы бос орындар жә не т.б. 
көр се тіл ген бри ф тен (ағылш. brief – «нұсқаулық, ақпар») бас та ла ды.

За ма науи жо ба лар дың күр де лі лі гі ди зай нер лер ді ко ман да ға бі рік ті ру ге 
мәж бүр лей ді. Мә се лен, ав то көлік мо де лі мен он да ған ди зай нер , ал әр бір жа ңа 
ғи ма рат ты са лу үшін жүз де ген сәу лет ші лер жұ мыс іс тей ді. Со ны мен қа тар 
ди зай нер лер ге пси хо лог тар мен, биз нес са ла сын да ғы са рап шы лар мен, жа зу-
шы лар мен жә не ре жис сер лер мен жиі ын ты мақ та су ға ту ра ке ле ді. Шы ғар ма-
шы лық ұжым дар да кейбір мамандардың жетіспеуі байқалып отырады, маман-
дарға түрлі сала иелерімен өза ра іс-қи мыл жа сай бі лу талабы жүктеледі. Бұл 
дағды салааралық командалардың өкілдерін көп пәндік топтардың қызметкер-
лерінен ерекшелендіреді, себебі әрбір маман нақты өз жұмысын жасайды.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 SEO	де	ге	ні	міз	не?

–	 SEO­ның	ар	тық	шы	лық	та	ры	
мен	кем	ші	лік	те	рі	қан	дай?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 ой	лау	ди	зай	ны	ның	мә	ні;

–	 ой	лау	ди	зай	нының	қолда­
нылуы;

–	 ой	лау	ди	зай	ны	тә	сіл	де	рінің	
биз	нес­идея	лар	ды	із	дес	ті	ру	
мен	биз	нес­процестерді	
ұй	ым	дас	ты	ру	дың	дәс	түр	лі	
тә	сіл	де	рі	мен	са	лыс	тыр	ған	да	ғы	
ар	тық	шы	лық	та	ры.
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Ди зайн-ой шылдар пси хо ло гия ны зерт те ген сәу лет ші, MBA дә ре же сі бар 
су рет ші не ме се мар ке то логияда тә жі ри бе сі бар ин же нер бо луы мүм кін. Көп 
салалық ко ман да да әр кім өзі нің кә сі би көз қа ра сын қор ғағандықтан, бұл ұзақ  
дау лар дың се бе бі бо ла ды.

Ди зайн-ой шылдар үшін дұ рыс не ме се дұ рыс емес мі нез-құ лық бол май ды, 
кез кел ген мі нез-құ лық бел гі лі бір ма ғы на ға ие. Оның мін де ті – адам дар дың 
не ні қа лай ты нын тү сі ніп, қамтамасыз ету.

Адам дар дың нақ ты қа жет ті лік те рін білу өте қи ын, өйт ке ні адам дар кез кел-
ген қо лай сыз дық тар ға шығармашыл түрде икемделіп кетеді: қау іп сіз дік бел-
дік те рі не оты ра ды, қол дарына пин-код тарды жа за ды, есік тұт қа ла ры на пид-
жак тарын іле ді жә не ве ло си пед тер ді парк те гі орын дық тар ға бай лай ды. Ген ри 
Форд: «Егер мен клиент тер ден олар ға не қа жет еке нін сұ ра сам, олар: «жылда-
мырақ шабатын ат» деп жау ап бе рер еді. Сон дық тан фо кус-топ тар жә не сау-
ал на ма лар си яқ ты дәс түр лі әдіс тердің аясында: «Сіз не қа лай сыз?» деп сұ рау 
арқылы нақты ақпарат алу қиын. Ди зайн-ой шыл дар дың на ғыз өне рі адам дар ға 
өз де рі нің жа сы рын қа жет ті лік те рін көрсетуге кө мек те суіне негізделеді. Бұ ған 
та быс ты ди зайн-бағ дар ла ма ның үш өза ра кү шей ті ле тін эле ме нт те рі не: қы ра-
ғы лық, бай қам паз дық жә не эм па тия ға ба ғыт та лып қа на қол жет кі зу ге бо ла ды.

Қы ра ғы лық – кең се ден сырт қы әлем ге шы ғу жә не қа ра пай ым өмір дегі 
адам дар дың мі нез-құл қын мұ қи ят зерт теу. Адамдардың бей са на лық әре-
кет тері оларға шын мә нін де не қа жет екен ді гін білдіреді.

Шы дам ды жә не мұ қи ят ба қы лау шы дү кен  ие сінің жел ден есік жа бы лып 
қал мас үшін есік ас ты на бал ға са ла тынын байқайды.

Бай қам паз дық – адам дар дың не іс теп жат қа нын кө ре бі лу жә не олар не 
ту ра лы ай тып жат қа нын ес ти бі лу. Қа ра пай ым адам дар ды ба қы лау еш қан дай 
жа ңа ақ па рат бер мей ді. На рық тағы қарапайым клиент тер дің әдет те рін зер де-
леу дің ор ны на, бас қа ша өмір сү ре тін ерек ше пай да ла ну шы лар ды та бу ке рек, 
олар бас қа ша ой лай ды жә не тұ ты на ды. 

Эм па тия – қор ша ған адам дар дың се зім де рін, үміт те рін жә не ой ла рын 
дәл солар секілді қабылдай білу қабілеті. Ең ал ды мен, адам дар дың мі нез-құл-
қы ның қандай да бір ақыл ға қо ным ды эле ме нт те рі – күр де лі жә не қа ра ма-
қай шы әлем мен кү ре су тә сіл де рі еке нін ұғы ну ке рек. Ди зайн-ой шыл дар дың 
мис сия сы – өз ба қы лау ла рын құн ды ақ па рат қа, ал ақ па рат ты өмір ді өз гер те тін 
өнім дер мен қыз мет тер ге ай нал ды ру.

1970 жыл дар да ғы Xerox PARC үшін гра фи ка лық ин тер фейс жа са ған Тим 
Мотт жә не Лар ри Тес лер «жұ мыс үс те лі» ме та фор асын  ұсын ды. Әр бір әле-
ует ті пай да ла ну шы ға та ныс бұл образ ком пью тер ді алыс, күр де лі жә не жо ға ры 
ғы лы ми тех но ло гия дан кең се де жә не тіп ті үй де пай да ла ну ға бо ла тын ас пап-
тар ға ай нал ды ру ға кө мек тес ті.

Экс пе ри менттер
Шы ғар ма шы лық ко ман да да қа те лік терге арналған орын, уа қыт жә не 

бюд жет бо луы ке рек. На ғыз ди зайн-ой шыл дар жа ңа ба ғыт тар мен идея лар ды 
із деу ге ұм ты ла ды.

1960 жыл да ры Hewlett-Packard-тің жас ам би циоз ды ин же нері Чак Хауз 
кор по ра тив тік ере же лер ді бұз ды жә не элект рон ды-сәу ле лі тү тік тер де гі кең 
фор мат ты эк ран дар ды әзір леу бой ын ша құ пия зерт ха на құр ды. Осы заң сыз АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



152

жо ба ның нә ти же сі бі рін ші ком мер ция лық, та быс ты гра фи ка лық дисп лей бол-
ды, ол кей ін нен Нил Арм ст ронгтың Айда жә не бас қа да көп те ген са ла лар да 
«се ру ен деу» транс ля ция сы үшін қол да ныл ған.

Про то тип тер ді жа сау. Про то тип жа сау үшін де идеяны жыл жы ту жә не 
ке рі бай ла ныс алуға қажетті уа қыт, күш пен ақ ша жұм сау ға ту ра ке ле ді. Өнім 
қым бат жә не күр де лі бол ған сай ын, со ғұр лым аяқ тал ған си яқ ты көрінеді, оны 
жасаушылар да дұрыс сын ес ті гі сі ке ле ді. Со ны мен қа тар мо дель дің күш ті жә не 
әл сіз жақ та ры ту ра лы ақ па рат не ғұр лым күр де лі про то тип тер ді жа  саудың жа ңа 
ба ғыт тарын анық тау ға кө мек те се ді. Фи зи ка лық емес про то тип тер ді жа саудың 
құрамына сце на рий лер мен оқи ға лар ды жа сау  кіреді, он да бо ла шақ ық ти мал 
жағ дай лар не ме се жағдаяттар сөз дер мен су рет тер ар қы лы сипатталады. Жо ба 
ішін де про то тип тер көп бо луы ке рек, олар тез пай да бо лып, бі рін ші ке зек те 
же тіл ме ген, тіп ті на шар бо луы мүмкін.

Әсер ди зай ны. Қа зір гі эко но ми ка – әсер эко но ми ка сы: адам дар тек тұ ты-
ну ды ға на емес, про цес ке қа ты су ды да қа лай ды. Клиент тер ба рын ша мұ қи ят 
жә не қа зы мыр бо ла ды, сон дық тан олар са тып алу ға дай ын әсер лер түп нұс қа 
жә не са па лы бо луы ке рек. За ма науи клиент тер дің қа жет ті лік те рін қа на ғат тан-
ды ру үшін мына ере же лер ді ес те сақ тау қа жет:
• Жақ сы идея жет кі лік сіз. Бар лы ғы ма ңыз ды: өнім са па сы, тар тым ды қап-

тама, креа тив ті жә не се нім ді жет кі зу, бас тап қы мар ке тинг, шы найы ба ға 
жә не та ғы бас қа лар. Егер сіздің өнімініңіз есте қалып, ол туралы талқылап 
жатса, оның шынымен де жақсы болғаны.

• Өнім ді жа сау барысында клиент қа ты са тын әр түр лі нұс қа ны ой ла с-
тырыңыз. Мы са лы, Ин тер нет пен сан дық му зы ка ның пай да бо лу ымен 
көп те ген адам дар му зы ка ны тың дап, со ны мен қа тар өз өнімдерін жа сай 
бас та ды. Қа зір өз әуен де рі мен микс те рін жа сап, же лі де бө лі су ге арналған 
түр лі мүм кін дік тер бар.

• Адам дар жа ңа нәр се ні бай қап көр ге нін қа ла са ңыз, осы жа ңа нәр се де олар 
үшін та ныс эле ме нт тер бо луы ти іс 
Биз нес ті транс фор ма ция лау. Бү гін гі кү ні ұй ым дар дың ал дын да: проб-

ле ма лар ды асқан шеберлікпен ше ше тін ди зай нер лер ге ст ра те гия лық ой лау ды 
қа лай үй ре теміз жә не бас қа ма ман дар ды ой лау ди зай ны на қа лай тар тамыз 
деген екіжақ ты мін дет  тұр. Биз нес-ой лау – ой лау ди зай ны ның құ рам дас бө лі гі 
жә не кез кел ген ди зай нер лік ше шім тал дау құ рал да рын пай да ла нғаны дұрыс.

Сіз дің өмі рі ңіз дің ди зай ны. Ди зай нер лік дағ ды лар әр түр лі мә се ле ні ше шу 
үшін қол да ны луы мүм кін, өйт ке ні олар көп ші лік ке қолже тім ді. Ди зайн-ой-
шыл дың бі рік ті ру ші, ке шен ді дағ ды ла ры биз нес те, қо ғам дық жә не же ке 
өмір де пайдаға асуы мүмкін.

Ой лау ди зай ны жә не ұй ымдар. Ком па ния лар ға ди зайн-ой шыл дар ды 
ди рек тор лар ке ңе сі не ша қы ру жә не олар ды мар ке ти нг ілік ст ра те гия ны әзір-
леу ге тар ту пай да лы. Ой лау ди зай ны пай да ла ну шы лар ды, тех но ло гия лар ды 
жә не биз нес ті бі рік ті ре ді жә не тепе-теңдікті сақтайды. Ди зайн-ой шыл дар 
адам дар дың мі нез-құл қын ба қы лап, олар дың өмір лік тә жі ри бе сі тау ар лар мен 
қыз мет тер ді қа был дау ға қа лай әсер ете ті нін кө ре ді. Зат тар дың функ цио нал ды-
лы ғы мен қа тар, олар адам дардың эмо ция лық жа уап тарын на зар ға ала ды.

Дұ рыс сұ рақ тар қою өне рі көп жағ дай да жа ңа өнім нің та бы сын анық тай ды.АР
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Ол мақ сат ты ауди то рия ның қа жет ті лік те рі не жау ап бе ре ме? Оның ма те-
ри ал дық құн ды лығымен бір ге ма ғы на лық маңызы бар ма? Ол тек осы өнім мен 
бай ла ныс ты жа ңа мо дель жа сай ма? 

Жа ңа биз нес ті іс ке қо су ке зін де кә сіп кер лер ке ле сі қа те лік тер ге жиі 
жол береді: то лы ғы мен іс кер лік та рап қа (мар ке ти нг ілік бюд жет, са тып алу, 
са ту жә не т.б.) не ме се тех но ло гия лар ға шо ғыр ла на ды. Бі рін ші так ти ка оңай 
көшірілетін өнім жа саса, екін ші сі ірі көлемдегі ин вес ти цияларды жұмсап, 
сұранысқа ие өнім жа сайды. Адам ға ба сым дық бе ру ар қы лы ғана біз ерек ше 
нәр се ой лап, ол үшін қо лай лы на рық та ба ала мыз. Мына ке ңес тер биз нес те 
ой лау ди зай нын та быс ты қол да ну ға кө мек те се ді:
• Неғұрлым ер те жә не жиі қа те ле ссе ңіз, со ғұр лым жақ сы. Көш бас шы лар 

экс пе ри ме нт тер ді ын та лан ды руы ти іс, се бе бі қа те лер бас тап қы ке зең де 
орын ал са жә не пай да лы ақ па рат кө зі не ай нал са, бұл – қа лып ты құ бы лыс. 
Ойлау дизайнының мә де ние ті ар зан жә не жыл дам үлгілік про то тип тер ді 
жа сау ды біл ді ре ді. Про то типті ұжым  ма құл дан ған бол са да, оны әлеу ет ті 
пай да ла ну шы лар ға сынақтан өткізуге ұсы ну қа жет.

• Про то тип тест ілеуден өтуі ке рек, бі рақ фи зи ка лық деректер болуы мін-
дет ті емес: әң гі ме лер, су рет тер, сце на рий лер, фильм дер жә не тіп ті имп ро-
ви за ция лан ған спек такль дер та быс ты про то тип бо ла ала ды.

• Ма ман дар ға ха бар ла сы ңыз. Кей де ин но ва ция лық эко жүйе ні ке ңей ту үшін 
өз ұй ымы ңыздан тыс шы ғу қа жет.

• Ша бы ты ңыз бен бө лі сі ңіз. Әріп тес тер мен ой, бі лім, эмо ция ла ры ңыз бен 
бө лі сі ңіз. Бұл өте ти ім ді. Ин тер нет адам дар ды бі рік ті ру үшін көп те ген 
мүм кін дік тер бе ре ді. Же ке қа рым-қа ты нас – ұй ым ның ең құн ды ре сур сы, 
оның нәтижелі жә не шы ғар ма шы л бо луы үшін ты ры су ке рек.

• Бю рок ра ти яның ин но ва ция ны те жеу іне мүм кін дік бер ме ңіз. Ой лау ди-
зай ны – жыл дам, қар қын ды жә не ре во лю ция лық про цесс. Оны бю рок ра-
тия лық рә сім дер мен жә не күр де лі қар жы лық есеп тер мен өшірме ңіз.

• Та ла нт тар ды әр дай ым із де ңіз. Ди зайн-ой шыл дар әр ұй ым да бар, бі рақ 
олар ды та уып, ашу ылуына кө мек те сіп, шы ғар ма шы лық ер кін дік бе ру 
ке рек. Өз әріп тес те рі ңіз ге қа ра ңыз шы. Клиент тер ді са ғат бойы тың дау ға 
кім дай ын? Кім ұзақ есеп тер жаз бай, про то тип тер жа сай ды? Әлем ге кім 
бас қа ша қа рай ды? Бұл адам дар – на ғыз қа зы на.

1. Ой лау ди зай ны де ген не?
2. Ой лау ди зай ны ның не гі зін қа ла ған кім?
3. Ди зайн-ой шыл дар де ген кім дер?
4. Ой лау ди зай ны қан дай қа ғи да лар ға бай ла ныс ты құ ры ла ды?

1. Ой лау ди зай ны не лік тен үл кен ма ңыз ға ие?
2. Не се беп ті ди зайн-ой шыл дар мә се ле ні тұ тас қа рас ты ра ды?
3. Ди зайн-ой шыл дар ға қан дай қа си ет тер ке рек?

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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Ой лау ди зай нын қай жер де, кім дер ге қол да ну ға бо ла ты нын тал дап, 
олар дың нә ти же ле рін са лыс ты ры ңыз дар. Күт кен жайт та ры ңыз ақ-
тал ды ма?

Ди зайн-ой шыл дар ға қа жет ті қа си ет тер ді дәп те рі ңіз ге жи нақ тап жа-
зы ңыз дар. 

Ой лау ди зай ны тә сіл де рін биз нес-идея лар ды із дес ті ру мен биз нес-
процестерді ұй ым дас ты ру дың дәс түр лі тә сіл де рі мен са лыс тыр ған да ғы ар-
тық шы лық та рын анық тау үшін FILA кес те сін тол ты ры ңыз дар.

