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I-bob. TADBIRKORLIKNI BOSHQARISH TUSHUNCHALARI 
VA MOHIYATI 

1.1.Xususiy va kichik biznesning mohiyati 

1.1.1. Xususiy va kichik biznes to'g'risida tushuncha 
1.1.2. Kichik biznesni boshqarish kursining nazariy asoslari, 

obyekti va predmeti 
1.1.3. Kichik biznesda tadbirkorlik taraqqiyotining sabab va 

omillari 
1.1.4. O'zbekistonda Iususiy va kichik biznes faoliyatini 

rivojlantirishning o'ziga IOS xususiyatlari 
1.1.S. Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik, xizmat ko'rsatish 

va servis, kasanachilik sohalarining O'zbekiston Respublikasida 
.Jahon moliyaviy-iqtisodiy inqirozi sharoitida barqaror rivojlanishi 

1.1.6. Mustahkam tayanchga ega inqirozga qarshi dastur 

1.1.1. Xususiy va kichik biznes to'g'risida tushuncha 

Bozor iqtisodiyoti subyektlarining xo'jalik faoliyatida 
«tadbirkorlik» va «biznes» tushunchalari o'zaro yaqin bo'lib, amaliyotda 
ular bir-birini almashtirishlari mumkin. Rus adabiy tili lug'atida 
«biznesmen» go'yoki tadbirkor, ishchan deb bilinsa, «biznes» esa -
faoliyat, foyda keltiruvchi mashg'ulot deb tushuniladi. «Tadbirkor» va 
«biznesmem> kabi tushunchalar bilan ishlab chiqarish, dallolchilik, 
savdo, moliyaviy va innovatsiya faoliyatlari bilan shug'ullanuvchi va 
ma'lum miqdorda daromad olish niyatidagi inson ifodalanadi. 

Vatanimiz va xorijiy davlat olimlari bozor iqtisodi jarayonini 
tadqiq qilar ekan, tadbirkorlik va biznesni iqtisodiy faoliyatning bir turi 
deb qarab, bu tushunchalar xususiy shaxslar, korxona, tashkilotlar 
tomonidan daromad olish maqsadida o'zining va shartnomadagi 
sheriklarining manfaatlarini ko'zlab, ishtab chiqarish, tovar sotib olish 
va sotish yoki boshqa tovarlar, xizmatlarga yoki pulga ayirbosblash kabi 
erkin xo'jalik yuritish faoliyatini bildiradi, deb hisoblaydilar. 

«Tadbirkor» va «biznesmem> kabi tushunchalar ularning iqtisodiy 
faoliyat sohalari ko'rilayotganda ma'nodosh deb hisoblanmaydi. 
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«Biznes» tushunchasi <<tadbirkof»dan ancha kant ma'noga ega deb 
qaraladi. G'arb davlatlarining bozor iqtisodiyoti haqidagi adabiyotlarida, 
biznes - jamiyatning talab va xohishlarini qondirishga qaratilgan ishiab 
chiqarish tizimi, deb tushuntiriladi. 

Biznes hozor iqtisodiyotining barcha ishtirokchilari orasidagi 
munosabatlami qamrab oladi va faqat ishbilarmoniaming emas, balki 
iste'molchilaming, yollangan ishchilaming, daviat tizirni xizmatchi­
larining ham xatti-harakatlarini o'z ichiga oladi. Bu hoIatda, bimes 
so'zining sinonirnlari bo'Iib, rna'lum rna'noda ~ijorat, savdo-sotiq kabi 
tushunchalar hisoblanadi. Urnumiy ko'rinishda biznes - bu kishining 
bozor rnunosabatlari tizirnidagi ishchanlik: faolligidir. . 

Tadbirkorlik faoliyati biznesning bir shakli sifatida namoyon 
bo'ladi va uning turti sohalarida amalga oshiriladi. «Tadbirkorlik 
to'g'risida»gi qonunga asosan tadbirkorlik - fuqarolarning foyda yolO 
shaxsiy darornad olishga yo'naltirilgan mustaqil, tashabbuskor faoliyati 
bo'lib, u fuqaroning o'z nomidan, o'zining tavakkalchiligi bilan hamda 
o'zining yoki yuridik shaxsning (korxonaning) rnulkiy javobgarligi 
asosida arnalga oshiriladi. Shunday qilib, tadbirkor to'la yoki qisrnan 
rnoddiy rnablag'iga yoki rnoliyaviy resurslarga ega bo'lgan g'ayratli 
inson bo'lib, u ushbu resurslami o'z ishini (biznesini) tashkil qilish 
uchun ishga soladi. Uning tornonidan bunyod etilgan firma (tashkilot, 
shirkat, korxona) davlatirnizdagi taraqqiy etayotgan kichik biznesning 
bir qisrniga aylanadi. 

Bozor rnunosabatlari tizirnida kichik biznes quyidagi alohida 
xususiyatlari: ishlab chiqarish hajrni, ishlovchilaming soni va qaysi 
sanoat tarmog'iga tegishliligi bilan tavsiflanadigan tadbirkorlik shakli 
sifatida namoyon bo'ladi. Kichik biznesga o'zining rnustaqil mulld va 
xo'jalik mustaqilligiga ega bo'lgan va o'zining faoliyati sohasida yuqori 
(dominant) hisobJanmagan firmalar kiradi. 

Xorijiy tadqiqotchilarning ko'pchiligi, kichik biznesning o'zida 
500 kishi band bo'lgan va savdo-sotiq hajmi 20 mIn. dollardan 
osbmagan firmalarni kiritadilar. Ammo, bu ko'rsatkichlar, rna'ium 
darajada shartlidir. Maxsus ko'rsatkichlar sifatida, yana qo'shimcha 
qiymat solig'i va korxonadagi asosiy vositalar qiymati qo'llanadi. 

0' zining «kichik biznes» degan nomiga qaramasdan ushbu ishlab 
chiqarish va tijorat faoliyati turi hareha taraqqiy topayotgan daviat 
iqtisodida rnuhim ahamiyatga ega. Uning quyidagi afzalliklari: 

• rnahalliy resurslarda ishlab turgan yoki mahalliy bozorni 
ta'rninlab turuvchi kichik korxonalar hech bo'irnaganda transport 
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xarajatlarining iqtisod qilinishi evaziga kam xarajatIidirlar. Ulaming 
iqtisodiy ustunligi mahalliy sharoitlarini yaxshi bilganlari sababli, ishlab 
chiqarishni uncha ko'p bo'lmagan kapital va mehnat xarajatlari bilan 
amalga oshirishidadir; 

• kichik korxonalardagi mehnat, odatda, moddiy tavsifga ega va U, 

amaliyotda konselyariya mehnatiga nisbatan foydalidir; 
• ishlovchilaming kamsonligi, ularning har biri qobiliyatining 

yengilroq yuzaga chiqishiga yordam beradi; 
• moslashuvchanlik, ya'ni ishlab chiqilayotgan mahsulot 

assortimenti va turini o'zgartirishi kichik korxonalarda unchalik katta 
qiyinchiliklar tug'dirmaydi. 

Shuning uchun bozor iqtisodiga asoslangan davlatIarda kichik 
biznes o'z mavqeini tinimsiz kuchaytirib va mustahkamlab bormoqda. 

1.1.2. Kichik biznesni boshqarish kursining nazariy asoslari, 
obyekti va predmeti 

Kichik biznesni (kichik va o'rta biznes) boshqarish fanining obyekti 
- tadbirkorlikning ajralmas qismi hisoblangan, kichik va o'rta bizne~ 
subyektlari faoliyatidagi iqtisodiy-ijtimoiy munosabatIar_hisoblanadi. 

Vlar tarkibiga quyidagilar kiradi: 
- kichik va o'rta biznes subyektlarini tashkil etish, qo'llab-quvvat­

lash, muvaffaqiyatli faoliyat ko'rsatish va nazorat qilishjarayonlari; 
- O'zbekistonda kichik va o'rta biznesni rivojlantirishning o'ziga 

xos yo'li kichik va o'rta biznesni rivojlantirishning tashkiliy-huquqiy 
asoslari; 

- kichik va o'rta biznes subyektIarining tadbirkorlik faoliyatidagi 
afzallik yoki kuchli tomonlari; 

- kichik va o'rta biznes subyektlarini muvaffaqiyatli tadbirkorlik 
faoliyati olib borishidagi to'siqlar (muammolar); 

- tadbirkorlik faoliyatida boshqarish va rejalashtirish, uning o'ziga 
xos xususiyatlari, shakllari va bosqichlari, budjet va uni rejalashtirish, 
strategik maqsadlami ifodalovchi biznes reja va uning mohiyati; 

- kichik va o'rta biznes faoliyatidagi iqtisodiy masala va 
muammolar; 

- kichik va o'rta biznesda mahsulot ta'minoti, ishlab chiqarish va 
sotish masalalari. Vni yanada jadallashtirishda ilg'or usullardan 
foydalanish; 
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- kichik va o'rta biznesda axloqiy me'yorlar, bimesmen 
(tadbirkor) axloq kodeksi, muomala va tanishuv me'yorlari, turli 
aloqalami tashkil etish masalalari. 

Bir so'z bilan aytganda kichik bimesni boshqarish kursining 
obyekti deganda tadbirkorlik faoliyatini tashkil etishdan tortib to 
natijasini nazorat qilish bilan bog'liq bo'igan kompleks tadbirlar 
tushuniladi. 

Kichik va o'rta bimesni boshqarish fani bir qator ijtimoiy­
gumanitar, tabiiy, umumiqtisodiy va yo'nalishga doir mutaxassislik 
fanlari bilan uzviy aloqadadir. Ular jumlasiga O'zbekiston tarixi, 
Siyosatshunoslik, Ma'naviyat asoslari, Oliy matematika, Informatsion 
texnologiya, Makroiqtisodiyot, Mikroiqtisodiyot, Menejment, 
Marketing, Xodimlami boshqarish kabi fanlami kiritish mumkin. 

Kichik va o'rta bimesni boshqarish fanining mavzusi bozor 
iqtisodiyotining asosi hisoblangan tadbirkorlik faoliyati bilan bog'liq 
ishlab chiqarish (xizmat ko'rsatish) tizimi jarayonlarini tashkil qilish 
tamoyillari, qonun va qonuniyatlari hamda boshqaruv xususiyatlarini 
tahlil etishdan iborat. 

1.1.3. Kichik biznesda tadbirkorlik taraqqiyotining sabab va 
omillari 

Kichik ishlab chiqarishda xususiy biznes boshchilik qilishi zarur. 
Shu bilan birga xususiy ishni tashkil qilish va uni gullatib, taraqqiyot 
toptirish anchagina murakkab jarayon. Shunga qaramasdan, faqat 
keyingi yillar mobaynida, dunyo bo'yicha millionlab yangi korxonalar 
bunyod etildi. Ular har qanday sharoitda: iqtisodiy tushkunlikda ham, 
inflatsiya davrida ham, kreditlar foizi o'ta yuqori bo'iganda ham, zarur 
infrastruktura bo'imagan, kelajagi noma'lum bo'lgan hollarida ham, 
xavf-xatar qanchalik yuqori bo'lishiga qaramay bunyod etilaveradi. Har 
qanday yangi shirkatning ochilishiga insonning o'z hayot tarzini keskin 
o'zgartirishi va ishbilarmon bo'lishga ishtiyoqi sabab bo'ladi. Bu kabi 
qaror aniq vaziyatdan kelib chiqib qabul qilinadi. 

Tadbirkorlik taraqqiyotini ta'minlovchi asosiy omillar 
quyidagilardan iborat: 

1. Xalq xo'jaligi tarmoqlarining bozor munosabatlariga o'tishi va 
iste'mol bozorining yaratilishi. Bu manfaat va talab doirasini 
kengaytiradi hamda faqat ommaviy talabdagi tovar va xizmatlarga 
bo'igan ehtiyojni yaratib qolmay, balki individual talab bo'lgan 
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narsalarga ehtiyojni ham tug'diradi. Bunday talab va ehtiyojlarni tez va 
sifatli qilib faqat kichik korxonalargina qondira oladi. 

2. Tadbirkorlarning mulki, huquqi va iqtisodiy manfaatlarining 
himoyalanishiga huquqiy va davlat tarkibidagi idoralar kafolatining 
mavjudligi. 

3.Ishbilarmonlikning davlat tomonidan soliq, moliyaviy kredit va 
amortizatsiya siyosati orqali munosib qo'llab-quvvatlanishi. 

4.Davlat va munitsipal (mahalliy o'z-o'zini boshqarish) 
korxonalarini davlat tasarrufidan chiqarish, xususiylashtirish va kichik 
firmalami bunyod etish. 

5.Kamdaromad, past rentabelli va zarar ko'rib ishlovchi 
korxonalaming bankrotlik (inqiroz)ga uchrashining aniqligi va ular 
asosida xususiy kichik korxonalar tashkil qilish. 

6.Davlatning ijtimoiy-siyosiy jihatdan barqaror holati (bu xorijiy 
kapitalni jalb qilishda ko'maklashadi). 

7.Jami~·ltning tadbirkorlik to'g'risidagi ijobiy muruvvatli fikri. 
8.1shbilarmpnlikning tashkiliy-huquqiy shaklini to'g'ri tanlash. 
9.Bozor iqtisodiyoti infrastrukturasining (turli innovatsion 

markazlar, banklar, birjalar, sug'urta kompaniyalari, reklama agentliklari 
va boshqalar) tezkorlik bilan taraqqiy topishi. 

Ishbilarmonlarni qo'zg'atuvchi kuch daromad olish ishtiyoqi bo'lib 
bu daromad ularga ishbilarmonlik firmalarini taraqqiy toptirish va o'z 
ishini kengaytirish, hamda unda ishlovchilarni moddiy rag'batlantirish 
uchun kerak bo'ladi. Ammo xorijiy tajribalarga ko'ra bu asosiy sabab 
hisoblanmaydi, balki tadbirkorning daromad olmasdan, boshlagan ishini 
davom ettira olmasligi va korxonaning o'zidan-o'zi taraqqiy topmasligi 
avvaldan ko'zda tutiladigan shart. 

O'z ishini tashkil qilishda ustuvor sabab bo'lib, inson o'zining 
jamiyatdagi iqtisodiy, moddiy va ijtimoiy holati (mavqei)ni yaxshilash, 
o'zining va oilasining hayoti farovonligini oshirish uchun intilishi 
hisoblanadi. Tadbirkorlik faoliyatiga turtki bo'ladigan boshqa sabablar 
qatoriga shaxsning o'zini kO'rsatishga, xalqning moliyaviy resurslaridan 
bir qismini, qo'shimcha mehnat va boshqa resurslarni xo'jalik 
jarayoniga jalb qilishga imkon borligi, fuqarolarning qonuniy ravishda 
o'z daromadlarini oshirishga, qo'shimcha daromad keltiruvchi faoliyat 
turi bilan astoydil shug'ullanishga imkon borligi kabi omillarni qo'shish 
mumkin. 

7 



1.1.4. O'zbekistonda Iususiy va kichik biznes faoliyatini 
rivojlantirishning o'ziga IOS Iususiyatlari 

Garchan iqtisodiyot fanida tadbirkorlik haqidagi ma'lumotlar 
XVIII asrda R.Kantiison, A.Tyuorgo, F.Kene va J.Bosey asarlarida 
birinchi bor talqin qilingan bo'lsada, O'zbekiston tadbirkorlik sohasida 
o'ziga xos tarixiy tajribaga ega. Buni yaqqol misol tariqasida Temur 
tuzuklarida «Buyuk Ipak Yo'li>>ni bizning hududdan o'tishini misol qilib 
olishimiz mumkin. 

O'zbekistonda tadbirkorlikni rivojlantirish borasida qulay 
sharoitlar mavjud. 

Ularga: 
- o'zbeklarda yangi tadbirkorlik faoliyatini joriy etishga 

moyillikning yuqoriligi; 
- tadbirkorlik faoliyatining shaklianishi respublika ta'lim tizimiga 

mos kelishi; 
- o'zbek xalqining daromadidan jamg'annaga ajratilgan ulushining 

yuqoriligi; 
- O'zbekistonning jahon mamiakatlari bilan mustahkam aloqasini 

mavjudligi; 
- mehnatga haq to'lash va aholi sotib olish qobiliyatining nisbatan 

pastligi; . 
qulay siyosiy sharoitning mavjudligi. O'zbekistonda 

tadbirkorlikni rivojlantirish xususiyatlaridan kelib chiqib, uning 
rivojianishini biz uch bosqichga bo'lishimiz mumkin: 

1-bosqich. 1917-yilga qadar bo'igan davrni olishimiz mumkin. 
Ushbu davr mayda hunannandchilik va savdogarchilik yuqOlj 
sur'atlarda rivojlanishi bilan xarakterlanadi. Bu davr qo'l mehnatini 
yuqori bo'lishi bilan farqlanadi va yakka tadbirkorlik alohida o'rin 
tutadi. 

l-bosqich. 1917-yiddan 1990-yilgacha bo'lgan davr. Bu vaqtda 
markazlashgan rejali boshqarish hukm surgan. Mahsulot ishlab 
chiqarish va taqsimotda daviat asosiy rolni o'ynagan. Erkin tadbirkorlik 
faoliyati nisbatan cheklangan. Ishlab chiqarish ekstensiv yo'l bilan 
rivojlantirilgan. Ushbu bosqichning birinchi o'n yilliklarida kichik va 
o'rta biznes roli sezilarli bo'lsada, oxirgi yillarga kelib yirik korxonalar 
hukrnronlikni egallagan. Masalan, urushga qadar bo'igan davrni olsak:, 
O'zbekiston jami ijtimoiy mahsulotini 70%ga yaqini kichik va o'rta 
biznes korxonalari hissasiga to'g'ri kelgan edi. 
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3-bosqich. Respublikani mustaqillikka erishgandan keyingi 
yillarini olishimiz mumkin. Bu davrni xarakterli tomoni iqtisodiyotda 
«Tanglik» holati hukm surishi, iqtisodiyotni erkinlashtirish va 
barqarorlashtirish bosh vazifa qilib belgilanishi, uni amalga oshirishning 
davlat tomonidan maxsus mexanizmi yaratilishi shartligi, uning muhim 
yo'llaridan biri sifatida erkin tadbirkorlikka keng yo'l ochib berilishi 
bilan xarakterlanadi. 

Ushbu davrni shartli ravishda to'rtta davrga ham bo'lishi mumkin. 
I-davr. Qaytadan uyg'onish davri, asosan 9O-yillarning boshlariga 

to'g'ri keladi. Bu davrda tadbirkorlik va kichik biznesni huquqiy bazasi 
tashkil etildi. Qayta uyg'onish davrining asoschisi etib Prezidentimiz 
I.A.Karimovni olishimiz mumkin. 

2-davr. Tiklanish (oyoqqa turish) dam, 1999-2000-yillarni 
qamrab oladi. Bu vaqtda kichik va o'rta biznes korxonalari 
shakllantirildi. Ularni muvaffaqiyatli rivojlanishi uchun sharoit yaratildi. 
Davlat tomonidan tegishli yordamlar (imtiyozli ssudalar berilishi, 
vaqtincha soliqlardan ozod etiJishi, sannoyalarni shakllantirishning 
jahon tajribalarini qo'llashga imkoniyatlar berilishini olishimiz mumkin) 
ko'rsatildi. 

Bu davr mobaynida tadbirkorlikni rivojlantirish evaziga kichik va 
o'rta biznesni yalpi ichki mahsulotdagi ulushi 35%ga yaqinni tashkil 
etdi. 

3-4-davr. Barqarorlashtirish yoki yuksaltirish. Bu kelgusi davrga 
to'g'ri keladi. 

I.A.Karimov tomonidan olg'a surilgan barcha tashkiliy, iqtisodiy­
ijtimoiy va huquqiy asoslar tadbirkorlikning bosh maqsadi iqtisodiyotni 
barqarorlashtirish va uni kelgusida yuqori sur'atlar bilan rivojlantirishga 
qaratilgan. 

1.1.5. Kichik biznes va Iususiy tadbirkorlik, mmat ko'rsatish va 
servis, kasanachilik sohalarining O'zbekiston Respublikasida Jabon 

moliyaviy-iqtisodiy inqirozi sbaroitida barqaror rivojlanishi 

O'zbekiston RespubJikasi Prezidenti Islom Karimovning «lahon 
moliyaviy-iqtisodiy inqirozi, O'zbekiston sharoitida uni bartaraf etish­
ning yo'llari va choralari» nomli asarida mamlakatimizda kichik biznes 
va xususiy tadbirkorlik sohasining ham barqaror rivojlanganligiga 
alohida e'tibor qaratilgan. 
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Xo'jalik yurituvchi subyektlaming soIiq yukini -yanada 
kamaytirish, mikrofinna va kichik korxonalar uchun yagona soIiq 
to'Iovining 10 foizdan 8 foizga, 2009-yildan boshlab esa 7 foizga 
tushirilishi, jismoniy shaxslardan oIinadigan daromad solig'i 
stavkalarining kamaytirilishi va ayni paytda uni hisoblash tartiblarining 
takomiIlashtiriIishi tadbirkorIik, kichik va xususiy bimesni izchiI 
rivojlantirish uchun kuchli rag'batIantiruvchi omiIIar yaratdi. 

.Faoliyatyuritayotgan kichik biznessubyektlari soni, ming birlik 

500 

4oo-l---------------~~~--~---

300 -1----------'--------"---

200 -1--------

o 
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 

yillar 

l-rasm. 

Natijada 2008-yili faoIiyat yuritayotgan kichik bimes subyektlari 
soni qariyb 400 mingt4mi tashkil etdi, bu mazkur ko'rsatkichning so'nggi 
olti yil mobaynida 1,9 barobar ko'payganligini bildiradi (l-rasm). 

FaoIiyat ko'rsayotgan kichik bimes subyektlarining saImog'i 1,7% 
ga, shujumladan, sanoatda - 1,3% ga, qurilishda - 3,4% ga, transportda 
- 22,2% ga va boshqa ishlab chiqarish sohalarida - 9010 ga oshdi. 
FaoIiyat ko'rsatmayotgan tadbirkorlik subyektlari uIushi 8,6% ni tashkil 
etdi. O'z o'mida aytish kerakki, bu ayrim rivojlangan mamlakatlar 
ko'rsatkichidan ancha past. 

Kichik bimes subyektlari tomonidan ishlab chiqarilayotgan sanoat 
mahsuIotIari hajmi o'tgan yili salkam 22 foizga ko'paydi. Bu sanoat 
tannog'idagi o'rtacha o'sish ko'rsatkichidan ancha ko'pdir. Shuning 
natijasida kichik bimesning yalpi ichki mahsuIotdagi uIusQi 2007-
yildagi 45,5 foizdan 2008-yilda 48,2 foizga ko'tarildi (2-~Ill)' Bugungi 
kunda mamlakatimizda ish bilan band bo~lganjami aholining 76 foizdan 
ko'prog'i aynan shu sohada mehnat qilayotgani, ayniqsa, ~'tiborlidir. 
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Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik faoliyati rivojlantirishga oid 
dasturIarni amalga oshirish natijasida o'tgan yilda 37 mingdan ortiq 
yangi kichik biznes subyektlari, 1J 9,6 mingta yakk:~ tartibdagi 
tadbirkorlik subyektlari tashldl etildi, Shuningdek, ": .tarJ.qbiy 
0' zgartirilayotgan monopolist-korxonalarning c' foydalanilmayotgan 
quvvatlarida 130 taturli mulkchilik shakllariga asoslangan yangi kichik 
korxonalar tashkil etilib, ularda 7,5 mingga yaqin ish o'rinlari yaratildi. 
83 • ta bankrot korxonalar negizida 92 yangi tadbirkorlik subyektlari 
tashkil etilib, ularda 9,8 mingta ish. o'rinlari yaratildi. 

I} Mamiakatimizdagi aholini ish bilan ta'minlash muarnmolarini hal 
qilishda kichik biznes va xususiy tadbirkorIikni jadal rivojlantirish bilan 
birga, xizmat ko'rsatish sohasi.va kasanachilikning turli shakllarini keng 
joriy etish, qishloq joylarda chorvachilikni rivojlantirishni 
rag'batlantirishga alohida ahamiyat berilmoqda .. O'tgan yil' mobaynida 
yurtimizda 661 mingga yaqin, jumladan, kichik biznes sohasida - 374 
mingta, xizmat ko'rsatish va servis sohasida - qariyb 220 mingta, 
kasanacliilik hisobidan esa - 97 ming 800 ta yangi ish o'mi Yaratildi. 

Iqtisodiyotda ish o'rinlari sonini ko'paytirishda xizmat ko'rsatish 
va servis sohasini rivojlantirish va kengaytirish muhim o'rin tutadi. 
2008-yili . aloqa, axborotlashtirisp, moliya, bWtk, p-ansport xizmati 
ko'rsatish, maishiy texnika va avtomobillarni ta'mirlash sohalari ancha 
yuqori sur'atlar bilanrivojlandi (1.5.1-jadval). 
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O'zbekistonda xizmat ko'rsatish va servis sohalarining o'sish 
sur'atlari, oldingi yilga nisbatan foizda 

.. -1a a 
Xizmat turlari · . 2007-yil 2008-yil 

Bozor xizmatlari 126,6 121,0 
ShundaR savdo va umumiy ovqatlanish 132,5 126,8 
xizmatIari 
Transport xizmatlari 121,1 112,7 
Alo~a"va axborotlashtirish xizmatlari 151,5 140,1 
Moliya va bank xiimatlari 123,8 132,2 
Turistik-sayohat- xizmatlari t 122,3 126,3 
MehrnonxO,na }Cj~atlari ,· 133,5 122,5 · 
Maishiy va komiiiunal xizmatlari 109,3 108,4 
Avtomobillarni ta'mirlash va boshqa 138,7 139,2 
texnik xizmatlar 
BoshQa xizmatlar 

. 
142,5 130,6 -. .' 

So'nggi to'rt yil mobaynida yiliga o'rtacha 50 foiz o'sishni 
ta'minlayotgan axborot-kommunikatsiya texnologiyalari sohasida 
xizmat ko'rsatish jadal rivojlanayotganini alohida ta'kidlash lozim. 
Natijada xizmat ko'rsatish sohasining yalpi ichki mahsulotdagi ulushi 
2007-yildagi 42,5 foizdan 2008-yilda 45,3 foizga o'sdi 1.5.3-rasm). 

Shu bilan birga, Prezidentimiz ayni paytda qishloq aholisiga 
ko'rsatilayotgan xizmatlar hajmi yildan-yilga o'sib borayotganiga 
qaramay, hali-beri past darajada - bor-yo'g'i 26,8 foiz bo'lib 
qolayotganiga alohida e'tibor qaratish lozimligini, aholiga xizmat 
kp~rsatish sifati ham talab darajasida emasligini ta'kidlaganlar. 

Xizmat ko'rsatish sohasining yalpi ichki mahsulotdagi ulushi, foiida 
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Mamlakatimizda ishchi kuchi 
bandligi va aholi daromadlarini 
oshirishda kasanachilik hamda 
shaxsiy yordamchi va dehqon 
xo'jaliklarida qoramol boqish 
sohalarining ahamiyati yildan­
yilga kuchayib bormoqda. 
Jumladan, bu borada quyidagi 
natijalar qo'lga kiritildi: 

- 2008-yilda kasanachilar 
tomonidan 34 milliard so'mlik 

Bugungi. balqichda kuanachilik sohasi 
bandlik va oila budjeti daromadlarini 
oshirishning qo'shirncha manbaiga ayIanib 
borayotganini hech kim inkor etolmaydi. 
Ayni vaqtda kasanachilik fuqarolarni," 
birinchi navbatda, xotin-qizlar, ayniqflA, ko'p 
boJali ayoIIarni,yordamga muhtoj noglrgnlar 
va mehnat qoblliyati cheklangan boshqa 
shaxsIarni ishIab chiqarish faoJiyatig~jalb 
etish uchun muhim ijtimoiy ahamiyat kasb 
etmoqda. 

LKarimov( ......... ). 

mahsulot ishlab chiqarildi va xizmatlar kO'rsatildi; 
- kasanachilik orqali korxonalar o'zlariga berilgan imtiyozlar 

hisobidan 1 mlrd. so'mdan ortiq mablag'ni tejashga erishdi; 
-'chorvachilikni rivojlantirish dasturining ijrosi doirasida 2008-yili 

kimoshdi savdolarida 20300 bosh qoramol sotildi, 2009-yilda yana 
24600 bosh qoramol sotilishi ko'zda tutiImoqda; 

- agar 2007-yilda qoramol sotib olish uchun 42,5 mird. so'mlik 
imtiyozli kreditlar ajratilgan bo'lsa, 2008-yilda bu raq~ 48,2 mlrd. 
so'mni tashkil etdi; 

- 2006-yildan hozirga qadar kam ta'minlangan oilalar uchun 103 
mingdan ziyod qoramol berildi; 

- 7009-yilning 1 yanvarigacha shaxsiy yordamchi va dehqon 
xo'jaliklarida qoramol boquvchi sifatida ro'yxatga olingan fuqarolaming 
umumiy soni 1,1 mIn. kishidan ko'proqni tashkil etdi; 

- qoramol boquvchi sifatida ro'yxatga olingan fuqarolardan 54 
ming kishiga yangi mehnat daftarchasi berildi, 111 ming fuqaroning esa 
mavjud mehnat daftarchasiga ish staji tegishli tartibda qayd etildi. 

Umuman olganda, mamiakatimizda kichik bimes va xususiy 
tadbirkorlik, xizmat ko'rsatish va servis, kasanachilik sohalarini 
barqaror rivojlantirish borasida ahamiyatli ishlar amalga oshirilib, ular 
pirovardida aholi turmush darajasining yuksalishiga sezilarli ta'sir 
ko'rsatdi. 

1.1.6. Mustahkam tayanchga ega inqirozga qarshi dastur 

Bugun butun dunyo.jahon moliyaviy-iqtisodiy inqirozini boshdan 
kechirmoqda. Ushbu sharoitdaO'zbekistonning tutgan yo'li qanday va 
inqiromi nafaqat betalofat o'tkazish, balki murakkab sharoitda samarali 
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rivojlanish uchun nimalarga e'tibor qaratilmog'i lozim? 
Ilmiy jihatdan baholanganda hozirgi global inqiroz shundan darak 

beradiki, bozor tizimi boshqa tizimlarga nisbatan so'zsiz afzalliklarga 
ega bo'lgani holda mukarnmal tizim emas, uning ichki ziddiyat va 
nuqsonlari mavjudki, bular iqtisodiy beqarorlik, hatto tushkunlik 
holatlariga olib keladi. Bozor iqtisodiyoti subyektlari xususiy 
mulkchilikka tayanib faoliyat yuritadi. Ular tarqoq va alohidalashgan 
subyektlar bo'lib, o'z manfaati yo'lida harakat qiladi, ular faoliyati 
o'zaro oldindan bog'lanmaydi, aloqalari bozorda yuz beradi. Tarqoqlik 
va stixiyalik bor joyda inqiroz takrorlanib turadi. Inqiroming sababi -
jami talab va taklifning o'rtasidagi muvozanatning buzilishidir. 
Talabning g'oyat tez o'zgarishi, uni zamonaviy axborot vositalari 
yordamida o'rganilganida ham taklifning unga nisbatan moslashuvini 
qiyinlashtiradi. Talab o'zgarishiga taklif moslashib ulgurmaganligi 
sababIi iqtisodiy inqiroz kelib chiqadi. Bimingcha, inqiroming sababini 
dollar hukmronligida, uning nazoratsiz emissiyasida, fond bozoridagi 
spekulyativ operatsiyalar, ofshorlarni nazoratsizligidan qidirish yetarli 
emas. Bu moliyaviy inqiromi izohlasada, iqtisodiy inqiromi tavsiflay 
olmaydi. Buning uchun jami talab va taklif muvozanatini chuqur tahlil 
etish lozim. Bimingcha, moJiyaviy inqiroming ishlab chiqarish 
inqiroziga o'sib o'tishi, ularni bir vaqtda yuz berishidir, ya'ni struictura 
inqirozi bilan moliya inqirozi tutashib ketishi bilan bog'liq. 

Bozor tizimiga xos siklli taraqqiyot saqlanar ekan, yangi 
inqirozlarni ham kutish mumkin, lekin ulardan kam talofat va tezkor 
chiqib ketish uchun davlat faol bo'lishi kerak. Ilmiy jihatdan qaraganda, 
hozirgi aralash iqtisodiyot, ya'ni uni ikki kuch tartibga soladi. Birinchisi 
- bozor mexanizmi, ikkinchisi - davlat mexanizmi. Bozor mexanizmi bu 
- talab-taklif, raqobat va narx mexanizmi bo'lib, bu buzilgan 
muvozanatlarni sekin-asta tiklab, iqtisodiyotni tushkunlikdan olib 
chiqishi mumkin. Ammo, bunda retsessiya holati uzoqqa cho'ziladi, 
talofat ko'payadi, aholi aziyat chekadi. Shuning uchun, davlat 
iqtisodiyotda inqirozga qarshi tartiblash yo'lini qo'llaydi, hozir ham 
shunday holat kuzatilmoqda. Xullas, bozor tizimi layoqatsiz holatga 
tushib turadi, ya'ni o'z kuchi bilan o'zini tezdan tiklab ololmaydi. Shu 
sababli. hamma davlatlarda inqirozga qarshi dasturlar ishlab 
chiqilmoqda. O'zbekistonning taraqqiyot modeli iqtisodiyotni o'z holiga 
tashlab qo'ymay. uni davlat ishtirokida tartibga solib turishni ko'zda 
tutadi. Davlatning bosh islohotchilik funksiyasi nihoyasiga yetgach, u 
iqtisodiyotni tartiblovchi faol kuch sifatida maydonga chiqadi. 
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O'zbekistonda davlatning faolligi tufayli, stixiyalik va tartibsizlik 
jilovlandi. Faol davlatgina faol iqtisodiy siyosat yuritadi, buni 
O'zbekiston tajribasi ham tasdiqlaydi. Davlatning faolligi shundaki, 
inqirozga qarshi turish dasturi davlat dasturi hisoblanadi, biroq uni 
amalga oshirishda bareha qatnashadi, ehunki undagi ehora-tadbirlar 
bevosita xalq manfaatiga qaratiladi. 

O'zbekistonda qabul qilinib, amalga oshirilayotgan inqirozga 
qarshi dastur chuqur ilmiy tahlil va aniq hisob-kitoblar asosida ishlab 
ehiqilgan. U hozirgi zamon iqtisodiyot ilmiga tayanadi. Dasturda ko'zda 
tutilgan ehora-tadbirlar iqtisodiyotga xos bo'lgan obyektiv 
qonuniyatlarni idrok etishga tayanadi, ya'ni har bir milliy iqtisodiyot 
jahon iqtisodiyotining ajralmas qismiga aylanganiigi, uning ta'siri ostida 
rivojlanishi, ijobiy va salbiy hodisalardan ayrim mamlakatlar holi 
bo'lmasligini nazarda tutadi. Hozirgi iqtisodiyotda ekstrenaliy, ya'ni 
tashqi samara, degan tushuncha mavjud. Uning ta'sirida bar bir milliy 
iqtisodiyot dunyodagi yangiliklardan bahramand bo'lib o'sa boshlaydi, 
ehunki tovar va xizmatlar, kapital va ish kuehi jahon uzra taqsimlanib, 
YUksak samara beruvehi joylarga yo'l oladi. Ammo, bir mamlakatda 
yuzaga kelgan inqiroz boshqa mamlakatlarga yoyilish holati ham 
tezlashadi, globallashib bareha mamlakatlarni o'z domiga tortadi. Global 
iqtisodiyotda mamlakatlar iqtisodiy salohiyati, aholi farovonligi 
jihatidan tabaqalanadi. Bugungi dunyo iqtisodiyoti rivojlangan. 
taraqqiyoti o'rtacha va past mamlakatlar iqtisodiyotidan iborat. Dunyo 
iqtisodiyotidagi inqirozlardan ko'proq iqtisodiyoti qoloq mamlakatlar 
talofat ko'radi. Jahon iqtisodiyoti jiddiyligi inqirozga qarshi dasturda 
hisobga olinadi, mamlakatni himoya qilish yo'l-yo'riqlari belgilab 
beriladi. O'zbekiston iqtisodiyoti global iqtisodiyotning bir qismi 
bo'lgani sababli, u inqiroz ta'siridan holi bo'lolmaydi, albatta. 

Prezident Islom Karimov ta'kidlaganlaridek, «Miqyosi tobora 
kattalashib borayotgan jahon moliya inqirozi bizning mamlakatga ta'sir 
etmaydi, bizni chetlab o'tadi», deb o'ylash g'oyat soddalik va 
adashishdan o'zga narsa emas». Dasturda jahon inqirozining 
O'zbekistonga qay darajada ta'sir etishi ehuqur tahlil etilgan. Ya'ni 
inqiroming mamlakatimizga o'tkazadigan salbiy ta'sirini 
neytrallashtirish, hech bo'lmaganda uni sustlashtirish nazarda tutiladi, 
buning uchun esa, O'zbekistonda yetarli shart-sharoitlar mavjud. 

O'zbekiston moliya tizimi barqaror, ehunki, u inqirozga dtieh 
kelgani yo'q. Mana bir neeha yildirki, davlat budjetidagi defitsit barham 
topdi, u keyingi paytda ijobiy profitsit bilan yakunlanmoqda, ya'ni unga 
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xarajatJarni qisqartirish hisobidan emas, baUd daromadlarni oshirish 
orqali erishilmoqda. 2008-yilgi profitsit YaIMga nisbatan 1,5 foimi 
tashkil etdi. Milliy iqtisodiyotdagi foyda ham o'sishga moyil, u xo'jalik 
subyektlarining moliyaviy ahvoli ham barqarorlashib borishini 
ta'tninlaydi. 

Shuni alohida qayd etish kerakki, 0' zbekistonda barqaror 
rivojlanuvchi, yetarlicha likvidligi mavjud va mijozlar ishonchini 
qozongan bank tizimi amal qiladi, vaholanki, moliyaviy inqiroz 
oqibatida chet eldagi banklar likvidligi g' oyat pasaygan, hatto 
yo'qolgan, kredit inqirozi iqtisodiyotni moliyalashtirish uchun pul 
yetishmasligida kuzatiladi. O'zbekiston banklari kapitalizatsiya 
hisobidan o'z aktivlarini jadaI sur'atlarda o'stiryapti, bu aktivlar 2008-
yili 13 trillion 360 mlrd so'mga yetdi, ya'ni jalb etilgan resurslarga 
nisbatan 2,4 marta ko'p bo'ldi. Prezidentimiz aytganlaridek, «Bimi bank 
tizimimiz jahon moliya krizisi bilan bog'liq bo'lgan salbiy jarayonlar 
ta'siriga berilmagaru>. 

Moliyaviy barqarorlik ko'rsatkichi bo'lgan tashqi qarz miqdori 
ham ko'ngildagidek darajaga keltirildi. 2008-yil mamlakat tashqi qarzi 
YaIMniI1g 13,3 foiziga teng bo'ldi. Xalqaro amaliyotda tashqi qarzning 
eng yilqori chegarasi YaIMning 60 foiziga tengligi deb qabul qilingan. 
Demak, hizning qarzimiz uning chegaraviy me'yorlaridan 4,5 marta 
kam. "Bu O'zbekistonni ishonchli moliyaviy hamkor boola olishini 
ko'rsatadi. Xullas, mamlakatimizda yaratilgan ishonchli iqtisodiy va 
moliyaviy salohiyat jahon inqirozi ta'siriga qarshi turib, undan milliy 
iqtisodiyotitnimi himoyalash imkonini beradi. 

Inqirozga qarshi kurash dasturi inqiroz ta'sirini neytrallashtirish 
chora-tadbirlari majmuini o'z ichiga oladi. Ular qatorida ustuvorlik 
iqtisodiyot real sektorini rivojlantirishga qaratiladi. Bunda tashqi bozor 
konyunkturasi yomonlashgan sharoitda e'tibomi ichki bozorga qaratish 
zarur deb topiladi. Ilmiy jihatdan qaralganda, barqaror iqtisodiy o'sish 
uchun, . birinchidan, keng bozor, ikkinchidan, yetarli moddiy va 
moliyaviy resurslar bo'lishi kerak. Shuni nazarda tutib, dasturda ichki 
bozomi kengaytirish va real sektorga katta investitsiya resurslarini 
yo'naltirish nazarda tutiladi. Real sektor mustaqillikning tayanch 
nuqtasi, uning darajasi esa, mamlakat iqtisodiy salohiyati nimalarga 
qodir ekanligini ko'rsatadi. Uni rivojlantirishda milliy investitsiya 
resurslari asosiy hisoblansada, chet el investitsiyalarini keng ko'lamda 
jalb etish zarurati mavjud, chunki shu yo'l bilangina ijtimoiy 
muammolar tezda hal etiladi. 
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Iqtisodiyotda iste'mol va jamg'arishda ziddiyat bor, chunki 
muayyan ishlab chiqarish sharoitida iste'molning haddan tashqari oshib 
ketishi jamg'arishni, binobarin, iqtisodiy o'sish omili bo'lgan 
investitsiyalarni yalpi ichki mahsulot qiymatidagi hissasini qisqartiradi. 
Ayni paytda jamg'arishning me'yoridan ortib ketishi iste'molni 
qisqartirib, ichki bozor kengayishini sustlashtiradi, bu bilan iqtisodiy 
o'sishga to'sqinlik qilinadi. O'zbekiston dasturida shu ziddiyatni hal 
etish yo'Ii aniq belgilangan, bu ham bo'lsa, iqtisodiyotga xorij kapitalini, 
eng avvalo, birinchi navbatda, bevosita chet el investitsiyalarini 
kiritishdir. Xorij investitsiyalarida «o'rinbosarlik» funksiyasi bor, ya'ni 
bu milliy investitsiyalami tejab, shu tejalgan qismni iste'molga 
yo'naltirish natijasida iqtisodiy va ijtimoiy farovonlikni oshirish 
mumkin bo'ladi. Ushbu loyihalarni moliyalashtirish resurslari 
quyidagicha: 

• kompaniya va korxonalar o'z mablag'lari 8,2 mlrd AQSh dollari; 
• O'zbekiston Tiklanish va taraqqiyot fondining krediti 2,5 mlrd 

AQSh dollari; 
• chet el investitsiyalari va kreditlari 13,5 mlrd AQSh dollari chet el 

mablag'lari yangi loyihalardagi investitsiyalarning 56 foizini tashkil etgani 
holda, ular tarkibida bevosita investitsiyalar yetakchi o'rin egallaydi. 

Chet el investitsiyalariga katta e'tibor berilayotgani bejiz emas, 
chunki, ulaming afzalliklari bor. Bular, birinchidan, mamlakat uchun 
investitsiya riskini kamaytiradi, ikkinchidan, kredit singari oshig'i bilan 
qaytarilmasligi bois bo'lg'usi YalMdan chegirma sifatida olinmaydi, 
natijada iste'mol fondini oshirish imkoniyati tug'iladi. Inqiroz ta'sirini 
neytrallashtirish uchun investitsiyalarning faqat hajmi emas, balki qaysi 
yo'nalishda ishlatilishi ham muhim. Ma'lumki, tanglik holatida jarni 
talab qisqarib, tovarlar sotilishi kamayadi, bozor narxi esa, pasayib 
ketadi. Iqtisodiyotda shunday qoida borki, muayyan narx saqlanib 
qolganda xarajat va foyda teskari mutanosibIikda bo'ladi. Narxlar 
pasaygan sharoitda xarajatlar kamaymasa, foyda o'miga zarar ko'rish 
mumkin. Shu sababli, korxonalar foyda olishi uchun xarajatlarning 
narxlar pasayishiga nisbatan jadalroq kamayishi talab etiladi. 
Shundagina korxonalar o'z qaddini tiklab, ishlab chiqarishni 
kengaytirishlari mumkin. Iqtisodiyotda aytilgan qonuniyatlami nazarda 
tutgan holda, dastur mehnat unumdorIigini oshirish yo'Ii bilan 
xarajatlarni muttasil kamaytirish choralarini belgilaydi. Shu o'rinda 
ishlab chiqarishni modemizatsiyalash, uni texnik va texnologik jihatdan 
qayta qurish vazifasi olg'a suriladi. _ ... ' .. ,~. -~ 
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Davlat belgilagan chora-tadbirlar amalga oshirilsa, mamlakat 
eksport salohiyati jiddiy ravishda oshadi. Hisob-kitoblar kO'rsatishicha, 
yaqin yillarda O'zbekiston eksportining yillik hajmi 18 mIrd AQSh 
dollaridan ziyod bo'lishi kutilmoqda. O'zbekiston korxonalariningjahon 
bozoridagi mavqeini mustahkamlash, ularni raqobatbardosh bo'lishini 
bildiradi. Buning uchun eksportbop tovarlarni ko'paytirishning o'zi 
kifoya qilmaydi, balki ularning ishlab chiqarish va eksportga yetkazib 
berish xarajatlarini ham kamaytirish talab etiladi. Shu o'rinda 
korxonalarda tejamkorlikka izchil amal qilib, 2009-yilning o'zida 
tannarxni 20 foizga pasaytirish rejalashtirilgan. Birinchi navbatda, 
mahsulot ishlab chiqarishdagi energiya xarajatJarini kamaytirish talab 
etiladi. Ishlab chiqarishning energiya sig'imi bu mahsulot birligini 
yaratishga ketgan energiya xarajatlari demakdir. Tahlillar kO'rsatishicha, 
O'zbekistonda YaIMning energiya sig'imi rivojlangan Yevropa 
mamlakatlaridagiga nisbatan 3-4 marta ko'p. Hozirgi paytda energiya 
sig'imini pasaytirish raqobatbardoshlikning zarur shartiga aylangan. Shu 
bois, davlat dasturi bo'yicha ishlab chiqarishda energiyani tejovchi 
teXIlologiyalarni joriy etish, korxonalarda tejamkor ishlarni iqtisodiy 
rag'batlantirish vazifasi qo'yildi. 

Dastur tashqi bozorda talab pasaygani uchun, iqtisodiy o'sishga 
ichki bozomi kengaytirish orqali erishish zarurligini ham alohida 
inobatga oladi. Ma'iumki, yaratilayotgan tovar va xizmatlarning s qismi 
ichki bozorga chiqariladi. Ichki bozordagi talab mamlakatning o'zidagi 
ishlab chiqarish hisobidan qondirilishi lozim. Hozir ichki bozordagi 
oziq-ovqatga bo'lgan talabning 81,2 foizi mamlakat ishlab chiqarishi 
hisobiga qondiriladi. Mamlakatning o'zida yetarli miqdorda iste'mol 
tovarlari ishlab chiqarilishini ta'minlash uchun korxona va xo'jaliklarga 
soliq, boj to'lovlaridan imtiyozlar berish ko'zda tutiladi. Inqirozga 
qarshi dastur taraqqiyotning ustuvor YO'nalishi sifatida boshlangan 
tarkibiy o'zgarishlar va iqtisodiyotni diversifikatsiyalashni izchillik bilan 
davom ettirishni talab etadi. Bu tovar va xizmatlar tarkibi ham ichki, 
ham tashqi bozorda jadal o'zgarayotgani, ya'ni talabga moslashib 
borishiga, mustaqillikni iqtisodiy jihatdan mustahkamlashga qaratiladi. 
Tarkibiy o'zgarishlar industrial soha va xizmat ko'rsatish jadal 
rivojlantirilishini bildiradi. 

Dasturning muhim xususiyati shundaki, O'zbekistonda inqirozga 
qarshi resurslarni safarbar etish ijtimoiy xarajatlarni qisqartirmagan 
holda ro'y beradi. Aksariyat mamlakatlar odatda ijtimoiy dasturlar 
xarajatini qisqartirish yo'lini tanlaydi. 
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Dasturda qishloqdagi ijtimoiy muammolarga ustuvorlik berilib, 
qishloq tunnush darajasi, qiyofasini tubdan yaxshilash vazifalari 
belgilangan. Shu munosabat bilan, qishloqdagi ishlab chiqarish, ijtimoiy 
infratuzilma rivojiga katta miqdorda put tashlanadi. Qishloqdagi ~urilish 
ishlari kengayishi birinchi navbatda, aholinlng tunnush sharoitini 
yaxshilasa, ikkinchidan, bandlikni oshiradi. Qishloqqagi ortiqcha mehnat 
resurslari band qilinishi natijasida bevosita qishloq xo'jaligi 
mahsulotlarini qayta ishlovchi sanoat korxonalari rivojlantiriladi. Bu 
bilan YaIM o'sishiga, oziq-ovqat ishlab chiqarish ko'payishiga erishiladi. 

Davlat dasturida belgilangan choralar banklarni inqirozdan himoya 
qilish bilan cheklanmaydi, balki uni iqtisodiyotning ishonchli moliya 
lokomativiga aylantirilishini ko'zda tutadi. Ushbu dasturga faqatgina 
inqirozga qarshi choralar majmuasi deb qarash uning ahamiyatiga 
yetarlicha baho bermaslik bo'lar edi. Chunki, dastur 2009-2012-yillarga 
mo'ljaUangan bo'lsada, uning ahamiyatli jihati shundaki, u uzoq yillar 
mobaynida iqtisodiy o'sish, rivojlanish uchun ishonchli baza yaratadi. 
Yurtboshimiz aytganlaridek, inqiroz tuga11angach, bizning iqtisodiyotimiz 
ulg'aygan, kuchli, barqaror va balanslashgan iqtisodiyotga aylanib, 
xalqning farovonligiga xizmat qiluvchi mustahkam tayanchga ega bo'ladi. 

Xizmat ko' rsatish va kichik biznes sohasi - ahoH bandligi 
ta' muhim omillari 

Kichik bimes va va xizmat ko'rsatish sohasida 
sishi 

_~~~g o'sishida kicllik biznes~ooJ~ 
-Xizmat ko'rsatish sobasida YaIM ni o'sishi 

Xulosa qilib aytganda lOO8-yilda 661 ming yangi,ish o'iinlari 
yaratildi, shundan kichik biznescla 374 ming kishi, xizmat 

kO'rsatishda 110 ming, kasanachllikda 97,8 ming ish joylari ocItUdi. 
Ish bilan band bo'lgan jami aholining 76% i kichik biznes bilan 

band, l009-yil Respublikada 912 ming ish o'rni yaratUishi 
rejalashtirllmoqda. 
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O'zbekistonda 2008-yilda yangi ishjoylarini yaratilishi 
(ming kishi hisobida) 

• 2008-yil jami 

• Shu juinladan kichik 
bimes subyektlarida 

o Xi:zmat ko'rsatish va 
servis sohasi 

o kasanachilik 

1.2. Xususiy va kichik biznesni rivojlanishining tashkiliy asoslari 

1.2.1. TadbirkorliIming huquqiy asoslari 
1.2.2. Xo'jalik yurituvchi subyektlar faoliyatini davlat 

tomonidan yo'iga solish va nazorat qilish chora-tadbirlari 
1.2.3. Tadbirkorlarni davlat ro'yxatidan o'tkazish 
1.2.4. Ta'sis hujjatlari 
1.2.5. Mulkiy javobgarlik va tadbirkorlik faoliyatining 

to'xtatilishi 

1.2.1. Tadbirkorlikning huquqiy asoslari 

«Tadbirkorlik to'g'risida»gi qonunda kichik biznes va tadbirkorlik 
tuzilmalari uchun, ularning tashkiliy-huquqiy shakllaridan qat'i nazar, 
umumiy bo'lgan huquq va majburiyatlarni ajratib ko'rsatish mumkin. 
Bu qonunga asosan har qanday ishbilarmonlik subyekti quyidagi 
huquqlarga ega: 

• mamlakat qonunlari, Oliy kengash qarorlari va davlatboshqaruv 
organlari huijatlari bilan ma'n etilmagan har qanday xo'jalik faoliyati 
bilan shug'ullanish; 
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• qonunga qarshi bo'lmagan bar qanday korxona yoki tashkilot 
bunyod etish; 

• tadbirkorlik faoliyatini olib borish uchun shartnoma asosida 
begona fuqarolarni, korxona, tashkilotlaming, shu jumladan, xorijiy 
yuridik va jismoniy shaxslarning mulkini, pul vositalarini va ba'zi bir 
mulkka bo'lgan huquqlarinijalb etish; 

• qonuniy yo'l bilan qo'lga kiritilgan mulk bilan begona xo'jalik 
subyektlarining faoliyatida ishtirok etish; 

• respublikadagi joriy qonunlar va tuzilgan shartnomalar asosida 
o'zining xo'jalik dasturini mustaqil shakllantirish, o'z mahsuloti uchun 
iste'molchi va ta'minotchini mustaqil tanlash, ko'rsatadigan xizmatiga 
ta'rifva mahsulotiga narxlarni mustaqil belgilash; 

• ishlovchilarni amaldagi qonun va mehnat shartnomasi asosida 
ishga qabul qilish va ishdan bo'shatish; 

• yollangan shaxslar uchun mehnatiga haq to'lash va boshqa 
daromad turIari shakllarini, tarkibini va miqdorini belgilash; 

• o'zining pul vositalarini saqlash va barcha turdagi hisob-kitob, 
kredit operatsiyalarini bajarish uchun banklarda hisob raqamlarini 
ochish; 

• ishbilarmonlik faoliyatidan kelgan daromadning soliqlar va 
boshqa majburiy to'lovlar to'langanidan qolgan qismini o'z xohishi 
bo'yicha ishlatish; 

• cheklanmagan miqdorda bar qanday shaxsiy daromad olish; 
• davlat ta'minoti va ijtimoiy sug'urta tizimidan foydalanish; 
• sudda, arbitrajda va hakamlik sudida da'vogar va javobgar 

bo'lish; 
• xorijiy valuta sotib olish va joriy qonunlar asosida tashqi iqtisodiy 

faoliyatni mustaqil amalga oshirish. 
Ishbilarmonlarning huquq va majburiyatlari, ularning jamiyat va 

respublika oldidagi hamda yollangan ishlovchilar va xo'jalikdagi 
sheriklari oldidagi huquq va majburiyatlariga uzviy bog'liqdir. 

Tadbirkorlarning majburiyatlari quyidagilar: 
• amaldagi qonun va tuzilgan shartnomadan kelib chiqadigan 

bareha majburiyatlarni bajarish; 
• ishga yollanib olinayotgan fuqarolar bilan shartnomalar tuzish 

(agar zarurat tug'Usa) qonun asosida jamoa shartnomasini tuzish. 
Yollangan ishlovchilarning o'z manfaatlarini himoya qilish uchun 
kasaba uyusbmalariga birlashishlari to'sqinlik qilishi mumkin emas; 
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• mehnat shartnomalarida ishlovchilarga belgiJangan malaka 
darajasini, respublika hukumati tomonidan belgilangan minimal ish 
haqidan kam bo'lmagan ish haqi miqdorini va boshqa ijtimoiy-iqtisodiy 
kafolatlarni inobatga olish; 

• davlat ijtimoiy-sug'urta fondiga yoUanib ishlayotgan shaxslar 
uchun sug'urta ajratmalarini respublika qonunlarida ko'rsatilgan usul va 
belgilangan miqdorlarda to'lab borish; 

• amaldagi foyda va yo'riqnomalar asosida atrof-muhit (ekologiya) 
xavfsizligini, ishlab chiqarish sanitariya va gigienasi va madaniyatini 
yuksaltirish bo'yicha chora-tadbirlami amalga oshirish; 

• o'zining moliyaviy ahvolidan qat'i nazar, shartnoma asosida ishga 
jalb etilgan barcha ishchl-xizmatchilar bilan hisob-kitob qilish; 

• iste'molchilaming huquqlari va qonuniy manfaatlariga amal 
qilish; 

• mamlakat qonunlariga binoan litsenziyalanishi (ruxsat olinishi) 
ko'rsatilgan faoliyat turlariga belgilangan tartibda maxsus ruxsatnoma 
(litsenziya) olish. 

1.2.2. Xo'jalik yurituvchi subyektiar faoliyatiui daviat tomonidan 
yo'iga solish va nazorat qilish chora-tadbiriari 

Kichik biznesning ahvoli va taraqqiyotini davlat tomonidan nazorat 
qilishda quyidagi usullar qo'llanadi: fiskal, monetar va bevosita 
aralashuv. 

Fiskal siyosatda - tadbirkorlik subyektiari faoliyati soliq va daviat 
to'lovlari orqali boshqariladi. Hamdo'stlik davlatlarida soliqJar tizimi 
boylikni musodara qilish xususiyatiga ega bo'lib, bu tadbirkorlik 
faoliyati taraqqiyotiga qarshi samara beradi. Budjetga hamda budjetdan 
tashqari fondiarga to'lanadigan soliq va to'ioviar ba'zida xo'jalik 
subyektlar daromadini 75-80%ni tashkil etmoqda. Bu esa, tadbirkorlik 
faoliyati uni olib boruvchiga kam manfaat keitirishini ko'rsatadi. 
Shuning uchun, iqtisodiyotni boshqarishda fiskal siyosat saImog'i yuqori 
bo'lmasligi kerak. 

Monetar siyosat - bu daviat tomonidan davlat milliy banki orqali 
muomalaga tushadigan pul massasini nazorat qilish - boshqarish demak­
dir. Monetar siyosat turlari sxematik tarzda quyidagi ko'rinishga ega: 
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Siyosat Harakat Samara 
Yuqori xarid Put taklifini Deflatsion 

qobiliyatiga ega kamaytiradi. 
Xarid qobiliyati Put taklifini Inflatsiya 

past bo'l.e;an pullar oshiradi. 

Monetar siyosatni ywitish mamlakatdagi inflatsiya jarayonini 
sekinlashtiradi, bu esa pul-kredit muomalalarini barqarorlashtirishga va 
shu asosda tadbirkorlikning taraqqiy topishiga imkon yaratadi. 

Davlatning iqtisodiyotga, shu jumladan, kicbik bimes taraqqiyotiga 
bevosita ta'sir ko'rsatisbi davlat tomonidan shu sobaga taalluqli 
qonunlar yaratilishi bilan amalga oshiriladi. O'zbekiston Respublikasida 
qabul qilingan «Tadbirkorlik to'g'risida», «Mulkni davlat tasarrufidan 
cbiqarisb va xllSusiylashtirish», «Korxonalar to'g'risi»da, «Kichik va 
xususiy tadbirkorlikni rivojlantirishni rag'batlantirislm to'g'risidagi 
qonunlar shu yo'lda amalga oshirilayotgan ijobiy isblar natijasidir. 
Jumladan, «Tadbirkorlik to'g'risida»gi qonunda bu faoJiyat bilan, ayrim 
kategoriyadagi shaxslardan tashqari bareha, jismoniy va yuridik sbaxslar 
sbug'ullanishi mumkin, deyilgan. Davlat idoralari va -boshqaruv 
muassasalarida ishlovchilar, shuningdek, prokuratura va sud 
mabkamalari xodimlarining tadbirkorlik bilan sbug'ullanishi ma'n 
etilgan. Sbuningdek, qonunda korxona rahbari (yoki ish bosbqa­
ruvchilari - menejerlar) tomonidan amalga osbiriladigan tadbirkorlik, u 
mulkni bosbqarish sohasida muIk egasi bilan bir xii huquq va 
majburiyatlarga ega bo'lgan va tadbirkorlar uchun belgilangan javob­
garlikni o'z bo'yniga olgan boldagina amalga oshirilishi mumkinligi 
belgilab qo'yilgan. 

1.2.3. Tadbirkorlarni davlat ro'yxatidan o'tkazisb 

Kichik biznesda xo'jalikni boshqaruvchi shaxslarning hammasi 
belgilangan tadbirda davlat ro'yxatidan o'tishlari kerak. Bu tadbirning 
ikki maqsadi bor. Bir tomondan tadbirkorlik tizimini· noinsof 
sheriklardan, boshqaruv tizimini suiiste'mol qilishdan davlat himoyasi 
masalasi qo'yilgan bo'lsa, ikkinchi tomondan - ro'yxatga olish 
yordamida korxona va tadbirkorlaming faoHyati, davlat va mahalliy 
budjetga soliqlarning kelib tushishi, boshqa to'lovlarning to'lash tartibi 
nazorat qilinadi. 
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DavIat rO'yxatidan o'tkazish shaxsning turar joyi yoki yuridik 
manzilgohi joylashgan joyda amalga oshiriladi. 

Korxonalaming ba'zi turlari uchun (banklar, sug'urta shirkatlari, 
bosmaxonalar) ro'yxatdan o'tkazishda boshqa tartib va OOshqa organlar 
belgilangan. Agarda fuqaro yuridik shaxs bo'imasdan tadbirkor bo'lishni 
xohlasa, unda u belgilangan tartibda ariza berishi, ro'yxatdan o'tkazilishi 
uchun kerakli to'lovni to'laganligi haqidagi hujjat berishi kerak. Arizada 
5 yil muddatga tadbirkorlik faoliyati bilan shug'ullanishi suriladi va 
faoliyat turlari ko'rsatiladi. Shuningdek, arizaga o'zi haqida ma'iumot 
va tadbirkorlik faoliyatini oshirish yo'I-yo'riqlari yozilgan axborot 
qo'shiladi. 

Ariza bilan birgalikda boshqa hujjatlar, diplomlar, guvohnomalar 
haydovchilik guvohnomasi, litsenziyalar va agarda tadbirkorlik odamlar 
sog'ligiga yoki tabiatga zarar keltiradigan OO'lsa, kerakli hujjatlar 
taqdim etiladi. Ariza berilgan kundan boshlab 30 kun davomida 
ko'riladi. Shu vaqt ichida uni ro'yxatdan o'tkazish yoki rad etish haqida 
ma'iumot beriladi. Xulosa 5 kun mobaynida yozma ravishda arizachiga 
yuboriladi. Ro'yxatdan o'tkazilgan tadbirkor haqidagi ma'iumot 10 kun 
ichida mahalliy davlat boshqaruv organlariga, davIat soliq inspeksiyasini 
tuman bo'Iinmasiga, Moliya vazirligiga, statistika organiga, davlat 
ro'yxatdan o'tkazish bo'linmasiga va respublika kO'rsatgichlar 
bo'linmasiga beriladi. Tadbirkorga ro'yxatdan o'tganligi haqidagi 
guvohnoma beriIadi. Unda yuridik shaxs bo'Imagan tadbirkorlik 
faoliyati turIari sanab o'tiladi. 

DavIat ro'yxatidan o'tkazish va qayta ro'yxatdan o'tkazish hamda 
o'z faoliyatini o'zgartirganligi uchun tadbirkor boj to'laydi. 
Tadbirkorning jismoniy imkoniyati va aholi uchun faoliyatining 
ahamiyati hisobga olinib, to'lov hajmi kamaytirilishi mumkin. 

Agarda faoliyat turIari iltimosnomaga binoan belgilangan amaldagi 
tadbirga to'g'ri kelmasa, ro'yxatdan o'tkazuvchi bo'lim fuqaro arizasini 
rad etishi mumkin. 

Rad javobi maqsadga muvofiq bo'lmasligi mumkin emas, agarda 
arizachi o'z arizasiga rad javobi bilan qoniqmasa u sudga shikoyat 
qilishi mumkin, qonunga muvofiq davIat ro'yxatidan o'tkazish rad 
etilsa, fuqaro yoki tadbirkorga to'lovdan 50% fow qaytarib beriladi. 

Ro'yxatdan o'tmagan tadbirkor faoliyati taqiqlanadi, bordi-yu 
tadbirkor foyda olsa, uning foydasi sud tomonidan mahalliy budjetga 
undiriladi. 
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Yuridik shaxsni davlat rO'yxatidan o'tkazish tartibi ancha 
murakkabroq. Ro'yxatdan o'tkazishga ariza va boj to'langanligi 
haqidagi hujjatlardan tashqari quyidagi hujjatlarni taqdim etish lozim: 

1.Notariusda tasdiqlangan yuridik shaxs tuzuvchi ta'sis hujjatlari 
(nizom va bir necha shaxs tomonidan korxona tuzish haqidagi 
sh.artnoma nusxasi. 

2.Yuridik manzilni (ta'sis etuvchilarni birining turar joyi 
manzilgohi yoki imorat beruvchi biron bir tashkilot manzilgohi bo'yicha 
ro'yxatdan o'tkazish mumkin) tasdiqlovchi hujjat. 

3.Agarda ta'sischi ishlamasa, mehnat daftarchasidan ko'chinna 
yoki ishjoyidan egallab turgan lavozimi haqida ma'lumotnoma. 

Davlat ro'yxatidan o'tkazilishi uchun korxonaning to'lov hajmi 
uning faoliyati maqsadlari va vazifalari, mahalliy aholiga yoki xalq 
xo'jaligiga oid mahsulot ishlab chiqarishi, ishchilar soni va boshqa 
majburiyatlar hisobga olinib kamaytirilishi mumkin. 

Hujjatlar topshirilgandan so'ng bir oy mobaynida korxona 
ro'yxatdan o'tkazilishi kerak. Ro'yxatdan o'tkazilganligini tasdiqlovchi 
hujjat bo'lib, ro'yxatdan o'tkazilganligi haqidagi guvohnoma xizmat 
qiladi. Qonunga muvofiq rO'yxatdan o'tkazish rad etilsa, to'langan 
bojning 50 foizi korxonaga qaytarib beriladi. 

Ro'yxatga olingan kundan boshlab korxona qonunga asosan bareha 
turdagi faoliyat bilan shug'ullanishi rnumkin. Korxona litsenziya olish 
lozim bo'lgan faoliyat turlariga albatta litsenziya olishi kerak. 

1.2.4. Ta'sis hujjatlari 

Korxonani davlat ro'yxatidan o'tkazish uchun korxona nizorni va 
agarda korxona bir necha shaxslar ishtirokida tuzilgan bo'lsa, korxona 
tuzilishi haqidagi shartnoma asosiy ta'sis huijati bo'lib xizmat qiladi. 

Korxona nizomi va ta'sis shartnorna loyihasini korxona tuzuvchi 
shaxslar yoki tashabbuskor shaxs tuzadi. 

Nizomda nirnaga asoslanib korxona tuzilmoqda ekanligi, uning 
qisqa yoki to'liq nomi, rus, ingliz yoki kerak bo'lsa boshqa tillarda ham 
ko'rsatiladi. Xo'jalik faoliyat maqsadi aniqlanadi va maqsadni qanday 
yo'llar bilan amalga oshirish vazifalari, ya'ni tadbirkorlik turlari, 
shuningdek, ruxsatnoma olinishi kerak bo'lgan turlari belgtlanadi. 
Korxonaning o'z majburiyatlariga cheklangan javobgarlik va uning 
faoliyat muddati 0 'matiladi. 
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Korxona manzilgohi, telefoni va telefaksi, birinchi moliyaviy yil 
boshlanish vaqti ko'rsatiladi. Xo'jalik faoliyatini boshlash uchun nizom 
mablag'ining hajmi aniqlanadi. 

Amaldagi qonun asosida korxona haq-huquqlari, dividendlar 
to'lash va daromadni bo'lish tartibi nizomda ko'rsatiladi. 

Nizomda korxona boshqaruvi, uning oliy organiga alohida e'tibor 
beriladi. Konferensiya qatnashchilari, rahbarlar kengashi yoki 
boshqarma Oliy organ bo'lishi mumkin. Bu saylovda saylangan rasmiy 
va mansabdor shaxslar korxona faoliyatining samarali yo'nalisblarida 
maqsadni amalga oshirish vazifalari va vakolatlari belgilanadi. Korxona 
rahbari, uning muovinlari va korxonaning hamma a'zolarining vazifa va 
haq-huquqlari aniqlanadi. Korxona reviziya komissiyasini saylash 
shartlari va uning vazifalari, ish qog'ozlari olib borishga bo'lgan talablar 
ko'rsatib o'tiladi. 

Ta'sis shartnoma korxonani fuqarolar jamoasi tomonidan korxona 
tashkil qilishning shart-sharoitlarini aniq belgilaydi. Unda har bir 
qatnashchining mablag' qo'shishdagi ulushi aniqlanadi. 

Ta'sis shrutnomada quyidagi savollar o'z aksini topgan: 
e korxona tuzishda tomonlarning roziligi; 
e korxona maqsadlari; 
eyuridik shaxs haq-huquqlarini egallash sharoitlari; 
enizom mablag'i va egalik huquqi; manfaatlar nizolarining hal 

qilinishi; 
e korxona ishchilarining huquq va majburiyatlari (burchlari); 
e sarmoyaning taqsimlanishi; 
e zaxira fondini tashkil qilish; korxona a'zolarining ovozlari soni; 

• eboshqaruv organlari; korxona faoliyatini to'xtatish; 
e shartnomaning kuchga kirish shart-sharoitlari. 
Korxonaning nizomi va ta'sis shartnoma loyihasi umumiy rnajlisda 

ko'riladi va bayonnoma tuziladi. 
Davlat ro'yxatidan o'tkazilgandan va tadbirkorlik faoliyatiga ruxsat 

etilgandan soOng, korxona rahbariyati dumaloq muhrga va boshqa 
muhrlarga buyurtma berib, olishi, bankda hisob raqami ochtirishi,. soliq 
inspeksiyasi, aholini ijtimoiy himoyalash fondi va band qilish 
markazidan rO'yxatdan o'tkazishi kerak. 

Dumaloq muhr va boshqa shtamplarni tayyorlatishga buyurtma 
berishdan oldin korxona o'zi joylashgan tumandagi ichki ishlar 
bo'limiga muhr va shtampni kO'rsatishi; korxonaning ro'yxatdan 
o'tganligi haqidagi hokimiyat qaroridan ko'chirma, hokimiyat 
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tasdiqlagan ikki nusxadagi muhr va kerakli shtamp chizmalari taqdim 
etilgandan so'ng amalga oshirishi mumkin. 

Ichki ishlar bo'limi ruxsatni alohida xat yoki iltimos xati 
ko'rinishida beradi. Chizmalar esa kerakli yozuv, muhr bilan 
tasdiqIangan bo'ladi. 

Muhr va shtamp tayyorlash uchun buyurtmaga ish yuzasidan 
yozishuv uchun maxsus blankni ham qo'shish maqsadga muvofiq bo'lar 
edi. 

