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Abstrakt 

Ushbu maqolada tijorat banklarining omonatchilarni jalb qilishda qo‘llaydigan marketing 

usullari, yuqori foiz stavkalari reklamasining real daromadlilikka ta’siri va mijozlar qaror 

qabul qilishida muhim bo‘lgan omillar tahlil qilindi. Shuningdek, omonatlar bo‘yicha 

reklama va real foiz stavkalari o‘rtasidagi tafovutlar, “yangi mijozlar bonusi”, kartalard-

agi sarf shartlari, premium xizmatlar kabi marketing vositalarining iqtisodiy mohiyati 

ko‘rsatildi. Omonatlar bo‘yicha ishonchlilikni oshirish tamoyillari bo‘yicha takliflar beril-

gan. 

Kalit so‘zlar: omonat, depozit siyosati, bank marketingi, foiz stavkasi, jalb qilish, likvidlik, 

“yangi mijoz” strategiyasi, foiz riski. 
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Abstract 

This article analyzes the marketing techniques used by commercial banks to attract de-

positors, the impact of advertising high interest rates on actual profitability, and the key 

factors influencing customers’ decision-making. It also examines the differences between 

advertised and actual interest rates on deposits, as well as the economic essence of mar-

keting tools such as “new customer bonuses,” card spending requirements, and premium 

services. Recommendations are provided on principles for increasing the reliability of de-

posits and strengthening customer trust. 
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1. Introduction 

Bugungi raqobatli moliyaviy bozorda banklar omonatchilarni jalb qilish uchun turli 

marketing strategiyalaridan foydalanadi. Bu strategiyalar nafaqat mijozlar sonini, balki 

bankning barqaror resurs bazasini ham shakllantiradi. Marketing strategiyasi qanchalik 

puxta ishlab chiqilgan bo‘lsa, omonatlar real daromadliligi shunchalik oshadi. Chunki 

resurslar ko‘payishi bankka investitsiya portfelini kengaytirish va kreditlar bo‘yicha mar-

jani oshirish imkonini beradi. Tijorat banklari uchun omonatlarni jalb qilish — asosiy va 

eng barqaror moliyalashtirish manbalaridan biridir. O‘zbekistonda banklar o‘rtasida 

raqobat kuchaygani sayin, omonatlarni jalb qilishning marketing vositalari ham mu-

rakkablashmoqda. Ayrim banklar reklamalarda yuqori foiz stavkalarini namoyish etib, 

amalda esa bir qator yashirin shartlarni qo‘llashi kuzatilmoqda. Bu esa aholining bank 

tizimiga bo‘lgan ishonchi va real daromadlilikni baholashiga salbiy ta’sir ko‘rsatmoqda. 

Maqolaning maqsadi — tijorat banklarining omonatchilarni jalb qilishdagi strategiya-

larini tahlil qilish, reklama va real stavkalar o‘rtasidagi tafovutni asoslab berish hamda 

omonatchilar uchun tavsiyalar ishlab chiqishdir. 

2. Materials and Methods 

O‘zbek olimlari fikriga ko’ra, Prof. A. Vahobov fikricha, banklar omonatchilar bilan 

“uzoq muddatli ishonch” tamoyili asosida ishlashi lozim, bunda marketingning asosiy 

vazifasi — mijoz ehtiyojini chuqur tahlil qilish va unga mos omonat paketini taklif 

qilish.A. Abdukarimov bank omonatlari bo‘yicha marketingni “strategik resurslarni jalb 

qilish vositasi” deb ta’riflaydi[1]. 

Chet el mutaxassislari fikriga ko’ra , F. Kotler bank xizmatlarida marketingning eng 

muhim vazifasi — mijozni ushlab qolish ekanini ta’kidlaydi. Omonatlarning barqarorligi 

esa aynan mijoz sodiqligiga bog‘liq.[6] Peter Rose bank passiv operatsiyalarining sifatini 

oshirish uchun “segmentlashtirilgan marketing”dan foydalanishni tavsiya qiladi[8]. 

3. Results 

Bank omonatlari — jamg‘arma qilishning eng oddiy va ko‘pchilik uchun eng jozibali 

vositalaridan biridir. Omonatlar juda sodda ishlaydi: mijoz bankka pul beradi, odatda 

ma’lum bir muddatga, shu muddat davomida puldan foydalanmaydi va omonat muddati 

tugagach, o‘z pulini foizi bilan qaytarib oladi.  Agar omonatlardagi foiz stavkalari yuqori 

bo‘lsa, bu mijoz uchun juda foydali: u pulni bankka qo‘yib, hech narsa qilmasdan sezilarli 

daromad olishi mumkin. Bank omonatlari va jamg‘arma hisoblari reklamasini 

ko‘rganimizda hammasi jozibali ko‘rinadi: yuqori foizlar, qulay shartlar, xavfsiz daro-

mad. Ammo o‘tgan yilning o‘zida banklarning marketing kampaniyalaridan bir muncha 

shikoyat bo‘lgan. Bular ularning — foizlar hisoblanishi bilan bog‘liq shikoyatlar. Amalda 

esa ko‘pincha omonatlarning real daromadliligi kutilgandan past bo‘ladi va shartlarda 

reklamada ko‘rsatilmagan ayrim nozik jihatlar bo‘ladi.Ushbu maqolada banklar qaysi 

marketing usullaridan foydalanishi va reklama va’dalariga aldanib qolmaslik uchun ni-

malarga e’tibor berish kerakligi haqida so’z yuritamiz. 