F / Де рек/ – ой лау ди зай ны тә сіл де рі ту ра лы де рек тер жи нау; 
I / Пі кір/ – ой лау ди зай ны ту ра лы өз де рі нің ой-пі кі рі; 
L / Сұ рақ/ – ой лау ди зай ны ма ңы зын аша тын сұ рақ тар; 
A / Іс-әре кет/ – ди зайн-ой шыл дар дың қол да на тын іс-әре кет те рі.

Не се беп ті биз нес те гі қа те лік қа жет ті фак тор лар дың бі рі бо лып са на-
ла ды? Пі кір ле рі ңіз ді дә лел де ңіз дер.  

Тал­дап­са­лыс­ты­рай­ықТал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік
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Эм па тия­– эм па тия – empathy
Әң гі ме ле су ші­– со бе сед ник – interlocutor

 4.2 ­ЭМ­ПА­ТИЯ

Эм па тия (грек. empatheia – «сезіну, 
жаны ашу») – бас қа адамның эмо цио нал-
дық жағ дай ын са на лы түр де түсіну. Тиі-
сін ше эм пат –  эм па тия ға қа бі лет ті адам.

«Эм па тия» сө зі қан дай да бір эмо-
ция лар мен бай ла ны сы жоқ (мы са лы, 
«аяушы лық» сө зі бол ған жағ дай да) жә-
не кез кел ген эмо ция лық жай-күй лерді 
уайымдау сезімін бел гі леу үшін қол да-
ны ла ды.

Эм па ти яның мынадай түр ле рі бар:
• Эмо ция лық эм па тия бас қа адам ның 

қозғаушы жә не аф фек тив ті реак ция-
ла ры на еліктеу және кескіндеу ме ха-
ни зм де рі не не гіз дел ген;

• Ког ни тив ті эм па тия зият кер лік 
про цес тер ге – са лыс ты ру, ана ло гия 
жә не т. б. не гіз дел ген;

• Пре ди ка тив ті эм па тия адам ның нақ ты жағ дай лар да бас қа адам ның 
аф фек тив ті реак ция ла рын бол жау қа бі ле ті ре тін де кө рі не ді.

 Эм па ти яның ерек ше ны сан да ры ре тін де уайымдау және жа ны ашу сезім-
дерін атауға болады:

•  Уайымдау – субъ ек ті нің бас қа адам ның  ба сы нан ке ші рген эмо ция лық 
жағ дай лар ын оны мен тең дәрежеде сезінуі.

• Жаны ашу – эм па ти яның әлеу мет тік ас пек ті ле рі нің бі рі, бас қа адам ның 
уай ымдауына қарап, өз күй іңді біл ді ру дің фор мал ды ны са ны.

 «Эм па тия» тер ми нін Эд вард Тит че нер ен гіз ді, ол 1885 жы лы Тео дор Липпс 
өнерге әсер ету тео рия сы ның кон текс тін де қол дан ған Einfühlung не міс 
сө зін каль калады.

 Эм па ти яның ал ғаш қы анық та ма ла ры ның бі рін 1905 жы лы Зиг мунд Фрейд 
жа са ған: «біз емделушінің пси хи ка лық жағ дай ын ес ке ре міз, осы жағ дай ға 
өзімізді қоямыз жә не оны са лыс ты ра оты рып, тү сі ну ге ты ры са мыз».
Дамыған эмпатия қабілеті – жұмыстары адамдармен тікелей байланысты 

мамандар үшін кә сі би ма ңыз ды са па (ше неунік тер, бас шы лар, са ту шы лар, пер-
со нал ме нед жер ле рі, пе да гог тер, пси хо лог тар, пси хо те ра пев тер жә не бас қа лар).

Әңгімелесушінің эмоционалдық жағдайын түсінуге көмектесетін эмпа-
тикалық тыңдау техникасын дайындау үшін  психотерапевтерде дамыған 
эмпатия қабілетінің болуы аса маңызға ие.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Ой	лау	ди	зай	ны	ның	мә	ні	не	де?

Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 жо	ба	ға	ті	ке	лей	не	ме	се	жа	на	ма	
әсер	ете	тін	тұ	ты	ну	шы	лар	то	бы;

–	 эм	па	тия	қа	ғи	да	ла	ры	жә	не	
олардың	тә	жі	ри	бе	де	қол	да­
нылуы;

–	 сұх	батты	дұрыс	құрастыру	
және	ондағы	сұ	рақ	тар	ке	зек	ті­
лі	гін	дұ	рыс	ұй	ым	дас	ты	ра	білу.
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Биз­нес­те­гі­эм­па­тия
Адам ре сур сы – жауапкершіліксіз ұғым емес жә не HR-ма манға нақ ты 

адам дар мен жұ мыс іс теу ге, олар мен өза ра байланыс жа сау ға, олар дың се беп-
те рін тү сі ну ге, ор тақ тіл  та бысу ға ту ра ке ле ді. Бұл рет те әріп тес те рі нің  «іш кі 
әле мі не еніп», ма ни пу ля ция ның құр ба ны бол мау ке рек.

Сіз кейбір адам мен қа рым-қа ты нас жа сау не ге оңай болады, сіз өзі ңіз ді 
ер кін, ашық ұстайсыз, ал бас қа адам мен сөй ле скенде шырмалып, әңгімені 
жылдам аяқтауды армандайсыз, осы туралы ойланып көрдіңіз бе? Ой лан-
бауыңыз да мүмкін. Біз ді тек та за ин туитив ті түр де мұ қи ят тың дайтын, эмо-
ция ла ры мыз бен се зім де рі міз ді тү сі не тін, біз дің іс-әре кет те рі міз ге еш қан дай 
ба ға бер мей , «өз өмі рі нен алынған» ке ңес тер мен жалықтырмайтын, пі кі рі міз ді 
құр мет тей тін (оны мен ке ліс пе се де) адамдар қызықтырады... 

Бұндай қа рым-қа ты настың си қы ры не? Оның ма ңы зы не де? Оны мең геріп, 
күнде лік ті өмір де ға на емес, биз нес те де пай да ла ну ға бо ла ма?

Әри не, сіз аяушы лық, ықылас, жа ны ашу, тү сі ніс тік та ны ту се кіл ді се зім-
дер ді бас тан ке шір ген шы ғар сыз.

Өз әң гі ме ле су ші сі не эм па тия көр се ту – бас қа ның іш кі әле мін, онымен 
біте қайнасып, өз әлеміңізді жо ға лт пай қа был дау ды біл ді ре ді. Бұл де ге ні міз, 
сіз өзіңіздің ішкі сезімдеріңіздің әле мі не ора лу қа бі ле тін сақ тауыңыз ке рек. 
Эм па тия «өзін сұх бат та су шы ның ор ны на қою» де ген ді біл дір мей ді, бұл – оның 
се зі мін кө ші ру емес. Эм па тия – орын алған жағдайға сұх бат та су шы ның кө зі мен 
қа рау әре ке ті. Та ғы бір ма ңыз   ды сәт: сұх бат та су шы ның көз қа ра сы мен ке ліс-
пей-ақ, эм па ти яны се зі ну ге бо ла ды.

Пси хо лог, тұтынушыға бағытталған психологияның негізін салушы Карл 
Род жерс эм па ти яны бы лай анық тай ды: «эм па тия жағ дай ын да бо лу эмо цио-
нал дық жә не ма ғы на лық реңк тер ді сақ тай оты рып, бас қа ның іш кі әле мін дәл 
қа был дау ды біл ді ре ді». 

Эм па тия – фор малды ло ги ка емес жә не ба ға лан бай тын реак ция.
Сіз мынандай қы зық ты әсер ге на зар ау дар ды ңыз ба – әң гі ме ле су ші сіз ге 

өте қы зық ты бол ған кез де, сіз оған шын жү рек тен қы зы ғу шы лық та ны та сыз, 
әң гі ме лескен уа қыт тың қа лай тез өтіп кеткенін бай қа май сыз. Не ге осы лай 
бо ла ды? Өйт ке ні сіз сөй ле сіп отырған адамның жеке ерекшеліктерін алдын ала 
болжап, тү сі ну ге ты ры са сыз. Сонда эмпатия жай ғана жаны ашушылық және 
аяушылық сезімдерін көрсету құралы ғана емес, сонымен қатар  адам дара-
лығын танудың маңызды әдісіне айналады.

Эм па тия не үшін қа жет? Мүм кін, ол біз дің ара мыз да ғы ком му ни ка ция ның 
тиімділігіне ық пал етіп, қи ын жағ дай лар ды тү сі ну ге, адам дар дың таң дауы мен 
әре кет те рін бол жау ға кө мек те сіп, пси хо ло гия лық жай лы лық се зі мін ту ды руы 
мүмкін. HR-бө лім ше ле рі нің қыз мет кер ле рі өздерінің жұ мы старында үне мі 
әң гі ме ле су ші ні то лық тү сі ну қа жет ті лі гін се зі не ді.

Біз бос ла уа зым ға әлеу ет ті үміт кер мен әң гі ме ле су, дау лы жағ дай лар ды 
ше шу, мо ти ва ция жүйе сін қа лып тас ты ру, жо ба лық ко ман да лар ды құ ру, 
талант тар ды «сақтап қалып», қызметкерлер са нын оң тай лан дыру жә не қыз-
мет кер лер ді жұ мыс тан шы ға ру, «қорытынды» әң гі ме ле су ді өт кі зген кезде – 
сұх бат тас та ры мыз ды тың дап, ес туі міз қа жет.АР
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Қызметкерлермен ти ім ді жә не нә ти же лі жұ мыс іс теу үшін олардың іс-әре-
ке ті нің шы найы уәж де рі нің мә нін, оның мүд де ле рі н, өті рік айту се беп те рін, 
тұй ық та лу мақ са тын тү сі ну қа жет.

Жал пы нә ти же ге қол жет кі зу үшін тек қа на тың дау ға на емес, со ны мен 
қа тар ко ман даның әрбір мү ше сі нің көз қа ра сын тү сі ніп, ор тақ пі кір ге ке ліп, 
мүд де лер қақ ты ғы сына, ко ман да ның таралуына жол бермеуіміз керек.

Биз нес мем ле кет тік жә не ұлт тық ше ка ра лар ды жоя ды. Қа зір бұ дан 15 жыл 
бұ рын бол ған дай ком па ния қыз мет кер ле рі нің көпұлт ты құ ра мы мен еш кім ді 
таңғал дыр май сыз. Ком па ния ның мә де ни ета ра лық ерек ше лік те рі HR-ма-
ман ның қа рым-қа ты нас са ла сын да (жә не со ның ішін де іс кер лік са ла да) ерек ше 
бі лім і нің бо лу ын, ком па ния да жұ мыс іс тей тін түр лі ел дер мен кон фес сия-
лар дың мә де ни ет те рі нің ерек ше лік те рін те рең тү сі нуін талап ете ді. HR жал пы 
кор по ра тив тік мә де ни ет ті қа лып тас ты ру да бай ла ныс ты ру шы рөл атқаратын 
кросс-мә де ни ком па ния лар да эм па тия сыз бол май ды.

Еш қан дай тест тер «бет пе-бет» қа рым-қа ты нас ты ал мас тыр май ды. Ал та-
быс ты қа рым-қа ты нас – өз сұх бат та су шы сы ның мақ сат та ры мен мін дет те рін, 
уәж де рін, оның әре кет те рі мен сөз де рі нің се беп те рін тү сі ну. 

Сұх­бат­ты­қа­лай­өт­кі­зу­ге­бо­ла­ды?
1. Та қы рып бой ын ша ақ па рат із деу. Бұл ту ра лы соң ғы ай да не жазылды?
2. Мақ сат тыңызды анық та ңыз. Өзі ңіз үшін осы сұх бат тан не қа лай сыз?
3. Са рап шы ны таң дау. Осы та қы рып бой ын ша са рап шы ға на зар ау да ры ңыз: 

бас қа ре су рс тар да ғы оның тү сі нік те ме ле рі мен сұх бат та рын оқы ңыз.
4. Сұ рақ тар ті зі мін жа са ңыз. Маз мұн ды сұх бат үшін 10–20 ашық сұ рақ бо луы 

ти іс. 4–5 сөз ден тұратын ұсы ныс тар жа са ңыз.
5. Бар лы ғын на зар да ұс та ңыз. Егер са рап шы әң гі ме ле су ке зін де бас қа жақ қа 

кө ңі лін ау дар са, оны же тек ші сұ рақ тар мен сұх бат та қы ры бы на қай та ры ңыз.
Әң гі ме со ңын да сұх бат та су шы ға сұх бат үшін ал ғыс ай ты ңыз.
Сұх бат та су шы ны эм па ти ка лық тү сі ну өмір лік тә жі ри бе нің бай лы ғы на, әң гі-

ме ле су ші мен бір эмо цио нал дық тол қын ға икем де луге бай ла ныс ты деп са на ла ды.
Эм па ти яны қа лай үй ре ну ге бо ла ды? Өзің ізден бас та ңыз. Өзі ңіз бен үй ле-

сім ді өмір сү рі ңіз, көңілді бо лы ңыз жә не сіз дің жан жай лы лы ғы ңыз бен 
жа ғым ды се зім де рі ңізді қор ша ған дос та ры ңыз бен жә не әріп тес те рі ңіз бен өза ра 
қа рым-қа ты нас қа ба ғыт та ңыз, мүмкіндіктерді (сіздің және серіктесіңіздің) 
ашуға кө мек те се тін өза ра іс-қи мыл дың же ке тә сіл де рін із де ңіз.

Кей де адам дар өкі ніш пен эм па ти яны ша тас ты ру ға бей ім. Егер өкі ніш 
биз нес ке зи ян кел ті ре тін бол са, эм па тияның оған зияны жоқ. Эм па тия нем құ-
рай лы лық ты көз де мей ді. Ке рі сін ше, бұл – қыз мет кер дің күр де лі, қиын (не-
ме се ке рі сін ше, ба қыт ты) жағ дай ын тү сі ну жә не қа жет бол ған жағ дай да оған 
кө мек те су мүм кін ді гі.

Эм	па	тия	жә	не	тү	сі	ну	ту	ра	лы	мә	лі	мет	пен	та	ны	сы	ңыз	дар,	тап	сыр	ма	лар	ды	орын	да­
ңыз	дар	(«№27	қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»
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1. Эм па тия де ген не?
2. «Эм па тия» тер ми нін ғы лым ға кім ен гіз ді?
3. Эм па тия қан дай түр лер ге бө лі не ді?

1. Эм па тия не се беп ті биз нес са ла сын да пай да бол ды?
2. Эм па ти яны оң мақ сат та пай да ла ну ар қы лы қан дай та быс тар ға же ту ге 

бо ла ды?
3. Эм па ти яның қан дай қа ғи да ла ры бар?

Эм па ти яның жо ба сы ті ке лей не ме се жа на ма әсер ете тін тұ ты ну шы лар 
то бын анық тап, са лыс ты ры ңыз дар.

Эм па ти яның қа ғи да ла ры на сүйе ніп, жа ңа тау ар ға бай ла ныс ты сұх бат 
сұ рақ та рын құ рас ты ры ңыз дар.

Топ тық жұ мыс.
«Пресс кон фе рен ция» әді сі ар қы лы эм па ти яның ма ңы зын анық-

таңыздар. Әр топ ал ды мен дәп тер леріңдегі құ рас тыр ған сұ рақ та рын оқи ды, 
со дан соң бір не ме се екі өкіл ді кон фе рен ция ға «жі бе ре ді». Олар сұ рақ тар ға 
жау ап бе ре ді. Қал ған оқу шы лар «жур на лис тер» рө лін де топ тар ға сұ рақ 
қой ып, кон фе рен ция да қан дай эм па тия орын ал ға ны ту ра лы ой лар мен бө-
лі суі не бо ла ды.

Өз де рі ңіз ге бас қа лар дың жы лы қа ра ға ны на қа лай қол жет кі зер еді ңіз-
дер?  

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап­са­лыс­ты­рай­ықТал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік
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Тал­дау­– ана лиз – analysis
Син­тез­– син тез – synthesis
Са­лыс­ты­ру­– срав не ние – comparison

 4.3 ­ТАЛ­ДАУ­ЖӘ­НЕ­СИН­ТЕЗ

Тал дау жә не син тез. Тал дау – зат ты 
не ме се құ бы лыс ты олар ды құ рай тын 
бө лік тер ге ой ша бө лу, яғ ни олар дан же ке 
бө лік тер дің, бел гі лер мен қа си ет тер дің 
бө лі нуі. 

Син тез – же ке ле ген эле ме нт тер ді, 
бө лік тер ді жә не бел гі лер ді ойша  бі рік-
ті ру. Тал дау мен син тез ты ғыз бай ла-
ныс ты, та ным про це сін де бір-бі рі мен 
бір лік те бо ла ды.

Тал дау мен син тез бі рі ге ке ліп, шын-
дық ту ра лы то лық жә не жан-жақ ты бі-
лім бе ре ді. Тал дау же ке ле ген эле ме нт тер 
ту ра лы бі лім бе ре ді, ал син тез тал дау нә-
ти же ле рі не сүй ене оты рып, осы эле ме нт-
тер ді бі рік ті ріп, жал пы нысанды бі лу ді 
қам та ма сыз ете ді.