Keyinchalik bu blank Davlat patent idorasi tomonidan beriladigan 
tadbirkorlik tizimini tovar taqdirlash belgisi bilan to'idirishi mumkin. 

Xaridor va sheriklar bilan kredit hisoh-kitob munosabatlari tashkil 
etish uchun bank muassasasida hisob raqami ochishi maqsadga muvofiq. 
Bankka hisob raqami ochish uchun ariza; hokimiyat tasdiqlagan ta'sis 
hujjatlari; notarius tasdiqlagan irnzo namunalari muhr va shtamp bilan 
tasdiqlangan kartochkalar, hokimiyatning mahalliy kengashi korxonani 
davlat ro'yxatidan o'tkazganligi haqidagi qaror ko'chirmasi yoki 
notarius tasdiqlagan ma'lumotnoma yoki ko'chirma, soliq inspeksiya­
sidan rO'yxatdan o'tganligi haqidagi qaror ma'lurnotnomasi berilishi 
kerak. 

Bank rnuassasasi arizachiga hisob raqami ochadi, uning raqamini 
korxonaning nizomi (asl nusxasiga) yozadi va bosh hisobchining irnzosi 
qo'yilib, bankning gerbli muhri bosiladi. 

Korxonaning vaqtinchalik muhri bo'lrnasa, bank rnuassasasi raqarn 
sohibiga rnuhr tayyorlash uchun rna'lum muddat beradi va bu vaqt 
ichida hisob-kitobning pulli hujjatlari rnuhrsiz berilishiga ruxsat beradi. 

Hisob raqamiga naqd pul bilan keladigan tushurn va naqd 
bo'lmagan holda keladigan mablag'ni hisobga o'tkazish, bankdan naqd 
pul olish, hisob raqamidan ta'minlovchiga put o'tkazish, kredit olish va 
boshqa rnasalalar shartnoma asosida korxona va bank muassasasi 
tomonidan hal qilinadi. Korxonaning boshqa korxona, tashkilotlar ba'zi 
tadbirkorlar bilan bo'ladigan aniq hisob-kitoblarni shartnorna bo'yicha 
belgilanadi. 

Shuningdek, yuridik shaxs bo'lmagan tadbirkor, bank 
muassasasida hisoh-kitob, kredit va kassa operatsiyalarini olib borish 
uchun hisob raqami ochishi mumkin. Buning uchun ariza, tadbirkorning 
davlat ro'yxatidan o'tkazilganligi haqidagi hujjat notarius tasdiqlagan 
o'z irnzo namunasi bo'lgan kartochka soliq inspeksiyasida ro'yxatda 
turganligi haqidagi rna'lumotnoma bo'lishi kerak. 
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Tadbirkor o'z hisob raqamidan foydalanishni notarius tasdiqlagan 
ishonch qog'ozi orqali boshqa shaxsga berishi mumkin. 

Bordi-yu, tadbirkor vafot etsa, tadbirkorlik faoliyatini amalga 
oshirish bo'yicha majburiyadar uning merosxo'riga o'tadi. Bundan 
uning nomiga ochilgan hisob raqamini boshqatdan rasmiylashtirishga 
to'g'ri keladi. Merosxo'r qonuniy ravishda o'z faoliyatini boshlashdan 
oldin, bank muassasasiga hisob raqamini o'z nomiga qayta 
rasmiylashtirish haqidagi ariza, notarius tasdiqlagan o'z imzosining 
namunasi bo'lgan kartochka va merosxo'rlik haqidagi guvohnoma 
topshirishi kerak. 

Tadbirkor hisob raqamida bo'lgan pul qoldig'idan foydalanganligi 
uchun bank unga shartnomada belgilangan ma'lum foiz to'laydi. 

Barcha tadbirkorlik tizimi yashash joyidagi aholini ijtimoiy 
himoyalash fondi va bandlik markazidan ro'yxatdan o'tishi kerak. Buning 
uchun ular bu tashkilotlarga belgilangan tartibda kerakli huijatlarni 
berishlari kerak, so'ng ularga kerakli xabarnomalar yuboriladi. 

1.2.S. Mulldy javobgarlik va tadbirkorlik 
faoliyatining to'xtatilishi 

Tadbirkorlikning javobgarlik chegarasi amaldagi qonunchilik, 
ta'sis huijatlari yoki mulk egasi bilan tuzilgan shartnoma belgilanadi. 

O'z faoliyatini shartnoma asosida olib boruvchi tadbirkorning 
mulkiy javobgarligi shartnoma bilan belgilanishi zarur. U garovdagi put 
mablag'ini muomalaga kiritish yoki bu maqsadda o'z shaxsiy mulkini 
o'rtaga qo'yish bilan amalga oshiriladi. 

Tadbirkor o'z faoliyatini yuridik shaxs tashkil qilmasdan amalga 
oshirayotgan bo'lsa, u holda U o'ziga shaxsan tegishli bo'lgan mulk 
bilan javob beradi. Kreditorlar (haqdorlar) shikoyati bilan to'lanadigan 
mulklar ro'yxati fuqarolik protsessual kodeksi bilan belgilanadi. 

Mulkiy javobgarlik quyidagi holatlarda kelib chiqadi: 
- amaldagi qonunchilik buzilganda; 
- tuzilgan shartnomalari bajarilmaganda; 
- xususiy mulk egasi yoki boshqa subyektlarning huquqi poymol 

bo'lganda; 
- atrof-muhit ifloslanganda; 
- iste'molchiga mahsulot sifati masalasida yoki uni ishlatish usuli 

to'g'risida bila turib noto'g'ri yoki to'la bo'lmagan axborot berilganda; 
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- raqobatchilar to'g'risida yolg'on rna'lumot yetkazilgan yoki 
tarqatilganda; 

- o'z mahsulotini begona ishlab chiqaruvchilar tovarining tashqi 
qiyofasi va bezaklari bilan ishlab chiqarganda; 

- tijorat sirini raqobatchiga noqonuniy oshkor qilganda yoki uni 
yoyganda; 

- xo'jalik aylanmasida sherigining nomida bo'lgan tovar yoki 
firma belgisi yoki ishlab chiqarish markasini uning roziligisiz 
ishlatganda; 

- tovarlarni bozorga kam miqdorda chiqarib ular bo'yicha sun'iy 
kamchilik bunyod etib, so'ngra oshirilgan narxlarda sotib qo'shimcha 
daromad olganda; 

- avvaldan bajarilmasligini bilib shartnomalar tuzgan va boshqa 
nojo'ya harakatlar qilganda. 

Yuqorida qayd etilgan holatlar yuz berganda da'vogarning talabi 
bilan, sud, tadbirkorni qilgan jinoyati uchun javob berishga, nojo'ya 
harakatlarni to'xtatish va haqiqatni tiklash, keltirilgan zararni to'lashga 
majbur qiladi. 

Tadbirkorlik faoliyatini to'xtatish mulk egasining yoki sud qarori 
bilan hal qilinadi. 

Ishbilarmonlik faoliyati sud orqali quyidagi holatlarda to'xtatiladi: 
• bir necha marotaba ogohlantirilishiga va boshqa turdagi jazo 

choralari qo'llanishiga qaramay qonun qo'pol ravishda buzilsa; 
• tadbirkor bankrot deb topilsa; 
·tadbirkor qonunda ma'n qilingan faoliyat bilan shug'ullansa; 
• maxsus ruxsatnoma (Jitsenziya) talab qiladigan tadbirkorlik 

faoliyati bunday ruxsatnomasiz amalga oshirilsa; 
• atrof-muhitni rnuhofaza qilish me'yorIari buzilganda va qonun 

hujjatlarida ko'zda tutilgan boshqa hollarda; 
• tadbirkorlik faoliyati shartnoma asosida amalga oshirilayotgan 

bo'Isa, u hoida shartnoma muddati tugaganda yoki shartnomada uni 
bekor qilish ko'zda tutilgan holatlar yuz bergan va shartnoma 
muddatidan oldin bekor qilinganda yoki tornonlar roziligi bilan uning 
amal qilish muddati to'xtatilganda. 

O'z faoliyatini shaxsiy mulk asosida olib borayotgan tadbirkor 
olamdan o'tsa (qazo qilsa) unda uning huquq va majburiyatlari uning 
merosxo'rlariga o'tadi. Yuridik shaxs tashkil etilishi bilan olib 
borilayotgan tadbirkorlik faoliyati amaldagi qonun hujjatlari, shu 
jumiadan korxonalar to'g'risidagi qonun asosida to'xtatiladi. 
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1.3. Tadbirkorlik faoUyatida biznes-reja 

1.3.1. Biznes-rejaning mohiyati va ahamiyati 
1.3.2. Mahsulot somh bozorini iqtisodiy baholash 
1.3.3 Ishlab chiqarish jarayoni 
1.3.4. Mahsulotning raqobatbardoshliligini bashorat qilish 
1.3.5. Axborotlarni to'plash va saqlash 
1.3.6. Biznes reja tuzilishi 

1.3.1 Biznes-rejaning mohiyati va ahamiyati 

Rejalashtirish har qanday tadbirkorlik tizimida hajmidan qat'i 
nazar, uning ajralmas qismidir. Ilg'or texnologiya va bozor 
tadqiqotlarining natijalari, yangi ish tashkili va tadbirkorlik rejalarini 
amalga oshirish bilan bog'liq bo'lgan tashki1iy-boshqaruv va moliya 
muammolarini hal qilish bimes rejada aks etishi kerak. 

Biznes-reja - bu hujjat, unda aniq vaziyatda bimesning mohiyati 
bosblanish imkoniyati, davomLva uning kengaytirilishi aks etadi. 

Bimes-reja tadbirkor tomonidan ishlab chiqiladi, agarda boshqa 
muammolar bo'yicha maslahatlar kerak bo'lsa, bu ishga boshqa soba 
mutaxassislari jalb qilinishi mumkin. 

Odatda bunday rejalar 3-5 yil muddatga tuziladi. Tadbirkorlik 
tomonidan birinchi yildagi olinadigan samara oylar sayin batafsil, 
keyingi yili - taqvimlar bo'yicha, keyinchalik yil bo'yicha hisoblanadi. 

Bimes-reja omonatchilar tasdig'idan o'tgan taqdirda (hissadorlik 
jamiyati bo'lsa), birinchi yilga alohida ish vazifalarini isblab chiqishga 
asos bo'ladi. G'arbdagi hamma finnalar o'z faoliyatini juda aniq 
rejalashtiradi va bimes-rejani ishlab chiqishda maxsus talablarga 
asoslanadi. Odatda, uning hajrni 40 betdan oshmaydi. Yuqori darajadagi 
raqobatli sohalarda, ko'zda tutilmagan holatlar bo'lishi mumkin 
bo'lganda to'liq rejaning muqobili sifatida qisqa varianti qabul qilinadi 
(4-10 bet). Ayrim hollarda bimes-reja o'zlari foydalanish uchun 
kichikroq va kattaroq hajmda «Tashqi» varianti (bank, sarmoyalar, 
ta'minlovchilar va iste'molchilar uchun) tuziladi. Bunday hajmdagi 
rejalarga aniq misollar, hisoblar, ko'rgazmalar ilova qilib kiritiladi. 

Bimes-reja bir necha muhim vazifalarni bajaradi. Bimes-rejani 
tayyorlash jarayoni fikrlashni jonlantiradi, tadbirkorlikni puxtalik bilan 
o'ylashga va o'z ishini turli nuqtayi nazardan tahlil qilishga, haqiqiy 
imkoniyat va qiyinchiliklarni baholashga majbur qiladi. 
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Uchinchi vazifa - nazorat. Qog'ozda bayon qilingan reja kelgusi 
nazoratlarda va erishilgan natijalarni baholashda har doim ishlatilishi 
mumkin. U korxona faoliyatini kelgusida yaxshilashga asos bo'lib 
xizmat qiladi. 

To'rtinchi, asosiy vazifa - jamtrish. U boshqa jismoniy va yuridik 
shaxslardan pul mablag'larni jalb qilishga imkoniyat yaratadi. Bimes­
reja potensial qarz beruvchini, aksioner, sarmoyadorni hamda 
iste'molchini, ta'minlovchilarni ushbu korxona bilan (ishbilarmon) 
tijorat aloqalarida foyda olishga ishontirishi kerak. 

Jahon tajribasida bimes-rejani tuzish bosqichlari va uning tashkiliy 
qismlari aniq belgilanmagan. 

Asosiy yo'nalishni saqlagan holda, boshqa bo'limlarga axborotni 
ko'chirish yoki ularni birlashtirish hisobiga bo'limlar soni kam bo'lishi 
mumkin. 

Masalan: «Kichik bimes rejalarida» bozor tahlili va «Marketing 
tahlili», shuningdek, «Mahsulot» va «Texnologiya» bo'limlarini 
birlashtirish mumkin. Kichik bimes-rejada raqam amallari ustunlik 
qilishi mumkin, kengaytirilgan bimes rejada esa olingan va olinadigan 
ko'rsatgichlar tahliliga og'zaki yondashishga ko'proq e'tibor qaratiladi. 

Korxonaning tadbirkori, meneJen bimes-rejani ishlab 
chiqarishning aniq sxemasi, uning tarkibi va bayoni, hajrni, axborot 
ustunligini tanlashda quyidagi omillarga e'tibor beradi: 

- korxona statusi va katta-kichikligi (kichik bimes, o'rta, katta); 
- rejalashtirish faoliyatining bosqichlari (bimes boshlanishi, ya'ni 

yangi ishlab turgan korxona faoliyatining davomi); 
- rejaning maqsadli yo'nalishi (asosan ichki ishlarga yoki qarz va 

sarmoya olishga; unisiga ham bunisiga ham); 
- bimes xususiyati va qiyinchiligi, xuddi shunday u yoki bu 

masalalarni ishlab chiqishdagi iborasi; 
- kerakli ma'lumot (aksenti) va axborotning borligi; 
- boshqa mutaxassislarning yordamiga muhtojligi va boshqalar. 
Ammo biznes-reja mukammal yoki oddiyligidan, katta yoki 

kichikligidan qat'i nazar biznesning mohiyatini aks ettiradigan zarur 
bilimlarni o'z ichiga oladi. 

Bimes-rejaning asosiy bo'limlarining mazmuni quyidagilardir. 
Bimes-reja kirish qismidan boshlanishi, ya'ni unda qisqacha 

ma'lumotnoma yoki tushuntiruv yozuvi bo'lishi kerak. Potensial hamkor 
turli xiI ishbilarmonlik tuzilmalaridan hamkorlik qilish uchun kO'plab 
takliflar olishi mumkin. Shuning uchun u, birinchidan, bimes-rejaning 
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berilishi bilan qisqacha tanishishi kerak. So'lim hajmi 3-5 betni tashkil 
qiladi. 

Bimes-reja kirish qismining mustaqil ahamiyati ham hor. Ba'zida 
bu hu.ijatdan bank yold investitsiya fondidan mablag' olishda qisqacha 
ma'lumotnoma sifatida foydalaniladi. Bunda quyidagi savollar ko'zda 
tutilishi kerak: 

A. Korxona haqida ma'lumot. Korxona nomi va uning joylashgan 
yeri, korxonannig tashkil etilganligi haqida qisqacha ma'lumot beriladi. 
Korxonaning mulk shakli (davlat, xususiy, jamoa qo'sbma) va yuridik 
shakli (masalan: kichik korxona, hissadorlikjamiyati, qo'shma korxona 
va boshqalar) ko'rsatiladi. Ishlab chiqariladigan mabsulotlar yoki 
xi7lllatlar nomlari va asosiy raqobatchilar haqida qisqacba ma'lumot 
beriladi. Korxona boshqaruv tizimi bayon qilinadi. 

B. Faoliyat turlari, maqsadi va mo'ljali. Odatda korxona rna'lum 
soba bo'yicba ishlashi kerak, ammo bir necba sohada faoliyat ko'rsatishi 
ham mumkin. Masalan, mahsulot ishlab chiqarish, ta'mirlash va qurilish 
ishlari, mabsulot ishlab chiqarish va o'z mabsulotini sotish bo'yicha 
tijorat faoliyati va boshqalar. Tushuntirish yozuvfning bu qismida 
ishbilarmon o'z korxonasining faoliyati, maqsadini va ularga erishish 
yo'llarini ko'rsatishi kerak. 

V. Kerakli mablag'ga bo'lgan ehtiyojning qisqacha bayoni. Bu 
bo'limda ishbilarmon o'zining amaldagi mablag'lariga babo beradi va 
kerakli qo'shimcha pul vositalariga muhtojligini isbotlaydi. 

G. Rejalashtirilgan foyda va loyiha rentabelligi. Biznes-rejaning 
asosiy maqsadi, shundan iboratki, ishbilarmon pul mablag'larini 
oladigan yuridik sbaxsda o'ziga nisbatan yaxshi taassurot qoldirishi 
kerak. Buning uchun u: 1) qaysi yo'l bilan foyda olinishi; 2) uning 
mahsuloti xuddi shunaqa mahsulotlardan qanchalik afzal ekanligini 
ko'rsatishi kerak. Dalil sifatida quyidagi raqamlarni keltirish lozim: 

• ishlab chiqarish hajmi va mahsulot sotish yo'llari; 
• bir mahsulotga ketgan xarajatlar; 
• yalpi daromad va foyda; 
• ketgan rnablag'larning o'zini qoplash muddati, ketgan mablag' va 

material sarflarning qaytish muddati va foizlar. 

1.3.2. Mahsulot sotish bozorini iqtisodiy baholash 

Bu qism biznes-rejada asosiy hisoblanadi. Bunda, ishbilarmon, 
bozorning butun tuzilishi, tarmoqning rivojlanishini aks ettirishi, 
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egallamoqchi bo' 19an bozor segmentini ajratish va raqobatchilar 
faoliyatini tavsiflashi kerak. Bosh masala - tadbirkorning bozordagi 
shaxsiy hissasi dinamik o'sishini isbotlash. Buning uchun ishbilarmon 
quyidagilarni bilishi kerak: 

• kim uning mahsuloti xaridori bo'ladi; 
• u qancha tovar sotishi mumkin; 
• qanday qilib o'z tovarini o'tkazadi (to'g'ridan-to'g'ri aloqa, 

ekspert, diler, vositachi orqali, birja va broker orqali). 
Asosiy muammo shundan iboratki, ishbilarmon o'z mahsulotini 

tovar bozorida sotish uchun quyidagilarni ko'ra olishi kerak: 
• mahsulotning kelgusidagi (3-5 yildagi) bozor potensiali; 
• raqobatchilarning mavjudligi va imkoniyatlari; 
• raqobatchi tovarlar bilan «kurashish» usullari. 
Tovarni kim sotib oladi, degan savolga javob berish uchun, 

ishbilarmon bu bo'limda bir necha bozor omillarini tekshiradi: shunday 
tovar qayerda va qancha sotilmoqda, mintaqada qancha shunday tovar 
hor, uni transport vositasida tashish va sotish imkoniyatlari qanday. 

Alohida diqqat raqobatchilarga qaratilishi kerak. Ishbilarmon o'z 
raqobatchilarini qanchalik yaxshi o'rganib chiqsa, shuncha karn 
xatolarga yo'l qo'yadi. U kim qanaqa mahsulot chiqarmoqda va qanday 
hajmda sotmoqda, narxi qancha va sifati qanday, xaridorlarning 
raqobatchilardan tovar olishining o'ziga xos tomonlari haqida axborotga 
ega bo'lishi kerak. 

Bo'limning bu qismi quyidagi ketma-ketlikda berilishi kerak: 
1.Xuddi shunday tovarni ishlab chiqaruvchi korxonalar ro'yxati va 

ularning asosiy tavsiti. 
2.U1arning reklama faoliyati tavsiflari. 
3.Asosiy afzalliklari: sifat va dizayn ko'rsatkichlari, tovar haqida 

sotib oluvchilarning tikri. 
Bu yerda raqobatchilarning mahsulotlarni yaxshi sifatlarini, uning 

sifat ko'rsatkichlarining yomon tomonlarini ishbilarmon hisobga olishi 
va o'z tovarlarida bunday kamchiliklarni bartaraf qilishi mumkinligini 
baholashi kerak ( Shuningdek, raqobatchilarda ish qanday borayotganini 
bilish kerak, iqtisodiyahvol yaxshimi, ko'tarilish bormi yoki aksincha, 
zarar ko'rayaptimi? Qanday omillar hisobiga ularning omadi kulib 
boqmoqda Raqobatchilar haqida to'liq axborot masalalarni 
muvaffaqiyatli yechishda yordam beradi. 

«Bozorga o'z mahsulotini chiqarish foydalimi?». Agar «hel» bo'lsa, 
unda qaysi segmentga, ya'ni qaysi sotib oluvchiga ishonish kerak? 
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Bozorning ijtimoiy. milliy, madaniy, iqlimiy, demografik va 
iqtisodiy omiUari ishbilarmon uchun qaysi xaridorlar uning mahsulotini 
olishi mumkinligini ajratib beradi. Masalan, xaridorlarning katta qismi 
bu o'rtacha ta'minlangan odamlar, xizmatchilar (nafaqaxo'rlar), yoshlar 
(o'rta yoshdagilar), o'qimishli kishilar (dehqonlar) va bosbqalardir. 
Bo'limning oxirgi qismida ishbilarmon istiqboldagi 3-5 yilga qisqacha 
bashorat berishi kerak. Uning tikri bo'yicha qancha hajmda mahsulot 
sotish mumkin? Bozorda raqobatchilar bilan qanday usullar yordamida 
kurashish mumkin? Kelajakda mahsulot ishlab chiqarishning qaysi 
strategiyasini tanlaydi? Xuddi shu savollar, tushunarli tarzda. biznes 
rejaning keyingi bo'limlarida ko'rsatiladi. 

1.3.3. Ishlab chiqarish jarayoni 

Katta tirmaning biznes rejasida bu savolga alohida bo'lim 
ajratiladi. Agar gap kichik yoki yaqinda tuzilgan korxona haqida borsa, 
unda bu savol alohida ishlab chiqilishi shart emas. Biznes rejada ishning 
faqat asosiy natijalari aks ettiriladi. Ya'ni ishlab chiqarishni 
tayyorlashdan tortib, to texnika xavfsizligini ta'minlash va ishlab 
chiqarish madaniyatigacha tushuntirish matni beriladi. 

Ishbilarmon mahsulot ishlab chiqarish uchun qaysi materiallar 
kerak bo'lishi, qanday mashinada mahsulot ishlab chiqilishini oldindan 
rejalashtiradi. Ishlab chiqarish quvvati haqida tavsif beriladi, ishga 
tushishi muddati ko'rsatiladi. Moddiy texnika ta'minoti masalasi alohida 
ko'rib chiqiladi, ya'ni qayerdan, kimdan, qanday materiallar sotib 
olinadi? Qanday tashib keltiriladi? Va boshqalar. Yetkazib 
beruvchilaming mahsulot sifati va yetkazib berish kafolatlari bayon 
qilinadi. Tahlil2-3 yilga yoki kattaroq muddatta, 4-5 yilga beriladi. 

Bu bo'limning juda muhim qismi ishlab chiqarish xarajatlarini 
hisoblashdir. Bu yerda so'z texnika xavfsizligi va yong'in xavfsizligini 
maqsadga muvofiq tashkil qilish uchun ketadigan qo'shimcha xarajatlar 
haqida ham boradi. Ko'pincha firma rahbarlari biznes rejada atrof­
muhitni rnuhofaza qilishga yetarlicha e'tibor bermaydilar. Bu esa 
anchagina mablag' talab qiladi. Natijada, firma biznes rejaga binoan 
ishni tashkil qilganidan soong, <<tasodifiy» xarajatlar qilishga majbur 
bo'ladi. Bu esa biznesning rivojlanishiga to'sqinlik qiladi. Shuning 
uchun, rejada bunday xarajatlarni ham hisobga olish zarur. 
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1.3.4. Mahsulotning raqobatbardoshliligini bashorat qilish 

Bu bo'limda tovariar (xizmatlar) assortimenti, ularning ro'yxati, 
oylik yoki yillik sotilgan soni va hajmi beriladi. Tovaming 
iste'moichilari ko'rsatiladi. Undan so'ng, ishbilarmon bu tovarlardan, 
uning flkri bo'yicha, qaysisini katta hajmda o'tkazishi mumkinligi 
aytiladi. 

Bu bo'limning maqsadi - kreditorlarni (banklarni), investorlarni 
yoki yangi foydalanuvehilarni mahsulotning foydaliligiga ishontirish, 
aniqroq qilib aytganda, mahsulotdan ko'p foyda olish mumkinligiga 
ishontirishdir. Buning uchun ishbilannon bir neeha savollarga javob 
berishi Iozim: 

• uning tovari qanday talablami qondirishi; 
• uning tovari raqobatchilarning tovaridan nimasi bilan farqIanishi; 
• u huquqiy jihatdan qanday himoyalangani, ya'ni patent, tovar 

belgisi, mualliflik guvohnomalari va boshqalar ko'rsatiladi. 
Birinchi ikki savolga javob tadbirkomi qaysi va qancha xaridorga 

ishonish mumkinligini aniqIashga imkon beradi. 
Ishbilarmon iste'molchilar bilan kurashda quyidagi raqobat 

strategiyalaridan birini tanlab oladi. Ommaviy xaridorga chiqish 
strategiyasi (anon mollar strategiyasi) yoki ixtisoslashgan strategiya, 
ya'ni maxsus xaridor toifalari uchun mo'ljallangan alohida sifatIi, Iekin 
qimmatbaho tovar tayyorlash. 

Ammo, ishbilarmon har xiI vaziyatlarda investomi o'z 
mahsulotining raqobatchi tovardan afzalligi borligi bilan ishontira bilishi 
kerak. Birinchi strategiyada bunday afzalliklarga, ancha arzon xom­
ashyo kam transport xarajatIari, arzon ishchi kuchi va boshqalar kiradi. 
Ishbilarmon buni rejada ko'rsatishi shart. 

Agar ishbilarmon raqobat kurashining ikkinchisini taniasa, unda, 
so'z alohida sifatli mahsulot haqida boradi, ya'ni yangi fikr, g'oyalar 
tavsiflari investorlarni ushbu tovarga jalb qiladi, chunki, uIar, tovaming 
yuqori sifatini kafoiatIaydi. 

Raqobatbardosh mahsulot haqida so'z borganda, barcha afza1lik 
turiari quyidagi guruhIarga bo'linishi mumkin: 

A. Past afzallik tartibi. B. Yuqori afzallik tartibi. 
A guruhi - bu afzallik strategiyasi ommaviy xaridorga ehiqishda 

foydali, lekin birinchi ko'rinishda bu afzallik yetarii ta'sir qiladi. 
Bozorda ular ustuvor bo'imaydi, chunki, ko'p sabablarga ko'ra ular 
yo'qolishi mumkin (ish haqi oshganda, raqobatchilar arzon xomashyo 
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manbasini topganda va boshqalar). 
Bundan xulosa shuki, past afzallik tartibi mustahkam raqobatga 

chiday olmaydi. 
Yuqori afzallik tartibi ixtisoslashgan strategiya bo'lib, u o'z ichiga 

yaxshi mahsulot ishlab chiqarish, yaxshi texnologiya yaratish kabilarni 
oladi. Bular esa, o'z navbatida firma obro'sini ko'tarish imkonini 
yaratadi. Ular ma'lum vaqt ichida raqobatbardoshlikni ta'minlab boradi. 
Raqobatbardoshlikning bir maromda borishi bank qabul qilgan qaror 
bO'yicha korxonaga pul berishning asosiy omili bo'ladi. 

Bo'limning margl qismida ishbilarmon o'z xaridoriga 
ko'rsatadigan qO'shimcha xizmat turlarini taklif qilishi mumkin. 
(Masalan: uyga transport vositalari yordamida bepul yetkazish, yuklami 
tashishda narxni kamaytirish, kafolatlangan ta'mirlash ishlarini bajarish 
va boshqalar). 

1.3.5. Axborotlarni to'plash va saqlash 

Tadbirkorlikdagi eng asosiy masalalardan biri - axborot bilan 
ta'minlashdir. Hozirgi sharoitda ishbilannon kishida har kuni 
ma'lumotlar oqimi yig'iladi va u undan to'g'ri foydalanishi shart. 
Birinchi navbatda u qanday ma'lumot kerakligi; uni qayerdan olish 
mumkinligi; qanday qilib uni to'plash, qayta ishiash va saqlash 
kerakligi, qanday dalil1ar tekshiruvga muhtojligini bilish kerak. Bu 
masalalarni tadbirkor birinchi navbatda yechishi lozim. Mo'ljaUayotgan 
sherigingizning ishonchlik darajasini bilish uchun assotsiatsiya va 
konsorsiumlarda ishtirok etish maqsadga muvofiq. Odatda, maqsad va 
vazifalari bir xiI bo'igan tashkilot va birlashmalar qo'shiladilar, ayrim 
firmalar esa bir emas, balki bir necha tashkilotga qo'shilishi mumkin. 
Hissadorlikjamiyatida ishtirok etish eng to'la ma'lumot beradi. Shuning 
uchun hissador o'z oldiga qo'yilgan boshqa masala va maqsadlardan 
tashqari, ma'lumot yig'ishni ham oldinga suradi. 

Ishbilarmon, o'z ishiga taalluqli bo'igan barcha ma'lumotlami 
yig'ishi kerak. Har bir uchrashuvi natijalarini ilg'ab olishga o'rganish 
lozim. 

Tadbirkorlik faoliyatining dastlabki davrida muloqotlar uncha ko'p 
bo'imaydi va osongina esda qoladi, lekin eng oddiylari unutilishi ham 
mumkin. Suhbat paytida suhbatning eng muhim joylarini yozib borish 
uchun qo'lingizda qalam va qog'oz bo'lgani yaxshidir. 
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Shubha yo'q-ki, har qanday muloqot ham hamkorlikda ishlashga 
olib kelmaydi. Bunga xotirjam, e'tibor bermaslik mumkin. Ammo, bir 
oz vaqtdan so'ng sheriklarining birortasida hamkorlikda ishlash uchun 
yangi taklif paydo bo'lishi mumkin. Shuning uchun har bir yozuvni 
tahlil qilib, kelajak uchun ma'lum xulosalar chiqarish kerak. Agar 
birinchi kundan shu qoidaga rioya qilsangiz, u holda biznesingiz 
kengayishida ko'pgina ko'ngilsizliklardan xalos bo'lasiz. 

Agar tadbirkorda ma'lumot va yozuvlar ko'p bo'lsa, u holda qulay 
bo'lishi uchun ularni olish usullari, paydo bo'lish munosabatlari, vaqti 
va boshqalariga qarab bo'limlarga bo'linishi kerak. Agar tadbirkorda 
shaxsiy kompyuter bo'lsa, u holda ma'lumotlar manbaini yaratish 
mumkin. 

Agar yangi tadbirkorda o'z shaxsiy kompyuteri bo'lsa, u vaqt 
o'tishi bilan kerak bo'ladigan barcha materiallarini bir jildga solib 
qo'yishi lozim. Jildlami quyidagicha nomlash kerak. «Xomaki 
moliyaviy hujjatlar», «feklama xabarlari», «mijozlar bilan muloqotlar», 
«iste'molchilar bilan munosabatlar» va boshqalar. 

Y ozuvlarni muntazam ravishda bajarish kerak, o'z ma'lumotlarini 
vaqti-vaqti bilan qayta ko'rib chiqishi va ziddiyatlarda kerakli yangi 
ma'lumotlami qoldirish va eski ma'lumotlarni yangi jildga ko'chirish 
kerak. 

Ma'lumotlami tanlash va saqlash jarayonini shunday usulda olib 
borish kerakki, zarur bo'lgan holda undan yangi xodimlar ham 
foydalanishi kerak. Har hujjatlami bir jildga kim va qachon 
tayyorlaganligi va uning nomi haqida qog'oz yopishtirib qo'yiladi. 

Tadbirkor tizimlarining davlat korxonalaridan farqi - ularda, asosan 
ish uchun zarur bo'lgan hujjatlar saqlanadi. 

Agar tadbirkoT boshqa firma namoyondalari bilan muzokaralar olib 
borsa va suhbat davomida ularda hamkorlikda ishlashga olib keluvchi 
umumiy manfaatdorlik paydo bo'lsa, albatta muzokaralar to'g'risida 
qaror qabul qilinishi kerak. Qaror sheriklarning har biri uchun yozma 
hujjat sifatida saqlanadi. Agar o'zaro xafachilik paydo bo'lsa yoki 
muzokaralar natijalari turlicha tushunilgan bo'lsa, u o'ta muhim 
tomonlari aytilganiga ishonch berib, bareha masalalami yaxshiroq 
bilishga yordam beradi va keskinlikni yumshatadi. Agar muzokaralar 
oqibatida tomonlar hamkorlikda ishlashga kelishgan bo'lsalar, u holda 
qarorda umumiy maqsadlar, vazifalar taqsimoti va boshqa savollar 
ko'rsatiladi. 
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Har bir tijorat fmnasida ovoza qilinmaydigan ma'lumotlar bor. 
Bunday ma'lumotlarga quyidagilar kiradi: konstruktorlik, texnologik, 
turli «nou-xau», ixtirolar loyihalari, firma namoyondalari, alohida 
shaxslar bilan bo'igan muzokaralarning natijalari, tijorat bitimlarining 
ba'zi tafsilotlari. Tabiiyki, bunday ma'iumotlarni raqobatchilardan 
alohida qo'riqIanadi va joylarda saqIab, sir tutish kerak. Firma uchun 
zarur bo'igan ma'lumotlarning yig'ilishiga qarab ulami himoya 
qilishning turli usullarini qo'llash kerak. Ma'lumot turkumlariga 
bo'linmaguncha va uning hajmi uncha katta bo'lmaguncha katta 
ma'noga ega bo'lmasIigi mumkin. Ammo vaqti-vaqti biIan, ma'ium 
mavzu bo'yicha ma'iumotlar yig'ilishi bir maromda borsa, uning 
qiymati oshadi. Ma'lumotni boshqa kishiga berish yoki yo'qotish 
firmaga sezilarIi ta'sir ko'rsatishi mumkin. Ba'zi bir firmaIarda 
xohlagan xodim ma'lumotdan foydalanishi mumkin. Natijada bu 
ma'iumot bozer narxida sotilmaydi, aksincha tadbirkor kishilar orqali 
turli xiI korxonalar va finnalar qo'liga tushadi. O'ta muhim sirli 
ma'iumotlami puini qo'riqlagandek alohida e'tibor bilan qo'riqIash 
kerak. 

Shuning uchun har bir finnada ma'iumotlarni himoya qilish 
tizimini tashkil qilish kerak. Ko'p hollarda, ma'iumot sotuvchi firmalar 
ularda himoya tizimi qanday yo'lga qo'yilganligi bilan qiziqadilar. VIar 
yetarli darajada ishonchIi bo'lmasa, firma ma'iumotlarni himoya qilish 
tizimini tashkil qilishi kerak. U ishonchli bo'lmaganda firma o'ziga 
zarar yetkazmaslik uchun o'z ma'iumotlarini sotmaydi. Agar ma'lumot 
begona qo'iga tushib qolsa va ishlab chiqaruvchi firma bu haqda bilsa, 
turli xii usullarni qo'llash kerak. Masalan, oddiy kO'chirishning oldini 
olish uchun maxsus disketlar tayyorlanadi. Agar ma'iumot oqimi xaridor 
aybi bilan amalga oshgan bo'lsa, firma u bilan harnkorlikni uzishi 
mumkin. 

Sirli ma'iumotiar oqimini yo'qotish uchun ularni hirnoya qilishning 
turli tizimlari yaratiladi. Himoya vositasining murakkabligi mavjud 
ma'lumotlarning aniq qiymatiga bog'liq. Eng sodda usullardan biri 
ma'lumotlar saqlanadigan shkaflarni berkitish uchun quljlardan I 

foydalanish. Eng ishonchli usullardan biri - ma'lumotlarni seyjlarda 
saqlash. Kompyuterlarda joylashgan ma'lumotlar yashirin so 'z (parol) 
va shiftlar bilan himoya qilinadi. 

Yashirin so'zlarni qo'llash ma'lumotlarni egallashni chegaralaydi. 
Shiftlash hattoki nusxa ko'chirishda ham ma'iumotlarga kirib borishga 
yo'l bermaydi. 
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Programma/ash yo'Ii bilan himoya qilish usuHari turli-tumandir. 
Tasodifiy sonlar ko'rsatgichi prograrnmasini tuzish shart. Yashirin so'z 
sifatida ko'rsatgichda paydo bo'lgan bir nechta belgi olinadi. Agar ular 
klaviatura yordamida ko'rsatilgan belgi bilan mos kelsa, ma'lumotlarni 
shifrlashda, shuningdek, tasodifiy sonlar ko'rsatgichi ishlatiladi. 
Programmalarni ishlatish murakkab bo'lmasligini yodda tutish kerak. Bu 
bilan matematika sohalarida shug'ullanishadi. Ular kodlash nazariyasini, 
avtomatlashtirish nazariyasml, ketma-ket chiziqIi mashinalar 
nazariyasini o'rganishadi. Ammo firmada o'ta muhim ma'lumot bo'lsa, 
u holda ma'lumotlar himoyasini ta'minlash bilan shug'ullanuvchi 
firmaga murojaat qilish maqsadga muvofiq emas. 

Firmaga programmalovchilarni jalb qilib tuzilgan programmalarda 
ko'pincha ma'lumotni yetarli darajada ishonchli himoya qilishga yo'l 
bermaydigan tasodifiy sonlar kO'rsatgichi ishlatiladi. Shuning uchun 
biznes bilan shug'uHanishning dastlabki davrida ma'lumotlami himoya 
qilish muammolarini mustaqil hal qilish tavsiya etiladi. O'ta muhim 
ma'lumotlarni himoya qilish uchun yuqori malakali maxsus 
mutaxassislar xizmatiga murojaat qilish kerak. 

1.3.6. Biznes reja tuzilishi 

Biznes reja tuzilishi deyilganda, biz, unda yoritiladigan materiaHar 
qisqacha tavsifiga e'tibor beramiz. Agar kOTXona o'z faoliyatiga chetdart. 
sarmoya (kapital) jalb qilishni nazarda tutsa, banklar va investitsion 
kompaniyalar uchun biznes reja vizit kartochkasi vazifasini o'taydi. 
Uning yana bir vazifasi irnkoniyatli (potensial) investorni korxona bilan 
yaqindan tanishtirish va hamkorlikda ushbu loyihani joriy etishga 
undash hisoblanadi. Har bir korxona o'zi uchun «Biznes reja» tuzadi, 
ularning reja tuzishdagi tutgan yo'llari, rejaning tuzilishi biznes 
xarakteridan, aniq maqsadidan va qarz beruvchining alohida 
talabalardan kelib chiqadi. Masalan: sanoat mahsuloti ishlab 
chiqaruvchilar «biznes reja»si bilan aholiga servis xizmat 
ko'rsatuvchilar «biznes reja»si bir-biridan tubdan farq qiladi. Bimes 
rejaga qo'yilgan talablar o'zgarib turadi: birinchidan, u investitsiya jalb 
etishga qaratilganmi; ikkinchidan, korxonaga rahbarlik qilishdagi ichki 
hujjat vazifasini o'taydimi. Ammo. biznes rejani tuzish shaklidan qat'i 
nazar, shunday asosiy savollar borki uni tuzishda ular har tomonlama 
o'ylanishi, baholanishi va ales ettirilishi darkor. 

Birinchisi: Korxona qanday faoliyat bilan shug'ullanadi? 
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Ikkinchisi: Uning asosiy maqsadi nima? 
Uchinchidan: Oldiga qo'ygan maqsadlariga erishishdagi tutayotgan 

strategiyasi va taktikasi qanaqa? 
To'rtinchidan: qancha moliyaviy mablag'lar talab etiladi, qaysi 

muddatga va ushbu resurslardan qanday foydalaniladi? 
Beshinchidan: qachon va qanday tartibda ssuda qaytarib beriladi? 
Bundan tashqari tuzilgan biznes reja ishlab chiqishning umumiy 

talablarga rioya qilishi kerak:. 
Ularga: Rejani qisqa bo'lishi, biznes haqidagi barcha asosiy 

ma'lumotlar qamrab olinishi va hajmi 7-10 betdan ortmasligi kerak. 
Ayrim holatlarda kengroq bimes reja tizimi talab etiladi, uning hajrni 50 
betgacha borishi mumkin. Har qanday holatlarda biznes rejaga ikkinchi 
darajaIi masalalar kiritilishi mumkin emas. Jarayon (texnologiya) va 
mahsulotlarni faqat texnik holatlarini yoritib berishga yo'l qo'ymaslik 
zarur. Umum qo'llanishda bo'igan tenninlardan foydalanish tavsiya 
etiladi. Bimes reja sodda va to'la bo'lishi, rejaIar aniq tahlilga asosianishi 
lozim. Tahlilda aniq raqamlardan va takliflardan foydalanish zarur. 
Takliflar oldindan berilgan fikrlarga asoslangan va mustahkamlangan 
bo'lishi shatto Masalan: bozomi o'rganishda to'g'ri statistil(, demografIk 
tadqiqotlar natijalari va biznes olib boruvchi shaxsiar xulosalaridan 
foydalanish Iozim. Ko'p hollarda investorlar va qarz beruvchilar asossiz 
axborotlarga tayanib, mabIag'Iarini tavaklrel qilib yuboradilar. Biznes reja 
investorlar va qarz beruvchilarga korxonaning asosiy pozitsiyani va 
hoiatiarini ko'rsatib beradi. Korxona rahbarlarini ko'zlangan maqsadga 
erishishidagi qobiliyatlarini ham bildiradi. Bu omillardan investor to'la 
xulosa chiqarib olishi mumkinki, mablag'ni ushbu korxonaga jaib etilishi 
keigusida ijobiy natijalar beradL Shu bilan bir qatorda yuzaga kelgan 
ayrim muammolami hal etadi. Ya'ni: 

- belgilangan maqsadga erishish yo'lidagi yuzaga kelgan 
tavakkalchilikka ham tavsifuoma berishi shart. Agar muammo va 
tavillaIchiIik korxonaga bog'liq bo'imagan hoida yuzaga kelsa, tashqi 
doirada korxonaga bo'igan ishonchni yo'qolishiga yoki izdan chiqishiga 
olib kelishi mumkin; 

- asossi~ tasdiqlanmagan qaror qabul qilishga yo'l qo'ymaslik 
darkor. MasaIan, kelgusi yilga sotish hajmi 2 barobar ortadi deb belgilash 
yoki yangi turdagi mahsulot ishlab chiqarish keng yo'iga qo'yiladi deb 
hisoblash va hokazo. Aniq, asosli fikrlar va iqtisodiy hisob-kitoblar kerak, 
ular axborot manbalari bilan asoslangan bo'lishi shart. 
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Bimes rejaga korxona strategiyasi, imkoniyatlari, kiritilgan 
bo'lishi, shu jumladan to'siqlar, ularni bartaraf etishning to'la 
imkoniyatlari yoritilishi zarur. 

Bimes reja va moliyaviy hisob-kitoblar, ichki foydalanish uchun 
tashqi foydalanuvchilarga nisbatan kengroq yoritilishi kerak. 

Bimes reja tuzish ko'p vaqt talab qiladi. Uning sifati menejerlar 
tajribasi va olgan bilimlariga bog'liq bo'ladi. U yetarli darajada to'liq 
bo'lishi va bar qanday investorga korxona haqida barcha ma'lumotlarga 
ega bo'lishi imkonini bera olishi kerak. Bundan tashqari «Bimes reja» 
menejerlarga korxona faoliyatini boshqarishda yordam berishi kerak. 
Bimes reja tuzishga kirishgan bar qanday menejer, o'zidan katta kuch, 
uzoq vaqt talab qilishini his eta bilishi lozim. Ushbu jarayon korxona 
faoliyatini tahlili jihatidan qayta baholashni o'z ichiga olishni bilishi shart. 

Hozirgi kunda jahon amaliyotida biznes rejalarning 5 ta 
bo'limlardan tortib 18 ta bo'limgacha tuzib chiqilgan ko'rinishlari 
mavjud. Bimes rejalar tarkibi odatda bimes mazmuni, mohiyati, doirasi 
va darajasidan kelib chiqib belgilanadi. Aniq tasavvur hosil qilish 
maqsadida, ayrim misollar keitiramiz. 

Bimes rejalar taxminiy tuzilishi: 
l-bo'lim. Firma irnkoniyatlari (kirish). 
2-bo'lim. Tovarlar (xizmatlar) turlari. 
3-bo'lim. Tovarlarni (xizmatlar) sotish bozorlari. 
4-bo'lim. Sotish bozorida raqobat holati. 
5-bo'lim. Marketing rejasi. 
6-bo'lim. Ishlab chiqarish rejasi. 
7-bo'lim Tashkiliy reja. 
8-bo'lim. Firma faoliyati huquqiy ta'minoti. 
9-bo'lim. Tavakkalchilikni baholash va sug'urta. 
100bo'lim. Moliya bo'limi. 
P-bo'lim. Moliyalashtirish stryategiyasi. 
Respublikamizda yengil avtomobillar. ishlab chiqarishi bo'yicha 

yagona hisoblangan «UzDEUavto» qo'sbma korxonasining 1997-yilgi 
bimes rejasi tarkibi quyidagi bo'limlardan iborat: 

I-bo'lim. Asosiy holat. 

2-bo'lim. Sotish rejasi. 

3-bo'lim. Materiallar bilan ta'minlash. 

4-bo'lim. Ishchi kuchi rejasi. 
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5-bo'lim. Ishlab chiqarish xarajatlari. 

6-bo'lim. Sotish va sotishdan keyingi xizmatlar. 

7-bo'lim. Ishlab chiqarish bilan bog'liq bo'lmagan xarajatlar. 

8-bo'lim. Investitsiya rejasi. 

9-bo'lim. Moliya rejasi. 

Agar biz bugungi kundagi 1999-yilgi bimes rejaga murojaat 
qiladigan bo'lsak, unda bir qator o'zgarishlar yuzaga kelganini guvohi 
bo'lamiz. Investitsiya rejasi, sotish va sotishdan keyingi xizmatlar 
bo'limi o'mini marketing rejasi raqobatbardoshlikni baholash bo'limlari 
egallamoqda. Bunday o'zgartirishlaming sababi korxonani 
strategiyasidan kelib chiqadi. 

Endi biz bimes rejalaming ayrim bo'limlarini tuzib chiqishning 
o'ziga xos alohidaliklariga to'xtalib o'tamiz. 

Bimes rejaning ushbu bo'limida korxona faoliyatiga bar 
tomonlama tavsifhoma beriladi. Tavsifhomada o'tgan davrda erishgan 
yutuqlari, bugungi kundagi holati va kelgusida rivojlanishiga zarur 
holatlar tahlil keng yoritiladi. Bu bo'limni asosiy elementlari 
quyidagilardan iborat bo'ladi: 

- korxonaning o'tgan davrdagi faoliyati, mulk shakli darajasi 
bugungi kundagi va kelgusidagi maqsadi; 

- faoliyat turi (chakana savdo, ishlab chiqarish, xizmat ko'rsatish); 
- mahsulotlar (xizmatlar) turiga tushuncha, (bundan uning 

ko'zlagan rnaqsadi alohidalik tomonlari, mualliflik huquqi, patent savdo 
markasi va hokazo); 

- rna'lum bir bozorda mahsulot sotilishining umumiy tomonlari va 
imkoniyatlari; 

- korxonaning tarmoqda tutgan o'mi (aniq bir mahsulot, bozor 
segmenti va mavjud raqobatchilar bo'yicha); 

- korxonaning tarmoqdagi roli va tannoq ichida rivojlanishi 
tendensiyasi (istiqbollari); 

- korxonaning asosiy maqsadlari; 
- tashkilotchilar, asosiy investorlar va rahbarlar; 
- qanday tashkiliy tuzilishga ega; 
- o'tgan davrdagi yutuqlari va hozirgi kundagi kuchli tomonlari; 
- o'tgan davrdagi muammolari va hozirgi kundagi kuchsiz 

tomonlari; 
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- korxona muvaffaqiyatining kritik omiUari va tavakkalchilikning 
tendensiyasi imkoniyatlari; 

- texnik qayta qurollashtirish va texnik taraqqiyot bo'yicha 
tadbirlar; 

- foydalanilayotgan texnologiyaning holati; 
- moliyaviy hisobni olib borish usuli; 
- buxgalteriya hisobida foydalanilayotgan tizimlar; 
- korxonada mulkni sug'urta qilish tizimi; 
- qo'shimcha sug'urta turlariga zaruriyat; 
- sug'urta organlari va sug'urta miqdori; 
- xavfsizlik tizimi va uning tovar material boyliklarni muhofaza 

qilishdagi funksiyasi; 
- korxona hududiy ishlab chiqarish majmuasiga tavsifuoma; 

korxonaning joylashgan o'rni: afzalligi, kamchiligi. 
Yuqoridagilardan ko'rinib turibdiki, bu bo'limdagi ma'lumotlaming 
ko'pchiligi o'tgan davrga va haqiqiy holatga asoslangandir. Ba'zi 
holatlarda kelgusi davrda rivojlanish haqida ma'lumotlar beriladi. 
Barcha talab etilgan ma'lumotlarning yoritilishi biznes reja sifati 
ortishini ta'minlaydi. 

1.4 Firmada bosbqaruv strategiyasini rivojlantirisb 

1.4.1.Firmada strategik bosbqarisb 
1.4.2. Biznesning strategik turlari 
1.4.3. Firma strategiyasini isblab cbiqish 

1.4.1.Firmada strategik boshqarisb 

Firmada strategik bosbqarisb tizimi - bu 5 ta o'zaro bir-biriga 
bog'liq boshqarishjarayonlarining yig'indisi deb qaraladi. Bujarayonlar 
mantiqan bir-biridan kelib chiqadi. Ammo barqaror teskari bog'liqlik 
mavjud va mos ravishda har bir jarayon qolganlariga va ularning barcha 
yig'indilariga ta'sir o'tkazadi. Bu esa, strategik boshqarish tizimining 
muhim xususiyatidir. Strategik boshqarish tizimining tuzilishi quyidagi 
sxernadagidek ifodalash mumkin: 
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Muhitning tahliIi 

Yubak vazifa va IIWJsadIamiog 
oniqlanishi 

Bajarisbol baholash va 
ollZOrat qlUsb 

Muhitni tahlil etish odatda strategik boshqarish tizimining 
boshlang'ichjarayoni hisoblanadi, ehunki u finnaning yuksak vazifalari 
va maqsadlarini aniqlash hamda finna o'zining yuksak vazifa va 
maqsadlariga erishrnoq uehun strategik xulqni ishlab ehiqishga asos 
yaratadi. Muhitni tahlil qilish uni 3 qismga bo'lib o'rganishni 
mo'ljallaydi: makroqamrov, bevosita qamrov, iehki muhit. 

Makroqamrovni tahlil etish iqtisodning holati, huquqiy sozlash va 
boshqarish, siyosiy jarayonlar, tabiiy muhit va ne'matlar, jamiyatning 
ijtimoiy va madaniy tarkiblari, jamiyatning ilmiy-texnik va texnologik 
rivojlanishi, infratuzilma kabi muhit komponentlarining ta'sirini 
o'rganishlardan iborat. 

Bevosita qamrov quyidagi asosiy komponentlar bo'yieha tahlil 
qilinadi: sotib oluvehilar; jO'natuvehilar; raqobatehilar; ishchi kuchining 
bozorlari. 

Ichki muhitni tahlil qilish finnaning raqobatli kurashda o'zining 
maqsadlariga erishmoqIik jarayonida zarur bo'lgan iehki imkoniyatlari II 

va salohiyatini hisoblab ehiqishni oydinlashtiradi. Iehki muhitni tahlil 
qilish tashkilotning yuksak vazifalari va maqsadlarini yaxshiroq 
tushuntirishda ularni to'g'ri ifodalashga imkon beradi. Unutmaslik 
lozimki, har bir tashkilot atrofdagilar uchun mahsulot ishlab 
ehiqaribgina qolmay, o'zining a'zolarini ish, foyda olish, ular uchun 
ijtimoiy sharoitlar yaratish kabilar bilan ta'minlanishi lozim. 

Ichki muhit quyidagi YO'nalishlar bo'yicha tahlil etiladi 
- firma xodimlari, ulaming salohiyati, malakasi, manfaatlari; 
- boshqarishni tashkil etish; 
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- ishlab chiqarish, u bilan bog'liq bo'lgan tashkiliy, operatsion va 
texnik-texnologik tavsiflar, ilmiy tadqiqotlar va ishlanmalar; 

- firmaning moliyasi; 
- marketing; 
- tashkiliy madaniyat. 
Yuksak vazifa (missiya) va maqsadlami aniqlash o'rganilayotgan 

strategik boshqarish tizimining jarayonlaridan biri, u 3 kichik 
jarayonlardan tashkil topgan, har biri esa muhim mas'uliyatli ishdir. 
Birinchi kichik jarayon firmaning yuksak vazifasini aniqlashda, 
ikkinchisi uzoq muddatli maqsadlarini aniqlashda va nihoyat qisqa 
muddatli maqsadlarini ifodalashda. Firmaning yuksak vazifasi va 
maqsadlarini aniqlash, firma nima uchun faoliyat ko'rsatayapti va 
nimaga intilishini bilishga imkon beradi. Buni bilish orqali istiqbolli 
strategik xulqni tanlash mumkin. 

Yuksak vazifa va maqsadlar aniqlangach, strategiyani tashkil qilish 
va tanlash bosqichiga o'tiladi. Bu jarayon haqiqatan ham strategik 
boshqarishning o'ziga deyilishi mumkin. Tashkilot maxsus usullar 
yordamida o'zining maqsadlariga va yuksak vazifalarini amalga 
oshirishga erishadi. 

Strategik bajarish keskin jarayon bo'lib, aynan u muvaffaqiyatli 
bo'lgandagina firma qo'ygan maqsadlariga erishishga olib keladi. Agar 
firmadagi salohiyatlar yetarli darajada jalb etilmasa, strategiya amalga 
oshirilmay qolishi mumkin. Ayniqsa, bu mehnatkashlar salohiyatidan 
foydalanilmagan hollarda ro'y beradi. 

Strategiyaning bajarilishini baholash va nazorat qilish mantiqan 
so'nggi jarayon bo'lib, strategik boshqarishda namoyon bo'ladi. Ushbu 
jarayon tashkilot maqsadlarini amalga oshirayotgan jarayonning borishi 
haqida teskari bog'lanish barqaror bo'lishini ta'minlaydi. 

Har qanday nazoratning masalalari quyidagilar: 
- qaysi ko'satkich bo'yicha tekshirish lozimligini aniqlash; 
- nazorat qilinuvchi obyektning holatini baholashda qabul 

qilingan standartlar, me'yorlashning yoki boshqa e'lon ko'rsatkichlar 
bilan mos kelishi; 

- o'tkazilgan baholash oqibatida og'ish sabablari aniqlansa, u 
holda og'ish sabablarini tushuntirish; 

- lozim va zarur bo'lsa, baholashga tuzatishlar kiritish. 
Strategik nazorat natijalariga binoan tuzatish kiritilsa, firmaning 

strtegiyasiga ham, maqsadlariga ham taalluqli bo'ladi. 
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1.4.2. Bimesning strategik turlari 

Bimes sohibkorlik - tijorat ishlari bilan, pul topish maqsadida 
biror ish bilan band bo'Jish. Bimes tovar ishlab chiqarish va uni sotish, 
xizmat ko'rsatish, transport va boshqa sohalardagi faoliyatdir. Biznes 
xo'jalik yuritish ko'lamiga qarab, yirik, o'rta va mayda turlarga 
bo'linadi. 

Yirik bimesga asosan ishlab chiqarishda 500 ortiq kishi band 
bo'igan, o'rta bimesda 20-500 kishi band bo'lgan firma (tashkilotlar) 
mayda bimesga 10-20 va undan ortiq kishi ishlaydigan tashkilotlar 
kiradi. 

Yirik va o'rta biznesga asosan yirik ishlab chiqarish, ko'p sonti 
tovarlar chiqaradigan, mexanizatsiyalashgan va avtomatlashtirilgan 
sohalar kiradi. Mayda bimes qishloq xo'jaJigi, ahoJiga xizmat ko'rsatish 
sohalarida keng tarqalgan. Mayda biznes sharoitiga tez 
moslashuvchanligi bilan ajralib turadi, chunki uning faoliyati katta 
mablag' talab qilmaydi va kichik mablag'lami tei' topish mumkin. 
Mayda biznes samarali bo'lganidan keng tarqalgan, ayniqsa, yirik biznes 
uchun qulay bo'lmagan sohalarda avj oladi. 

Firma deganda, savdo-sotiq tashkiloti yoki ishlab chiqarish 
birlashmasi tushuniladi. U esa ishlab chiqarish munosabatlarining 
yig'indisiga asoslanib, xo'jalik yuritadi. Firmaning xo'jalik yuritishdagi 
tamoyillari: 

- o'zini-o'zi qoplash - daromadi xarajatJaridan ortiq bo'lishini 
ta'minlash; 

- o'zini-o'zi moliyalash, texnik va ijtimoiy taraqqiyotini o'zining 
daromadidan moliyalashni ta'minlash; 

- o'zini-o'zi boshqarish, boshqarishning ko'pgina qismini firma 
miqyosida yechish; 

- o'z-o'ziga mustaqillik - xomashyo yetkazib berish va 
mahsulotni sotish shartnomalarini tuzish. 

Firma xo'jalik yuritishni tanlashda barcha shakllami hisoQga olib, 
solishtirilishi Iozim. Firma faoliyatiga davlat, ta'sis qiluvchi, qarz 
beruvchilar, ta'minlovchilar, jamoatchichlik, . rahbarlar, iste'molchilar, 
ishchilar ta'sir etadilar. Firma uchun strategiyani aniqlash firma faoliyat 
ko'rsatayotgan muayyan holatiga o'ta bog'liq. Ammo strategiyani 
ifodalashda ba'zi umumiy yondashishlar mavjud. 

Strategik boshqarishning muhim tarkibiy qismidan biri strategiya. 
Strategiyani tanlash, uni amalga oshirish (qo'llash strategik) 
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boshqarishning asosiy mazmunini tashkil qiladi. Strategik boshqarishda 
strategiya tashkilot (firma)ning rivojlanishini uzoq muddat sifat jihatidan 
aniq YO'nalishi. Shu bilan birga tashkilot faoliyatining sohasiga, uning 
faoliyat vositasi va shakliga, tashkilot ichidagi o'zaro munosabatlar 
tizimiga hamda tashkilotning maqsadlariga yetishtiruvchi (olib keluvchi) 
yo'nalish boradigan (jarayoni kechadigan) atrof-muhitga taalluqli 
(bog'liq). 

Finnaning strategiyasini aniqlashda rahbariyat bozordagi firmaning 
holati bilan bog'liq bo'lgan 3 ta masalalarga duch keladi. 

- qaysi biznesni tugatish; 
- qaysi biznesni davom ettirish; 
- qaysi biznesga 0 'tish. 
Bu haqda strategik boshqarish sohasining yetakchi bilimdoni 

M.Porter tomonidan bozorda firmaning faoliyat ko'rsatish 
strategiyasining 3 ta asosiy ishlab chiqarish sohasi borligi aniqlangan. 

Birinchi soha - ishlab chiqarish xarajatlarini kamaytirishda 
rahnamolik qilish bilan bog'liq. Bunda mahsulot tannarxi bilan bog'liq 
bo'lgan xarajatlar yuqori sathda amalga oshirilishi lozim. Marketing 
bo'linmasi bu holatda yuqori rivojlanishi lozim emas. 

Ikkinchi sohasi - mahsulot ishlab chiqarishda ixtisoslashtirish bilan 
bog'liq. Bu holatda firma yuqori ixtisoslashtirilgan ishlab iqarishni 
amalga oshirish kerak va o'zining mahsulotini ishlab chiqarish sohasida 
marketing rahnamolik qilishi kerak. Bu toifadagi firmalar ilmiy tadqiqot 
va tajriba-konstruktorlik ishlari uchun yuqori salohiyatga, ajoyib 
dizaynerlarga, yuqori sifatli mahsulot bilan ta'minlaydigan murakkab 
tizimga, shular qatori rivojlangan marketing tizimiga ega bo'lishi kerak. 

Uchinchi soha - firma bozorining rna'lum guruhiga (sigmentiga) 
qayd qilinishi (fiksatsiya) va tanlarigan bozor guruhiga firma imkonini 
yo'naltirilishi taalluqli. Bu holatda firma hamma bozorda ishlashga 
harakat qilrnay, rna'lum, aniq guruhda ishlaydi. Bunda firma mahsulot 
ishlab chiqarishda ixtisoslashtirish siyosatini o'tkazish orqali xarajatni 
kamaytirishga intiladi. 

1.4.3.Firma strategiyasini ishlab chiqish 

Strategiyani tanlash jarayoni quyidagi asosiy bosqichlami o'z 
ichiga oladi: joriy strategiyani aniq bilib olish mahsulot portfelini tahlil 
qilish, finna strategiyasini tanlash va tanlangan strategiyani baholash. 
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Joriy strategiyani aniq bilib olish. Bu strategiyaning muhimligi 
shundaki, fmnaning hozirgi holatini va u qanday strategiyani amalga 
oshirishini aniq bilmay turib, kelajakdagi masalalarni yechish uchun 
yechim qabul qilib bo'lmaydi. Bunda joriy strategiyani aniq bilib 
olishning hir xii tasviri (sxemalari)dan foydalanish mumkin. A.Tampson 
va A.Strinlandlarning fIkrini amalga oshiriladigan strategiyani 
o'rganmoq uchun 5 ta tashqi va ichki omillar bo'yicha baholash lozim. 

Tashqi omillar: fInna faoliyatining miqyosi (ko'lami) va ishlab 
chiqarilayotgan mahsulotning turli-tumanlik darajasi, fIrmaning o'sa 
olmasligi, finnaning umumiy tavsifi va keyingi xususiyatini tiklashi va 
xususiy mulkining ma'ium qismini xarid qilish, so'nggi (keyingi) vaqtda 
finna faoliyatining tuzilishi va yo'nalganJigi, keyingi vaqtda finna 
mo'ljallangan imkoniyatlari, tashqi xavflarga munosabat. 

Ichki omillar - finnaning maqsadlari, mahsulot ishlab chiqarish 
bo'yicha sarmoya ishlab chiqarish va qo'yish (kiritish) ning muayyan 
tuzilishi va ne'matIami taqsimlash me'zonlari, rahbariyat va muayyan 
amaliyot tomonlaridan moliyaviy tavakkallikka munosabat, i1miy 
tadqiqot va tajriba konstruktorlik ishlar sohasida kuchlarni to'plash sathi 
va darajasi, alohida funksional (vazifa bajaruvchi) bo'linma (sfera)lar 
(marketing, ishlab chiqarish, xodimlar, moliya, ilmiy tadqiqotlar va 
ishlanmalar)ning strategiyalari. 

Mahsulot portfelini tahli! qilish. Strategik boshqarishning muhim 
instrumentIaridan biri muhsulot portfelini Gami hajmini) tahlil qilish. 
Bu esa, biznesning ba'zi qismlari bir-biriga o'ta bog'liqligini yaqqol 
tasvirlaydi, ba'zi mahsulot hajmi, yig'indisi oddiy qo'shilib, yig'indi 
qilib qaralgan natijadan, katta farq qiladi, firma uchun mahsulotIarning 
alohida qismlari holatidan ko'ra biznesning alohida qismlari muhimroq. 
Mahsulot portfelini tahlil qilish yordami bilan biznesning tavakkallik, 
pulning kelib tushishi, yangilanish va eskirish kabi muhim omillarni 
muvofiqlashtirilish mumkin. 

Mahsulot portfelini tahlil qilish 6 bosqichda o'tkaziladi. Mahsulot 
portfelini tahlil qilish uchun finnada sath yoki pog'onalarni tanlash. 
Mahsulot portfelini tahlil qilishda bosqichma-bosqich bo'ysunish 
(ierarxiya)ni aniqIash lozim, bunda alohida mahsulot sathidan (bosqichi­
dan) boshlanadi va tashkilot (firma)ning yuqori pog'onasida tugallanadi. 

Tahlil birligi, ya'ni biznesning strategik birligi yoki o'lchami 
belgilanadi. Ko'p holatIarda biznesning strategik o'lchovidan farqlanadi. 
Biznesning strategik o'lchovini bir mahsulot qamrashi, bir necha 
mahsulot ham bir strategik o'lchovda bo'lishi mumkin. Keyingi holat 
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bo'lishi mumkin, qachonki, firma 0' lchovga mahsulot - bozor guruhiga 
qarasa. 

Mahsulot portfelini tahlil qilish hajmi (matritsa) ning 
parametrlarini aniqlash zarur ma'lumotlarni to'plash maqsadida aniq 
bilish uchun, shu bilan birga mahsulot portfelini tahlil qilishda zarur 
bo'lgan o'zgaruvchilarni tanlash uchun o'tkaziladi. Bundan o'~aruv­
chanlik o'mida bozor o'lchami, inflatsiya (qadrsizlanish)dan 
himoyalanganlik darajasi, sof foyda berish darajasi, bozaming o'sish 
sur'ati, dunyoda bozorni tarqalganlik darajasi misol bo'lishi mwnkin. 

Biznesning kuchini o'lchamoq uchun bozoming hissasi, bozor 
hissasining o'sishi, yetakchi tamg'a (markaga nisbatan bozaming nisbiy 
hissasi) kabi o'zgaruvchilar foydalanishi mwnkin. 

Ma'lumotlarni yig'ish va tahlil qilish uchun soha o'ziga jalb qila 
olishi, firmaning raqobatbardoshligi, firmaga xavf soluvchilar va 
imkoniyatlar, ne'matlar va xodimlarning malakasi kabi YO'nalishlami 
o'rganshini aytib o'tish o'rinlidir. 

Firmaning mahsulot portfelini joriy holati haqida tasavvurga ega 
bo'lish uchun mahsulot portfelining holati (matritsa) tuziladi va tahlil 
qilinadi. Bu esa rahbarlarga fmnaning kutilayotgan mahsulot portfelini 
bashorat qilishga imkon beradi. 

Firmaning holatini belgilovchi muhim omillarni tahlil qilish 
asosida rahbariyat tomonidan firma strategiyasini tanlash amaIga 
oshiriladi. Bunda mahsulot portfelining tahlil qilish natijalari hamda 
amalga oshiriladigan strategiyaning tavsifi va mohiyati hisobga olinadi. 

Strategiyani tanlashda sohaning kuchli tomonlari va firmaning 
kuchli tomonlari ko'p vaqt hal qiluvchi ahamiyat kasb etadi. Yetakchi 
finnaIar imkoniyatlarini maksimal darajada foydalanishga intiladi. 

Firmaning maqsadlari har bir muayyan fmnaga taa11uqIi 
strategiyani tanlashda noyob (yagona) va o'ziga xos (ajoyib) lik beradi. 
Maqsadiarda firmaning nimaga intilayotganligi ifodalanadi. 

Firma taraqqiyot strategiyasini tanlashda oliy rahbariyatning 
qiziqishlari va munosabatlari juda katta ahamiyatga ega, rahbariyat 
tavakkalchilikni yoqtirishi mumkin yoki aksincha, bar xiI usullar bilan 
tavakkalchilikdan chetlashi mumkin. Bu munosabati taraqqiyot 
strategiyasini tanlashda hal qiluvchi kuchga ega bo'ladi. Rahbarlar 
tomonidan shaxsan xush ko'rish (yoqtirish) yoki yoqtirmaslik 
strategiyani tanlashdajuda kuchli ta'* ko'rsatishi mumkin. 

Firmaning moliyaviy ne'matlari ham strategiyani tanlashga 
sezilarli ta'sir etadi. 
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Xodimlarning malakasi moliyaviy ne'matlar kabi finna 
strategiyasini tanlashda kuchli cheklaydigan omillar. 

Finnaning majburiyatlari (ya'ni avvalgi strategiya bo'yicha) 
finnaning taraqqiyotiga ma'ium sustlik beradi. Ammo avvalgi 
majburiyatlaridan birdaniga tonish (voz kechish) mumkin emas. Shuning 
uchun yangi strategiyani tanlashda ushbu faktni hisobga olish lozim. 
Finna strategiyasini tanlashga tashqi muhitning bog'liqlik darajasi 
sezilarli ta'sir ko'rsatadi. 

Strategiyani tanlashda ushbu faktni hisobga olish lozim. 
Finnaning strategiyasini tanlashda, ya'ni strategiyani tanlashda 

doimo vaqtli omil e'tiborga olinishi kerak. Tanlangan strategiyani 
baholashga strategiyani amalga oshirishda ta'sir etuvchi omillarning 
to'g'riligining tahlili ko'rinishida va hisobga olishning yetarli ekanligida 
ifodalanadi. Tanlangan strategiya finnaning o'z maqsadlariga 
erishishiga olib kelsa, hareha bajarilgan ish (tanlash) tartibi qoniqarli 
hisoblanadi. Mana shu esa tanlangan strategiyani baholashning asosiy 
mezonidir. Agar strategiya finnaning rnaqsadlariga mos kelsa, u holda 
uni keyingi baholash yo'nalishlari bo'yicha o'tkaziladi. 

Tanlangan strategiyaning holati va atrofdagi qurshov talablariga 
mos kelishi. 

Tanlangan strategiyaning finna salohiyati va imkoniyatiga mos 
kelishi. 