4. Discussion 

Banklarga omonatlar nima uchun kerak va nega ular omonatchilarni faol jalb qi-

ladi? Bank pul yordamida pul ishlab topadi. U bir vaqtning o‘zida mijozlarga pul beradi 
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(kredit berish orqali, omonatlar bo‘yicha foiz to‘lash orqali) va mijozlardan pul oladi 

(ularning omonatlarini qabul qilib, kreditlar orqali foiz oladi). Shuningdek, bank 

Markaziy bankdan yoki boshqa bir bankdan kredit olishi mumkin. Bank kreditni oladigan 

yoki omonatlarni qabul qiladigan stavka, kreditlarni beradigan stavkadan past bo‘lishi 

kerak — bank aynan shu farqdan foyda ko‘radi. Oddiy bozor sharoitida omonatlar 

banklar uchun eng asosiy va eng arzon mablag‘ manbalaridan biridir. Aholidan pul jalb 

qilish orqali bank bu mablag‘larni yuqori daromadli operatsiyalarga — birinchi navbatda 

kreditlashga yo‘naltiradi. Ya’ni bank bir mijozdan pulni ma’lum foiz bilan “sotib oladi” 

(omonat foizi), keyin bu pulni boshqa mijozga kredit orqali yuqoriroq foizda “sotadi”. 

Shu sababli bank uchun aholidan pul jalb qilish foydalidir. 

Nega omonat stavkalari pasaymoqda, agar asosiy (kalit) stavka o‘zgarmayotgan 

bo‘lsa? O’zbekistonda 2023-2024 yillarda aholiga juda yuqori omonat stavkalari taklif qi-

lindi: ayrim banklarda ular 24-25% va undan ham yuqoriga chiqdi. Bu Markaziy bankning 

asosiy stavkasi 14% dan 17 % bo‘lgani bilan bog‘liq. Kredit stavkalari ham keskin 

ko‘tarildi. Mamlakatdagi pul resurslari umumiy ravishda “qimmatlashdi”.Yuqoridan 

ko’rinib turibdiki, asosiy stavka juda yuqori bo‘lganida, omonatlar banklar uchun juda 

qimmat manbaga aylanadi. Misol: 2023 yilning yozida banklar omonatchilarga o‘rtacha 

24–25% to‘lagan, 2024 yil oxirida esa 21–22% to‘lashga majbur bo‘ldi. 

Nega banklar yuqori stavkalarda ham mijozlardan pul jalb qilishni davom ettiry-

apti? 

Hozir banklar omonatlarni arzon manba bo‘lgani uchun emas, balki undan boshqa 

yo‘l qolmagani uchun jalb qilmoqda: “Asosiy stavka 21% bo‘lganida bank mijozga 20–

23% taklif qilishi kerak. Bu juda qimmat. Ammo beqarorlik va banklararo bozorda 

mablag‘lar qimmatlashgani sababli boshqa likvidlik manbalari bo‘lmasligi mumkin. 

Shunda hatto qimmat omonat ham — “yo‘qdan ko‘ra yaxshi” bo‘ladi.” Bunday sharoitda 

omonatlar bank uchun daromad vositasi emas, balki antikrizin likvidlik vositasiga ayla-

nadi. “Maqsad — foyda ko‘rish emas, balki kassadagi pul yetishmovchiligi tufayli ‘halok 

bo‘lmaslik’. Bank mijozga 22% to‘laydi, biladiki, ushbu pulni kreditga 28–30% bilan ber-

ishi mumkin. Agar shunday bo‘lsa — marja saqlanadi, lekin juda kichik bo‘ladi”. 