Бас қа ру дың ұй ым дас ты ру шы лық жү-
й еле рін құ рас ты ру дың жүй елік тә сі лі-
нің әдіс на ма сы бас ты орын ға қыз мет тің 
нақ ты мақ са ты мен жүй елік мін дет тер 
жи ын ты ғын қоюға мүм кін дік бе ре ді.

Тал дау жә не син тез за ңы ның мә ні. Ұй ым дар ды әлеу мет тік-эко но ми ка лық 
нысандар ре тін де зерт тегенде тал дау жә не син тез деу опе ра ция ла рын мін дет ті 
түр де пай да ла ну  керек. Ұй ым ның жұ мыс іс теу про цес те рін зерт теу ке зін де 
тал дау жә не син тез бір-бі рі мен ұш та сып, бір ге қол да ны ла ды. Сон дық тан тал-
дау мен син тез дің бір тұ тас ты ғы ту ра лы ту ра лы айт қан да, олар дың ажы ра мас-
ты ғы мен қа ра ма-қар сы кү рес тің диа лек ти ка лық прин ци пі шең бе рін де жү зе ге 
асы ры ла тын тұ рақ ты түрде өза ра байланыста болатындағы туралы түсінуіміз 
керек.

Тал дау – зерт теу әді сі, жүйе ре тін де қа рас ты ры ла тын зерт теу нысанын 
құ рам дас эле ме нт тер ге (бел гі ле рі, қа си ет те рі, қа ты нас та ры жә не т.б.) ой ша 
не ме се іс жү зін де бө ліп, әрқайсысының рө лі мен ор нын анық тау үшін олар ды 
же ке-жеке зерт тейді.

Син тез – зерт те ле тін жүй енің же ке ле ген бө лік те рін, оның эле ме нт те рін 
бі рың ғай жүйеге бі рік ті ру ді мақ са т ете тін зерт теу әді сі (9-сызба). 

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Эм	па	тия	де	ге	ні	міз	не?

–	 Эм	па	тия	биз	нес	те	қа	лай	
қол	да	ны	ла	ды?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 мә	се	ле	ні	дұ	рыс	ай	қын	дау	жә	не	
си	пат	тау;

–	 сұх	бат	тан	алын	ған	ең	ма	ңыз	ды	
тұ	жы	рым	дар	ды	анық	тау;

–	 ақ	па	рат	тың	ма	ңыз	ды	сәт	те	рін	
бө	ле	ді	жә	не	олар	ды	әрі	қа	рай	
қол	да	ну	үшін	ти	ім	ді	рә	сім	дей	
алу;

–	 сұх	бат	ке	зін	де	алын	ған	ақ	па­
рат	ты	топ	тау.
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Ұй ым дас ты ру тео рия сын да тал дау 2 не гіз гі про це ду ра ны қам ти ды:
1) тұ тасты бө ліктерге бө лу; 
2) осы бө лік тер дің әр қай сы сы ның жұ мыс іс теуін жақ сар ту.

Син тез екі про це ду ра дан тұ ра ды: 
1) бө лін ген бө лік тер дің си пат та ма ла рын қиыс ты ру; 
2) олар ды бір тұ тас етіп бі рік ті ру. 

 Тал дау жә не  
син тез әді сі 

Нысанды бөл шек теп зерт теу

Шы ғын эле ме нт те рі (ши кі зат, 
энер гия қор ла ры, жа ла қы жә не т.б.) 

бой ын ша өзін дік құн көр сет кіш те рі не 
тал дау жа сау

Өнім нің өзін дік құ ны ның көр сет-
кі шін анық тау (жал пы шы ғын дар дың 

сома сы ре тін де)

 СИН ТЕЗ

Нысанды жал пы лай зерт теу

мы са лы мы са лы 

 ТАЛ ДАУ

9-сызба. Талдау және синтез әдістерінің зерттеу нысандары

Биз нес проб ле ма ла рын тал дау – оны өз гер ту жө нін де гі ша ра лар ды не гіз-
деу дің ор та лық мін дет те рі нің бі рі. Бі рақ биз нес-тал дау шы әр түр лі мүд де лі 
та рап тар дың көп те ген жә не жиі өз ге ре тін талап та ры ту ра лы ақ па раттың не гі-
зін де ше шім дер ді талап ете тін проб ле ма лар ды қа лай анық тай ды?

Осы мақ сат та биз нес үшін ма ңыз ды лы ғын анық тау, өл шеу, ке лі су, құ-
жат тау, ба ға лау жә не осы талап тар ды ег жей-тег жей лі тал дау жүй есін құ ру 
қа жет. Алай да жұ мыс іс теп тұр ған ком мер ция лық ұй ым дар биз не сі нің проб ле-
ма ла рын анық тау үшін олар дың мүд де лі та рап та ры ның талап та рын ға на бі лу 
жет кі лік сіз, олардың нақ ты орын да лу дең гей ін де ба ға лау қа жет. Сон дық тан 
не гіз гі стейк хол дер лер дің (мүд де лі та рап тар дың) талап та рын жә не осы ұй ым-
дар қыз ме ті нің ти іс ті нақ ты эко но ми ка лық, әлеу мет тік жә не эко ло гия лық 
па ра метр  ле рін жүй елі са лыс тыр ма лы тал дау қа жет. Әри не, мұн дай тал дау оны 
тиі сті ақ па рат тық қам та ма сыз ету жағ дай ын да ға на жүр гі зі луі мүм кін.

Қар жы лық, бас қа ру шы лық жә не са лық тық есеп ке алу жүй есін де тұ рақ ты 
не гіз де ком па ния ның мүд де лі та рап та ры ның анық тал ған талап та рын си пат-
тай тын көр сет кіш тер қа лып тас ты ры луы ти іс. 

Ұй ым ның ең өт кір мә се ле ле рін қа лай анық тау ға бо ла ды?
1-ке зең: мә се ле ні таң дау (мақ сат ты анық тау). Ең ал ды мен, мақ сат ты 

анық тау ке рек. Мүм кін, сіз бел гі лі бір қы зы ғу шы лық ту ды ратын мә се ле лер ді 
жа зып оты рып, топ тың ішінде «мақ саттарды таң дап» тал қы лау ды жөн кө ре сіз.АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



1614­бөлім.	Ойлау	дизайны	

2-ке зең: биз нес ке те ріс әсер ететін мә се ле лерді тал дау. Осы ке зең де сіз 
кә сі по рын ның қа лып ты жұ мыс іс теуі нің нә ти же сін де анық тал ған проб ле-
ма ның мә нін ба ға лай сыз (мы са лы, жі бе ріп ал ған пай да, өнім ді лік тің тө мен-
деуі, жо ға ры шы ғын дар, жал пы ти ім ді лік тің тө мен деуі). Те ріс әсер не ғұр лым 
күш ті бол са, со ғұр лым осы мә се ле ге мұ қи ят на зар ау да ру ке рек.

3-ке зең: нақ ты мә се ле нің ше шімін әзір леу. Про цес тер мен бай ла ныс ты 
проб ле ма лар ды тал дау үшін осы про цес ті қол да ну  кезіндегі өзіңіз қа ла ған 
жә не нақ ты нә ти же ле рдің сәй кес сіз ді гін анық тай тын мін дет тер ді нақ ты тұ жы-
рым дап, сон дай-ақ оны пай да ла ну шең бе рін де гі кез кел ген «кем ші лік тер ді» 
анық тау қа жет. 

4 ке зең: жұ мыс са па сын тал дау жә не қыз мет кер лер дің си пат та ма сы. 
Егер осы са ла да  елеу лі жақ сар ту лар ға қол жет кі зу мүм кін бол са, қыз мет кер дің 
жұ мы сы қа лай бо луы ке рек еке нін ег жей-тег жей лі баяндап, орын да ла тын 
жұ мыс тар дың са па сын си пат та ңыз. Ең бек қыз ме ті, оның нә ти же ле рі қан дай 
еке нін, сон дай-ақ мі нез-құ лық үл гі ле рін, орын да ла тын жұ мыс тың ба сым-
дықтарын, ұжым ның мо раль дық жағ дай ын анық та ңыз. 

5-ке зең: ең жо ға ры көр сет кіш тер ге қол жет кі зу ге мүм кін дік бер мей тін 
ке дер гі лер ді тал дау. Ста тис ти ка әдет те гі қыз мет ті жү зе ге асы ру ба ры сын да 
кә сі по рын дар қыз мет кер лер дің же ке ерек ше лік те рі не бай ла ныс ты емес, 
жұ мыс орын да рын да ғы ор та ның са па сы ның тө мен ді гі не бай ла ныс ты проб-
ле ма лар мен жиі кез де се ті нін көр се те ді. Адам дар өз жұ мы сы нан не ні кү те ді; 
жұ мыс са па сы ның өз ге рт кен кез де ке рі бай ла ныс се зі ле  ме; мұн дай бай ла ныс 
қан ша лық ты уақы ты лы және нә ти же сі не сәй кес ке ле ме; жұ мыс ор нын да қан-
дай ынталандыру түрлері немесе керісінше, ынтаны жойып жіберетін жайттар 
бар екен ді гін анық тау ке рек.

6 ке зең: ше шім кри те рий ле рін таң дау. Осы ке зең де сіз бі рін ші ке зең де 
анық тал ған проб ле ма ны ше шу жол да рын бел гі леу үшін бар лық қа жет ті ақ па-
рат ты бі ле сіз. Бі рақ түп кі лік ті таң дау жа са мас бұ рын нақ ты ше шім қан дай 
шы ғын дар ға бай ла ныс ты (ма те ри ал дық шы ғын дар не ме се ұй ым ның мә де ние-
ті не әсер ету) жә не мұн дай шы ғын дар ды қан ша лық ты ти ім ді деп са нау ға бо ла-
ты нын анық тау ке рек.  Бизнес-талдау жүргізуде сұхбат әдісінің маңызы зор. 

Сұх бат тың де рек те рін өң деу жә не тал дау – күр де лі, көп ең бек ті қа жет ете-
тін про цесс, оның ерек ше лік те рі зерт теу дің мақ сат та ры, мін дет те рі , сұх бат ты 
құ ру, түр лі сұ рақ тар мен т.б. пай да ла ну әді сі мен анық тала ды.

Сұх бат қан дай ақ па рат ты алу үшін (кө бі не се са па лы не ме се сан дық) ба ғыт-
тал ды, осы ған сәйкес өң деу тә сіл де рі де әртүр лі бо ла ды. 

Кез кел ген жағ дай да нә ти же лер ді қа лай өң деу керектігі ту ра лы сұ рақ ты 
сұх бат  жүр гі зіл ген нен кей ін емес, зерт теу ді жос пар лау ке зе ңін де қою қа жет.

Биз­нес-тал­дау­үшін­сұх­бат­жүр­гі­зу
Сұх бат биз нес-тал дау да эли ми на ция тех ни ка сы жиі қол да ны лады (бә се-

ке ге қа бі лет ті лі гі мен сұ ра ны сын жо ға лт қан тау ар ды на рық тан шы ға ру), оның 
бірнеше себебі бар: олар ды жа сау оңай (биз нес-тал дау шы сұ рақ қоя ды, жау ап 
бе ру ші жау ап бе ре ді) жә не биз нес-тал дау шы мен мүд де лі та рап же ке өзі бол са 
да, те ле фон не ме се элект рон дық пош та ар қы лы бір ге жи на лып, кез кел ген 
уа қыт та өткізуі мүм кін. АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



162

Биз нес-тал дау шы ре тін де сұх бат қа дай ын дық. Сіз сұх бат та су ға дайын-
дал ған да, сұх баттың мақ са ты не де, сіз бен кім сұх бат өт кі зе ді жә не оның 
ма ңы зы неде, қан дай сұ рақ қоя сыз жә не қай уа қыт та осы мүд де лі та рап пен 
сұх бат өт кіз ге ні ңіз дұ рыс де ген мә се ле лер ту ра лы ой ла ны ңыз.

Биз нес-тал дау жа сау үшін мүд де лі та рап тар мен әң гі ме ле су ді қа лай 
өт кі зу ке рек? Егер сіз дің сұх бат та су шы ңыз жо ба мен та ныс бол ма са, сіз оған 
қазір атқарып жатқан жұмысыңыз жә не оның құн ды лы ғы ту ра лы ақ па раты 
бар жо ба ның қыс қа ша си пат та ма сын бе руі ңіз ке рек.

Сұх бат ке зін де ес ке рі ле тін бір не ше ке ңес : 
• Ашық сұ рақ тар қойы ңыз (иә не ме се жоқ жау ап бе ру ге бол май тын 

сұ рақ тар). Сіз дің мақ са ты ңыз – жұбыңыздың на за рын әң гі ме ге ау да ру. 
Сұх бат та су да әң гі ме нің 80 процентін се рі гі ңіз ай туы ке рек.

• Ес ті ге ні ңіз ді қай талап қойы ңыз. Бұл так ти ка сіз сұх бат та су шы ның не 
айт қа нын тү сі ніп қа на қой май, оған қы зы ғу шы лық та ны тып отыр ға ны-
ңыз ға ке піл дік бе ре ді. 

• Сұх бат қа іскерлік кездесудегідей мән беріңіз. Егер сіз 30 ми нут жос пар ла-
са ңыз, 30 ми нут (не ме се одан да аз) уа қыт ты сақ та ңыз жә не күн тәр ті бін 
пай да ла ны ңыз (ал дын ала дай ын да ған сұ рақ та ры ңыз ды есі ңіз ге тү сі рі ңіз). 
Бұл тә сіл сіз дің та қы рып тан ау ыт қып кет пеуі ңіз ге кө мек те се ді. Со ңын да 
сіз сұх бат ке зін де жаз ған бар лық іс-қи мыл эле ме нт те рін қа рап, қан дай 
мә се ле лер ді ше ше ті ні ңіз ді тү сі нуі ңіз ке рек. 

• Мүд де лі та рап тар да адам дар. Сіз іс кер лік әң гі ме ле су ді өт кіз ген де, әң гі-
ме ле су ші мен сөй ле се ал май сыз де ген ді біл дір мей ді. Ор тақ бай ла ныс ор на ту 
осы мүд де лі та рап пен бай ла ны сы ңыз ды арт ты ра ды. Есі ңіз де бол сын: егер 
аз сөй леп, көп тың да са ңыз, дұ рыс жол да мын деп ой ла ңыз. 

Биз­нес-тал­дау­үшін­сұх­бат­ты­қа­лай­құ­жат­тау­ға­бо­ла­ды?
Жо ға ры нә ти же лер ге қол жет кі зу үшін сұх бат тан кей ін түй ін де ме ні бір-

ден жа зы ңыз. Тал қы ла ған та қы рып тар ды, қа был дан ған ше шім дер ді де жа зып 
алы ңыз.

Бұл жазбаның рес ми құ жат бо луы мін дет ті емес. Кон ту р лар ды (элект-
рон дық пош та жә не Microsoft Word), mind-map (ақ па рат ты ви зу ал ды конс пек-
ті леу әді сі) жә не тіп ті Visio сыз ба ла рын да әң гі ме ле су ден кей ін гі құ жат та ма 
ре тін де пай да ла ну ға бо ла ды. Сұх бат тан  алын ған ақ па рат мүд де лі та рап үшін 
не ғұр лым ти ім ді бо луы ма ңыз ды. 

Құ жатты жи нап, жі бер ген нен кей ін сұх бат та су шы ның сұх бат ты рас тап 
бе руін сұ ра ңыз.  Бұл қа дам осы ке зең де мүд де лі та рап тар ды бай ла ныс ты рып 
қа на қой май, сон дай-ақ сіз дің сұх бат қа мән бе ріп қа был да ға ны ңыз ды жә не 
нақты жауап алуға тырысқаныңызды көр се те ді. 

Про цес тің бұл бө лі гі мүд де лі та рап тың кей бір мә лі мет тер ді тү зе туі не мүм-
кін дік бе ре ді. Со ны мен қа тар ақ па рат ты қай та дан қа рас ты ру қо сым ша тү сі нік 
ту ды рып, бі рін ші рет тү сін бе ге нін ес те сақ тау ға кө мек те суі мүм кін. 

Мүд де лі та рап тың бо луы сау ал на ма мә лі ме тін рас тап қа на қой май, ақ па-
рат ты дұ рыс бе кіт ке ні ңіз ге ке піл дік бе ре ді, сон дай-ақ қа те лер дің ал дын алу ға 
кө мек те се сіз. Мы са лы, сұхбаттасушы қан дай да бір мә лі мет ай тып, егер сіз АР
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оның ақ па ра тын дұ рыс жа зып ал ған бол са ңыз да, жа зыл ған ақ па рат әлі де 
шын дық қа сәй кес кел меуі мүм кін. Ол ре зю ме ні көр ген де не нің дұ рыс емес еке-
нін тү сі не ді жә не тү зе ту жа сай ды. 

Сұх бат ба ры сын да алын ған ақ па рат ты өң деу жә не ин те рп ре та ция лау 
сұх бат алу шы ның аса күр де лі мін дет те рі нің бі рі бо лып та бы ла ды, өйт ке ні ол 
өз бі лім де рі мен, тә жі ри бе сі мен жә не субъ ек тив ті пі кір ле рі мен шек те ле ді, 
олар дың приз ма сы ар қы лы сұхбат берушінің бей не сі құ ры ла ды.  Бұл сұхбат 
берушінің де осы жобаға қатысы бар екенін көрсетеді.