Strategiyaning bajarilishi, bir qarashda, strategiyaning bajarilishi, 
bu go'yo «odatdagi» boshqarishdek. Darhaqiqat, finnaning strategiyasi 
aniqlangan ekanmi, bundan buyon uni bajarish bo'yicha ish oddiygina 
boshlanib, strategik boshqarishdan juda uzoqda ekandek. Aslida esa, 
bunday rnulohaza (fikr) katta adashishdir. Strategiyaning bajarilishi 
bosqichining ahamiyati va rnohiyatini tushunmoq uchun quyidagilarni 
e'tiborga olish rnuhim. Strategiyaning bajarilishi, qabul qilingan 
strategiyaning vositasi sifatida hayotga tatbiq etish munosabati bo'yicha 
passiv rol o'ynaydi. Strategiyaning bajarilishining muhirn xususiyati 
shundaki, u tashkilotda qiyinchilik yaratish bilan yaxshi strategiyani 
yornon amalga oshirishdagina kuchi bo'lib qolmay, balki strategiyani 
taniashda, yo'l qo'yilgan xatolar bo'lsa ham tashkilotni muvaffaqiyat 
qozonishga imkon yaratadi. Strategiyani yaxshi bajarish salbiy 
oqibatlarni ham tekislash qobiliyatiga ega. 

Strategiyani bajarish bosqichi (pallasi) strategiyani bajarish 
quyidagi 3 ta masalani yechishga qaratilgan: 
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Ma'muriy masalalar orasida ustunligini o'matish, tanlangan 
strategiya 1 firma ichidagi jarayonlar orasida moslik o'rnatish. 

Firmani boshqarishda rahnamoning uslubi va yondashish 
strategiyasini amalga oshirish bilan tanlash va keltirish mosligi. Barcha 
3 la masala o'zgarishlar orqali yechiladi. Shuning uchun o'zgarishlar 
strategiyaning bajarilishda o'zagini tashkil etadi. Aynan shuning uchun 
ham strategiyani bajarishdagi jarayonlami strategik o'zgarishlar deb 
ataladi. 

Strategiyani bajarish bilan zarur o'zgarishlar o'tkazish ko'zda 
tutiladi, bu siz eng yaxshi ishlab chiqarilgan strategiya ham 
muvaffaqiyatsiz tugashi mumkin. Shuning uchun to'liq ishonch bilan 
aytish mumkinki, strategik o'zgarishlar - bu strategiyaning bajarilishiga 
kalitdir. 

Tashkilotda strategik o'zgarishni o'tkazish juda murakkab 
masalalardan. Bu masalalarni yechishdagi qiyinchilik shundaki, birinchi 
navbatda, har qanday o'zgarish qarshilikka uchraydi. shu bois 
o'zgarishni o'tkazishda, eng kami bilan quyidagilarni yengib o'tish 
lozim: 

- rejalashtirilayotgan o'zgarishi qanday qarshilikka uchrashini 
ochish, tahlildan o'tkazish va oldindan ayta olish; 

- bu qarshilikni imkon qadar kamaytirish; 
- yangi holatni belgilash; 
- qarshilikni kO'rsatuvchilar, o'zgarishning egalari ham bu 

odamlar. Aslida odamlar o'zgarishlardan qo'rqmaydilar, ular o'zgargan 
bo'limlardan qo'rqadilar. Tashkilotdagi o'zgarishlar, ulaming ishlariga, 
tashkilotdagi ularning holatIariga ta'sir etadi. Shu bois ular 
o'zgarishlarga xalaqit beradilar. O'zgarishlami muvaffaqiyatli o'tkazish 
rahbariyat uni qanday amalga oshirishga bog'liq. Menejerlar o'zgarlsh­
larni o'tkazayotganda yuqori ishonch bilan tushuntirishlari kerak. 

Strategiyaning bajarilishi uchun salohiyatni jalb etish. 
Strategir o'zgarishlar va tashkilotIarga lozim bo'lgan iqIimni 

yaratish bilan bir qatorda tashkilot rahbarlari uchun muhim masalalardan 
biri strategiyani bajarish bosqichida tashkilot resurslarni shakllantirish 
va ishga solish hamda inson salohiyatini strategiyaning ro'yobga 
chiqishiga YO'naltirishdir. 

Bu boradagi strategiyaning inson salohiyatidan foydalanishi uchun 
2 narsaga e'tibor berishi lozim. l-dan strategiyani amalga oshirishning 
muhim sharti firma a'zolarining tashkilot olib borayotgan ishga, ya'ni 
xususan olganda tashkilot strategiyani amalga oshirayotgan ishiga 
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sodiqligi. Berilganlik. tarafdorlik, muxlislik, sodiqlik hislarini o'stirish 
va rivojlantirish o'ta murakkab. 

Strategiyani bajarish bosqichida rahbariyat barcha mumkin bo'lgan 
chora-tadbirlarni qo'llashi lozim va oqibatda tashkilot a'zolarida 
tashkilot strategiyasini o'zining shaxsiy ishiga va doitniy his qilishiga 
aylansin. Ikkinchidan, strategiyani muvaffaqiyatli amalga oshirish ko'p 
jihatdan tashkilotning har bir a'zosi o'z ishchi joyida yuqori natijalarga 
erishishga intilishiga bog'liq. Od3mlarning yaxshi ishlashni bilishlari va 
yaxshi ishlashga intilishlari rahbariyatning diqqat markazida bo'lishi 
kerak, xususan strategiyani bajarish bosqichida alohida e'tibor predmeti 
bo'lmog'i lozim. 

Resurs (ne'mat)larni jalb qilish jarayoni amalga oshiriladigan 
strategiya bilan mos ravishda tashkilotning ne'mat (resurs) salohiyatidan 
foydalanish mexanizmini keltirishdan boshlanadi, chunki strategiya 
qo'llashda kelib chiqadigan masalalar bilan mos ravishda frrmaning har 
bir bo'linmalarining funksional faoliyatlarining tavsifi va 
yo'nalishlaridan kelib chiqishini oliy (yuqori) rahbariyat bilishi kerak. 
Bo'linmalarning funkiya (vazifa)lariga qadar, tashkilot ichida 
ne'matlarni harakatga keltirishdan oldin rahbarlik tomonidan yangi 
masalalar yetkazilgan bo'lishi kerak. Shu bilan birga ular tomonidan 
ichki qarshiliklar bartaraf qilingan bo'lishi lozim. 

Resurslarni jalb qilish bo'yicha asosiy faoliyat bu tashkilot 
ne'matlarini strategiyaning tarkibidagi bo'linma (bo'g'in)larga 
taqsimlashdir. To'g'ri o'z vaqtida taqsimlash muvaffaqiyat garovi. 
Xuddi shuningdek, moliyaviy ne'matlarni tarqatish ham o'ta muhim. 

Firmaning strategiyasi va strategik bajarish jarayonini ko'rib 
chiqish davomida rahbarlarning ahamiyati va tavsiflari haqida tasodifan 
to'xtalgani yo'q. 

Chunki strategiyani bajarish - ijtimoiy jarayon va bunda muhim 
vazifa yuqori rahbariyatga yuklatilgan. 
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2-bob. TADBIRKORLIK FAOLIY ATIDA MARKETING TIZIMI 

2.1. Kichik biznes marketingining vazifalari 

2.1.1. Marketing tadqiqotlari, oldindan bilish va rejalashtirish, 
boshqarish va marketing nazorati 

2.1.2 Tovar bozorlarining mohiyati 
2.1.3. Bozor segmentatsiyasi va bozorni qamrab olishda 

marketing variantlari 
2.1.4. Mahsulotni belgilash va joylash 
2.1.5. Tovarning hayotiy sikli 

2.1. I.Marketing tadqiqotlari, oldindan bilish va rejalashtirish, 
boshqarish va marketing nazorati 

Marketing tadqiqotlar - bu tovar va xizmatlarni ayirboshlash va 
ishlab chiqaruvchining sotish bilan bog'liq barcha ma'lumoti va 
muammolarning maqsadli to'plamini tahlil qilishdir. Marketing 
tadqiqotlari muayyan tovar bozorining mavjudligi va uni egallash hamda 
mustahkamlanib qolish kabi savollarga ko'proq amaliy javob beradi. 
(A.Xosking). Marketing tadqiqotini o'tkazish quyidagi tartibda amalga 
oshiriladi: 

• masalani qo'yilishi va finna oidida turgan muammolarni 
aniqlash; 

• tadqiqot maqsadlarini aniqIash va xarajatlarning qiymatini 
baholash; 

• axborot to'plash va uni turkumlash; 
• dastlab herilgan, so'ng hisoblanganlarni tahlil qilish; 
• tavsiyanomalarni ishlab chiqish. 
Marketing tadqiqotlarining asosiy yo'nalishlari - bozomi o~rganish 

va marketing majmuasining asosiy elementlarini, tovami, tovar narxini, 
tovar ~atini va sotishni rag'batlantirish natijalarini tahlil qilish. 
Marketing tadqiqotlari natijasida olingan axborot tadbirkorlar uchun 
xo'jalik strategiyasini ishlab chiqishda va amalga oshirilishida muhlm 
ahamiyatga ega. Uni marketingni boshqaruvchini vazifalari asosida 
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ishlatilishi A.Xosking tomonidan bir necha omillarini hisobga olib keng 
tasvirlangan, ya'ni: 

• xaridorlar talabini bir xilga keltirish; 
• xaridor bozorini tavsiflash; 
• xaridoming xulqi va xarajat imkoniyatlarini o'rganish; 
• sotish va pollashni o'zgarishi; 
• reklama xarajatlari va olami o'zgarish yo'nalishlari; 
• tovarni harakatlantirish tadbirlari; 
• bozomi kengaytirish imkoniyatlari; 
• xaridorni kengroq va aniqroq tavsiflash (ya'ni yoshi, oila tarkibi, 

daromadlar saviyasi ma'lumoti, jo'g'rofik taqsimlanishi, uzoq muddat 
ishlatiladigan tovarga egaligi, olar qayerda va qanday sotib olinadi, 
axborot qanday vositalar bilan olingan va boshqalar); 

• asosiy raqobatchilar tomonidan egaUangan bozor qismi; 
• taqsimlanish tarkibi; 
• bozor holatiga ta'sir ko'rsatadigan asosiy ijtimoiy-iqtisodiy 

kuchlarni aniqlash; 
• tovarlami va ularni sezilishini o'rganish; 
• mahsulot belgisi (markasi); 
• tovarni joylashtirish; 
• shakli, o'lchamlari, himoyalanish xususiyati, yorliqlari va 

etiketkalarining turlari; 
• xizmatlar, reklama, aloqa yo'llari, sotilishda izlanishlar; 
• taqsimlash, narx va sotib olishga qiziqtirish; 
• eksport bozorlari. 
Tadbirkor tomonidan qabul qilinadigan marketing qarorlarni 

ko'pchiligi kelajakda paydo bo'ladigan hodisalami baholashga 
asoslangan. Ularni to'laroq hisobga olish uchun marketingda uzoq 
muddatli (3 dan 5 yilgacha), o'rta (1 dan 3 gacha) va qisqa muddatli 
(1 yilgacha) hisoblangan (prognoz)lar mavjud. 

Kichik biznes miqyosida yangi tovar assortimentlari bo'yicha 
yangi tovar maydoniga chiqish va investitsiyalar haqidagi qarorlar va 
marketing strategiyasi bilan bog'liq bo'lganda uzoq muddatli oldindan 
bilish ishlab chiqiladi. O'rta va qisqa muddatli prognoz asosan moliya, 
xomashyo materiailar, ish kuehi, ishlab chiqarish rejalari va marketing 
taktikasini o'z ichiga qamrab aladi. 

Marketing bo'yicha mutaxassislar tadbirkorlikda marketing asosida 
rejalashtirishni bashorat qilishda olar o'rtasidagi sezilarli farqni ko'rib 
chiqadilar. A.Xosking ta'riflashi bo'yicha, uzoq muddatli rejalash-
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tirishda talab asosan tashqi omillar bilan aniqlanishi. so'ng esa 
kompaniya marketingni majmuasini o'zgarishi bilan aniqlanishi faraz 
qilinadi. 

Marketingni rejalashtirish - bu bir necha variantdagi muqobil 
rejalar ichidagi eng yaxshisini tanlab olish jarayonini hisoblash mumkin. 
Kichik shakldagi xo'jaliklarni marketing rejalashtirilishiga quyidagilar 
kiradi: 

• fmna xo'jaligi ichidagi bo'linmalarining faoliyat harakatlarini 
muvofiqlashtirish; 

• tashqi muhitning kutiladigan taraqqiyoti omillarini va uni 
o'zgaruvchilik darajasini aniqlash; 

• firma xodimlarini kutilmagan holda paydo bo'lganda befoyda 
harakatlarini kamaytirish; 

• bajaruvchilar oralig'idagi samarali munosabatlarni ta'minlash. 
Marketingning strategik rejasi korxonaning xomashyo, mehnat, 

moliya va boshqa resurslarni samarali ishlatilishiga mo'ljal qilib 
yo'naltirilgan. Firmaning maqsadlarini va imkoniyatlarini navbatdagi 3-
5 yil o'zaro bog'lanishi uchun marketing sohasida strategik marketing 
dasturi ishlab chiqiladi. Ushbu dastur bozor konyunkturasining 
o'zgarishlari asosida tartibga solib turiladi. 

Dastur uchta o'zaro bog'liq blokdan tashkil topadi: fmnaning 
maqsadlari, firmaning xo'jalik portfeli strategiyasi va firmaning o'sish 
strategiyasi. 

Firmaning maqsadlari ularni ahamiyati asosida guruhlanadi. Bosh 
maqsad va so'nggi saviya maqsadlari aniqlanadi, (maqsadlar daraxti). 
Maqsadlar daraxtini qurishda vaqtinchalik interval qoidasidan 
foydalaniladi. so'ngra uzoq muddatli, o'rta muddatli va qisqa muddatlar 
ajratib ko'rsatiladi. Vazifaviy belgi yordamida firmaning bosh maqsadi 
va uning bo'linmalari maqsadlari aniqlanadi. 

Firmaning ishlab chiqaradigan mahsuloti hamda ko'rsatadigan 
xizmati firmaning xo'jalik portfelini tashkil etadi. Ushbu portfel'tovar­
laming assortiment va xizmatlari guruhdari asosida, bozorning yo'lla­
nishiga qarab strategik xo'jalik bo'linmalariga (SXB) taqsimlanadilar. 

SXB portfeli hamda ularni taraqqiyot topish YO'nalishlari asosida 
firmaning xo'jalik portfeli strategiyasi aniqlanadi. 

Firmaning o'sish strategiyasi - faoliyat doirasini kengaytirishning 
asosiy yo'nalishlarini belgilash bilan bog'liqdir. Amerikaning «Boston 
konsalting guruhi» kichik firmalar strategiyasini to'rtta asosiy turini 
taklifetadi: (4-chizma). 
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I «Qalbaki qo'ziqorin» I «Chaquvchi asalarilar» 
«Dono peskar» <<Xameleon» 

4-chizma. Kichik tinna strategiyasining asosiy turiari. 

Kichik firma tomonidan «Qalbaki qo'ziqorin» strategiyasi tanlab 
olinganda barcha diqqat-e'tibor yirik kompaniyaning mahsulotini 
ko'chirib olishga qaratiladi. Uni ishlab chiqish ikki variant asosida, 
yo'lga qo'yilishi mumkin: 

1) asosiy, patentlangan variant - yirik korxonaning mahsulot 
belgisi asosidagi mahsulotni ishlab chiqarish; 

2) asosiy tovarga o'xshash «soxta» nusxa, kichik firma ishlab 
chiqarishi mumkin bo'lgan mahsulot. 

Nuxsa ko'chirish faoliyati asosan ombor, farmatsevtika, 
elektronika va ro'zg'orda ishlatiladigan radioapparatura uchun zarur 
predmetlarni ishlab chiqarish shaklida olib boriladi. «Qalbaki 
qo'ziqorin» virusijudajoni qattiq bo'lib chiqdi, chunki nusxalar albatta, 
asosiy mahsulotga nisbatan ancha arzon narxda sotiladi. 

Kichik fumaIarda ilmiy izlanish bilan bog'liq xarajatlarning 
bo'Imaganligi sababli tovami arzon narxda sotishlari mumkin bo'lgan 
asosiy mahsulot chiqaruvchi yirik kompaniyaIar bu kabi ishlar uchun 
hamda rivojlanishi uchun katta xarajatlarni sarf qilishlari mahsulot 
narxini yuqori bo'lishiga sabab bo'ladi. Ammo narxni pasayishi bilan 
nusxani sifati pasayib ketishi ham mumkin, ya'ni «Qalbaki qo'ziqorin» 
bilan zaharlanish ham mumkin. 

«Dono peskar» strategiyasini maqbul o'lchamini kichik xo'jaIik 
yurituvchilar yirik ishlab chiqarish samarasiz bo'lgan tarmoqlarda 
ishlatiladi. Masalan, yirik fmnalar uchun sartaroshxonalarga, uncha 
katta bo'lrnagan kafelarga, ixtisoslashgan kichik magazinlarga, yirik 
serqatnov yo'llardan chetda joylashgan yoqilg'i berish shaxobchalariga 
mablag' sarflash samara bermaydi. Bu yerda foyda uncha katta 
bo'lrnaydi, lekin maosh xarajatlari yuqoridir. 

Kichik biznesning tadbirkorlik tarkibi maqbul o'lcham 
strategiyasini ko'zlasa, unda uning o'sib-ulg'ayish imkoni cheklangan 
bo'ladi: uning yirik korxonalar bilan raqobat kurashida o'zini saqlab 
qolishida bir tomondan qo'l kelsa, ikkinchi tomondan ushbu xo'jalik 
yuritish subyekti faoliyatini kengaytirishida to'siq bo'ladi. 

Bozor iqtisodiyoti taraqqiyot topgan davlatlarda ko'plab kichik 
firmalar «chaqib oluvchi asalarilar» kabi yirik kompaniyalarni kichik 
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samarasiz ishlab chiqarish bilan cheklanib qolmasdan ulardan xalos 
bo'lishga kirishadi, bu esa yirik kompaniyalami umumiy xarajatlarni 
kamayishiga olib keladi. Kichik firma uchun aIohida xo'jalik 
yuritishning kichik elementi yirik kompaniyalami kichik bo'linmasiga 
o'xshab oraliq mahsuloti emas, baIki bu pirovard natija mahsuloti. 
Ammo kichik biznes subyekti bu kabi strategiyani tanlab u to'la yirik 
korxonaga qaram bo'lib qoladi. Bu kabi vaziyatdan chiqish uchun, bitta 
yirik firmaga to'g'ri keladigan aylanma qismini cheklash taktikasi 
yordamida ushbu holatdan qutilib qolish mumkin. Kichik bimes 
korxonaIari raqobat kurashida «Xameleom) taktikasini yirik -
kompaniyaning «rangiga kirish» uchun ishlatadiIar. 

Bu kabi strategiyaga misol qilib franchayzingni ko'rsatish mumkin. 
Kichik biznesda marketingni taktik rejalashtirish aniq topshiriqlar 
tizimini yaqin kelajakdagi korxonaning tadbirkorlik strategiyasini o'z 
ichiga oladi, ya'ni: assortimentli, savdo, narx, reklama, moliyaviy va 
kadrlar bO'yicha. 

Marketingni amaIdagi rejasi yaqin maqsadlarining hozirgi holati 
marketing vaziyatini tavsiflash, imkoniyatlar tahlilini, raqobatchilarni 
kuchli va zaif tomonlarini, moliyaIar harakatini rejalashtirilgan 
daromadlar va xarajatIar muvozanatini, tashkiliy-boshqaruv harakatIarini 
nazorat qilishni yo'lga solinishini va ularni amalga oshirilishini o'z; 
ichiga oladi. 

Marketing boshqarilishi - bu marketing majmuasining element­
lariga ta'sir ko'rsatish jarayoni bo'lib xaridorlar bilan belgilangan 
maqsadli almashuvini shaxsiy yoki ikki tomonIama foyda olish uchun 
qo'llanadi. 

Marketing faoliyatida samarali natijalarga erishish (tovar)ni 
mahsulot o'zining nand, bozorda joylashtirish va harakatIantirisn 
choralari bilan bog'liq. 

Marketing boshqaruvchining tashkiliy tarkibi idoralarning yaxlit 
tizimi bo'Iib, ishchi-xizmatchilarni samarali ishlashini xo'jalilc 
yurltuvchi subyektni oldiga qo'ygan maqsadga erishishini ta'minIaydL 
U quyidagi turlardan tashkil topgan bo'lishi mumkin: funksional, tovar 
funksional va bozor-funksional. 

Marketing boshqaruvining funksional tashkiliy tarkibiy bo'linmalar 
javobgarligini va ularning ixtisoslashuvini marketing vazifasi bo'yicha 
aniqlashni ko'zda tutadi. Ya'ni: assortimentni rejaIashtirish va yangi 
mahsulotni ishIab chiqarish, marketingda izlanishIar olib borish, tovar 
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harakatini tashkil etish, reklama va sotuvni rag'batlantirish, xizrnatlar va 
savdo xizmatini tashkil qilish. 

Marketing boshqaruvining tovar-funksional tashkiliy tarkibi 
tovarga mo'ljallangan va tarkibiy bo'linmalarning bir qismi 
ixtisoslashishi tovar assortimentlarining alohida guruhlari bo'yicha 
qurilgan. 

Marketing boshqaruvining bozor funksional yoki regional tashkiliy 
tizimi bo'limlari funksional bo'linmalarini qo'shimcha tashkil qilish 
regional bozorlariga yoki iste'molchilar turlariga yo'naltirilgan. 

Shunday qilib, marketing boshqaruvining tashkiliy tarkibi faoliyat 
turlarini tadbirkor-menejerlar yoki firmaning alohida tarkibiy 
bo'linmalari orasida aniq taqsimlanishini belgilaydi (5-chizma). 

Prezident 

Marketing bo'limining boshqaruvchisi 

I I I r I I 
MahIulot auortl- Markccing Reldamava Tovarlunb- aww.a IOIuvni Xizmatbmi 
meutini reja1uh- bo'yicha sotuvni ng'bat- tini tuhkil tashki1 qi\iIh ~m"boriJh 
tirUb, Yansi toVII" izIaoisbbr butiriIb qiIiah 

iJbIab cIiicPsh ohll borish 

5-chizma. Marketing boshqaruvining tashkiliy tarkibi. 

58 



Assortiment guruhi 
bo'yicha boshqaruvchi 

Marketingni umumiy vazifaIari 
bo'yicha boshqaruvchi 

<<A» tovari bo 'yicha 
boshqaruvchi 

«v» toViri bo'yicha 
boshqaruvchi 

Marketing izIanish-lari 
bo'yicha boshqaruvchi 

Modellar, tovar 
markalari 

Modellar, tovar 
markaIari 

Tovar haralaltini tashkil 
qilish, reklarna 

6-chizma. Marketing boshqaruvining tovar-funksional tashkiliy tarkibi. 

Marketing Marketing majmuasi elementlariga ta'sir etuvchi 
majmuasi tadbirlar 

elementlari 

Tovar Mahsulot ishlab chiqarish siyosatini yaratish. 
Ishlanayotgan mahsulotning assortimentini aniqlash va 

kengaytirish. Tovarlar tavsifmi iste'molchi talabiga 
binoan yaxshilash. Yangi mahsulot yaratish 

Narx Narx siyosatini aniqlash va xizmat ko'rsatish. Sotuv 
bozorini ahvolini hisobga olib narx setkasini mahsulot 

hayoti davri uchun yaratish. Mahsulotni 
raqobatbardoshligini oshirish chora-tadbirlarini yaratish 

Harakatlanish Tovar va xizmatlarni taqsimlanish siyosatini ishlab 
chiqish. Taqsimlanish kanalini boshqarish. 

Taqsimlanish hajrnini rejalashtirish va nazorat qilish. 
Mahsulotni omborgajoylash, upakovka qilish, 

yetkazish 
Sotuvni rag'batlantirish siyosatini shakllantirish. Sotuv 

natijalarini tahlil qilish. Savdo agentlar faoliyatini 
koordinatsiya qilish, reklama faoliyatini amalga 

oshirish 

7-chizma. Tovarni sotilishi maqsadidagi tadbirlami boshqaruv chizmasi. 

59 



«A» region 
marketingini 
boshqarish 

Mahsulot assorti­
mentini rejaIash­
tirish, yangi tovar 

yaratish 

Marketing direktori 

«B» region 
marketingini 
boshqarish 

Marketing 
izlanishi 

Reklamava 
sotuvni 

rag' batlan-
tirish 

«v» region 
marketingini 
boshqarish 

Tovar 
'harakatini 

tashkil qilish 

~_C __ hak __ ana __ w __ tu_v.ru __ ·tas __ Wd __ ·I_q_iI_iS_h __ ~1 LI _________ X1un_. ___ atl_ar ________ ~ 

8-chizma. Marketing boshqaruvining bozor-funksional tashkiliy tizimi. 

Strategik nazorat xo'jaIik yurituvchi marketing subyektlari 
faoliyatini muhim bozorda haqiqiy jarayonlar oqimiga to'g'ri kelishini 
tekshirib turlshdir. Daromad olinishi bo'yicha nazorat qilish tadbirkorlik 
tarkibi faoliyatidan olingan daromadni va ko'rgan zararlarni, xarajat va 
natijaIarni solishtirish asosida tahlil qilish. Yillik reja nazorati - bu 
amaIdagi nazorat bo'lib, qo'yilgan masalaIar yechimi va ko'zlangan 
maqsadga erishishdir. 

Tadbirkorlikning samaradorligini oshirishda muhim o'rin 
marketing nazorati hisoblanadi (9-chizma). 

Marketing nazorati 

Strategik nazorat Shakllari Daromad bo'yicha 
nazorat 

• I Yillik reja nazorati I 
9-chimla. Marketing nazoratining asosiy shakllari. 
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2.1.2. Tovar bozorlarining mobiyati 

Kichik bimes turli-tuman muhitda hulan suradi. Un,.g'i katta 
bo'lrnagan shakldagi ishl&b chiqarish bilan yoki qishloq ·,~o'jalik 
mahsulotlarini va boshqa turdagi agrosanoat xomashyosini tayyorlash 
bilan, ularga ishlov berish, shuningdek, mashinalar va dastgohlarni ba'zi 
bir qismlarini tayyorlash bilan shug'ullanuvchi xo'jalik subyektlari 
kiradi. 

Ba'zi bir tadbirkorlar boshqa tijorat faoliyati tomonidan ishlab 
chiqilgan tayyor mahsulotni sotib olish bilan shug'ullanadi, so'ngra 
oxirgi iste'molchiga yoki keyingi tadbirkorga sotadi. Bu kabi bimes 
<<taqsimlash industriyasi» deb ataladi va xizmat ko'rsatish sohasiga 
kiradi. 

Tovarlar - bu material predmetlari, shu bilan birga xizmatlar 
hamdir, ularni ashyoviy anglab va qurib bo'lmaydi. Xizmatlarga bank 
ishi, sug'urtalash, o'yin-kulgi sohasi hamda tovarni manzilga yetkazish, 
joyiga o'matish, mashina va dastgohlarni sotuvdan keyingi xizmat 
ko'rsatish, maslahatchilik bimesi hamda reklama va vositachilik 
faoliyati kiradi. 

Tadbirkorlik faoliyatining barcha turlari o'z tarkibiga tovar 
ayriboshlashni qamrab oladi. Erkin bozorda tadbirkorlar to'g'ridan­
to'g'ri yoki o'zlarining vositachilari orqali tovar va xizmatni sotish yoki 
sotib olish uchun uchrashadilar. Ayriboshlash, oldi-sotdi jarayoni kimga 
va qanda;v tovarlar ishlab chiqarish hamda nimani va qanday sotib 
olishni aIliqlaydi. Tovarlar va xizmatlar bozori bir qator majburiy 
elementlarni o'z ichiga oladi: 

A. Xosking bozorlarni va tovarlami quyidagicha turkumlaydi: 

O'lchovlar Bozorlami turkumlash 
Tovarlarni ishlatish bilan Iste'mGlchi bozori 
Tovarni fizik xususiyati Tez ishdan chiquvchi tovarlar bozori uzoq 

hn'vi~h~ i"hl .. ti I ",..fi man , hn'7nM 

Jamiyat munosabati bilan Zebu ziynat bozori, birinchi darajada zarur 
bo'lgan predmetlar bozori 

Demokratik belgisi bilan Yoshi GiIisi) bo'yicha bozor, oila o'lcha-
mi (ixtisosliklar) ma'lumotiga qarab (oila 
sikli bilan) ijtimoiy sinflar bo'yicha, diniy 

belgili bozor, milliy bellrili bozor 
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Jo'g'rofik belgisi bilan Regional, milliy bozor, industrial ta-
raqqiyot topgan davlatlar bozori, 

taraqqiyot topayotgan davlatlar bozori 
Xomashyo bo'yicha Tovar bozorlari 

- xaridorlar (yakka, guruhiy kishilar, korxonalar, tashkilotlar) 
bo'lishi mumkin; 

- xarid qilish kuchi (odatda pul); 
- tovar yoki xizmat sotib olish istagi; 
- tovar yoki xizmatni sotish istagini bildirgan sotuvchilarning 

mavjudligi; 
Bozor segmenti - bu bozoming bir qismi bo'lib bir guruh bir xiI 

xaridorlarning iqtisodiy xulqini tavsiflaydi. U marketing konsepsiyasini 
aniq tushunchasi bo'lib taIabni ko'zda tutib ish olib borishni bildiradi; 

Bu asosan tovarlarni sotib oluvchi xaridorlaming uning sifatiga, 
narxiga, sotish xizmat saviyasiga qiziqishlarini tahlil qilish asosida 
aniqIanadi. 

2.1.3. Bozor segmentatsiyasi va bozorni qamrab olisbda 
marketing variantlari 

Kichik biznesda ko'pincha muvaffaqiyat bozomi segmentatsiya 
qilish qanchaligi o'z vaqtida yaxshi bilib amalga oshirilganligi va 
ishbilarmonlar tomonidan egallanmagan bozor maydoni aniqlanganiga 
bog'liqdir. 

Bozor segmenti - bu bozorni bir bo'lagi bo'lib, u o'zining iqtisodiy 
intizomi bo'yicha tavsiflanuvchi bir xiI sotib oIuvchilar guruhini 
ajratadi. Maxsus izlanishlar natijasida, shu jarayon davrida sotib'olinishi 
sababi, mahsulotni sifatiga, uning narxiga va savdo xizmati saviyasi 
sotib olish uchun qaror qabul qilinishida aniqlanuvchi shaxs yoki 
xaridorlar tomonidan qo'yilgan talablar. 

Har bir bozor segmenti (sektori) o'zining farq qiluvchi talab va 
taklif tarkibiga ega. Segmentining asosiy o'lchamlariga quyidagilar 
kiradi: yetarli hajm, o'sish imkoni, raqobatchi firmalarning tijorat 
faoliyatini yo'qIigi, ishbilarmonlik tarkibi qanoatlantiriladigan talabning 
mavjudligi va hokazo. Bozor tokchasi bozor segmentidagidan quyidagi 
belgilar bilan farqlanadi: 

- kichikroq hajmga egaligi; 
- bir necha tarmoqlar mahsulotini qamrab olishi mumkin; 

62 



- bozorning har xiI segmentlarining tutashganjoyidajoylashgan; 
- uncha katta bo'lmagan raqobat bilan yaxlit bo'lmasligi bilan 

tavsiflanishl. 
Bozor segmentatsiyasi uning tovar bilan to'lmagan bo'shliqlarini 

aniqlashga imkon yaratadi, ya'ni bozor segmenti va maydoni kundalik 
bozor takliflarini xaridorlar talab saviyasini qoniqtirish bilan 
taqqoslaydi. Uning asosiy turlari, o'lchovlari va tafovutli belgilarini 10-
rasm aks ettiradi. Bozomi qamrash bo'yicha marketing faoliyatining 
variantlari quyidagi YO'nalishlarni o'z ichiga oladi: 

1. Amaldagi bozorlar segmentatsiyasini yangi guruh 
iste'molchiligining o'z mahsulotini qarnrashi niyatida xo'jalik yurituvchi 
subyektning «Ichki» faoliyatini kengaytirish. 

2. «Kengayish» firmasining faoliyatini kengaytirish - bu ishlab 
chiqarishni diversifikatsiya qilish va ishlab chiqarish dasturini xoh 
korxonaning asosiy sohasi bilan bog'liq bo'lgan yoki bo'lmagan yangi 
turdagi tovarlar bilan to'ldirish. 

3. «Chegaradan oshish» faolligini kengaytirish - xorijiy bozorlarni 
o'zlashtirish hisobiga xo'jalik faoliyatini intemalizatsiya qilish. 

4.Son o'sishi - eski bozor uchun tovarni o'zgarmas turini ishlab 
chiqarish hajmini kO'paytirish. 

Iste'molchilar 
bo'yicha 

Mahsulotlar bo'yicha 

Turlari 

Bozor 
segmentatsiyasi 
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- segmentning son 
o'lchovlari (hajm); 
- arzonligi; 
- turg'unligi; 
- foyda keltiruvchanlik; 
- raqobat saviyasi va 
raqobatdan himoyalanish; 

- jo'g'rofIk muhit; 
- demogratiya sharoiti; 
- tovar siyosati; 
- tovar aylanish segmentatsiyasi; 
- sotish omillari 
segmenti (narx, reklama va 
boshqalar). 

IO-chizma. Bozor segmentining o'lchov belgilari. 

2.1.4. Mahsulotni belgilash va joylash 

Marketing tikri bO'yicha tovarlami differensiyasini tashkil etish, 
ya'ni mahsulotlarga raqobatchilar oldida ustuvorlikni qo'iga kiritish 
niyatida o'ziga xos belgilarni qO'yishda savdo markasini ishlatish, 
belgilash va joylash (upakovka qilish) muhim ahamiyatga ega. Savdo 
markasi bu ramz, belgi, surat, nom bo'lib tovarlar identitikatsiyasini, 
ya'ni ularni raqobatchilar tovarlaridan farqlanishini ta'minlaydi. 

Markalar o'z ichiga maxsus rarnzlar, belgilar, rasmlar, ismlar, 
qO'shilmalarini qamrab olishi mumkin. Firmaning ismi, belgisi, tovar 
ko'rinishi yoki ularni birlashmalari, o'matilgan tartibda ro'yxatdan 
o'tgan bo'lsa, ya'ni yuridik himoyalangan bo'lsa, unda ular tovar belgisi 
yoki xizmat ko'rsatish belgisi hisoblanadi. Tovarlamijoylash (upakovka 
qilish) bir qator vazifalarni bajaradi: 

• tovar belgisini, mahsulot nomini, uni ishlab chiqarilgan joyi va 
vaqtini ko'rsatishga kO'maklashadi; 

·tovarni . estetik jihatdan ma'qulroq joylashishni va uni zarar 
yetkazilishdafl himoya qiladi; 

• mahsulotni identifikatsiya qilishda ko'maklashadi; 
• ishlatilishda va saqlanishda qulaylik yaratadi; 
• xaridor e'tiborini o'ziga jalb qiladi; 
• mablag'Bi~di. 
O'ziga-o'zi xizmat qilish shartida upakovkani roli faqat oziq-ovqat 

magazinlarida emas, balki dorixonalar, aralash turdagi rnollar 
magazinlari va boshqa chakana savdo korxonalarida ham kuchli 
ravishda oshadi. Yaxshi tashkil qilingan, upakovka qilingan mahsulot 
hammani o'ziga rom etadi. 
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Ammo bar qanday upakovkaning asosiy vazifasi mahsulotni 
transportirovka qilish, saqlash va sotish jarayonida uni joylash va 
saqlashdan iboratdir. Upakovka identifikatsiya qilish vositasi sifatida 
shunchalik muhim bo'lib qoldiki, <<Koka-kola», «Xaynts» kabi 
kompaniyalar o'z shishalarini va etiketkalarini uzoq yillar mobaynida 
o'zgartirmaydilar, bu esa xaridorni mahsulot markasini tezda bilib 
olishiga imkon yaratadi. 

Iste'molchi va sotuvchilarga tashish uchun qulay va oson 
ochiladigan upakovkalar juda yoqadi. Shu bilan birga bunday qulaylik 
upakovka ichidagi mahsulotni buzmasdan saqlanishiga putur 
yetkazmasligi kerak. Upakovkaning e'tiborni jalb qiluvchanligi 
mahsulotni muvaffaqiyatli sotilishiga katta ta'sir ko'rsatadi. Jalb qilish 
darajasi bir qator omillar (o'lchovi, rangi, materiali, upakovka shakli 
jihatidan alohida farqlanuvchi va oson o'qiladigan yozuv va 
instruksiyalar) bilan shakllanadi. 

Upakovkani boshqa maqsadlarda ishlatilish imkoniyati uni bevosita 
o'ziga jalb qilishini oshiradi, Masalan, ichimliklardan bo'shagan shishalar 
keng ko'lamdagi maqsadlar uchun ishlatiladi. Ba'zi bir banka va shishalar 
kolleksiya to'plovchilar uchun bebaho predmet bo'lib qoladi. 

2.1.5. Tovarning hayotiy silill 

Mahsulotning hayotiy jarayonini modeli sotuvni hajmini va to'rt 
asosiy fazoda joylashgan mahsulotning bozordagi foydasining darajasini 
belgilaydi. Marketingning maqsadi mahsulotning mo'ljaldagi harakatida 
bir darajadan o'zgarishidir. Darajaga kirgizish va menejerning hamma 
harakati aniqlikni ta'minlash va iste'molchini qondirishga qaratilgan 
bo'ladi. O'sish darajasida egri sotuv nimaga yetadi, bozor xildagi 
mahsulotlarning nooziq tomonlari bilan ta'sir qilsa, mahsulotning 
harakati tezlashadi, bunda asosiy urg'u iste'molchilarning talabini 
qondirishga qaratiladi. 

Bu bosqichda firma o'zining sotuvini kengaytirishni, raqobatchiga 
zararini oshirish orqali amalga oshiradi. Bu jarayonni maksimal 
cho'zilishi uchun kuchaytirishlar qo'llaniladi, masalan, yangi 
qo'llovchilarni jalb qilish, bor xaridorlarni shu mahsulotni ishlatilishini 
jarayonini oshirish, mahsulotni qo'llashning yangi usullarini. ya'ni 
yo'llarini ishlab chiqish, o'rash o'lchovlarini o'zgartirish, yorliq 
ko'rinishini o'zgartirish va mahsulotni sifatini yaxshilash (natijada 
mahsulot o'zining xususiyatini o'zgartiradi). 
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Mahsulot eskirish natijasida o'zining xususiyatini yo'qotadi yoki 
xaridorlaming o'ziga bo'lgan didini o'zgartiradi va shu finna uni 
sotuvini to'xtatadi yoki sekin sotuvdan chiqib ketishini ta'rninlaydi. 

2.2. Xususiy va kichik biznesda tovar aylanish jarayoni va undagi 
vositachilar va vositachilik operatsiyalari 

2.2.1. Tovarni bozorga yo'naltirish jarayonini loyihalashtirish 
2.2.2. Vositachiiarning bozorda tovar harakatini 

samaradorligini oshishidagi ahamiyati 
2.2.3. Kichik biznesda vositachilik tashkilotlari 
2.2.4. Vositachilik faoliyatining turlari 
2.2.5. Tovarlarni bozorga bo'lgan harakatini tashkil qilishida 

muqobil qarorlar 

2.2.1. Tovarni bozorga yo'naltirish jarayonini loyihalashtirish 

Korxona bozomi egallash, rnijozlaming buyurtmalariga ega bo'lish 
uchun boshqa korxonalar bilan o'zaro raqobatlashishi kerak bo'ladi. 
Shuning uchun korxona o'z strategiyasini tovarlarni bozorda sotish 
xususiyatlarini anglash asosiga qurishi, iste'mo1chini tushunishi, uning 
ehtiyojlarini bilishi lozim. 

Korxona savdo apparatining tashkiliy tuzilmasi uning bozorda 
maksimal darajada samara1i faoliyat ko'rsatishini ta'rninlashi kerak. 

Korxona savdo apparati hududiy, tovar yoki rnijozlami bo'lish 
tamoyiliga ko'ra tashkil qilinishi rnumkin. 

Hududiy tamoyilga asosan qurilgan tashkiliy tuzilmada bar bir 
savdo agentiga ma'lum hudud biriktiriladi. Savdo agenti faqat shu hudud 
doirasida korxonaning butun tovarlar nomenklaturasi bilan savdo qiladi. 
Bunday tashkiliy tuzilma qator afzalliklarga ega. Birinchidan, savdo 
agentining rnajburiyatlari aniq belgilangan bo'ladi. Ushbu hududdagi 
yagona vakil hisoblangan bu savdo agenti rnazkur hududda mahsulotni 
sotish borasidagi barcha yutuq va kamchiliklar uchun to'liq javobgar 
bo'ladi. 

Ikkinchidan, savdo agenti bozoming mahalliy arboblari bilan 
shaxsiy va ishbiIarmonlik aloqalarini mustahkamlaydi. Uchinchidan, 
yo'l xarajatlari katta bo'lmaydi, chunki savdo agenti uncha katta 
bo'lmaganjug'rofiy mintaqada faoliyat ko'rsatadi. 
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Korxonaning sotuv OO'yicha tuman boshqaruvchisi bir nechta 
savdo hududlaridagi ishni OOshqaradi, sotuv bo'yicha vitse-prezident esa 
bir nechta mintaqalardagi ishga rahbarlik qiladi. 

Savdo agentlari o'z tovarlarini, ayniqsa, agar ular texnik jihatdan 
murakkab, xilma-xil yoki ko'p sonli OO'lsa, yaxshi bilishlari lozim. 
Shuning uchun ko'pgina korxonalar o'z savdo apparatini tovar 
tamoyiliga ko'ra tuzadilar. 

Bunday tashkiliy tuzilma bitta iste'mol firmasida ishlab 
chiqaruvchi korxonaning bir nechta savdo agentlari paydo OO'lishiga 
olib kelishi mumkin. 

Korxona savdo apparatini mijozlarni bo'lish asosida ham tashkil 
qilishi mumkin. Bunday bo'lish faoliyat sohalari, yirik va oddiy 
buyurtrnachilar, mavjud va yangi mijozlar bo'yicha OO'lishi mumkin. 

2.2.2. Vositachilaming bozorda tovar harakatini 
samaradorligini oshishidagi ahamiyati 

A vval eslatilgandek, kichik biznesda ishbilannon va uncha katta 
OO'lmagan korxonalar o'z mahsulotini OOzorda o'zlari olib keladilar. 
Shu bilan birga alohida holatlarda ular mahsulotni bir qismini yoki 
barchasini bozorga olib borishni vositachilarga ishonib topshirishlari 
mumkin. 

Kichik vositachilar - bu ko'tara va chakana firmalar, korxonalar, 
auksion kompaniyalari, magazinlar va OOshqa tashkilotlar hamda alohida 
shaxslar sotuv agentlari, vositachilari, iste'molchilarga mahsulotni 
sotishda qatnashuvchilar va OOshqalardir. Vositachilik zaruriyati 
quyidagilar bilan OOg'liq: 

• iste'molchilar qoida OO'yicha turli tovarlarni kichik guruhlar bilan 
sotib oladi; 

• xaridorlar hareha hudud OO'yicha tarqalgan va to'g'ridan-to'g'ri 
sotuv xarajatlari ishlab chiqaruvchi tomonidan rentabel bo'lmay 
qolmoqda, ba'zi bir holatlarda mumkin bo'lmay qolmoqda; 

• sanoat mollarini standartlashtirishga unifLkatsiya qilishga va 
ulami yo'llarini soddalashtirishga intilish kuchayib boradi. Bu vaziyatda 
iste'molchini narx, tez va yengil molni yetkazib berish, sotishdan oldingi 
serviz va kafolatni ta'mirlash qiziqtiradi. 

Yakka turdagi buyurtrnalami kichik hajmda bajarish ishlab 
chiqaruvchiga va u buyurtrnani qoniqtirish vositachisiz juda qimmatga 
tushishi mumkin bo'lar edi. O'z navbatida vositachiga, mijozlarga 
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zaruriy xizmatlar ancha osoo, chunki u mahsulot sotiladigan joylarda 
o'zining kera.ldi mansabiga ega: mahsulotni ishlab chiqarish va uni 
iste'mol qilinishi oralig'idagi uzilish tovarga egalik qilish huquqini 
berishda vositachilar ahamiyatini oshiradi. 

Ushbu vaqt bo'yicha nomutanosiblik quyidagi sabablarga bog'liq: 
• mavsumiy ishlab chiqarishga muntazam iste'mol qilishga 

(masalan, muzlatilgan oziq-ovqat mahsulotlari); 
• doimiy ishlab chiqarishga, mavsumiy iste'mol qilishga (masalan, 

pechda ishlatiladigan yoqilg'i); 
• uzluksiz ishlab chiqarishga, davriy iste'mol qilishga (masalan, kir 

yuvish poroshoklari). 
Vositachilarni bozordagi tovarlar harakatini samaradorligini 

oshirishdagi ahamiyati, ularni ish aloqalarini kengaytirish, iste'molchilar 
bilan bitim tuzish, muzokaralar o'tkazish, buyurtmalami o'z vaqtida 
rasmiylashtirish va xaridorlar bilan hisob-kitob qilishda, tovar ishlab 
chiqaruvchilar va xaridorlar haqida zaruriy axborotlar berish 
masalalarida oshib boradi. 

2.2.3. Kichik biznesda vositachllik tashkilotlari 

Kichik biznes subyektlari o'z mahsulotlarini yuqori samaradorlik 
bilan sotishni yo'lga qo'yish niyatida bar xiI vositalardan foydalanadilar: 
ko'tara savdo va iste'mol shirkatlari va qishloqda shug'ullanuvchi 
finnalardan. 

Ular quyidagi vazifani bajaradilar: tovarni sotib oladilar va tovar 
assortimentini shakllantiradilar, savdo xodimlarini tayyorlaydilar, sotib 
olingan mahsulotni katta tovar to'plamlariga taqsimlab sotadilar, 
savdoni rag'batlantiradilar, iste'molchilami sotib olgan mahsulotiga 
qo'shimcha ishlov beradilar va saqlaydilar, tovarlarni iste'molchiga 
yetkazib beradilar, tijorat kreditini beradilar, ishlovchilarga chakana 
savdo xodimlariga, iste'molchilarga, mahsulot beruvchi va iste'mol 
qiluvchilarning bozor to'g'risidagi axborot bilan ta'minlaydilar, 
mahsulot yetkazib beruvchilarga, chakana savdo qiluvchilarga, 
iste'molchilarga maslahat xizmatini ko'rsatadilar, o'zlariga tijorat 
tavakkalchiligini oladilar. 

Ko'tara vositachilar uch guruhga bo'linadilar: ko'tara vositachilar, 
ular tovarga ega bo'lish huquqini oluvchilar; ko'tara vositachilar tovarga 
egalik qilish huquqini olmaydiganlar; ixtisoslashgan ko'tara vositachilar 
tovarga egalik qilish huquqiga egalar. Ular hech kimga bog'liq 
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bo'lmagan erkin tijorat korxona va tashkilotlar harnda alohida shaxslar, 
o'zlari sotib olgan tovarlarga egalik huquqini oluvchilar, shu bilan 
bog'liq tijorat tavakkalchiligini, tovarlarini buzilishi, yo'qolishi, 
o'g'irlanishi va ulami jismoniy eskirishi hisobiga karnayishini o'ziga 
oluvchilar. 

Ma'lumki ko'tara, tijorat ko'tara vositachilar to'la xizmat 
ko'rsatish imkoni va erkin tijorat ko'tara vositachilar cheklangan xizmat 
ko'rsatish imkoni bilan bo'lishi mumkin. Erkin tijorat ko'tara 
vositachilar to'la xizmat ko'rsatish sikli bilan bular korxona va 
tashkilotlar, mahsulot sotish jarayonida qatnashuvchilar va mahsulot 
beruvchilarga hamda uni iste'mol qiluvchiga to'la majmua xizmatini 
savdo bo'yicha bajaradiganlardir. 

Ular zaruriy tovar assortimentini tanlaydilar va uni bir rna'lum 
joyga to'playdilar, mahsulot beruvchilarga va oluvchilarga tijorat 
kreditini beradilar, mahsulotni omborlarga joylaydilar va saqlaydilar, 
mahsulotni tashishda marketing izlanishida va rejalashtiriIishida yordam 
ko'rsatadilar, servis va ta'mirlash xizmatini bajaradilar. 

Erkin ko'tara tijorat vositachilar cheklangan xizmat ko'rsatish sikli 
bo'yicha bular korxona, tashkilotlar, alohida shaxslar, mahsulot 
sotilishida ishtirok etuvchilar va tovarga uni sotib olishda mulk egaligi 
huquqini oluvchilardir. U1arning xaridorlarga ko'rsatadigan xizmatlarini 
ro'yxati sezilarli darajada tor. 

Bu kabi vositachilar tijorat kreditini xaridorlarga va mahsulot 
beruvchilarga beradilar, mahsulot sotishda xizmat ko'rsatadilar yoki 
bozor izlanishlarini o'tkazish uchun axborot beradilar va savdoni tashkil 
etilishida yordam ko'rsatadilar. Bu turdagi vositachilar tez buziladigan 
oziq-ovqat mahsuloti savdosida uchraydilar, ular qurilish, yoqilg'i 
materiallari, qishloq xo'jalik mahsuloti tayyorlanadigan giyohlar 
savdosida xizmat qiladilar. 

Bajaradigan xizmat turkumiga qarab bu ko'tara vositachilar 
guruhiga quyidagilar kiradi: tovarni olib borib bermasdan uni naqd 
pulga sotadiganlar; kO'tara-kommivoyajerlar; ko'tara tashkilotchilar; 
kO'tara-konsignantlar; kO'tara-keyinsotuvchilar; qishloq xo'jalik ishlab 
chiqarish shirkatlari va boshqalar. 

Ko'tara savdo uyushtiruvchilar - ko'tara vositachilar cheklangan 
xizmat ko'rsatish imkoniga ega bo'lgan ko'tara vositachilar, idishlarga 
joylanmagan mahsulot bilan savdo qiluvchilar (yog'och-taxta 
materiallari, kaliyli o'g'itlar, og'ir dastgohlar, avtomobillar, qishloq 
xo'jalik texnikalari va boshqalar). Mahsulotni ko'tara savdo qilishda 
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ko'rsatiladigan hamma xizmatlar ro'yxatidan ushbu holatda faqat 
bevosita savdoni tashkil qilish bajariladi. 

Bu kabi ko'tara savdo vositachisi tovar bilan bevosita 
shug'ullanmaydi, ya'ni tovar sotib olmaydi, uni saqlamaydi va uni 
xaridorlarga yetkazib bermaydi. Uning asosiy vazifasi zarur bo'lgan 
mahsulot ishlovchini ushbu mahsulotga buyurtma olgandan soOng 
qidirib topishdan iborat. Agar mahsulot ishlovchi bilan shartnoma 
nihoyasiga yetgandan keyin mahsulotni yuklab buyurtmachiga jo 'natadi. 

Bu yerda ko'tara savdo vositasi buyurtIna qabul qilinganidan 
boshlab buyurtirilgan mahsulotni buyurtmachi manzilgohiga jo'natishga 
qadar ushbu mahsulotga mulk egaligi huquqini oladi va tijorat 
tavakkalchiligini tuzilgan shartnoma asosida o'ziga oladi. Ko'tara savdo 
vositachisining bu kabi varianti buyurtmachiga qulay keladi, chunki 
ko'tara savdo vositachisi tovar zaxiralarini 0' zida saqlamaydi, demak:, 
pastroq narxda savdo qilish imkoniga ega bo'ladi, bu esa mijozlarni 
o'zigajalb qiladi. 

KO'tara-konsignantlar - ko'tara savdo vositachilari xaridorlarga 
cheklangan xizmat ko'rsatish sikli bilan oziq-ovqat tovari 
hisoblanmagan mahsulotni olib keladi, ularni savdo uylari mllariga 
joylaydi. Bu kabi tovar sifatida quyidagi mahsulotlar ishlatiladi: bolalar 
o'yinchoqlari, ro'znomalar, kitoblar, kanselyariya tovarlari, dori­
darmonlar, kosmetika va texnik tovarlar. 

Ko'tara va boshqalar konsignant sotiladigan tovarlarga o'zi narx 
belgilaydi, zaxiralar ahvolini, sifatini yangiligini nazorat qiladi, magazin 
ichida ko'rgazmaIar tashkil qiladi. Bunday vositachi quyidagi 
xizmatlami bajaradi: tovarlami yetkazib keIish, ularni joylash, 
mahsulotni zarur zaxirasini ushlab turish hamda moliya bilan ta'minlash 
va sotuvni hisobga olish. Ko'tara konsignantlar savdoga qo'yilgan 
mahsulotiga egalik huquqiga ega, chakana savdo xodimlariga 
iste'molchilar sotib olgan mahsulotga hisobot beradi. 

Ko'tara savdochi/ar - mahsulotni yetkazib bermasdan, naqd pulga 
sotuvchilar - bular ko'tara savdo korxona va tashkilotlar hamda alohida 
shaxslar cheklangan assortimentdagi, ammo tez sotiladigan va shu 
zahoti puI to'lab olinadigan mahsulot bilan savdo qiluvchilar. Qoida 
bo'yicha ularga tez buziladigan ozuqa mahsulotlari, sabmvot, mevalar, 
baIiqlar, qandolat mahsulotlari va boshqalar kiradi, xaridor sifatida 
mayda savdo xodimlari o'zlari sotib olgan mahsulotlami 
iste'molchilarga sotadiganjoyga keltiruvchilar. 
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Ko 'tara-vositachi firma bu korxona bo'lib sanoat-texnika vazifalari 
mahsulotni sotuvchilar va to'la servis xizmati kO'rsatuvchilar, ya'ni 
sotishdan oldingi, sotilishdan oldingi va sotilgandan so'nggi kafolatli 
servislarni o'z ichiga oluvchilardir. Ko'tara savdo vositachilari ichida 
tovarga egalik huquqini qo'lga kirituvchi sotish sohasida alohida shaxs­
ishbilarmonlar sifatida chiquvchilar, dilerlar va kommivoyajerlar, 
ko'tara savdo qiluvchilar muhim o'rin egallaydi. 

Diler - erkin chakana savdo qiluvchi, mahsulotni ishlovchi firma 
agentIaridan egalik huquqida sotib oluvchi so'ngra, «Muhim sotuvchi» 
huquqida uni shaxsiy iste'moli uchun o'zi xizmat qiladigan nohiyadagi 
iste'molchilarga sotuvchi shaxsdir. Oiler o'z mahsulotini sotadigan 
bozorga hamda sotilayotgan mahsulotining tavsifiga qarab diler bilan 
ishlab chiqaruvchi firma yoki uning agentining o'rtasidagi munosabatlar 
o'zgarib turishi mumkin. 

Oiler deyarH tez-tez favquloddagi holatlarda ushbu firmani 
mahsulotlarini sotish va unga xizmat ko'rsatishdan voz kechishi boshqa 
finnalar agentlari bilan sotib berish bo'yicha shartnoma tuzishi mumkin, 
bunga e'tiboran <<vositachi raqobatchi tovarlar bilan savdo qilolmaydi». 
Dilerlar ushbu qoidani buzishga boradilar, chunki sotiladigan mahsu­
lotga bo'lgan talabini o'zgarib turishidan o'zlarini himoya qiladilar. 

Kommivoyajedar ko'tara savdo vositachilari sotiladigan 
mahsulotga egalik huquqini oluvchilar cheklangan xizmat ko'rsatish 
sikli bilan, naqd pulga tovar sotuvchilar va uni chakana xaridorlarga 
yetkazib beruvchilar. Kc'tara savdo vositachilar mahsulotni 
konsignantsiya qoidasi bilan oluvchilar, jismoniy egaligiga kiruvchilar 
va uni sotishni tashkil qiluvchilar. Komissiyadagi sotuvchilar firmalarga 
bozomi izlanishi bo'yicha marketingni rejalashtirishda, tijorat kreditini 
berilishida, narx belgilash bo'yicha xaridorlar bilan muzokara olib 
borilishda xizmat ko'rsatadilar. 

Ko'tara savdo xodimlari erkin ko'tara savdo vositachilari to'la 
xizmat ko'rsatish sikH bilan mahsulotni sotishda asosan keng iste'mol 
moUari bo'yicha, qoida bo'yicha, chakana vositachilarga yoki 
sotuvchilarga hamda bar xii korxonalarga yetkazib beruvchilar. 
Mahsulotni taklif etilgan assortiment asosida keng bo'lmagan 
to'ldirilgan assortimentli tor ixtisoslashgan ko'tara savdo xodimlari 
hamda aralash assortimentli sotuvchilar bo'lishi mumkin. 

Keng to'ldirilmagan assortimentIi ko'tara savdo xodimlari bu 
ko'tara savdo vositachilari, to'la xizmat ko'rsatish sikli bilan keng tovar 
assortimentIi ammo ikkita tovar guruhidan ortiq bo'lmagan mahsulot 
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sotuvchilar bo'Hshi mumkin. Bu kabi savdoga tovar assortimentini 
chuqur guruh ichidagi differensiatsiyasi tavsitlidir. 

AraIash assortimentli ko'tara savdo qiluvchilar bu ko'tara savdo 
vositachi1ari to'la xizmat ko'rsatish sikH bilan mahsulotni bir nechta 
tovar guruhi bilan sotuvchilar. Masalan, kiyim-kechaklar, kanselyariya 
tovarlari, radio elektronika tovarlari bilan savdo qiluvchilar. Ularning 
xaridorlari chakana savdo vositachilari va bar xiI tor ixtisoslashgan 
assortimentli korxonalar bo'lishi mumkin. 

Vositachilik faoliyati mahsulot sotish bo'yicha va tovarlarga egalik 
huquqiga ega bo'imasdan ham agentlar, brokerlar va tarqoq holda 
sotuvchilar orqali amalga oshirilishi mumkin. 

Agentlar - ko'tara savdo vositachisi, sotuvchini manfaatini 
ko'zlovchi, mahsulot sotilishida ishtirok etuvchilar va tovarlarni sotish 
huquqiga ega bo'lmaganlar. Agentlar o'zlarining mijozlar bilan 
bo'ladigan munosabatlarini uzoq muddatli shartnoma asosida amalga 
oshiradi, bu esa mijozlarga mahsulotni sotish hajmini, moliya 
resurslarini cheklanganligiga qaramasdan ko'paytirishga imkon yaratadi. 

Agentlarning uchta turi mavjud: ishlab chiqaruvchilar agenti, 
sotuvchi agentlar, komissiyadagi sotuvchilar. 

Broker - mahsulot sotilishida ishtirok etuvchi va tovarni sotishga 
huquqi bo'lmagan erkin ko'tara savdo vositachisidir. 

Brokerning bosh vazifasi oldi-sotdi to'g'risida xaridor va sotuvchi 
o'rtasida shartnoma tuzilishida yordam ko'rsatishdir. Sotuvchi yoki 
xaridoming talabi bilan broker o'ziga quyidagi vazifalarni bajarilishini 
olishi mumkin: kerakli assortimentli tovami tanlash, qiziqtiradigan 
mahsulot narxiga tegishli axborotlar to'plash, axborot-ma'lumot va 
maslahat berish xizmatlarini ko'rsatish va boshqalar. 

Shu bilan birga ular sotiladigan va olinadigan tovar zaxiralarini 
saqlamaydilar, savdo shartnomalarini moliya bilan ta'minlamaydilar va 
o'ziga hech qanday tijorat tavakkalchiligini oimaydilar. Har bir alohida 
shartnomani tuzishda brokerga uning mijozlari (xaridorlari va 
sotuvchilari) maxsus huquq beradilar. Bu huquq doirasida u o'zining 
mijozini ko'rsatmalarini bajara turib sotiladigan va olinadigan 
tovarlarning soni, sifati va narx.i to'g'risida ularga axborot beradi. 

O'z mijozini talabi bilan broker unga hareha uning nomidan 
o'tkazilgan operatsiyalar va shartnomalar to'g'risida to'la axborot berib 
borish~, kerak. Broker va uning mijozlari o'zlarining munosabatlarini 
vaqtinchalik asosda ko'radilar, ya'ni keyingi oldi-sotdi shartnomasi 
tuzilishida sotuvchi va xaridor boshqa broker xi7lllatiga murojaat 
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qilishlari mumkin. Tuzilgan shartnoma hajmi hamda sotiladigan 
mahsulot turi, assortimenti asosida broker o'zining xizmatlari uchun 
shartnoma summasining 0,2 dan 3 foizgacha miqdorida komission 
mukofotini olishi mumkin. 

Broker bir vaqtda ikki tomonni (sotuvchi va xaridor) manfaatini 
ko'zlashga huquqli emas. Qoida bo'yicha brokerlik operatsiyalarini 
tovar birjalarida, auksionlarda o'tkazilishida da1101 sifatida ikkita broker 
qatnashadi - bittasi xaridor manfaati tomonida bo'lsa, ikkinchisi -
sotuvchi manfaati tomonida bo'ladi. 

Ixtisoslashgan ko'tara savdo vositachilariga savdo agentlari, sotuv 
agentlari sanoat mahsulotining distribyuterlari, manzil maklerlari kiradi. 

Ishlab chiqaruvchilar agenti :- ko'tara savdo vositachisi, ishlab 
chiqaruvchi firma vaki11ari va firma ishlab chiqargan mahsulotni bir 
qismini bozor segmentlarini cheklangan sonida sotuvchilar. 

Ishlab chiqaruvchi firmalar bir necha agentlarni ishlatishi mumkin. 
Har bir agent har xiI mahsulotni, bozorni har xii segmentida sotadi. 
Ba'zida bitta agent bir necha mahsulot ishlovchilarda ishlashi mumkin va 
o'zaro raqobatlashmaydigan va bir-birini to'ldiradigan tovarlarni sotadi. 

Ishlab chiqaruvchilar agentlari tijorat kreditini berishi mumkin 
hamda to'la savdo xizmat majmuasini amalga oshiradi, o'zlarining yoki 
ijaraga olingan omborlarda mahsulotni saqlaydilar ularni chakana 
zvenoga yoki bevosita iste'molchilarga yetkazib berish, bozorni 
o'rganish bo'yicha marketingni rejalashtirishda, tovarni bozorga 
yetkazishda ko'maklashadi, yangi tovarlarni uzoqda joylashgan 
bozorlarga kiritishni rag'batlantiradi, o'z xizmatlari uchun ishlab 
chiqaruvchi agentlar komission haqni 3 foizdan 10 foizgacha sotilgan 
hajmidan oladilar. 

Sotuvchi agentlar - ko'tara savdo vositachilari ishlab chiqaruvchi 
firmalarning vakillari, shuningdek, sotuv xizmati bo'yicha majmua ish 
bajaruvchilar. Ular bozorni o'rganadilar, sotuvni rag'batlantiradi, 
mahsulotni ishlovchilardan chakana savdoga yoki bevosita iste'molchiga 
yetkazib beradi. 

Ishlovchi firmalarning savdo agentlari xizmatiga quyidagi hollarda 
murojaat qilishadi: ularga sotish vazifasini bajarish iqtisodiy jihatdan 
maqsadga muvofiq bo'lmaganda ishlab chiqaruvchi firma savdo faoliyatini 
amalga oshirishga tayyor emasligida, omborxonalarini yo'qligida, 
vositachilar va iste'mo1chilar o'rtasida transport aloqalarini yaxshi 
o'matilmaganligida va boshqa sabablarda. Savdo agenti xodimlariga 
odatda savdo idorasining direktori va bir necha xizmatchilar kiradi. 
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sotuvchilar bo'lishi mumkin. Bu kabi savdoga tovar assortimentini 
chuqur guruh ichidagi differensiatsiyasi tavsiflidir. 

Aralash assortimentIi ko'tara savdo qiluvchilar bu ko'tara savdo 
vositachilari to'la xizmat ko'rsatish sikli bilan mahsulotni bir nechta 
tovar guruhi bilan sotuvchilar. Masalan, kiyim-kechaklar, kanselyariya 
tovarlari, radio elektronika tovarlari bilan savdo qiluvchilar. Ularning 
xaridorlari chakana savdo vositachilari va har xiI tor ixtisoslashgan 
assortimentli korxonalar bo' lishi mumkin. 

Vositachilik faoliyati mahsulot sotish bo'yicha va tovarlarga egalik 
huquqiga ega bo'lmasdan ham agentlar, brokerlar va tarqoq holda 
sotuvchilar orqali amalga oshirilishi mumkin. 

Agentlar - ko'tara savdo vositachisi, sotuvchini manfaatini 
ko'zlovchi, mahsulot sotilishida ishtirok etuvchilar va tovarlarni sotish 
huquqiga ega bo'lmaganlar. Agentlar o'zlarining mijozlar bilan 
bo'ladigan munosabatlarini uzoq muddatli shartnoma asosida amalga 
oshiradi, bu esa mijozlarga mahsulotni sotish hajmini, moliya 
resurslarini cheldanganligiga qaramasdan ko'paytirishga imkon yaratadi. 

Agentlaming uchta turl mavjud: ishlab chiqaruvchilar agenti, 
sotuvchi agentlar, komissiyadagi sotuvchilar. 

Broker - mahsulot sotilishida ishtirok etuvchi va tovami sotishga 
huquqi bo'lmagan erkin ko'tara savdo vositachisidir. 

Brokeming bosh vazifasi oldi-sotdi to'g'risida xaridor va sotuvchi 
o'rtasida shartnoma tuzilishida yordam ko'rsatishdir. Sotuvchi yoki 
xaridoming talabi bilan broker o'ziga quyidagi vazifalarni bajarilishini 
olishi mumkin: kerakli assortimentli tovarni tanlash, qiziqtiradigan 
mahsulot narxiga tegishli axborotlar to'plash, axborot-ma'lumot va 
maslahat berish xizmatlarini ko'rsatish va boshqalar. 

Shu bilan birga ular sotiladigan va olinadigan tovar zaxiralarini 
saqlamaydilar, savdo shartnomalarini moliya bilan ta'minlamaydilar va 
o'ziga hech qanday tijorat tavakkalchiligini olmaydilar. Har bir alohida 
shartnomani tuzishda brokerga uning mijozlari (xaridorlari va 
sotuvchilari) maxsus huquq beradilar. Bu huquq doirasidau o'zining 
mijozini ko'rsatmalarini bajara turib sotiladigan va olinadigan 
tovarlarning soni, sifati va narxi to'g'risida ularga axborot beradi. 

O'z mijozini talabi bilan broker unga barcha uning nomidan 
o'tkazilgan operatsiyalar va shartnomalar to'g'risida to'la axborot berib 
borishi. kerak. Broker va uning mijozlari o'zlarining munosabatlarini 
vaqtinchalik asosda ko'radilar, ya'ni keyingi oldi-sotdi shartnomasi 
tuzilishida sotuvchi va xaridor boshqa broker xizmatiga murojaat 
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• moliya bilan ta'minlash mahsulotni sotish kanalini ishlashi uchun 
zarur xarajatlarni qoplash uchun mablag' izlash va ishlatish. 

• tavakkalchilikni qabul qilish - sotish kanalini ishlab turishini 
javobgarligini o'z yelkasiga yuklash. 

Birinchi beshta vazifani bajarilishi bitimlami tuzilishga, so'nggi 
esa tuzilgan bitimlami nihoyasiga yetkazilishiga ko'maklashadi. 
Mahsulot sotilishida qancha sondagi vositachilar ishlatilishini har 
qanday ma'lurn vaziyatda firma o'zi hal qiladi. Bu muammoni 
yechilishida savdo korxonalarining soniga bog'liq uch xiI yondashish 
bo'lishi mumkin: 

Mahsulotni jadal sotilishi. Kundalik talab tovarlarini va oddiy 
xomashyo mahsulotini ishlab chiqaruvchilar, qoida bo'yicha, o'z tovar 
zaxiralari bo'lishini, imkoni boricha ko'proq savdo nuqtalari bilan 
ta'minlashga hmakat qiladi, bu esa bozomi ko'proq qamrab olinishiga 
ko'maklashadi. Misol uchun muzqaymoq va sigaretlar, xaridorlar uchun 
eng qulay joylarda va nuqtalarda sotiladi. 

Mahsulotni alohida huquq hi/an sotilishi. Bu yondashish ko'proq 
va keng me'yorda kichik biznes korxonalari tomonidan, cheklangan 
sondagi vositachilarga firmaning tovarlarini bozor maydoni doirasida 
taqsimlashda alohida huquq berilishida ishlatiladi. Bunda ishlab 
chiqaruvchi firma raqobatchilar mahsuloti bilan savdo qilishni man 
qilganda alohida vositachilik sharti tez-tez qo'yiladi. 

Tovariarni alohida huquq bilan sotilishi ulami obro'sini oshishiga 
va mahsulotga yuqori qo'shma narx qo'yishiga imkon yaratadi. 
Masalan, cheklangan sondagi mijozlarga modali kiyim, qirnmatbaho 
mebel va boshqa yuqori toifadagi mutaxassislar tomonidan yakka 
buyurtma ishlar bajarilishi bilan bog'liqligi. 

Mahsulotni natijali sotilishi - bu tovarlami intensiv sotilish usuli 
alohida huquq bilan taqsimlanishi orasidagi o'rtachasi hisoblanadi. Bu 
yerda jalb qiluvchi vositachilar soni birdan ortiq, ammo mahsulotni 
sotishda tayyor ishtirok etishni xohlovchilar sonidan kamdir. 

Bunda ishlab chiqaruvchiga o'z harakatini ko'pchilik ikkinchi 
darajali savdo nuqtalarida behuda sarflash maqsadga muvofiq 
bo'lmaydi. Finna ixtisoslashgan vositachilar bilan ishbilarmonlik 
munosabatlarni o'matish va bozor maydonida o'z mahsulotini sotishda 
yuqori samarali sotuv kanalini bunyod etishi mumkin. 
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2.2.5. Tovarlarni bozorga bo'lgan harakatini tashkil qilishida 
muqobil qarorlar 

Kichik bimesda ishlab chiqaruvchi firma o'z mahsulotini sotish 
kanalini shakllantirishda doim xohishi bilan mavjud imkonini doimiy 
ravishda bog'lab boradi. Moliyaviy resurslarni cheklanganligi sababli u 
qoida bo'yicha nol saviyali kanalni tanlaydi yoki mavjud ushbu 

'bozordagi vositalar maydoni xizmatidan bitta bosqichli, kamroq - ikkita 
bosqichli sotuv kanalidan foydalanadi, amaliyotda esa uchta bosqichli 
sotuv kanalidan foydalanmaydi. (ll-rasm). Mahsulotni sotish kanalini 
tanlaganda bir qator omillarni hisobga olish zarur. 