Yuqori asosiy stavka — bank tizimi uchun katta xavf .Foizlar oshganda, aholi 

tomonidan kreditlarni qaytara olmaslik xavfi ham ortadi. Bank esa omonatchilarga foiz 

to‘lashga majbur, lekin kreditlardan oladigan foyda kamayadi — qarzdorlar qarzlarini 

qaytara olmasligi mumkin. Bu bankni xavf ostiga qo‘yadi. Shu sababli ayrim banklar 

omonat muddatlarini qisqa qiladi (1–3 oy) — chunki ular o‘zlari uchun resurslarni uzoq 

muddatga qimmat narxda “qotirib qo‘ymoqchi” emas. “Ayrim banklar uchun bunday 

sharoitda omonatlar — tirik qolish o‘yini. Agar mijozlarning pul yechib ketishi yoki lik-

vidlik ketishi xavfi kuchli bo‘lsa, bank tizim ichida pulni ushlab qolish uchun juda yuqori 

stavkalar taklif qilishga majbur bo‘ladi. Bu foyda haqida emas — bu to‘lov qobiliyatini 

saqlab qolish haqida”, — dir. 

Reklamadagi yuqori stavkalar nimalarni yashiradi? Banklar reklamalarda 

ko‘pincha maksimal foiz stavkalarini ko‘rsatishadi. Ammo amalda bu stavkadan foyda-

lanish har doim ham oson emas, chunki reklamada ko‘rsatilmaydigan qo‘shimcha 

shartlar bo‘ladi. Omonat muddati reklamada eng yuqori stavkalar odatda faqat muayyan 

muddatga beriladi. Masalan, bank eng yaxshi sharoitni 6 oylik omonat uchun taklif qi-

ladi, ammo mijoz faqat 3 oylik omonat ochmoqchi. Jamg‘arma hisoblarida esa yuqori 

foizlar ko‘pincha faqat dastlabki bir necha oyga beriladi (yangi mijozlar uchun “sa-

lomlashuv stavkasi”). Keyingi oylar uchun asosiy stavka ancha past bo‘lishi mumkin. 

Banklar omonatlar yordamida qanday pul ishlaydi? Bankka omonat qo‘yilganda , 

bank bu pulni quyidagi yo‘nalishlarga sarflaydi: 1) Kreditlash. Bu asosiy model:sizga 21% 

to‘laydi, kreditni  25-30% bilan beradi. Farq — bankning daromadi. 2) Obligatsiyalar 
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bank davlat yoki korporativ obligatsiyalarni sotib olishi mumkin. 3) Valyuta operatsiya-

lari . Ammo bank investisiya qilgan har bir yo‘nalishda tavakkal bor: kredit qaytmasligi 

mumkin, obligatsiyalar qiymati tushib ketishi mumkin, qarshi tomon majburiyatlarni ba-

jarmasligi mumkin. Biroq bank baribir omonatchiga foiz to‘lashi shart. Banklarning bank-

rot bo‘lishi tarixlari aktivlarni boshqarishda xatolar bo‘lishi mumkinligini ko‘rsatadi. Ay-

nan shu sababli Markaziy bank rezervlar bo‘yicha talablar, aktiv operatsiyalar bo‘yicha 

limitlar va stress-testlash kabi qoidalarni joriy qilgan — bu risklarni kamaytirish va 

omonatchilar mablag‘larining saqlanishini ta’minlash uchun zarur. Bank tizimining ish-

lashi murakkab va muvozanatni talab qiladi. Kredit tashkilotlari o‘z foydasini ko‘zlab 

omonatlar taklif qiladi, bunda omonatchilar ham o‘z manfaatini oladi.Omonat 

qo‘yuvchining asosiy vazifasi — ishonchli bankni tanlash, shartlari mos bo‘lgan omonatni 

ochish va pulini to‘g‘ri taqsimlashdir. 

Yuqori stavka davrida banklar yaxshi daromad qildimi? Ba’zilar—ha,ba’zilar—

yo‘q. Bu davrda omonatlar hajmi oshgan bo‘lsa-da, banklar uchun fondlash narxi ham 

oshdi. Ya’ni banklarning marjasi har doim ham ko‘paymagan. Ayniqsa likvidlik ortidan 

quvib, eng yuqori foiz stavkalarini taklif qilgan banklar — ular deyarli foyda ko‘rmasligi 

yoki hatto zarar qilishlari mumkin edi. Daromad topganlar — balansni to‘g‘ri boshqargan 

banklar: mablag‘larni o‘rtacha narxda jalb qilgan va ularni yuqori daromadli kreditlar 

yoki yuqori rentabelli vositalarga joylashtirganlar. 