Мұ қи ят өң дел ген ста тис ти ка лық ма те ри ал ды пай да ла на оты рып, ма-
ман дар зерт теу ги по те за сын тек се ру ге жә не қой ыл ған сұ рақ тар ға жау ап бе ру ге 
мүм кін дік бе ре тін кес те лер мен үлес ті ру әдіс те рін дай ын дай ды.

Зерт теу бой ын ша есеп тер бар лық зерт тел ген жи ын тық ты да, оның же ке-
ле ген бө лік те рін де тал да ма лы си пат тау ды, тал дау не гі зін де қо ры тын ды жа-
сал ған ста тис ти ка лық кес те лер мен гра фик тер ді, не гіз гі қо ры тын ды лар мен 
тап сы рыс бе ру ші ге ар нал ған ұсы ным дар ды қам ти ды. Зерт теу про це ду ра сында 
мін дет ті түр де таң дау мен оның әдіс тері  си пат тала ды.

Тал	дау	жә	не	син	тез	ту	ра	лы	ту	ра	лы	мә	лі	мет	пен	та	ны	сы	ңыз	дар,	тап	сыр	ма	лар	ды	
орын	да	ңыз	дар	(«№28	қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

1. Тал дау де ге ні міз не?
2. Син тез де ге ні міз не?
3. Тал дау мен син тез дің өза ра қарым-қатынасы неге байланысты?
4. Тал дау жә не син тез за ңы ның мә ні не де?
5. Биз нес мә се ле ле рі де ге ні міз не?
6. Не лік тен ком па ния ның мүд де лі та рап та ры ның та лап та рын жә не оның 

қыз ме ті нің нақ ты па ра ме тр ле рін жүй елі са лыс тыр ма лы тал дау қа жет?
7. Ұйым ның ең өт кір мә се ле ле рін анық тау ке зең де рі қандай?
8. Биз нес-тал дау үшін сұх бат ты қа лай жүр гі зу ге бо ла ды?

 «Джигсо» әдісі бойынша топтық жұмыс. 
 1-топ:
1. Сұх бат жүр гі зу ді жос пар лау дың қай ке зе ңін де оның нә ти же ле рі нің 

қан дай тә сіл мен өң де ле ті ні ту ра лы ой ла ну ке рек? Не лік тен? 
2. Сұх бат қа биз нес-тал дау шы ре тін де қа лай дай ын да лу ке рек?
 2-топ:
1. Биз нес-тал дау үшін мүд де лі та рап тар мен әң гі ме ле су ді қа лай өт кі зу ге 

бо ла ды? 
2. Биз нес-тал дау үшін сұх бат ты қа лай құ жат тау ға бо ла ды?

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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 3-топ:
1. Неліктен сұхбат нә ти же ле рін объ ек тив ті емес ба ға лау тәуе кел де рі пай-

 да бо ла ды? 
2. Жүр гі зіл ген сұх бат нә ти же ле рі бой ын ша есеп тер нені қам ти ды?

Тал дау мен син тез ді са лыс ты рып, кес те ні тол ты ры ңыз дар.

­Тал­дау­әді­сі­ Син­тез­әді­сі­

Та қы рып маз мұ ны бой ын ша ті рек-сыз ба құ рас ты ры ңыз дар.

Өзі ңіз ге та ныс бір ком па ния ның құ ры лы мы на та қы рып та бе ріл ген 
әдіс тер ді пай да ла нып, тал дау жә не син тез жүр гі зі ңіздер.

Тал дау жә не син тез жа сау ар қы лы ел эко но ми ка сы ның қай са ла сы ның 
проб ле ма сын анық тау ға бо ла ды? 

Тал­дап­са­лыс­ты­рай­ықТал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік
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Брей­нс­тор­минг­– брей нс тор минг – brainstorming
Идея­ой­лап­та­бу­– ге не ра ция идеи – idea generation
Сын­ға­алу­– кри ти ка – critique

 4.4 ИДЕЯ­ОЙЛАП­ТАБУ

Брей нс тор минг (ағылш. brainstor-
ming brain – «ми» + storm – «бо ран, 
дау ыл» – шы ғар ма шы лық бел сен ді лік ті 
ын та лан ды ру ға ар нал ған пси хо ло-
гия лық әдіс, ми ға ша бу ыл) – же ке адам 
не ме се от ба сы дең гей ін де проб ле ма ның 
оң тай лы ше ші мін та бу дың өте ти ім ді 
әді сі.

«Ми ға ша буыл» әді сін XX ға сыр-
дың бі рін ші жар ты сын да аме ри кан дық 
шы ғар ма шы лық тұл ға, жар на ма агент-
ті гі нің не гі зін қа лау шы, ко пи райт ер 
Алекс Ос борн әзір ле ді. Ол әріптестерінен 
немесе басшылықтан қолдау таппаймын 
деп қо рық қан дық тан, адам дар өз де рі нің 
ерек ше жә не бас қа лар ға ұқ са май тын 
идеяла рын біл ді ру ден жиі бас тартаты-
нын тәжірибе жүзінде дәлелдеп көрсетті. 
Сон дық тан ол әзір ле ген «миға ша бу ыл» 
әдісі бойынша идея ны білдірудің ал ғаш-

қы ке зе ңін де сын ға жә не ай ып тау ға то лық тый ым са лу ды ұсын ды. Со дан бе рі 
«миға ша бу ыл» әдісі бір не ше рет зерт те ліп, же тіл ді ріл ді, бі рақ оның не гіз гі 
қа ғи да ла ры мен ере же ле рі өз ге ріс сіз қал ды.

Идея ой лап та бу – та быс ты биз нес ті құ ру да ғы ал ғаш қы қа дам, бұл  – жа ңа 
идея лар ды құ ру про це сі, жа ңа шыл дық (бі лім бе ру, қа лып тас ты ру, шы ғар-
ма лар, ту ын ды лар, жо ба лар, өнім дер).

Ең қы зық ты, ең тар тым ды ке зең – идеяны ой лап та бу ке зе ңі. Бұл ке зең де 
сіз қия лы ңыз ға ер кін дік бе ріп, ойы ңыз да ғы кез кел ген идея лар ды шы ға рып, 
жа за ала сыз. Идея лар ды көбірек ойлап табуыңыз ке рек жә не олар күл кі лі 
бо луы мүм кін. Идея ның ақыл ға қо ным сыз ды ғы нан қо рық па ңыз, өйт ке ні көп 
нәр се лер бір кез де рі ақылға қонымсыз бо лып кө рін ген.

Бұл­қы­зық­!

«Жа ңа шыл адам – бә рі не бір дей нәр се ні кө ре тін, бі рақ еш кім ой ла ма ған ды 
және еш кім жа са ма ған ды ойлап табуға ұм ты ла тын адам». 

Х.Й.Квад бек-Зее гер

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Ақ	па	рат	де	ге	ні	міз	не?

–	 Сұх	бат	ке	зін	де	алын	ған	ақ	па­
рат	ты	қа	лай	топ	тай	ды?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 брей	нс	тор	минг	қа	ғи	да	ла	ры	
мен	қа	жет	ті	лі	гі;	

–	 брей	нс	тор	минг	ті	жүр	гі	зу	
ере	же	ле	рі	мен	олар	ды	сақ	тап,	
орын	дай	алу	;	

–	 брей	нс	тор	минг	ке	зең	де	рін	бі	лу	
жә	не	сақ	тау,	ай	тыл	ған	идея­
лар	ды	жүй	елеп	жә	не	со	лар	дың	
іші	нен	ең	жақ	сы	сын	таң	дау.
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Мы са лы, бір кез де рі жер те гіс жә не тас ба қа лар мен кит тер дің үс тін де 
тұр деп есеп тел ді, бі рақ бү гін де  оның дөң ге лек еке нін бі ле міз. Бас тап қы да 
бол жам ға на бол ға ны мен, ғы лы ми рас тау алып Жер дің дөң ге лек екен ді гі 
дә лел ден ді. Дәл со лай, бү гін гі кү ні сіз дің идея ңыз бі раз уа қыт тан кей ін 
қалыпты нәрсеге ай на лып, мил лиар дер бол ма са да, мил лио нер бо лу ға же те-
лей ді.

Уолт Дис ней ХХ ға сыр дың ең шы ғар ма шыл адам да ры ның бі рі деп 
са на ла ды. Та быс ты биз нес идеяла рын қа лып тас ты ру үшін өз дағ ды ла рын 
пай да ла нып, ол әлем де гі ірі ме ди аконг ло ме рат тар дың бі рін құр ды. Уолт 
Дис ней дің фан тас ти ка лық идеяла ры бі р қарағанда ақыл ға сый май тын жә не 
жү зе ге асыр май тын дай  кө рі нген. Бұл қи ял дарын қа лай тү сі ну ге бо ла тын-
ды ғын ой ла нып, ол ой лаудың үш са ты сы нан өт ті: ар ман дау шы, реа лист 
жә не сын шы.

Ар ман дау шы креа тив ті идея лар ды ойлап табады. Бұл – шек сіз қи ял алаңы, 
ол сіз ді кез кел ген жер ге алып ке те ала ды. Си қыр лы та яқ ша ңыз бар еке нін 
елес те тіп кө рі ңіз. Ар ман дау шы ның мы сы ғы ұша ала ды, үй ле рі бал мұз дақ тан 
жа сал ған, те ле ди дар лар би лей ді жә не олар дың аяқ та ры бар. Бұл ке зең де сіз-
дің мақ са ты ңыз – ба рын ша көп идея лар ды ойлап тауып, жа зып алу жә не олар 
қан ша лық ты ақыл ға қонымсыз бол са, со ғұр лым жақ сырақ. Со дан кей ін сіз дің 
бар лық идеяла ры ңыз ды саралауға мүм кін дік туа ды, бі рақ ар ман дау шы бо ла 
оты рып, ана ли ти ка лық жар ты ша ры ңыз ды өші рі ңіз.

Реа лист: «Бұл идеяны қалай жүзеге асыруға бо ла ды?» де ген сұ рақ қа 
жау ап бе ре ді. Бұл ке зең де сіз идеяны на рық та са ту ға қа лай бей ім де у ге не ме се 
өз гер ту ге бо ла ды деп ше ше сіз. Кей іні рек бұл идеядан бас тартсаңыз да, ал-
ды мен оны қа лай қалай іске асырып,  оны бас қа идея лар мен қа лай үй лес ті ру 
ке рек ті гі ту ра лы ой ла ну ке рек. Әр бір идея сын ға түс кен ге дей ін өмір сү ру ге 
құ қы лы.

Сын шы бо ла оты рып, идеяңыздың кем ші лік тер ін анық тауы ңыз ке рек. 
Не ге ол сәт сіз дік ке ұшы рай ды? Оны іс ке асы ру ке зін де қан дай күрделі проб ле-
ма лар мен ке дер гі лер ту ын дауы мүм кін?

Ең бас ты сы – сіз ар ман дау шы мен реа лист са ты ла ры нан өт кеннен кейін ға на 
сы нау мен ба ға лау ға өте сіз. Көп ші лік өз идеяла рын бі рін ші ке зең де сы най ды, 
сол ар қы лы идея ның да му про це сін тоқтатып тастайды. Ал ды мен қол жеткізу 
мүмкін емес бо лып кө рі не тін идеяны, сәл өз гер тіп не ме се бас қа идея лар мен 
бі рік ті ре тін бол са, ол та быс ты кә сі по рын ға ай на ла ды.

1943 жы лы Эд вин Лэнд үш жа сар қы зын су рет ке тү сір ді. Ол: «Әке,  тү сір ген 
су рет ті  неге бірден көре ал май мын?», – деп сұ ра ды. Эд вин бұл идеяны қа лай 
қол да ну ға бо ла ты нын ой ла ды да, 4 жыл дан кей ін бі рін ші Polaroid фотоап-
параты пай да бо ла ды. Егер Эд вин Лэнд тің қы зы фо то су рет тер дің не ге бір ден 
шығарылмайтындығын біл се не ме се Эд вин оның сұрағы туралы ой лан ба са, 
әлем еш қа шан Polaroid ка ме ра сын көр ме ген бо лар еді.

Әр қа шан бір-бі рі мен үй лес пейт ін «ар ман дау» жә не «сынау» ұғым да рын 
ажырата біліңіз. Бұл қа ра пай ым ой лау ст ра те гия сы сіз дің идеяла ры ңыз дың 
са ны мен са па сы на ай тар лық тай әсер етуі мүм кін.

Идея лар ды қа лып тас ты ру дың ең ти ім ді әдістеріне кө шейік.АР
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«Сағатына жүз доллар» – перс пек ти ва лық биз нес-идея лар ды құ ру ға 
ар нал ған  нә ти же лі әдістердің бі рі.

Бір са ғат ішін де қо сым ша 100 долларды қа лай та бу ға бо ла ты нын 
ой ла ңыз. Әлем ді өзгертіп, миллиардерге айналу немесе пайданың үздіксіз 
ағынын қалай қамтамасыз ету туралы ойластырудың қажеті жоқ. Сіз дің 
жал ғыз мін детіңіз – 100 доллар та бу дың көптеген тәсілдерін ойлап табу. Бұл 
әдісті аяқ та ған соң, өзі ңіз ге ұнай тын идеяны таң дап, оны орын дау ға ты ры-
сы ңыз. Осы дан кей ін, оның іске асқанын, жаңа деңгейге көтеріп, белгілі бір 
міндеттерді орындау үшін сырттан басқа адамдарды тарта алатындығыңыз 
туралы білесіз.

«Сағатына жүз доллар» әдісі өте қа ра пай ым жә не қы зық ты, бұл сіз дің 
биз не сі ңіз дің зор та быс қа же туі не мүм кін дік бе ре ді. «Мен бү кіл өмі рім ді өз гер-
те тін биз нес-идеяны ой лап та бу ым ке рек» де ген идея ңыз ға ой-са на ңыз қар-
сы лық біл ді руі мүм кін, бі рақ ол қосымша 100 доллар әке ле тін идеяны қу ана 
қа был дай ды.

Осы идея лар дың кей бі рі ірі, пай да лы кә сі по рын дар ға ай на ла ды. «Саға-
тына жүз доллар» әдісі сіз ге үне мі тә жі ри бе жа са ған жағ дай да ға на қы зық ты 
идея лар бе ре ді. Сіз ки ім үтік те ген де, жү гір ген де, тө сек жи на ған да, ке зек те 
тұр ған да не ме се кор по ра тив ті жи на лыс та отыр ған да, «сағатына жүз доллар» 
әкелетін идея ой лап та ба  аласыз.

«Ми ға ша бу ыл» әдісі әдет те гі ой лау тә сіл де рі нен шы ғып, мә се ле ні жа ңа 
көз қа рас пен қа рау ға ты рыс қан кез де тиімді. Ми ға ша бу ыл дың топ тар дың ішін-
де гі та ны ма лдыққа ие болуының бір се бе бі кей бір қа ты су шы лар басқаларға 
қарағанда белсендірек болуы мүмкін. Момын қатысушылар келемеждеуден 
қор қып, өздерінің идеяларымен бөліспейді. Ке рі сін ше, «миға ша бу ыл» – бұл 
бар лығының қа ты су ына мүмкіндік беретін, сынауға болмайтын орта.

Ми ға ша бу ыл жа сау ға ар нал ған ал ты қа ра пай ым ере же бар. Олар мы на лар:
1. Сы на ма ңыз дар: сын-ес кер ту адам дар дың ұсы ныс  білдіріп, өздерінің мүм-

кін дік терін көрсетуіне кедергі келтіреді. Кез кел ген ой ми ға ша бу ыл дау ға 
жа рам ды.

2. Про цес ті ба қы ламау: мен мен дік тің бо луы ко ман да ның көбірек идея  ойлап 
табуына тосқауыл болады.

3. Уа қыт тың шек теу лі лі гі: сеанс тың аяқ та лу уа қы тын бел гі леу шиеленіскен 
жағдай туындатып, идеяны көбірек ой лап та бу ға мәж бүр лей ді.

4. Ше шім қа был дағыштыққа жол бер ме ңіз: сеанс ке зін де  әлеу ет ті же ңім-
паз ға ұқ сай тын идея мен ке ліс пе ңіз. Бө лін ген уа қыт та идея лар ды ойлап 
таба бе рі ңіз. Идея лар ба ға лау ке зе ңін де ше ші луі мүм кін.