Birinchidan, tovar xususiyati tahlil qilinadi. Bunda tez buziladigan 
mahsulot, ya'ni go'sht va sut, meva sabzavotlar qisqa muddatli sotuv 
kanaliga quyiladi. Ularni ishlab chiqaruvchi korxonadan bevosita 
to'g'ridan-to'g'ri xaridorga yetkazib berish amalga oshiriladi. Agar 
zarurat tug'ilsa, yirik to'plamlarini kichiklarga bo'lish va mahsulotni 
saralash, unga qo'shimcha ishlov berish va vaqtincha saqlash uchun 
ko'tara vositachilardan foydalanadilar. 

Ikkinchidan, sotuv kanalini xaridorlarini o'zi oldindan belgilaydi, 
ulami supermarket tizimi orqali sotib olinadigan tovarga munosabatlari 
aniqlanadi. Masalan, o'ziga-o'zi xizmat qilish, tovarni pochta orqali 
olish, tovarni eshikdan-eshikkacha tizimi bo'yicha sotish yoki tovarni 
imtiyozli do'konlar orqali sotish. 

Ko'proq afzallik berib to'lash usullari hisobga olinadi. Masalan, 
naqd pulga sotish, kreditga yoki arendaga, qarzga berish hamda 
xaridorlarni u yoki bu tovar belgisiga ishqibozligi muhim ahamiyatga 
ega bo'ladi. 

I Ishlab chiqaruvchi ~I Iste'molchi 

I Ishlab chiqaruvchi 1-+1 Chakana sotuvchi I_I Iste'molchi 

Ishlab -l Ko'tara -1 Chakana H Iste'molchi 
chiqaruvchi sotuvchi sotuvchi 

Ishlab chi- Ko'tara Mayda Chakana 
qaruvchi sotuvchi ko'tara sotuvchi 

II-chizma. Har xiI bosqichdagi sotuv kanallari chizmasi. 
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Uchinchidan, sotuv kanallarini tanlashda quyidagilami hisobga 
olish zarurdir: iste'molchilami, ko'tara vositachilarni va chakana savdo 
xodimlarini hududiy joylashishi, vositachilami moliyaviy ahvoli, tovar 
belgisini mashhurligi, bozomi o 'rgani19anligi, savdQ tizimini 
o'lchamlari va sifati, ko'rgazma va tovarlar tashkil qilish vositachilari, 
tovarlami omborga joylash va saqlash vositalari, texnik va sotuvdan 
keyingi xizrnat ko'rsatilishi, ushbu mahsulotni asosiy sotib oluvchilar 
bilan aloqasini borligi va ularga yaqinlashish imkoni, kichik frrmaning 
tovarlarini boshqa vositachilar sotayotgan tovarlarga qaraganda nisbiy 
zarurlik darajasi va boshqalar. 

2.3. Tovar aylanmasi va uning asosiy kanallari 

2.3.1. Sotuv kanallarining tarkibi, ko'lami, vazifasi va 
tushunchasi 

2.3.2. Tovar harakati tushuochasi, maqsadi, zaxirasi va 
tashilishi 

2.3.3. Tadbirkorlik faoUyatida tovar taqsimoti boshqaruvi 
2.3.4. Sotuvni rag'batlantirish usullari 
2.3.5. Reklama sohasidagi qarorlar mazmuni va bosqichlari 
2.3.6. Omma bilao aloqa «(<Pablik rileyshnz») 

2.3.1. Sotuv kanallarining tarkibi, ko'lami, vazifasi va tushunchasi 

Sotuv lcanali - bu korxona. va tashkilotlarning (ko'tara va chakana) 
harnda alohida tadbirkorlaming tovarlar harakatida va ular mulkga 
egalik huquqini ishlovchidan iste'molchiga berishda qatnashuv­
chilaming majmuasidir. 

Sotuv kanalining asosiy vazifalariga quyidagilar kiradi: tovarlami 
to'plash va tarqatish, tovarlami yig'ish, saralash vajoylashtirish, tovarga 
egalikni sotuvchidan oluvchiga o'tishi, tovami saqlanishini va 
himoyalanishini ta'minlash, oluvchi va sotuvchi orasidagi 
mulohazalarini va bitimlami olib borish, tovarga egalik huquqini 
sotuvchidan oluvchiga o'tkazish. 

Marketing arnaliyotida sotuv kanalining ikki turi ajratib 
ko'rsatiladi: bevosita va bilvosita. Firmani sotuv kanalini tanlashda 
quyidagi omillami hisobga olish zarur: firma chiqadigan bozor turi, 
sotilish ehtimolidagi hajm, korxonaning va ehtimolli vositachilarni 
moliyaviy turg'unligi, eng kichik yetkazib beriladigan mahsulotni 
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to'plamining hajmi, potensial iste'molchilaming jo'g'roftk to'lanishi, 
iste'moini xususiyati, odati va ro'yxati, mahsulot sifatiga va uning 
nostandartligiga qo'yiladigan taIab, tovariarga qo'yilgan narxning 
turg'unligi, servisni hajmi, sifati va turi, foyda me'yori. 

Sotuv kanalining saviyasi (sotuv kanalining davomiyligi) 
vositachilar soni bilan aniqIanadi, chunki ishlab chiquvchi rnahsulotni 
bevosita iste'molchiga shartnoma va kontrakt asosida sotadi. Bevosita 
sotuv kanali turlariga quyidagilar' kiradi: direktor-marketing, telefon­
marketing hamda gazeta va jurnaUardagi e'Ioniar. Bevosita sotish ishlab 
chiqarish texnika vazifasidagi rnahsulotlami sotishda ko'proq va 
kengroq, keng iste'mol mollarini sotishda esa karnroq ishlatiladi. 

Bilvosita sotuv kanali ishlab chiqaruvchini vositachilar orqali tovar 
sotishi, ya'ni bu kanal ko'p saviyali hisoblanadi - bitta, ikkita va ko'p 
saviyali sotuv kanallari bo'lishi murnkin. Bitta saviyali kanal bitta 
vositachini o'z ichiga oladi. Bu yerda keng iste'mol tovarini sotish 
uchun, qoida bo'yicha, har xii do'konlar, magazinlar va sotuvchilar 
ishlatiladi. Ishlab chiqarish texnik vazifasidagi tovarlar rnaxsus agenti 
yoki broker orqali sotilishi murnkin. 

Ikki saviyali kanal ikkita vositachini o'z ichiga oladi. MasaIan: 
kanselyariya mollarini ishlab chiqaruvchi fIrma mahsulotni bevosita 
yirik kompaniyalarga va bilvosita kanal bilan so'nggi iste'molchilarga 
sotishi murnkin. Uch saviyali sotuv kanalida uchta vositachi jaib 
qilinadi: ko'tara, mayda ko'tara va chakana. 

Sotuv kanalining son tavsifI sifatida uzunligi bilan bir qatorda 
uning kengligi, ya'ni rnahsulotni har qanday sotilish etapida vositachilar 
soni (ko'tara va chakana) ham hisoblanadi. Masalan, bareha ishlab 
chiqaruvchidan mahsulot sotib oIuvchi ko'tara firrnalaming soni 
bilvosita sotuv kanalining turlari quyidagicha: intensiv, selektiv 
(saralovchi) va eksklyuzivli. 

Firma tovami hayot siklini o'tishiga qarab eksklyuzivli sotuvdan 
saralovchi sotuvga so'ngra intensiv sotuvga o'tishi murnkin. Masalan, 
djinsi eksklyuziv sotuvdan tezda rnagazinlarga, so'ngra bareha savdo 
nuqta1ariga o'tgan. 

2.3.2. Tovar harakati tushunchasi, maqsadi, zaxirasi va 
tashilishi 

Tovar harakati - rnajmuaviy faoliyat bo'lib, o'z ichiga bareha 
operatsiyalar to'plarnini, ya'ni ishiab chiqilgan mahsulotni ishlovchidan 
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iste'molchiga jismoniy harakat vositasi orqali olib borib berilishidir. 
Quyidagilar tovar harakatini tuzilish elementlari bo'lib hisobIanadiIar: 
tayyor mahsulotni olib borib qayta ishlash, uni saralash, joylashtirish, 
transport operatsiyalarini bajarish, uni yetkazib berish bilan bog'liq 
xizmatni bajarish hamda tovarni sotish. 

Tovar harakatining hareha qatnashchilari foyda olish, mahsulotga 
yo'l topish samarali taqsimlash, sotish va boshqalar kabi umumiy maq­
sadga ega: Kichik biznesda tovar barakati kanali bar xiI bo'lishi mumkin: 
oddiydan murakkabgacha, oddiy tovar harakati kanali kichik finna bilan 
uncha katta bo'lmagan sotuv nuqtasi oralig'idagi YOZllla kelishuvdir. 

Tovarni keng me'yorda sotilishiga qiziqqan boshqa korxonalarga 
erkin chakana do'konlari zarur. Shuning uchun ikki xiI tovar harakati 
kanali mavjud: bevosita va bilvosita. 

Bevosita tovar harakati kanallari mahsulotni ishlab chiqaruvchidan 
iste'molchiga erkin vositachilar ishlatmasdan harakatlantirish bilan 
bog'liq. VIar ko'proq kichik biznesda xo'jalik yurituvchi subyektIari 
tomonidan, o'zlarining marketing dasturini o'zlari nazorat qilishni 
istovchilar, chekiangan bozor maydoniga ega bo'lishlariga qaramasdan 
iste'molchilar bilan yaqin munosabatda bo'lishni xohIovchilar tomo­
nidan ishlatiladilar. 

Bilvosita tovar harakati kanali mahsulotni ishlovchidan tovar 
harakatini erkin qatnashchisiga harakatlantirish bilan, so'ngra xaridorga 
yetkazib berish bilan bog'liq. VIar ko'proq yirik kompaniyalar bilan 
franchayzing asosida ishlovchi kichik firmalarni jalb etadi. Tovar harakati 
seziiarli xarajatJarni marketing tizimida taIab qiladi. Bu kabi xarajatlarni 
miqdorini aniqlash uchun quyidagi ifodadan foydalanish mumkin: 

HT = T + F + W + S; Bu yerda: 
It - tovar harakati ~atlari (so'mda); 
T - transport xarajatlari (so'mda); 
G '- o'zgarmas ombor xarajatlari (so'mda); 
W - o'zgaruvchan ombor xarajatlari (so'mda); 
S - o'rnatilgan muhlatda bajari1magan buyurtmalar qiymati (so'mda). 
Har bir firma tovar harakati bilan bog'liq xarajatlarni 

kamaytirishga harakat qiladi. Shu bilan bir qatorda iste'molchining 
manfaatiga zarar yetkaZlllasligi kerak. Xaridorlarga ko'rsatadigan 
xizmat saviyasini belgilovchi omillarga quyidagilar kiradi: buyurtmani 
bajarish tezligi, maxsus buyurtma bo'yicha mahsulotni tezlik bilan 
yetkazish, to'g'ri keJadigan transportdan foydalanish, yaxshi taraqqiyot 
topgan savdo tarmog'iga ega bo'lish va boshqalar. 
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2.3.3. TadbirkorHk faoHyatida tovar taqsimoti bosbqaruvi 

Bozorda ishlab chiqaruvchi va so'nggi iste'molchi o'rtasida 
jismoniy va masofa mavjud bo'lib, bozor bu masofani yo'qotish talab va 
taklifuing o'zaro samarali tarzda topishishi uchun vositachi bo'lib xizmat 
qiladi. Ishlab chiqaruvchi bar doim ham xaridorlaming talabidan kelib 
chiquvchi bareha majburiyat va funksiyalami o'z zimmasiga ololmaydi. 
Shuning uchun korxona sotish tizimiga zaruriyat sezadi. Firmalar uchun 
vositachilarga murojaat etishi, ularning o'z firmasi tijorat jarayonlari 
elementlari ustidan nazorat yo'qotib qo'yishiga olib keladi. 

Shuning uchun firmalarda sotish tizimini tanlash - bu nafaqat 
butun segmentda kutilayotgan natijalari, balki uning shaxsiy maqsadlari 
bilan mos keladigan strategik qarordir. 

Sotish kanali bo'yicha mummolarni hal etish ketma-ketligi 7-
rasmda keltirilgan. 

Sotish tizimi tizim sifatida alohida iste'molchilarga tovar va 
xizmatlami yetkazib berish, raqobat jarayonida ishtirok etuvchi 
hamkorlarni o'rganish maqsadida shakllantiriladi. Bu hamkorlar ishlab 
chiqaruvchilar, vositachilar va iste'molchilar hisoblanadi. Har qanday 
sotish kanali almashinish jarayonini yuzaga keltirish uchun aniq 
funksiyalar to'plamini bajaradi. 

Sotish tizimi funksiyalari: 
• bozomi segmentlash natijalarini o'rganish va reklama 

fao liyatini rejalashtirish; 
• iste'molchilar va vositachilar bilan shartnomalar tuzish; 
• shartnomalaming bajarilishini hisobga olish va nazorat qilish; 
• tovami xaridorga yetkazib berish rejasini ishlab chiqish; 
• sotish kanalini belgilash; 
• tovarlarni qabul qilish, saqlash, o'rash, saralash va 

xaridorlarga yetkazib berishni tashkil qilish; 
• tovarlarni sotishni axborot, resurslar va texnik ta'minotini 

amalga oshirish; 
• sotishni rag'batlantirish; 
• iste'molchilar bilan qayta aloqani o'rnatish. 
Yuqoridagi funksiyalarni bajarish bilan almashinish jarayoni 

qatnashchilari o'rtasida o'zaro qarama-qarshi yo'nalishlarga yo'nal­
tirilgan tijorat oqimi taqsimotining paydo bo'lishiga olib keladi. Bareha 
sotish kanalini beshta turdagi oqimlarga ajratish mumkin: 
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Iste'molchilar tavsifi 

bcvOllta 
kanaI 

Oddiy vertikal 
strukturasi 

Intensiv 
sotish 

Stratcgik maqsadlar 

Bozor tavsifi 

1 
Mahsulot tavsifi 

Sotish kanalining vcrtikal 
strukturasi 

~rmal 'ft FI artavsI I 

KoordinatsiyaIangan vertikaI 
strukturasi 

Spektiv sotish 

Kommunikatsiya strategiyasi 

Sotish XlU'l\iatlarining solishtirma tahlili 

Espektiv 
sotish 

Sotish kanalini boshqarish va nazorat qilish 

12 - rasm. Sotish kanaIi buyicha muarnmolami hal qilish ketma-ketligi. 
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l)mulkiy huquq oqimi: tovarlarga nisbatan bo'lgan mulkiy 
huquqni bir mulkdordan boshqa mulkdorga o'tishi; 

2) jismoniy oqim: tovarlarni ishlab chiqaruvchidan vositachilar 
orqali iste'molchiga izchillik bilan moddiy tarzda yetkazib berilishi; 

3) buyurtmalar oqimi: xaridorlar va iste'molchilardan kelib tushgan 
va ishlab chiqaruvchiga yo'naltirilgan buyurtmalar; 

4) moliyaviy oqim: oxirgi iste'molchidan ishlab chiqaruvchi va 
vositachilarga kelib tushuvchi turli xii to'lovlar, hisob-kitoblar; 

5) axborotlr oqimi; bu oqim ikki yo'nalishga ajratiladi: ishlab 
chiqaruvchiga zarur bo'ladigan bozor haqidagi axborotlar, ishlab 
chiqaruvchi va vositachilar tashabbusi bilan bozorga olib chiqiladigan 
tovarlar haqidagi ma'lumotlar. 

Sotish kanali ushbu funksiya va oqimlarni almashinish jarayoni 
ishtirokchilari o'rtasida taqsimlanishini nazarda tutadi. 

Yuqori darajadagi xarajatlar doimo korxonalardan takomillashgan 
sotish uslubini yaratishni talab qilar edi. Yuqoridagi fikrlardan sotish 
funksiyalarini amalga oshirish mumkin, ammo ularni istisno qilib 
bo'lmasligi kelib chiqadi. Amaliyotda yuqoridagi sotish funksiyalarini 
vositachilarga o'tkazish o'zini oqladi, chunki vositachilarning ushbu 
funksiyalarni bajarishga moslashganligi, ularni o'ta samarali tarzda va 
ishlab chiqarishga nisbatan kam xarajatlar bilan bajara olishga imkon 
beradi. Vositachilaming ishlab chiqaruvilarga nisbatan bunday 
imtiyozga ega bo'lishi besh omil orqali ta'rninlanadi: 

a) aloqalar sonining qisqarishi; 
b) funksional nomuvofiqlikning kamayishi; 
d) assortimentning yaxshilanishi; 
e) xizmat ko'rsatishning yaxshilanishi. 
Ushbu omillar haqida qisqacha to'xtalib o'tamiz. 
Aloqalar miqdorining kamayishi ulgutji savdoning tashkil etilishi 

orqali ta'minlanadi. Misol keltiramiz : bir turdagi mahsulotni uchta 
ishlab chiqaruvchi ishlab chiqaradi, uni esa besh iste'molchi iste'mol 
qiladi. Mahsulotlami sotishning ikkita o'ta oddiy sxemasi mavjuddir: 

Vositachilarsiz, to'g'ridan-to'g'ri, ya'ni har bir ishlab chiqaruvchi 
har bir iste'molchi bilan bog'langan holda; bu kabi sxemada ishlab 
chiqaruvchilar soni iste'molchilar soniga teng bo'ladi, 3x5=15: 

Vositachilar orqali, ya'ni har bir ishlab chiqaruvchi va bar bir 
iste'molchilar bilan faqatgina vositachilar orqali bog'lanadi; bu kabi 
sxemada aloqalar miqdori ishlab chiqaruvchilar va iste'molchilar soniga 
teng bo'ladi, 3+5=8. sotishning markazlashgan deb nom olgan bunday 
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tizimi o'ta samarali bo'lib, u talab va taklifning o'zaro kelishishini 
ta'minlovchi harakatlar sonini qisqartiradi. 

Sotish operatsiyasi ko'plab ishlab chiqaruvchilar talabining 
guruhlanishi hisobiga amalga oshiriladi. Vositachilar alohida ishlab 
chiqaruvchilarga nisbatan katta hajmdagi aniq funksiyalarni bajaradi. 
Masalan: ulgmji savdo firmasi savdo vakillarining xarajatlari bir nechta 
ishlab chiqaruvchilar bO'yicha taqsimlanishi mumkin. Natijada sotish 
funksiyasini bajarishga ketgan xarajatlar bar bir ishlab chiqaruvchida 
bo'lishi kerak bo'lgan shaxsiy sotuvchiga qilinadigan xarajatlarga 
nisbatan kamayadi. 

Yetkazib beruvchilar va buyurtmachilar o'rtasidagi funksional 
nomuvofiqliklarni kamaytirish ham sotishni vositachilar orqali tashkil 
etish bilan ta'minlanadi. Yirik miqdordagi tovarlarga ega bo'lish, ularni 
saqlash va mayda partiyalarga bo'lib tashlash natijasida ulgurji va 
chakana savdoga ishlab chiqaruvchilar va iste'molchilarga yetkazib 
berish masshtabini o'ta qulay bo'lishiga imkon yaratib beradi. 
Vositachilar mavjud bo'lmagan taqdirda, ishlab chiqaruvchilar 
xaridorlardan kelib tushgan buyurtmalar hajmiga moslashish maqsadida 
mayda partiyada mahsulot ishlab chiqarishi kerak bo'ladi. Bundan 
tashqari u katta miqdorda zaxiralarni yaratishga ehtiyoj sezar edi. Agar 
bir korxona o'zida ikki turdagi faoliyat, sotish va ishIab chiqarish 
faoliyati bilan shug'uUansa, uning natijasida, ikkala faoliyat alohida olib 
boriladigan korxonalarga nisbatan uning xarajatlari ortib ketadi. 

Iste'molchilar talablaridan biri bu - mahsulot assortimentining 
yaxshilanishidir. Ishlab chiqaruvchi taklif etayotgan assortiment ko'p 
hollarda ishlab chiqaruvchida foydalanilayotgan xomashyo materiallari, 
texnologik bilimlar bilan tavsiflanadi. Odatda iste'molchilar uchun 
kichik miqdorda turli-tuman mahsulotlar kerak, ammo ishlab 
chiqaruvchilar chegaralangan turdagi mahsulotlami katta hajmda ishlab 
chiqaradi. Shunday ekan, bunda vositachilaming roli xaridorlar bitta 
bitimda o'z vaqtini va kerakli kuchini tejagan holda bir nechta tovarlarni 
sotib olishiga imkon yaratib berishidan iboratdir. Xuddi shunday iqtisod 
ishlab chiqaruvchilarda ham yuzaga keladi. 

Xaridorlar uchun xizmat ko'rsatishni yaxshilashni ta'minlash ham 
vositachilar orqali amalga oshiriladi, chunki u xaridorlarga yaqin 
joylashadi, mahalliy sharoitlarni va qanday mahsulotlarni qabul qila 
olish imkoniyatlarini yaxshi biladi. Vositachilar uchun mahalliy 
sharoitlarga moslashish oson, sotuvdan keyingi xizmat va boshqa 
xizmatlami yaxshi yo'lga qo'ya oladi. Biroq vositachilarning bu kabi 
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ustunligi ularga putur yetkaza olmaydi deb ayta olish qiyin. Vositachilar 
raqobat sharoitida xizmat sifatini oshirishga va xarajatlarini 
kamaytirishiga to'g'ri keladi. 

Sotish kanali tizimini tanlash almashinish jarayoni ishtirokchilari 
o'rtasidagi majburiyatlarni taqsimlash haqidagi muammoni hal etilishiga 
olib keladi. Finna nuqtayi nazarida, birinchi na~batda sotish funksiyasini 
kimgadir yuklash kerakmi, agar ha deb javob berilsa, u holda qanday 
me'yorda va qanday sharoitda amalga oshirilishi kerak. degan 
muammoni hal etish kerak.. 

Sotish kanaliga biriktirish mumkin bo'lgan 4 ta turdagi vositachilar 
mavjuddir: 

- ulgurji savdogarlar; 
- chakana savdogarlar; 
- agentlar va brokerlar; 
- xizmat ko'rsatish bo'yicha tijorat kompaniyalari. 
Ulgurji savdogarlar- oxirgi iste'molchiga emas, chakana savdogarga 

yoki xaridor tashkilotlar (mehmonxona, restoranlar)ga tovar sotishni 
amalga oshiruvchi vositachilardir. Ular tovarlarni ishlab chiqaruvchilar va 
import qiluvchilardan sotib oladi, ulami saqlaydi va qo'shimcha xizmat 
ko'rsatish evaziga chakana savdogarlarga kichik-kichik partiyalarda qayta 
sotadi. Ular ishlab chiqaruvchilarga nisbatan xaridorlar bilan yaqin 
aloqada bo'ladi va ular mahsulotlarni tezkorlik bilan yetkazib berishni 
ta'minlaydi. Odatda ulgurji savdogarlar bir nechta mol yetkazib 
beruvchilar bilan ish olib boradi va shuning uchun xaridorlarga bir-birini 
o'mini bosa oladigan mahsulotlarni taklif qila oladi. 

Mustaqil chakana savdogarlar - oxirgi iste'molchilaming shaxsiy 
talablarini qondirish uchun bevosita ularga tovar va xizmatlarni 
sotadigan sotuvchilardir. Ular o'zlari sotayotgan tovarlarga mulkiy 
huquqqa ega bo'lib, ularni foydasi savdo ustama narxi bo'lib, bu narx 
sotib olingan tovar uchun to'lanadigan narx va u qayta sotiladigan narx 
o'rtasidagi farqdan kelib chiqadi. Bu sotuvchilarni uchta guruhga bo'lish 
mumkin: keng ixtisosdagi savdogarlar, maxsus savdogarlar va 
hunannand savdogarlar (nonvoy, qassob va.h.k.). 

Shuningdek, savdogarlarni boshqa belgilari bo'yicha ham 
tasniflash mumlcin: xizmat ko'rsatish darajasi bo'yicha (to'liq xizmat 
ko'rsatish va o'z-o'ziga xizmat ko'rsatish); samaradorliklar doirasi 
bo'yicha (kichik usta narxlar katta aylanma mablag' yoki katta usta 
narxlar kichik aylanma mablag'). 
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Yaxlit taqsimot chakana va ulgurji savdo funksiyalarini o'zida 
birlashtiruvchi qudratli sotish tizimini yaratishga asoslanadi. Bu turlicha 
bir-biriga mos keluvchi faoliyat bo'lib, yirik savdo joylari (supennarket, 
gipermarket) yoki magazinlar tizimi kiritilishi mumkin. Yirik savdo 
markazlarida, asosan oziq-ovqat sektorlarida o'z-o'ziga xizmat qilishi 
tizimi keng qo'llaniladi. U menejmentning 6 qoidasiga asoslanadi: 

- aylanish hajmi o'sishni ta'minlash ucbun katta hajmdagi talabga 
ega bo'lgan tovarlar assortimentini to'plamoq; 

- savdo madaniyati va professionalligi hisoblar tovarlami past 
baholarda sotib olishga harakat qilish; 

- sotuv hajmini oshirish uchun savdo ustamalarini kichik hajmda 
va sotuv baholarini past belgilash; 

- shartli doimiy xarajatlarni iqtisod qilish maqsadida savdo 
operatsiyalari masshtabini oshirish; 

- moliyaviy vositalarni to'plash uchun to'lov muddatlarini 
oshirishga harakat qilish. 

Yaxlit taqsimotdagi o'z-o'ziga xizmat ko'rsatish mustaqil 
savdodagi zarardan ko'ra iqtisodiy afzallikka ega bo'ladi. 

Agentlar va brokerlar - xususiy tovarga ega bo'lmagan, ammo mol 
yetkazib beruvchi yoki xaridorlar nomidan tijorat muloqotlarini olib 
boruvchi vositachilardir. Ularning foydasi sotilgan mahsulot hajmi va 
uning murakkabligiga qarab hisoblangan komission haq evaziga 
shakllanadi. Agent mol yetkazib beruvchi yoki xaridorlar qiziqishini 
shakllantira oluvchi ham jismoniy, ham huquqiy shaxslar bo'lishi 
mumkin. Agentlarga misol bo'lib, import - eksport firmalari, brokerlar, 
ishlab chiqarishni vakillari va sanoat mahsulotlarini distyubiterlari 
xizmat qilishi mumkin. 

Xizmat ko'rsatish bo'yicha tijorat kompaniyalari - firmalarga 
sotish muhitidagi sotish va sotib olish bilan bog'liq bo'lmagan 
xizmatlarni ko'rsatuvchi kompaniyalar. Ular firmalar uchun o'zlarini 
maxsuslashtirilgan faoliyati va tajribasiga asoslangan aniq funksiyalami 
bajara oluvchi pudratchilar bo'lib, hisoblanadi. Bunga transportirovkani 
ta'minlovchi tovarlami saqlovchi, reklama, bozorni tadqiq etuvchi, 
moliyaviy vositachi, sug'urta va h.k.firmalar kiradi. Bu kabi vositachilar 
zaruriyat yuzasidan sotish kanali ishlarida ishtirok etadi va fiskal 
qilingan to'lovlar hisobiga foyda olinadi. 

Shunday ekan, sotish kanali tizimi majburiyatlari uning 
ishtirokchilari o'rtasidagi taqsimotga bog'liq bo'ladi. 
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Kanalning vertikal tizimi ishlab chiqaruvchidan oxirgi 
iste'molchigacha bo'igan darajalar soni bilan tavsiflanadi. Ishlab 
chiqaruvchi nuqtayi nazaridan kanal qanchalik uzun bo'lsa, uni nazorat 
qilish shunchalik murakkablashadi. 

Odatda firma bir nechta sotuv kanallaridan raqobat muhiti yaratish 
sotuvchilar o'rtasida raqobatlashish, yoxud xaridorlarni turli xii 
odatlariga asoslangan bir nechta segmentlarini egallash maqsadida 
foydalanishi mumkin. Masalan «Filips» markasidagi apparaturalar 
arzonlashtirilgan tovarlar bozorida gipermarketlar, yirik magazinlarda, 
yangi magazinlardan to «Filips» firmasining o'ziga tegishli bo'igan 
chakana savdo magazinlarida ham sotiladi. Koreya firmasi «Samsung 
elektroniks», bozorlari uchun o'z mahsulotlarini distribyutorlar orqali 
sotish bilan, dillerlar tizimini kengaytirmoqda, xususiy firma 
magazinlarini, ombor va o'z mahsulotlariga xizmat ko'rsatish 
markazlarini kengaytirmoqda 

Sotish tizimida bir necha raqobat variantlariga amal qilishi 
mumkin: a) bir pog'onali sotish tizimdagi vositachilar o'rtasida; b) 
turlararo gorizontal raqobat, d) vertikal raqobat, o'ta yuqori va past 
darajadagi vositachilar o'rtasidagi raqobat; e) butun sotish kanali 
o'rtasidagi raqobat, masalan, sotish tizimi mahsulotlarini nechta orqali 
jo'natish sotish bilan raqobatlashadi. Sotish kanalini tanlashda birinchi 
navbatda bozordagi cheklanishlar, xaridor xatti-harakati omillari, 
mahsulot va firmani o'ziga xos xususiyatlari va boshqa omillar 
aniqlanadi (l-jadval). 

Somh kanalini tanlash mezonlari . 
-j( a 1 adv I 

ffisobga olinishi Bilvosita Tanlovni amalga oshirish 
kerak bo'igan - kanal Iususiyatlari va shartlari = tavsiflar 1:1 = :2 1:1 

c:I" = 8'l 

~ .... 
01 

1. Sotib oluvchilar 
tavsifi 

• Ko'p sonli ** *** Aloqalar sonini qisqartirish 
prinsipi muhim rol o'ynaydi 

• Yuqori ** *** Bitta aloqa uchun past narx 
darajadagi 

konsentratsi~ 
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• Yirik hajmdagi *** O'rnatilgan aloqalar uchun 
xarid xarajatlar tez 

amortizatsiyalanadi 

• Nomuntazam ** *** Yuqori xarajatlar 
xarid 

• Operatsion ** *** Sotish nuqtasiga yaqin 
yetkazib berish joyda zaxiralarni mavjudligi 
2. Mahsulotlar 

tavsifi 

• Chiqim qilingan *** Zudlik bilan yetkazib berish 
mahsulotlar zarurligi 

• Katta hajmda *** *** Transport operatsiyalarini 
minimalligi 

• Texnik jihatdan ** *** Xizmat ko'rsatish bo'yicha 
nomurakkablar talablarning kamligi 

• Nostandart *** Mahsulot maxsus talablarga 
javob berishi kerak 

• Boshlang'ich *** ** Yangi tovarni sinchkovlik 
bosqichda bilan kuzatish zarur 

• Yuqori qiymat *** Aloqalar o'rnatish uchun 
qilinadigan xarajatlar tezda 

amortizatsiyalanadi 
3. Firma tavsifi: 

• Chegaralangan ** *** Solish xarajatlari sotuv 
ma'naviy resurslar hajmiga propossional 

• To'liq *** ** Firma to'liq xizmat 
assortiment kursatishni taklif etishi 

mumkin 

• Yaxshi yo'lga ** *** Sotish tizimini yaxshi qabul 
qo'yilgan nazorat qilinishi 

• Vakeng ** *** Sotish intensiv bo'lishi 
ko'lamliklari kerak 

*** o'ta foydali kanal. 

2.3.4.Sotuvni rag'batlantirisb usullari 

Sotishni yo'lga qo'yish asosiy muammolaridan biri bo'lib, sotuv 
xarajatlarini tahlil qilish, sotuv ustama narxlarini aniqlash, firma 
faoliyati va tovarlarni sotish bo'yicha chora-tadbirlarni ishlab chiqish 
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hisoblanadi. Sotish xarajatlari tahIiI qilinayotganda· transport, 
assortimentni sotish, saqlash, aloqa, axborot, sotishni boshqarish va 
boshqa funksiyalarni bajarish uchun ketadigan xarajatlar hisobga 
olinadi. 

Mahsulotlarni sotishni rag'batlantirishni hal etish muammosi 
quyidagi uslublardan birini tanlash orqali amalga oshiriladi: 

• naqd pul mablag'lari va yoki mahsulot ishlab chiqaruvchilaming 
imkoniyatlarini hisobga olish uslubi; 

• sotish qiymatiga nisbatan foizIarda hisoblash uslubi; 
• raqobat tengligi uslubi; 
• aniq maqsad va vazlfalardan kelib chiqqan holda hisob-kitobni 

tashkil qilish uslubi. 
Rag'batlantirish marketing konsepsiyasini ishlab chiqish; axborot 

bilan ta'minlash; bozorni o'rganish, tovarlaming raqobatbardoshligini 
oshirishni rag'batlantirish, finnaning barcha bo'IimIari faoIiyatini 
marketing nuqtayi nazaridan tashkiI etish; reklama, marketing rejasini 
ishlab .chiqish ya nazorat qilish kabi barcha turdagi marketing faoIiyatini 
o'z ichiga oladi. 

, Har bir yo'nalish bo'yicha rag'batlantirish vositasini ikki qismga 
bo'igan holda amaIga oshirish mumkin: 

1. ushbu vazifani hal etish bo'yicha barcha xarajatlarni to'lovga 
o'tkazish (masalan, marketing tadqiqotlari, reklama va h.k. to'lovlari); 

2. marketing konsepsiyasini amaIga oshirishda ishtirok etuvchi 
finnaning bar bir bo'Iimi ishchilariga qo'shimcha haq yoki mukofot 
to'lash. 

MasaIan, konstruktorlar o'z vazifaIarini bajargani uchun ish haqi 
va mukofot oladi, ammo ular, agarda marketing konsepsiyalari 
talablarini hisobga olgan holda qo'shimcha ish bajarsa, u holda ular 
buning uchun qo'shimcha rag'batlantirilishi kerak. Iste'molchilar 
talabidan kelib chiqib, har qanday ishlarni bajarish juda qiyin, shuning 
uchun mehnat sifati va qiyinchilikIari rag'batlantirilishi kerak. Mukofot 
miqdori tabaqalashtirilgan holda belgilanishi kerak. Moddiy 
rag'batlantirishdan tashqari ma'naviy rag'batlantirish ham qo'llanilishi 
mumkin. Marketologlar obyektni rag'batlantirishga yakuniy natija 
sifatida alohida e'tibor qaratishadi. Obyektni rag'batlantirish - bu 
bozoming javob reaksiyasini tezIatish yoki rivojlantirishga chaqiruvchi 
ko'p, qirrali rag'batlantirish vositasidir. Bunga iste'molchilarni, savdo 
muhitini, firma savdo xodimlarini rag'batlantirishni kiritish mumkin. 

Yuqoridagi uslublarni batafsil ko'rib chiqamiz. 
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Iste'molchilami rag'batlantirish quyidagi usul va uslublami 
qo'llash orqali amalga oshiriladi: 

1) mahsulot namunalarini iste'molchilar orasida bepul tarqatish 
yoki «har bir eshikda» tamoyili bo'yicha tatib ko'rish; 

2) iste'molchilar uchun biror mahsulotni sotib olishda 
tejarnkorlikni beruvchi kuponlarni tarqatish. Ularni pochta, gazetada 
chop etish, reklama orqali tarqatish mumkin; 

3) istimolchilarga bitta variantdagi qadoqlangan tovarlami past 
narxlarda sotish orqali imtiyoz berish yoki tish yuvish pastasiga bepul 
tish shchetkasini qo'shib berisn; 

4) mukofot - bu o'ta past narxlarda taklif etilayotgan mahsulot 
yoki biror rnahsulotni sotib olganligi uchun rnukofot sifatida boshqa bir 
rnahsulotni bepul berish; 

5) sovg'alarni bepul berish bilan bog'liq tanlovlar o'tkazish; 
6) sinov tallonlari - bu iste'molchilar, sotib olgan mahsulotlarini 

alrnashtirib olish imkonini beruvchi rag'batlantirishning maxsus turidir; 
7) mahsulotlarni sotish joyida ekspozitsiya va ko'rgazmalarni 

namoyish etish. 
Savdo rnuhitini rag'batlantirish sotib olinganligi uchun sinov, 

rnahsulotni bepul yetkazib berish, hamkorlikda reklamalar o'tkazish, 
dilerlar o'rtasida savdo tanlovlarini o'tkazish, mukofotlar berish va 
boshqa uslublarni qo'llash orqali amalga oshiriladi. 

Savdo xodimlarini rag'batlantirish mukofot, tanlovlar o'tkazish, 
konferensiyalar uyushtirish, yo'llanmalar berish va h.k. uslublarni 
qo'llash bilan ama1ga oshiriladi. 

Nazorat- finna rnenejrnent tizirnini samarali faoliyat olib borishiga 
ta'sir etuvchi tashqi rnuhit omillarini o'zgarishini o'rganuvchi 
rnenejment • funksiyasidir. Va bu funksiya menejrnent tizimi 
parametrlarini tashqi muhit talablariga mos keltirishga olib keluvchi 
chora-tadbirlami o'z ichiga oladi. 

Finna faoliyatida rnenejrnent tizimini samarali faoliyat olib borishi 
uchun ta'sir etuvchi tashqi rnuhitning bosh omillari bo'lib quyidagilar 
hisoblanadi: 

1) finna faoliyatidagi ilmiy-texnik taraqqiyotning sur'ati; 
2) iste'molchilarning yangi talabi va ularning chiqarilayotgan 

mahsulotlar bo'yicha sotib oHsh imkoniyati; 
3) yetka.zib berish siyosati; 
4) raqobatchilarning bozor strategiyasi; 
5) tashqi iqtisodiy faoliyat rnuhitida davlat siyosati; 
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6) baho siyosati; 
7) bozor infratizimi, firma makromuhiti va hudud infratizimi; 
Firma tashqi muhiti omiUari: 
• firmajoriy faoliyatining turli qirralariga ta'sir etuvchi 

o'zgarishlar orqali; 
• firma joriy faoliyati uchun xavf soluvchi omiUar orqali; 
• firmaning joriy va strategik maqsadlariga erishishi uchun 

qo'shimcha imkoniyatlami beruvchi omillar orqali uchta YO'nalish 
bO'yicha baholanadi. 

Yuqorida sanab o'tilgan yettita omillar tahlili natijalari 
sinchikovlik bilan asoslanganidan soOng firma biznes rejasi va uning 
bozor strategiyasiga kiritiladi. Bu bilan boshqaruv siklida qayta aloqa 
o'matiladi. 

Ko'pgina firmalar savdo agentlarini qabul qilganlari zahoti ularga 
ish topshiradilar. Ularni o'qitib o'rgatishga ortiqcha xarajat deb 
qaraydilar. Ayrim korxonalar (QK)da ishga yangi olingan savdo 
agentlari bir necha haftadan va bir necha oygacha ta'lim oladilar. 

2.3.5. Reklama sohasidagi qarorlar mazmuni va bosqichlari 

Reklamani turli-tuman ta'riflash mumkin. U talabni shakllantirish 
maqsadida reklama qilishayotgan tovarga iste'molchilami ogohlantirish 
jarayoni sifatida, sotuvoi tashkil qilish jarayoni sifatida, iqtisodiy va 
ijtimoiy jarayon sifatida, jamoat bilan bog'lanishni amalga oshiruvchi 
vosita sifatida qo'llaniladi. Reklama to'g'risida ma'lumot Amerikaning 
«Zamonaviy reklama» degan darsligida to'liq berilgan. 

Reklama bu yakka shaxsga hisoblanmagan axborot bo'lib, u 
hamma xaridorlarga tovar va xizmat to'g'risidagi ma'lumot yetkazish, 
shuningdek, reklama beruvchilami g'oyalarini izohlovchi vositadir. 
Reklama bir guruh odamlarga mo'ljallangan, shuning uchun noshaxsiy 
tavsifga ega. Reklamaning katta qismiga buyurtmachilar tomonidan haq 
to'lanadi, ammo ba'zi bir reklama omillariga haq to'lanmaydi. 

Masalan, «Amerika Qizil Yarim Oy», «Yunayted Uey», <<Arnerika 
rak kasalligiga qarshi jamiyathming reklamalari bepul jamoatchilik 
asosida oynai jahon orqali beriladi va kundalik matbuotda chiqariladi. 

Reklamalarning katta qismi o'z tavsifi bilan ishontiruvchi 
hisoblanadi. U alohida sotuv uchun o'ziga yo'l ochib boradi: 
auditoriyani axborotga ega ekanligini ta'minlaydi va firmaning 
mahsulotga xayrixohlik munosabatini uyg'otadi. Undan tashqari u 

90 



chakana savdoda, pochta orqali sotuvda hukm surishga imkon yaratadi, 
ammo ba'zi bir reklama e'lonlari masalan, yuridik ishlar bilan 
bog'liqliklari faqat axborot tavsifiga ega va inkor qilishga mo'ljallan­
magan. 

Reklama talabni shakllantirish tizimining elementi hisoblanadi va 
ma'lum «tovar timsol»ini ta'minlaydi, bu esa sotib olish qarorini qabul 
qilinishiga yordamlashadi. Magazinlar, yarmarkalar xizmatlarini amalga 
oshirishda reklama muhim rol o'ynaydi. Keng tarqalib va yuksalib 
borish darajasida reklama keng g'oya doirasini, ya'ni iqtisodiy, siyosiy, 
diniy va ijtirnoiy tashviqot qilishda ishlatiladi. 

E'lon reklama bo'lishi uchun reklama beruvchi o'zini tanishtirishi 
kerak. Xo'jalik yurituvchi subyektining reklama bilan bog'liq faoliyat 
turi turli-turnan bo'lishi murnkin: tovarga va uni ishlatilishiga reklama, 
firma reklamasi, ochiq (bevosita) va yopiq (bilvosita) reklama, sotuvni 
kengaytirishni ta'minlovchi reklama. Reklamani tarqatuvchi vositalar -
radio, oynai jahon, ro'znoma, oynoma, pochta, video kassetalar va 
boshqalar. 

Reklama ishlanishida qarorlarni izlanishi 9 bosqichdan iborat (13-
chizma). Reklama vaqtini belgilash uning chiqish muddatini aniqlaydi 
va unga bo'lgan buyurtmalar sonini belgilaydi. 

Birgalikdagi harakatlarni tahlili sotuv kanallarini vertikal yoki 
gorizontal YO'nalishlar bo'yicha vositalarni birlashtirish bo'yicha qaror 
qabul qilishni o'z ichiga oladi. Bundan maqsad reklama xarajatlarini 
karnaytirishdir. Reklama haqidagi birgalikdagi vertikal yo'nalish 
bo'yicha kelishuvda sotuv kanali ishtirokchilari xarajatlarni etaplar 
bo'yicha taqsim qiladilar (masalan, ishlab chiqaruvchi va chakana 
savdo). 

Agar reklamada birgalikda ishlash kelishuvi gorizontal yo 'nalishi 
bo'yicha bo'lsa, ikki yoki undan ko'p erkin sotuv qatnashchisi 
xarajatlarini bitta etapda taqsim qiladilar (masalan, ikkita chakana savdo 
do'koni). 

1. Maqsadni aniqlash Biznesda reklamaning asosiy maqsadi 
xabardorlikni bunyod etish, sotib olishni eslatish. 
Bu maqsadIar xaridorlar xulqining modeliga 
bog'liq va korporativ masala bilan firmaning 
imijini bunyod etish. 
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2. Javobgarlikni Javobgarlikni belgilash - reklarna uchun javobgar 
belgilash bo'ladigan aniq subyektni tayinlashni ko'zda 

tutadi. Finna o'zi reklarna faoliyati bilan 
shug'ullanishi yoki maxsus agentlar xizmatidan 
f~dalanish mumkin. 

3. Budjet belgilash Reklarna budjetini aniqlash reklamaga 
ajratiladigan umumiy mablag' belgilangandan 
keyin arnalga oshiriladi va pul mablag'larini 
reklarna faoliyati turiga qarab va uni o'tkazish 
vositalari asosida taqsimlanadi. 

4. Mavzu ishlab Reklarna mavzularini to'la finna uchun va 
chiqish mahsulot mo'ljaliga va iste'molchiga 

yo 'naltirilgan qilib ishlanadi. Agar tovarga 
yo'naltirgan bo'lsa, unda uning xususiyatiga 
qaratilishi kerak. Agar reklama iste'molchiga 
qaratilgan bo'lsa, unda uning ustuvorligi 
to' g' risida gapiriladi. 

5. Reklarna vosita- Reklama vositasi mavzularining variant qiymatiga 
sini topish qarab tez qaytarilishi va turg'unligi auditoriyaga 

ta'sir ko'rsatish darajasi, uning to'lganligi hisobga 
olinadi. 

6. Reklama Reklarna qiymatini baholashda avval reklama 
e'lonlarini bunyod vositalarining xarajatlari aniqlanadi va reklamani 
etish bitta tomoshabinga to'g'ri keladigan qiymati. 

To'lovsiz deb, aUditoriyaning bir qismi, qaysiki 
maqsaddagi bozor hisoblanmaydi. 

7. Reklama vaqtini Tomosha muhlati - reklarna joylashtirish uchun 
am.qlash keraklivaqt. 
8. Birgalikdagi Xaridorlar odobini hisobga olish, ularni reklama 
harakatlar tahlili vositalariga munosabatini va mahsulotni o'zini 

spetsifikatsiyasini hisobga olish kerak. 
9. Muvaffaqiyat Reklama e'lonlarini tayyorlashda quyidagi 
(mag'lubiyat) masalalarni yechish kerak: uzatiladigan axborotni 
darajasini aniqlash mazmuni, e'lonni joylanadigan joyi, axborotni 

maqbul variantlar sonini belgilash. 

13-chizma. Reklama sohasida qaror qabul qilish etaplari. 
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Muvaffaqiyat yoki mag'lubiyatni aniqlash, tanlab olingan reklama 
faoliyati usullarini nazorat qilish va reklama beruvchilarning reklamaga 
ketgan xarajatlarini maqsadga muvofiqligiga ishonch hosil qilishdir. U 
kutilgan sotuv hajmini oshirish bilan bir qatorda reklamani 
samaradorligini baholash va qo'yilgan maqsadga erishishni hisobga 
oladi. 

2.3.6. Omma bilan aloqa (<<Pablik rileysbJlZ)) 

Kichik biznesda har bir firma, tashkilot. assotsiatsiya va shunga 
o'xshash hokimiyat idorasi bir guruh odamlarga ega, ular ushbu 
tashkilotni barcha bajaradigan ishlariga ta'sir ko'rsatadi. 

Bu guruhlarga tadbirkorlar, mijozlar, aksionerlar, raqobatchilar 
yoki biznes bilan bog'liq iste'molchilar hamda davlat idoralari 
xizmatchilari kiradi. Ushbu guruhlarning har biri mazkur tashkilotni 
jarniyati deb qabul qilinishi mumkin. Jamiyat munosabatlarini 
boshqarish uchun, omma bilan aloqa deb topilgan jarayon ishlatiladi 
(<<Pablik rileyshnz»). 

«Pablik rileyshnz» - bu tijorat bilan aloqasi bo'lmagan holda 
arnalga oshiruvchi va firma mahsulotiga, firmaning o'ziga nisbatan 
yaxshi jamoat fikrini shakllanishiga yo'naltirilgan tadbirlar tizimidir, 
chunki pirovard natijada xo'jalik yurituvchi subyekt faoliyatining tijorat 
natijasi jamiyatdagi turli ijtimoiy iqtisodiy holatda keng ommaning 
korxonaga bo'lgan munosabatiga bog'liq. 

Jarniyat bilan bo'ladigan aloqani mustahkamlanishi uchun 
o'tkaziladigan tadbirlar maqsadi bu ommaning fikriga ta'sir ko'rsatishni 
kuchaytirishdir. Birinchidan, kichik biznesni maqsadi ko'pchilik 
tomonidan qo'llanishi bo'lsa, ikkinchi tomondan uning taraqqiyot 
topishidagi muammolarni jarniyat tushinishi yoki betarafiigi, 
uchinchidan matbuotdagi axborotga nisbatan oddiy ta'sirlanishdir . 

. Korxona va tashkilot tadbirkorlari shuni tushunib yetdilarki, ular 
o'z faoliyatlarini ommaning fikriga bo'lgan ta'sirini hisobga olishlari 
kerak. «Pablik rileyshnz»ni ishlatuvchi finnaning asosiy maqsadi - bu 
xaridomi faqat daromad olish uchungina emas, balki o'zining ~uloti 
ularning manfaati uchun ishlab chiqilishiga, ularni muammolarini echish 
ekanligiga ishontirish. Buning uchun turli-tuman iste'nio1chiga 
axborotni yetkazish kanallari ishlatiladi. Ularning asosiylari· (14-
chizmada) keltirilgan. Omma bilan bo'ladigan aloqani ba'zida yanglish 
«pulsiz reklama» deb nomlaydilar. 

93 



Pablik 
rileyshnz 

Brifinglar, press-konferensiyaIar tashkil qilish 
PrezentatsiyaIar o'tkazish 

Har xiI yubiley tadbiriarini o'tkazish 
Ba'zi bir shaxs va tashkiiotiar foydasiga mehr-shavqat faoliyatini o'tkazish 

Firmaning reklamaga munosabati bo'imaganjurnal va byulleteniar nashr etish 
Tijoratga aloqasi bo'lmagan maqolalarni matbuotga chiqarish, telefilmlar 

yaratish va ularni namoyish qilish 
Ochiq matbuotda kichik biznesda xo'jaIik yurituvchi subyektni tijorat faoliyatini 

yoritish 
PrezentatsiyaIar o'tkazish 

Har xii yubiley tadbirlarini o'tkazish 
Ba'zi bir shaxs va tashkilotlar foydasiga mehr-shavqat faoliyatini o'tkazish 

Firmaning reklamaga munosabati bo'lmaganjurnal va byulletenlar nashr etish 
Tijoratga aIoqasi bo'lmagan maqolalami matbuotga chiqarish, telefilmlar 

yaratish va ularni namoyish qilish 
Ochiq matbuotda kichik bimesda xo'jaIik yurituvchi sub'ektni tijorat faoliyatini 

yoritish 
PrezentatsiyaIar o'tkazish 

Har xii yubiley tadbirlarini o'tkazish 
Ba'zi bir shaxs va tashkilotlar foydasiga mehr-shavqat faoliyatini o'tkazish 

Firmaning reklamaga munosabati bo'lmaganjurnaI va byulletenlar nashr etish 

14-chizma. Omma bilan bo'ladigan ishning asosiy yo'nalishlari. 

Haqiqatda yangi reklama uchun haq to'lanmaydi, ammo u 
xaridorlami ogohlantirishga, ma'ruzaga, maqola tekstlarini tayyorlashga, 
prezentatsiya o'tkazishga sezilarli mehnat va vaqt talab qiladi. 

Ko'pchilikni diqqat-e'tiboriga firma to'g'risida ma'lumotlar 
yetkazilishdagi vositalar sifatida korporativ reklama hisoblanadi, u 
korxonaning imidjini yaxshilashga mo'ljallangan va quyidagi 
maqsadlarga erishishda ishlatiladi: ommaga fmna faoliyati to'g'risida 
ma'lumot berishda firmani bozordagi aniq o'rnini aniqlashda, shtat 
o'zgarishlarini aks ettirishda, narx siyosati haqida, kasaba qo'mitalari 
bilan o'tkazilgan mulohazalarda, yangi tovarni bozorga olib chiqish 
haqida yoki sotuv kanalini o'zgarishi haqida, aksiyalar qiymatini oshishi 
haqida, xizmatchilarni axloqiy qoidalarni mustahkamlashda va 
boshqalarda. 
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Faoliyatni omrna bilan bo'Igan aloqasida va reklamada eng yuqori 
samaraga erishish uchun markazlashgan muvofiqlashtirishga erishish 
kerak, kO'plab reklama agentliklari jamiyat bilan aloqa qilish bo'limiga 
ega va shu turdagi xizmat ko'rsatish bilan shug'ullanadilar, ko'pchilik 
firmalaming reklama bo'limlari ham jamiyat bilan bo'Igan aIoqa bilan 
shug'ullanadilar. 
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3-bob.TADBIRKORLIK FAOLIY ATINI MOLlY ALASHTIRISH 
YO'LLARI 

3.1. ]{ichik biznesni moliyalash va kredit bilan ta'minlash 
xususiyatlari 

3.1.1. Moliyaviy resurslar va moliyaviy kapitalning mohiyati va 
tuzilishi 

3.1.2.Kichik biznesning moliyaviy resurs manbalari 
3.1.3. Kapital investitsiyasi va uning turlari 
3.1.4. Investitsiya va daromadlarni diskontlashtirish 
3.1.5. Kichik biznesni kredit bilan ta'minlash shakllari 

3.1.1. Moliyaviy resurslar va moliyaviy kapitalning mohiyati va 
tuzilishi 

Biznesning asOSln1, shuningdek, uning kichik ko<rinishlarini 
moliyaviy sannoyalar va moliyaviy zaxiralar tashkil qiladi. Xo<jalik 
yurituvchi subyektning moliyaviy zaxiralarini uning ixtiyorida bo<lgan 
pul vositalari tashkil qiladi. Ular xo<jalik faoliyatining turli tarmoqlariga 
yuboriladi: vositachi va moliyaviy xizmatlar, savdo-sotiq xizmatlari, 
investitsiya va innovatsiya loyihalari. Naqd pulning yetishmovchiligi 
kichik biznes istiqbolini, uni hayot topish ehtimolini, uning moliyaviy 
epchilligini pasaytiradi va sinishiga olib keladi. Chunki yetarli miqdorda 
naqd pulning bo<lmasligi banklarni qarz bermasligiga olib keladi. 
Xo'jalik faoliyatini rivojlantirish uchun ishlatiladigan moliyaviy 
zaxiralar (xomashyo sotib olish, yarimtayyor mahsulotlar, mehnat 
uskunalari, ishchi kuchi) pul ko<rinishidagi sarmoyadir. Shunday qilib, 
moliyaviy menejmentda tavsiflanishi bo'yicha sarmoya bu moliyaviy 
zaxiraning bir qismidir. 

Sannoyaning umumiy ifodasi: 
D .... T .... Di 
P .... T ....pI 

buyerda, 
P - investor tomonidan qarzga berilgan pul mablag<i; 

96 



T - mahsulot (tadbirkorlik faoliyati uchun sotib olingan uskuna, 
ishchi kuchi va xo'jalik yuritishni boshqa qismlari); 

pI _ investor tomonidan xo'jalik faoliyatini yuritish natijasida va 
qO'shimcha mahsulotni sotishdan olingan pul mablag'i; 

(pi _ P) _ investorning foydasi yoki qO'shimcha mahsulot; 
(pi _ T) - mahsulot sotuvidan yoki xizmat ko'rsatishdan tushgan 

pul; 
(P - T) - investorni xo'jalik uskunalarni sotib olishga sarflangan 

xarajati. 
Moliyaviy sarmoyani ishlatishni yuqorida keltirilgan jadvalda 

xo'jalik tizimiga qo'yiladigan pul mablag'lari to'la sarflanmaydi, faqat 
qarzga beriladi va aylanib foyda bilan investorga qaytib keladi. (P) 
moliyaviy zaxiralar sarmoyasi qO'shimcha foyda keltirishi uchun u 
ko'proq aylanishi kerak. 

bu yerda, m - investorning foydasi. 
Yiliga sarmoya qancha ko'p aylansa, investor yillik daromadi 

shuncha ko'p bo'ladi. • 
Moliyaviy zaxiralar sarmoyasini tuzilishiga, shuningdek, asosiy 

fondlar, aylanma fondlar, muomala fondlariga qo'yilgan pul mablag'lari 
kiradi. Asosiy fondlar - mehnat qurollari yig'indisining qimmatli 
ko'rinishi. U moliyaviy ko'rinishini o'zgartirmasdan ishlab chiqarish va 
xo'jalik korxona chegarasida faoliyat ko'rsatadi hamda o'z qiymatini 
qaytadan yaratilgan mahsulot qiymatiga o'tkazadi. ' 

Aylanma fondlar - korxona ishlab chiqarish fondining bir qismini 
tashkil qiladi. U bir ishlab chiqarish davrida (siklida) ishlatiladi va o'z 
qiymatini ishlab chiqariladigan mahsulotga to'laligicha o'tkazadi. 
Muomala fondlan tayyor mahsulotni iste'molchilarga yuborilgani, lekin 
to'lanmagani, bank va kassa hisobidagi pul mablag'ini o'z ichiga oladi. 
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Nomoddiy aktivlar - hisob-kitob toifasi. Nomoddiy vositalarga 
fizik xususiyatlarga ega bo'lmagan, ammo korxona aktiviga qo'shilgan 
va odatda uning foydalanish muddati davrida amortizatsiya to'lovlarini 
talab qiladi. Ularga quyidagilar kiradi: Patentlar, litsenziyalar, nou-xou, 
avtorlik huquqlari va boshqa intellektual mulk, shaxsiy mulkchilikka va 
yerdan, foydali qazilmalardan hamda savdo markazlaridan, EHM 
programmaviy ta'minotidan va boshqalardan uzoq davr foydalanish. 
Ularning bir qismi o'zining dastlabki narxini yo'qotadi va' vaqt o'tish 
mobaynida foyda keltiradi. 

Nomoddiy vositalarni sotib olishni tovar va mahsulot sotishdan, ish 
bajarish va xizmatdan kelgan foyda hisobiga hamda bank krediti, 
jismoniy yuridik shaxslarni qaytarilmaydigan badallari hisobiga moliya 
bilan ta'minlaniladi. Oddiy vositalar ularni sotib olish qiymatlari bilan 
hisobga olinadi, ularga qo'shimcha (bevosita) xarajatlar, ba'zi bir 
obyektlarni tartibga keltirib xo'jalik faoliyatiga kiritish uchun qilingan 
xarajatlar qo'shiladi. 

3.1.2. Kichik biznesning moliyaviy resurs manbalari 

Uncha ko'p bo'lmagan yangi ishbilarmonlar o'z ishlarini o'zlari 
moliya bilan ta'minlaydilar. Ko'pchilik kishilar oz miqdorda bo'lsa ham, 
tashqi manbalarga muhtoj bo'ladilar. 

Pul resurslarining 4 ta toifasi mavjud: 
l.Savdo krediti. Du turdagi «Pub> to'g'ri ma'noda zayom vositasi 

hisoblanmaydi, Haqiqatan bu tovarlar qiymati hisoblanadi. Uni sizning 
yetkazib beruvchilaringiz sizga pul to'lamasdan qarz qilib beradilar va 
qarzni eslatilgan muddatlarda to'lash sharti bilan. 

2.Qisqa muddatli kredit. Danklar va boshqa kredit beruvchilar, bu 
kabi kreditlar maxsus maqsadlar - muddatli kreditlar ehtiyot sifatida 
kelgusi mavsumda sotish uchun beriladi. Du kabi kredit uchun qarz bir 
yilga yetmasdan uziladi. 

3.Uzoq muddatli kredit. Du zayomlar bir yildan ortiq muddatga 
korxonani kengaytirish yoki takomillashtirish uchun beriladi. 

4.Aksionerlik /capitaldo investoming qatnashishi. Du kabi resurslar 
qaytarilmaydi. Siz vositalarni olasiz va foydaning bir qismini investorga 
berasiz. Doshqacha qilib aytganda, siz o'z korxonangizning bir qismini 
sotasiz. 

Pul mablag'larini qayerdan olish mumJdn? Moliyaviy 
ta'minlasbning imkonli manbalari quyidagilardir: 
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• tijorat banklari; 
• moliyaviy kompaniyalar; 
• investitsion kompaniyalar; 
• investitsion fondlar; 
• kredit idoralari; 
• xaridorlar; 
• mahsulot beruvchilar; 
• do'st va tanishlar. 
Pullami qayerdan olish mumkin? Moliyaviy ta'minning imkonli 

manbalari quyidagilardir: 
• tijorat banki; 
• moliyaviy kompaniyalar; 
• investitsion kompaniyalar; 
• investitsion fondlar; 
• kredit idoralari; 
• xaridorlar; 
• mahsulot beruvchilar; 
• do'st va tanishuvlar; 
• xayriya tashkilotlari; 
• trans kompaniyalar va banklarning trast bo'linmalari; 
• davlat, xalqaro va jamiyat tashkiloti va idoralar, kichik bimesni 

qo'llab-quvvatlash dasturida ishtirok etuvchilar (ularning markaziy va 
mahalliy idoralari); 

• ishlovchilar; 
• dastgoh ishlab chiqaruvchilar; 
• sug'urta kompaniyalari; 
• nafaqa fondlar; 
• xususiy investorlar; 
• moliyaviy maslahatchilar. 
Kimga va qayerga murojaat qilish kerak? 
Keng tarqalgan moliyaviy manbalar: 
Banklar - banklardan ssuda olish nihoyatda sodld. Sizga pul savdo 

operatsiyasi o'tkazish uchun bemalol, ammo yangi korxona bunyod 
etish uchun bemalol emas. Demak, sizga bankni ishontirish kerak, siz 
hammasini yaxshi o'ylagansiz va o'z ishingizni tashkil qilishga astoydil 
harakatga tushasiz. Bu ishda sizga ishlab chiqarilgan biznes rejangiz qo'l 
keladi. 

Quyidagi masalalarga alohida diqqat-e 'tibor qilishingiz lceralc. 
• Olingan vositaIar qanday ishlatiladi? 
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• Qarz qanday qilib to'lab beriladi? 
• Kredit olish uchun qanday ta'minot taklif etilishi kerak. 
• O'zingiz tanlagan faoliyat uchun zarur tajriba va tayyorgarlikka 

egamisiz? 
• Boshqaruv xodirnlarining va yetakchi mutaxassislar ishi qanday? 
• Ushbu bimes sohasining uzoq rnuddatli kelajak taraqqiyoti 

qanday? 
Investitsion fondlar hissadorlik yuqori o'sish potensialiga ega, 

kichik korxonalar kapitaliga badallar to'lash rnurnkin. Ko'plari aniq 
tarrnoq, jo'g'rofik nohiya, texnologiyalar bo'yicha yoki rna'lum hajm 
uchun investitsiya loyihasiga ixtisoslashadilar. mar bilan kelishuv 
paytida quyidagilarni esda tutish zarur: investitsion fondni bir kunda 
ko'rib chiqish uchun 30 dan ortiq buyurtmani va bimes-rejani qabul 
qilish mumkin, ulardan 10 % gina o'qib chiqiladi. O'qib chiqilganlardan 
faqat bir nechasigina yana davom etib o'qish uchun jo'natiladi va juda 
ozlari moliya olishi mumkin. 

Demak: 
• Siming bimes-rejangiz har tomonlama kasbiy ustunlikka ega 

bo'lishi uchun harnma narsani qilish, u aniq tushunarli yozilgan bo'lishi 
kerak. 

• Korxonani tugatish rejasini tayyorlashda «tavakkalchi» investor 
simi bimesdan qanday chiqishingimi aniq bilishi kerak. Ko'pchilik 
investitsion fondlar «Yetulo> darajaga erishgan paytda pulni yuqori 
o'sish potensialiga ega korxonalargajoylash odatiga ega. 

~ Davlat va jamiyat tashkilotlari. Bugungi kunda kichik bimesni 
qo'llashni o'zlarining asosiy vazifasi deb hisoblaydigan davlat va 
jamiyat tashkilotlarining soni ko'paymoqda. mar faqat moliyaviy 
yordam qilmasdan, balki (qoida bo'yicha irntiyozli kredit shaklida) 
xonalar qidirib topishadi, xodimlarni o'qitish va boshqa ishlarda yordam. 
beradi. 

Bu kabi tashkilotlarga qo'llash uchun murojaat qilishdan oldin 
ularni o'ziga xos talablarini bilish kerak, kO'plari ular uchun kerakli 
sohalardagi kichik korxonalarga yoki alohida ijtimoiy guruhlarga 
zaxiraga bo'shatilgan harbiylarga yordam ko'rsatadi. 

Kapitalni jalb qilishning boshqa imkoniyatlari ham bor. Masalan, 
ixtirochi investorlar guruhidan moliya olish mumkin, buning uchun u 
agar ishi yurlshmay, qolganda o'zining ishlab chiqqan texnologiyasiga 
egalik huquqini ularga topshirishi kerak. Xorijiy rnoliya manbalari 
mavjud. Masalan, xorijiy firmalar, ular boshqa davlatlarga investitsiya 
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qilish imkoniyatlarini faol o'rganmoqdalar. 

3.1.3. Kapital investitsiyasi va uning turlari 

Kichik bimesning ishbilannonlik tizimlari tomonidan moliya 
resurslari kundalik xarajatlarini va investitsiyani moliya bilan 
ta'minlashda ishlatiladi. 

lnvestitsiya - bu moliyaviy resurslarni turli faoliyat, asosan ishlab 
chiqarishni rivojlantirish uchun uzoq muddatli kapital kiritish shaklida 
bevosita korxonani qo'shimcha foyda olish yoki korxona, kompaniya 
ishiga ta'sir ko'rsatish niyatida qimmatbaho qog'ozlami sotib olishda 
ishlatiladi. Investitsiyalar moliyaviy (qimmatbaho qog'ozlar bilan 
bog'liq operatsiyalar), haqiqiy (mablag'lami uzoq muddatga moddiy 
ishlab chiqarishga kiritish), aqliy (intellektual), (nou-xou, ilmiy ishlar) 
bo'lishlari mumkin. Bundan tashqari, investitsiyalar tavakkallik 
(venchurli), to'g'ri, portfelli, annuitet turlariga bo'linadi va shu jihatdan 
farqlanadi. 

Venchur/i /capital - bu tavakkalchilik kapital kiritishni belgilash 
uchun ishlatiladi, u o'zini yangi aksiyalar chiqaruvchi investitsiya 
shaklida ko'rsatadi. Bular yangi aksiyalar chiqaruvchi investitsiya 
shaklida o'zini ko'rsatadi. Bu yerda divertifikatsiya keng me'yorda 
ishlatiladi. 

To 'g'ri investitsiyalar - bu xo'jalik yurituvchi subyektning nizom 
kapitaliga kiritilgan mablag'dir yoki yangidan bunyod etilayotgan 
korxona uchun foyda ko'rish niyatida va ushbu ishbilannonlik tizimi 
boshqaruvini boshqarishda qatnashish huquqini qo'lga kiritish uchun 
ishlatiladi. 

Portfel investitsiyasi - bu foyda olish maqsadida sanoat, qishloq 
xo'jalik, transport, kredit va boshqa korxonalarga uzoq muddatli kapital 
mablag'ini kiritishdir. 

Annuitet - omonatchiga vaqt-vaqti bilan to'lanadigan pol 
mablag'idir (badal, renta yoki foyda). Uning quyidagi turlari mavjud: 
annuitet investitsion reja bilan - sug'urta rentasini kapital mablag' bilan 
qimmatbaho qog'oz sotib olishga sarflanganda hosH bo'ladi. Bu yerda 
sug'urta qilingan shaxs bar yilgi belgilangan foydani hamda 
qimmatbaho qog'ozdan kelgan foydani oladi. 

Bar yilgi annuitetlar - sug'urtalanganlarga yillik badallami to'lash. 
Bo '/inuvchi annuitet - sug'urtalangan shaxsni vaqtidan keyin 

merosxo'r1ar orasida taqsimlanuvchi daromad. 
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Kechiktirilmaydigan annuitet (renta) - sug'urta shartnornasi 
tuzilgandan keyingi to'lanishi bosblangan yillik daromad. 

Kechiktirilgan annuitet - (rentasi) - sug'urta shartnornasi 
tuzilgandan soOng rna'lum rnuhlat o'tgandan keyin to'lanadigan yillik 
daromad. 

Guruhli annuitet - darornad yagona sug'urta shartnornasi asosida 
bir neeha fizik va yuridik shaxslarga to'lanadigan darornad bo'lib soOng 
ular orasida taqsimlanadi. 

Kichik biznesda investitsiyani yuridik yoki jisrnoniy shaxslar, 
tavakkalchilik darajasiga nisbatan investorlarga, yangi biznes 
tashkilotchilariga, olib-sotarlarga va o'yinchilarga bo'linib amalga 
oshiriladi. 

Investor - bu qaror qabul qiluvchi va o'zining shaxsiy, qarzga 
olingan rnablag'larini va boshqa jalb qilingan rnulkiy va rnadaniy 
boyliklarini investitsion loyihaga kirituvchi jismoniy va yuridik 
shaxsdir. U ornonatchi va qarz beruvchi rolida chiqishi rnumkin bo'lib 
amalga oshiruvchi investitsiyalarning yo'nalishini, samarasini erkin 
holda aniqlaydi. Investor qarori bilan investitsiyalarga egalik qilish, 
ishlatish, foydalanish huquqi va ularning natijalari bilan jisrnoniy va 
yuridik shaxslarga qonunda ko'rilgan tartibda berishi rnumkin. 

Yangi biznes tashkil etuvchi - bu o'zining xususiy kapitalini 
rna'lum tavakkalchilik bilan ishgajalb qiluvchi ishbilarmondir. 

Savdogar - bu oldindan hisoblangan rna'lum tavakkalchilikka 
borishga tayyor shaxsdir. Investordan farqli ravishda savdogar o'z 
pullarini biror ishga qisqa rnuddatda kiritadi. 

Yangi bimes rnuvaffaqiyatli taraqqiyot topsa, u o'z pullarini 
kiritishni yangi YO'nalish variantlarini belgilaydi. Shu bilan birga yangi 
biznes tashkilotchilari va savdogarlar, qoida bo'yicha shartnoma va 
qimmatbaho qog'ozlarni olib sotuvchilar bir-birisiz kun ko'ra olmaydi. 
Chunki ikkinchilari birinchilari faoliyatini moliya bilan ta'minlaydi. 

O'yinchi-tajovuzli investor. U o'zining investitsion faoliyatini u 
katta tavakkalchilikka yuz tutadi va asosan aksiyalarni, kamroq 
obligatsiyalami sotib oladi. 