Markaziy bank asosiy stavkani pasaytirganda banklar zarar ko‘radimi? Asosiy 

stavka yuqori bo‘lganida omonatlar bo‘yicha foizlar ham yuqori bo‘ladi — omonatchilar 

ko‘proq pul olib keladi, bankka mablag‘ jalb qilish osonlashadi. Lekin bank ham 

omonatchilarga yuqori foiz to‘lashga majbur.Bundan tashqari, jalb qilingan mablag‘larni 

kredit sifatida “sotish” qiyinlashadi — kredit stavkalari juda baland, qarz qaytmaslik riski 

esa ortadi.Asosiy stavka pasayganda, omonat stavkalari ham kamayadi. Bu esa 

omonatchilar oqimini susaytirishi yoki ularni obligatsiyalar va investitsiya fondlariga 

o‘tishga undashi mumkin. Bank uchun bu — fondlashni yo‘qotish.Mijozlarni ushlab 

qolish uchun bank hatto Markaziy bank stavkani tushirayotgan bo‘lsa ham foizlarni 

ko‘tarishga majbur bo‘lishi yoki qisqa muddatda zarar ko‘rishi mumkin.Ammo shunda 

bankning o‘zi uchun qarz olish narxi ham pasayadi — ya’ni kreditlar va omonatlar bo‘yi-

cha stavkalar tushadi, bu esa marjani yaxshilaydi.Xulosa: asosiy stavka pasayishining 

ta’siri bir yoqlama emas — banklar bu jarayonda muvozanat izlaydi. 

Nega yuqori stavkalar davrida ayrim banklar juda yuqori foiz berdi, boshqalari 

esa yo‘q? 2024 yil oxirida omonatlar bo‘yicha “foizlar portlashi” kuzatilgan paytda ba’zi 

banklar 25% va undan yuqori taklif qilgan, boshqalari esa hatto maksimal davrda ham 

20% dan ko‘p bermagan.Bu bankning mavjud likvidligi, xavfga bo‘lgan “ishtahasi”, 

biznes modeli bilan bog‘liq. Agar bankka zudlik bilan pul kerak bo‘lsa, u bozordagidan 

yuqori stavkalarni beradi — hattoki bu zarar keltirishi mumkin. Bu ko‘pincha kichik yoki 

mintaqaviy banklarga xos.Yirik banklar esa mijozlar oqimi barqaror bo‘lgani uchun pas-

troq stavkalar bilan ishlay oladi — ular mijozlarning sodiqligiga tayanadi va keskin pul 

oqimiga ehtiyoj sezmaydi. Ba’zi banklar vaqtinchalik aktivlar o‘sishiga ergashishni ista-

maydi va rentabellik ko‘rsatkichlarini buzmaslik uchun stavkalarni ongli ravishda past 

saqlaydi.   Bank omonatchilar pulini qisqa muddatli operatsiyalar uchun ishlatishi 

mumkin. 

“Yangi mijozlar” uchun bonuslar. Ko‘pincha yuqori foizlar faqat bankning yangi 

mijozlari uchun beriladi. Yangi mijoz deb quyidagilar ham hisoblanishi mumkin: bank 

xizmatidan birinchi martda foydalanayotgan shaxs, so‘nggi 3–6 oy ichida bankda omonat 

yoki jamg‘arma hisobi bo‘lmagan mijoz. Masalan, mijoz 2 oy oldin bank N dagi omonatini 

yopgan bo‘lsa, yangi omonat ochganida unga reklamadagi yuqori foiz berilmaydi — hali 

yetarlicha vaqt o‘tmagan. Ba’zi banklar esa yuqori stavkani faqat boshqa bankdan 

keltirilgan pullar uchun taklif qilishadi. Shuningdek, kartadan sarf-xarajat qilish talabi 
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ham bor. Ba’zi banklar yuqori omonat stavkasini olish uchun o‘z kartasidan oyiga ma’lum 

miqdorda pul sarflashni talab qiladi. Agar mijoz kartadan faol foydalanishni re-

jalashtirmagan bo‘lsa, bu qo‘shimcha, ortiqcha xarajatlarga olib keladi va omonatdagi foy-

dani kamaytiradi. Bundan tashqari, oylik maosh loyihasiga ulanish. Ayrim banklarda 

yuqori foizlar faqat bankda maosh hisobvarag‘ini ochgan va oylik doim tushib turadi-

gan mijozlarga beriladi. Agar oylik tushishi to‘xtasa — foiz stavkasi avtomatik ravishda 

pasaytiriladi. 

5. Conclusions 

O‘zbekiston va jahondagi ko‘plab olimlar fikriga ko‘ra, omonatlar bank tizimining 

eng muhim moliyaviy asosi bo‘lib, iqtisodiy barqarorlikning kafolati hisoblanadi. Bank 

omonatlaridan zarur miqdordagi pullarni to‘plash uchun foydalanish qulay hisoblanadi. 

Bu nafaqat jamg‘armani saqlashning, balki ularni ko‘paytirishning ham oson usulidir 

Biroq omonatlar bo‘yicha yuqori foiz stavkalari doimo yuqori real daromad degani emas. 

Bank marketingi, reklama stavkalari, shartlardagi yashirin talablar omonatchining 

daromadini sezilarli kamaytirishi mumkin. Shu bois ilmiy manbalarda omonatni 

tanlashda shaffoflik, moliyaviy savodxonlik va risklarni baholash eng muhim omil 

sifatida qayd etiladi. 
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