5. Идея лардың көптігі: са па ға емес, сан ға на зар ау да ры ңыз.
6. Жеңіл қараңыз: қа ты су шы лар іске аспайтындай болып көрінетін идея-

лар ды шы ға ру ға қо рық пауы ке рек, бі рақ бұл қа ты су шы лардың  сеанс ты 
дұ рыс қа был да мауы ке рек  де ген ді біл дір мей ді.
«Ми ға ша бу ыл » әдісін топта жүргізу ти ім дірек бол ға ны мен, жекелей 

өткізуге де болады. Жеке қалып, «миға ша бу ыл» жа сау – бас қа адам дар не 
ой лай ды деп алаң дат пай ды. Бұл әдіс ті Эйнш тейн, Сок рат жә не бас қа да ұлы 
ға лым дар мен фи ло соф тар бел сен ді пай да лан ды.АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



168

«Ми ға ша бу ыл » әдісінің негізгі кезеңдері және оны құру ережелері
1. Мәселені анықтау. Бұл бастапқы кезең болып табылады. Бұл мә се ле нің 

нақ ты анық та ма сын, қа ты су шы лар ды ірік теп, олар дың рө лін бө лу ді (жүр-
гі зу ші лер, кө мек ші лер жә не т.б.) біл ді ре ді. Бөлу өз ке зе гін де проб ле ма ның 
ерек ше лі гі не жә не ша бу ыл жа са ла тын ны сан ға бай ла ныс ты.

2. Идея лар ды ой лап та бу . Бұл – бас ты ке зең жә не бү кіл кә сі по рын ның же тіс-
ті гі осыған бай ла ныс ты. Осы се беп ті ке ле сі ере же лер ді сақ тау ма  ңыз ды:
• кез келген шек теу  сіз, идея лар дың мак си мал ды са ны;
• тіп ті фан тас ти ка лық, ми ға сый май тын жә не стан дарт ты емес идея лар 

қа был да на ды;
• идеялар бі рік ті рі ліп, жақ са ртылуы ке рек;
• ұсы ныл ған идея лар ды сынауға не ме се ба ға лау ға бол май ды.

3. Идея лар ды ірік теу, жүй елен ді ру жә не ба ға лау
Соң ғы, бі рақ ма ңыз ды  ке зең, ол қан дай да бір се беп тер мен жиі на зар дан 

тыс қа ла ды. Бұл ке зең де шы ны мен ти ім ді идея лар ды оқ шау лап, бү кіл «миға 
ша бу ылды» ор тақ ма ғы на ға жет кі зу ге бо ла ды деп тү сі ну ке рек. Екін ші ке-
зең нен ай ыр ма шы лы ғы – ба ға лау жә не сын-ес кер ту жасауға болатындығында. 
Бұл ке зең нің сәт ті өтуі қа ты су шы лар дың жұ мы старының үй лес уіне жә не ұсы-
нылған мәселелерге қатысты пікірлерінің бір бағытта болуына бай ла ныс ты.

«Дұ рыс сұ рақ тар» әдісі. Биз нес идеяла рды ойлап таппас бұ рын, сіз қан дай 
мә се ле не ме се мін дет жөнінде ой ла на ты ны ңыз ту ра лы ше шуі ңіз ке рек. Сұ рақ 
қою өте ма ңыз ды, өйт ке ні ол сіз дің ойы ңыз дың ба ғы тын жә не сіз дің идеяңы-
здың тү рін анық тай ды. Мы са лы, егер сіз ХІХ ға сыр да өмір сүр се ңіз жә не жыл-
қы лар дың жылдамдығын арттырғыңыз кел се, олар ды жаттықтыру немесе 
жаңа жылдамырақ тұқымдарын шығару туралы ойланар едіңіз. Ал адам дар ды 
А нүк те сі нен Б нүктесіне дейін те зі рек жет кі зу ту ра лы ой лан са ңыз, сіз ав то кө-
лік ті, пойызды не ме се ұшақ ты ой лап та ба ала сыз.

«Ford»-тың же тек ші сі бо ла оты рып, До нальд Пе тер сон жа ңа ав то мо биль дер 
ди зай нын жа сау дың күр де лі ере же ле рін: «Өз үйіңіздің жанында қоюдан 
ұялмайтын машинаны ойлап табыңыздар» деп ау ыс тыр ды. «Ford» ин же нер-
ле рі нің ой ла рын қай та ба ғыт тап, олар ға ке ре мет та быс ты «Ford Taurus»-ты 
жа сау ға мүм кін дік бер ді.

«Toyota» бас қа ру шы ла ры ком па ния қыз мет кер ле рінен жұ мыс жағ дай ын 
жақ сар ту ту ра лы тү сі нік те ме бе ру ді сұ ра ған да өте аз идея  ал ды. Со дан кей ін 
олар бұл мә се ле ні: «Сіз  жұ мы сы ңыз ды қа лай же ңіл де те ала сыз?» де ген сұ рақ қа 
ау ыс тыр ды жә не көп те ген құн ды ұсы ныс тар ал ды.

Эд вард Джен нер «Қа лай ше шек тің ал дын алу ға бо ла ды?» де ген сұ рақ ты  
«Сау ын шы лар не ге ше ше кпен ау ыр май ды?» деп өз гер ту ар қы лы шешекке 
қар сы вак ци на жа сап шы ғар ды. 

Егер сіз ты ғы рық қа тап бо лып, бір орын да қа лып қой са ңыз, өзі ңіз ге қоя-
тын сұ рақ ты қай та құ рас ты ры ңыз. Тіп ті оның ша ма лы өз ге руі идеялардың 
са па сы мен са нын ай тар лық тай жақ сар та ала ды.

Осын да ай тыл ған бар лық жақ сы тә жі ри бе лер ді игер ген бол са ңыз да, идея-
лар ды жо ба лар ға ай нал ды ру сіз үшін еш қа шан оңай бол май ды. Бі рақ өзі ңіз дің 
күш-жі ге рі ңіз ді олар ды іс ке асы ру ға ба ғыт тауы ңыз ке рек. АР
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Идея	ой	лап		та	бу	ту	ра	лы	ту	ра	лы	мә	лі	мет	пен	та	ны	сы	ңыз	дар,	тап	сыр	ма	лар	ды	
орын	да	ңыз	дар	(«№	29	қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

1. Идея ой лап та бу де ге ні міз не?
2. Кә сіп кер идея лар ды ой лап та бу ке зін де қан дай дағ ды лар ға ие бо лу ке-

рек?
3. Идея лар ды ой лап та бу дың қан дай әдістерін бі ле сіздер?

1. Не лік тен идея ой лап та бу кә сіп кер лік тің ма ңыз ды бө лі мі бо лып та-
бы ла ды?

2. Не лік тен ар ман дай бі лу ке рек? Ар ман да рын іс ке асы ра ал ған тұл ға-
лар ға мы сал дар кел ті рі ңіз дер.

3. Не лік тен «ми ға ша бу ыл» идея ой лап та бу да ғы ең ма ңыз ды әдістерінің 
бі рі бо лып есеп те ле ді?

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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1. «Ми ға ша бу ыл» әдісінің топ тық жә не же ке  тәсілдерін са лыс ты ры ңыз-
дар.

2. Бұл тәсілдердің ара сын да ғы ұқ сас тық не де?
3. Та қы рып тың не гіз гі идея сы қан дай?

Кес те ні тол ты ры ңыз дар.

Әдістер
­Топ­та­

қол­да­ну­ға­
бо­ла­­ма?

Же­ке­
қол­да­ну­ға­
бо­ла­ма?

­Қай­уа­қыт­та­
ти­ім­ді­рек­
бо­ла­ды?

­Қан­дай­
әдістерді­
қол­да­нып­

көр­діңіздер?
«Ми	ға	ша	бу	ыл»

«Са	ға	ты	на	100	$»	

«Дұрыс	сұрақтар»

Бе ріл ге н әдістер бой ын ша ба рын ша көп идея лар ды ой лап та бы ңыз дар, 
олар дың іші нен ең үз дік үш идеяны таң да ңыз дар. Кес те ні тол ты ры ңыз дар.

Әдіс­ Идея­лар­ Ең­үз­дік­3­идея
«Ми	ға	ша	бу	ыл»

«Сағатына	100	$»		

«Дұ	рыс	сұ	рақтар»

1. Сіз қан дай әдісті таң дар еді ңіз?
2. Сіз  таң да ған әдіс қан ша лық ты ма ңыз ды?
3. Осы са бақ тың ба ры сын да сіз де қан дай идея ту ын да ды?

Тал­дап­са­лыс­ты­рай­ықТал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік
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Про­то­тип­жа­сау­– про то ти пи ро ва ние – prototyping
Тә­жі­ри­бе­лік­үл­гі­– опыт ный об ра зец – preproduction model

 4.5 ПРО­ТО­ТИП­ЖА­САУ

Про то тип  жасау – өнім ді әзір леу де гі 
ең пай да лы жә не қы зық ты қа дам дар дың 
бі рі. Үл гі не ме се си му ля ция жүйе нің 
соң ғы нұс қа сын ұсы на ды. Тех ни ка лық 
тап сыр ма лар мен қаң қа лы кө рі ніс тер ден 
ай ыр ма шы лы ғы – ол әзір лемені сы нау ға 
мүм кін дік бе ре ді. Ол ай қын ар тық шы-
лық тар мен кем ші лік тер ді кө ру , на рық та-
ғы сұ ра ныс ты ба ға лау  жә не ең ма ңыз ды сы 
— оны дос та р, та ныс та р жә не әлеу ет ті 
клиент те рдің ара сын да тес ті леу ге мүм-
кін дік бе ре ді. Мы са лы, кез кел ген ғи ма-
рат тың құ ры лы сы ал дын да жо ба (жо ба = 
про то тип), се рия лық ав то көлік — кон цепт 
(кон цепт = про то тип) шы ға рылады.

Про то тип тер өнер кә сіп тің кез кел ген са ла сын да түр лі пішінде және 
көлемде бо ла ды. 

Про то тип жа сау ке зе ңі нен кей ін жүйе нің сәулетін қай та қа рау, соң ғы 
өнім ді әзір леу, іс ке асы ру жә не тес ті леу ке зең де рі мін дет ті түр де жү ргізіледі.

Әзір леу ші лер дің пі кі рін ше, про то тип жа сау – әзір леу дің ең ма ңыз ды ке зе-
ңі. Про то тип жа сау ке зін де аз күш жұмсап, жұ мыс іс тей тін жүйе құ ры ла ды 
(ти ім сіз, қателері бар жә не то лық емес болуы мүм кін) және жүйе құ рыл ымының 
ег жей-тег жей лі бей не сі кө рі не ді. Ма ши на жа сау, ас пап жа сау, бағ дар ла ма лау, 
сәу лет, ди зайн жұ мыс та рын да жә не бас қа да көп те ген са ла лар да қол да ны ла ды.

Про­то­тип­түр­ле­рі
Про то тип жа сау дың не гіз гі түр ле рі не ме се ке зең де рі бар, олар дың әр қай-

сы сын кә сіп кер қар жы лан ды ру ды не ме се ли цен зия лау ды қам та ма сыз ету үшін 
пай да ла на ала ды.

1. Ма кет – өнім нің қа лай жұ мыс іс тей ті нін көр се ту ге қа жет ті қыз мет тер ді  
орын дау ға ар нал ған жұмыс моделі. Бас қа ша айт қан да, эс те ти ка екін ші орын-
да. Не гіз гі идея – ме ха ни ка лық функ цио нал дылығын көр се ту.

2. Пре зен та ция лық про то тип – дай ын да ла тын өнім про то ти пі. Жар на-
ма лық мақ сат та жиі қол да ны ла ды, ол өнім не ге қа бі лет ті еке нін көр се те ала ды, 
бі рақ түп кі өнім нің дәл кө шір ме сі бо луы мін дет ті емес. Пре зен та ция лық про то-
тип тер, әри не, қол мен жа сал ған. Іс жү зін де аз да ған өз ге ріс тер өнім ді тез жә не 
ти ім ді өн ді ріс ке бей ім деу үшін ен гі зі луі мүм кін. Мұн дай про то тип тер өн ді ру-
шіні іздеген не ме се өнімге ли цен зия  алу қажет болған жағ дай да ти ім ді бо ла ды.

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Брей	нс	тро	минг	де	ге	ні	міз	не?

–	 Брей	нс	тор	минг	ке	зең	де	рін	
ата	ңыз	дар.

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 про	то	тип	жа	сау	дың	қа	ғи	да­
ла	ры;

–	 про	то	тип	жа	сау	дың	не	гіз	гі	
әдіс	те	рі.
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3. Тә жі ри бе лік үл гі прак ти ка лық мақ сат тарға арналған прототип түрі, 
өнім нің соң ғы нұс қа сы бо лып та бы ла ды. Ол бар лық жа ғы нан, оны да  йын-
дау дан бастап оның сырт қы тү рі не дейін, қап та ма сы мен нұс қау лықтары да 
дай ын өнім ре тін де бо луы ти іс. Соң ғы ке зең де гі бұл про то тип, әдет те, өнім ді 
то лық шы ғар ған нан кей ін гі бір лік тің нақ ты ба ға сы мен са лыс тыр ған да әл де-
қай да қым ба ты рақ, бі рақ осы се кіл ді қо сым ша шы ғын дар ақыр со ңын да 
ақ та ла ды.  Бұл – өнер тап қыш тар мен өн ді ру ші лер ге өнім нің әр бір ас пек ті сін 
ег жей-тег жей лі қа рау ға мүм кін дік бе ріп, өнім ді іс ке қос қан ға дей ін мүм кін 
бо ла тын проб ле ма лар дың ал дын ала тын дық тан, аса ма ңыз ды про цесс. Мұн дай 
про то тип тер, әри не, жо ба ның бо ла шақ қа ты су шы ла рын қо сым ша қы зық ты ру 
үшін, сон дай-ақ өнім ді ал дын ала ал ға жыл жы ту да су рет те рін ұсыну не ме се 
жарнамалық нау қан ма кет те рін көр се ту ке зін де қол да ны ла ды.

Жаңа өнім  туралы идеяла ры бар әлеу ет ті кә сіп кер лер про то тип жа сау 
ке зін де мыналарды ес кер ген де рі не көз жет кі зуі ке рек:
– өнім нің про то ти пі не қой ыла тын та лап тар ды дұ рыс зерт теңіз. Ер те жос-

пар лау көп уа қыт ты үнем дей ді;
– про то тип сапалы құ рас ты рылып, оны бас қа лар ға жі бе ргенде, оның қа таң 

өң деу ге шы дай ты ны на көз жет кі зі ңіз. Сын ған не ме се бү лін ген про то тип 
алу ға дай ын бо лы ңыз;

– тіп ті про то тип ке зе ңін де де пре зен та ция дан бас тарт па ңыз;
– кә сі би про то тип өн ді ру ші ле рі нен сырт қы кө мек қа жет бо ла ты нын мой ын-

да ңыз. Уни вер си тет тер, ин же нер лік мек теп тер, жер гі лік ті өнер тап қыш тар 
ұй ым да ры жә не өнер та быс тар мар ке тин гі мен ай на лы са тын ком па ния-
лардан про то тип жа сау ға кө мек те се тін жақ сы адам ды із дей аласыз. Бі рақ 
ең ал ды мен  кә сіп кер лер про то тип жа сау шы лар ды жал да мас бұ рын, өзінің 
үмі ттерінің ақ талатынына се нім ді бо лу ы ке рек. Өн ді ру ші нің іс кер лік бе де-
лі не зерт теу жүр гі зіп, өз тұ жы рым да ма ңыз ды дұ рыс ұсын ға ны ңыз ға көз 
жет кі зі ңіз;

– әлеу ет ті ли цен зия лау шы лар ға бір не ше өті нім бе ру мүм кін ді гін қа рас ты-
ры ңыз. Кей бір өнер тап қыш тар про то тип тер ді бір не ше өн ді ру ші ге бір мез-
гіл де жі бе ре ді;
Про то тип жа саудың пайдасы қандай?

1. Дұ рыс түсінбей қалу мүм кін ді гін тө мен де те ді.
2. Уа қыт ты, күш пен ақ ша ны үнем деу ге мүм кін дік бе ре ді.
3. Бос ең бек кө ле мін қысқартады.
4. Нақ ты құн ды лық тар ды көр се те ді.

Жыл­дам­про­то­тип­теу­әдіс­те­рі­нің­мақ­са­ты
RP-тех но ло гия  (Rapid Prototyping – «жылдам прототип жасау») – бо ла шақ 

бөл шек тің про то ти пін қыс қа мер зім де дай ын дау про це сі. Ол конст рук тор лық 
жә не тех но ло гия лық си пат та ғы қа те лер дің тәуе кел де рін азай ту ды қам та ма сыз 
ете ді.

Про то тип тер ді жа сау мына мақ сат тар ды іс ке асы ру үшін қа жет бо луы мүм-
кін:
– ди зай нды, өнімнің тү рін, сон дай-ақ құ ры лым дау шы ның ой ла ры ның 

дұ рыс ты лы ғын ба ға лау;АР
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– қол дан ба лы мін дет тер ді іс ке асы ру (бұй ым ның функ цио нал ды ғы мен ме ха-
ни ка лық си пат та ма ла рын ба қы лау, жи на лу ме ха низ мін тек се ру жә не т.б);

– ұсақ се рия лы пласт мас са бұй ым да рын жа сау үшін си ли кон пі ші нін да -
йындау;

– көр ме лер ге жә не пре зен та ция лар ға қа ты су жә не т. б.
Про то тип  жасауды жақ сы зерт тей оты рып, сіз та быс ты биз нес ті құ ру ға 

бе рік, се нім ді қа дам жа сай сыз. 