3.1.4. Investitsiya v~ daromadlarni diskontlasbtirisb 

Kichik bimesda uning rnoliya resurslari ichida katta hajrnda naqd 
pullar bo'lishi mumkin. Shuning uchun pUl masalasini sotib olish 
qobiliyatini aniqlashda rnuhimi vaqt omilini hisobga olishdir. Pul 
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vositalari bir xii nominal qiymatga ega bo'la turib hozirgi vaqtda va 
ma'ium vaqt o'tganda har xii sotib olish qobiliyatiga ega bo'ladi. 
Masalan: o'rtacha yillik inflatsiya miqdori 15 foiz bo'lganda, yil 
boshidagi pul massasi 10 million so'm bo'lsa, uni sotib olish qobiliyati 8 
mIn. 500 ming so'm bo'ladi. Shuning uchun ishbilarmon Hoji boricha 
naqd pulni kamroq ushlab turishi, ulami aylanishga kiritishi kerak. 
Pullar iloji boricha tezroq yangi pul mablag'larini keltirishi muhimdir. 

Pullarni ishlatish usullarining eng soddasi - ularni bankda 
saqIashdir, buning uchun omonatchi muddatli va muddatsiz omonatlari 
uchun foiz oladi. Tovar ishlash, xizmat ko'rsatish, yangi mahsulot 
yaratish, qimmatbaho qog'ozlar sotib olish va boshqalar uchun 
investitsiyani ishlatish, faqat bankda saqIangandan yuqori diskont 
stavkasi bO'yicha toza (soliqIarni to'lagandan so'ng) foyda olish 
mumkin bo'iganda afzaIroqdir. 

Diskontlashtirish - bu har xiI yiUardagi iqtisodiy ko'rsatgichlarni 
vaqt bo'yicha solishtirish turlga keltirishdir. Ushbu operatsiya shunga 
asoslanganki, har qanday kelajakda olinadigan pul mablag'i aylanishga 
kiritilib, foyda keltirishga majbur qilinsa, unda uch yildan so'ng pul 
miqdori faqatgina saqIanib qoImasdan, balki ko'payishi ham mumkin. 
Investitsiyalardan keladigan daromadni diskontlashtirish - bu kelajakda 
olinadigan umumiy pul qiymatini hozirgi pul qiymatiga nisbatan 
aniqIashdir. 

O'stirilgan puIni aniqlash va diskontni hisobga olib qo'shimcha 
daromadni aniqlashda quyidagi formuladan foydalaniladi: 

Fc = Pc(l+i)n 
Bu yerda, G's - kelajakdagi pul mablag'i (kutilgan qiymati), so'mda; 
Rs - pulning boshlang'ich (hozirgi, joriy) qiymati, so'mda; 
(l+i) - diskont koeffitsiyenti, ya'ni daromadli me'yori yoki foiz 

qiymatining birinchi bo'lagi. 
n - daromadni jamg' arilishidagi yillar soni yoki kapital aylanisblari 

soni. 
D=Rs (l + i)n-Pc bu yerda, D - qo'shimcha daromad, so'm. 
Misol. Ikkita variantdagi investitsiyalash faraz qilinadi. Birinchi 

variant bo'yicha, agar 100 min. so'm mablag' kiritilib, har yili 10 
foizdan foyda olinsa, rejalashtirilgan daromad: 100 mIn. so'm x (100%+ 
1(010)' yoki shu 100 mIn. so'm x (1+0,1) = 110 mIn. so'm. Ikki yildan 
so'ng 100 mln.x(1+o,l)'= 121 mIn. so'm vahokazo. 

Ikkinchi variant bo'yicha 100 mIn. so'm kiritilsa, daromad 3 oydan 
so'ng 2,5 foizga teng bo'ladi. Ikkinchi variant foydaliroqdir, chunki 3 
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oydan keyingi daromadni olib yana aylanishga kiritilsa, qO'shimcha 
daromad keltirishi murnkin. 

Bir yilda to'rt marotaba aylansa 100 mln. so'm x (l +0,025) = 
110,38 min. so'm daromad olinadi. Ikki yildan soOng - 100 mIn. so'm x 
(1 +0.025) = 121,64 min. so'm. 

Birinchi hoIatdagi qo'shimcha daromad birinchi yilda 100 min. 
so'm (l + 0,1) - 100 min. so'm = 10 min so'mga. Ikkinchi yilda 100 
mIn. (1+0,1)-100 min. so'm = 21 mIn. so'm. Ikkinchi variantda 
yuqoridagi miqdorlar 10,38 mIn. so'm va 21,64 mIn. so'mga teng. 

Murakkab foizlar formulasi avvalgi boshlang'ich miqdorini 
hisoblashga Rs ni foiz qiymatini aniqIasbga imkon yaratadi. Shunday 
qilib: 

Pc = FclPc(l+i)n; i = FclPc-1 
Misol: Uch yildan soOng 100 min. so'mga ega bo'lishni xohlagan 

investor bankka rna'lum miqdordagi pul mablag'ini 150 foiz yillik 
daromad bilan qo'ydi. 

Ushbu rnablag'ning miqdori qancha bo'lmog'i kerak? 
Rs = 100 min. so'm / (1 + 1,5) = 6,4 mIn. so'm. 
Demak, dastlab qo'yilgan rnablag' 6,4 mIn. so'mga teng bo'lishi 

kerak. 
Boshqa investor 300 min. so'mga ega. U bu miqdomi ikki yildan 

soOng 6 marta ko'paytirish niyatida, shuning uchun qanday yillik 
daromad foizi bilan o'z moliyaviy resurslarini qo'yishi kerak. 

i = (1800 ming so'm/300 rning so'm) - 1 = 1,45 yoki 145%. 
Shunday qilib, qo'yilgan masalani yechish uchun kapitalni bankka 

yoki kornpaniyaga yillik darornadi 145 foizdan kam bo'lmagan 
o'lchamda qo'yish zarur. 

3.1.5. Kichik biznesni kredit bibn ta'minlash shakllari 

Kichik bimesning ishbilarmonlik tarkiblarini kredit bilan 
ta'rninlash - bu ularga rnoliyaviy pul yoki tovar shaklidagi vositalarni 
rna'lum mUddatga xo'jalik faoliyatini amalga oshirish uchun berishdir. 
Kredit bilan ta'minlashni quyidagi turlari mavjud: 

• Xo'jalik yurituvchi subyektiarga pul ssudalarini yoki tovami 
kapital o'mida to'g'ridan-to'g'ri berish shakli. 

• Hisob-kitob turlaridan biri sifatida kredit bilan ta'minlash, ya'ni 
to'lov muhlati uzaytirilganligi hisobi bilan. 
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Bu yerda «Kredit» tushunchasi keng rna'noga ega. Birinchidan: 
K.redit to'lash va foiz to'lash sharti bilan ssuda ko'rinishida put yoki 
tovar shaklida bo'lishi mumkin. Yuridik yoki jismoniy shaxslar qarzga 
vosita beruvchilar - kreditorlar, oluvchilar - zayomchilar deb ataladi. 
K.reditning asosiy vazifasi pul vositalarini qaytarib berish sharti bilan 
korxonalar, tashkilotlar, tarmoqlar va nohiyalar orasida taqsimlash va 
vaqtincha bo'sh put mablag'larini samarali ishlatishdan iboratdir. 
K.reditni boshqa vazifasi bu haqiqiy pullarni kredit pullariga (banknotlar) 
va kredit operatsiyalariga (naqd pulsiz hisob-kitobga) a1mashtirishdan 
iborat. 

Ikkinchidan: Kredit o'zini ssuda kapitali harakati shaldida 
namoyon etadi. Pul yoki tovar shaklidagi ssuda qaytarilishi va to'lovli 
sharti bilan kreditor va zayomchi orasidagi iqtisodiy munosabatni aks 
ettiradi. Kichik biznesda kredit bilan ta'minlash keng shakllarda 
tasavvur etiladi, bu yerda quyidagi kreditlar ishlatiladi: tijorat, bank, 
davlat, iste'molchi, xalqaro. Ulaming hammasi kredit berilish muddatiga 
qarab qisqa muddatli (bir yilgacha), o'rta muddatli (bir yildan uch 
yilgacha) va uzoq muddatli (uch yildan ortiq) bo'lishi mumkin. 

Tijorat krediti - tovar shaklida (beriluvchi) sotuvchilar tomonidan 
xaridorlarga beriluvchi kredit bo'lib sotilgan tovarni qiymatini orqaroq 
surlshdan iboratdir. Natijada hisob-kitoblar veksel yoki ochiq hisob 
bilan amalga oshiriladi. Birinchi holatda xaridor tovar hujjatlarini 
olganidan soOng o'tkazilish sotuvchi tomonidan qo'yilgan vekselni 
(trattani) talaffuz etadi yoki oddiy veksel rasmiylashtiradi. Ikkinchi 
holatda sotuvchi xaridorning qarz majburiyatlarini olmaydi va qarz 
bO'yicha hisob ochadi. Qarmi uzish davriy to'lovlar sifatida qisqa mud­
datlarda (1-2 oy) amalga oshiriladi. 

Tijorat kreditiga bo'lgan zarurat kapitalni ishlatish va muomala 
vaqtini bir-biriga to'g'ri kelmasligi natijasida kelib chiqadi. Bu yerda 
tovarni kreditga sotish ishlab chiqarish jarayonining uzluksizligiga 
yordamlashadi, kapitalni aylanishini tezlashishini va foydani 
ko'payishini ta'minlaydi. Ushbu shakldagi kredit odatda qisqa muddatli 
bo'ladi. 

Bank /crediti ishbilarmon va korxonalarga put ssudasi ko'rinishida 
beriladi. 

Bank ssudasi - bu korxona, tashkilotlarning a10hida fuqarolaming 
vaqtincha bo'sh vositalari bo'lib bank tomonidan shartnoma asosida, 
ulaming roziligi bilan jalb qilinadi va ssuda fondi tashkil bo'ladi. Kredit 
olish uchun kredit oluvchi va zayomchi tomonidan kredit shartnomasi 
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tuziladi, u o'z ichiga quyidagilarni oladi. Kredit turi, miqdori, uning 
berilish tartibi va muddati, kredit berish sharti, foiz to'lovining miqdori, 
bar ikkala tomon javobgarligi, kreditor va zayomchilar to'g'risidagi 
ma'lumotlar. 

Kichik bimes taraqqiyoti uchun DavIat krediti davlat budjetidan 
eng muhlmi zamonaviy ishbilarmonlik loyihalarini amalga oshirish 
bo'yicha tasdiqlangan dasturlar asosida beriladi. 

Iste 'mo/chi /crediti - bu kredit shaklida qarz oluvchi sifatida yuridik 
shaxs, qarz beruvchi sifatida kredit idorasi, korxona va tashkilot chiqishi 
mumkin. Bu kredit shakli xalqning iste'mol talabini qondirish vositasi 
sifatida xizmat qiladi va pul yoki tovar shaklida bo'lishi mumkin. 

Xa/qaro /credit - bu xalqaro iqtisodiy munosabatlar sohasi bo'lib, u 
turli davlatlar kreditorlar va qarz oluvchilari orasida ssuda berish, 
ishlatish va uni uzish bo'yicha foiz to'lash bilan amalga oshiriladi. Bu 
turdagi kredit kichik bimesni taraqqiyot toptirish uchun davlatlararo 
banklar va frrmalar tomonidan xalqaro yordam shaklida beriladi. 
Xalqaro kredit o'lchami va uni berish sharti kredit beruvchi va 
oluvchilar o'rtasidagi kredit shartnomasida o'z aksini topadi. Firmaning 
nuqtayi nazarida berish va ta'minlashda quyidagi kreditlar bo'lishi 
mumkin: Tovar, valuta, ta'minlangan (tovar, tijorat hujjatlari bilan va 
boshqa qiymatlar bilan) va ta'min etilmagan (bank) kreditlar. Qarz 
oluvchilari bo'yicha kreditlar shaxsiy, dav/at va mo/iyaviy bo'lishi 
mumkin. Kreditning asosiy shartli hisob-kitob turi bo'lib (to'lash 
muddati uzaytirilgan hisob) firma krediti, veksel (hisobli) va faktoring 
hisoblanadi. 

Firma kredit; - bu kredit berish shaklida mol beruvchi va sotuvchi 
to'lash muddati uzaytirilgan kreditni xaridorga beradi. Bu kabi kredit 
shaklining birdan-bir misoli mahsulotni iste'molchiga avans berishdir, 
avans beruvchiga shartnomaga qo'l qo'yilgandan soOng o'tkaziladi. 
Veksel krediti - bu vekselni bank tomonidan sotib olish, (hisobli) veksel 
egasidan to'lash muddati kelmasdan sotib olishdir, ya'ni veksel egasi 
bankdan muddatidan ilgari vekselda ko'rsatilgan pul miqdorini, tijorat 
to'lovlarini, hisob to'lovini va boshqa xarajatlarni ayirgandan 
keyingisini oladi. 

Faktoring - bu aylanuvchi vositalarni kredit bilan ta'minlashda 
o'rtada turuvchining faoliyati turidir. O'rtada turuvchi kompaniya (bank) 
rna'lum to'lov evaziga ishbilarmonlar tarkibidan xaridorlardan uning 
hisobiga olinadigan pul rnablag'ini olish huquqiga ega bo'ladi 
(debitorlik qarzini inkassaga qo'shish huquqi). Shu bilan birga o'rtada 
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turuvchi mijomi aylanuvchi vositasini kredit bilan ta'minlaydi va uning 
kredit va valuta tavakka1chiligini o'z zimmasiga oladi. O'rtada turuvchi 
tovar sotuvchining o'zaro munosabatlari faktoring bo'yicha shartnoma 
bilan tartibga solinadi. 

Ochiq hisob bo 'yicha /credit bilan ta'min/ash - bu sotuvchini 
doimiy xaridoriga ta'min etmasdan va tez foiz to'lamasdan to'lov 
mudddti uzaytirilgan shakldagi kreditidir. Sotuvchi xaridorga tovarni 
uning manzilgohiga tovar taqsimlash hujjatlari bilan qarz miqdorini 
xaridor nomiga ochilgan debet hisobiga o'tkazadi. Xaridor shartnomada 
qurilgan muddatlarda o'z qarzini ochiq hisob bo'yicha uzib boradi. 

Overdraft - qisqa rnuddatli kreditlash shakli bo'lib banklar 
amaliyotida ishlatiladi. U Angliyada paydo bo'ladi. Overdraftning 
rnazmuni shundan iboratki, odatda bankning ishonchli rnijoziga rna'lum 
chegarada cheklar bilan qarz to'lash huquqi beriladi. Bu kabi operatsiya 
natijasida rnanfiy balans bunyod bo'ladi, ya'ni debitorlik saldosi -
(rnijomi bankka qarzi). Bank va mijoz o'zaro shartnorna tuzib unda 
overdraftning eng katta rniqdori, kredit berish sharti, uni qaytarish tartibi 
va overdraft uchun foiz miqdori belgilanadi. 

3.2. Lizing Iizmatlarining nazariy asoslari 

3.2 •• 1. Lizingning ta' rifi va mohiyati 
3.2.2. Lizing obyektlari va subyektlari 
3.2.3. Iqtisodiyotda lizingning asosiy funksiyalari va afzalliklari 
3.2.4. Lizing turlari va lizing bitimlarini amalga oshirish 

mexanizmi 
3.2.5. Iqtisodiyotda lizing rivojlanishi samaradorligining asosiy 

yo' nalishlari 

3.2.1. Lizingning ta'rifi va mohiyati 

Dunyoning ko'plab mamlakatlarida lizingdan keng foydalanilib, u 
tadbirkorlik faoliyatini tashkil etishning eng maqsadga muvofiq 
usullaridan hisoblanadi. O'zbekistonda esa rna'lum bir xatti-harakatlarga 
qaramay, lizing rivojlanishining shakl va yo'l1ari endi belgilanmoqda. 

Biroq iqtisodiyot inqirozga uchragan, ko'plab korxonalar yirik 
moliyaviy vositaIarni ishlab chiqarishni intensifikatsiyalash va 
texnikalarni yangilashga kirita olrnayotgan bir holat ishlab chiqarish 
sohasini rivojlantirish va mamlakatdagi barcha rnulkchilik shaklidagi, 
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birinchi navbatda innovatsion tadbirkorlik bilan band bo'lgan ishlab 
chiqaruvchilarni qo'llab-quvvatlash uchun katta miqdordagi 
mablag'lami, jumladan, xususiy investitsiyalami jalb qilishga imkon 
beruvchi lizingning rolini oshirish zaruratini talab qiladi. 

Istalgan tarmoqda lizing tadbirkorligining muvaffaqiyatga erishishi 
ko'p jihatdan uning mazmuni va o'ziga xos xususiyatlarini yaxshi bilish 
hamda ushbu mexanizmdan unumli foydalanishga bog'liq bo'ladi. Shu 
munosabat bilan lizingning mohiyati, uning tabiati va salohiyati, 
vazifalari va tashkiliy shakllari nimadan iborat ekanligini aniqlash 
dolzarb ahamiyat kasb etadi. 

Hozirgi paytda xorijiy mamlakatlarda «lizing» tushunchasining 
yagona talqini mavjud emas. Kimdir lizingni kreditlashning o'ziga xos 
shakli deb tasavvur qilsa, boshqalar uni uzoq muddatli ijaraga 
o'xshatadilar. Ba'zilar lizingni ishlab chiqarish vositalari oldi­
sotdisining yashirin usuli deb qarasa, boshqa birov lizingni o'zgalar 
mulkini ishonch qog'ozi beruvchining topshirig'i bo'yicha boshqarish 
bilan bog'laydilar. 1 

Lizing atamasining hozirgi talqini Aristotelning ( «Ritorika» 
asaridagi) so'zlariga borib taqaladi. Unda aytilishicha boylik bu mulkka 
xususiy mulk sifatida egalik qilish emas, balki undan (mulkdan) oqilona 
foydalanishdir. Bu fikr lizingning mohiyatini juda aniq izohlaydi: foyda 
olish uchun ishlab chiqarish vositalari yoki boshqa turdagi mulkka ega 
bo'lish shart emas, undan foydalanish va daromad olishning o'zigina 
yetarlidir.1 <<Lizing» tushunchasi «mullo>ni egalik qilish huquqi va 
foydalanish huquqiga taqsimlashga asoslanadi. 2 

O'zbek tilida lizing atamasiga aynan mos keluvchi so'z mavjud 
emas. Semantika (so'zning rna'no jihatidan) nuqtayi nazaridan bu 
atamaga ko'proq ijara va ijaraga berish so'zlari to'g'ri keladi. Shu 
sababli, ko'p hollarda tizing atamasi turti texnika vositalari, binolar va 
ishlab chiqarishga mo'ljallangan inshootlarni uzoq muddatli ijaraga 
berish sifatida talqin qilinadi. Ijaraga berish uch tomonlama bitim 
doirasida amalga oshirilib, unda moliyalashtiruvchi tizing kompaniyasi 
(lizing beruvchi) mulkni mulk ishlab chiqaruvchidan (mulk egasidan) 
mijozning (tizing oluvchining) tanlovi asosida sotib oladi va uni mijozga 
ijaraga beradi, bunda egalik huquqi lizing kompaniyasida (Iizing 
beruvchida) qoladi. Lizing qatnashchilari o'rtasida yuzaga keluvchi 
munosabatlar bir nechta shartnomalarning rnavjudligini asoslab beradi, 

I ropea&D:llll BA O .. O .. lTeXIIQIIOIWRJIII3IIIII'Oawx ouopmudi - M: HHCllPA- M, 2000, 2S c. 

I rlSlWl B.,ll. dbmmr. Tcopull DpUI1ID - M: t1>OB,A «I1J*lUl1 "Y~1YP"", 2000. 10 c. 
2 ~ MH. «000 ... __ M: CllIIIIIIIISW 1111.'_' .... 2001, 37 c. 

108 



t 

bu esa lizing operatsiyalarining alohida elementlariga yangicha xislatlar 
taqdim etadi va ularni bir-biri bilan chambarchas bog'laydi. Xususan, 
asosiy lizing shartnomasidan tashqari, oIdi-sotdi, kredit, kafoIat, xizmat 
ko'rsatish kabi OOshqa shartnomalar ham o'z o'rniga ega bo'ladi. 

Lizingga xos xususiyatlardan biri bu shartnomalarning murakkab 
tarzda birlashuvi va bunda yuzaga keluvchi munosabatlarning o'zaro 
chambarchas OOg'lanishidir. Bunda mulkni vaqtinchalik foydalanishga 
berishdagi munosabatlar asosiy hisoblanadi. Lizing bitimi va moliyaviy 
oqimlar sxemasi 15-chizmada keltirilgan. 

I Sug'UJta I 
kompaniyasi I 

1 
Ta'minotcbi Lizing beruvchi Lizing oluvchi 

l J 
I 

-- moli avi y yoq imlar I Bank I 
- mulkiy munosabatlar 

15-chizma. Lizing bitimi va moliyaviy oqimlarning umumiy sxemasi. 

Mulkiy munosabatlar nuqtayi nazarldan Hzing bitimi o'zaro bog'liq 
bo'igan ikkita tarkibiy qismdan - oldi-sotdi munosabatlari va mulkdan 
vaqtinchalik foydalanish bilan OOg'liq munosabatlardan iboratdir.1 

Majburiyat huquqi nuqtayi nazaridan bu munosabatlar ikki xiI 
turdagi shartnomalar - oldi-sotdi va lizing (mulkni vaqtinchalik 
foydalanishga berish) shartnomalari yordamida amalga oshirilishi 
mumkin. Lizing shartnomasida shartnoma muddati tugagach mulkni 
sotish ko'zda tutilgan OO'Isa, bu holda mulkdan vaqtinchalik foydalanish 
munosabatlari oldi-sotdi munosabatlariga aylanadi. Faqat bu safar 
munosabatlar lizing beruvchi va mulkdan foydalanuvchi o'rtasida 
bo'ladi. 

Lizingga xos bo'lgan jihatlarni ko'rib chiqar ekanmiz, uning 
murakkab uch tomonlama asosini ajratib ko'rsatishimiz mumkin. 
Iqtisodiy mohiyatiga ko'ra lizing xuddi kredit bitimlaridagi kabi, 
mablag'larni qaytarib olish shartida asosiy kapitalga kiritishni anglatadi. 

I ropc_ B.A . .lIH31111r- M.: ,nammall K". 2003. 33 6. 
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Boshqa tornondan, bitirn ishtirokchilari kapitaldan pul ko'rinishida 
ernas, balki ishlab chiqarish shaklida foydalanadilar, bu esa uni 
investitsiyalash bilan yaqinlashtiradi. Uchinchidan esa, !izing ijara 
rnexanizmi bilan chambarchas bog'liqdir.2 Biroq yuqorida sanab o'tilgan 
rnunosabatlaming lizingga aynan xosligi to'g'risida gapirish noto'g'ri 
bo'lar edi. Chunki ulardan hech biri alohida ravishda lizingda mulkchilik 
rnunosabatlari rnajrnuasini tartibga sola olmaydi. Ulardan bir vaqtning 
o'zida foydalanish va ulaming o'zaro bog'liqligigina lizingni iqtisodiy 
faoliyatning yangi shakli sifatida yuzaga keltiradi. 

Dernak, lizing rnurakkab tizirn bo'lib, o'z ichiga investitsiya, kredit 
va ijarn bitirnlari elrnentlarini kiritadi. Natijada ishlab chiqarish 
vositalarini ulami sotib olish va keyinchalik ijaraga berish yo'li bilan 
vaqtinchalik foydalanishga berish bilan bog'liq rnulkchilik 
munosabatlari majrnuasi amalga oshiriladi. 

Endi lizingga xos bo'lgan asosiy xususiyatlarni sanab o'tamiz. Ular 
quyidagilardan iborat: 

1. Mulk va rnulk ishlab chiqaruvchi (sotuvchi)ni tanlash huquqiga 
mulkdan foydalanuvchi ega. 

2. Mulk sotuvchisi rnulk lizingga berish uchun sotib 
olinayotganligini biladi. 

3. Mulk rnulkdorga berilrnasdan bevosita foydalanuvchiga beriladi 
va foydalanuvchi tornonidan ekspluatatsiya qilishga qabul qilinadi. 

4. Mulkdan foydalanuvchi kamchilik va nuqsonlar aniqlangan 
holda o'z e'tirozlarini rnulkdorga emas, balki hech qanday shartnoma 
munosabatlari bilan bog'liq bo'lmagan sotuvchiga bevosita bildiradi. 

5. Lizingga beruvchi rnulkni o'zi foydalanish uchun emas, balki 
uni vaqtinchalik foydalanishga berish uchun atayin xarid qiladi. 

6. Lizing shartnornasi amal qilayotgan davr rnobaynida mulk 
lizingga beruvchining rnulki hisoblanadi. 

7. Mulk egasiga uni vaqtinchalik foydalanishga berish uchun haq 
to'lanadi. 

8. Mulkdan foydalanuvchi muddatidan oldin yoki shartnoma 
rnuddati tugagach uni sotib olish huquqiga ega bo'ladi. 

2 JIcll\eHlCO MK «OcHoa" Jlll3HHI'II» M.: «<llHHllHCW H cnrrHCTImI», 2001, 47 6. 
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3.2.2. Lizing obyektlari va subyektlari 

Lizing bitimlarini irnzolashda lizing obyektlarini ta'ritlash muhim 
ahamiyatga egadir. O'zbekiston Respublikasining «Lizing to'g'risida»gi 
Qonuniga ko'ra (3-modda), «tadbirkorlik faoliyati uchun 
foydalaniladigan iste'mol qilinmaydigan har qanday ashyolar, shu 
jumladan korxonalar, mulkiy komplekslar, binolar, inshootlar, 
uskunalar, transport vositalari hamda boshqa ko'char va ko'chmas mulk 
tizing obyekti bo'lishi mumkim>.l Lizingning asosiy sharti shuki, lizing 
obyektlaridan faqat tadbirkorlik maqsadlarida foydalanish talab qilinadi. 
Ijaradan farqli ravishda harcha ko'chmas mulklarning asosi 
hisoblanuvchi yer maydonlari va tabiiy komplekslar lizingga berilishi 
mumkin emas. Lizingning asosiy shartiga ko'ra lizing obyektlaridan 
faqat tadbirkorlik maqsadlaridagina foydalanish mumkin. Lizing 
obyektlari 16-chizmada aks ettirilgan. 

Ko'char muIk 
• transport v06italari; 
• qurilish texnilcasi; 
• aloqll. VOOlitalari; 
• kompyuterl.ar 
• stanokl4r. 
mexanizmlar. II5bob­
usltunal ..... 

Lizing 
obyektlari 

Ko'chmas mulk 
• bino va 

inshoot1er: 
• Ishlab cbiqariah; 
• savdOj 
• maiahiy­
kommunaL 

16-chizma. Lizing obyektlari. 

Klassik lizing subyektlari qatoriga quyidagilami kiritish mumkin 
(17- chizma): 

e1izing beruvchi (lizing predmeti egasi) - huquqiy shaxs bo'lib, 
mulkni ishlab chiqaruvchidan (sotuvchidan) sotib oladi va uni lizing 
shartnomasi bo'yicha lizing oluvchiga beradi; 

e tizing oluvchi (lizing predmetidan foydalanuvchi) - huquqiy 
shaxs yoki huquqiy shaxs maqomiga ega bo'lmagan holda xususiy 
tadbirkor sifatida ro'yxatdan o'tgan fuqaro bo'lib, lizing shartnomasi 
bo'yicha lizing mulkini vaqtincha foydalanishga oladi; 

111 



• yetkazib beruvchi (ta'minlovchi) - lizing predmetini sotuvchi -
huquqiy yoki jismoniy shaxs bo'lib, lizing oluvchi tanlagan mulkning 
egasi hisoblanishi va lizing beruvchi bilan ushbu mulk bo'yicha oIdi­
sotdi shartnomasini imzolaydi. 

Bozorda lizing Bozorda mulkni Bozorda lizing 
beruvcbi sifatida yetkazib beruvchi oluvchi sifatida 

ishtirok etuvchilar sifatida ishtirok isbtirok etuvchilar 
etuvcbilar 

Moliya kredit Mulk egalari Mahsulot ishlab 
muassasalari chiqaruvchi huquqiy 

shaxslar 
Moliya lizing MuIkni ishlab Tadbirkorlar 
kompaniyasi chiQaruvchilar 
Ixtisosiashgan lizing Savdo finnalari 
kompaniyasi 
Korxonaning sho'ba Savdo-ta'minot 
bo'limlari va tashkiiotiari 
bo'linmalari 
Tijorat banklari 
Daviat organlari va 
mahalliy organiar 

17-chizma. Lizing subyektiari.! 

Bir qator hollarda yirik bitimlar imzolashda ishtirokchilar soni 6-7 
taga yetishi mumkin, chunki bitimda turti xiI vositachilar ham ishtirok 
etadi. Lizing bitimlarida bitimni moliyalashtiruvchi brokerlik tizing 
finnalari, trast kompaniyalari, motiya kompaniyalari, sug'urta 
kompaniyalari hamda xizmat ko'rsatuvchi boshqa shaxslar (diler, 
makler, broker, distribyuter va agentlar) vositachi sifatida ishtirok etishi 
mumkin. XaIqaro lizingda milliy lizing bozori subyektlari sifatida chet 
ellik huquqiy shaxsiar ishtirok etib, ular Iizing oIuvchi, lizing beruvchi 
va ta'minlovchi vazifasini bajarishi mumkin. 

3.2.3. Iqtisodiyotda lizingning asosiy funksiyalari va afzalliklari 
Iqtisodiy nuqtayi nazardan lizingning uchta muhim funksiyasini 

ajratib ko'rsatish mumkin (l8-chizma). 
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I Funksiyalar 

Mollyavly: . 1 
-lizing oluvchini zarur ishlab chiqarish vosil4lari narxini to'laligicha I 
bir vaqtning o'zida to'lashdan ozod qillsh; 
-lizing oluvchiga uzoq muddatli kredit berish 

IshJab chiquUh: 
-ishlab chiqarish vazifalarini mulkdan vaqtinchalik foydalanish 
hisobiga tezlik: bilan hal qilish; 

!Jo -moddiy-texnik ta'minotning samarali usuli; 
- FIT va eng yangi texnikalarga ega bo'lish; 
-to'liq to'plamli lizing turli xiI xizmatlar majmuasi bilan amalga 
oshiriladi: texnik xizmat ko'rsatish, sug'urtalash, xomashyo bilan 

Sotlsh: 
-isle'molchilar doirasini kengaytirish; 
-yangi sotuv bozorlarini egallash; 
- liziug sohasiga u yoki bu mulkni sotib oIishga 

~ bo'lmaganlarni jalb qillsh; yangi tovar yaratish, modifikatsiya. 
qodir 

18-chizma. Lizingning asosiy funksiyalari. 

Moliyaviy funksiya tovar ishlab chiqaruvchini zarur bo'lgan ishlab 
chiqarish vositalarining to'liq qiymatini bir vaqtning o'zida to'lashdan 
ozod qilish va unga uzoq muddatli kredit berishda namoyon bo'ladi. 

Ishlab chiqarish funksiyasi ishlab chiqarishdagi muammolami 
mulkdan vaqtinchalik foydalanish hisobiga hal qilishdan iborat bo'lib, u 
yangi texnika ishlab chiqarish va moddiy-texnika ta'minotining samarali 
usuli hisoblanadi hamda texnik xizmat kO'rsatish, xomashyo va ishchi 
kuchi bilan ta'minlash kabi turli xiI servis xizmatlari orqali birgalikda 
amalga oshiriladi. 

Sotish funksiyasi o'z ichiga iste'molchilar doirasi, ya'ni sotuv 
bozorlarini egallash, shuningdek, lizing sohasiga u yoki bu mulkni sotib 
olish imkoniyatiga ega bo'lmaganlamijalb qilishni kiritadi. 

Xorijiy mamlakatlar tajribasi va milliy amaliyoti lizingning yana 
bir funksiyasini ko'rsatadi. Bu amortizatsiya va soliq imtiyozlaridan 
foydalanish bo'lib, quyidagi xususiyatlarga ega hisoblanadi: 

• lizing mulki tomonlaming kelishuvi bo'yicha lizing beruvchi 
yoki lizing oluvchining balansida hisobga olinadi; 

• lizing to'lovi lizing oluvchi ishlab chiqarayotgan mahsulot 
tannarxiga kiritiladi, bu esa soliqqa tortiluvchi foyda miqdorini 
kamaytiradi; 
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• jadal amortizatsiya soliqqa tortiluvchi foyda miqdorini 
kamaytiradi va moddiy-texnika bazasini yangilashni tezlashtiradi. 

Shu tariqa, ushbu funksiya eng muhim ahamiyatga ega bo'ladi, 
chunki u lizing beruvchiga ham, lizing oluvchiga ham imtiyozlar beradi. 
Har bir ishtirokchi uchun lizing quyidagi afz.alliklarni beradi: 

Lizing oluvchi uehun: texnika ma'naviy eskirayotgan sharoitlarda 
yangi, ilg'or texnikalarga ega bo'lish uchun yo'l ochilishi; mulkni sotib 
olish va moliyalashtirish masalalarini bir vaqtning o'zida hal qilish; 
sotib olinayotgan mulk qiymatini bir vaqtning o'zida to'lashdan ozod 
etish; lizing shartnomasi amal qilayotgan muddatga mulk solig'idan 
ozod qilinish; soliqqa tortiluvchi foyda miqdorini lizing to'lovlari 
summasiga kamaytiradi; asbob-uskunalarning ma'naviy eskirish 
tavakkalchiligining pasayishi; to'lov tizimining moslashuvchanligi; 
bareha lizing to'lovlari amalga oshirilgach asbob-uskunalarga to'liq 
egalik qilish. 

Lizing beruvehi uehun: ko'rsatilayotgan xizmat turlarini 
kengaytirish va eski mijozlarni saqlab qolish; yangi mijozlarni jalb 
qilish; o'zlarining bekor turgan mablag'laridan samarali foydalanish, 
shuningdek, qo'shimcha foyda olish; mijozning to'lov layoqati yo'qligi 
bilan bog'liq bo'lgan yo'qotishlarning kamayishi; davlat manfaatlariga 
rioya qilinishi. 

Lizing mulkini sotuvchi uehun: mahsulotni sotish bozorini 
kengaytirish; asOOb-uskunalar uchun darhol kafolatlangan to'lovni olish; 
asOOb-uskunalarning kamchilik va nuqsonlarini aniqlash maqsadida 
aloqa o'matish; mahsulotni yangilash sur'atlarini tezlashtirish; hisob­
kitoblarning qulayligi; yordamchi asOOb-uskunalarga talabning 
mavjudligi; vaqtincha foydalanilmayotgan texnikalardan daromad olish. 

Davlat uehun: investitsiya qo'yilmalaridan maqsadli foydalanish 
kafolati; investitsiya siyosatini faollik bilan amalga oshirish; 
mablag'larni asosiy fondlarga an'anaviy moliyalashtirish kanallariga 
qo'shimcha ravishda kiritish; kichik bimes va xususiy tadbirkorlik bilan 
shug'ullanuvchi ishlab chiqaruvchilarning rivojlanishini rag'batlantirish; 
ishlab chiqarishning rivojlanishiga qo'shlmcha ma'murly organlar 
yaratmasdan, faqat iqtisodiy usullar yordamida investitsiyalar kiritish. 

Shu tariqa, lizing mulkni ishlab chiqaruvchi uchun ham, uni 
iste'mol qiluvchi uchun ham, investor uchun ham qiziqish uyg'otadi. 
Iste'molchi uchun bu tadbirkorlik faoliyati uchun zarur bo'lgan mulkni 
moliyalashtirish vositasi OO'Isa, ishlab chiqaruvchi uchun sotuv hajmini 
kengaytirishga imkon beruvchi qo'shimcha sotish kanali hisoblanadi. 
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Investor uchun esa tizing o'z pul mablag'laridan samarali foydalanish 
imkonini beruvchi kapital kiritishning foydali usulidir. 

Lizing to'g'risidagi fikrlarning obyektiv bo'lishi uchun unga xos 
bo'lgan bir qator kamchiliklarni ham sanab o'tish lozim bo'ladi:1 

• inflatsiya tufayli Hzing mulkni sotib olish uchun olinuvchi qarzga 
qaraganda qimmatga tushishi mumkin; 

• fan-texnika taraqqiyoti natijasida foydalanilayotgan mulk 
eskiradi, lizing to'lovlari esa shartnoma muddati tugaguncha amalga 
oshiriladi; 

• lizing oluvchi bankrotga uchragan taqdirda lizing beruvchi 
shartnomada ko'rsatilgan badallarning qolgan qismi to'lanishini talab 
qilishga haqli emas; 

.1izing muddati tugagandan so'ng lizing oluvchi eskirgan asbob­
uskunalarga ega bo'ladi. 

Shu bilan bir paytda lizingda ijobiy xislatlar salbiy xislatlarga 
qaraganda ancha ko'p bo'lib, aksari mamlakatlarda lizingning 
rivojlanish tarixi jamiyatning xo'jalik hayotida uning katta ahamiyatga 
ega ekanligini tasdiqlaydi. 

3.2.4. Lizing turlari va lizing bitimlarini amalga osbirish 
mexanizmi 

Respublikamizda lizingdan maqsadli foydalanishni amaliyotga 
kiritishni tashkil etishda uning turlari, shakllari va amalga oshirish usul­
larini to'g'ri aniqlash muhim ahamiyat kasb etadi. Zamonaviy lizing xiz­
matlari bozori bu turdagi xizmatlaming turli-tumanligi bilan tavsiflanadi. 

Lizing turlari bitimda ishtirok etuvchilaming tarkibi, lizing 
obyektining xususiyatlari va ularning amortizatsiya shartlari, tomonlar 
majburiyatlari hajmi, mulkdan foydalanish muddati, bozor sektori, soliq 
imtiyozlari va Hzing to'lovlari turlariga bog'liq ravishda turlarga 
ajratiladi (l-jadval). 

Lizing bitimlari muddati, lizing beruvchining majburiyatlari hajmi va 
lizing obyektlarining o'zini qoplash darajasiga ko'ra lizingning ikkita 
asosiy turi - moliyaviy va tezkor lizingni ajratib ko'rsatish mumkin. Lizing 
rivojlanishning boshlang'ich bosqichida turgan O'zbekiston uchun ko'proq 
moliyaviy lizing xarakterlidir. U mulkni uning to'liq amortizatsiya 
muddatiga to'g'ri keluvchi uzoq muddatga ijaraga berishni ko'zda tutadi, 
ya'ni lizing muddati davomida mulkning to'liq qiymati to'lanadi. 

I nClI\emco M.H. <<OsHoaw JDDIIIII"&» - M: (~ H ml1WI11JD», 2001, 58 c. 
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Asosiy lizing turlarining tasniflanishi1 

-Ji v 2 'ad al 
BeIJdlar Tashkil etish shakli 

Ishtirokchilar tarkibi Bevosita, bilvosita, qaytma, ta'minotchi 
lizingi 

Lizing obyekti ko'char va ko'chmas mulk 
Amortizatsiya shartlari To'liq amortizatsiya, qisman 

amortizatsiya, jadal amortizatsiya 
Majburiyatlar hajrni Sof, to'liq va qisman xizmatlar 
Bozor sektori Ichki, xalqaro-eks~rt, imj!ort. tranzit 
Sollq imtiyozlari Hagiqiy, soxta 
Bitim muddati Moliyaviy-taqsimlash, guruhli, tezkor 
Lizing to'lovi turlari Pulli, kompensatsion, aralash 

MoJiyaviy Jizing boshqa lizing turlaridan o'ziga xos xususiyatlari 
bilan ajralib turadi. Moliyaviy lizingda mulkka xizmat ko'rsatish va 
sug'urtalash lizing oluvchi tomonidan amalga oshirilishi ko'zda tutiladi 
hamda shartnomani muddatidan avval bekor qilishga yo'l qo'yilmaydL 
Shartnoma muddati tugagach, foydalanuvchi mulkni sotib olism, 
kelishuvni imtiyozli shartlarda yangilashi yoki munosabatlarni 
to'xtatishi mumkin (19-chizma). 

Mulk oldi­
sotdisi 

19-chizma. Moliyaviy lizing sxemasL1 

I ./Wqemro MH . .0...0 ... __ - M: ~ .. nwnDTIIU», 2001, 70 c. 
I ropeou.mor B.A JIa:saHr - M.: ~. II K", 2003, 45 c. 
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Moliyaviy lizing quyidagi turlarga bo'linadi: ko'cbmas mulk 
lizingi, qaytarma lizing, bo'linma lizing va gurubU (aksiyadorlik) 
lizing. 

Bo'linma lizing asosiy maqsadi bir nechta kredit tashkilotlarini 
yirik tizing loyihalarini moliyalashtirish uchun birlashtirish hisoblanadi. 
U lizing beruvchining bitta yoki bir nechta kreditordan lizing mulkining 
80 % qiymati miqdorida uzoq muddatli qarz olishini ko'zda tutadi. 
Bunda lizing beruvchi-qarzdor ssudaning to'liq va bir vaqtning o'zida 
qaytarilishi uchun javobgar bo'lmaydi, chunki ssuda bevosita qarz 
beruvchi tomonidan lizing to'lovlari hisobiga to'lanadi. 

Guruhli (aksiyadorlik) lizingda lizing beruvchi rolini mulkni 
ishlab chiqaruvchi finnalari bilan banklar (lizing kompaniyalari) 
kooperatsiyasi bajaradi. Bu turi ko'pincha juda qimmat uskunalarni 
bozorga chiqarishda qo'llanadi. Bunda ishlab chiqaruvchilar 
hamkorlarni izlab topish va lizing obyektiga texnik xizmat ko'rsatishni, 
lizing kompaniyasi esa loyihalarning tashkiliy qismini ishlab chiqishni, 
ma'muriy masalalarni hal qilishni, maslahat xizmatlari ko'rsatishni o'z 
zimmasiga oladi. 

Tezkor lizing shartnoma muddati mulkning xizmat qilish 
muddatidan kam ekanligi bilan ajralib turadi. Shartnoma amal qilish 
muddati davomida lizing beruvchi faqat mulk qiymatining bir 
qisminigina to'laydi. Bu holda mulkning qoldiq qiyrnati yuqori bo'ladi 
va lizing beruvchi ushbu qiymatni qoplash uchun katta tavakkalchilikka 
uchraydi, chunki u mulkni bir necha bor foydalanishga topshirishi lozim 
bo'ladi. 

Lizing ishtirokchilari tarkibi va lizing operatsiyalarini o'tkazishni 
tashkil etishga ko'ra lizing bevosita, biivosita, qaytma va ta'minotcbi 
lizingi kabi turlarga taqsimlanadi. 

Bevosita lizingda lizing beruvchi sifatida mulkni ishlab 
chiqaruvchi korxona ishtirok etadi va o'z mulkini mustaqil ravishda 
lizing oluvchiga topshiradi. 

Bilvosita lizing mulkni vositachi orqali lizingga berishni ko'zda 
tutadi, ya'ni uch tomonlama klassik bitim imzolanadi yoki ishtirokchilar 
soni 4-7 kishi bo'lgan ko'p tomonlama bitim tuziladi. 

Bevosita lizingning bir shakli sifatida qaytma lizingni ko'rsatish 
mumkin. Uning mohiyati shundan iboratki, ishlab chiqaruvchi mulkni 
lizing kompaniyasiga sotadi, kompaniya esa o'z navbatida mulkni xuddi 
shu korxonaning o'ziga ijaraga beradi, ya'ni mulk ishlab chiqaruvchi va 
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tizing oluvchi bitta huquqiy shaxs hisoblanadi. Mazkur lizing turi 
moliyaviy holati qiyin bo'lgan korxonalar uchun qiziqish uyg'otadi. 

Bilvosita lizingga misol tariqasida G'arb mamlakatlarida keng 
tarqalgan ta'minlovchi lizingini keltirish mumkin. Uning o'ziga xos 
xususiyatlari shundan iboratki, mulkni yetkazib beruvchi sotuvchi va 
mulkdan foydalanuvchi hisoblanmagan asosiy lizing oluvchi rolini 
bajaradi. Lizing oluvchi albatta mulkni uchinchi shaxsga sublizingga 
beradi. 

Lizingni mulk turi bo'yicha - ko'char mulk va kO'chmas mulk 
lizingiga bo'lish ham keng tarqalgan. Ko'char mulk obyektlariga ishlab 
chiqarish va qurilish asbob-uskunalari, transport vositalari, 
kompyuterlar, stanoklar, tele va masofaviy aloqa vositalari va boshqalar 
kiradi. Mauus lizing ham o'ziga xos lizing turi hisoblanadi, chunki 
lizing obyekti foydalanuvchining talablarini inobatga olgan holda 
maxsus tayyorlanadi. Bunda bitim muddati tugagach mulkdan faqat 
buyurtmachigina foydaianishi hisobga olinadi. Ko'chmas mulk 
obyektlarining tasniflanishiga ko'ra tizing quyidagi turlarga 
taqsimlanadi: korxonalar, ishlab chiqarish binolari va inshootlarning 
sanoat lizingi, savdo,ombor, idora va imoratlar lizingi. O'zbekistonda 
asosan harakatlanuvchan mulk lizingi, aynan kombaynlar, traktorlar va 
boshqa texnika turlari lizingi keng qo'llanadi. 

Lizing obyektlarining mulk arnortizatsiyasi shartlaridan kelib 
chiqqan holda, tizing to'la amortizatsiyali va qisman amortizatsiyali 
turlarga taqsimlanadi. Birinchi holda to'la qoplanuvchi tizing, ikkinchi 
holda esa qisman qoplanuvchi tizing ko'zda tutiladi. Ulardan farq 
qiluvchijadal amortizatsiyati lizingni ham ko'rsatib o'tish mumkin. 

Lizingni mulkka xizmat ko'rsatish hajmi bo'yicha taqsimlash ham 
qiziqish uyg'otadi. Lizing (<sof», to'liq yoki noto'liq xizmatlar 
to'plamiga ega hamda bosh bo'lishi murnkin. 

«Sof» lizingni amalga oshirishda Iizing obyektiga xizrnat 
ko'rsatishni lizing oluvchi o'z zimmasiga oladi va xizmat ko'rsatish 
bilan bog'liq bo'igan ~atlar lizing to'lovlariga kiritilmaydi. 

To'liq mmatlar to'plamiga ega bo'igan lizingning xususiyati 
shundaki, bunda tizing beruvchi tomonidan qo'shimcha xizmatlar 
ko'rsatish - mulkka qarash, sug'urtalash, zarur xomashyolarni yetkazib 
berish, malakali kadrlar bilan ta'rninlash, marketing xizmati ko'rsatish 
va tayyor mahsulot reklamasini amalga oshirishni ko'zda tutadi. 

Noto'liq Iizmatlar to'plamiga ega bo'lgan lizing bu shartnoma 
imzolagan tomonlarning tizing obyektiga texnik xizmat ko'rsatish 
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bo'yicha vazifalami avvaldan kelishgan holda taqsimlab olishdir. 
Masalan, lizing oluvchi mulkni ekspluatatsiya qilish normalariga rioya 
qilishni o'z zimmasiga oladi, lizing beruvchi esa obyektni soz holda 
saqlash uchun xarajatlami to'laydi. 

Bosb lizing oluvchi va lizing beruvchi o'rtasida umumiy 
shartnoma tuzilishini ifodalaydi. Bu shartnoma lizing oluvchiga lizingga 
olinuvchi mulk ro'yxatini yangi shartnoma irnzolamasdan to'ldirish 
imkonini beradi. 

Lizing bitimining asosiy ishtirokchilari joylashgan mamlakatga 
bog'liq holda lizing ichki (bitta mamlakat ichida) va tashqi (xalqaro) 
turlarga ~simlanadi. Xalqaro lizing o'z navbatida quyidagicha 
tasniflanadi: 

• import lizingi - lizing beruvchi xorijiy mamlakat hisoblanadi; 
• eksport lizingi -lizing oluvchi xorijlik bo'ladi; 
• tranzit lizing - bitimning uchala ishtirokchisi ham turli xiI 

mamlakatlarda bo' ladi. 
Xalqaro amaliyotda lizingning yana bir turi - «dabl dip» bitimlari 

ish lab chiqiIgan. Ularning ma'nosi ikki yoki undan ortiq 
mamlakatlardagi soliq imtiyozlaridan iborat, ya'ni masalan, Buyuk 
Britaniyada Iizing oluvchining soliq imtiyozlaridan oluvchi foydasi 
AQSH da lizing oluvchilarnikiga qaraganda ko'p. Natijada angliyalik 
lizing kompaniyasi mulkni sotib oladi va uni amerikalik lizing 
kompaniyasiga ijaraga beradi, u esa mulkni o'z navbatida mahalliy 
aviakompaniyalarga ijaraga beradi. 

Xorijiy mamlakatlar amaliyotida lizingni soliq va amortizatsiya 
imtiyozlari bo'yicha - baqiqiy va soda turlarga taqsimlasb ham keng 
tarqalgan. 

Soda lizing mamlakatda amal qiluvchi soliq va boshqa imtiyozlar 
hisobiga foyda olishga qaratilgan. Lizingning «baqiqiy» Iigini aniqIash 
maqsadida dunyo mamlakatlarida lizingning asosiy jihatlari tartibga 
solinuvchi bir qator me'yoriy-qonun huiiatlariga tayaniladi. Bunda turli 
mamlakatlarda lizing shartnomasini tuzish haqida turli xiI belgilarning 
mavjudligiga qarab baho beriladi. Masalan, O'zbekiston Respublikasi 
«Lizing to'g'risidagi» Qonuni va Soliq Kodeksiga asosan quyidagi 
belgilarga amal qilinganda shartnoma'lizing shartnomasi hisoblanadi:1 

I 000nI ~...,ro __ JiJw-op<wowjI6J13_1 DDJl peJl. 10M. OSIDION - M.: lUy>IIUIIrI1Ip _ 
_ ". 1992, 1&6 L 

I O'zR «Lizing to'g'risida»gi Qonun 2-modda. O'zR Soliq Kodcksi 38-modda- T.: «Adolab>, [999,40 b. 
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• bitim amal qilish muddati davomida lizing obyektining huquqiy 
egasi lizing beruvchi, iqtisodiy egasi esa foydalanuvchi hisobIanadi; 

• mulk egasi tavakkalchilikni o'z zimmasiga oladi, belgilangan 
imtiyozlarga ega bo'ladi hamda obyekt qiymatini to'liq yoki qisman 
moliyalashtiradi. Qo'shimcha xizmatlar lizing to'lovlari qatoriga 
kiritiladi; 

• ijara muddati asosiy vositalar xizmat muddatining 80% dan 
ortiq bo'ladi; 

• ijarachi asosiy vositalarni ijara muddati tugagach qat'iy belgilab 
qo'yilgan narxda yoki ijara tugagach belgilanuvchi narxda sotib olish 
huquqiga ega; 

• ijara muddati tugagach ijaraga olinuvchi vositalarning qoldiq 
qiymati ularning dastlabki qiymatining kamida 20 %ini tashkil etadi; 

• butun ijara davri bo'yicha joriy to'lovlar miqdori ijaraga 
olinuvchi vositalarning 90 %dan ortiq bo'ladi. 

Agar bitim yuqorida sanab o'tilgan shartlardan hech bo'lmasa 
bittasiga javob beradigan bo'lsa, bunda haqiqiy lizing haqida gap 
borayotgan bo'ladi. Haqiqiy lizing huquqiy jihatdan amaldagi 
qonunchilikka hamda lizing shaklining iqtisodiy mohiyatiga mos kelishi 
zarur. 

Lizingni lizing to'lovlari xarakteri bo'yicha taqsimlash ham 
qiziqish uyg'otadi: 

Pulli lizing - bunda to'lovlar pul shaklida amalga oshiriladi. 
Kompensatsion lizing foydalanilayotgan asbob-uskunalarda ishlab 

chiqarilgan mahsulotlar yetkazib berish yoki boshqa turda xizmat 
ko'rsatishni ko'zda tutadi. Respublikamiz qishloq xo'jaligida bu 
lizingning eng maqbul shakli hisoblanadi, chunki kO'rsatilayotgan lizing 
xizmatlari uchun lizing obyektlari yordamida ishlab chiqarilgan qishloq 
xo'jalik mahsulotlari bilan haq to'lash fennerlar manfaatlariga ham 
javob beradi. 

Aralasb lizing pulli va kompensatsion to'lovlar yig'indisidan 
iborat bo'ladi. 

Qayd etish joizki, shu bilan birga lizing rivojlanishining hozirgi 
bosqichida O'zbekistonda yuqorida sanab o'tilgan lizing turlarining 
barchasi ham keng qo'llanayotgani yo'q. Mamlakatimiz tajribasidan 
ko'rinib turlbdiki, O'zbekiston Respublikasida «Lizing to'g'risidagi» 
Qonunga asosan asosiy e'tibor moliyaviy lizingga qaratilmoqda. Lizing 
bitimlari hajmiga ko'ra kicbik, standart (o'rtacba) va yirik lizing 
turlariga taqsimlanadi. Mayda lizing predmeti asosan noishlab chiqarish 

120 

I 
" 



mulki - kompyuterlar, idora texnikasi, telefon stansiyalari, xavfsizlik 
tizimi va shu kabilardan iborat bo'ladi. O'rtacha lizing qiymati 200 ming 
so'mdan 2,5 million so'mgacha bo'lib, narx bo'yicha eng ommaviy 
mulk turlari - turli xiI mini-zavodlar, texnologik asbob-uskunalarga mos 
keladi. Yirik tizing samolyot, kema, energetik qurilma va shu kabi yirik 
obyektlarga mo'ijallangan. Bu sohadagi ishlar katta mablag', 
shuningdek, ayrim buyurtmachilar uchun maxsus moliyaviy sxemalar 
tayyorlashga qodir bo'igan lizing sohasi mutaxassislarini tayyorlashni 
talab qiladi. 

3.2.5. Iqtisodiyotda lizing rivojlanishi samaradorligining asosiy 
yo' nalishlari 

Lizing murakkab iqtisodiy holat sifatida ishlab chiqarishning 
barcha jihatlariga va jamiyatga ta'sir ko'rsatadi. Iqtisodiy jihatdan u 
korxonalarning texnik qayta jihozlanishini ta'minlaydi hamda fan­
texnika taraqqiyotini jadallashtirish va yangi ishlab chiqarishlarni 
yaratishga ko'maklashadi. Ijtimoiy jihatdan esa lizing insonlaming 
mehnat faoliyatini rag'batlantirish va ijodiy imkoniyatlarini yuzaga 
chiqarishga xizmat qiladi. Siyosiy jihatdan lizing kichik va o'rta sinfni 
shakllantirish vositasi hisoblanadi. 

Lizing faoliyatini quyidagi yo'nalishlarda samarali deb hisoblash 
mumkin:1 

1. Tashkiliy-iqtisodiy yo'nalish. U ishlab chiqarish miqyosini 
kengaytirish, xo'jalik faoliyatida mustaqillikni kengaytirish, moddiy 
manfaatdorlik va javobgarlikni oshirish, soliq imtiyozlaridan 
foydalanishda namoyon bo'iadL 

2. Ishlab chiqarish-texnika yo'nalishi. U fan-texnika taraqqiyoti 
yutuqIaridan foydalanish, ishlab chiqarishni qayta jihozlashga 
kO'maklashish, mehnat mahsuldorligini oshirish, ishlab chiqarish 
tuzilmasini takomillashtirishda namoyon bo'ladi. 

3. Investitsion yo'nalish - katta miqdordagi mablag'larni mulk 
sotib olishga sarflash zarurati bo'lmaydi, texnika qisqa muddatga jalb 
etiladi va undan maksimal darajada foydalaniladi. 

4. Ijtimoiy yo'nalish. Bu yo'nalish ishbilarmonlik faolligining 
o'sishi, ijodiy salohiyatdan foydalanishning yaxshilanishi, 
tadbirkorlarning moddiy va ma'naviy ehtiyojIari qondirilishini oshirish, 
bozomi yangi tovarlar bilan to'ldirish va shundan kelib chiqqan holda 

I ropellWDll B.A JlmJllll". -M.: Aanuro. H K", 2003, 57 s. 
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ishlab chiqarish hajmining o'sishi natijasida budjet tushurnlarinimg 
o'sishiga ko'maklashadi. 

Yuqorida sanab o'tilgan xususiyatlaming barchasi birgalikda yangi 
texnologiyalaming paydo bo'lishi, ishlab chiqarish va xizmat ko'rsatish 
hajmining o'sishiga xizmat qiluvchi umumiy xo'jalik samarasini 
yaratadi. 

Lizing bozori subyektlari quyidagilar: !izing beruvchilar, tizing 
oluvchilar, mulkni yetkazib beruvchi yoki sotuvchilar, moliya-kredit 
muassasalari va boshqalar. Lizing iqtisodiyotning moliyaviy, ishlab 
chiqarish, sotish, soliq va amortizatsiya imtiyozlaridan foydalanish kabi 
eng muhim funksiyalarini qamrab oladi. 

Lizing turlari bitimlarni tuzish shakli, ulaming muddati, tomonlar 
majburiyatlari hajmi, lizing obyektlari xususiyatlari va ularning 
amortizatsiya shartlari, lizing to'lovi turlari, soliq imtiyozlariga 
munosabati va bozor sektorlariga ko'ra taqsimlanadi. Lizing xo'jalik 
yuritishning o'ziga xos shaldi sifatida jamiyat va ishlab chiqarishning 
barcha tomonlariga ta'sir ko'rsatadi. 

3.3. Lizingni rejalasbtirish va tashkil etishning o'ziga IOS 

Iususiyatlari 

3.3.1. Lizing jarayonini tashkil etishning umumiy s:!:emasi va 
bosqichlari 

3.3.2 Lizing bitimlarini tayyorlash va asoslab berish 
3.3.3. Lizing loyihalarining kompleks ekspertizasi 
3.3.4. Tadbirkorlik loyihasi va liziug oluvchini moliyavi:y 

baholash 

3.3.1. Lizing jarayonini tashkil etishning umumiy sxemasi va 
bosqichlari 

Asosiy vositaJami sotib olar va tizing beruvchi vazifasini bajarar 
ekan, lizing kompaniyasi yoki bank bevosita lizing rivojlanishinia.g 
asosiy yo'nalishlarini belgilab beradi va lizing obyektlari bozoridagi 
vaziyatni nazorat qiladi. Lizingning ustuvor yo'nalishlarini belgilash~ 
ular asosiy e'tiborni yuqori sifatli xalq iste'mol tovarlarini ishl~ 
chiqarish va aholiga xizmat ko'rsatishni rivojlantirishga mo'ljallangaan 
asbob-uskunalarga qaratishlari lozim. 
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Lizing jarayonini tashkil etish aynan shu vazifani bajarishga 
qaratilgan. Butun lizing jarayonini, g'oyani izlab topishdan to loyihani 
amalga oshirishgacha, uch bosqichdan - shartnomadan (investitsiyadan) 
avvalgi, tashkiliy (investitsion) va ekspluatatsiya bosqichlaridan iborat 
bo'lgan sild sifatida ifodalash mumkin. 1 Bu bosqichlarning har birida 
muayyan ish turlari amalga oshiriladi. 

Birinchi bosqichda bir qator huquqiy shartnomalarni irnzolash 
uchun barcha tayyorgarlik ishlari amalga oshiriladi. Lizing 
munosabatlari ko'p tomonlama va murakkab xarakterga ega bo'lganligi 
tufayli har bitimning barcha shartlari va xususiyatlarini batafsiI 
o'rganishni talab qiladi hamda ushbu bosqichning muhim ahamiyat kasb 
etishini asoslab beradi. Shartnoma tuzishdan avvalgi bosqichda !izing 
loyihasining barcha shart-sharoitlari batafsil o'rganib chiqiladi: 

I. Dastlabki muzokarlarni olib borish, jumladan, lizing loyihasi 
bilan tanishish, hujjatlarni tayyorlash, lizing oluvchini !izing 
beruvchining shartlari va lizingning boshqa ko'rsatkichlari bilan 
tanishtirish. 

2. Doimiy lizing oluvchi va uning taklif etayotgan loyihasini 
o'rganib chiqish. Odatda quyidagilarga e'tibor qaratiladi: 

• taqdim etilgan hujjatlarning huquqiy jihatdan to'g'ri tuzilganligi, 
lizing loyihasi samaradorligi tahlili; 

• sotuvni amalga oshirish va naqd puI oqimini shakllantirish uchun 
foydalaniluvchi resurslarning operatsion samaradorligini aniqlash; 

• lizing oluvchining moliyaviy holati va kredit layoqati tahlili; 
.lizing to'lovlarining qaytarilishini ta'minlash uchun taklif 

qilinuvchi garovga qo'yilayotgan mulk yoki boshqa majburiyatlarni 
baholash. 

3. Lizing loyihasining kompleks ekspertizasi. 
Lizing oluvchi taqdim etgan barcha huijatlar, uning moliyaviy 

ahvoli va kredit layoqati, lizing to'lovlarining ta'minlanganligi tahlil 
qilingach, natijalar kompaniya rahbariyatiga ko'rib chiqish va lizing 
loyihasini moliyalashtirishning maqsadga muvofiqligi to'g'risida qaror 
qabul qilish uchun taqdim etiladi. Mazkur bosqichda tizing beruvchiga 
mijozdan beriluvchi ariza, uning to'lov layoqati to'g'risida xulosa, lizing 
beruvchi tomonidan ta'minlovchiga beriluvchi buyurtmanoma hamda 
tizing beruvchi bilan bank o'rtasida lizing bitimini amalga oshirish 
uchun ssuda olish to'g'risidagi shartnoma kabi hujjatlar 
rasmiylashtiriladi. 

I ropeuwKllll B.A. .1hmPIr - M.: ,Aumroa H K" 2003, 339 c. 
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Ikkincbi bosqicb bu bitimni huquqiy rasmiylashtirishdir. Bu 
bosqichda quyidagi hujjatlar rasmiylashtiriladi: 

• lizing obyektining oldi-sotdi shartnomasi; 
• lizing obyektini ekspluatatsiyaga qabul qilish dalolatnomasi; 
• lizing shartnomasi; 
• lizing obyektiga texnik xizmat ko'rsatish bo'yicha shartnoma; 
• lizing obyektini sug'urtalash shartnomasi. 
Ucbincbi bosqicb tizing to'lovlarini amalga oshirish, monitoring, 

buxgalteriya hisobi va hisoboti, tizing obyektining tizing beruvchiga 
qaytarib berilishi yoki lizing oluvchiga berilishidan iborat bo'ladi. 

3.3.2. Lizing bitimlarini tayyorlasb va asoslab berisb 

Lizing kompaniyalari yoki banklar tizing operatsiyalarini amalga 
oshirishlaridan avval juda katta tashkiliy ishlarni bajarishlari zanJr. 

Kompaniya yoki bank muvafIaqiyatli faoliyat ko'rsatishi uchun 
potensial mijozlarga lizing operatsiyalarini keng reklama qilish 
imkoniyatlariga va bir qator ustunliklarga ega bo'Hshi lozim. Lizing 
bozori va uning asosiy tendensiyalarini o'rganish, rna'lum turdagi 
asbob-uskunalarga talabni aniqlash muhim rol o'ynaydi. Bunda asbob­
uskunalaming bozor narxi tebranishi, lizing obyektiga qO'shimcha 
ko'rsatiluvchi (ta'mirlash, texnik xizmat kO'rsatish) xizmatlar narxi va 
tariflari, transport tariflarining o'zgarishi kabi bir qator omillar e'tiborga 
olinadi. 

Tayyorgarlik ishlarining umumiy maqsadi tizing beruvchining 
tizing olishdan manfaatdor mijozlarni izlab topishidir. Shu bilan bir 
paytda, lizing bitimini tuzish tashabbusi o'zi mustaqil ravishda zarur 
asbob-uskunalarga ega bo'lgan ta'minlovchini topuvchi yoki lizing 
kompaniyasiga ta'minlovchini topishda yordam berishni so'rab murojaat 
qiluvchi bo'lajak lizing oluvchi tomonidan ham bildirilishi mumkin. 
Biroq bu holatda tizing kompaniyasi taklif etayotgan variantlar ichidan 
tizing obyektini va muayyan ta'minlovchini tanlash huquqiga lizing 
oluvchi ega bo'ladi. 

Lizing kompaniyalari amtiyotidan ketib chiqqan holda, tizing 
jarayonini to'liq kuzatish mumkin.1 Hamkorlar o'rtasidagi munosabatlar 
bo'lajak tizing oluvchining tizing beruvchiga ariza berishidan 
boshlanadi. Bu arizada lizing oluvchining tashkiliy-huquqiy shakli, 

I MmellQlOa E., Maw.ypoa A JbD~ OIlCpUl/lll_:nanw "" npo_1I PwHm, -"' _ KpeJlKl', 2000 
N!I 17-111 c. 
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tizing obyektining qiymati, asbob-uskunalarni yetkazib beruvehilar 
to'g'risidagi hamda potensial qarz oluvchida tizing operatsiyasini 
amalga oshirish uehun zarur resurslarning mavjudligi 'haqidagi 
ma'lumotlar ko'rsatib o'tiladi. Ariza topshirilgandan soOng lizing 
oluvehi zarur hujjatlar to'plamini (nizomning nusxasi, biznes-reja, 
so'nggi ikki yil uehun buxgalteriya balansi, loyihani texnik va iqtisodiy 
jihatdan asoslash, lizing oluvehining iqtisodiy holati to'g'risidagi 
ma'lumotlar, uning rivojlanish istiqbollari va holcazolar) taqdim etadi. 
Potensial lizing oluvehining moliyaviy holati tahlili natijalariga ko'ra, 
lizing loyihasi iqtisodiy ekspertizadan o'tkazilgach, shuningdek, lizing 
oluvchining hujjatlarini huquqiy jihatdan tekshirish bo'yicha 
ma'lumotlarga asosan lizing kompaniyasi rahbariyati tomonidan lizing 
loyihasini moliyalashtirish maqsadga muvofiqIigi to'g'risida qaror qabul 
qilinadi. Ijobiy natijalarga ega bo'lgandan soOng lizing beruvehi bu 
haqda lizing oluvehini xabardor qiladi hamda unga tanishib chiqish 
uehun lizing shartnomasi loyihasini yuboradi. Loyihaning barcha 
qoidalari bo'yieha kelishib olingach, lizing beruvehi va lizing oluvchi 
o'rtasida tizing shartnomasi tuziladi. Bu shartnoma kelgusida ushbu 
xo'jalik subyekdari o'rtasidagi munosabatlarni tartibga solib boradi. 
Shartnomada lizing obyektidan foydalanish va uni saqlash shartlarl, 
lizing to'lovlari muddati, shuningdek, lizing obyektidan foydalanish 
bilan bog'liq tavakkalehiliklarning lizing oluvehi zimmasiga o'tishi 
ko'rsatiladi. Shu bilan bir paytda lizing beruvehi bilan mulkni yetkazib 
beruvchi o'rtasida oldi-sotdi shartnomasi imzolanadi. Mulkni yetkazib 
beruvchini lizing oluvehi tanlaydi. Kelajakda mulkning sifati, uning 
butligi va yetkazib berish muddati bO'yieha bareha e'tirozlar lizing 
oluvchi tomonidan bevosita mulkni yetkazib beruvchiga bildiriladi. 
Ko'rsatilgan mulk uehun pul to'langach lizing obyekti ta'minlovchi 
tomonidan bevosita lizing oluvehiga beriladi. Lizing obyektini qabul 
qilish-topshirishda uch tomon - lizing beruvehi, lizing oluvchi va lizing 
obyektini yetkazib beruvehi ta'minlovehi ishtirok etadi. Lizing muddati 
lizing oluvehi lizing obyektini amalda qabul qilgan paytdan boshlab 
hisoblanadi. Lizing beruvehi tomonidan lizing loyihasi monitoringi 
bo'yicha ehora-tadbirlar ko'rilib, ular lizing obyektidan to'g'ri 
foydalanish va lizing to'lovlarining o'z vaqtida arnalga oshirilishini 
nazorat qilishni ko'zda tutadi. Monitoring davomida, shuningdek, lizing 
oluvehining moliyaviy ahvoli ham doimiy ravishda o'rganib boriladi. 
Lizing operatsiyalarida tavakkalehilik yuqoriligi sababli mijozlar bilan 
ishlash har bir lizing jarayonining asosini tashkil etadi. Lizing 

125 



kompaniyasi mazkur ishga - mulk olish uchun arizadan tortib to 
to'lovlarning o'z vaqtida bajarilishini ta'minlash, lizing shartnomasi 
muddati tugaguncha lizing obyektini to'g'ri ekspluatatsiya qilishni 
nazorat qilishga katta e'tibor qaratishi lozim. Umuman, lizingjarayoniga 
aniqlik va tezkorlik zarur bo'ladi. 

3.3.3. Lizing loyihalarining kompleks ekspertizasi 

Lizing kompaniyasi loyihalar ekspertizasini quyidagi yo'nalishlar 
bo'yicha amalga oshiradi:1 

1. Loyibani identifikatsiyalash va hujjatIarni tasdiqlash -
tasdiqlovchi hujjatlaming barchasi: kompaniyaning ro'yxatga olinishi, 
muassasa to'g'risidagi hujjatlar, mahsulot ishlab chiqarish va eksport 
qilish uchun litsenziyalar, kompaniya balansi va 2 yillik moliyaviy 
hisobotlar huquqiy va iqtisodiy ekspertizadan o'tkaziladi. 

2. Loyiba bo'yicha chiqariladigan mahsulot - sifat nazorati 
tizimi va loyiha bo 'yicha ishlab chiqarishdagi asosiy mahsulotning 
xususiyatlari. 

3. Loyihada foydalanUuvchi texnologiya tavsifnomasi - ishlab 
chiqarishni tashkil etish turi va tarmoqdagi ahvol bilan bog'liq ravishda 
mo'ljallanayotgan mahsulot ishlab chiqarish bo'yicha texnologiyalar 
bilan bozorda yuzaga kelgan vaziyat tahlil qilinadi. 

4. Eksport bozorini jalb qilish. Talab va taklif bashoratini 
hisobga olgan holda mahsulot bozori baholanadi. 

S. Marketing strategiyasi. Mahsulotni bozorga olib chiqish 
bo'yicha xatti-harakatlar. 

6. Loyihani boshqarish boshqaruv bo'g'ini va 
boshqaruvchilami o'qitish dasturining mos kelishini aniqlash. 

7. Loyiha homiylari - homiylaming moliyaviy ahvoli hamda 
ulaming loyiha bo'yicha qo'yilmalari va kafolatlarining mos kelishi 
tahlili. 

8. Taqsimlash tizimini tashldl etish - mahsulotni sotuvchilar 
bilan kelishuvlar, kelajakdagi ishlab chiqarish hajmining butun 
taqsimlash tizimida tovar aylanmasiga ta'sirl, mazkur taqsimlash 
tarmog'ining loyihadagi mahsulot bo'yicha ixtisoslashish darajasi, 
mazkur taqsimlash tarmog'ining ulushi. 

1 PemK_1IO IlpOMAOIDDO JDIDBI'OlIWX ollOpGl)llii. YJIK~. - T.: 1999, 12 c. 
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9. Loyihani joylashtirisb - hudud, ixtisoslashuv, tashkiliy 
masalalar, ishlab chiqarish joyida transport infratuzilmalari, 
kommunikatsiya va maslahat xizmatlarining mavjudligi. 

10. Loyihaning ekologik uvfsizligi - atrof-muhitni muhofaza 
qiluvchi davlat organlarining ruxsati va ekologiya nazoratining 
mavjudligi. 

11. Loyihaning huquqiy va moliyaviy qoidalari- soliq va 
bojxona imtiyozlari tizirnini aniqlash, loyihani rag'batlantirish turlari 
(yangi investitsiyalar, kafolatlar, ·energiyaga subsidiyalangan narxlar va 
hokazo). 

12. Loyihaning moJiyaviy ko'rsatkichlari va qarz kafolatlari -
kutilayotgan investitsiya xarajatlarini aniqlash, moIiyalashtirish 
manbalari va ularni jalb qilish imkoniyatlari, investitsiyalarning 
rentabelligi, sof diskontlangan daromad, o'zini qoplash muddati, ichki 
daromadlilik nonnasi. 

Loyiha dastlab kutilgan natijalarni oqlamagan hollarda loyiha 
strategiyasini qayta ko'rib chiqish, yangi hamkorni izlab topish, loyihani 
sotib yuborish, faoliyatni o'zgartirish, loyiha aktivlarini alohida-alohida 
sotib yuborish zarur. Loyiha ekspertizasining bar bir bosqichida zarurat 
tug'i1ganda maslahatchilar jalb etilishi mumkin. Olingan ma'lumotIar 
asosida lizing kompaniyasi loyiha bo'yicha ijobiy yoki salbiy xulosa 
bildiradi va uni oxiriga yetkazish bo'yicha tavsiyalar beradi. 

3.3.4. Tadbirkorlik loyibasi va Iizing oluvchini moliyaviy babolash 

Loyihani amalga oshirishning iqtisodiy jihatdan maqsadga 
muvofiqligi tahlili odatda moliyaviy ko'rsatkichlarni baholash. bashorat 
qilinayotgan daromadlilik va Iikvidlilikni baholash, tavakkalchiIikIar 
tahlilini o'z ichiga oladi. Investitsiya Ioyihalarini baholash uchun turti 
xiI usullar qo'llanadi. Ulardan ba'zilarini ko'rib chiqamiz:1 

• o'zini qoplash usuli; 
• o'rtacha qaytish darajasi usuli; 
• mabIag'Iarni diskontIash usuIi; 
• keltirilgan xarajatlar usuli. 
O'zini qoplash usuli eng oddiy usul bo'lib, dastlabki ma'lumotlar 

sifatida In boshlang'ich investitsiyalarni qoplash zarur bo'lgan yillar, 
yillik daromad va RS xarajatlar o'rtasidagi farqni aniqlash yo'li bilan 

I JIeJQemtO MH. 0,80_ JJlQH111'8 - M.: <l>JmJuuw H STa'IUIHIC8, 2001, 235 c. 
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hisoblanuvchi VK. har yillik badal hajmi olinadi. O'zini qoplash davri 
quyidagi formula yordamida aniqlanadi: 

Tok+In/Dp-Rs (I) 
Mazkur usulning afzalligi hisob-kitoblaming oddiyligi, 

boshlang'ich kapital qo'yilmalarining aniqligi, loyihalarni o'zini qoplash 
muddatiga qarab taqsimlash imkoniyatining mavjudligidir. Bir xii 
hajmdagi investitsiyalarga o'zini qoplash muddatidan qat'i nazar bir xiI 
baho belgilanishi (ya'ni bir yildan soOng olingan 5 ming so'm besh 
yildan soOng olingan 5 ming so'm bilan bir baholanadi) bu usulning 
kamchiligi hisoblanadi. 

O'rtacha qaytish clarajasi usuli kiritilgan kapital va 
amortizatsiyani hisobga oladi. Mazkur usulning afzalligi hisob­
kitoblaming oddiyligi, amortizatsiya hisobi va muqobil loyihalarni 
taqqoslash imkoniyatidan iborat. Usulning kamchiligi turli davrlarda 
investitsiya va daromadlar darajasidagi o'zgarishlarga e'tibor 
qaratilmasligidadir, chunki u o'rtacha bajarish darajasiga asoslangan. 
Shuningdek, bu usul keyinroq olingan pul daromadlari ilgari olingan 
daromadlar qiymatiga ega emasligiga ham e'tibor qaratmaydi, ya'ni 
birinchi yili olingan 5 ming so'm besh yildan keyin ham xuddi o'sha 
qiymatga ega hisoblanadi. Foydalilik quyidagicha aniqlanadi: 

P+VglA (2) 
Kiritilgan kapitalning o'zini qoplash muddati Tok o'rtacha qaytish 

kattaligi quyidagicha aniqlanadi: 
Vot + Kffok (3) 

Mablag'larni diskontlash usuli (DSG usuli). Mazkur usulning bir 
necha xii variantlari mavjud. Ularning barchasi kelajakda olinadigan 
(yoki sarflanadigan) pullar hozirgi paytga qaraganda kamroq qiymatga 
ega bo'ladi deb hisoblashga asoslanadi. Kelgusidagi pul tushumlarining 
diskontlangan qiymatini quyidagi fonnula yordamida hisoblash 
mumkin: 

R+Sxll(1+r)n (4) 
Bu yerda, R - diskontlangan qiymat; S - n-yil oxirida olingan 

kattalik; r - % stavkasi; n - xarajat va natijalari hisob-kitob yilida 
keltirilayotgan yil.; maxraj 1/(1 +r)n - diskontlangan qiymat omili 
(diskontlash koeffitsiyenti). 

Masalan, lizing kompaniyasi 500 ming so'mli loyihaga 
boshlang'ich investitsiyalami kiritadi. Ueh yil mobaynida yillik pul 
oqimi 200 ming so'mni, foiz stavkasi (r) esa 25 %ni tashkil etadi. 
Bundan kelib chiqadiki, loyihani amalga oshirish yiUari bo'yicha sof 
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joriy qiymat va diskontlash koeffitsiyenti mos ravishda quyidagilarga 
teng bo'ladi (3-jadval). 

Yillik sofjoriy qiymatini hisoblash l 

3 'adval -jl 

Yil Diskontlash koeffitsiyenti Yillik sof joriy qiymat 
1 yil 1/(1+0.25) = 0.800 R=200x0.800=160.00 
2 yil 1/(1 +0.25) = 0.640 R=200xO.640=128.00 
3 yil 1/(1+0.25) = 0.512 R=200xO.512=102.40 
Jami 390.40 

Mazkur loyihani investitsiyalashning maqsadga muvofiqligi 
to'g'risida qaror qabul qilish uchun boshlang'ich investitsiyalar va sof 
joriy qiymat o'rtasidagi farqni aniqlash kerak bo'lib, u quyidagiga teng: 
390.40 - 500 = 109.9 

Bundan kelib chiqadiki, ko'rib chiqilayotgan loyiha rentabelli 
emas, chunki bunda olinadigan daromadlar boshlang'ich investitsiya­
lardan kam. Investitsion loyihalarini baholashda inflatsiyani hisobga 
olish zarur. Buning uchun hisob-kitoblarni biroz modifikatsiyalash, 
ya'ni diskontlangan qiymat formulasiga inflatsiya darajasini kiritish 
lozim. Shunda kelajakda kelib tushadigan pullarning diskontlangan 
qiymati quyidagi formula asosida aniqlanadi: 

R= Sx 1/ (l +r+ h)D, bu yerda h -inflatsiya darajasi. 

Keltirilgan xarajatlar usulidan foydalangan holda ham eng 
samarali loyihani aniqlash mumkin. <<Keltirilgan xarajatlar» deganda 
jahon tajribasida investitsiyalarning iqtisodiy samaradorlik koeffitsiyenti 
yoki foiz stavkasi darajasi yordamida yagona yillik hajmga keltirilgan 
bir qismigina tushuniladi. Bu shu bilan bog'liqki, investitsiyalar katta 
hajrn, mablag' kiritish uchun cheklangan vaqt, o'zini qoplash 
muddatining uzunligi bilan tavislanishiga bog'liq, ishlab chiqarish 
xarajatlari esa odatda yillik bo'ladi. Bozor iqtisodiyotida har bir korxona 
r foiz stavkasi darajasida En normativini yoki Rn investitsiyalar 
rentabelligi normativini belgilaydi. Bundan kelib ~hiqqan holda. 
keltirilgan xarajatlar quyidagi nisbatlardan kelib chiqadi: 

Sp = S + rxK = min, Sp = S + Rn x K = min yoki Sp = S + EnxK (5) 

129 



bu yer~ S - yillik mahsulot ishlab chiqarish xarajatlari; K­
investitsiyalar; En = 0.1 - iqtisodiy samaradorlik koeffitsiyenti. U 
taqqoslanayotgan loyihalarda investitsiya kiritish uchun birinchi va 
ikkinchi loyihalarning yillik xarajatlari nisbati sifatida aniqlanadi (4-
jadval). 

Loyi-
balar 

Birin-
chi 
Ikkin-
chi 

Investitsiya loyihalarining asosiy ko'rsatkichlari1 

(mingso'm) 
-Ie '(l 4 'adv, I 

Investit- Idona Yillik Kelitirilgan xarajatlar 
siyalar mahsulotni ishlab 

ishlab chiqarish 
chiqarish hajmi, 
xarajatlari ming 

dona 
500000.0 0.15 1000 (0. I 5xIOOO)Q 

O.IxSooooO q 50.150 
450000.0 0.16 2000 (O.I6x2000) Q O.Ix 

450000 q 
45320 

Demak, ikkinchi loyiha samaraliroq hisoblanadi. 
Shu tariqa, loyiha samaradorligini aniqlash usullaridan foydalanish 

yo'Ii bilan lizing kompaniyalari eng samarali loyihalarni tanlab oladilar. 
Bunda lizing kompaniyasi zarurat tug'ilganda ekspertizaning har bir 
bosqichida malakali maslahatchilarni jalb qilishi mumkin. Olingan 
ma'lumotlar asosida lizing kompaniyasi loyiha bo'yicha ijobiy yoki 
salbiy xulosaga keladi. O'z navbatida lizing oluvchi lizing kompa­
niyasiga murojaat qilishdan avval uning loyihasidan foydalanishga 
tarafdor va qarshi bo'lgan bareha holatlarni o'rganib chiqishi lozim. 
Masalan, asbob-uskunalar narxi, undan samarali foydalanish imkoniyati, 
buzilish xavfi, loyihaning likvidligi. Agar lizing va kredit (yoki 
moliyalashtirishning boshqa usullari) variantlari o'rtasida taxminiy 
paritet kuzatiladigan bo'lsa, u holda Iizing loyihasini batafsil ishlab 
chiqish mumkin bo'ladi. 

Lizing oluvchining kredit layoqatini, ya'ni lizing to'Iovlarini lizing 
shartnomasida ko'rsatilgan shartlarga mos ravishda o'z vaqtida to'lash 
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layoqatini aniqlash eng muhim vazifalardan hisoblanadi. Shu munosabat 
bilan bir qator ko'rsatkichlardan foydalaniladi. 

Kiritilgan kapital daromadi balans bo'yicha foyda (zarar) 
miqdorining jami passiv miqdoriga nisbati sifatida hisoblanadi. Bu 
ko'rsatkich lizing oluvchining asosiy va aylanma vositalardan 
foydalanish samarasini tavsiflaydi hamda tarmoq yoki mintaqaning 
boshqa korxonalari ko'rsatkichlari bilan solishtiriladi. 

Shuningdek, lizing oluvchining o'tgan davrdagi faoliyatini 
baholash va uning istiqbollarini aniqlash uchun foydalilik ko'rsatkichlari 
«Sotilgan mahsulot hajmida foydaning ulushi», «Aylanma vositalarining 
bir so'miga to'g'ri keluvchi foyda» ni qo'llash tavsiya etiladi. . 

«Likvidlilo>, «asosiy va aylanma kapitallaming aylanuvchanligi», 
«jalb qilinuvchi vositalardan samarali foydalanisll» ko'rsatkichlarini 
hisoblash uchun balans moddalarini quyidagi YO'nalishlar bo'yicha 
guruhlash lozim: korxonaning o'z mablag'lari, joriy aktivlar, likvidli 
aktivlar, tez sotiluvchi aktivlar, joriy majburiyatlar. 

Likvidlik balans aktivi va passivi bo'yicha mablag'larni taqqoslash 
yo'li bilan aniqlanadi. Bunda balansning aktiv qismida lizing 
oluvchining pul mablag'lari hisobiga tezroq joylashtirish muddatlari 
bo'yicha taqsimlangan aylanma vositalarga (asosiy fondlarga) 
joylashtirilgan mablag'lari, passiv qismida esa to'lanishi lozim bo'lgan 
muddatlar bo'yicha joylashtirilgan mablag'lar aks ettirilishi lozim. 
Balans likvidligi tahlili qarzJarning qaysi qismi ishlab chiqarish 
jarayonini buzmasdan tezda to'lanishi mumkinligini ko'rsatadi. 

Likvidlik koeffitsiyenti tez sotiluvchi aktivlarning joriy 
majburiyatlarga (qarzlarga) nisbati sifatida hisoblanadi. Bu koeffitsiyent 
darajasi qanchalik yuqori bo'lsa, qarzdor shunchalik ishonchli bo'ladi. 

Balansni qoplash (to'iov layoqati) koeffitsiyenti korxonaning o'z 
majburiyatlari bo'yicha unga tegishli bo'lgan barcha aktivlarni sotish 
yo'li bilan hisob-kitob qilish istiqbollarini tavsiflaydi. U joriy 
aktivlarning joriy majburiyatlarga nisbati sifatida aniqlanadi. Balansni 
qoplash va likvidlik koeffitsiyentlarini tahlil qilishda lizing oluvchining 
zaxiralari va debitorlik qarzlarini ham hisobga olish zarur. Baholashda 
debitorlik qarzlaridan foydalanishda aktivlarning sotuv hajmiga 
aylanish ko'rsatkichi yoki zaxiralardan foydalanishda sotiIgan 
mahsulot tannarxiga Disbat kO'rsatkichi bunday ko'rsatkichlardan biri 
hisoblanadi. Balans likvidligini aniqlashda «xususiy manbalar bilan 
ta'minlanganlik» ko'rsatkichini hisobga olish muhim ahamiyat kasb 
etadi. Xususiy manbalar hajmi xususiy aylanma vositalar va boshqa 
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xususiy manbalaming mavjudligi bilan belgilanadi. <<Xususiy manbalar 
bilan ta'minlanganlilo> ko'rsatkichi balans bo'yicha xususiy manbalar 
qoldig'ining passiv qoldiqlariga (asosiy vositalar hamda qimmat 
bo'lmagan va tez eskiruvchi predmetlaming eskirishi) nisbati sifatida 
aniqlanadi. Lizing oluvchining faoliyatida kamchiliklar mavjud bo'lgan 
holatlarda aktivlarni qoplashda xususiy manbalaming ulushi kamayadi. 

Aktivlardan foydalanish samaradorligi va yil davomida kiritilgan 
kapitalning harakatchanligini baholash uchun «sotilgan mahsulotlar 
hajmining joriyga aktivlarga nisbati» ko'rsatkichini tahlil qilish 
maqsadg~ muvofiq. 

Mablag'larni jalb etish koeffitsiyenti tizing oluvchining kredit 
manbalariga moliyaviy bog'liqlik darajasini aks ettiradi. U qarzlaming 
joriy aktivlar miqdoriga nisbati yordamida aniqlanadi. Mazkur 
koeffitsiyent darajasi qanchalik kichik bo'lsa, lizing oluvchining kredit 
layoqati shunchalik yuqori hisoblanadi. 

Yuqorida sanab o'tilgan kredit layoqati ko'rsatkichlarining har biri 
asosida lizing oluvchining moIiyaviy ahvoli bar tomonlama baholanadi. 
Obyektiv qaror qabul qilish uchun bitta ko'rsatkichnigina emas, balki 
turti ko'rsatkichlar yig'indisini tahlil qilish zarur. Yuqorida taklif etilgan 
tahlil natijasida tizing kompaniyasi potensial tizing oluvchining 
ishonchlilik darajasini aniqlaydi hamda u bilan ishlashni davom ettirish 
yoki to'xtatish to'g'risida qaror qabul qiladi. 

3.4. Lizing bitimlarining iqtisodiy asosi 

3.4.1. Lizing to'lovlarining turlari 
3.4.2. Lizing to'lovi hajmini aniqlash usullari 
3.4.3. Lizing bitimlarini tugatish tartibi va shartlari 

3.4.1. Lizing to'lovlarining turlari 

Lizing oluvchi va beruvchi o'rtasidagi o'zaro iqtisodiy 
aloqalarning asosi lizing to'lovlaridan iborat bo'lib, ular ishlab chiqarish 
vositalariga egalik qilish, ulardan foydalanish, sotish va egalik huquqini 
berish munosabatlarini aks ettiradi. Iqtisodiy jihatdan lizing vositalariga 
egalik qilish hamda bitim maqsadini amalga oshiruvchi ishlab chiqarish 
jarayonini tashkil etish huquqi lizing obyekti uchun pul to'langandan 
so'nggina yuzaga kelishi mumkin. 
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Lizing to'lovlarining iqtisodiy jihatdan asoslangan tarkibi va hajmi 
lizing bitimlarini tashkil etishning markaziy, eng muhim bo'g'ini 
hisoblanadi. LiDng uehun to'lov bu mulk egasi va ijarachining lizing 
obyektidan foydalanish jarayonida yaratilgan daromadni taqsimlash 
bo'yicha iqtisodiy munosabatlar shaklidir.1 U lizing obyekti qiymatini 
qoplash, kapital jamg'arish va tadbirkorlik faoliyatini rag'batlantirish, 
daromadlarni qayta taqsimlash vazifalarini bajaradi. 

Umuman, lizing to'lovlari mulkka egalik huquqini amalga 
oshirishning iqtisodiy shakllaridan biridir. Asbob-uskunalar yoki boshqa 
obyektlarni lizingga berishda mulk egasi uning qiymatini kapitalga 
belgilangan % qo'shgan holda qaytarib olish huquqiga ega bo'ladi. 

Mulkning holati va qiymati, amortizatsiya muddati va normalari, 
ssuda foizlari, soliq -imtiyozlari va faoliyat turi tizing to'lovlarini 
belgilashning obyektiv asosi hisoblanadi. Lizing to'lovlarida uchta 
asosiy tarkibiy qismni ajratib ko'rsatish mumkin:2 

• iqtisodiy elementlar bo'yicha to'lovlar tarkibi; 
• to'lovlar darajasi yoki hajmi; 
• hisob-kitoblar usuli. 
Ijaraga berilgan vositalarning mos keluvchi qo'shimcha mablag'lar 

bilan qaytarilishi lizing to'lovlarini aniqlashning asosiy tamoyillaridan 
hisoblanadi. Lizing to'lovlari hajrnini belgilab beruvchi uslubiy asos 
bo'lib lizing oluvchi tomonidan yaratilgan yalpi daromadni taqsimlash 
mexanizmi xizmat qiladi. U foyda normasi o'rtacha bo'lganda lizing 
obyekti egasi va ijarachi manfaatlarining bir-biriga mos kelishini 
ta'minlashi mumkin. Lizing to'lovlarining haqiqiy hajmi tomonlarning 
o'zaro kelishuvi asosida belgilanadi. 

Lizing to'lovlarini ularni amalga oshirish shakli va uslubiga asosan 
turlarga ajratish mumkin. Lizing to'lovlarini amalga oshirishning turli 
usullari mavjud bo'lib, ularga asosan quyidagi to'lov turlarini sanab 
o'tishimiz mumkin: 

• chiziqli to'iov - mutanosiblik bo'yicha teng ulushlar bilan 
to'lanadi; 

• progressiv (o'sib boruvchi) to'lov - asosan lizingning dastlabki 
bosqichida foydalanuvchi lizing to'lovlarini kichik qismlar bilan amalga 
oshirishi oson bo'lgan, keyinchalik esa asbob-uskunalarning bo'shashi 
va mahsulot ishlab chiqarish sur'atlarining o'sishi bilan to'lov miqdorini 

I Jl~ M.M. Ouoo ... JlJl1mra: Y .. ~ llOI06J1e - M. CZ>ImaJDw JlITaIJImID, 2001,64 c. 
1 ropc..- BA JbnHHr: Y .. o6mu. - M.: ,l(amJooa • K", 2003, 236 c. 
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oshirish mumkin bo'lgan, moliyaviy ahvoli barqaror bo'lmagan tizing 
oluvchilar tomonidan amalga oshiriladi; 

• degressiv (kamayib boruvehi) to'iov - lizingning dastlabki 
bosqichida foyalanuvchi lizing to'lovlarining asosiy qismini to'lashni 
afzal ko'rgan, moliyaviy ahvoli barqaror bo'lgan tizing oIuvchi 
tomonidan foydalaniadi; 

• mavsomiy to'iov - to'iov imkoniyatlari hosilni yig'ib olgandan 
soOng arnalga oshirish yengilliklar yaratuvchi qisbloq xo'jaligida va 
ishlab chiqarishjarayoni mavsumiy xarakterga ega bo'lgan qayta ish lash 
tannoqIarida qo' llanadi. 1 

To'lash shaklIari bo'yicha tiring to'lovIari pulli, kompensatsion, 
ya'ni tizing oluvchining mahsulotlari yoki xizmatlari orqali va aralash 
to'lovlariga bo'tinadi. Kompensatsion va aralash to'Iovlarda tizing 
oluvchining mahsutlot va xizmatlami narxlari qonuniy o'rnatilgan 
qoidalar asosida beIgiIanadi. 

Shartnoma tomonlari quyidagi to'lash usullarini qo'llash mumkin: 
umumiy summasini belgilangan usuli, avans Doli. A vans usulida 
tizing oIuvchi to'laydigan avans miqdorini shartnomada belgilanadi va 
lizing to'lovlari umumiy summasidan qoIgan to'lovlarini (avans ayrilgan 
holda) teng qismlarida to'lanadi. Umumiy summasini belgilangan 
usulida tizing muddati davomida ikki tomon kelishilgan holda to'lov­
larni umumiy summasi teng miqdorda (har oy, kvartal, yarim yil, yiIda) 
to'lanadi. 

Lizing shartnomasini tuzishda tomonlar muayyan sharoitlarda 
bitimning bareha ishtirokchilari taIablariga javob beruvchi eng ma'quI 
variantni tanlashlari mumkin. 

3.4.2. Lizing to'iovi hajmini aniqlash Dullari 

Lizing to'lovlari hajmini hisoblash lizing turi, to'lovlar shakli va 
usuli, shuningdek, iqtisodiy sharoitlarga bog'liq holda, ya'ni barqaror 
rivojlanish va inflatsiya jarayonlarini hisobga olgan holda turli usullar 
yordamida amalga oshirilishi mumkin. Odatda lizing to'lovlari hisob­
kitob qilinganda qat'iy belgilangan umumiy to'lov summasi bo'yicha 
to'lovlardan foydalaniladi. Bu holda tizing to'lovi o'z ichiga 
amortizatsiya cheginnalari, qarzga olingan vositalar uchun to'lovlar, 
lizing kompaniyasi marjasi, bitim bo'yicha ko'rsatilgan xizmatlar uchun 

I .l(:Kyxa B.M Jlmer. Y'IC6I1Oen0t06a-Ponoa HlA: ChHKa, 1997,456. 
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to'lovlar va lizing beruvchining lizing obyektini sotib olish bilan bog'liq 
bo'lgan boshqa xarajatlarini kiritadi. 

Hozirgi kunda lizing kompaniyalari amaliyotida amortizatsiya 
chegirmalari o'rniga lizing kompaniyalari vositalarini qaytarish summasi 
(lizing obyekti qiymati) foydalaniladi. Avans to'lovli lizingni 
hisoblashda lizing kompaniyasi marjasi lizing obyektining qoldiq 
qiymatidan hisoblanadi. Lizing to'lovi bu lizing muddati davomida 
to'lanuvchi barcha lizing to'lovlari va lizing oluvchi mulkni sotib 
olganda to'lashi lozim bo'lgan summa yig'indisidir. Qoidaga ko'ra 
moliyaviy, qaytma, bo'linma lizingda u umumiy lizing to'lovlari 
tarkibiga kiritiladi. Quyida iqtisodiy adabiyotlarda o'z aksini topgan 
lizing to'lovlarini hisoblanishi ko'rsatilgan. 

Lizing to'lovlariga kiritiluvchi amortizatsiya chegirmalari 
hajmi: 

A = S * N 1100% * T (6) 
S - lizing obyektining balans qiymati; N - to'liq qayta tiklash 

uchun yillik amortizatsiya chegirmalari normasi; T - lizing muddati 
(yillarda). 

Lizing kopmaniyaning vositalarni (mablag') jalb qilganlik 
uchun baq to'lash: 

Pkr = Kr * Skr 1100 % (7) 
Pkr - jalb etilgan mablag'lar uchun haq to'lash; Kr - kredit 

summasi; Skr - kreditdan foydalanish stavkasi. 
Lizing kompaniyasi marjasi: 

Pkom = Kr * Skom 1100% (8) 
Pkom - lizing kompaniyasi marjasi; Skorn -lizing kompaniyasi 

stavkasi. 
Lizing beruvcbining qo'sbimcha xizmatlari Pu o'z ichiga Iizing 

beruvchining bitim bo'yicha xizrnatlami ko'rsatish hamda lizing 
obyektini sotib olish bilan bog'liq boshqa xarajatlarni kiritadi. 

Lizing shartnomasi bo'yicha jami lizing to'lovlari summasi 
(LP): 

LP = A + Pkr + Pkorn + Pu (9) 
QQS - qo'shilgan qiymat solig'i O'zbekiston Respublikasi 

Prezidentining 2002 - yil 28 - avgustdagi «Lizing tizimini rivojlantirish 
chora-tadbirlari to' g'risidagi» Farmoniga asosan (lizing kompaniyalari 
Iizing muddati davomida QQSdan ozod qilinadi) jami lizing to'lovlari 
summasiga kiritilmaydi. 
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Har choraklik - LV q LP 14, har oyJik - LV = LP 1 12. 
bu yerda, LV - davriy Jizing to'lovi. 

Yuqorida ko'rsatilgan hisob-kitob usJubiyati bilan bir qatorda 
respubJikamiz lizing kompaniyalari mutaxassislari o'z faoJiyatida oddiy 
bank kreditlari bo'yicha hisob-kitobJarga o'xshash bo'lgan boshqacha 
yondashuvdan ham foydalanadilar. 1 Lizing to'lovlari to'lov vaqti 
bo'yicha hisoblanadi hamda o'z ichiga Jizing kompaniyasi marjasi, 
mrujaga hisoblanuvchi QQS va lizing obyekti qiymatining qaytimini 
kiritadi. Lizing obyekti qiymatining qaytimi uning qoJdiq qiymati 
qaytuvini va unga nisbatan hisobJangan amortizatsiyani o'z ichiga oladi. 

Lizing to'lovlariga kiritilnvchi amortizatsiya chegirmalari 
hajmi: 

A=(SxNxO)/12 (10) 
A - lizing obyektiga hisobJangan amortizatsiya, S - lizing 

obyektining balans qiymati, N - lizing obyektini to'liq qayta tiklash 
uchun amortizatsiya chegirmalari normasi, 0 - ketma-ket lizing 
to'lovlari o'rtasidagi davr, oylarda. 

Lizing obyektining qoldiq qiymati (V) lizing obyektining balans 
qiymati (S) va to'plangan amortizatsiya summasi (A x N) o'rtasidagi 
farq sifatida aniqJanadi. Lizing obyektining qoldiq qiymatini taqsimlash 
lizing operatsiyasi ishtirokchilari - lizing beruvchi va lizing oluvchining 
kelishuvchi asosida amalga oshiriladi. 

Vn = V, buyerdaN = T 10 i B =C-A xN (11) 
V-lizing obyektining qoldiq qiyrnati, Bn -lizing to'lovlarining n­

yilida lizing obyekti qoldiq qiymatining bir qismi, T - lizing muddati 
(yillarda), n - n-lizing to'iovi amalga oshiriluvchi davr, N -jami lizing 
to'lovlari soni. 

Lizing kompaniyasi marjasi: 
Mn = Skom x (S - A x (n - 1) - V i) (12) 

Mn - n-lizing to'lovida lizing kompaniyasi mrujasi; Skom -lizing 
kompaniyasi mrujasi. 

Lizing kompaniyasi marjasiga hisoblanuvchi qo'shilgan qiymat 
solig'i (agar kompaniya QQSdan ozod qilinmagan 00'188): 

Nn = SnxMn (13) 
Sn - QQS stavkasi; Nn - n-lizing to'lovidagi marjaga QQS. 
Jami n-lizing to'iovi: LPn q A Q Mn Q No Q Vn (14) 
LPn - n-liziog to'lovi. 

'p~DO~JIII3IIIII'ONIXO~YJIK«Iiapual>-T.: 1999,20c. 
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Shu tariqa, lizing shartnornasi bo'yicha jami lizing to'lovlari 
quyidagiga teng bo'ladi: LP = LPn. 

Lizing to'lovlari summasini hisoblashda boshqa usullari ham 
qo'llaniladi. Masalan. lizing to'lovini miqdorini mulk qiymati va 
koeffitsiyentlar orqali aniqlasa bo'ladi.1 

Lp = Bs • al • a2 • •.. • 8n (15) 
Bu yerda, at. 2 ... n - tizing bitimi shartlarini bog'tiqligini 

ta'rninlaydigan koeffitsiyentlar. Mulkni qoldiq qiymatini hisobga olgan 
holda lizing to'lovlarini koeffitsiyenti quyidagi tenglama asosida 
aniqlnadi: 

~ = 1 (16) 
1 + Doc x 1(1 +C/cQM/m)'" 

bu yerda, Bos - mulkni balans qiymatidan qoldiq qiymati. foiz; Skorn -
rnotiyalashtirish stavkasi. foizi; rn - yildagi to'lovlarni soni; N -tizing 
rnuddati davornida to'lovlarni umumiy soni: N= rnx T. 

Agar avans to'lansa, bunda lizing to'lovlari miqdorini 
koeffitsiyenti 

Q2 = 1/(1 +CKOM/m) aniqlanadi. 
Birinchi to'lovini tizing oluvchi keyinroq to'lanadigan bo'lsa, 

tizing to'lovlari miqdori quyidagi koeffitsiyent orqali hisoblanadi. 

a3 =l/(I-CK~M/m)-t. buyerda t-yillarrnuddati. 

Shu tariqa, lizing to'lovlarni tenglamasi quyi~cha: 
LP = Bs • ~komlrn) I [1 - 1/(1 + Skomlm) '] • 1 [(1 + Bos x 

x 1/(1 + Skomlrn) '} x 1/(1 + Ckomll) 

3.4.3. Lizing bitimlarini tugatish tartibi va shartlari 

Agar tizing ketishuvi lizing beruvchining tashabbusi bilan 
to'xtatiladigan bo'lsa, bu holda lizing kelishuvida ko'zda tutilgan 
qoidalar asosida tizing oluvchi tizing beruvchiga bitimni yopish 
qiymatini to'lashi zarur. Bitimni yopish summasi kelishuvda 
ko'rsatilgan vaqt ichida to'lanishi lozim. Lizing oluvchining lizing 
to'lovlari summasini kiritish rnajburiyati lizing beruvchi bitimni yopish 
summasini olgandan soOng bajarilgan hisoblanadi. Bitimni yopish 
summasiga quyidagilar kiradi: 

l. Lizing beruvchiga lizing kelishuvi bo'yicha to'lanmagan hareha 
tiring to'lovlari sumrnasi (Pn). quyidagi fonnula asosida hisoblanadi: 

I npHJJyl.lJCHli n.H. ~ndi JlH3RHr. npuollWC OIHO .... 31<01I0IIJDa, npalCIWD. - M: ,'O' • ..s9», 1999. 200 c. 
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(17) Pn = Pn - Pf • bu yerda Pf - amalda kiritilgan lizing 
badallari. 

2. Lizing kelishuvida ko'zda tutilgan lizing muddati tugash davrida 
lizing obyektining qoldiq qiymati: 

(18) So = S - A, bu yerda So - lizing obyektining qoldiq qiymati; 
S -lizing obyektining balans qiymati; A - amortizatsiya chegirmalari. 

3. Jarima quyidagicha aniqlanadi. 
(19) N = Ss x (StkllOO + Skorn/lOO) 
bu yerda, Ss - lizing shartnomani to'xtatish vaqtidan lizing 

obyektining o'rta qiymati; Stk - kredit bo'yicha foizli stavkasi; lizing 
beruvchining %li stavkasi. 

Bitimni yopilish summasini hisoblashda keltirilgan ko'rsatkichlami 
qo'shib chiqamiz. 

Z=Pn+So+N 
Lizing kelishuvi shartlari bo'yicha lizing muddati tugagach. asbob­

uskunalar lizing oluvchi tomonidan sotib olinmaydi. shu sababli lizing 
obyektining qoldiq qiymati mavjud emas. 
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4-bob. TADBIRKORLIKNI RIVOJLANTIRISHDA 
PERSONALNING O'RNI 

4.1. Personalni rivojlantirish 

4.1.1. Ishchi kuchi sifatini oshirish 
4.1.2. Kadrlar tayyorlash milliy dasturi - uzluksiz ta'limning 

«O'zbek modeli» 

4.1.1. Ishchi kuchi sifatini oshirish 

Personalni rivojlantirish shaxs qadriyatlarini o'zgartirish bo'lib, u 
xodimning bilim va ko'nikmalarini o'zgartirishni taIab etadi. 

Personalni rivojlantirish - ishehi kuehi sifatini oshirishga 
qaratilgan. 

Ishchi kuchi sifati iqtisodiy kategoriya sifatida insonning 
mehnatga layoqatini shakllantirish va rivojlantirish yuzasidan shaxs va 
jamiyat, xodim va ish beruvehi o'rtasidagi munosabatlarni hamda ushbu 
munosabatlaming ishlab ehiqarish faoliyatida namoyon etish darajasini 
ifoda etadi. 

Mehnat jarayonida namoyon bo'ladigan inson xususiyatlari 
muayyan tarkibni tashkil etadi. Quyidagilar bu tarkib bo'laklaridir: 

-qiziqish (motivatsiyai xususiyatlari; 
-kasbiy-malaka xususiyatlari; 
-aqIiy (intellektual) xususiyatlar; 
-nufus (demografik) xususiyatlari, salomatlik. Ushbu xususiyatlar 

o'zaro bog'liq bo'lib (20- rasm), bevosita ishehi kuchiga, sifatiga ta'sir 
ko'rsatadi. 

Bugungi kunda taraqqiy etgan bareha kompaniya va finnalarda 
ishehi kuehi sifatini oshirishga nihoyatda katta e'tibor berilmoqda. 
Jumladan, AQShning «Motogolla» korporatsiyasi mutaxassislar va 
menejerlami tayyorlash hamda malakasini oshirish uchun o'quv 
markazlari keng tannog'i bilan birgalikda o'z texnika universitetiga ham 
ega. So'nggi o'n yil iehida korporatsiyaning kadrlar tayyorlash uchun 

I MotiVlltsiya - bozirsi claw bosbqll'UV IW'Miyuicla iD&ooIaming keno ... (1UbkiIot) maqadbrisl eridliJh 
uchun qiziqilh jarayoai, cIavIat eCiJh deb talqin etiladi. 
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sarf-xarajatlari 7 milliondan 120 million dollarga yetdi. 

J Qiziqish tarkibi I 
I I 

1 
I 

Malaka 

I 
r 

'-- Nufuz H SaIomatlik Fi Aqliy 1-xususiyatlari xususivatlar 

20-rasm. Ishchi kuchi sifati tarkibining o'zaro bog'liqIigi. 

Gennaniyada ishlab chiqarishda band bo'igan har bir ishchi va 
mutaxassis kamida ikki yilda bir marta turli kurslarda o'z malakasini 
oshiradi. Ushbu jarayonning asosiy tashkilotchilari korxonalardir. Ular 
xodimlar malakasini oshirish uchun xarajatlaming yarmidan ko'prog'ini 
o'z mablag'lari hisobidan qoplaydilar. Buning uchun ular o'zlarining 
o'quv markazlaridan, shuningdek, boshqa kompaniya va fmnalar bilan 
birgalikda tashkil etilgan o'quv markazlardan foydalanadilar. 
Gennaniyaning «Siemens» elektro-texnika konserni 82 ming nafar 
xodim jalb etilgan 8 mingta malaka oshirish dasturlariga ega. 

Fransiyada 1984-yildayoq <<Davlat va firmalar o'zidagi kadrlar 
tayyorlash markazlari faoliyatini muvofiqlashtirish to'g'risida»gi 
qonuni qabul qilingan. Bu yerda personalni tayyorlash strategiyasini 
ishlab chiqishga finnalarning ishlab chiqarish kengashlari va kasaba 
uyushmalar jalb etilgan. 

AQShda ham 1982-yilda «Kadrlarni o'qitish va qayta 
tayyorlashni tashkil etishda mahalliy hokimiyat organlarining 
korporatsiyalar bilan sherildigi to'g'risida»gi qonuni qabul qilinganl. 

Umuman hozirgi vaqtda ishchi kuchi sifati nihoyatda dolzarb 
ahamiyatga ega bo'lmoqda. Globallashuv, jahon bozoridagi o'ta keskin 
raqobat personalning yuqori malakaga ega bo'lishini talab etmoqda. 
Masalan, hozirgi vaqtda yuqori malakaga ega ishchilar AQShda jami 
ishchilarning 45, Germaniyada esa 55 foizini tashkil etmoqda. 
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Ishchi kuchi sifatiga ta'sir ko'rsatuvchi omillarni ular yo'nali­
shiga qarab uch guruhga ajratish mumkin: 

1. Bevosita ta'sir omillari. Ularga bevosita mehnat faoliyati bilan 
bog'liq hamda insonning mehnat faoliyati jarayonida qobiliyatlarini 
amalga oshirishga ta'sir ko'rsatuvchi omillar kiradi. Bu omillar mehnat 
hayoti sifati bilan bog'liqdir. 

Mehnat hayoti sifati esa insonning mehnat jarayonida qobi­
liyatlarini rivojlantirish uchun shart-sharoitlar yaratilgan, yuqori va 
doimiy ish haqi kafolatlangan ish joylari mavjudligi bilan belgilanadi. 

Yuksak mehnat hayoti sifati quyidagilar hisobiga ta'minlanadi: 
- ish qiziqarli bo'lishi kerak; 
- personal mehnatiga munosib adolatli haq olishi kerak; 
- mehnat shart-sharoitlari quIay bo'lishi kerak; 
- rahbariyat tomonidan nazorat iloji borieha kamroq bo'lishi, Iekin 

nazorat qilish zarurati bo'lganda, albatta, nazorat amalga 
oshirilishi lozim; 

- xodimlar o'z ishlariga taalluqIi bo'lgan qarorlar qabul 
qilinishida ishtirok etishlari darkor; 

- maishiy va tibbiy xizmat ko'rsatish vositalari bilan 
ta'minlangan bo'lishi kerak. 

Mehnat hayoti sifati mehnatdan qoniqish hosil qilish hissini 
kuehaytirish, o'z malakasini oshirishga intilishda o'z ifodasini topar 
ekan, ya'ni ishchi kuchi sifat ko'rsatkichlarini yaxshilashga 
ko'maklashar ekan, ushbulardan kelib chiqqan holda mehnat hayoti 
sifati jihatlariga ishchi kuehi sifatini oshiruvchi omillar, deb qarash 
rnumkin. 

2. Bilvosita ta'sir omillari. Ularga mavjud ishehi kuchini 
amaldagi ish kuchiga aylantirish jarayoniga ta'sir ko'rsatuvchi omillar 
kiradi. Ular rnehnat jarayoniga jalb etilgan va ishehi kuehi urnurniy 
sifatiga ta'sir o'tkazadilar. Bular: 

- ijtirnoiy-siyosiy shartlardir. Ular muayyan sifatdagi ishchi 
kuchini shakllantirish rnaqsad va vazifalarini aniqlab berib, boshqa 
bareha omillar uehun hegiz hisoblanadi: 

- ilmiy-texnika taraqqiyoti; 
- ekologik sharoitlar; 
- nufus (dernografik) vaziyatlar. 
Mansab darajasi hamisha ham kasbiy rivojlanish bosqichi bilan 

bog'liq ernas. Lavozimga ko'tarilgan inson kasb rnalakasi bo'yicha ana 
shu darajada yuqoriga ko'Wilrnagan bo'lishi rnurnkin. 
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Shuning uchun shaxs rivojlanishining (lavozimda o'sish) davriy 
vaqti va kash malakasi oshishi (faoliyat turini egallash bosqichlari)ni 
farqlay olish kerak. Kasb malakasining rivojlanish bosqichiga muvofiq , ! 
egallanishi 21-rasmda, kasb malakasi o'sishi bosqichlari 22-rasmda 
ko'rsatilgan. 

PersonaIni rivojlantirish uning raqobatbardoshligiga to'g'ridan­
to'g'ri ta'sir ko'rsatadi. 

Xodimning raqobatbardoshligi ishchi kuchi sifati, shaxsning 
ijodiy imkoniyatlari, ish bilan bandlik va ish kuni davomiyligi 
kafolatlanganligi, daromad miqdori bilan belgilanadi. 

Alohida olingan mehnat jarayoni uchun mas'ul bo'lgan guruhning 
raqobatbardoshligi, guruh a'zosi raqobatbardoshlig'i yig'indisidan 
ko'pdir. Bu shu hilan izohlanadiki, ayrim xodimlar nafaqat 

MURABBIY 
NUFUS O'z ishining 

USTA Xodimham ustasi, har 
ADAPTANT INTeRNAL oddiy, ham q.nday OPfANT ADeNT O'z Ishini eng kubda Inson tanlash Kasbini sevadipnva murakkab maslakdosh-tashvishlari tanlangan, uni mustaqil kasbiy lari, uning bilan band kasbga bajan 018- vazif.taroi tajribasini yoki kasbini 

o'zgartirishga 
ko'nikayotgan digan, asosiy hal eta oladi o'rganayot-

va UBi kasb voirala- gan sho-majburva u 
shu tanlovni 

egallayotgan rini muvatra- girdlari 
in50n qiyatU baja- qurshovidv amalga 

oshiradi 
rayotgan taj- bo'ladi 
ribaUxodim 

21-rasm. Kasb malakasi oshishi bosqichlari. 

Ish 

Shaxsiy Kasb Xizmat texnologiyasi 
Turli bilimlari vazifalari sifatlar sohalardagi 

bilimlar 

22-rasm. Kasb rnalakasi rivojlanish bosqichlari. 

yaxshi ishlaydilar, ayni vaqtda a'lo darajada o'zaro hamkorlikda faoliyat 
ham ko'rsatadilar. Qo'shimcha natija beruvchi bunday yig'indi 
sinergetika samarasi, deb ataladi. Unga ko'ra 2+2=5,6,7 va hokazo 
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bo'lisbi mumkin. Shuning uchun sinergetika4 samarasi 2+2=5,6 ... N deb 
qabul qilinadi. 

IUsb malakasi INlbasi Kasb malawi talablari 

I Ballolasb mewnlari 

I I 

1 
Kasbly Pstxologlk Mebnal - tayyorgarllk - kasbiy 

r- faollyati 
dara.lasi tayyorgarllk samaradorllgl 

H Bilimlar I- Yo'nalishi - Mehnat Wlumdorligi 
(bajarilgan ish) 

~ Ko'nikmalar Mdmatga qiziqish ~ f-
I- -

Mahorat 
I- Harakterl. - belgllarl f- Ishning sifati 

Temperament 
..- RatsionaJizatsiya 

So'rovlar, - t-- va bttirocbUlk 

suhbaDar, r4-- Boshqa shUlIy 

1 Boshqa I pabtologik test pslhologik 
slnomri slfatIaJ: va ishtirokchilar 

xusualyau.r 

I Baholashda qo'llani1adigan uslublar . 

ImUhonlar. I+--sinovlar. 
suhbatlar va 

hokazolar Me'yoriy hujjatlar, 
I+-komissiya xulosasi 

23-rasm. Xodimning kasb malakasini o'sishini baholash. 

Raqobatbardoshlikning sinergetik xususiyatlari xodimlarning 
umumiy mehnat jarayonida birgalikdagi ishtiroki, ixtisoslashish va 
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kooperatsiya, guruh ichki iqtisodiy munosabatlarini rivojlantirish 
natijasida namoyon bo'ladi. 

Korxona yoki tashkilot personalining raqobatbardoshligi 
xodimlaming alohida guruhlarini raqobatbardoshligiga qarab aniqlanadi 
va ko'p jihatdan ulaming ishlab chiqarish jarayonidagi o'zaro faoliyati 
samaradorligi natijasi hisoblanadi. Personalning raqobatbardoshligi 
kompaniya yoki firma iqtisodiy o'sishi bilan bog'liq omillar ta'sirl 
ostida shakllanadi. Ana shu shakllanish jarayonida iqtisodiy va ijtimoiy 
jarayonlarning mushtarakligi namoyon bo'ladi: ish beruvchi o'z 
maqsadlariga erlshish (k.orxonasi raqobatbardoshligini oshirish, foydani 
ko'paytirish, bozoming mahsulot va xizmatlarga ehtiyojini qondirish) 
uchun xodimlari ehtiyojini to'laroq va yaxshiroq qondirishga harakat 
qiladi, personal esa, o'z navbatida, korxona maqsadlariga erishishdan 
manfaatdor bo'ladi. 

Personal raqobatbardoshligining eng asosiy ko'rsatkichlari 5-
jadvalda aks etgan. 

Personalni rivojlantirishni ta'minlash kompaniya yoki firmaning 
barcha bo'g'inlarida ishlab chiqarish munosabatlarini qiziqishi, 
mas'uliyati, malaka oshirish va vakolat omiUariga asoslanishi darkor. 

Manfaatdorlik va mas'uliyat xodim mehnat faoliyati samarador­
Iigini belgilaydigan qiziquvchi omillar hisoblanadi. Malaka va vakolat 
esa ko'zlangan maqsaddagi mo'ljallangan natijalarga erlshishni 
ta'minlovchi vosita bo'lib, xodimning mas'uliyati va manfaatdorligini 
amalga oshirishga imkoniyat tug'diradi. 

Personal raqobatbardoshlik darajasini baholash ko'rsatkichlari 
5 ·adval -]4 

Personal Personal Personal raqobat-
raqobatbardoshligi raqobatbardoshligi bardoshligi darajasi 

ko'rsatkichlari darajasi ko'rsatkichlarini 
ko'rsatkichlarini baholash 

baholash samaradorligi 
- personaldan - ishga kirishish 

Ish bilan bandlik foydalanish darajasi uchun sarfbo'igan 
indeksi; vaqt; 
- ish vaqti - lavozimda 
yo' qotilishi ko'tarilish bo'yicha 
- qo'nimsizlik; shikoyatlar ijobiy hal 
- ish vaqti etilish foizi; 

144 



davorniyligi; - transport 
- ish bilan bandlik; xarajatlari 
- ishsizlik ciarajasi 
- o'rtacha ish haqi - o'zvaqtida 
o'zgarishi koeffitsyenti amalga oshirilmagan 

Daromad miqdori - mahsulot to'lovlar foizi 
tannarxida ish haqi - ish vaqtidan 
xarajatlarining ulushi ortiqcha ishlaganlik 

uchun ish haqi 
oshirilishi foizi 

- bo'sh turib qolish ish - personal ish 
Ish vaqtidan haqi umumiy fondiga joyida yo'qligi shaklini 
foydalanish nisbatan foiz sifatida to'ldirish uchun 

- ish joyida uzoq sarflanadigan o'rtacha 
vaqt bo' lmaslik soatlari vaqt 
o'rtacha rniqdorining 
to'la stavkaga nisbati 
- yillik mehnat 
ta'tili o'rtacha soatlari 
miqdorining yillik ish 
vaqti fondiga nisbati 

Ishchi kuchi sifati - personal - mashq uchun 
o'qitilishidan o'rtacha sarflangan yalpi 
foyda daromad foizi 
- mashqdan so'ng - mashq uchun 
ishjoyida o'rtacha sarflangan o'rtacha 
erishilgan muvaffaqiyat soatlar miqdori yillik 

ish haqi fondiga nisbati 
- mashqda ishtirok 
etishdan ijobiy natija 
foizi 
- suhbat o'tkazishda 
olingan natijalar foizi 

Teng huquq1ilik - teng huquqlilik - teng huquqlilik 
asosida ish bilan asosida ish bilan band asosida ish bilan band 
band bo'lish bo'lish imkoniyatlari bo'lish bo'yicha 
imkoniyatlari bo'yicha guruhlar shikoyatlarning 

nisbati (ayoUar, mehnat tushgan barcha 
faoliyati cheklan~anlar shikoyatlarga nisbati 
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vah.k) - teng huquqlilik 
- yuridik qayd asosida ish bilan band 
etilgan guruhlar bo'lish bo'yicha 
o'rtasida ish haqi kompaniya va finna 
darajasi bo'yicha rahbariyatiga bevosita 
taqsimlanish shikoyatlar nisbati 

- personalning 
teng huquqlilik asosida 
ish bilan bandlik 
bo'yicha daromadlar 
ortishi hollari rniqdori 

Personal - kasallanish va - muvaffaqiyatli 
salomatligi, baxtsizlik hodisalar salomatlikni tiklash 
xavsizligi va bo'yicha ish vaqti koeffitsyenti 
farovonligi yo' qotilish koeffitsyenti - salomatlik, 

- mukofotlash xavfsizlik va 
koeffitsyenti farovonlik bo'yicha 
- e'tirozlar personal dan tushgan 
bo'yicha hisoblab shikoyatlaming 
chiqiIgan xarajatlar umumiy shikoyatIar 

soniga nisbati 
- personal 
salomatligi, xavfsizligi 
va farovonligi bilan 
bog'liq shikoyatlar 
ijobiy hal 
qilinganligining 
tushgan shikoyatlar 
sonig~nisbatan vl:I.gti 

Personal va ishlab - ishlab chiqarish - ishlab chiqarish 
chiqarish bahslarida yo'qotilgan munosabatlari bilan 
munosabatlari soatlar miqdori bog'liq shikoyatlarning 

- korxona shikoyatlar umumiy 
tomonidan qabul soniga nisbati 
qilingan maslahat - ishlab chiqarish bilan 
qO'mitalari tavsiyalari bog'liq ijobiy hal 

qilingan shikoyat-
laming shikoyatlar 
umumiy soniga nisbati ! 
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Personalni rivojlantirish zarurati o'z vaqtida olingan bilimlar, 
egallangan ko'nikmalar eskirib qolishi jarayoni g'oyat tezlashib 
ketganligi bilan bog'liqdir. 11m-fan yutuqlari, yangiliklardan muttasil 
xabardor bo'lish, davr bilan baravar qadam tashlashga intiladigan har bir 
mutaxassis qayta tayyorlash yoki malaka oshirish kursini tugallashi bilan 
amalda yana o'qishni boshlashi talab etilmoqda. Bilimlarning bu 
daraj ada j adallik bilan eskirib borayotganligi zamonaviy korxonalami 
uzluksiz o'qiydigan korxona sifatida faoliyat ko'rsatishini hayotiy 
zaruratga aylantirdi (24- rasm). 

I AD'anaviy konona I Uzluksiz o'qiydigan konona 

~ 
Mansab lavozimlari 

tizimi 
~ O'qiUshnt tashql 

rag'baOantiruvchtlar 

Kasbiy tayyorgarlikka 
~ yo'naltirish 

O'qitish uchun 
r--- xarajatlarni 

maqbullaDtirish 

L-l Ma'ruzali o'qitish 

~ Funksiyali yo'na1tirish 

I Mashg'ulotIar vaqt-vaqti 
bilm 0 'tkazilishi 

Moslashtirish tizimi 

O'qitishni ichld 
rag'batlantiruvchilar 

Konseptual 
tayyorgarHkka 

yo'nalt1r1sh 

Inson rcssurslarini 
rivojlantirishga investitsiyali 

yondashuv 

Faol uslublar 
masofadan turib 

Innovalsiya yo'nalishi 

O'qitishning uzIiksizligi 

24-rasm. An'anaviy va uzluksiz o'qitishga asoslangan korxonalarni 
taqqoslash. 

Personalni rivojlantirishda hozirgi vaqtda ikki tendensiya ko'zga 
tashlanmoqda. 

1.BiIimlarni ulaming aniq shakliga hujjatlar, yo'riq-
nomalar, ma'lumotlar bazasi va hokazolarga muvofiqlashtirish. 
Mutaxassislar buni «G' arb tendensiyasi», deb ham atashmoqda. Chunki 
Yevropa va Amerika Qo'shma Shtatlarida personalni rivojlantirish 
dasturlarida xuddi shunga urg'u berilmoqda. 
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2.Bilimlar faqat ayrim mutaxassis va menejerlar guruhi 
tomonidan emas, balki butun personal tomonidan muntazam ravishda 
egallab borilishini ta'minlash «Sharq tendensiyasi», deb 
ta'riflanib, bu ko'proq Yaponiyaga xosligi ko'zga tashlanadi. 

Ishchilarni uzluksiz o'qitish: 
1. yangi ishchilar tayyorlash; 
2. malakali ishchilarni qayta tayyorlash; 
3. ishchilarni ikkinchi (turdosh) kasblarga o'qitish; 
4. ishchilar malakasini oshirishni o'z ichiga oladi. 

Personalni rivojlantirish inson salobiyatini shakllantirish va uni 
muttasil oshirib borishga da'vat etadi. Bu jarayon shunday tashkil 
etilishi kerakki, inson butun mehnat faoliyati davomida kasbiy ta'lim va 
qayta tayyorlash orqali o'z bilimlari va ko'nikmalarini takomillashtirib 
borishga intilishi kerak. 

Inson salohiyatining sifati uning mansab lavozimlari har bir 
bosqichida o'qish, o'z-o'zini o'qitish, kasbiy tajribani umurnlashtirish 
bosqichlarida ushbu salohiyat tegishli tarkibiy qismlari sifat jihatidan 
qanday shakllanganligiga bog'liq bo'ladi. 

Keyingi yillarda bozor munosabatlari va axborot texnologiyalari 
o'ta jadal sur'atda rivojlanayotganligi tufayli personal rivojlanishini 
hamda uning raqobat kurashidagi rolini qabul qilish sezilarli darajada 
o'zgardi. Endilikda bu masalaga kompaniya inteUektual kapitalini 
o'stirisbga qaratilgan bosbqaruv tarzida qaralmoqda. Bundan asosiy 
maqsad - faqatgina xodimlarda o'zini rivojlantirishga qiziqish 
uyg'otibgina qolish emas, balki ushbu jarayonni korxona faoliyatining 
tarkibiy qismiga aylantirish, degan xulosaga kelinmoqda (25-rasm). 
Shuning natijasida personalni rivojlantirish investitsiya bilan uzviy 
bog'liq holatga aylanadi. Ya'ni personalni rivojlantirish sarf-xarajatlar 
moddasidan investitsiya obyekti darajasiga ko'tarildi. Har qanday 
investitsiyalar kabi personalni rivojlantirish investitsiyalari ham sarmoya 
samaradorligini doimiy baholab borish personalni rivojlantirish uchun 
investitsiyalar korxona samaradorligini bugungi kunda qanday 
oshirganligi va kelajakda qanday oshirishini baholashni taqozo etadi. 
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I O'qitish ehtiyoji 

/ KolXOna Muarnrno Pcrsonalni 
muammolarini f- manbaini f-+ rivojlantirishga 

aniqlash aniqlash chtiyojni 

~ aniqlash 

Qiziqtirish Qarorqabul 
chtiyoji, tash-qilish va 

tashkiliy H Korxona rahbariyati r--- kiliy rivojlanish 

*-- rejaiami amalga chtiyoji 

oshirisb 

l 
O'qitish maqsadlari 

! 
O'quv dasturi 

Aylanma aloqa 1 
O'quv resslU'Slari: 
jihozlari, binolar, 

materialIar , 
mablag'lar, 
o'quvchilar 

Yangi malakaning i 
ishiab chiqarish 

O'qitish natijalarini Dastumi amalga slllllllladorligiga l- f+-
ta'sirini baholash baholash oshirish 

2S-rasm. Personalni rivojlantirishning siklli modeli. 

Personalni rivojlantirishning mohiyati shundaki, insonlar 
kompaniya yoki finnaning asosiy raqobat boyligi hisoblanadi. Ulardagi 
salohiyat korxona muvaffaqiyatining strategik ahamiyatga ega omili 
bo'lib, uning muvaffaqiyatli faoliyat ko'rsatishini belgilab beradi. 

Xorijiy finnalarning mutaxassislari personalni rivojlantirish turli 
uslublari samaradorligini tadqiq etar ekanlar, kutibnagan xulosaga 
keldilar: katta yoshdagi xodimlar ham xuddi bolalardek o'qishar ekan. 
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Ya'ni kompaniya va firma rahbarlari, menejerlari, mutaxassislari o'zlari 
bilmaydigan narsani egallashlari talab etilgandagina o'qish xohishini 
bildirar ekanlar. Xodimlarga xizmat vazifalari kengaytirilgan yangi 
lavozimlar taklif qilinishi personalni rivojlantirishning eng samarali 
usuli ekan. Insondan yangi, ilgari unga noma'lum bo'lgan ishni bajarish 
talab etilganda, u kasbiy rivojlanishda sifat jihatidan sakrash qilar ekan. 

Bugungi tez o'zgarib borayotgan sharoitlarda personalni 
rivojlantirishda quyidagi holatlarga duch kelinishi mumkin: 

1.Xodim mehnat maqomini saqlab turish, tiklash va oshirish 
uchun noqulay vaziyatlarga faol qarshilik ko'rsatishi. Ya'ni mehnat 
maqomini ushlab qolish, tiklash va hatto oshirish uchun qo'shimcha 
jismoniy va aqliy kuch sarflashga (malaka oshirish, yanada unumliroq 
ishlash) astoydil harakat qilish. 

2Jiddiy yon bosish: ish haqi kamayishi, har qanaqa ishni 
bajarishga rozi bo'lish yoki umuman ishni yo'qotish, nafaqa yoki 
jamg'argan mablag'Iari hisobiga yashashga moyillik. Bunday hollarda 
inson qo'shlmcha jismoniy va aqliy kuch sarflashni xohlamasligi 
tabiiydir. U hatto kamroq malaka talab etadigan yoki qiziqarli 
bo'lmagan ishga ham o'tishga monelik qilmaydi. 

Bu toifadagi xodimlar o'z qimmatini yetarlicha qadrlamaydilar, 
mehnat bozorida raqobat qila olmaydilar. Ularni noqulay sharoitlarga 
bo'ysunuvchi xodimlar deyish mumkin. 

3. Inson an'anaviy ish vaqti o'zgartirilishi (to'liqsiz ish 
kuni yoki to'liqsiz ish haftasi)ga rozi. Shu bilan birga, u yanada 
keskinroq o'zgarishlarga (masalan, ishchilikdan tadbirkorlikka 
o'tishga) qarshilik qilmaydi. To'liqsiz ish kuni yoki ish haftasi 
bunday holda unga boshqa ish qidirish, malakasini oshirish, yangi 
(turdosh) kasb egallash, o'z tadbirkorlik ishini boshlash uchun qulay 
imkoniyat tug'diradi. 

Yuqorida qayd etilgan yondashuvlarni korxona umumiy strate­
giyasi bilan muvofIqlashtirish quyidagicha amalga oshirilishi mumkin: 

-yuqoriroq bo'sh lavozimlarni o'z xodimlari hisobiga to'ldirish 
(mansabda o'stirish); 

-bo'sh qolgan ishchi kuchini ishlab chiqarishning bu ishchi kuch­
lariga ehtiyoji bo'lgan uchastkalariga o'tkazish; 

-ishlab chiqarish zaruriyati yoki xodim qiziqishini hisobga 
olgan holda ma'muriyat va xodimlar tashabbusi bilan ish joylarini 
almashtirish; 
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-ishchi kuchiga ehtiyoj sezilarli darajada kamayganda ham 
xodimning mehnat salohiyatidan to'liq foydalanilmagan hollarda 
uni saqlab qolish. 

Personalni rivojlantirish quyidagi shartJarga bog'liqdir: 
-korxonaning personalni bugungi ishida va kelajakni ko'zlab 

rivojlantirishga ehtiyoji; 
-xodimlarni rivojlantirish salohiyati, ya'ni ulaming bali 

fOYdalanilmagan bilimlari, qobiliyatlari mavjudligi; 
-personalning rivojlanishga ehtiyoji; 
-personalni rivojlantirish imkoniyati, ya'ni moliyaviy, 

mehnat, texnika va boshqa resurslaming mavjudligi. 
Personalning rivojlanishga ehtiyoji (26-rasm) deyilganda 

xodimlaming o'z kompaniya va firmalari maqsad va vazifalaridan kelib 
chiqqan holda o'z bilimi, ko'nikmasini oshirish, kasbiy imkoniyatlariga 
yangicha qarashni ongli anglangan zarurat sifatida tushunishi anglanadi. 

Rivojlanishga ehtiyoj hamisha ham 0' zgarishlarga mos tusha­
vermaydi. Yuzaga chiqqan muammolarni hal etish uchun hamisha ham 
birgina personalni o'qitishning o'zi kifoya qilmaydi, balki tashkiliy 
tizimda o'zgarishlar ham talab etiladi. Ular ishga qiziqtirish va 
rag'batlantirish tizimini, rahbarlik uslubini, ishni tashkil etish 
marketingini, mas'uliyatni qayta taqsimlashni va boshqa masalalarni 
o'zgartirish zaruratini ham tug'dirishi mumkin. 

I Kubiy rivojlanilhga ehtiyoj j 
Kadrt.r bo'Jimi ~ XodimIar Rahber 

KOI'XOIWIi O'z",,'zinj rivoj1mtirish 

~ Bo'lim ebtiyojlari 
rivojlantirilh llralegiyasi manJUtdorfigi 

Xodim wohiyatini 
beoluh 

PersonaJnl kasbiy ~ O'z salohiyaUni 
baholuh baholuh 

26-rasm. Kasbiy rivojlanishiga ehtiyoj. 

Kompaniya yoki finnada yangiliklarni joriy etishda muayyan 
qoidalarga rioya etish Wab qilinadi. Bu, birinchidan, personalga 
o'zgarishlarning korxona an'analari bilan uzviy (yangilik - mavjud 
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eskining ijobiy rivojlantirilgan ko'rinishi) ekanligini anglatadi. 
Ikkinchidan, o'zgartishlar kiritish tizimini - o'qitish dasturlari. yangi 
yo'riqnomalarni tarqatish bosqichlari va boshqa masalalarni hal etish 
vositalarini yaratish kerak. bo'ladi, Uchinchidan, jamoa a'zolari shaxsiy 
topshiriqlarini o'zgartirish kerak. Bu o'zgartirishlami kim birinchi 
boshlashi ham ahamiyatli. U ushbu jamoa uchun rasmiy yetakchi 
hisoblanmasa ham o'z ortidan boshqalarni ergashtirish qobiliyatiga ega 
obro'Ii shaxs bo'lishi maqsadga muvofiqdir. Va nihoyat, to'rtinchidan, 
yangiliklar jamoaga batafsil tushuntirilishi darkor. Tushuntirish sodda, 
ommabop bo'lsa, savollar ham kam bo'ladi. 

Kompaniya yoki firmada personalni rivojlantirishga qulay muhitni 
yaratish uchun korporativ g'oyani joriy etisb muhimdir. Bu g'oyalar 
quyidagilardan iborat bo'lishi mumkin: 

1. Eng yauhi ta'lim- tajriba. Nazariy mashg'ulotlar, bilimlarni 
o'rganish, ish ko'nikmalari hosil qilish uchun juda foydali. Lekin 
amaliy bilimlar tajriba orqaligina egallanadi. Tajriba nafaqat 
bevosita kasb ko'nikmalariga amaliyotda o'rgatish jarayonida, balki 
o'qitishning dasturiy usullari qo'llanilganda ham egallanishini 
yodda tutish lozim. 

2. Kompaniya xodimlari o'qitish-jamoa jarayon ekanligini yaxshi 
bilishlari kerak. Eng chuqur va foydali rivojlanish axborotni 
bir yoqlama manbadan olganda emas, balki bilimlar bilan o'rtoq­
lashish natijasida amalga oshadi. 

3. Bilimlar bilan samarali ayirboshlash faqat ma'lumotlarga 
tez yo'l topishdangina iborat emas. Kompyuterning dasturiy 
ta'minoti va «Internet» texnologiyalari ma'lumotlardan xabardor 
bo'lishni osonlashtiradi, ammo xodimlarning o'zida axborotlarni 
tarqatishga qiziqish bo'lishi kerak.. 

4. An'anaviy korxona xodimlari izlanuvchi bo'lishlari mumkin. 
Lekin ular rahbarlik lavozimida bo'lmasalar, izlanishlar samarasi 
yo'qotiladi yoki oshkor qilinmaydi. Uzluksiz o'qiydigan korxonada 
esa izlanuvchanlik hamisha va hamma joyda namoyon bo'ladi. Bu, 
ayniqsa,jamoa bo'lib ishlashda yaqqol ko'zga tashlanadi. 

s. Qadriyatlar va dunyoqarashlar tizimi mushtarak bo'lishi 
kerak. 
Xodimlar o'rtasida o'tkaziladigan so'rovlar ko'p hollarda, hatto 
birgalikda ishlaydigan insonlarning ham ishlab chiqarish 
jarayonlariga qarashlari turlicha bo'lishidan dalolat berib turibdi. 
Agar xodimlarning fikrlashi - mezonlar, qadriyatlar, yondashuvlar 
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umumlashtirilib, jamoa bareha a'zolari tomonidan qabul qilinmagan 
bo'lsa, bilimlar ayirboshlash murakkab kechadi. 

4.1.2. Kadrlar tayyorlash milliy dasturi - uzluksiz ta'limning 
((O'zbek modeli» 

O'zbekiston Respublikasi davlat mustaqilligiga erishib, iqtisodiy 
va ijtimoiy rivojlanishning o'ziga xos va mos yo'Hni tanlashi kadrlar 
tayyorlash tuzilmasi va mazmunini qayta tashkil etishni hayotiy 
zaruratga aylantirdi. 1992-yilda ((Ta'lim to'g'risida»gi qonunning 
qabul qilinishi ushbu YO'nalishdagi birinchi va juda muhim qadam 
bo'idi. Ushbu qonunda ta'Um sohasidagi davlat siyosatining asosiy 
tamoyillari belgilab qo'yildi: 

-ta'Iim va tarbiyaning insonparvar, demokratik xarakterda 
ekanligi; 

-ta'limning uzluksizligi va izchilligi; 
-umumiy o'rta, shuningdek, o'rta maxsus, kasb-hunar ta'limi-

ning majburiyligi; 
-c'rta maxsus, kasb-hunar ta'limining YO'nalishini: akademik 

litseyda yoki kasb-hunar kollejida o'qishni tanlashning ixtiyoriyligi; 
-ta'lim tizimining dunyoviy xarakterda ekanligi; 
-davlat ta'lim standartlari doirasida ta'lim olishning hamma 

uchun ochiqIigi; 
-ta'lim dasturlarini tanlashga yagona va tabaqalashgan 

yondashuv; 
-bilimli bo'lishni va iste'dodni rag'batlantirish; 
-ta'lim tizimida davlat va jamoa boshqaruvini uyg'unlash-

tirishl. 
«Ta'lim to'g'risida»gi qonun qabul qilingandan so'ng yangi o'quv 

rejalari, dasturlari, darslik va qo'llanmalar yaratishga kirishildi. Ta'lim 
muassasalarini attestatsiyadan o'tkazish va akk:reditatsiyalash yo'lga 
qo'yildi. Ayni vaqtda yangi turdagi ta'lim muassasalari tashkil etila 
boshlandi. 

Oliy o'quv yurtlarida kadrlar tayyorlashni markazlashtirishdan 
hududiy yo'nalishga o'tkazish chora-tadbirlari ko'rildi. O'quv 
yurtlari tarmog'i kengaydi, universitet ta'limi rivojlanishi 
ta'minlandi. Yangi ixtisosliklar, bi1iml~g yangi tarmoqlari 
bo'yicha mutaxassislar tayyorlashga kirishildi. Umuman, maktab ko'p 

lOlly ta'lim. Mo'yoriy hqjjllllarto'pJami.-T.: <<Sharq», 2001." - bet. 
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tannoqli tizimga o'tkazildi. Abiturientlar va talabalarning bilim 
darajasini test va reyting usulida baholashga o'tildi. Oliy 
malakali ilmiy va ilmiy-pedagog kadrlar sifatiga qo'yilayotgan 
talablar hisobga olingan holda aspirantura va doktoranturada 
kadrlar tayyorlash tubdan qayta ko'rib chiqildi. Jumladan, Oliy 
Attestatsiya Komissiyasi tashkil etildi. 