Про	то	тип		жасау	ту	ра	лы	ту	ра	лы	мә	лі	мет	пен	та	ны	сы	ңыз	дар,	тап	сыр	ма	лар	ды	орын­
да	ңыз	дар	(«№	30	қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

1. Про то тип жа сау де ген не?
2. Про то тип жа сау қан дай қыз мет ат қа ра ды?
3. Про то тип жа сау дың қан дай түр ле рі бар?

1. Не се беп ті про то тип жа сау ма ңыз ды?
2. Про то тип жа сау да не лік тен кей бір жайт тар ды ес ке ру қа жет?

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық
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Биз нес те гі про то тип жа сау дың рө лін тал да ңыз дар. Кес те ні тол ты ры-
ңыз дар.

Биз­нес­те­гі­про­то­тип­­
жа­сау­ға­дей­ін­гі­жағ­дай

Биз­нес­те­гі­про­то­тип­­
жа­сау­дан­кей­ін­гі­жағ­дай

Про то тип жа сау дың ке зең де рін сипаттап,  кес те ге тол ты ры ңыз дар.

Про­то­тип­жа­сау­дың­ке­зең­де­рі­ Си­пат­та­ма­сы­
Ма	кет	

Пре	зен	та	ция	лық	про	то	тип	

Тә	жі	ри	бе	лік	үл	гі	

Топ тық жұ мыс. Про то тип жа сау дың кезеңдерін си пат та ңыз дар.
1-топ: Мә тін идея сы бой ын ша та қы рып тық сөй лем жа зы ңыз дар.
2-топ: Та қы рып тық сөй лем дер дің ма ңыз ды лы ғын дә лел де ңіз дер.
3-топ: Та қы рып тың не гіз гі идея сын анық та ңыз дар  (пі кір ал ма су).
Со ңы нан топ тар өз жаз ба ла рын бі рік ті ріп, қо ры тын ды сын оқып шы-

ға ды.

«Про то тип жа сау дың на рық та ғы ма ңы зы» та қы ры бын да пі кір ал ма-
сы ңыз дар.

Тал­дап­са­лыс­ты­рай­ықТал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



1754­бөлім.	Ойлау	дизайны	

Тес­ті­леу­– тес ти ро ва ние –  testing
Ке­рі­бай­ла­ныс­– об рат ная связъ	–	feedback

 4.6  ТЕС­ТІ­ЛЕУ

Мар ке ти нг тік зерт теу лер де өнім ді 
тес ті леу. Қа зір гі за ман ғы на рық – 
тұ рақ ты, танымал, сұ ра ныс қа ие, үнемі 
жаңадан пай да бо ла тын, бел гі лі фир-
ма лар шы ға ра тын өнім дер мен бұ рын 
ба ла ма сы бол ма ған жа ңа өнім дер жи ын-
ты ғы. Объ ек тив ті әлем дік ста тис ти ка 
на рық та пай да бол ған 6 жа ңа лық тың тек 
бі реуі ға на та быс қа же те тін ді гін, ал қал-
ған бесеуі са тып алу шы лар ға өкі ніш пен 
өн ді ру ші лер ге зи ян кел ті ре ті нін ай та ды. 
Сон дық тан бү гінгі күні жа ңа тауар ды 
шы ға рар ал дын да, мар ке ти нг тік зерт-
теу лер де өнім ге ег жей-тег жей лі тес ті леу 
жүр гі зе ді. Са рап шы лар тес ті леу дің осын-
 дай түр ле рін үне мі (жы лы на ке мін де бір 
рет) бұ рын нан бе рі на рық та бар тау ар лар 
үшін де өт кі зу ді ұсы на ды.

Тес ті леу – бұл нақ ты тау ар ту ра лы 
са тып алу шы лар дың пі кі рін жә не оны 
жыл жы ту дың бо ла шақ та ғы мүм кін дік-
те рін анық тау рә сі мі.

Мар ке ти нг тік зерт теу лер де гі өнім ді тес ті леу түр ле рі мен мақ сат та ры. 
Тау ар дың тү рі не (на рық та ғы жа ңа не ме се бі раз уа қыт тан бе рі бар) бай ла ныс ты 
тес ті леу ді өт кі зе тін ұжым ал дын да әртүр лі мін дет тер тұрады:
• жа ңа өнім не ме се қол да ныс та ғы өнім нің жа ңа нұс қа ла рын ұсы ну үшін оны 

са ту дың мүм кін дік те рін, ық ти мал тәуе кел дер дің (шы ғын дар дың) кө ле мін 
не ме се өн ді ру ші нің әлеу ет ті пай да сын анық тау қа жет;

• та ны мал жә не сұ ра ныс қа ие тау ар лар ды олар дың бә се ке лес тік ор та сын, 
қай та шы ға ру бой ын ша қа жет ті ше шім дер ді (ба ға ның тө мен деуі, қап та-
ма ның үл гі сін, тү рін жә не кө ле мін өз гер ту, бе зен ді ру бой ын ша жа ңа ди зай-
нер лік ше шім дер, жар на ма ны іс ке қо су жә не т.б.) зерт теу мақ са тын да тес т 
өткізеді.
Ке зек тен тыс тес ті леу ді өт кі зу ге мына мә се ле лер се беп бо луы мүм кін:

• са ту дең гейі тө мен де ді жә не ке рі сін ше, бә се ке лес тау ар дың са ты лым кө ле мі 
өс ті;

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Про	то	тип	жа	сау	дың	прин	цип	те­
рі	қандай?

–	 Про	то	тип	жа	сау	дың	не	гіз	гі	
әдіс	те	рін	ата	ңыз	дар.

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 адам	ға	ба	ғыт	тал	ған	ди	зайн	
үшін	тес	ті	леу	дің	ма	ңы	зы;	

–	 ше	шім	қа	был	дау	ке	зін	де	ке	рі	
бай	ла	ныс	тың	ма	ңы	зы	жә	не	
эм	па	ти	яны	те	ре	ңі	рек	да	мы	ту	
мүм	кін	ді	гі;	

–	 тә	жі	ри	бе	де	алын	ған	идея­
лар	ды	қол	да	ну	мүм	кін	ді	гін	
бағалау.
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• өнім нің жа ңа нұс қа ла ры дай ын дал ды (бас қа тол тыр ғыш тар , дәм дік қа си-
ет тер мен шығарады, өл шем дік қа тар өз гер тілді) жә не на рық қа қан дай нұс-
қа лар ды шы ға ру ке рек жә не бұ ның қа жет ті лі гі бар ма?

• қап та ма ның ди зай нын, бу ып-түю кө ле мін өз гер ту бой ын ша ұсы ныс тар 
пай да бол ды, олар ды тұ ты ну шы лардың көқарастары арқылы тексеру қа жет;
Азық-тү лік тер ді тес ті леу тәр ті бі
Тес ті леу ді бас та мас бұ рын мына мәселелерді анықтап алу керек:

• Әлеу ет ті са тып алу шы лар то бын бө ле ді;
• Тес ті леу  өткізілетін орын  анықталады;
• Қа жет ті сау ал на ма парақтарының са ны анық тала ды;
• Тес ті леу ді өт кі зу тәр ті бі мен әдіс те рі нің тіз бе сін әзір лей ді.

Әдет те, әлеу ет ті са тып алу шы лар ре тін де мынандай са нат тар дан тұ ра тын 
мақ сат ты ауди то рия ны таң дай ды:
• Бел гі лі бір тау ар лар ды тұ рақ ты са тып алу шы лар (спорт тық тау ар лар, ав то-

кө лік тер – түр лі жас та ғы жә не та быс дең гейі әр түр лі ер лер, азық-тү лік 
өнім де рі, бренд ті ба ла лар киі мі, ой ын шық тар, жи һаз – әй ел дер, олар дың 
жас са нат та ры, от ба сы лық жағ дайы жә не тұ ты ну бюд же ті нің кө ле мі 
бо йын ша ажы ра ту қа жет).

• Нақ ты мар ка ны қа лай тын тұл ға лар (мы са лы, «Мер се дес» қол дай тын дар 
бас қа ав то көліктерді өте си рек таң дай ды не ме се бел гі лі бір өн ді ру ші нің ет 
өнім де рін са тып алу шы лар дү кен нен үне мі осын дай мар ка ны із дей ді). 

• От ба сы мү ше ле рі қан дай тау ар лар ды са тып алу ке рек ті гін анық тай ды.
Тес ті леу өт кі зу үшін дү кен дер , ар найы сту дия лар  не ме се са тып алу шы-

лар дың үй жағ дай ла ры таң далады.
• Дү кен де ке лу ші лер ке ңі рек қам ты ла ды жә не тес ті леу шы ғын да ры тө мен, 

бі рақ са тып алу шы лар бөг де фак тор лар ға алаң дай ды, сон дық тан қо ры тын-
ды лар ды бі рың ғай кө рі ніс ке бі рік ті ру қи ын.

• Сту дия да ти іс ті жағ дай жа сап, адам дар то бын ша қы ру қа жет, бұл қо сым ша 
шы ғын дар ды талап ете ді, бі рақ нә ти же лері бір кел кі бо ла ды.

• Ал ды мен сту дия да жүр гі зі ліп, кей ін нен үй жағ дай ын да ба ға лау үшін үл-
гі лер бе рі ле тін тес ті леу ти ім ді рек, үй де олар ды пай да ла ну дың ти ім ді лі гін 
жә не бас қа тау ар лар мен үй ле суін тек се ру ге бо ла ды.
Дай ын дық жұ мы сы ба ры сын да өнім дер дің са ны мен олар ды тес ті леу тәр-

ті бі анық талады. Бұл:
• алын ған әсер лер ге сүй еніп ба ға ла на тын тау ар (Monadic тест);
• са лыс ты ру ар қы лы ба ға ла на тын екі тау ар (Sequental Monadic тест) бо луы 

мүм кін.
Ұқ сас қа си ет те рі бар жә не дә мін тат қан на н кей ін алын ған әсер ді бұз бай тын 

өнім дер ді таң дау өте ма ңыз ды. Мы са лы, мұн дай әдіс ке өт кір, ыс тал ған не ме се 
тұ рақ ты хош иі сі бар өнім дер қо лай лы емес. Сон дай-ақ са па сы жа ғы нан ай тар-
лық тай ерек ше ле не тін өнім дер ді жұп тық тес ті леу де пай да ла ну ға бол май ды, 
өйт ке ні нә ти же сін де бір тау ар дың ба ға сы жо ға ры бо ла ды жә не бас қа тау ар дың 
ба ға сы тө мен де ті ле ді, бұл зат тар дың шы найы жағ дай ына сәй кес кел мей ді.

Осы ған ұқ сас өнім дер ді тес ті леу ке зін де олар ды ұсыну тәр ті бін ес ке ру 
қа жет, өйт ке ні адам пси хи ка сы ның бі рін ші не ме се соң ғы әсер ді ес те сақ тай тын 
ерек ше лік те рі бар.АР
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Нә ти же лер ді нақ ты лау үшін қай та дан тест жүр гі зе ді жә не со дан кей ін 
бі рін ші сау ал на ма ға қа ра ма-қар сы нә ти же ні көр сет кен қа ты су шы лар ды алып 
тас тай ды. Бұл олар үл гі лер ара сын да ғы ай ыр ма шы лық ты көр мей ді де ген ді 
біл ді ре ді.  Нә ти же сін де өзі нің ал ғаш қы ба ға лау ла рын рас тай тын рес пон де нт-
тер дің пі кі рі ға на ес ке рі ле ді.

 Тау ар дың тұ ты ну шы лық са па сын тес ті леу үшін (дә мі, дақ тар ды жою ти ім-
ді лі гі жә не т.б.) оның мар ка сын айт пай ды, яғ ни қап та ма сыз жә не тау ар   ды сәй-
кес тен ді ру ге бо ла тын бас қа да бел гі ле рін сіз ұсы на ды.

Сон дай-ақ тес ті леу ге мына фак тор лар ұшы ра уы мүм кін:
• қап та ма ның тар тым ды лы ғы;
• ыдысы не ме се бу ып-түю ың ғай лы лы ғы;
• ба ға бел гі леу дең гейі;
• жар на маның нә ти же лі лі гі жә не бас қа лар.

Бұл жағ дай да тау арлар сө ре ге ке ліп тү се тін түр де ұсы ны ла ды.
Мар ке ти нг тік тес ті леу ді өт кі зу дің стан дарт ты тәр ті бі мынандай ке зең-

дер ден тұ ра ды:
• өнім ді та ныс ты ру.
• сы на ма лар же ке не ме се бас қа өнім дер мен са лыс ты ру.
• ұсы ныл ған өнім нің жал пы ба ға сын алу;
• тау ар ды са тып алу ние ті нің бо лу ын жә не са тып алу дың бол жам ды жиі лі гін 

анық тау;
• са тып алу шы лар са тып ала ала тын ба ға же лі сін зерт теу.
• ұқ сас тау ар лар ара сын да ғы өнім ор нын анық тау жә не оны бә се ке лес  

өнім мен са лыс ты ру;
• бас қа да мә се ле лер бой ын ша же ке ле ген тау ар ерек ше лік те рі.

Тес ті леу мар ке ти нг тік зерт теу лер де гі не гіз гі құ рал дар дың бі рі бо лып 
та бы ла ды жә не дұ рыс ұй ым дас ты рыл са, тау ар ды на рық та жыл жы ту дың бо ла-
ша ғын ба ға лау ға мүм кін дік бе ре ді.

Клиент тер ден ке рі бай ла ныс алу си яқ ты құ рал дың ти ім ді лі гі жо ға ры жә не 
өнім ді не ме се қыз мет ті жақ сар ту ға мүм кін дік бе ре тін ді гі бел гі лі. 

Клиент пен ке рі бай ла ныс – қыз мет көр се ту са па сын ба ға лай тын кри те рий. 
Тек осы құ рал ға на тұ ты ну шы ның ри за не ме се кө ңі лі тол май тын ды ғын анық-
тау ға мүм кін дік бе ре ді.

Ең ма ңыз ды сы – клиент тер мен ты ғыз бай ла ныс ор на ту жә не олар дан ке ліп 
түс кен ақ па рат тан нәтиже шығару.

Осы бас ты қа жет ті лік ті қам та ма сыз ету ге ком па ния ның бар лық әлеу еті 
ба ғыт та луы ти іс, жұ мыс про цес те рі нің жә не де рек тер ді жи нау жүй есі нің ти ім-
ді лі гі, реф лек сив ті ке рі бай ла ныс жә не үй лес ті ру, ст ра те гия лық жос пар лар ды 
әзір леу жә не олар ды іс ке асы ру.

Сын ды пай да лы ұсы ныс қа ай нал ды ру ға мүм кін дік бе ре тін 2 қа дам ға на зар 
ау да рай ық:

Бі рін ші қа дам – клиент тің сы нау кри те рий ле рін қа лып тас ты ру ына кө мек-
те сіп, тү сі ну ке рек жә не сіз дің өні мі ңіз не ге (оның пі кі рі бой ын ша) осы кри те-
рий лер ге сәй кес кел мей ді, со ны нақ ты ла уы ңыз ке рек.

Сіз клиент тің айт қа ны мен ке ліс пей сіз, сіз жай ға на о ның не айт қы сы кел-
ге нін білесіз. Сіз ге ке ле сі на қ тылау  сұ рақ тары кө мек те се ді:АР
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• Сіз ге нақ ты не ұна май ды?
• Сіз мы сал кел ті ре ала сыз ба?
• Сіз ұнат пай тын өнім не ме се қыз мет эле мен тін көр се те ал май сыз ба?
• Сіз дің ойы ңыз ша, не ні жақ сы рақ жа сау ға бо лар еді?

Екін ші қа дам – мә се ле ні ше шу ге ба ғыт тал ған сұ рақ тар.
Клиент тен егер сіз осы мә се ле ні шеш се ңіз, ол сіз дің өні мі ңіз ді пай да ла-

ну ды жал ғас ты ра ма (не ме се пайдалана бас тай ды ма) деп сұ рай ала сыз. 
Егер өнім де рі ңіз дің не ме се қыз мет те рі ңіз дің кем ші лік те рін жой ған да, 

адам дар  пай да ла на бас та са, сіз пай да лы ұсы ныс ала сыз.
Кез кел ген жағ дай да, сіз дің мақ са ты ңыз — кей ін гі қа дам дар мен іс-қи-

мыл дар ды тү сі ну ар қы лы сөй ле су ді аяқ тау. Клиент әр қа шан сіз дің өні мі ңіз ге 
кү мән мен қа ра уы мүм кін, бі рақ, кем де ген де, сіз өз өні мі ңіз ді жақ сар ту үшін 
не іс теу ке рек еке нін бі ле сіз. 

Ке рі бай ла ныс ты қа лай ын талан ды ру ға бо ла ды?
Ке рі бай ла ныс алу дың ең оңай жо лы –  өз клиент те рі ңіз ге ті ке лей жү гі ну.
Адам дар ті ке лей жү гі ну ді ба ға лай ды. Клиенттердің пі кір ле рін құр мет-

те ге ні ңіз, олар үшін ма ңыз ды. Осы лай ша клиент те рі ңіз дің сіз үшін пайдалы 
еке нін көр се те сіз.