Iqtidorli bolalar va ;o'quvchi yoshlami har taraflama qo'llab­
quvvatlash davlat siyosati darajasiga ko'tarildi. Iste'dodli o'smir va 
qizlami izlab topish, ularga ko'maklashish, ularning qobiliyati va 
iste'dodini o'stirish bo'yicha maxsus jamg'armalar tashkil etildi. 
Qobiliyatli talaba yoshlami Arnerika Qo'shma Shtatlari, Yaponiya, 
Xitoy, Koreya, Germaniya, Buyuk Britaniya, Rossiya Federatsiyasi va 
boshqa taraqqiy etgan davlatlaming nufuzli oliy o'quv yurtlarida va 
ilmiy marlcazlarida o'qitish va stajirovkadan o'tkazish yo'lga qo'yildi. 

Shunga qaramasdan, amalga oshirilgan mavjud o'zgarishlaming 
o'zi kadrlar tayyorlash sifatini oshiris~ mamlakatni ijtimoiy-iqtisodiy 
rivojlantirish talablariga muvofiq bo'lishini ta'minlay olmadi. Ayniqsa, 
kadrlar tayyorlash tizimi O'zbekiston Respublikasida amalga 
oshirilayotgan demokratik o'zgarishlar va bozor islohotlari talablariga 
muvofiq emasligi yaqqol ko'zga tashlandi. Ta'lim muassasalarida o'quv 
jarayonining moddiy-texnik asosi bugungi kun talabiga javob bermay 
qoldi. Shu bilan birga, ularda yuqori malakali pedagog kadrlar, hozirgi 
davr talablariga javob beradigan o'quv-uslubiy va ilmiy adabiyotlar juda 
kam ekanligi ayon bo'ldi. Ta'lim tizimi, fan va ishlab chiqarish 
o'rtasidagi puxta o'zaro hamkorlik va foydali integratsiyaning mavjud 
emasligi kadrlar tayyorlash tizimidagi eng jiddiy kamchiliklardan biri 
edi. Ana shunday sharoitda O'zbekiston Respublikasi Prezidenti 
I.A.Karimov tashabbusi va bevosita rahbarligi ostida 1997-yildan 
boshlab Kadrlar tayyorlash milliy dasturi ishlab chiqildi va izchil 
amalga oshirishga kirishildi. 

Milliy dasturga muvofiq kadrlar tayyorlash tizimini tubdan isloh 
qilishning muhim omiUari etib quyidagilar belgilandi: 

-respublikaning demokratik huquqiy davlat va adolatli 
fuqarolikjamiyati qurish yo'lidan izchil ilgarilab borayotganligi; 

-mamlakat iqtisodiyotida tub o'zgartirishlarning amalga 
oshirilishi, respublika iqtisodiyoti, asosan, xomashyo yo'nalishidan 
raqobatbardosh pirovard mahsulot ishlab chiqarish yo'liga izchil 
o'tayotganligi, mamlakat eksport salohiyatining kengayayotganligi; 
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-davlat ijtimoiy siyosatida shaxs manfaati va ta'lim ustuvor­
ligi qaror topganligi; 

-milliy o'zlikni anglashning o'sib borishi, vatanparvarlik, 
o'z vatani uchun iftiXOT tuyg'usining shaldlanayotganligi, boy milliy 
madaniy-tarixiy an'analarga va xalqimiming intellektual mero­
siga hunnat; 

O'zbekistonning. jahon hamjamiyatiga integratsiyasi, res­
pUblikaning jahondagi mavqei va obro'-e'tiborining mustahkam­
lanib borayotganligi. 

Ta'lim tizimini tubdan isloh qilish, uni o'lmishdan qolgan 
mafkuraviy qarashlar va sarqitlardan to'la xalos etish, rivojlangan 
davlatlar darajasida, yuksak ma 'naviy axloqiy talablarga javob 
beruvchi yuqori malakali /caddar tayyorlash milliy tizimini yaratish, 
kadrlar tayyorlash MilIiy dastwining maqsadi etib belgilandi. 

Kadrlar tayyorlash milliy dasturi maqsadini amalga oshirish uchun 
quyidagi vazifalami hal etish belgilab qo'yildi: 

-«Ta'lim to'g'risida»gi O'zbekiston Respublikasi qonuniga mu­
vofiq ta'lim tizimini isloh qilish, davlat va nodavlat ta'lim muassasalari 
hamda ta'lim va kadrlar tayyorlash sohasida raqobat muhitini 
shakllantirish negizida ta'lim tizimini yagona o'quv ilmiy-ishlab chiqarish 
majmui sifatida izchil rivojlantirishni ta'minlash; 

-ta'lim va kadrlar tayyorlash tizimini jamiyatda amalga 
oshirilayotgan yangilanish, rivojlangan demokratik huquqiy davlat 
qurilishi jarayonlariga moslash; 

-kadrlar tayyorlash tizimi muassasalarini yuqori malakali 
mutaxassislar bilan ta'minlash, pedagogik faoliyatning nufuzi va 
ijtimoiy maqomini ko'tarish; 

-kadrlar tayyorlash tizimi va mazmunini mamlakatning 
ijtimoiy va iqtisodiy taraqqiyoti istiqbollaridan, jamiyat 
ehtiyojlaridan, fan, madaniyat, texnika va texnologiyaning zamo­
naviy yutuqlaridan kelib chiqqan holda qayta qurish; 

-ta'lim oluvchilarni ma'naviy-axloqiy tarbiyalashning va 
ma'rifiy ishlarning samarali shaldlari hamda uslublarini ishlab 
chiqish va joriy etish; 

-ta'lim va kadrlar tayyorlash, ta'lim muassasalarini 
attestatsiyadan o'tkazish va akkreditatsiya qilish sifatiga babo 
berishning xolis tizimini joriy qilish; 

-yangi ijtimoiy-iqtisodiy sharoitlarda ta'limning talab 
qilinadigan darajasi va sifatini, kadrlar tayyorlash tizimining amalda 
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faoliyat ko'rsatishi va barqaror rivojlanishining kafolatlarini, 
ustuvorligini ta'minlovchi normativ, moddiy-texnika va axborot bazasini 
yaratish; 

-la'lim, fan va ishlab chiqarish samarali intefatsiyalashuvini 
ta'minlash, tayyorlanayotgan kadrlarning miqdori va sifatiga 
nisbatan davlatning talablarini, shuningdek, nodavlat tuzilma­
lari, korxonalar va tashkilotlarning buyurtmalarini shakllan­
tirishning mexanizmlarini ishlab chiqish; 

-uzluksiz ta'lim va kadrlar tayyorlash tizimiga budjetdan 
tashqari mablag'lar, shu jumladan, chet el investitsiyalari jalb etishning 
aniq mexanizmlarini ishlab chiqish va amaliyotga joriy etish; 

--kadrlar tayyorlash sohasida o'zaro manfaatli xalqaro 
hamkorlikni amalga oshirish2. 

Kadrlar tayyorlash milliy Modell nomini olgan mazkur dastuming 
asosiy tarkibiy qismi quyidagilardan iboratdir: 

1. Shaxs. U kadrlar tayyorlash tizimining bosh subyekti va 
obyekti, ta'lim sohasidagi xizmatlarning iste'molchisi va ularni 
amalga oshiruvchisidir. 

Kadrlar tayyorlash sohasidagi davlat siyosati insonni intellektual va 
ma'naviy-axloqiy jihatdan tarbiyalash bilan uzviy bog'liq bo'lgan 
uzluksiz ta'lim tizimi orqali har tomonlama barkamol shaxs - fuqaroni 
shakllantirishni nazarda tutadi. Shu tarzda fuqaroning eng asosiy 
konstitutsiyaviy huquqlaridan biri bilim olish, ijodiy qobiliyatni 
namoyon etish, intellektual jihatdan rivojlanish, kasbi bo'yicha mehnat 
qilish huquqi ro'yobga chiqariladi. 

«Ta'lim to'g'risida»gi qonun umumiy o'rta va o'rta maxsus, kasb­
hunar ta'limi standartlari orqali sifatli ta'lim olish, shuningdek, ta'lim va 
kasb-hunar jihatdan tayyorgarlikning shakllari va turlarini tanlashni, 
uzluksiz malaka oshirib borish, zarurat taqozo etsa, tegishli qayta 
tayyorgarlikdan o'tish huquqini va keng imkoniyatlarini nazarda tutadi. 

Ta'lim xizmatlarining iste'molchisi sifatida shaxsga davlat ta'lim 
olish va kasb-hunar tayyorgarligi ko'rishni kafolatlaydi. Ta'lim olish 
jarayonida shaxs davlat ta'lim standartlarida ifoda etilgan talablarni 
bajarishi shart. 

Shaxs ta'lim xizmatlarining yaratuvchisi sifatida tegishli malaka 
darajasini olgach, ta'lim, moddiy ishlab chiqarish, fan, madaniyat va 
xizmat ko'rsatish sohasida faoliyat ko'rsatadi va o'z bilirni, tajribasini 
o'rgatishda ishtirok etadi. 

• Oliy ta1im. Me'yoriy hujjatlar to'pbmi.-T.: «Sbarq". 2001. 
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2.Davlat va jamiyat. Ular kadrlar tayyorlash tizimi arnal 
qilishi va rivojlanishining kafillari, yuqori malakali raqobatbardosh 
mutaxassislarni tayyorlash bo'yicha ta'lim muassasalarining faoliyatini 
uyg'unlashtiruvchi sifatida faoliyat ko'rsatadi. 

Davlat va jamiyat: 
-fuqarolarning bilim olish, kasb tanlash va o'z malakasini 

oshirish huquqlari ro'yobga chiqarilishiga; 
-majburiy umumiy o'rta ta'lim hamda akademik litsey yoki 

kasb-hunar kollejida ta'lim olish yo'nalishini tanlash huquqi 
asosida majburiy o'rta maxsus, kasb-hunar ta'limi olishga; 

-davlat grantlari yoki pullik-shartnomaviy asosda oliy ta'lim 
va oliy o'quv yurtidan keyingi ta'lim olish huquqiga; 

-davlat ta'lim muassasalarini mablag' bilan ta'minlashga; 
-ta'lim oluvchilami o'qishi, ularning turmush va dam olish 

shart-sharoitlarini yaratish borasidagi vazifalar hal etilishida 
jamoatchilik boshqaruvini rivojlantirishga; 

-ta'lim jarayoni qatnashchilarini ijtimoiy jihatdan qo'llab­
quvvatlashga; 

--sog'liq va rivojIanishda nuqsoni bo'lgan shaxslar ta'lim 
olishiga kafolat beradilar. 

3. Ishlab chiqarisb. Ishlab chiqarishning talab-ehtiyojIari kadrIar 
tayyorlash tizimining yo'nalishi, darajasi va miqyoslarini shaklIantiradi, 
kasb tayyorgarligining maqsadi, vazifalari va mazmunini belgilaydi, 
malaka talablarini ilgari suradi, ta'limning muqobil texnoIogiyalari va 
shakllarini tanlashni taqozo etadi. Ishlab chiqarish pirovard natijada 
kadrlarning sifati va raqobatbardoshligiga baho beradi. 

Ishlab chiqarishning kadrlar tayyorlash tizimidagi vazifalari 
quyidagilar bilan beigilanadi: 

-turli saviya va malakadagi mutaxassislarga bo'lgan talab­
ehtiyojni shaklIantiradi; 

-o'z ixtiyoridagi moddiy-texnika, moliya, inson resurslari 
hamda kadrlarni 0' qitish, malakasini oshirish va qayta tayyorlash uchun 
taoup boshkya resuoslarni bershm bilyan uchluksich ta-kpim tichimiga 
ko'maklashadi; 

-muassis, vasiy, donor, homiy tariqasida ayrim mutaxassis­
Iarni va guruhlarni maqsadli tayyorlashni, shuningdek, turti tip 
va darajadagi o'quv yurtlarini moliyalashda qatnashadi; 
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-ta'lim va ilm-fanning turli shakllardagi integratsiyasini 
(muvaqqat ijodiy jamoalar, o'quv ilmiy-ishlab chiqarish majmua­
lari, markazlari, texnoparklar, texnopolislar) rivojlantiradi. 

Ishlab chiqarishning kadrlar tayyorlash tizimidagi mavqeini 
kuchaytirish quyidagi yo'llar bilan ta'minlanadi: 

-ta'limni korxonadagi unumli mehnat bilan, shu jumladan, 
ishlab chiqarish amaliyoti jarayonidagi mehnat bilan qo'shib olib 
borish asosida yuqori malakali kadrlar tayyorlash; 

-kadrlar tayyorlash hamda birgalikda ilmiy texnologiya ishlan­
malarini olib borishda korxonalarning ishlab chiqarish salohiya­
tidan foydalanish; 

-ta'lim oluvchilarni mehnat jamoalarida tarbiyalash (mehnat, 
ma'naviy va jismoniy tarbiyalash); 

-ishlab chiqarishning talab ehtiyojlarini inobatga olib, 
texnika va texnologiyalami rivojiantirishning yangi YO'nalishlari 
bo'yicha kadrlarni tayyorlash, qayta tayyorlash va ularning malakasini 
oshirish; 

-ishlab chiqarishning iqtisodiy va texnologiya muammolarini 
hal etish uchun oliy ta'lim muassasalari va ilmiy tashkilotlarning 
ilmiy salohiyatini jalb etish; 

-pedagog kadrlarning ilg'or texnologiyalar sohasidagi mal aka­
sini bevosita ishlab chiqarishda muntazam oshirib borish; 

-ishlab chiqarishning yuqori malakali kadriarini ta'lim 
jarayoniga va pedagogik faoliyatgajalb etish; 

-ishlab chiqarish amaliyotini o'tash uchun ta'lim oluvchilarni 
ishjoylari bilan ta'minlash; 

-o'zaro integratsiyalangan ta'lim muassasalarini zamonaviy 
uskunalar, apparatlar va asboblar bilanjihozlash. 

4.1.3. Tadbirkorlikni rivojlantirishda xodimlarni boshqarish 
tamoyillari 

«Xodim» iborasi o'zbek tilining izohli lug'atida «biror idora yoki 
muassasada ishlovchi kishi, xizmatchi» ma'nosida talqin etiladi. 
Masalan, savdo xodimi, xalq maorifi xodimi, meditsina xodimi, ilmiy 
xodim va h.k. 

Bugungi amaliyotda xodim va uni boshqarish muammosiga ikki xiI 
yondashuv mavjud: 

• inson resurslarini boshqarish; 
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• xodimlami boshqarish. 
«lnson resurslarini boshqarish» tushunchasi boshqarishning 

strategik jihatlarini, shuningdek, sotsial rivojlanish masalalarini o'z 
ichiga oladi va ularga ustuvorlik beriladi. «Xodimlarni boshqarish» 
tushunchasi esa ko'proq kadrlar bilan tezkor ishlashni anglatadi. Agar 
birinchi yondashuv davlat miqyosida bandlik va uni muvofiqlashtirish 
vazifalaridan kelib chiqsa, ikkinchi yondashuv bevosita korxona 
darajasidagi mehnat rnunosabatlari va ularni muvofiqlashtirishdan kelib 
chiqadi (4.2-jadval). 

lboralaming turlicha rna'no kasb etishi faoliyat turlari va 
yo'nalishi bilan bog'liq. Chunonchi, «xodim» iborasi ko'p hollarda 
kichik (100 kishidan kam band bo'lgan) korxonalarga, «inson resurslari» 
iborasi esa 2,5 rning kishidan ortiq band bo'lgan yirik korxonalarga 
nisbatan qo'llaniladi. 

Inson resurslarini boshqarishdagi faoliyat turlari 

• -]4 'Q 42·~ 1 
Bajarilishi 

Faoliyat sohasi Nimaga Qanday funksiyalar to'g'risida 
ustuvorlik blYariladi kimga ma'lumot 

beriladi beriladi 
Inson resurslarini • mutlaq yangi • inson resurslarini Korporatsiya 
boshqarish vazifalarni rejalashtirish Prezidentiga 
(strategik yechishga; • shaxsiy qobiliyat va 
yondashuv) • global, uzoq malakani oshirish; 

muddatli • korxonaning 
vazifalarni xodimlarga 
yechishga. sarflanadigan xarajat 

doirasida xodimlar 
uchun xarajatJarni 
r~jalashtirish 

Xodimlar bUan • ma'muriy • kadrlami tanlash va Korporatsiya 
ishlash (tezkor aralashuvga joy-joyiga qo'yish viseprezidentiga 
faoliyat) zaruriyat • mehnat 

tug'iladigan motivasiyasini 
kundalik boshqarish 
muammolarni • texnika xavsizligini 
yechishga nazorat qilish 

• nizolarni hal qilish ' 
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Xodimlami boshqarish deganda korxonada band bo'lgan kishilar 
salohiyatini rivojlantirish va undan samarali foydalanish, ularning 
normal (mo'tadil) faoliyat ko'rsatishi uchun zaruriy shart-sharoit 
yaratish bo'yicha o'zaro bog'Iangan tashkiliy-iqtisodiy va sotsial 
tadbirlar tizimi tushuniladi. 

Bunday boshqaruv funksional va tashkiliy boshqaruvlarga 
bo'linadi. 

Funksional boshqaruv deganda bevosita kadrlar masalasini yechish 
bilan bog'liq masalalar, ya'ni kadrlarni tanlash, ishdan bo'shatish, 
malakasini oshirish, ish haqi va hokazolar tushuniladi. 

Tashkiliy boshqaruv tushunchasi kadrlar ishi uchun bevosita javob 
beruvchi bareha shaxs va institutlar, ya'ni rahbarlar, kadrlar bo'limi, 
kasaba uyusbmalar va boshqalami o'z ichiga oladi. 

Boshqaruv tizimi to'g'risida ikki og'iz so'z. Xodimlami 
boshqarish tizimi deganda korxonada band bo'lgan kishilar salohiyatini 
rivojlantirish va undan samarali foydalanish, ularning normal faoliyat 
ko'rsatishi uchun zaruriy shart-sharoit yaratish bo'yicha o'zaro 
bog'langan iqtisodiy-tashkiliy va sotsial tadbirlar tizimi tushuniladi. 
Tarkiban bu tizim quyidagilami o'z ichiga oladi (4.3-jadval). 

Xodimlarni bosbqarisb tizimi 
4.3-jadva/ 

N2 TlZim osti tizimlar BoshQarish obyektlari 
1 2 3 

1. Ish sharoiti • mehnatning ruhiy-fiziologik talablariga rioya 
qilish; 

• mehnat ergonomikasi taIabalariga rioya qilish; 

• mehnat muhofazasi va texnika xavfsizligini 
ta'minlash; 

• tabiatni muhofaza Qilish va h.Q. 
2. Mehnat munosabatlari • shaxsiy va guruhlar munosabatlarini tahlil qilish 

va muvofiqlashtirish; 

• rahbarlar munosabatlarini tahlil qilish va 
muvofiqlashtirish; , 

• ishlab chiqarishdagi ixtiloflar, nizolar, 
asabbuzarliklami boshqarish; 

• kasaba uyushmalari bilan o'zaro muno-
sabatlami 'boshqarish va h.k. 

3. Kadrlami hisobga olish • ishga qabul qilish, ishdan bo'shatish, bir joydan 
va rasmiylashtirish ikkinchij<>yga o'tishlarni rasmiylashtirish; 
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4. 

5. 

6. 

7. 

8. 

Xodimlami 
rejalashtirish va 
xodimlar marketingi 

Kadrlarni rivojlantirish 

Mehnatni 
rag'batlantirish 
vositalarini 
takomillashtirish 

Huquqiy xizmat 

Sotsial 
rivojlantirish 

tuzilmani 

• kadrlar boshqaruv tizimini axborotlar bilan 
ta'minlash; 

• kasbiy yo'nalishlami aniqlash; 
• bandlikni ta'minlash. 
• xodimlarni boshqarish strategiyasini ishlab 

chiqish; 
• kadrlar salohiyatini tahlil qilish; 
• mehnat bozorini o'rganish, xodimlarga bo'lgan 

ehtiyojni rejalashtirish, reklamani uyushtirish; 
• korxonani kadrlar bilan ta'minlovchi tashqi 

manbaalar bilan aloqasini o'rnatish; 
• vakant(bo'sh) joylarga nomzodlami aniqlash va 

baholash; 
• kadrlarnijori}' baho!ab borish. 
• kadrlarga iqtisodiy va texnikaviy bilimlar 

berish; 
• qayta tayyorlash va malaka oshirish; 
• zaxiradagi kadrlar bilan ishlash; 
• ama! va martabani nazorat qilish va 

rejalashtirish; 
• yangi xodimlami kasbiy va sotSial-psixologik 

ko'nikmasini ta'minlash 
• mehnat jarayonlarini normalashtirish va 

tarifikatsiyalash; 
• ish haqi tizimini ishlab chiqish; 
• ma'naviy rag'batlantirish vositalaridan 

foydalanish; 
• foyda va kapitalga qatnashish hissasini ishlab 

chiqish; 
• motivatsiya va uni boshqarish. 
• mehnat munosabatlaridagi huquqiy masalalarni 

yechish; 
• xodimlami boshqarishga ta'lluqli farmoyishli 

huijatlarni kelishtirish; 
• xo'jalik faoliyatidagi huquqiy masalalarni 

yechish. 
• umum ovqatlanish muassasalarini boshqarish; 
• kommunal xo'jalik sohani boshqarish; 
• jismoniy tarbiya va madaniyatni rivojlantirish; 
• sog'liqni muhofaza qilish va hordiq chiqarishni 

ta'minlash; 
• bolalar muassasalari bilan ta'minlash; 
• sotsial nizolami boshqarish; 
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• xalq iste'mol mollari va oziq-ovqat mahsu-
lotlarini sotilishini ta'minlash 

9. Boshqarishning • boshqarishning shakllangan tashkiliy tarkibini 
tashkiliy tarkibini ishlab tahlil qilish; 
chiqish tizimi • boshqarishning tashkiliy tarkibini loyiha-

lashtirish; 
• shtatlar ro'yxatini ishlab chiqish; 
• boshqarishning yangi tashkiliy tarkibini tuzish 

Xodimlami boshqarish ikki guruhdan iborat tamoyillarga 
asoslanadi. Har bir tamoyil xodimlami boshqarishning u yoki bu jihatini 
takomillashtirishga xizmat qiladi (4.4-jadval). Masalan, ilg'orlik 
tamoyiIi korxona doirasidagi boshqaruv tizimining chet el yoki mahalliy 
ilg'or korxonalar boshqaruv tizimiga mos keladimi, zamon talabiga 
javob beradimi yoki yo'qrni degan savolga javob bersa, muvoziyIik 
tamoyili esa xodimlar boshqaruvidagi tezkorlikni oshiradi va hokazo. 

Nt 

1 
1. 
2. 
J. 
4. 
5. 
6. 
7. 
8. 
9. 
10. 
ll. 
12. 
13. 
14. 
15. 
16. 

Xodimlarni boshqarisb tamoyillari 
. -:fa '(l 44'rhl 

Xodimlar bilan ishIashDing ~ XodimIar bilan ishiashniog 
umumi~ blmoyiUari tashkiliy tamoyillitri 

2 J 4 
Samaradorlik 1. Kooseotratsiya 
Hr'orlik 2. htisosiashtirish 
IstiqboUllik J. ~uvoziyIik(paraUeIoost) 

KompIeksIik 4. hchamlik (adaptivnost) 
Tezkorlik 5. Izchilik {preemstveooost). 
OptimaIWik 6. UzIuksizIik 
OddiyIik 7. Bir me'yorIilik 
HmiyliIik 8. Teuologik birlik 
Ko']) bo'g'iDlilik 9. Badastirlik (komfortnost) 
Avtooomlilik 10. Boshqarishda koUegialik 
Barqarorlik 
Ko'p qirralilik 
Rejalilik 
Rag'batlantiruvchi 
Tanlash va joy-joyiga qo'yish 
Samarali baodli1ik 

Korxonada baitd bo'igan hareha xodimlar ikki toifadan iborat: 
• ishlab chiqaruvchilar yoki xizmat ko'rsatuvchilar; 
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• boshqaruvchilar (rahbarlar, mutaxassis-menejerlar). 
Xodimlami, ya'ni inson omilini boshqarish quyidagi jihatlarni 

boshqarishni o'z ichiga oladi (4.2-sxema). 

XodimIami rejalashtirish 

Tanlov. ishga qabul va ishdan bo'shatish 

Kadrlami lavozim va professional, ma'muriy o'sishlni 
rejalashtirish 

Ma' quI ish sharoiti va sotsial-ruhiy muhitni ylll'ltish 

Xodimlami boshqarishdagi xarajat1ar va ulaming 
samaradorligini baholash 

Motivatsiya 

Mas'uliyat va vakolat 

Ixtilof\ar, nizo1ami hal qilish 

4.2-sxema. Mehnat resurslarini boshqarish sxemasi. 

Ishlab chiqarishni boshqarish tizimida mehnat resurslarini 
boshqarish j uda ham murakkabdir. Chunki ishlab chiqarish va 
boshqarish masalalarining markazida odam1ar-ishchilar, mutaxassislar 
va rahbarlar turadi. Korxona maqsadiga erishish va rejalarning 
bajarilishi faqat shular ishtirokida bo'ladi. Inson omilini hisobga 
olmaslik, insonga bee'tiborlik iqtisodda kamsamaralikka va ishlab 
chiqarish samaradorligini pasayishiga olib keladi. Inson omiliga e'tibor, 
odamlarga nisbatan jiddiy, mas'uliyat bilan yondashish mehnat 
resurslarini boshqarishning bosh g'oyasidir. 

Mehnat resurslarini boshqarishning asosiy maqsadi ishchilar va 
xodimlarning qobiliyatlarini. yanada jadal va unumli mehnat qilishga 
qo'zg'atishdir. 
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Xodimlarni rejalashtirish - bu inson omiliga bo'lgan ehtiyojni 
oldindan aniqlashdir. Bujarayon uch boqichdan iborat (4.3-sxema). 

istiqbolda xodimlarni 
Mavjud mehnat 

1 Xodimlarni f---- 2 xodimlar- ~ rivojlantirish 
Baholash ga bo'lgan 3 dasturini 

ko'rib chiqish 
talabni 
rejalashti-
rish 

4.3-sxema. Xodimlarni rejalashtirish. 

Mavjud xodimlarni baholashda, eng avvalo, ularning shaklla­
nishiga ta'sir etuvchi tashqi omillarga, xususan mehnat bozoridagi 
vaziyatga e'tiborni qaratmoq lozim. Zero, mehnat bozoridagi holat ko'p 
jihatdan quyidagilarga bog'liq: 

• aholi soni, yoshi, j insi salmog'idagi 0' zgarishlarga; 
• tarmoq va hududiy bandlikdagi o'zgarishlarga; 
• qo'shimcha ishchi kuchini yoUash darajasiga; 
• ishlab chiqarish hajmi, tarkibi va o'sish sur'atiga; 
• mehnat resurslarini boshqarish usuliga va hokazo. 

Ichki omillarni baholash uchun quyidagi ma'lumotlar tahlilini bajarmoq 
zarur; 

• doimiy band bo'lgan xodimlar soni, farniliyasi, yashash joyi, 
ishga qabul qilingan vaqti va hokazo; 

• xodimlarning tarkibi (malakasi, mutaxassisligi, yosh tarkibi, 
milIiy tarkibi, nogironlar salmog'i, ishchi va xizmatchilar, ITX 
salmog'i va hokazo); 

• xodimlar qo'nimsizligi; 
• ish kunining davomliligi (to'liq yoki qisman bandligi, necha va 

qaysi smenada ishlaShi, ta'tilning davomliligi va hokazo); 
• ish haqi, uning tarkibi, qo'shimcha ish haqi, ta'rif yoki ta'rifdan 

yuqori to'lov va hokazo. 
• davlat yoki huquqiy tashkilotlar tomonidan kO'rsatiladigan 

sotsial-maishiy xizmat (sotsial ehtiyojlarga ajaratiladigan 
mablag')lar. 
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Qayd qilingan tashqi va ichki omillaming ta'sirida mehnat 
bozoridagi vaziyat o'zgarib turadi va shunga mos ravishda mehnat 
resurslariga bo'lgan talab va taklifko'lami aniqlanadi. 

Mehnat resurslariga bo'lgan talabni rejalashtirish xodimlami 
rejalashtirish jarayonining boshlang'ich bosqichi bo'lib, uni tuzishda 
quyidagi ma'lumotlar asos vazifasini bajaradi: 

• mavjud va rejalashtirilayotgan ish joylari; 
• tashkiliy va texnik tadbirlar rejasi; 
• shtatlar ro'yxati va bo'sh lavozimlami to'ldirish rejasi. 
Aniqrog'i, xodimlarga bo'lgan ehtiyojni rejalashtirishda mahsulot 

ishlab chiqarish rejasi, mahsulot birligiga sarflanadigan vaqt normasi va 
bir yilda o'rnatilgan ish vaqti fondidan foydalaniladi. Amaldagi 
texnologiya darajasi doirasida xodimlarga bo'lgan talabni rejalashtirish 
uchun quyidagi formuladan foydalaniladi: 

T. = 'f.q, ·H, 
I r.B, 

Buyerda: 
Ti-i guruhdagi xodirnga bo'lgan talab normasi (kasbi, malaka 

darajasi); 
qi-bir yilda i mahsulotni ishlab chiqarish rejasi; 
Hi-i mahsulotning bir birligiga mazkur guruh xodimining 

sarflaydigan ish vaqti normasi; 
Bi-mazkur guruhdagi bitta xodimga to'g'ri kelgan yillik vaqt 

fondi. 
Korxonaning xodimga bo'lgan ehtiyojini rejalashtirish mehnat bozorida 
ishchi kuchiga bo'lgan talab va taklif muvozanatiga bog'liq. 

Agar mehnat bozorida ishchi kuchiga bo'lgan talab taklifdan 
ko'proq bo'lsa, ya'ni: 

talab > taklif 

bo'lsa, u holda korxonaga ishchi kuchining qo'shimcha 
manbalaridan qo'shimcha taklif rejalashtiriladi. Bunday manbaa bo'lib 
mehnat nafaqasi oluvchilar, talabalar va o'quvchilar hisoblanadi. 
Bunday vaziyatda mehnat birjalarining faoliyatlari kuchaytiriladi va 
takomillashtiriladi, boshqa hududlardan qo'shimcha ishchi kuchining 
oqib kelishi rag'batlantiriladi, har bir ishsizning shaxsiy hisobi yuritiladi 
vahokazo. 
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Agar mehnat bozorida ishchi kuchiga bo'lgan talah taklifdan kam 
bo'lsa, ya'ni: I talab< taldif 

bo'lsa, u holda qo'shimcha ishjoylarini tashkil etish, ish smenasini 
ko'paytirish, ish bilan bandlikning noan'anaviy yo'llaridan foydalanish, 
boshqa hududlarga ortiqcha ishsizlarni jalb qilish rejalashtiriladi. 

Agar ishchi kuchiga bo'lgan talah taklifbilan teng bo'lsa, ya'ni: 

I talab=taklif 

muvozanatda bo'lsa, u holda korxonada: 
• ishlab chiqarish vositalarini zamonaviylashtirish va qayta 

tiklash; 
• ish vaqtini yo'qotishni kamaytirish; 
• ishchilarning malakasini oshirish; 
• mehnatni rag'batlantirish va ish haqini samarali tashkil etish 

kabi tadbirlar rejalashtiriladi. 
Bozor iqtisodiyoti sharoitida boshqaruv vazifalarining murakkah­

lashuvi korxona rahbarlariga xodimlarni to'g'ri tanlash, ularnijoy-joyiga 
qo'yish va tarbiyalash ishlarigajuda katta mas'uliyat bilan yondashishni 
talab qiladi. Bu yerda so' z eng avvalo ish tavsifi va ishga qabul 
qilinadigan xodimga nisbatan talablarni belgilash to'g'risida borayapti. 

Shuni esda tutingki: 

~ Qo'shimcha xodimni ishga qabul qilish yoki bir xodimni boshqasi 
bilan almashtirishning dastlahki bosqichlaridan biri ish tavsifini 
tayyorlashdir. 

~ So'ngra mazkur ishni bajarishga taklif etiladigan kishi qanday 
bo'lishi va u korxonadagi ishchi kuchi <<tarkibiga» qanday singib 
ketishi ustida o'ylamoq lozim. 

~ Yangi o'ringa tayinlash ish bO'yicha ko'tarilish bo'lsa, u holda 
korxonada ishlayotgan odamlardan birortasini afzal ko'rish 
ma'quldir. 

~ Ishni yoki, boshqacha aytganda, lavozim yo'rig'ini tavsiflashda: 
• yangi xodimning kimga bo'ysinishi; 
• uning ish turi; 
• u bajaradigan asosiy ishIar; 
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• mas'uliyatlari va vakolatlari darajalari; 
• maoshining miqdori; 
• ish kuni yold haftasining davomiyligi; 
• bayramlar va ta'tillar; 
• uy-joy berish shartlari; 
• nafaqaga ehiqish tartibi va boshqa tegishli tavsilotlar aniq 
ko'rsatilishi kerak. 

• Ishga qabul qilinayotgan shaxsni tavsiflashda yold boshqacha 
aytganda anketa to'ldirishda: 

• uning mehnat staji; 
• orttirgan kasbiy hozirligi; 
• malakasi va fazilati; 
• oilasining bor-yo'qIigi; 
• har qanday qiziqishlari yold qobiliyatlari; 
• yoshi; 
• sog'lig'ining holati, shuningdek, mazkur lavozimga taalluqIi 
boshqa jihatlari ko'rsatilishi lozim. Agar kasbiy qayta tayyorlanish 
zarur bo'lsa, bu albatta ko'rsatilishi kerak. 

• Lavozim yo'rig'i ham, anketa ham undan keyinehalik ham 
foydalanish mumkin bo'ladigan yetib to'ldirilishi kerak. Ularga 
korxona va u o'rnashgan joyning qisqacha tavsifi qo'shilishi kerak, 
told shu bareha ma'lumotni yangi joyga davogarlarga tarqatish 
mumldn bo'lsin. 

Xodimlarni boshqarish samaradorligiga ko'p jihatdan xodimlarni 
tanlashga bog'liq. Xodimlarni tanlash - bu ikki tomonli jarayondir. Bir 
tomondan korxona dovogarga ish berishni yoki bennaslikni hal qilsa, 
ikkinehi tomondan davogar agar uni ishga taklif qilinsa, u bu taklifui 
qilish kerakmi yold kerak emasligini hal qiladi. Bu jarayonda rahbar 
quyidagi holatlarga o'z e'tiborini qaratmog'i lozim . 

• Davogarlarni, ayniqsa, o'zi to'g'risida qisqacha ma'Iumotiarni 
taqdim etganlarni bilib olish uehun iIoji bo'Igan barcha 
tadbirlarni ko'nnoq kerak . 

• Oehiq berilgan tavsiyaIarga ortiqcha ishonavennay, o'zingiz 
shaxsan, surishtirib bilganingiz durust. Aneha ochiq fikr olish 
uchun nornzodning sobiq ish beruvchisiga qo'ng'iroq qilish 
yold u bilan shaxsan uchrashish lozim. O'sha rahbarning 
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mazkur xodimdan ajralayotganiga qanday qarayotganini e'tibor 
bilan kuzatish kerak . 

• Har bir davogaming oilaviy xotirjamligini surishtirib ko'rish 
lozim. 

Davogar bilan suhbatni shunday olib borish kerakki, toki ish 
birinchi o'rinda bo'lsin, shunda oddiy korxona xodimi 

o'miga davogar o'zini bosh vazir lavozimiga davogardek . 
tutmaydi . 

• Birinchi navbatda shuni ta'minlamoq kerakki, ishga qabul 
qilinayotgan odam muzokaralar chog'ida o'zining bo'lajak 
ishining barcha xususiyatlarini tasavvur qilsin, kelgusida xafa 
bo'lib yurmasin, bunda biron bir salbiy hollarga yo'liqmasin. 

• Oavogarga berilgan baholar va tavsiyalami tahlil qilganda, 
shuningdek, muzokaralar olib borilganda: 

uning topshirilayotgan ishni bajara olishiga; 
zarur bo'lib qolganda kasbiy ma'lumotini oshira bilishiga; 
texnikaga nisbatan e'tiboriga; 
fe'l-atvoriga; 
halolligi, mulohazaliligi, turmushda hozir-nozirligi va 
to'g'riligiga; 
tashabbuskorligi, hayotga talabchanligiga; 
ishga hamda ish kunining davomiyligiga; 
og'ir sharoitda o'zini tutishiga; 
salomatligi, tashqi ko'rinishi, vaqtni taqsimlay bilishiga; 

... hunari va bo'sh vaqtlardagi mashg'ulotlariga diqqat qilish lozim . 
har bir davogarga u bilan turmushi to'g'risida suhbatlashish va 

hareha zarur savollarga javob olish uchun yetarli darajada vaqt ajratish 
kerak. 

Bulardan tashqari unutmaslik kerakki, ishga qabul qilinayotgan 
nornzod topshiriladigan ishni bajarishga yaroqligina bo'lib qolmay, balki 
korxonaning boshqa xodimlari bilan chiqishib ketadigan ham bo'lish 
kerak. Agar u shu keyingi talabga muvofiq kelmasa, odatda yaxshi 
mustaxassisning ham bahridan o'tish kerak. 

Ishga qabul qilingan odam o'z hamkasblariga qo'shilib ketganda 
o'zini o'z uyidagidek his etishi muhimdir. U o'z burchlarini qanday 
eplayotganini diqqat bilan kuzatishi, bunda unga yordam berishi kerak, 
uning yangi joyda o'zini tutib olish uchun vaqt kerakligini anglamoq 
lozim. 
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XODIMLARNI T ANLASH VA MALAKASINI OSHIRISH 

Xodimlami tanlash va ularga adolatli baho berish boshqarishning 
eng murakkab qirralaridan hisoblanadi. Shu sababli ulami to'g'ri tanlash 
va jOY-JOYlga qo'yishda zarur mas'uliyat bilan yondoshilmasa ish 
yakunlari kutilgan sarnarani bennasligi aniq. Xodimlami tanlash uslubi 
qanchalik puxta ishlab chiqilgan bo'lsa, shunchalik korxonaning 
mehnat faoliyatida kutilmagan sarnaradorlikka tez erishish amaliyotda 
isbot etilgan. 

Xodimlami tanlashda ularning ko'p qirrali xislatlarini aniqlash 
imkonini beruvchi quyidagi maxsus usullar qo'l!aniladi: 

anlceta ma 'lumotlarini tahlil qilish usuli; 
ruhiy testlash usuli; 
amaliy ish 0 'yinlarini 0 'tkazish usuli; 
malakaviy testlash usuli; 
taqriz/ami telcshirish usuli; 
suhbat 0 'tkazish usuli; 
attestatsiyadan 0 'tkazish usuli; 
reyting usuli. (4.2-jadva/) 

Baholash mezonalri va qaysi bir usullar samaraliroq yoki an'anaviy usul 
ekanligini tasvirlovchi ko'rsatkichlami keltiramiz. 

Xodimlarni tanlash va ularga baho berish usullari 

4S·adal . -J: V 

N! Anketa Ruhiy Amaliy Malaka- Taqriz Suh 
rna'ium test- ish viy larni bat 

Baholanuvchi sifatlar otlarini larni o'yin- testlar tek- o'tka 
tahlili o't- lari o'tkazish shirish -zish 

kazish 
1 2 3 4 5 6 7 8 

Idrokliligi (intellekt) ++ ++ + 
Bilimdonligi (umumiy, + ++ + 
iqtisodiy va huquqiy) 
Kasbiy bilimi va taj- + + ++ + + 
ribasi 
Tashkilotchilik + ++ + + + 
qobiliyati va ta,jribasi 
Kirishimligi va tajribasi + ++ ++ 
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Sbaxsiy xislatlari va ++ ,+ + 
I qobiliyati 
Sog'lig'i va ish + + + 
qobiliyati 
Tashqi ko'rinishi va + 
o'zini tuta bilishi 
Motivatsiya 

lzoh:(++) - mazkur sifatni baholash uchun samaraliroq usul 
(+) - keng va tez-tez qo'Uaniladigan an'anviy usul. 

++ 

+ 

++ 

++ 

Ko'rib turibmizki. xodimning idrokliligi (intellekt)ni baholashda 
ruhiy testlarni va amaliy ish o'yinlarini o'tkazish usuli ko'proq samara 
berar ekan. Suhbat o'tkazish esa mazkur sifatni aniqlashda odatiy usul 
bo'lib hisoblanadi. Ammo bu usul 5, 6, 7. 8 va 9 simtlarni aniqlashda 
samarali usullar qatoriga. kiradi. 

Bu usullar rahbar xodimlarning ham qo'yidagi xislatlarini aniqlash 
imkonini beradi: 
Ijtimoiy-fuqarolik yetukligi. ya'ni: 

• ijtimoiy manfaatni shaxsiy manfaatidan yuqori qo'ya olishi; 
• tanqidni qabul qilaolishi va o'z-o'zini tanqidga. moyillik darajasi; 
• jamoa ishlariga. mol qatnashishi; 
• siyosiy, ma'naviy yetukIigi. 
Mebnatga bo'lgan munosabati, ya'ni: 
• berilgan topsbiriqqa bo'lgan mas'ullikni sezish darajasi; 
• kishilarga. bo'lgan e'tiborliligi; 
• o'zining va boshqalarning intizomiga bo'lgan talabi; 
• ishidagi estetik (badiiy) daraja. 

Bilim darajasi va ish tajribasi, ya'ni: 

• egallayotgan lavozimiga ixtisosligining mos tushishi; 
• ishlab chiqarishni boshqarishning obyektiv asoslarini bilishi; 
• boshqarishning ilg'or usullarini bilishi; 
• mazkur korxonadagi ish staji; 
• omilkorligi; 
• yangilikni his qila olish tuyg'usi va h.k. 
Tashkilotchilik qobiliyati. ya'ni 
• boshqaruv tizimini tashkil qila olishi; 
• o'z mehnatini tashkil qila bilishi; 
• ishchan majlislarni olib bora olishi; 
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• o'z imkoniyatlarini va mehnatini baholay olishi; 
• boshqalar imkoniyati va mehnatini baholay olishi. 

Odarnlar bilan ishlay olishi, ya'ni: 

• bO'ysinuvchilar bilan til ~pa bilishi; 
• turli korxonalar rahbarlari bilan ishlay olishi; 
• jamoani jipslashtiraolish qobiliyati; 
• kadrlami tanlash, joy-joyiga qo'ya olish qobiliyati. 

Hu.ijatlar va axborotlar bilan ishlay olishi, ya'ni: 

• maqsadni aniq va qisqa qo'ya bilishi; 
• farmoyish, buyruq va amaIiy xatlarni tuza bilishi; 
• hujjatlami o'qiy olish qobiliyati; 
• topshiriqlarni aniq hera olishi; 
• zamonaviy boshqaruv texnika imkoniyatlarini bilishi va 

ularni o'z ishida qo'llay olishi. 
Qarorlami o'z vaqtida qabul qila olishi va ularni arnalga osbira olishi, 
ya'ni: 

• qaromi o'z vaqtida to'g'ri qabul qila olishi; 
• qaror ijrosini nazorat qilishni ta'minlay olish qobiliyati; 
• murakkab vaziyatga tezkor moslay olishi; 
• nizo holatlarini hal qila olishi; 
• o'ziga ishonishi va boshqaraolishi. 

Yangilikni ko'ra bilishi va uni qo'llab-quvvatlashga moyilligi, ya'ni: 

• yangilikni ko'ra olishi; 
• ixtirochilar, yangilik kirituvchilar va tashabbuskor, shijoat­

lilami ko'ra bilishi va ulami qo'llab-quvvatlay olishi; 
• umidsiz, har narsaga shubha bilan qarovchi, taraqqiyot 

dushman (konservator)larini ko'ra olishi va ularni betara:f 
qila olishi; 

• yangilikni joriy qilishdagi sobit qadamJigi; 
• tavakkalga borishi, zarur bo'lsa butun mas'uliyatni o'z 

zimmasiga olishi. 
Sotsial-yetik xislatlari, ya'ni: 

• halol, vijdonli, to 'g'ri; 
• insofii, murruvatli; 
• XUYhmuomala, og'ir, vazmin; 
• chidamli, sabot Ii; 
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• komlar, sodda; 
• sog'lom. 

Har bir aniq hoIatda qayd qilingan xislatlar ekspertlar tomonidan 
(mazlrur ishga qabul qilinayotgan xodimga mosini) taniab olinadi va 
aksincha unga mos keluvchi boshqa xislatlar bu tarkibda bo'imasa, u 
holda qo'shimcha maxsus fazilatlar baholash mezonlariga kiritiladi. 

Baholashning belgilab qo'yilgan tartibi «attestatsiya» deb ataladi. 
U mutaxassislaming lavozimga layoqatini, malakasini, bilim darajasi va 
xulq-atvorini aniqIashga va shu asosda ishga tayinlash yoki unvon 
berishga, shuningdek, ishdan chetlatishga xizmat qiladi. 

Attestatsiya jarayonida xodimlarning malakasiga, uning 
bajarayotgan ishiga yoki lavozimiga loyiqliliga xolisona baho beriIishi 
kerak. Attestatsiya qilinayotgan xodimning ishiga baho berishda uning 
reja topshiriqlarini bajarishdagi shaxsiy xizmati, mehnat intizomi, o'z 
vazifasini sidqidildan bajarishi kabilar inobatga olinishi zarur. Ana 
shular asosida attestatsiya qiluvchilar ochiq ovoz berish yo'Ii bilan 
quyidagi baholami berishi mumkin: 

- bajarayotgan lavozimiga loyiq; 
- xodim ko'rsatilgan nuqsonlarni keyingi o'tkaziJadigan 

attestatsiyagacha yo'qotsa, bajarayotgan Iavozimiga loyiq; 
egallab turgan Iavozimiga loyiq emas. 

«Reyting» so'zi ingliz tilida «bahO» ma'nosini anglatadi. Uni 
qo'llash zamirida xodimlarni ularning malakasi, bilim darajasi, ish 
tajribasi, xulq-atvori va boshqa xislatlari darajalariga qarab reyting 
ballarini aniqlash va ularga baho berish g'oyasi turadi. 4.6-jadvalda 
reyting usulini qo'llash taritibini keltiramiz: 

Bo'lim boshlig'ining sotsiogrammasi 

• -J: V 46 'ad al 
Sifat 

Sifatlar raqam- BALLAR 
lari 

1 2 3 4 5 
2 3 4 5 6 7 8 

prinsipialligi 1 
burchni bilishi 2 
ishga prinsipial yondashuvi 3 
uddaburonligi 4 
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irodasi 5 
matonati 6 
ishni qiyomiga yetkazish 7 

qobiliyati 
o'ziga nisbatan talabchanligi 8 
bo'ysinuvchilarga nisbatan 9 

talabchanligi 
mas'uliyatni sezish daraiasi 10 . 
mehnat unumdorligi 11 
mehnat sifati 12 
dadillik,qat'iylik darajasi 13 
g' ayratliligi 14 
mehnatsevarligi 15 
jipslashgan jamoani 16 

yarataolish qobiliyati 
vijdonliligi 17 
intizomliligi 18 
jamoada yuqori darajadagi 19 

intizomni saqlay olish qobiliyati 
qaror qabul qilishdagi musta- 20 

qilligi 
kishilar tashvishi haqida 21 

o'ylashi 
tashabbuskorligi 22 
novatorligi 23 
ish ta,jribasi 24 
texnika va texnologiya 25 

sohasini bilish darajasi 
iqtisodiyot sohasini bilish 26 

darajasi 
boshqarish sohasini bilish 27 

darajasi 
psixologiyani bilish daraiasi 28 
sotsiologiyani bilishi 29 
pedagogikani bilishi 30 
bajarayotgan ishi sohasidagi 31 

bilimlarni bilish darajasi 
umumiy ma'lumoti 32 
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madaniyatliligi 
o'z mahoratini oshirishga 

bo'lgan intilishi 
qo'l ostidagi xodimlaming 

malakalarini oshirishdagi 
munosabati 

sog'lig'i 
ish qobiliyati 
o'z qadrini bilishi 
adolatliligi 
halolligi 
o'zini tuta bilishi, sabrli 
murakkab, og'ir vazi-yatdan 

chiqaolish qobiliyati 
kirishimliligi 
ahloqiy barqarorligi 
kamtarinligi 
hazilkashligi 
mutaxassis sifatida 
rahbar sifatida 
tarbiyachi sifatida 
inson sifatida . 
1 ball - Juda bo'sh rahbar zonaSl 
2 ball - bo' sh rahbar zonasi 
3 ball- o'rtacha rahbar zonasi 
4 ball - yaxshi rahbar zonasi 

33 
34 

35 

36 
37 
38 
39 
40 
41 
42 

43 
44 
45 
46 
47 
48 
49 
50 

5 ball - juda ham yaxshi rahbar zonasi 

Mazkur rahbaming reytingi o'rtacha 4,6 ballga teng, ya'ni: 

X .=Lx L=102+57,5+48,0+20,O 227,5=46ball 
1£' n 23+12+11+4 SO' , 

Demak. bo'lim boshlig'ining rahbarlik mahorati yaxshi rahbar 
zonasidan yuqoriroq chiziqqa to'g'ri keladi. 

Yuqori malakali xodimlarga ega bo' Igan korxonalar ishda ancha 
yutuqqa erishadilar, aynan ular kasbiy o'qitish zarurligini belgilaydilar. 
Xodimlarni o'qitish zaruriyati qo'yidagi hollarda tug'iladi: 
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Yangi qabul qilingan xodimni o'qitish; 
Lavozimi o'zgargan xodimni o'qitish; 
Malakasini, bilim darajasini oshirish maqsadida o'qitish; 
Korxonadagi ruhiy muhitni o'zgartirish maqsadida o'qitish; 
Ishlab chiqarishjarayonini o'zgartirish maqsadida o'qitish; 
Mahsulot tarkibini o'zgartirish maqsadida o'qitish va h.k. 

Ishchi xodimlar shogird sifatida maxsus akademik koUejlarda, 
mutaxassis xodimlar esa oliy o'quv yurtlarida tayyorlanadi. O'qitish: 

ikki haftali ishlab chiqarishdan ajralgan holda; 
ikki yillik ishlab chiqarishdan ajralmagan holda; 
maxsus tayyorlangan kompleks dastur asosida; 
rahbarlar kuchi bilan; 
maxsus topshiriqlar bilan; 
turIi korxonalarga stajirovkagajo'natish yo'Ii bilan; 
chet ellarga o'qitishga yuborish yo'li bilan; 
seminar va konferensiyalargajalb qilish yo'li bilan amalga oshiriladi. 

Xodimlar malakasini oshirish qo'yidagi vazifalarning bajarilishini 
nazarda tutadi: 

qisman unutilishi mumkin bo'igan bilimlarni tiklash; 
fan-texnika taraqqiyoti, ishlab chiqarish, mehnat va boshqarishni 

tashkil etish tizimidagi o'zgarishlar bilan bog'liq bo'lgan yangi 
muammolarni, yangi ish uslublarini o'rganish; 

boshqaruvni qayta tashkil etish va qayta qurish, mehnatning jamoa 
turlarini tashkil etishning tutash kasblarini egallashni talab etuvchi bar 
xii shakllarining rivojlanishi munosabati bilan xodimlarni boshqa 
malakaga tayyorlash. 

Bugungi kunda respublikamiz mustaqilligi sharoitida xodimlarni 
o'qitishjahonning eng rivojlangan mamlakatlarida ham olib borilmoqda. 

Bu turdagi o'qitish ham ikkita maqsadni ko'zlaydi: 
respublika uchun zarur bo'lgan mutaxassisliklar bo'yicha jahon 

talablariga javob beradigan xodimlarni tayyoriash; 
mutaxassis xodimlarni, itg'or xorijiy davlatlar oliy o'quv yurtlarida 

zamonaviy bilimlarni egallash. 
Bu kabi mutaxassis xodimlar mustaqil O'zbekistonimiming 
iqtisodiyotini, fan va texnikasini, ishlab chiqarishini jahon talablariga 
javob beradigan qilib taraqqiy ettirish uchunjuda ham zarur. 

Xodimlarni qisqartirish quyidagi jarayonlarni boshqarish orqali 
amalga oshiraladi: 

asosiy vazifalarni aniqlab olish; 
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ishdan bo'shash sabablarini aniqlash; 
xodimlarni qisqartirish usullarini tanlash. 

Xodimlarni qisqartirishdan oldin dastlab: 
• kadrlar qisqartirilishining istiqboldagi rejasi tuziladi. ya'ni 

prognoz qilinadi; 
• qisqartiriladigan nomzodlar aniqlanadi; 
• ishdan bo'shatish oqibatlari baholanadi. 
So'ngra ishdan bo'shash sabablari aniqlanadi. ya'ni ishdan bo'shash: 
• ishlab chiqarish bilan bog' Iiqmi? 
• iqtisodiy qiyinchiliklar bilan bog'liqmi? 
• mehnat intizomini buzganligi uchunmi? 
• mavsumiylik bilan bog'liqmi? 
• oilaviy sabablar bilanmi? 
* ixtiloflar, nizolar. ivg'olar bilan bog'liqmi? 
• korxonadagi muhitning yomonligi bilan bog'liqmi va hokazo. 

Sabablar aniqlab bo'lingach shularga mos ravishda qisqartirish 
usullari tanlanadi va qarorlar qabul qilinadi. Shunday usullarning 
ayrimlarini keltiramiz: 
• qO'shimcha yollanadiganlarni to'xtatish; 
* o'z xohishi bilan ishdan bo'shaydigantarni rag'batlantirish; 
* muddatdan oldin nafaqaga chiqadiganlarga imtiyozlar berish; 
• «qo'rqitish taktikasi»ni qo'llash. Xodimlar reytingini e'lon qilish 
va bu reyting natijalarini ishdan bo'shatish shartlari bilan bog'lash; 
• ishdan bo'shatishni ish yakuni bilan bog'lash. Agar xodim 
zimmasidagi majburiyatni bajannagan bo'sa, u holda u ishdan 
bo' shatiladi. 

Aytish mukminki. ishdan bo'shatish ayrim hollardagi salbiyaxloq, 
chunonchi. o'g'irlik va ichkilikbozolik sodir etilganda ham to'g'ri 
hisoblanadi. bunday holda korxona xodimini ogohlantirishi maqsadga 
muvofiqdir. Ishni eplashga noqobillik (xizmatga chala muvofiqIik) 
bexabarlik yoki sog'lig'i yomonligi uchun ishdan bo'shatish asosli deb 
topishi mumkin, ammo bunda muayyan shartlarga albatta rioya qilish, 
xodimning so'nggi urinish tarzida o'z vajlarini aytish huquqiga quloq 
solish zarur. 

Kadrlar siyosatida ishchi kuchini yollashga talab qilinadigan 
xarajatlarni aniqlash eng muhim vazifalardan biridir. Ishchi kuchini 
yollashga sarflanadigan xarajatlar to'g'ri va egri xarajatlardan tashkil 
topadi (4.4-sxema). 
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Xodimlarga sarflanadigan xarajatlar 

To'g'ri Egri (doimiy) xarajatlar 
( o'zgaruvchan 

xaralatlar) 

• to'liq 
shtatdagilaming 
ish haqi 

• to'Iiq shtatda 
bo'Imaganlar­
ning ish haqi 
(yarim, chorak, 
soatbay 
to'lovlar) 

• qo'shimcha va 
ustama to'lovlar 

• mehnat 
bog'liq 
boshqa 
to'lovlar. 

bilan 
bo'lgan 

turli 

• xodimlami 
baxtsiz 
holatlardan 
sug'urta qilish 

• mehnat ta'tiliga 
to'lovlar 

• kasallik 
qog'ozlariga 
to'Iovlar 

• invalidlik 

• texnik 
xavfizligiga 
to'Iovlar 

• ishlab chiqarishni 
tashkil qiIishga 
va ekologiyaga 
sarflar 

• turii imtiyozlar 
va nafaqalar 

• sotsial xizmatlar 

.oshxona va 
yashash 
maydonlari uchun 
xarajatlar 

• sotsial ta'limot 

• maxsus 
kiyimlari 
xarajatlar 

ish 
uchun 

• sug' arta va 
qo'shimcha 
to'lovlar 

• turli chiqimlar 
(yubileylar, 
ixtirolar va h.k.) 

, 4.4-sxema. Xodimlarga sarflanadigan xarajatlaming taxminiy tarkibi. 

Boshqarish uchun u yoki bu turdagi xarajatlaming aniq 
yo'nalishini bilish o'ta zarurdir. Shu nuqtayi nazardan xodimlarni 
boshqarishda sarflanadigan xarajadami quyidagi guruhlarga ajratish 
mumkin. 

1. Ish haqiga sarflanadigan xarajatlar: 
~to'lovlar: 

* • 
• 

asosiy ish haqi; 
mukofotlar; 
ish vaqtidan tashqari ishlangan vaqt uchun to 'Iovlar,' 
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* ko 'rsatilgan xizmatiari uchlDJ to 'Iovlar va hokazo 
~to'g'ri qo'shimcha imtiyozlar: 
* nafaqalar 
* hayotni sug 'urta qilish; 
* ta'til uchlDJ to 'Iovlar; 
* tekin ovqatlanish va transport xarajatlari; 
* divident uchun ajratmaiar va hokazo. 
~qonun bilan o'rnatilgan xarajatlar: 
* milliy sug 'urta va nafaqa fondi uchlDJ sarjlar; 
* umumiy ta'lim uchlDJ ajratmalar (stipendiyalar ko'rinishida); 
* ishga yollovchi javobgarligini sug 'urtalash va hokazo. 

2. Xodimlarni tanlash va ishga qabul qilish uchun xarajatlar: 

e 'Ion uchun xarajatlar; 
reklama uchlDJ to'lovlar; 
turli kuzatish va so 'rovlar uchlDJ sarjlar; 
tibbiy tekshirishlar uchlDJ xarajatlar va hokazo. 

3. O'qish uchun xarajatlar: 
o 'quvchi va ustozlar uchun sarflar, ulaming ish haqi; 
o 'qitish dasturlarini qo 'llab-quvvatlashdagi sarjlar; 
o 'quv dastgohlari, materiallari va xonalari uchlDJ to'lovlar va 

boshqalar. 
4. Yashashjoyini o'zgartirishda zarur bo'lgan xarajatlami qoplash: 

yotoqxona uchlDJ to'lovlar; 
hir joydan ikkinchi joyga ko 'chish uchlDJ ketgan xarajatlar; 
uy qurishi uchlDJ yordam berish xarajatlari va hokazo. 

5. Ishdan bo'shatish uchun talab qilinadigan xarajatlar; 
shtatlami qisqartirish uchun hukwnat tomonidan 0 'matilgan 

to'lovlar; 
boshqa to'lovlar. 

6. Ma'muriy boshqaruv xarajatlari. 
Xodimlami boshqarishdan maqsad ulaming faoliyatini korxona 

foydasini oshirishga yo'naltirishdir. Bu vazifa rahbarning xodimlarga 
qaysi usullar bilan ta'sir ko'rsatishga bog'liq. Ana shu usullaming 
ayrimlarini, ulaming qay tartibda joriy qilishnishini va shu tufayli 
qanday natijalarga erishish mumkinIigini quyidagi jadvalda keltiramiz. 
(4.7-jadval). 
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Nil 

I 
l. 

2. 

3. 

4. 

5. 

Xodimlarni bosbqarisbda ta'sir qilisb usullarining konona 
daromadiga bo'lgan ta'siri 

• -JI V 47'ad at 
Ta'sir qilish Joriy qilish vositalari Natijaiar, samara vc 

usullari sarnaradorlik. 
2 3 4 

Mehnat intizo- • mehnat intizomini • sababsiz ishga 
mini mustahkamlash va nazorat chiqrnaydiganlar soni 
mustahkam- qilish bo'yicha tadbirlar qisqaradi. 
lash ishlab chiqish • ishga kechikishlar barham 

• mehnat intizomini topadi. 
buzganlar uchun jazolash • shaxsiy manfaati uchun 
tizimini joriy qilish ish vaqtidan foydalanish 

holatiafRa chek qo'yiladi. 
Unumsiz ish • ish joylari va ish jarayonini • har bir ish joyida mehnat 
vaqtini tahlil qilish; unumdorligi oshadi. 
yo'qotish • ish joylarini ilmiy 

loyihaiashtirish 
Xodimlar • jarnoada qulay, ma'quI • ishga yangi qabul qilish 
qo'nim- ruhiy muhitini yaratish va o'qitish bilan bog'liq 
sizligini mini- • sog'lom insoniy xa,nyatlar kamayadi; 
mailashtirish munosabatlarni amaliyotga • ishchan atmosfera 

joriy qilish yaratiladi va ishidan 
qoniqish zo'rayadi. 

Xodimlar ish • mutaxassislar mehnat • qo'nimsizlik darajasi 
haqini bozorini tahlil qilish; pasayadi. 
raqobatbardosh • ularning ish haqi darajalarini • korxonada jamoa 
darajada tahlil qilish; manfaati ruhi shakllanadi; 
ushlash, sotsiai • raqobatdosblarning sotsial • xodimlar tomonidan 
dasturlar dasturIarini tahlil qilish; korxona faoliyatiga babo 
paketini • tegishli sotsiai dasturlarini berish kuchayadi; 
ushlash ishlab chiqish va uni rahba- • ishga «yopishish» 

riyatga taqdim etish. Uni zo'rayadi; 
joriy qilish va nazorat qilish; • mehnat unumdorligi 

oshadi; 
.xizrnat ko'rsatish sifati 

oshadi. 
Xodimlarni • xodimlarni muntazam • xodimlar oldida 
o'qitish va attestatsiyadan o'tkazish, korxonaning obro'si 
qayta o'qitishni ularning ish faoliyadariga oshadi. 
to'g'ri tashkil babo berish; • mehnat unumdorligi 
qilish • o'quv yurtlaridagi o'quv oshadi; 

dasturlarini va o'qitish • mijozlarga xizrnat 
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6. Xodimlar 
sog'lig'i va 
ularning 
mehnat qilishi 
uchun xavfsiz 
sharoitni 
yaratish 

7. Ishga faqat 
loyiq 
xodimlarni 
qabul qiIish 

8. Xodimlarni 
rag'batlantirish 
va ularni 
qo'lIab­
quvvatlash 

saviyasini tahlil qiIish; 
• o'qitish u~hun 

shartnomaIarni tuzish; 
• o'qish uchun sharoit 

yaratish; 
• rejalashtirish va nazorat 

• xodimlarni 
ravishda. 
ta'minlash 

muntazam 
davolanishlarini 

• sog'lomlashtirish 
muassasalariga tekinga 
yuborisb; 

• xodimlar salomatligini 
yaxshilab borish dasturlarini 
ishlab chiqish; 

• ularni joriy va nazorat qilish. 

• xodimlar faoliyatini tahlil 
qiIish; 

• attestatsiya qiIish; 
• bo'limlar, lavozimlar 

nizomini ishlab chiqish va 
joriy qilish; 

• lavozimga 
fiziologik, 
malakaviy 
chiqish; 

bo'lgan aniq 
ruhiy va 

talablarni ishlab 

• ishga qabul qilinadigan 
nornzodlarni chuqur tahlil 
qilish. 

• xodimlarning g'oya va 
takliflarini, ularning qaysi 
birini joriy qilinishini, qaysi 
birini rag'batlantirish tahlil 
qiIish; 

• yuqori malakali 
mutaxassislar ishtirokida 
jamoa kengashini tuzish. 
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ko'rsatish 
oshadi; 

madaniyati 

• hujjatlarni 
rasmiylashtirishda yo'l 
qo'yiladigan xatolar 
kamayadi; 

• xato uchun to'lanadigan 
jarimalar kamayadi. 

• ishga vaqtinchalik 
qobiliyatsizlik sababi 
bilan ta'til olishlar soni 
qisqaradi; 

• xodimlarni kasal bo'lish 
hollari kamayadi; 

• korxonada hamjihatlik 
kuchayadi; 

• korxonaning obro'si 
xodimlarning ko'z oldida 
oshadi; 

• mehnatga qobiliyatlilik 
dara,jasi oshadi. 

• har bir ish joyida mehnat 
unumdorligi oshadi. 

• mijozlarga xizmat 
ko'rsatish saviyasi oshadi. 

• hujjatlarni 
rasmiylashtirishda yo'l 
qo'yiladigan xatolar 
kamayadi 

• unumli ishlash uchun 
jamoada qulay ruhiy 
muhit yaratiladi. 

• mehnat unumdorligi 
keskin oshadi. 

• raqobat sharoitida 
korxonaning mavqei 
mustahkamlanadi. 

• yangi mijozlar soni 
ko'payadi; 

• korxonaning obro'si 
xodimlarning ko'z oldida 
oshadi. 



4.2. Tadbirkorlik faoliyatida personalni rag'batlantirish jarayoni 

4.2.1. Personalning mehnatga qiziqishini oshirish nazariyasi 
4.2. 2.Personalni ishga qiziqtirishning uslublari 
4.2.1. Personalning mehnatga qiziqishini oshirish nazariyasi 

Korxona maqsadiga erishish - ishlab chiqarishda yuqori 
samaradorlikni ta'minlash personal o'z xizmat vazifasini sidqidildan, 
tashabbuskorlik ko'rsatib bajarishiga bog'liq. Buning uchun xodimlar 
o'z ishlariga chinakamiga qiziqishlari kerak. 

Qiziqish (motiv) - bu insonni muayyan faoliyatga undovchi ichki 
va tashqi harakatlantiruvchi kuchlardir. Qiziqish insonga uning 
ehtiyojlarini qondirish uchun nima qilish va buni qanday qilish 
kerakligini belgilaydi. 

Qiziqishjarayonini to'rt bosqichga bo'lish rnumkin: 
1. Ehtiyojning paydo bo'lishi. 
2. Ehtiyojni qondirish yo'llarini izlash. 
3. Ehtiyojni qondirish uchun faoliyatga kirishish. 
4. Ehtiyojning qondirilishi, rnoddiy yoki rna'naviy rag'batlan­

tirishga ega bo' lish. 
Ehtiyoj - insonning hayot kechirishi, shaxs va ijtirnoiy guruhni 

rivojlantirish uchun obyektiv zarur narsalar. Biologik va ijtirnoiy ehtiyoj 
bir-biridan farq qiladi. 

Biologik ehtiyoj - suv, havo, oziq-ovqatga, hayot kechirish uchun 
zarur boshqa narsalar - uy-joy, kiyirn-kechak, ro'zg'or buyumlari, 
shuningdek, avlodni davom ettirishga ehtiyoj. . 

Ijtimoiy ehtiyoj - millat, ijtimoiy guruhga mansublikka, o'z shaxsini, 
erishgan muvaffaqiyatlarini rivojlantirish, o'z qobiliyatini namoyon etish, 
boshqalar tomonidan o'sish qobiliyatlari e'tirof etilishiga ehtiyojdir. 

Personal ehtiyojlarini qondirish hisobiga mehnatga qiziqtirishda 
inson, shaxs eng asosiy masaladir. Zamonaviy menejmentda inson -
boshqaruvning bosh subyektidir. Ushbu yondashuvga muvofiq inson 
korxona uchun emas, balki korxona inson uchun zarurdir. Personalni 
boshqarish strategiyasi, tuzilmasi va jarayoni xuddi ana shu xodimlar 
shaxsiy xususiyatlarini hisobga olishga asoslanadi. Inson kO'pgina fanlar 
(falsafa, sotsiologiya, psixologiya, tibbiyot, pedagogika, tarix va 
boshqalar) tadqiqining obyekti hisoblanadi. Personalni boshqarish 
nazariyasida inson bir tomondan, ijtimoiy guruhning eng muhim 
yadrosi, ikkinchi tomondan esa boshqaruv jarayonining harakatlan­
tiruvchi kuchi sifatidagi tadqiq obyektidir (27- rasm). 
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~ 

.. 

I 

Insoniy 
guruhlar 

Insonniog 
shakillanish 
bosqichlari 

Insonning 
rivojlanisb 
bosqichlari 

Insonning 
Iususiyatlari 

Shauni 
farqlovchl 

belgllar 

IosoD faoDyat 
lro'rsatadigaD 

sohaIar 

Insonnlng 
IjUmoiy 

Iususlyat-
larI 

Shaxsnin g 
IjUmoly 
turlarl 

Inson I 
I I I I 

I lamiyat II MiIIat II Avlod II 0iIa I 
Identiii'kataiya I Individual- I Pa'IOIiaIIuh- I -lash lashtirish tiJUh 

, I 

I 
Biologik 

\I Individ I I rnm:ul- I Shax. I mavjudot 

<Jog I Ttl I Mu-

r 
Meimat I Tajriba I FlOIiyat Ioqot 

" 

Sbauiy ShW Bilim va Intellektual Madaoiy 
IifatI.- pmolo- mahont qobiIiyat daraja 

giyui 

Sbabiiy Shixs Bilimva In~llek -MaJ;iy 

ai1lItIar pmoIo- mabont -tual dar.ja 
giyaai qobiJiyat 

I I I I 

Qobi- Ehtiyoj Qiziqish FlOliyat 
Munooabat va 
muuauaJaraa 

liyat ~p 

I I I I I I I 
XoxIa- Xoh- Xohla- Xohlay- XohI&- Xohla- Xohlay-

maymm layman, may- man, mayman, mayman, man. 
biIamao, bila- man, bilmay- biIaman, biImay- bilmay-

ifoda.. man, bilmay- man, udda- man, man, 
layman iloda- man udda- layman udda- udda-

lay bilmay- layman layman lay-
oImay- man, olmay-
DlIlll ifoda-

lo1may- man 

man 

27-rasm, Insonga oid tushunchalar tavsifi. 
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ShaD - individga jamiyat a'zosi sifatida tavsif beruvchi ijtimoiy 
muhim xususiyatlarning barqaror tizimidir. 