Бі рақ ті ке лей жү гі ну әр дай ым жұ мыс іс те мей ді.
Егер сіз клиент ке жы лы на бір рет жаз са ңыз не ме се оған тек жар на ма лық 

ха бар ла ма жі бе ріл се, он да ке рі бай ла ныс ту ра лы өті ні ші ңіз ді клиент ке зек ті 
ком мер ция лық әдіс ре тін де қа был дап, көп жағ дай да, өті ні ші ңіз ді еле меуі 
мүм кін.Сон дық тан клиент тер мен қа рым-қа ты нас жасап тұ ру – бе рік қа ты-
нас тар дың ке пі лі. Тек осы жағ дай да клиент тер сіз ге өнім дер мен қыз мет тер ді 
жақ сар ту ға кө мек те се ді.

Клиент термен тұ рақ ты түрде ке рі бай ла ныс орнату – сіз дің өнім де рі ңіз ді 
жақ сар ту ға арн ал ған идея лар ды алу дың өте ти ім ді құ ра лы. Клиент тер дің 
ке ңес те рі мен сын да рын пай да ла на оты рып, сіз өз өнім де рі нің са па сын арт-
ты рып, клиент тер ге олар дың ма ңыз ды лы ғын көр се те сіз. Ал адам дар өз де рі нің 
ой-пі кір ле рі не құ лақ сал ған ды жақсы ба ға лай ды.

Ең бел сен ді клиент тер ді мін дет ті түр де таң дап жә не кө тер ме ле ңіз!
Дәл осын дай жол мен әр қа шан сіз бен қа ла тын «ком па ния ның ад во кат-

та ры» құ ры ла ды.

Тес	ті	леу	ту	ра	лы	ту	ра	лы	мә	лі	мет	пен	та	ны	сы	ңыз	дар,	тап	сыр	ма	лар	ды	орын	да	ңыз­
дар	(«№31	қо	сым	ша	ма	те	ри	ал»).

1. Заманауи нарық дегеніміз не?
2. Өнімді тестілеу дегеніміз не?
3. Маркетингілік зерттеулердегі өнімді тестілеудің түрлері, мақсаттары 

мен міндеттері қандай?
4. Өнімдерді кезектен тыс тестілеудің себебі неде?

«Элект­рон­ды­қо­сым­ша­мен­жұ­мыс»

Сұрақтарға­жауап­берейік
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5. Өнімдерді тестілеу тәртібі қалай жүргізіледі?
6. Мақсатты аудитория әлеуетті сатып алушылардың қандай санатта-

рынан тұрады?
7. Тестілеу объектілері дегеніміз не?
8. Тестілеу үшін қандай тауарлар және қалай таңдалады?
9. Тестілеу қандай факторларға байланысты өткізіледі?

Топтық жұмысты ұйымдастырыңыздар. Сұрақтарға жауап беріңіздер.
1 топ: 

1. Тестілеуді кезең-кезеңмен өткізу тәртібі қандай? 
2. Клиентпен кері байланыс дегеніміз не?

2-топ: 
1. Неліктен клиенттермен кері байланыс орнату жоғары тиімділікке ие 

және өнімін немесе қызметін жақсартуға мүмкіндік береді? 
2. Кері байланысты қалай ынталандыруға болады?

3-топ:
1. Азық-түліктерді тестілеу тәртібі қандай?  
2. Кері байланыс кезінде қандай клиенттерді тыңдау керек?

1. Клиенттікі әрдайым дұрыс па? Өз мысалдарыңызды келтіріңіздер.
2. Сынды сапалы ұсынысқа қалай айналдыруға болады?
3. Тақырыптың негізгі идеясы қандай? (Пікір алмасу).

Та қы рып маз мұ ны бой ын ша ті рек-сыз ба құ рас ты ры ңыз дар.

Ой лау ди зай ны ның ке зең де рі нің тес ті леу мен бай ла ныс қан сыз ба сын 
сызы ңыз дар.

1.  Тес ті леу ке зін де қан дай жайт тар орын алуы мүм кін? 
2.  Ке лең сіз жағ дай лар дың ал дын алу үшін не іс теу қа жет?  

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап­са­лыс­ты­рай­ықТал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік
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Сто­ри­тел­линг­– сто ри тел линг – storytelling
Кон­тент­– кон тент – content
Ақ­па­рат­– ин фор ма ция	–	information

 4.7 СТО­РИ­ТЕЛ­ЛИНГ­

Сто ри тел линг (ағыл ш. storytel-
ling – «оқи ға лар ды әң гі ме леу») – 
нақ ты не ме се қи ял-ға жай ып кейіп-
кер лер ді пайдаланып, күл кі лі, 
әсерлі не ме се ғибратты әң гі ме лер ді 
ай ту ар қы лы ауди то рия ға ақ па рат 
бе ру дің ти ім ді әді сі.

Бұл жа ңа әдіс емес, бі рақ соған 
қарамастан АҚШ-тағы Armstrong 
International кор по ра ция сы ның 
бас шы сы Дэ вид Арм ст ронг ал ғаш 
рет кең ауди то рия ға ұсын ды.

Ол өзі нің ком па ниясының 
жұ мы сын жақ сар тып, жұмысқа 
жа ңа тұрған қызметкерлерді тез 
үйрету үшін сто ри тел линг ті қол-
дан ды.

Сто ри тел линг прин цип те рі:
1. Кон тент – ең бас ты сы. Жақ сы ма те ри ал оқыр ман ға қы зық ты жә не пай-

да лы бо луы ке рек. Сіз дің ма те ри ал ды оқы ған  адам дар қан дай құн ды жә не 
жа ңа ақ па рат ала ды деп ой ла ны ңыз.  Ақпарат пирамидасын пайдаланып, 
жақ сы мең ге рі ле тін әң гі ме құры ңыз. Сю жет құрастырған кез де оны то лық-
ты рып, та қы рып ты ашу ға не кө мек те се тінін анықтаңыз. Бір не ше көз қа рас 
пен әртүр лі кон текст ің болуы әр дай ым пай да лы бо ла ды. Жақ сы кон тент, 
са рап шы ның пікірі жә не са па лы ви зу ал ды бе зен ді ру дің бә рі бі рі ге ке ліп, 
қы зық ты жә не то лық ма те ри ал бе ре ді. 

Дәлелдеме

Өтініш  
(стейт-
мент)

Қорытынды  
(pe-стейтмент)

Есі­ңе­тү­сір!

–	 Тес	ті	леу	дің	ма	ңы	зы	қан	дай?

–	 Ке	рі	бай	ла	ныс	тың	ма	ңы	зы	не	де?

­Мең­ге­рі­ле­тін­бі­лім:

–	 жа	са	лын	ған	жұ	мыс	процесін	
си	пат	тау	үшін	сто	ри	тел	линг	қа	ғи	да­
ла	рын	тү	сі	ну;

–	 ой	лау	ди	зай	ны	мен	жұ	мыс	жа	сау	
ке	зін	де	алын	ған	бар	лық	бі	лім	дер	ді	
тал	дау,	тұ	жы	рым	дар	жа	сау	жә	не	
бо	ла	шақ	та	бе	ріл	ген	қа	ғи	да	лар	ды	
қол	да	на	ала	тын	ды	ғын	дә	лел	деу.

АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



1814­бөлім.	Ойлау	дизайны	

2. Зерт теу ші бо лы ңыз. Та қы рып ты те рең пы сық тау керек. Ин тер нет те оқиға-
ларды әң гі ме лейт ін әр бір адам бі лу і тиіс бас тап қы жә не қай тала ма зерт теу 
ұғым да ры бар. Кез кел ген ди зай нер не ме се ре дак тор ма те ри ал мен жұ мыс 
жа сай оты рып, та қы рып ты тез мең ге ріп ке туі керек.

3. Әде мі су рет тер ді та бы ңыз. Сто ри тел линг – ки но си яқ ты. Көр не кі бө лі м 
ат мос фе ра ны жет кі зу ге, та қы рып ты ашу ға жә не пай да ла ну шы ның кон-
текс ті тү сі нуі не кө мек те се ді. Сіз дің оқиғаңызды  ашу ға не кө мек те седі деп 
ой ла ңыз. Мы са лы, фо то сес сия, эм биент-видео (электронды музыка стилі), 
ил лю ст ра ция не ме се ин фог ра фи ка бо луы мүм кін. Оқи ға ны си пат тай бас та-
ған да визуалды контент құ ру мә се ле сі ту ра лы бір ден  ой ла ны ңыз.

4. Та қы рып тар ды өң де ңіз. Та қы рып сөй леп тұ руы ке рек. Жақ сы та қы рып 
қы зы ғу шы лық ту ды ра ды жә не оның мә ні бұр ма лау сыз бол сын. Кон вер сия 
үшін са ны бар та қы рып тар, та қы рып -сұ рақ тар жә не стейт мент тер жақ сы 
жұ мыс іс тей ді. 

  «Қа зақ стан да саяхаттап баруға болатын 10 ерекше орын», «Бала болу 
қандай қызықты екендігі туралы  ту ра лы 20 фо то су рет» де ген сан жа-
зыл ған та қы рып тар әр қа шан да та ны мал бо ла ды (ірік теу не ме се лис тинг  
жан ры мен си пат тал ған).  «Бұл 9 ми нут тық  жат ты ғу спорт зал да ғы то лық-
қан ды жат ты ғу ды алмастырады» се кіл ді  қызықты тақырыптар да қолда-
нылады. Та қы рып тар тым ды лы ғы мен оның аран да ту шы лы ғы ара сын да ғы 
те пе-тең дік ті та бу ма ңыз ды, се бе бі еш кім үміт те рі нің ақ тал ма ға нын ұнат-
пай ды.

   ҚАЗАҚСТАНДА САЯХАТТАП БАРУҒА 
БОЛАТЫН 10 ЕРЕКШЕ ОРЫН
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5. Бір не ше оқу қа бат ын жо ба ла ңыз. Оқу дың екі тү рі бар: бі рін ші сі – сы-
зық тық. Ал ды мен ма те ри ал ды ба ға лап, со дан кей ін — мә тін ді ре ті мен 
оқиды. Бұл — дәс түр лі нұс қа. Екін шісі – кросс-оқу (ским минг): оқу тек 
та қы рып, уа қыт жә не т.б. бой ын ша жү ре ді. Егер  қы зық ты нәр се бол са, 
мә тін ге на зар ау да ры ла ды.

  Екін ші түр де гі оқу ды ес ке ру ма ңыз ды. Ма те ри ал дың құ ры лы мы тіп ті 
тез оқы ған кез де де қи ын дық сыз оқы ла ты ны на көз жет кі зі ңіз. 

6. Пат тер нмен (сызба, шаблон) ой ла ныңыз. Ди зай нер лердің жи нақ та ған 
тә жі ри белері көр сет кен дей, ақ па рат тарды жет кі зу дің ең қо лай лы тә сіл де рі 
бар. «Ди зайн-пат терн» ұғы мы бел гі лі бір эле ме нт ті не ме се бір мақ сат қа 
ар нал ған көп те ген сайт тар да қай тала на тын эле ме нт тер то бын біл ді ре ді. 
Мы са лы, ті ке лей сөй леу ді ре сім деу дің он түр лі тә сіл де рі нен, уа қыт өте 
ке ле екі-үш ең та быс ты тә сіл қа ла ды.

  Та қы рып бе зен ді ру пат тер ні: бө лім, та қы рып, лид (жаңа клиенттерді 
тарту әдісі).

  Мұ қи ят пайдаланушылар қа зір гі за ман ғы он да ған сайт тар ға кі ріп, 
мұ қа ба лар ды, га ле реялар ды, бе зен ді ру дің артықшылықтарын бөліп көр-
сетіп, өзі не тән пат терн де рін қи ын дық сыз аңғара алады. 

  Ди зайн-пат терн дер ді маз мұ ны мен сти лі не бей ім дей оты рып, жұ мыс та 
пай да ла ну ға бо ла ды.

7. Мо но тон ды лық тан ау лақ бо лы ңыз. Оқыр ман ның не ні жә не қан дай рет пен 
кө ре ті нін ой ла ңыз. Ма те ри ал ды бе ру әр түр лі бо луы ке рек. 10 рет қа та-
ры нан қол да ныл ған жақ сы пат терн көз ге өте жақ сы кө рін бей ді. 

8. Бір лік жә не конт раст. Блок тар ара сын да ғы үл кен ше гі ніс тер ді пай да ла-
ны ңыз. Ақ па рат ты то лық ты ру дан қо рық па ңыз. Мә тінге үл кен ке ңіс тік 
бе ріл ген кез де,  ашы лып, оқы ла тын бо ла ды.

  Ди зайн мен түсті шектен тыс, тым көп қол дан ба ңыз. Стиль дер дің  көп 
бо луы кө ңілді  бас қа жақ қа бұ рып,  ақ па рат ты мең ге ру ге ке дер гі кел ті ре ді. 

90% – негізгі стиль
10% – акценттер

  Әр кез де қан дай да бір безендіру әдісін қол да на оты рып, оның әр қа шан 
бір функ ция ға қыз мет етуін қа да ға ла ңыз. Мы са лы: та қы рып, уа қыт жә не 
су рет тер ге бір стиль ді (өл шем+сыз ба+жо ла ра лық қа шық тық) ой лап та-
бы ңыз жә не со лар мен ға на жұ мыс іс те ңіз. Жа ңа мә нер лер пай да бол ған 
кез де олар ды қо су ға бо ла ды.

9. Үйлесімділік. Қа ріп тер дің үйле суін ес ке ру ке рек. Мы са лы, Нью-Йорк 
ту ра лы ма те ри ал да Helvetica (қа ла лық на ви га ция да қол да ны ла ды, мо дер-
низм идеоло гия сын көр се те ді) жақ сы кө рі не ді, ал Ве не ция ту ра лы АР
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жаз ба лар да — Bodoni (ди зай нер лер әлі күн ге дей ін ке ңі нен қол да на тын 
ес кі итальян дық қа ріп тер дің бі рі, ) қар пі сәй кес ке ле ді.

  Жақ сы бе зен ді ріл ген ма қа ла үшін бір қаріп жет кі лік ті. Сон дай-ақ, екі 
қа ріп ті қол да ну ға бо ла ды, бұл әсер лі конт раст жа сай ды.
 Қа ріп си па ты та қы рып маз мұ ны на әсер ете ді.

10. Шэ ринг (ағылш. to share — «бөлісу») ту ра лы ұмыт па ңыз дар. Әлеу мет тік  
желілердің батырмаларын қойып, сіздің ақпаратыңызбен бөлісу мүмкін-
дігін қамтамасыз етіңіз. Бет ск рол лин гін де (ағылш. scroll — парақшаны 
жоғары-төмен жылжыту) кө ру өрі сін де «ес те қа ла тын» батырмаларды 
қол дан ған жөн.
Мүм кін сіз уәж деу ші мә тін ді (ағылш. call to action — «белсенділікке 

шақыру») шэр мен бі рік ті ріп қол дан ғы ңыз ке ле ді. Фейс бук лен та сын да ғы 
не ме се БАҚ сайт ын дағы бейд жик не гі зін де адам дар ма те ри ал дар ды қа рай мын 
не ме се қа ра май мын деп ше ше ді.

Біз ойлау дизайнының ту ра жә не сы зық тық тә сі лін ба ян дадық, он да пай-
да ла ну шы  тес ті леу жүргізген ке зде бір ке зең ке ле сі кезеңнің ло ги ка лық аяқ та-
лу ына әке ле ді.

Бі рақ іс жү зін де про цесс икем ді жә не сы зық сыз орын да ла ды.
Мы са лы, бір неше ке зең ге әртүрлі әзір леу ші лер ко ман да сы басқа топтармен 

бірге бір мез гіл де тестілеу өт кі зі луі мүм кін не ме се әзір леу ші лер өз идеяла рын 
іс ке асы ру ға жә не проб ле ма ның ше ші мін ви зу али за ция лау ға мүм кін дік бе ру 
үшін бү кіл жо ба ішін де ақ па рат пен про то тип жи най ала ды. 

Со ны мен қа тар тес ті леу фа за сы ның нә ти же ле рі пай да ла ну шы лар ту ра лы 
кей бір мә лі мет тер ді анық тай ала ды, бұл өз ке зе гін де миға ша бу ыл жасаудың 
жа ңа сеан сы на (идеяны қа лып тас ты ру) не ме се жа ңа про то тип тер ді әзір леу ге 
әке луі мүм кін.

 

Эмпатия Анықтау
Идеяларды 
құрастыру

Прототип 
жасау

Тестілеу

Тестілеу арқылы қолданушы-
ларыңызды зерттеңіздер

Тестілер жобаға арналған 
жаңа идеяларды құ -

растырады

Прототипті зерттеу жаңа 
идеяларды құрастырады

Тестілер мәселені 
тереңірек зерттеуге 

мүмкіндік береді

Эмпатия мына 
мәселелерді 

анықтауға мүм-
кіндік береді

10-сызба. Ойлау дизайны: желілік емес процессАР
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Бес ке зең нің әр дай ым бі різ ді емес ті гін атап өту ма ңыз ды, олар мін дет ті 
түр де бел гі лі бір тәр тіп ті ұс тан бай ды жә не жиі па рал лель бо лып, қай тала нуы 
мүм кін. Осы лай ша, ке зең дер дәй ек ті қа дам дар емес, жо ба ға үлес қо са тын 
әр түр лі ре жим дер ре тін де қа был да нуы ти іс. Әр бір жо ба әзір ле не тін өнім ге 
тән іс-ша ра лар ды қам ти ды, бі рақ әр бір ке зең нің не гіз гі идея сы бір дей бо лып 
қа лады.

Ой лау дизайны зерт теудің нақ ты жә не икем сіз тә сі лі ре тін де қа рас ты рыл-
мауы ти іс; жо ға ры дағы 10-сызбада көр се тіл ген құрамдас-кезеңдерді өзіңіз 
орындайтын іс-әре кет тер ге бас шы лық ре тін де қол да на ала сыз. Нақ ты жо баға 
қажетті ең то лық ақ па рат алу үшін, бұл ке зең дер бір уа қыт та жүр гі зі ліп, 
ше шім ке ңіс ті гін ке ңейт іп жә не оң тай лы ше шім дер шең бе рін та рыл тып, бір-
не ше рет қай тала нуы мүм кін.

Бес ке зең ді мо дель дің не гіз гі ар тық шы лық та ры ның бі рі кей ін гі ке зең дер де 
алын ған бі лім не ғұр лым ер те ке зең дер ге әсер етуі мүм кін әдіс бо лып та бы ла ды. 
Ақ па рат мә се ле жә не ше шім ке ңіс ті гі ту ра лы түсінік қалыптастырып, проб ле-
ма ны/проб ле ма лар ды қай та анық тау үшін де үне мі қол да ны ла ды. Бұл шек сіз 
цикл жа сай ды, он да ди зай нер лер жа ңа идея лар ды алу ды жал ғас ты ра ды, өнім ді 
ба ға лау дың жә не оны пай да ла ну дың жа ңа тә сіл де рін әзір лей ді, сон дай-ақ пай-
да ла ну шы лар мен оларға кезігетін проб ле ма лар ды те рең тү сі ну ді да мы та ды.

Шын мә нін де, ой лау диз най ны – қай тала на тын, икем ді жә не нақ ты про-
цесс, ол пай да ла ну шы лар мен ди зай нер лер дің се рік тес ті гі не ба ғыт тал ған. 
Ой лау ди зай ны күр де лі мә се ле лер ді мынандай жол мен ше ше ді:
1. Жа ны ашу: адам ның қа жет ті лі гін тү сі ну.
2. Проб ле ма ны анық тау: адам дар ға ба ғыт тап, проб ле ма ны қай та құ ры-

лым дау.
3. Идея лар ды қа лып тас ты ру: көп те ген идея лар ды құ ру.
4. Про то тип құ ру: про то тип те прак ти ка лық тә сіл ді қа был дау.
5. Тес ті леу: про то типті дайындау/мә се ле ні ше шу.

1. Сто ри тел линг де ген не?
2. Сто ри тел линг тің мақ са ты не?
3. Сто ри тел линг ті кім дер, қай да қол да на ды?

1. Сто ри тел линг про це сі не се беп ті ма ңыз ды рөл ат қа ра ды?
2. Сто ри тел линг ті жа сау үшін қан дай жайт қа кө ңіл бө лу ке рек? 
3. Сто ри тел линг тің маз мұ ны не ден құ ра ла ды?

Ин тер нет тен әр түр лі сто ри тел линг ті тау ып, олар ды тал дап, са лыс ты-
рып, кес те ге тол ты ры ңыз дар.

Сұрақтарға­жауап­берейік

Ойла­най­ық,­тал­қы­лай­ық

Тал­дап­са­лыс­ты­рай­ықТал­дап,­са­лыс­ты­рай­ық
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Сто­ри­тел­линг­
прин­цип­те­рі Ар­тық­шы­лық­та­ры­ ­Кем­ші­лік­те­рі­

Та қы рып маз мұ ны бой ын ша ті рек-сыз ба құ рас ты ры ңыз дар.

Сто ри тел линг әді сін пай да ла нып, өз брен ді ңіз ту ра лы ақ па рат ты тұ ты-
ну шы лар ға жет кі зі ңіз.

«Ми ға ша бу ыл» әді сі бойынша пікір алмасу.
Сто ри тел линг әдісінің көмегімен қандай мақсаттарға қол жеткізуге 

болады?

Дәп­тер­ге­орын­дайық

Қол­да­нып­кө­рейік

Ой­бө­лі­сейік

АР
МА

Н-
ПВ

 б
ас
па
сы



186

   ГЛОС­СА­РИЙ­

Аза мат тық-құ қық тық қа ты нас – аза мат тық құ қық нор ма сы мен ретте-
ле тін қо ғам дық қа ты нас, оның қа ты су шы ла ры аза мат тық құ қық тар мен мін-
дет тер дің ие ле рі бо лып та бы ла ды.

Ас пект (лат. aspectus – «кө рі ніс», «сырт қы кө рі ніс», «көз қа рас») – бел гі лі 
бір тұр ғы дан кө рі ніп тұр ған ны сан ның бір жа ғы.

Әр та рап тан ды ру (лат. diversus – «әр түр лі») – өнім нің спект рін ке ңей ту 
жә не са ту на рық та ры ның қай та бағдарлау, өн ді ріс тің ти ім ді лі гін арт ты ру, 
эко но ми ка лық пай да алу, банк рот ты бол дыр мау үшін өн ді ріс тің жа ңа түр ле рін 
да мы ту.

Ба ға лы дай ын өнім (БДӨ) – кез кел ген биз нес тің не гі зі: өнім не ме се қыз мет 
бо луы мүм кін. Бұл өнім нің құ нын өн ді ру ші не ме се са ту шы емес, са тып алу шы 
(тұ ты ну шы) анық тай ды.

Биз нес-модель – кә сіп кер лік қыз мет тің тұ жы рым да ма лық си пат та ма сы.
Бө ліп тө леу – тау ар лар дың не ме се қыз мет тер дің құ нын то лық кө ле мін де 

емес, бө ліп тө леу әді сі.
Бух гал тер (нем. Buhhalter, Buch – «кі тап», Halter – «ұс тау шы») – қол да-

ныс та ғы заң на ма ға сәй кес бух гал тер лік есеп жүй есін де жұ мыс іс тей тін маман.
Бюд жет теу – алдағы болашақ мерзім жә не/не ме се жо ба  бойынша кә сі-

по рын ішін де ре су рс тар дың қоз ға лы сын жос пар лау про це сі.
Дағ да рыс – әлеу мет тік-эко но ми ка лық жүйе дегі өмір сү ру қа бі ле ті не қау іп 

төн ді ре тін қай шы лық тар дың шиеленісуі.
Жал дамалы қыз мет кер – кә сі по рын дағы жұ мыс тарды орындау үшін жал-

дан ған адам (же ке тұлға).
Жұ мыс сыз дық дең гейі – аза мат тық жұмыс күшінің жал пы са ны мен 

салыс тырғандағы жұ мыс сыз дар дың үле сі.
Имидж (ағылш. Image – « бей не», «кес кін», «кө рі ніс») – адам ның өз мәр-

те бе сі не сай қа лай әре кет етуі ке рек ті гі ту ра лы қо ғам дық пі кір де қа лып тас қан 
көз қа рас жи ын ты ғы.

Ка пи тал – ай на лым да ғы жә не өн ді ріс ке тар тыл ған қар жы лық жә не нақ ты 
ақ ша ның жал пы со ма сы.

Ка пи тал дың өнім ді лі гі – кә сі по рын ның жә не өнер кә сіп тің тір кел ген 
өн ді ріс тік ак тив те рін пай да ла ну ти ім ді лі гі нің дең гей ін си пат тай тын эко но ми-
ка лық көр сет кіш.

Кон вер сия – сайт қа кірген пайдаланушылардың қан ша сы бел гі лі бір уа қыт 
ара лы ғын да қа жет ті әре кет ті орын да ға нын көр се те тін проценттік шама.

Кон со ли дация (лат. consolido – «ны ғай ту») – нор ма тив тік құ қық тық ак ті-
лер ді жүй елен ді ру ді кү шей ту, заң на ма құ ры лы мын да үл кен бір тек ті блок-
тар ды құ ру ар қы лы олар дың көбеюін болдырмау.

Конт ра ген т – сіз ге ұсы ныс бе ру ші, тауар жет кі зу ші се рік те сі ңіз не бә се ке-
ле сі ңіз бо ла ала тын ұй ым.

Қа ғи да не ме се не гі з, бас та ма ( лат. principium) – ғы лы ми тео рия лар мен 
заң дар дың, құ қық тық құ жат тар дың құ ры лу ымен, қо ғам да ғы мі нез-құ лық 
нор ма ла рын таң дау ға не гіз дел ген не гіз гі пайымдар.АР
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Қар жы лық есеп – кәсі по рын дар дың қар жы ре су рс та ры  мен қоз ға лы сын 
есеп ке алу.

Қар жы са ла сын да ғы ақ ша қоз ға лы сы – са тып алу, са ту опе ра ция сы.
Қазыналық ор ган – құ қық қор ғау ор га ны, оның не гіз гі мін де ті – эко но ми-

ка лық тұ рақ ты лық ты жә не ел дің қау іп сіз ді гін қам та ма сыз ету.
Қор қайтарымы – кәсіпорын мен саланың негізгі өндірістік қорларын қол-

данудың тиімділік деңгейін сипаттайтын экономикалық көрсеткіш.
Қо сыл ған құн са лы ғы (ҚҚС) – жа на ма са лық, тау ар лар дың, жұ мыс тар дың 

не ме се қыз мет көр се ту лер дің өзін дік құ ны ның бір бө лі гін мем ле кет тік бюд-
жет ке алу ны са ны. Ол тау ар лар ды, жұ мыс тар ды жә не қыз мет тер ді өн ді ру 
про це сі нің бар лық ке зең де рін де құ ры ла ды жә не ол іс ке асы рыл ған нан кей ін 
бюд жет ке тү се ді.

Қыз мет – тұтынушылардың мәселелерін туындамастан бұрын, алдын ала 
шешу, оған қызмет көрсету.

Ло гис ти ка – тұ ты ну тау ар ла рының тұ ты ну шы лар ға ең тиімді түр де жет кі-
зілуін ұй ым дас ты ру.

Масш таб тау – бұл бі р заң ды тұл ға шең бе рін де әлеу мет тік кә сі по рын қыз-
ме ті нің ау қы мын ұл ғай ту.

На рық құ ры лы мы – на рықтық ұй ым ның са ла лық ерек ше лік те рін көр се-
те тін си пат та ма лар жи ын ты ғы, ол өнім нің ба ға сы мен шығарылатын кө ле мін 
анық тау тәсілдерін негіздейді, сон дай-ақ са ла дағы фир ма лардың өза ра әре кет-
те су си па тын анық тай ды.

На рық конь юк ту ра сы – на рық та ғы эко но ми ка лық жағ дай. Ол сұ ра ныс пен 
ұсы ныс тың на рық тық дең гей і, на рық тық белсенділік, ба ға , са ты лым кө ле мі , 
проценттік став ка лар да ғы қоз ға лыс тар , ай ыр бас тау ба ғам да ры , жа ла қы, ди ви-
де нд тер , сон дай-ақ өн ді ріс пен тұ ты ну ди на ми ка сы мен си пат тала ды.

На но тех нология – ір ге лі жә не қол дан ба лы ғы лым мен тех ни ка са ла сы. 
Ол – тео рия лық не гіз деу, зерт теу , тал дау  жә не син тез деу дің прак ти ка лық 
әдіс те рін, сон дай-ақ же ке атом дар мен мо ле ку ла лар дың ба қы ла на тын ма ни-
пу ля ция сы ар қы лы осы атом құ ры лы мы мен өнім дер ді өн ді ру жә не қол да ну 
әдіс те рін ұш тас ты ра ды.

Оли го полия (грек. oligopoly – «кі ші гі рім са ты лым», «сау да») – же тіл ме ген 
бә се ке лес тік тің на рық тық құ ры лы мы ның тү рі. Мұн да ғы фир ма лар дың са ны 
өте аз бо ла ды.

Оң тай лан ды ру – ти ім ді си пат та ма лар ды, қа рым-қа ты нас тар ды (мы са лы, 
өн ді ріс тік про цес тер мен өн ді ріс ті оң тай лан ды ру), сон дай-ақ шы ғын дар ды 
ба рын ша азай ту процесі бо лып та бы ла ды.

Өн ді ріс тік шы ғын дар – тау ар лар ды өн ді ру мен бай ла ныс ты шы ғындар.
Өнім – нарыққа ұсынуға болатын және тұтынушылардың қажеттеліктерін 

қанағаттандыра алатын тау ар не ме се қыз мет.
Өнім нің өмір лік цик лі – на рық қа кірген сәт тен бас тап на рық тан шық қан ға 

дей ін гі тау ар дың на рық та айналымда болуының  уа қыт ке зе ңі.
Па те нт теу – зият кер лік мен шік нысанына па тент алу про це сі. Па тент ие сі 

құ қық тық ие лік тен шы ғу ту ра лы ке лі сім шарт жа сап, па те нт ті са та ала ды.
Пос тулат – кей бір тео рия лар шең бе рін де қа был дан ған по зи ция, ұсы ныс, 

мә лім де ме не ме се бол жам. Бұ л тео рия лар дәлелдеуді қажет етпейді. АР
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Ри тейл – бұл өнім ді түпкілікті тұ ты ну шы ға не ме се бөл шек сау да да са ту.
Сақ тан ды ру жарнасы – сақ тан ды ру шы  сақ тан ды ру ке лі сім шар ты на 

не ме се заң ға сәй кес тө леу ге мін дет ті сақ тан ды ру тө ле мі.
Сайт тың тра фи гі – бел гі лі бір уа қыт аралығында, әдет те, 24 са ғат ішін де 

әр түр лі де рек көз дер ден сайт қа кіру көрсеткіші.
Санк ция – қалыптасқан номалардың қағидаларын бұзған тұлғаларға қол-

данылатын құқықтық норма элементі.
Стан дарт (ағылш. standard – «нор ма», «үл гі») – бас қа ұқ сас ны сан дар мен 

са лыс ты ру кө зі ре тін де алын ған үл гі, эталон, модель.
Сырт қы на рық не ме се ха лы қа ра лық на рық – мем ле кет тен тыс тұ ты ну 

на ры ғы, оның құрамын ше тел дік са ту шы лар, мем ле кет тік құ рыл тай шы лар, 
өн ді ру ші лер мен са ту шы лар кіреді.

Та би ғи мо но по лия – тех но ло гия лық ерек ше лік те рге бай ла ныс ты бә се-
ке лес тік  жоқ  болғандықтан, на рық та ғы сұ ра нысты   қа на ғат тан ды ру деңгейі 
нәтижелі болатын жағдай.

Тау ар – басқа заттармен еркін айырбасқа түсетін, кез келген зат.
Тех ни ка лық-эко но ми ка лық не гіз де ме (ТЭН) – өнім шы ға ру не қыз мет көр-

се ту дің ти ім ді лі гін не ти ім сіз ді гін көр се те тін мә лі мет бе ріл ген құ жат. 
Ти зер (ағылш. teaser – «қы зық тыр ғыш») – жұм бақ ре тін де құ рыл ған жар-

на ма лық ха бар ла ма. Ол өнім ту ра лы кей бір ақ па рат ты ға на қам ти ды, бі рақ 
өнім нің өзі то лық көр се тпейді.

Тен ден ция мен бір жақ ты лық (лат. tendo – «ба ғыт тай мын», «ұм ты-
ла мын») – қан дай да бір оқи ға лар дың белгілі бір бағытта да му мүм кін ді гі.

Хат та ма (грек. protokollon – «бі рін ші парақ») – оқи ға, факт не ме се ке лі-
сім ді бе кі те тін құ жат. Кейінірек бұл сөз дің се ман ти ка сы ай тар лық тай ке ңей ді.

Ын ты мақ тас тық ( лат. сompromissum – «ымы ра») – эти ка ға жә не заң ға, 
өза ра ке лі сім дер ар қы лы жан жал ды жағ дай ды ше шу ; кез кел ген мақ сат қа 
же ту  жолы.

Экс порт – ше тел дік са тып алу шы ға ше тел де са ты ла тын не ме се сырт қы 
на рық та са ту ға ар нал ған тау ар лар дың экс пор ты.

IT-са ла лары – ақ па рат тық тех но ло гия  салалары. 
B2B (ағылш. business to business – «биз нес – биз нес үшін»)  – ком па ния 

не ме се ком па ния бө лім ше сі өз тау ар ла рын/қыз мет те рін кор по ра тив тік клиент-
тер ге, яғ ни бас қа ком па ния лар ға са ту.

B2C (ағылш. business-to-consumer – «тұ ты ну шы ға ар нал ған биз нес») – 
ұй ым (Business) мен «түпкілікті» тұ ты ну шы деп атала тын же ке тұ ты ну шы 
(Consumer) ара сын да ғы ком мер ция лық қа ты нас тар ды бел гі лей тін тер мин.

C2C (ағылш. сonsumer-to-consumer – «тұ ты ну шы тұ ты ну шы үшін») түп-
кілікті тұ ты ну шы мен түп кілікті тұ ты ну шы ның арасындағы элект рон дық 
сау да сыз ба сын бел гі лей тін тер мин. Он да са тып алу шы мен са ту шы кә сіп кер лер 
бо лып та был май ды.
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