Ayni paytda shaxs bilan birga insoniyat avlodiga mansub alohida 
vakil - individ hamda ushbu individni boshqalardan farqlovchi 
xususiyatlar yig'indisi - individuallik tushunchalari ham mavjuddir. 

Qiziqtirish (motivatsiya) tushunchasi fanda bir necha ma'noga 
ega. Boshqaruv nazariyasida bu o'zini va boshqalami korxona 
maqsadiga erishishga qaratilgan muayyan faoliyatga qiziqtirish 
jarayonidir. 

Psixologik nuqtayi nazardan esa qiziqish xodim subyektiv faoliyati 
jarayoni, deb tushuniladi. 

Qiziqtirishning boshqaruvdagi hamda shaxsiy-psixologik mazmuni 
o'zaro bog'liqligi personalni boshqarishda texnika tizimlarini boshqa­
rishdan farqIi o'laroq, boshqaruv obyekti va subyekti maqsadlarining 
muvofiqlashtirilishi bilan belgilanadi. Bunday muvofiqlashtirish turlicha 
tarzda amalga oshirilishi mumkin. Lekin bujarayonda albatta ikki tomon 
- obyekt ham, subyekt ham ishtirok etadi. Buning natijasida esa 
boshqaruv obyektining muayyan mehnat faoliyati, pirovard natijada bu 
faoliyatning muayyan natijasi bo'ladi. 

Qiziqtirish jarayoni negizida qiziqishning moddiy, ijtimoiy­
psixologik, ma'naviy, ijodiy va boshqa omillari yotadi. 28-rasmda 
menejerlar o'rtasida o'tkazilgan so'rovda yaxshi mehnat qilishga nima 
qiziqtirishi to'g'risidagi ma'lumotlar keltirilgan. 

Qiziqtirish nazariyalarini ikki guruhga ajratish mumkin: 
-mohiyat bo'yicha qiziqtirish nazariyasi; 
-jarayon bo'yicha qiziqtirish nazariyasi. 
Mohiyat bo'yicha qiziqtirish nazariyalari ehtiyoj deb 

nomlanuvchi, insonlami boshqacha emas, balki xuddi shunday harakat 
qilishga undaydigan ichki qiziqishlami aniqlashga asoslangan. Ushbu 
guruhga Abraxam Maslou, Devid Mak-Klelland va Frederik Gertsberg, 
Skinner Bernard nazariyalari taalluqIidir. 

Jarayon bo'yicha qiziqtirish nazariyalari zamonaviyroq bo'lib, 
inson faoliyati modellariga asoslanadi (kutish nazariyasi, adolat 
nazariyasi va Porter-Louler qiziqtirish modeli). 

Ushbu ikki guruh nazariyalari bir-birini istisno etmaydi, balki o'z 
muayyan qo'llanish sohalariga egalar. Ular mohiyatini chuqurroq 
anglash uchun tagzamin tushunchalar - ehtiyoj va rag'batlantirishning 
mohiyatini bilish kerak bo'ladi. 
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Ehtiyojlami ushiab ko'rish yoki o'Ichash mumkin emas. VIar 
to'g'risida insoniaming xatti-harakatlari orqaIi tasavvur hosil qilish 
mumkin. Ehtiyojlar faoliyat uchun qiziqish uyg'otadi. 

I 

Erishgan mUVlffilqiyatni 
rivojlantirish imkoniyati 

bo'isa 

I 
I 

O'z g'oyalarini amaIga 
oshirish imkoni bo'isa 

Qiziqarli mchnat 
faoIivati 

Egiluvchan ish 
grafigi 

Mchnat yaxsbi 
c'tirof ctilsa 

I 
I 

Darom.ad yuqoriroq 
bo'1sa 

So'rovda Isbtlrok 
etgan 100 

menejerdan bar 
blrl usbbu 

sbaroUlarda 
yaxsbiroq 
isblasbga 
intlHsbini 

bildirgan btr 
necbajavob 
varlanUari 

berllgan 

Ko'proq mustaqillik 
beri1sa 

l Mehnat ta'tili uzunroq I 
bo'isa 

I Ko'proq ta'sir ko'rsatish I 
imkoniyati bo'1sa 

Ish vaqti kamroq 
bo'isa 

Ishonchliroq ish joyi 
bo'isa 

Qarilik yaxshiroq 
ta'minJansa 

Yaxshi mooit 
bo'1sa 

Boshqaruv usuli 
yaxshiroq bo'isa 

28- rasm. Yaxshiroq mehnat qiIishga undovchi omilIar. 

Insonlarning xatti-harakatlari va ular bu xatti-harakatlarini 
uyg'otuvchi qiziqishlami turii modellarda keltirish mumkin. VIardan biri 
29-rasmda tasvirlangan. 

QiziqiJh FlIOliyat 

Ebtiyoj1ami qondirish natijaJari 

- ehtiyoj qondirilgan 
- ehtiyoj qisman qondirilgan 
- ehtiyoj qondirilmagan 

29- ~m. Ehtiyoj orqali aniqlanadigan qiziqish modeli. 
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Qiziqtirish nazariyasida rag'batlantirish - inson o'zi uchun 
qimmatli hisoblagan hamma narsa muhim hisoblanadi. Insonlarda 
qimmatlilik tushunchasi turlicha, shuning uchun rag'batlantirishni 
baholash ham ularda bir-birlarinikidan farqlanadi. Rag'batlantirishning 
ikki turi mavjud: 

Ichki rag'batlatirishni ishning o'zi beradi. Bunga mehnat jarayo­
nidan qoniqish hosil qilish hissi, ko'zlangan natija yoki maqsadga 
erishish, mehnatning ijtimoiy ahamiyatini anglash va shu asosda o'z­
o'zidan g'ururlanish kiradi. Ish jarayonida xodim o'z ehtiyojini o'zi 
kabilar, ya'ni boshqa kishilar bilan munosabatda bo'lish orqali 
qondiradi. 

Tashqi rag'batlantirish korxona, tashkilot tomonidan beriladi. Ish 
haqi, martabaning yuqorilashuvi, hamkasblar, rahbarlar tomonidan 
bildiriladigan maqtovlar va e'tiroflar, qO'shimcha to'lovlar, qo'shimcha 
ta'tillar, xizmat avtomobili, mukofotlar - shular sirasiga kiradi. 

Mohiyat bo'yicha qiziqtirish nazariyalariga quyidagilarni kel­
tirish mumkin. 

S. Bernard nazariyasi. Ushbu nazariyaga muvofiq: 
1.Korxona mehnat jamoasi a'zolari bo'lgan shaxslar o'zaro bir­

birlariga bog'liq holda faoliyat ko'rsatadigan tizimni tashkil etadi. 
2.Korxona o'z mehnat jamoasi a'zolariga rag'batlantirish orqali 

ta'sir ko'rsatadi, ana shu rag'batlantirish hisobiga xodimlar korxona 
maqsadlariga erishish uchun o'zlaridan talab qilinadigan mehnat 
ulushini qO'shadilar. 

3.Xodimlarni rag'batlantirish ularning korxonaga qo'shayotgan 
hissalariga mos kelsa yoki bu hissadan ortiq bo'lsagina ularning 
mehnat samaradorligi yuqori bo'ladi. 

A. Mahsulot nazariyasi qiziqtirishning eng mashhur nazariyasi 
hisoblanadi. Bu nazariyaga binoan insonlar hamisha qandaydir narsaga 
ehtiyoj sezadilar. Ehtiyojlar birlamchi va ikkilamchi, besh darajali 
bo'ladi (30-rasm). 
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1- daraja 

/\ Qobiliyatini namoyon qilish 

O'zini namoyon 
Bilimlami ko'paytirish 

dish ebtiyoji 
Vakolatni kengaytirish 

2 - daraja 
Xizmat va e'tirofga erishish 

ebtiyojiyoji I--- Kasbiy malaka Ishda 
mustaqillik 

I \ 
3 - daraja 

ljtimoiy guruhga mansublik Jamiyat tomonidan c'tirof 
chtiyoji f--- dish 

4- daraja l Barqarorlik chtiyoji I- Kafolatli ish, barqaror ish 
haqi, pcnsiya taminoti 

5- daraja 

/ Oziq-ovqat, uy-joy, 
Fiziologik chtiyojlar t ro'zg'or buyumJari va 

hokazolar 
\ 

30-rasm. A.Maslou bo'yicha ehtiyojlari piramidasi. 

Ehtiyojlar qondirilmagan bo'lsa insonni faoliyatga undaydi. 
Qondirilgan ehtiyojlar insonlarda qiziqishni so'ndiradi. Birorta ehtiyoj 
qondirilgan bo'lsa, uning o'mini boshqa ehtiyoj egaUaydi. Odatda inson 
birdaniga bir necha narsaga ehtiyoj sezadi. Piramidaning pastki 
qismidagi ehtiyoj birinchi navbatda qondirilishi talab etiladi. Quyi 
darajadagi ehtiyojlar qondirilgandan soOng yuqori darajadagi ehtiyojlar 
insonga kuchliroq ta'sir ko'rsata boshlaydi. Yuqori darajadagi 
ehtiyojlarni quyi darajadagi ehtiyojlarga qaraganda ko'proq vositalar 
orqali qondirish mumkin. 

D. Mak-Klelland nazariyasi insonning uch ehtiyojiga asoslangan: 
Maqsadga erishish ehtiyoji. Bu insonning o'z oldida turgan 

maqsadga avvaldagiga qaraganda samaraliroq erishishga intilishini 
anglatadi. 

Sheriklik ehtiyoji insonning atrofdagilar bilan do'stona 
munosabatda bo'lishga intilishida namoyon bo'ladi. 
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Hokimiyatga ehtiyoj insonlaming jamoaga rahbarlik qilish, 
resurslarni taqsimlash va hukmronlik qilishning boshqa vositalariga 
intilishlarida seziladi. 

Yuqoridagi nazariyaning asosiy mohiyati quyidagichadir: 
D. Mak-Klellandning ehtiyojlar nazariyasida ko'rsatilgan 

hokimiyatga ehtiyoj boshqa insonlarga ta'sir ko'rsatish xohishi sifatida 
namoyon bo'ladi. Shu ma'noda boshqaruv hokimiyatidan foydalanish, 
bunday ehtiyoj sezayotgan insonlarning o'z maqsadlarini amalga 
oshirish imkoniyatlari bilanjalb etadi. Bu toifa insonlar shijoatli, irodali, 
qat'iyatli shaxslar bo'lib, ular o'z nuqtayi nazarlarini qattiq turib himoya 
qiladilar, o'zgacha fikrlarga qarshilik ko'rsatadilar. Ular ko'p hollarda 
yaxshi notiq bo'lib, boshqalami o'zigajalb eta oladilar. 

Maqsadga erishish ehtiyoji esa ko'zlangan, rejalangan narsaga 
erishish jarayoni orqali qondiriladi. Ya'ni bunga ehtiyoj sezuvchilar 
faqat muayyan lavozimni egallash (bu ko'p hollarda ro'y bersa ham) 
bilan qanoatlanib qola olmaydilar. Ana shunday shaxslar 
tavakkalchilikni ehtiyotkorlik bilan qiladilar. Ular muammoni hal qilish 
mas'uliyatini o'z zimmasiga olishdan cho'chimaydilar. Ayni vaqtda bu 
insonlar erishgan natijalari uchun aniq rag'batlantirishni xohlaydilar. 
Ular ishda tashabbuskorlar. Bu shaxslar erishilgan natijalariga qarab 
muntazam taqdirlanib turilishlari kerak. . 

Sheriklik ehtiyoji hamkasblar, jamoa a'zolari bilan do'stona 
munosabatlar o'rnatishda, boshqalarga yordam ko'rsatishni yoqtirishda 
namoyon bo'ladi. Bu toifa kishilar doimiy muloqotda bo'lish 
imkoniyatini beradigan ishlarni xush ko'radilar. Rahbarlar bunday 
shaxslarga ko'proq e'tibor qaratishlari, jamoada do'stona munosabat 
o'rnatish, o'zaro fikr almashib turish uchun ularni tez-tez birga yig'ib 
turishlari lozim. 

F. Gersberg nazariyasi. U firmalardan birining 200 nafar xodimi 
o'rtasida so'rovnoma o'tkazib, ushbu tadqiqotlari natijasida o'z 
qiziqtirish nazariyasini yaratgan. Bu nazariya F. Gersbergning ikki omil 
nazariyasi ham deb ataladi. 

F. Gersbergning ishdan qanoat hosil qilishning ikki omillik 
nazariyasi 6-jadvalda keltirilgan. Ushbu nazariya qiziqtirishning barcha 
omillarini ikki guruhga ajratishni ko'zda tutadi. 
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F.Gersberg modeli 
6-jadva/ 

Mehnat sharoiti omillari Qiziqtiruvchi omillar 

Korxona siyosati Muvaffaqiyat qozonish 

Ish sharoiti Shuhrat qozonish 

Ish haqi 
Ish natijalari e'tirof etllishi va 
rna' qullanishi 

Jamoadagi o'zaro munosabatlar Yuksak mas'uliyat darajasi 

Ish ustidan bevosita nazorat Ijodiy va kasbiy rivojlanish 
darajasi imkoniyati 

Mazkur nazariyaga ko'ra mehnat sharoiti omiUari inson mehnat 
qiladigan muhit, qiziqtiruvchi omillar esa mehnat xususiyatlari va 
mohiyati bilan bog'liqdir. F.Gersberg fikricha, mehnat sharoiti 
omillarining mavjudligi xodimlarni ishga qiziqtirmaydi. Bu omillar faqat 
ishdan qoniqmaslik hissini uyg'otmaslikka xizmat qiladi. Faoliyat 
samaradorligini oshirishga qiziqtirish uchun qiziqtiruvchi omillar 
mavjud bo'lishi kerak. 

Ushbu nazariyadan samarali foydalanish uchun mehnat sharoiti va 
qiziqtiruvchi omillar ro'yxatini tuzish hamda xodimlarning o'zlariga 
ular nimani xohlashlarini tanlab olish imkonini berish kerak. 

Shu bilan bir qatorda, F. Gersberg nazariyasi kamchiliklardan 
Ioli emasligini ham ko'rsatish lozim. Insonlarning ehtiyojlari turlicha 
bo'lishi sababli muayyan bir omil bir xodimda ishdan qanoatIantirish, 
boshqasida esa qoniqmaslik hissini uyg'otishi mumkin. Shu sababli 
omillarni ikki guruhga bo'lishni shartli deb qabul qilish darkor. 

Mohiyat bo'yicha qiziqtirish nazariyalarida ehtiyojlar guruhlari va 
darajalari keltirilgan. Bu nazariyalarga muvofiq ehtiyojlar guruhni 
taqqoslama nisbati bilan 31-rasm orqali tanishish mumkin. 

Insonlar olingan rag'bat hamda sarf qilingan kuch-g'ayratning 
nisbatini subyektiv aniqlaydilar (baholaydilar) va shundan soOng xuddi 
shunday ishni bajargan xodimlar olgan rag'bat bilan solishtiradilar. 
Xodimlarda norozilik tug'ilsa, ularni rag'batIantirish lozim, agar 
e'tirozlar asosli bo'lsa xatoni to'g'rilash lozim. 
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Insonlaming o'zlari ham ishga sarf qilayotgan kuch-g'ayratlarini 
kamaytirish yoki mukofot miqdorini oshirish hisobiga adolatni 
tiklashlari mwnkin. O'zlariga mukofot umid qilingandan ko'p berilyapti, 
deb hisoblaydigan xodimlar avvalgidek samara bilan mehnat qiladilar 
yoki kuch-g'ayratlarini yanada oshiradilar. 

A.Maslou K.Alderfer F. Gertsberg 
nazariyasi nazariyasi nazariyasi 

O'zini namoyon Qiziqtiruv-
qilish ehtiyoji ,.- chiomiUar 

Shuhrat Till 

r-. qozonish 
--+ olinishga 

Hunnatva ehtiyoji erishish Ish 
e'tirofga erishish jarayoni 

ehtiyojiyoji - mas'u1iyat 

D.Mak-Klelland 
nazariyasi 

Maqsadga - erishish ehtiyoji 

Holcimiyat - ehtiyoji 

Mehnat sharoiti 
Mansublik Sherildik omillari 

ehtiyoji r---- ehtiyoji 
Bosbqaruv 
Nazorat - Ish haqi - Sheriklik Guruhlararo 

Barqarorlik 

~~ 
munosabatlar ehtiyoji 

Hayot Mehnat sharoiti ehtiyoji kechirish 
ehtiyoji 

Fiziologik 
ehtiyojlar 

31- rasm. Mohiyat bo'yicha qiziqtirish nazariyalariga muvofiq 
ehtiyojlarining o'zaro bog'liqligi. 

Bu adoltltlUik navuiyasi hisoblanadi. 
Ba'zi korxona yoki tashkilotlarda to'lovlar miqdori sir tutiladi. Bu 

ko'p hoIIarda a40latsizlikka yo'l qo'yilmoqda, degan shubha tug'~radi. 
Hatto bunday shubha uchun asos bo'ImasJigi ham mumkin. Umuman 
esa to'lovlar miqdorini to'la sir tutish amalda juda qiyindir. 
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Porter-Louler modeli umid qilish nazariyasi va adolatlilik 
nazariyasi xususiyatlarini hisobga olishga asoslangan. Unga muvofiq, 
erishiladigan natijaIar xodimlar sarf qiladigan kuch-g'ayratga, ular 
qobiliyatlari va xarakterlariga, shuningdek, xodimlar rolining rahbariyat 
vajamoa tomonidan baholanishiga bog'liqdir (32- rasm). 

I AdoJatli deb qllbul 
Rag'bat!lntirish Qobiliyat va 

qilingan xarajatlM qimmati 
4- - mg'batlantirish 

1. D. 

SaIf qilingan NatijaIM Ichki 
kuch - g'ayrat (baj,gan ish) rag'batlan.sh 

6. 3. 
'. 7. Qoni 

~ qlsh Kuch-g'ayratJar ........ 
va rag'batlantirish .......... hosll 
aloqadorligi 

Xodim rolini 'E~1 q1Hsh 
ehtlmolligini ra~'ba ti- 10. 
bIlbolash baholash 

riIh 
2- s.. .. 

t--

T 
32- rasm. Porter - Louler modeli. 

Ushbu rasmda aks etganidek, xodim tomonidan erishilgan natijalar 
sarf qilingan kuch-g'ayrat (3), inson qobiliyati va rolini anglashiga (5) 
bog'liqdir. O'z navbatida sarf qilingan kuch-g'ayrat darajasi 
rag'batlantirish qimmati (1) va xodim sarf qilingan kuch-g'ayrat bilan 
rag'batlantirish o'zaro aloqadorligiga qanchalik ishonishiga bog'liqdir. 
Talab etilgan natijaga (6) erishish bajarilgan ishdan qoniqish hosil qilish, 
o'z maIakasiga ishonchi hamda o'z-o'zini hurmat qilishdan iborat. Ichki 
rag'batlantirish (7), shuningdek, rahbaming maqtovi, shuningdek, 
shuhrat qozonishda o'sish kabi tashqi rag'batlantirish (8)ga olib kelishi 
mumkin.lsh natijasi bilan adolatli, deb qabul qilinadigan rag'batlantirish 
(9) o'rtasidagi chiziqlar xodimlar u. YQki bu ish natijasi uchun 
beriladigan rag'batlantirishni adolatli ,deb hisoblashlari uchun o'z 
mezonlariga ega ekanligidan dl,Uolat beradi. Mehnat faoliyatidan 
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qoniqish hosil qilish (10) bu adolatlilik (9) hisobga olingan holda ichki 
va tashqi rag'batlantirish natijasidir. Qoniqish (10) rag'batiantirish 
qimmati (1) amalda qanchalik qimmatga ega ekanligi o'lchovidir. Bu 
baho xodimning kelgusida duch kelishi mumkin bo'lgan vaziyatlarga 
o'zining munosabatini belgilashda muhlm ahamiyatga egadir. 

llmiy tadqiqotlar va amaliyot ishga qiziqtirish samaradorligini 
oshirish imkonini beradigan qoidalarni shakllantirgan. Ularning 
asosiylari quyidagilardan iboratdir: 

-maqtov dakki berish va asossiz tanqiddan samara1iroqdir. 
-mukofotlash sezilarli darajada bo'lishi va darhol amalga 

oshirilishi maqsadga muvofiqdir (mehnat samarasi va uni 
rag'batlantirish orasida uzilishga yo'l qo'ymaslik); 

-mo'ljal qilinmagan va doimiy hisoblanmagan rag'batlan-
tirish kutilayotgan va mo'ljal qilingan mukofotlarga qaraganda 
ishga qiziqtirish samaradorligini oshiradi; 

-xodim va uning oHa a'zolariga doimiy e'tibor - juda 
muhim qiziqishdir; 

-insonlarga g' alaba nashidasi yoqadi, shuning uchun ularga 
ko'proq o'zlarini g'oUb chiqqan deb his qilish imkoniyatini yaratish 
~~ < 

-faqat asosiy maqsadga erishganlik uchungina emas, oraliq 
natijalar uchun ham rag'batlantiring; 

-xodimlar faoliyat ko'rsatishlarida o'zlarini erkin his 
qilishlari, vaziyatni o'zlari nazorat qilishlari uchun imkoniyat 
bering; 

-boshqalarning o'zlarini hurmat qilishlari hissini 1cam­
sitmang; 

-btta miqdordagi va kamdan-kam odamga nasib qila9igan 
mukofot hasad uyg'otadi, uncha katta bo~lmagan va tez-tez berib 
turiladigan mukofotlar ko'pchilikni qanoatlantiradi;. 

-oqilona ichki raqobat - taraqqiyot omilidir; 
Ish joyida o'zini tutish natijalari ko'nikma va qobiliyat 

qiziqtirilishiga bogliqdir. Ya'ni ko'zlangan natijaga yuksak qiziqUrish va 
uncha katta bo'lmagan ko'nikma orqali erisbish mumkin. Qiziqtirish 
yuqori darajada bo'lib, qobiliyat va ko~nikma1ar-past darajadabo'lsa, 
xodimlarning maxsus o'quvini tashkil < <etl'tlaSdanr- ;ishga qiziqtirishni 
yanada kuchaytirishga intilmaslik kerak. Yuksak qobiliyat va ko'nikma 
hamda qiziqish darajasi past holda zarur rag'batlantirish omillarini izlab 
topish talab etiladi. Bunda ishga qiziqtirish maqsadlarini oldindan e'lon 
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qilish dark~r. 
Yaqin-yaqingacha ba'zi korxonalarda mehnat samaradorligi 

xodimlarni tanlash, joy-joyiga quyish va ularni o'qitishga bog'liq, deb 
hisoblab kelinardi. Va hozir ham shunday deb o'ylanmoqda. Holbuki, 
yuksak samara bilan faoliyat ko'rsatayotgan kompaniya va firmalarning 
tajribasi samaradorlikka erishishda ishga qiziqtirishning ahamiyati 
yuqori ekanligidan dalolat beradi. Bu quyidagicha hisoblab chiqilishi 
mumkin: 

Samara = qobiliyat (bilim va tajriba) * ishga qiDqtirish 
Inson qobiliyati uning jistnoniy va bilim imkoniyatlari bilan 

belgilanadi. Bu imkoniyatlar bilan birga mehnat sharoiti hamda 
ishlashga tayyorgarlik ham samaradorlikni ta'minlaydi. Ishlashga 
tayyorlik esa shaxsning ishga qiziqishi va undan qanoatlanishi, 
ehtiyojlari, mehnat natijalariga muvofiq rag'batlantirilishi bilan 
belgilanadi. 

Ishga qiziqishni tahlil etishda qiziqtirish omillari - ehtiyoj, 
qiziqish sabablari (motivlari) va rag'batiga alohida e'tibor qaratish 
lozim. 

Shaxs uchun biror oarsa yetishmasa, u shu ehtiyojni qondirishga 
qaratilgan aniq maqsadli harakatlar qiladi. Shuning uchun ehtiyojlar 
insonni faollashtiruvchi manba vazifasini o'taydi. Ehtiyojlami faqat 
maqsadga erishish orqali qondirish mumkin. 

Bunda birlamchi va ikkilamchi ehtiyojlar farqlanadi. Birlamchi 
ehtiyojlar fiziologik tabiatga ega. Bu ovqatlanish, tashnalikni qondirish, 
uxlash va hokazo tug'ma ehtiyojlardir. Ikkilamchi ehtiyojlar psixologik 
xarakterga ega va tajriba orqali anglanadi. Bu muvaffaqiyatga erishish, 
hurmatga sazovor bo'lish, rahbarlik qilish, biror narsaga o'zini daxldor 
deb his etish ehtiyojlaridir. 

Ehtiyojlar rag'batlantirishlar orqali qondiriladi. Ishga qiziqtirish 
nazariyalarida rag'batlantirish shunchaki pul va imtiyozlardan ancha 
kengroq ma'no kasb etadi. Ragbatlantirish won o'zi uchun qadrli deb 
hisoblaydigan hamma narsani qamrab oladi. Lekin odamlarda qadr 
tushunchasi har bir inson uchun o'ziga xos bo'lishi sababli ularning 
rag'batlantirishni baholashlari va bu rag'bat qiymati to'g'risidagi 
tasavvurlari ham turlicha bo'ladi. 

Qiziqish sabablari (motivlari)ga insonni biror narsa yoki muayyan 
tarzda o'zini tutishga da'vat qiluvchi ichki kuch sifatida qaraladi. 
Hozirgi davrda insonning mehnat faoliyati bilan shug'uUanishga 
qiziqishi sabablari ancha murakkab, odatda ularni tushunib yetish qiyin, 
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demakki, bu qiziqishga ta'sir o'tkazish ham oson emas. Insonning 
qiziqishi tarkibiga uning xatti-harakatlari asosi, deb qarash mumkin. Bu 
tarkib muayyan barqarorlikka ega. Shunga qaramasdan, insonni 
tarbiyalash jarayonida, uning ta'lim saviyasi oshishi bilan qiziqish 
tarkibi ham o'zgarib boradi. 

Shaxsiy qiziqishlar inson bajarishi kerak bo'lgan ishga to'Ia-to'kis 
mos bo'lishi maqsadga muvofiqdir. Jumladan, insonni samarali mehnat 
qilishga quyidagi asosiy qiziqishlar undaydi: 

-kasbga qiziqish; 
-iloji boricha ko'proq moddiy rag'bat olishga intilish; 
-xodim bajarayotgan ishining uni bu ish moddiy jihatdan 

uncha qiziqtirmasa ham muhimligi va zarurligini anglab yetishi. 
Rag'bat insonga uning mehnat faoIiyati natijalarini munosib 

baholash sifatida taklif etiladi. Inson ko'pgina rag'batlami ularning 
mohiyatini anglab yetmasdan, ya'ni beixtiyor qabul qiIadi. Turli 
insonlarda aniq rag'batlarga munosabat bir xiI emas. 

Ko'pgina tadqiqotlarda rag'batlar faoliyat uchun tashqi da'vat, 
qiziqish sabablari esa ichki da'vat deb ta'riflanadi. Shunday ekan rag'bat 
va qiziqish sabablarini, eng avvalo, ularning insonni faoliyat 
ko'rsatishiga undashi birlashtirib turadi. Biroq agar rag'bat manfaat 
(moddiy, ma'naviy, guruhiy, shaxsiy) orqali faoliyat ko'rsatishga 
undasa, qiziqish asosida esa ham manfaat (mukofotlash, lavozimga 
ko'tarilish), ham shaxsiy sabab (burch, qo'rqish, mas'uliyat hissi va 
hokazolar) yotadi. Shuning uchun qiziqish sabablari (motiv) rag'batga 
nisbatan kengroq ma'noga ega. 

Rag'batlantirish chora-tadbirlari muayyan shaxslar ehtiyojlarini 
hisobga olgan holda ishlab chiqilishi darkor. Xodimning ishga 
qiziqishini tegishli rag'batlantirish usuli orqali o'zgartirish mumkin. 
Rahbarlar uchun bu rag'batlantirishlar bir xiI shaklda emas, balki 
xodimlaming shaxsiy ehtiyojlariga muvofiq ishlatilishi kerak, degan 
ma'noni anglatadi. 

Inson oldida turgan vaziyatga duch kelar ekan, uni hal etish uchun 
o'zini-o'zi qiziqtirishi mumkin. Bu insonning o'zida uning irodasi bilan 
paydo bo'ladi. Ana shu qiziqish muvaffaqiyatga erishishga, ishni oxiriga 
yetkazishga, bilimni egallashga, manfaatga intilish va hokazolar bo'lishi 
mumkin. Shu bilan birga qiziqishni tashqi muhit, jumladan, bevosita 
rahbar rag'badar orqali uyg'otishi mumkin. Xodimni rag'batlar orqali 
vazifani hal etishga undash ekstravert qiziqtirish, deb nomlanadi. 
Korxonada ishga qiziqtirish jarayonlari, masalan mukofodash. 
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fannoyish chiqarish, ijtimoiy e'tirof etish va hokazolar qiziqtirishning 
xuddi shu turiga taalluqIidir. 

Maqsadlami oddiy ijrochilar uchun tushunarli holda yetkazish, bu 
xodimlarda ushbu maqsadlarga erishishda o'zlarining rolini anglab 
yetishlari, o'z kuch-g'ayratlarini iqtisodiy va texnik vazifasini bajarishga 
yo'naltirish, topshiriq bilan maqsad o'rtasidagi bog'liqlikni anglab 
yetishdan iborat personalning o'z-o'zini qiziqtirishlarini ta'minlash 
yuqori rahbarlyatining birlnchi darajali vazifasi, deb hisoblanadi. 

Qiziqish tarkibini tushunish menejerlarga xodimlarning qaysi 
birlarini maqsadga erishish uchun o'z-o'zlarini qiziqtiraolishlari" 
qaysilari uchun esa tashqi ta'sir talab qilinishini farqlay olishlariga 
imkon beradi. 

Arnalda ichki - introvert va tashqi - ekstrovert qiziqtirishlar 
o'rtasida aniq chegara bo'lmaydi. Ba'zi hollarda ichki, boshqa hollarda 
tashqi, yana bir vaziyatda har ikki tur qiziqtirishga duch kelinadi. 

Faqat personalga samarali rahbarlik qilish uchun qiziqtirishning 
ushbu turlari mavjud ekanligini bilish darkor. 

4.2.2.Personalni ishga qiziqtirishning uslublari 

Personalni ishga qiziqtirishga qiziqtirishning ayrlm uslublari orqali 
ham, bu uslublarni birgalikda qo'llash orqali ham erishish mumkin 
(33- rasm). 

~ 
Iqtiaodiy 
udublar 

I 
SaIbiy 

ng't.tJmti 
rUhIarni 
lJG1mU 

dish 
uslublari 

Qiziqtirish usullari 

Ma'D4viy 
lag'batla 

ntirish 
ualubIari 

1shh8jmini 
keoga 

ytiriJh va 
m.7mIlDini .. 

boyitUh 
uslublari 

I 

udublar 0 
33- rasm. Qiziqtirish uslublari. 

+ 
Partisipa 

-tiv 
uslubi 

Iqtisodiy uslublar qiziqtirishning eng ko'p tarqalgan uslubi 
hisoblanadi. Bu uslublarning bevosita (ish haqi, mukofot, qo'shimcha 
to'lovlar) va bilvosita (imtiyozlar: ovqatlantirish, pul to'lanadigan 
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mehnat ta'tillari, hayot va salomatlikni sug'urta qilish, pensiya ta'minoti 
va hokazolar) turlari mavjuddir. 

Iqtisodiy uslublar asosida samarali mehnat uchun moddiy 
rag'batlantirish yotadi. Ko'pgina korxonalarda xodimning ish haqini 
joriy davrdagi ish natijalariga bog'lashga harakat qilishadi. Bu masalada 
bozor tamoyillari: tunnush kechirish qiymati, ishchi kuchi taklifi, 
raqobatchilar to'layotgan ish haqi darajasi, ish haqining davlat 
tomonidan muvofiqlashtirib borilishi va hokazolar hisobga olinishi 
kerak. 

Hozirgi vaqtda personalga ma'muriyat tomonidan qo'shimcha imti-
yozlar berish tajribasi keng yoyilmoqda. VIar quyidagilardan iboratdir: 

-xodim maqomi nufuzini belgilovchi; 
-xodim ijtimoiy himoyalanganligini ko'rsatuvchi; 
-bevosita bajarilgan ish va ishlab chiqarish vazifasi uchun 

belgilangan imtiyozlar. Mukofotlash tariqasida u yoki bu imtiyozni 
tanlash ma'muriyat vakolati hisoblanadi. 

Moddiy rag'batlantirish hamisha ham qiziqtirishning eng ta'sirchan 
vositasi bo'lib qolaveradi. Biroq personal farovonligi ko'tarilgan sari 
birgina uning o'zi yetarli bo'lmaydi. Yana shuni ham hisobga olish 
kerakki, qiziqtirishning iqtisodiy uslublari kompaniya yoki finna 
tomonidan sezilarli darajada xarajatlarni talab etadi. 

Salbiy rag'batlantirishlarni bartaraf etish u81ublari deyilganda 
personal ishidagi salbiy holatlarni bartaraf etish tushuniladi. Bu salbiy 
rag'batlantirishlarga adolatsizlik, nopok munosabatlar, erkatoylik 
(favoritizm) va hokazolar kiradi. Xodimlar 0' zlariga adolatli 
munosabatlarda bo'lishlarini xohlaydilar. Agar inson unga xuddi 
boshqalarga bo'lganidek munosabatda bo'linayotganiigi, ular mehnati 
natijalari xuddi boshqalarniki kabi baholanayotganligini aniq his etib 
tursa, o'ziga adolatli munosabatda bo'layotganlarini anglaydi va bundan 
qanoat hosil qiladi. 

Yuksak natijalarga erishganlarni adolatli taqdirlash favqulodda 
muhimdir. Xuddi shuningdek, ishda biror natijaga erisha olmagan bo'lsa 
ham o'zlarini mukofotga da'vogar deb hisoblayotganlaming faoliyatini 
xolis baholash ham muhimdir. 

Salbiy rag'badantirishlarni bartaraf etishning quyidagi tamoyillari 
mavjud: 

1. Menejerlar muntazam ravishda ularga bO'ysunuvchilar o'zlarlga 
nisbatan adolatli munosabatda bo'linmoqda deb hisoblashayot­
ganlarini aniqlab turishlari kerak. 
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2. Xodimlaming umumiy ishga hissalarini o'ichash mezonlari 
hamda buning uchun tegishli mukofot darajasi hammaga ish 
boshlangunga qadar ma'lum bo'lishi kerak. Bu ma'iumotlar hammaga 
yaxshi tushunarli holda bayon etilishi darkor. 

3. Menejerlar mukofotlami yaxshi ishlayotgan xodimlar 
boshqalardan ko'proq manfaatdor OO'ladigan darajada taqsimlashga 
erishishlari lozim. 

Ma'naviy rag'batlantirish uslublari hisoblangan ishdan qoniqish 
hosH qilish, yuksak mas'uliyat hissi, jamoa tomonidan xizmatlarni 
e'tirof etish qo'shimcha xarajatlar talab etmaydi. Yanada muhimi, 
insonlar hech vaqt maqtov eshitish, e'tibor va e'tirofdan 
charchamaydilar. 

Ma'naviy rag'batlantirishda xodim xizmatlari e'tirof etilib, uni 
taqdirlashni quyidagicha amalga oshirish mumkin: 

-sezilarli natijalarga erishgan xodim mehnatini e'tirof 
etish; 

-mehnatda erishilgan yuk.sak natijalarga korxona jamoasi va 
rahbariyatining munosabatini namoyon etish; 

-e'tirofga sazovor bo'lgan alohida xodimlar ish natijalarini 
ommalashtirish. 

Ma'naviy rag'batIantirish xodimlarning samarali mehnati 
korxonaning o'zida ham, uning tashqarisida ham jUda qadrlanishini 
ifoda etadi va ulami yanada samarali mehnat qilishga rag'batlantiradi. 

Ma'naviy rag'batlantirish tamoyillari quyidagilardan iboratdir: 
I. Rahbar samimiy va xushmuomala bo'lishi kerak. Personal 

rahbaming nosamimiyligini hamisha sezadi. 
2. Mukofot xizmatga yarasha OO'lsa va mukofotlanayotganlar buni 

his etib tursa qiziqtirish omiliga ega bo'ladi. Mukofot adolatsiz 
berilsa yoki tarqatiisa bu mukofotning Qadri tushadi. 

3. Xodim qaysi ishni qachon yaxshi bajarganini bilishi kerak. 
Rahbar yaxshi bajarilgan ish uchun shaxsan o'zi xodimga minnatdor­
chilik bildirishi zarur. Bunda butun jamoa tomonidan bevosita shu 
xodimning yaxshi ish bajarganligini e'tirof etilishi, ayniqsa, 
muhimdir. 

4. Xodim tomonidan erishilgan yutuqlar keng va yorqin targ'ib 
etilishi lozim. 

5. Alohida xizmatlari uchun xodim eng yuqori bo'gin rahbariyati 
tomonidan mukofotlanishi kerak. 
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6. Taqdirlashning turli shakllarini qo'llagan holda qabul 
qilingan qarorlarning ma'naviy oqibatini baholay bilish kerak. 
Bir insonning mehnatini rag'batlantirish boshqasinikini e'tirof 
etmaslik demakdir. Shuning uchun menejerdan yetti o'lchab bir kesish 
talab qilinadi. 

7.Rag'batlantirish dasturi eng yaxshi xodimni, korxona 
muvaffaqiyatiga eng sezilarli hissa qo'shayotgan insonni alohida 
e'zozlashga qaratilishi darkor. 

Ish hajmini kengaytirish va mazmunini boyitish uslublari 
charchashning salbiy oqibatlari va ular bilan bog'liq mebnat 
unumdorligining pasayishiga barham beradi. Ishning zeriktirishini 
kamaytirish maqsadida ish hajmini kengaytirish buning bir vositasidir. 
Bu xodimga bir-biri bilan bog'liq xilma-xil vazifalarni o'z kasbiy 
malakasi darajasida hal etishiga imkoniyat yaratadi. Ish mazmunini 
boyitish katta malaka talab etadigan vazifalar qo'yish, qaror qabul qilish 
mas'uliyatini oshirish, ayrim tashabbuslarni ko'tarishda kenfoq erkinlik 
berishga asoslangan. 

Ish hajmini kengaytirish va mazmunini boyitish natijasida 
xodimning ma'naviy holati yaxshilanishi uning shaxsiy (mehnat qilishga 
ichki qiziqish, ishdan qoniqish hosil qilish) va mehnat (yuksak sifatli 
mehnat samaradorligi) natijalari hamda qator salbiy holatlar (ishga 
kelmaslik, qo'nimsizlik) kamayishi tufayli ro'y beradi. 

Ushbu uslub tamoyillari quyidagilardan iboratdir: 
1. Har bir ish uni qiziqarli qiladigan bir necha jihatlarga 

ega bo'lishi lozim. 
2. Ish topshiriqlari o'zaro bog'liq bo'lishi kerak. Bir ishni 

yakunlash ikkinchisini bajarishni osonlashtirishi darkor. 
3. Ish chegaralarini tayyorlab qo'yilgan yoki yordamchi 

operatsiyalar hisobiga kengaytirish. 
4. Bajarilayotgan ish - mahsulot yoki xizmat foydali bo'lishiga 

sezilarH hissa qo'shishi kerak. Bunday hissa kichik bo'lgan ish 
operatsiyalarini xodim o'z mehnat faoliyatida muayyan maqsadni his 
etadigan boshqa topshiriqlarga qo'shib yuborish lozim. 

5. Bir turli ish operatsiyalari turli texnologiyalar yordamida 
bajarilishi mumkin. Bunda samaraliroq ish uchun qulay 
imkoniyatlardan foydalaniladi. Shu holda xodim bu bir turH ishni 
bajarishdan ham qanoat hosil qiladi. 

Xodim uchun uning ishi qanday tashkil etilganligi, u qaysi 
sharoitda ishlashi, uning mebnati korxona faoliyatiga qanday ta'sir 
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ko'rsatishi baribir emas. Partisipativ - xodimni boshqaruvga jalb etish 
usuli muammoni hal etishda o'z fikriga ega bo'lish, tayyorlangan 
qarorga rozilik bildirish, umuman korxona va jamoa hayotida teng 
huquqIilik asosida ishtirok etishini ta'minlashni ko'zda tutadi. 

Ushbu usul xodimlarning ijodiy faolligini oshirish, iste'dodli 
insonlarga o'z salohiyatlarini namoyon etish uehun hamma shart­
sharoitlami yaratish, shu bilan birga alohida xodimlar kueh g'ayrati va 
intilishlarini jamoa yagona maqsadiga qo'shishni anglatadi. Buning eng 
yorqin misoli sifatida Yaponiya finnalarida keng qo'llaniladigan sifat 
to'garaklarini keltirish mumkin. 

Partisipativ boshqaruvini rivojlantirish natijasida xodimlaming 
yetukJigi crtadi, amalga oshirilayotgan qarorlarning ta'sirchanligi 
kuehayadi, qarorlar va ularni amalga oshirish muammolari yaxshiroq 
anglab yetilishi ta'minlanadi, xodimlarning xabardorligi ortadi, oddiy 
xodimlar va quyi bo'g'in rahbadarining o'sishiga imkoniyatlar 
kengayadi, yangiliklarni ishlab ehiqarishga joriy etish samaradorIigi 
ortadi. 

Partisipativ uslub tamoyillari quyidagilardan iboratdir: 
1. Partisipativ boshqaruv hamma bo'g'inlarda amalda ta'minla­

nishi darkor. 
2. Xodimlarning turli toifalari o'zlarining boshqaruvidagi 

ishtirokiga turlieha talabIar qo'yishlarini hisobga olish kerak. 
Masalan, ishehilar mukofotlarni taqsimIash, moddiy va ma'naviy 
rag'batlantirish uehun nomzodlar ko'rsatishni birinehi o'ringa 
qo'yadUar. Muhimligi jihatidan topshiriqIami jamoa a'zoIari 
o'rtasida taqsimlash, ish yakunIarini ehiqarish, keyin esa ish 
rejalarini, maIaka oshirish rejalarini ishlab ehiqishda ishtirok 
etish ikkinehi o'rinda turadi. 

Mutaxassislar esa birinehi o'ringa jamoa a'zolari nomzodIarini 
yuqori lavozimga ko'rsatishda 0' z ishtiroklarini qo'yadilar. Moddiy va 
ma'naviy rag'batIantirish masaIaIarida ishtirok etish ularda kamroq 
qiziqish uyg'otadi. 

Intizomiy uslublar noto'g'ri xatti-harakatlar uchun hayfsan e'lon 
qiIish, ogohlantirish, imtiyozlardan mahrum etish, ishdan bo'shatish va 
boshqa choraIar ko'rishdan iboratdir. Ular barcha muamrnoIami hal 
etish vazifasini o'tay oImaydi. JazoIangan inson aksariyat hoHarda 
yaxshiroq ishlashga emas, baIki kelajakda jazolanmaslikka harakat 
qiladi. 
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Intizomiy uslublar xodimlar xatti-harakatini tartibga solish uchun 
ulami tanqid etishni ham nazarda tutadi. Ammo hech vaqt tanqid xodim 
shaxsiyatiga tegib ketmasligi kerak. 

1.Rahbar mehnat intizomiga rioya qilinishini nazorat qilib 
borishi kerak. Bu nazorat har bir xodimning mas'uliyat hissi va 
o'z-o'zini nazorat qilishini hisobga olgan holda amaIga oshirilishi 
zarur. 

2.Ortiqcha jazolamaslik kerak. Ba'zan jazoning jiddiyJigi 
rag'batlantirish darajasidan bir necha barobar ko'p bo'ladi. Holbuki, 
bir marta xatoga yo'l qo'ygan inson o'z qobiliyatiga ishonchni yo'qotib 
qo'yishi mumkin. 

3.Foydali tanqidni ham ehtiyotkorlik bilan, oz me'yorda 
ishlatgan rna'quI. Tanqid qilayotganda rahbar vazmin va muloyim 
bo'lishi kerak. 

4.Rahbar xodimlami ular ustidan tushgan shikoyatlar to'g'risida 
xabardor qilishi lozim. Bu to'g'ri qarorni birgalikda topishga 
ko'maklashadi. 

Maqsadli uslub. Xodimning xatti-harakati u oldiga qo'ygan 
maqsadlar orqali belgilanadi. Zero, u belgilangan rnaqsadJarga erishish 
uchun muayyan xatti-harakatlar qiladi. Bugungi kunda, menejerJar 
ma'naviy rag'batlantirish uslublaridan foydalanib, katta samaradorlikka 
erisha oladilar. Ular, shuningdek, maqsadli uslubning tashkiliy 
jarayondagi va insonlar ijodiy faolligini oshirishdagi f9lini yaxshi 
biladilar. Maqsadlar diqqat-e'tiborni muayyan jihatlarga.', yo'naI­
tirilishiga, natijaIarni taqqoslash uchun me'yorlar bo'lishlga, tashkiliy 
tizirnlar tarkibiy tartibiga ta'sir kO'rsatishiga xizmat qiladi. Ular ham 
personalning, ham korxonaning o'ziga xos xususiyatlarini aks ettiradi. 

Qiyin rnaqsadlar yengiUariga qaraganda ko'proq qiziqtirish 
kuchiga ega bo'ladi. Ayni paytda qiyin maqsad inson tomonidan qabul 
qilingan taqdirdagina samaradorlik ortishiga yordam beradi. Inson 
oldiga qo'ygan maqsadga erisha olishiga ishonishi kerak. 

Maqsadli uslub tamoyillari quyidagicba: 
I. Maqsad va unga erishish vositalari oqilona bo'lishi darkor. 
2. Maqsad aniq. ravshan va tushunarli bo'lishi lozim. . 
3. Maqsad Hoji boricha xodimni~g shaxsiy manfaatlariga mos 

tushishi kerak. 
4. Maqsad o'Ichana va baholana olishi darkor. 
5. NatijaIar aniq bo'lishi kerak. 
6. Maqsad aniq muddatga mo'ljaIlanishi lozim. 
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7. Maqsad qiziqtirish kuchiga ega bo'lishi va unga erishish 
mumkin bo'lishi zarur. 

8. Maqsad doimiy nazorat ostida bo'lishi lozim. 
9. Xodim o'z korxonasining maqsad1ari va joriy vazifalarini, 

shuningdek, ularni bajarish uchun qo'shadigan o'z hissasi ahamiyatini 
hamisha bilishi kerak. 

4.3. Tadbirkorlik obyektlarning raqobatbardoshligini baholash 
uslubiy asoslari 

4.3.1.Raqobatda ustunlik va strategiyaning ko'rinishlari 
4.3.2.Raqobat tuzilmalari va ularda firmaning raqobatbar­

doshligi 
4.3.3.0Iigopoliya holatida raqobat reaksiyasi elastikligi 
4.3.4.Raqobatbardoshlik qobiliyatini baholash uehun talablar 

va asosiy ma'lumotlar 
4.3.5.Raqobatning kuehli va kuehsiz belgilari 

4.3.1.Raqobatda ustunlik va strategiyaning ko'rinishlari 

Raqobatda ustunlik - bu tovar yoki savdo belgisining 
xarakteristikasi va xususiyati bo'lib, u firmaning raqobatchilari ustidan 
tug'diradi. Bu xususiyat va xarakteristikalar firmaga xos bo'lgan barcha 
tovar va xizmatlarniki bo'lishi mumkin. 

Bunday ustunlik bozorda ma'lum bir o'rinni egallagan 
raqobatchilar bilan solishtirish natijasida olinadi. Bu xavfli raqobat 
deyHadi. 

Raqobatda ustunlik tashqi holda bo'lishi mumkin, agar tovarning 
samaradorligini oshirish yoki ishlab chiqarish xarajatlarini kamaytirish 
hisobiga erishilgan, farqlanuvchi sifatlar asosida bo'lsa, tashqi raqobatda 
ustunlik, o'z-o'zidan firmaning «bozor kuchini» shu rna'noda oshiradiki, 
u bozor bahosini raqobatchilikka nisbatan, sifat ustunligini ta'minlay 
olmaydigan oshirishga majbur qilishi mumkin. 

Strategiya tashqi raqobatdan ustunlikdan kelib chiqadigan - bu 
yangiliklar ixtiro qilish strategiyasidir. Qaysiki, finnaning marketing 
nou-xausiga tayanadi, uning ustunligi mavjud tovarlardan norozi bo'lgan 
(qoniqmayotgan) xaridorlarning xohishini aniqIash va qoniqtirishdadir. 

Raqobatda ustunlik ichki hisoblanadi, agar tovar, menejment yoki 
ishlab chiqarish xarajatlarida firmaning afzalliklariga asoslangan bo'lsa, 
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qaysiki, ishlab chiqaruvchiga raqobatchisiga nisbatan kam tannarxga 
erishishga yo'l qo'yadigan qiymatini yaratadi. Ichki raqobatda ustunlik -
bu yanada yuqori ishlab chiqarish natijasidir, sotish narxini pasaytirishda 
finnaga o'sish va barqarorlikni ta'minlaydi. 

Raqobatda ustunlikning bu 2 turi har xiI malaka va madaniyatni 
talab qilgani uchun ko'pincha birgalikda bo'lmaydi va turli xiI kelib 
chiqish va tabiatga ega. 34-chizmada firma raqobat holatiga qarab, 
quyidagi ko'rsatilgan strategiyadan birini tanlashi mumkin. Muhimi 
finnaning strategiyasi bezararlik chegarsidan o'ngda (pastroqda) 
joylashishidir. 

Firma raqobat holatiga qarab, raqobat afzalligi va resurslariga 
qarab, quyidagi ko'rsatUgan strategiyadan birini tanlashi mumkin. 
Muhimi firmaning strategiyasi bezarar chegarasidan o'ngda (pastroqda) 
joylashishidir. 

Muvaffaqiyatsizlik 
zonasi 

3 

Ii 0,4 O,S 0,6 0,7 0,8 

T 

.1.2 ... , 

2 ' ~ 
~ ........ ~ .. 

zarar 1 0,8: 

0,7 8 ~ .. 

1,4 .. 

~ Ideal 
~oyda 0,6 ' zona 

I,S 1,6 Ii 

34-chizma. Raqobatda ustunlik va strategiyaning ko'rinishlari. 

T-birinchi o'rinda raqobatchi tovar bUan tahlil qilinayotgan tovar 
namunalari tannarxining o'zaro munosabati; 

B-xuddi shunday baho bo'yicha ham; 
1,O-nuqta ustunlik qilayotgan raqobatchi tovarining bayuosi bilan 

tannarxi orasidagi o'zaro moslik nuqtasi; 
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X-xarajatlar bo'yicha strategiya zonasi; 
S-sifat bo'yicha strategiya zonasi; 
X +S-sifat va xarajatlar strategiya zonasi; 
3-zararli strategiya zonasi; 
l-rasmda ko'rsatilgan nuqtalarning ma'nosini ko'rib chiqamiz. 1 

nuqtada firma tovarining tannarxi 1-o'rindagi raqobatchi tovari 
tannarxiga nisbatan. 20% ga kam, baho 10% ga kam, demak, sifati ham 
past, chunki baho raqobatchilik sharoitida bozor tomonidan aniqlanadi. 
Demak, firmaning daromadi raqobatchisi bilan solishtirganda, shu tovar 
bO'yicha 10% ga o'sgan (20-10). 2-nuqtada firma tovarining tannarxi 
raqobatchinikiga nisbatan 10% ga past, baho esa 30% past, demak, 
firmaning daromadi raqobatchining daromadiga nisbatan 20% ga kam, 
(30-10) va firma zarar ko'rgan. 3-nuqtada tovaming tannarxi 20% ga 
ko'p, bahosi esa 20% ga kam. Agar tovaming bahosi uning sifatiga 
proporsional ekanligini hisobga olsak, 30,4 nuqtadagi tovar sifati va 
xarajatlar bO'yicha zararli. Ammo amaliyotda bu proporsiya hamma 
vaqt ham amal qilmaydi, shuning uchun har xii variantlar bo'lishi 
mumkin. 5-nuqtada baho (sifat) 20% ga ko'p, tannarx esa lO%ga, 
demak, raqobatchilarga nisbatan frrmaning qO'shimcha daromadi 10% ni 
tashkil etadi. Ideal zonada, 6-nuqtada firma ham sifat bO'yicha (20% ga 
ko'p), ham xarajat bo'yicha (10% ga kam) strategiyani amalga oshiradi. 

To'g'ridan-to'g'ri raqiblar o'rtasidajadal va aniq raqobatjangining 
shakllari raqobat holati xarakteriga qarab, bozorda bar xii turlarga 
turlanadi. U ma'ium bir bozordagi raqobatchilaming natijasida 
raqobatning o'zaro bog'liqIigi darajasida o'z aksini topadi. 

Kompaniyaning raqobat strategiyasi - biznesga yondashuv 
va mijozlarni jalb qilishga qaratilgan tashabbuslar, kompaniyaning 
bozordagi mavqeni mustahkamlash uchun olib boradigan kurashidan 
iborat. Bozordagi raqobatni urushga o'xshatish mumkin. Bu 
urushda raqiblar yarador bo'lishi, zarar ko'rishi mumkin. Bunda faqat 
eng yaxshi strategiya g'alaba qozonadi. Kompaniyaning raqobat 
hujumkorIik va mudofaa harakatlarini, qisqa muddatli taktik va uzoq 
muddatli harakatlarni o'z ichiga oladi. 

Bozordagi raqobatchilar nechta bo'lsa, raqobatchilik strategiya­
sining variantlari va ko'rinishlari shuncha bo'ladi. Biroq, 
ularning turi qanchalik ko'p bo'lmasin, ularning o'xshashliklari topiladi, 
yondashishning keng tarqalgan.5 varianti mavjud bo'lib, ular quyida 
keltirilgan: 
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1. Xarajatlar bo'yicha ilg'orlik strategiyasi. Tovar va 
xizmatlarni ishlab chiqarishda to'la xarajatlarni pasaytirishni ko'zda 
tutadi. Bu esa ko'p sonli xaridorni jalb qiladi. 

2. Keng tabaqalashtirish strategiyasi. Kompaniya tovarlarga 
raqobatchi firmalar tovarlaridan farq qildiradigan chizgilarni berishga 
qaratilgan. Bu ham xaridorlarni jalb etishga yordam beradi. 

3. Eng qulay xarajatlar strategiyasi. Xaridolarga past 
xarajatlar va mahsulotni keng tabaqalashtirishni uyg'unlashtirish 
hisobiga qimmatli tovar olish imkoniyatini beradi. Asosiy 
o'xshash tovarni ishlab chiqaruvchilarga nisbatan eng qulay xarajatlar 
va past baholarni ta'minlashdan iborat. 

4. Fokuslangan strategiya, bunda strategiya past xarajatlarga 
asoslangan bo'lib, xaridorlarning tor segmentiga yo'naltiriladi. Bunda 
firma ancha past baholar hisobiga o'z raqobatchilaridan o'tib ketadi. 

5.Ifodalangan strategiya yoki mahsulotni tabaqalashtirishga 
asoslangan bozor uyasi strategiyasi. Uning maqsadi - tanlangan 
segmentlar namoyondalarini ularning did va talablariga javob beradigan 
tovar va xizmatlar bilan ta'minlashdir. 

Raqobat ustunligiga deyarli har doim muvaffaqiyatli hujumkor 
strategik harakatlar hisobiga erishiladi. Ustunlikka erishishni 
ta'minlash uchun muvaffaqiyatli hujwnkor strategiyaga qancha vaqt 
talab etilishi tarmoqdagi raqobat tavsifiga bog'liq. Ustunlikni ta'minlash 
vaqt qisqa bo'lishi, xizmat ko~rsatish sohasidagi murakkab 
texnologik jarayonli kapital talab etadigan tarmoqlardagi kabi ancha 
davomli bo'lishi ham mumkin. Ideal darajada sozlangan harakatlar 
miqyosi ancha katta bo'lgan ( masalan, yangi qimmatbaho dorining 
patentiga farmatsevtikada ega bo'lish sezilarli ustunlikni ta'minlaydi) 
yoki uncha katta bo'lmagan (masalan, tikuvchilik sanoatida. Bunda 
kiyimlarning yangi modadagi fasonlari nusxa ko'chirish orqali osongina 
o'zlashtirilishi mumkin), raqobat ustunligini yaratishi mumkin. 

Muvaffaqiyatli hujumdan soOng «mevalarning samarasini» ko'rish 
davri keladi. Bu davrning davomiyligi esa raqiblarga yo'qotilgan 
mavqelarni qaytarib olish uchun hujumga o'tishga qancha vaqt kerak 
bo'lishiga bog'liq, 

Raqiblar firma yaratgan ustunlikka qarshi jiddiy hujum 
boshlashlari bilan uning yemirilishi boshlanadi. Egallangan mavqeini 
saqIab qolish uchun firma ikkinchi strategik hujumni amalga oshirishi 
kerak. Uning fundamentini esa raqobatchi ustunlikka erishish maqsadida 
kurashni kuchaytirgan paytlarida hujumga o'tishga tayyor turish uchun 
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«mevalar samarasini» ko'rish davrida hozirlanib qo'yish kerak bo'ladi. 
Raqobat ustunligini saqlab turish uchun firma raqiblardan bir pog'ona 
baland bo'lishi lozim. Bozorda o'z mavqeini mustahkamlash uchun 
ketma-ket strategik hujumlar uyushtirish va xaridorlarning moyilligini 
saq lab turishi talab etiladi. 

Hujumkor strategiyaning olti asosiy turi ajratib ko'rsatiladi: 
1. Raqobatchining kuchli tomonlariga qarshilik ko'rsatish 

yoki ulardan o'zib ketishga qaratilgan harakatlar. 
2. Raqobatchining zaif tomonlaridan foydalanishga qaratilgan 

harakatlar. 
3.Bir necha frontlarda bir vaqtda hujumga o'tish. 
4.Egallanmagan bo'shliqlarni egallash. 
5.Partizan urushi. 
6.Zarbalar. 
6.3. Raqobat ustunligini himoya qilish uchun mudofaa 

strategiyalaridan foydalanish. 
Raqobat bozorlarida barcha fmnalar raqobatchilar uyushtiradigan 

hujumlarning obyektlari bo'lishi mumkin. Hujumlar xuddi eski, 
amaldagi firmalar tomonidan bo'lganidek, yangi firmalar tomonidan 
ham bo'lishi mumkin. Himoyaviy strategiyaning maqsadi hujumga 
uchrash xavfini kamaytirish yoki ulami eng kam yo'qotish bilan 
o'tkazib yuborish. Himoya strategiyasi kompaniyaning raqobat 
ustunligini kuchaytirmasa ham, raqobat mavqei atrofida mudofaa 
inshootlarini tashkil etish va raqobat ustunligini saqlab qolish imkonini 
beradi. 

Raqobat ustunligini himoya qilishning bir qancha yo' Hari mavjud. 
Ulardan biri - raqobatchilaming ishlangan harakatlarini boshlashlari 
uchun xalaqit berish. Bunday yondashuv quyidagi asosiy qadamlami 
ko'zda tutadi: 

1. Bo'sh bozor uyalarini to'ldirish uchun mahsulot 
nomenklaturasini kengaytirish. 

2. Raqobatchilar ega bo'lgan yoki ega bo'lishi mumkin bo'lgan 
modellar va mahsulotlar navlarini ishlab chiqarish. 

3. Pastroq narxlarda raqobatchilaming mahsulotlariga yaqin 
modellarni taklif etish. 

4. Raqobatchilami vositachi va distribyuterlarni taqsimlash. 

204 



4.3.2.Raqobat tuzilmalari va ularda firmaning raqobatbardoshligi 

Aniq bir bozordagi holatini tahlil qilishda, turli raqobat 
tuzilmalariga tayanish qulay: sof (to'liq) raqobat, oligopoJiya, 
monopolistik (to'liq bo'lmagan) raqobat va monopoliya. 

Bu tuzilmalarning xususiyatini ko'rib chiqamiz: 
1. sof raqobat modeli - bu bozor sotuvchi va xaridorlarning soni 

ko'p bo'lishi bilan xarakterlanadi. Ularning hech biri baboning 
o'zgarishiga ta'sir qiladigan kuchga ega bo'imasligi kerak. Tovarlar aniq 
xarakteristikaga ega bo'ladi, to'liq o'rinbosarlik qobiliyatiga ega va 
talab va taklif asosidagi muvozanat orqali aniqlanadigan bahoda sotiladi. 
Demak, bu bozoming qisqacha xarakteristikasi quyidagicha: 

~ sotuvchi va xaridorlarning ko'pligi. 
~ Tabaqalashtirilmagan, to'liq o'rinbosarlik xususiyatiga ega 

tovarlar. 
~ Bozor kuchining to'liq bo'lmasligi. 
Bu turdagi holat xomashyo, oziq-ovqat, metall turdagi 

tabaqalashtirilmagan va bir turdagi tovarlar ishlab chiqarish bozorida 
uchraydi. Tabaqalashtirilmagan tovarlar bozori birlashgan holda, 
masalan, London metall birjasi yoki har xii xomashyo tovarlari 
ko'rinishida bo'lishi mumkin. 

Firmaning qisqa muddatli kelajagida raqobatchilarning ishlab 
chiqarish hajrnini va yangi raqobatchilarning paydo bo'lishini aniqlash 
muhim, bu esa babo dinamikasini oldindan ko'rishga imkon beradi. 

Firma qiziqishi uzoq muddatli kelajagida o'z tovarlarini 
tabaqalashtirish va shu yo'l bilan ularning o'rinbosarlik darajasini 
kamaytirish yoki xaridorlar uchun o'tish xarajatlarni yaratish yo'Ii bilan 
sof raqobatning anonimligidan qutilishdir. Bunday natijani savdo belgisi 
imidjini mustahkamlash, qattiq sifat tekshiruvini amalga oshirish yo'li 
bilan erishish mumkin. Bu strategiyani bir qator daviatlar qo'llayapti -
oziq-ovqatni eksport qiluvchiIar, ular bu yo'l bilan o'z tovarlariga 
bo'igan talabini va bahosini ushlab turishga harakat qiladiIar: 
Kolumbiya kofesi, Ispaniya apeisini, Janubiy Afrika mevalari, Shved 
po'lati va boshqalar. 

2. OligopoIiya - bu hoIatda bozorda raqobatchi firmalar kam 
bo'ladi yoki bir necha firma hukmronlik qiladi. Bunday bozorda har bir 
raqobatchi bir-birining kuchlari yaxshi tanish bo'ladi. Strategiya 
manevrining natijasi unga raqobatchilar qanday javob harakati 
qilishlariga bog'Iiq. Bunday bu firma tomonidan bahoning tushirilishi 
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uning bozordagi' o'rnini kengaytiradi. Raqobatchilar harn bahoni 
tushiradi yoki sifatini oshiradi. Bu holatda bir turdagi tovaming bahosi 
pasayishiga olib keladi. 

4.3.3.0Iigopoliya holatida raqobat reaksiyasi elastikligi 

OJigopoJiya tizimidagi turg'un bozorda raqobat xatti-harakatlarini 
ochiq ko'rinishda hisoblash strategiya tuzishning muhim ko'rinishidir. 
Raqobat xatti-harakatlarida frrmaning raqobatchisiga bo'lgan 
munosabati aks ettiriladi. Real kuzatiladigan holatlarda xatti-harakatlami 
5 turga guruhlash mumkin: 

1. raqobatchilar firmaning xatti-harakatini e'tiborga olmaganda 
mustaqil xatti -harakat; 

2. korporativ xatti-harakat. Ko'pincha katta kompaniyaga xos 
bo'lgan qonun doirasida ochiq rozilik; 

3. moslashuv xatti-harakati --rn.qobatchilarning xatti-harakati 
hisobiga asoslangan bo'ladi; 

4. o'zib ketish xatti-harakati. Firmaning har qanday harakatiga 
raqobatchilaming oldindan reaksiya qilishi; 

5. agressiv xatti-harakat - bittasining yutug'i boshqasining 
mag'lubiyatini bildiradigan holatini egallaydilar. 

Oligopoliya holatida moslashuv va o'zib ketish xatti-harakati 
kuzatiladi. Agressiv xatti-harakatda kO'pincha bahoning o'zgarishi 
kuzatiladi. 

J.J.Lambenning firmaning raqobatbardoshliligini tahlil qilishda 
muhim masalalardan biri - raqobatchilarning reaksiyasini tahlil qilishdir. 

Firma oligopoJiya bozorida har xiI marketing qurollarini qo'llab, 
yangi faoliyatlar ko'rsatib bir-biriga qarama-qarshi turadi. O'zib ketgan 
raqbatchining harakatlariga qarab, firma kengayib borayotgan holatni 
analiz qilishi kerak va o'zining xatti-harakatlari strategiyasini prognoz 
qilishi kerak. 

J.J.Lamben 3 ta omili bo'yicha analiz qilishni taklif qiladi: baho, 
reklama. sifat (aniqrog'i bahoni tushirish, reklamani kuchaytirish, 
sifatini oshirish). Agar muammoga aniqroq yondashadigan bo'lsak, 
taktikaga oid holatdan emas, strategik marketing yoki taklif qilinayotgan 
menejment sistemasi holatidan, u holda bu uchta belgiga qolgan 
belgilami ham qu'shish maqsadga muvofiq, qaysiki firmaning yoki 
tovarning raqobatbardoshligini aniqlaydigan: xizmat sifati, tovar talabi 
sohasidagi xarajatlar. 
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Oxirgi hisobda mana shu 5 ta belgiga asosan tovarning 
raqobatbardoshligi aniqlanadi va shu bo'yicha raqobat reaksiyasining 
elastiklik matritsasini qurish tavsiya etiladi. 

Firmaning har qanday harakati xarajat talah qiladi deb hisoblaylik. 
Agar sifat oshsa, unga proporsional ravishda tovar bahosi ham oshadi. U 
holda qo'shimcha daromadning hajmi tovar narxining oshishi hisobiga 
sifatni (tovar yoki xizmat) oshirishda investitsiya kiritishdan olingan, 
investitsiya hajmidan katta bo'lishi kerak. 

Bozorda raqobat reaksiyasi elastikligining matritsasi 

7 ·adval -Jl 

quyidagi belgilar bo'yicha A 

A markadagi tovarning 
tovar bo'yicha firma harakatiga 

Xl! raqobatbardoshligi belgilari 
B tovar bo'yicha uzib 

bo'yicha firma harakati 
ketayotgan raqobatchining 

reaksiyasi elastikligi. 

CT Cx Ii X3 P 
1 Tovar sifatini oshirish{CT) 3 1 3 6 3 11 3 16 3 21 
2 xizmat sifatini oshirish (Cx) 3 2 3 7 3 12 3 17 3 22 

3 Sifatni saqlagan holda tovar 3 3 3 8 313 3 18 323 
bahosini tushirish (1)) 

4 Ekspluatatsiya xarajatlarini 3 4 3 9 3 14 3 19 3 24 
kamaytirish (X3) 

5 Reklamani kuchaytirish(p) 3 5 310 310 3 15 325 

Bozorda raqobat reaksiyasi elastikligining matritsasi. Bahoni 
tushirish resurslami jamg'arma bo'yicha fIrma strategiyasini amalga 
oshirish yoki raqobatbardoshsiz tovar realizatsiyasini tezlashtirish 
maqsadida daromadni kamaytirish hisobiga erishilishi mumkin. 
Iste'molchida ekspluatatsiya xarajatlarini kamaytirishga 3 ta yo'l bilan 
erishish mumkin: tovar sifatini oshirish, texnik xizmatni tashkil etish va 
iste'mol sohasida samaradorlik masshtabidan foydalanish yoki tovarni 
ta'mirlash. Reklamani kuchaytirish bo'yicha firma bir vaqtning o'zida 
bir qancha belgilarni (bir belgigacha) qo'llashi mumkin. Bunda 
investitsiya ham bu belgilar bo'yicha taqsimlanadi. 

Birinchi o'rindagi raqobatchi ham bir vaqtning o'zida bir necha 
belgilar bilan ishlashi mumkin. 
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O'zaro o'rinbosar tovarlaming raqobatbardoshligi belgisidan 
foydalanishi ustidan boshqa raqobatchilar ham ishlashi mumkin. Ular 
ba'zida 1 ta strategiyani (masalan, sifatni oshirish strategiyasi) amalga 
oshirish hisobiga ishlashi mumkin. Shuning uchun «birinchi o'rindagi 
(asosiy) raqobatchi» tushunchasi dinamikasida nisbiy o'zgaruvchandir. 

7-jadvalda «E» harfi (elastiklikni bildiradi) firma harakatiga 
raqobatchi reaksiyasining elastikligini (faktga asoslangan yoki ehtimolli 
bog'liqlik darajasi) bildiradi. Agar raqobatchi firma harakatiga javob 
bennasa, aniqrog'i, firma va raqobatchi xatti-harakati siyosati bir-biriga 
bog'liq bo'lmasa, bu elastiklik songa teng bo'lsa, demak, raqobatchi 
firma harakatiga qarshi harakat qilgan. Masalan, firma A markadagi 
tovar sifatini oshirishga kapital investitsiya qildi, raqobatchi ham faqat V 
markadagi raqobatlashuvchi tovarning sifatini oshirishga kapital qo'ydi. 

Elastiklik 3 ta metoddan biri bo'yicha hisoblanishi, analiz qilishi va 
prognoz qilinishi mumkin: eksport metodi, eng kichik kvadrat metodi, 
ekstrapolatsiya metodi. 

Matritsalar bilan ishlashga misol keltiramiz. (7-jadvalga qarang). 
Firma yoki raqobatchining harakati yo'nalish gorizontal yoki 

vertikal bo'lishi mumkin. Agar firma harakatiga raqobatchining 
reaksiyasi tahlil qilinsa, u holda elastiklik gorizontal bo'yicha 
aniqlanadi. Agar raqobatchining harakatiga firma reaksiyasi tahlil 
qilinsa, elastiklik vertikal bo'yicha aniqlanadi. 

Masalan, raqobat qonuni harakatining tahlili shuni ko'rsatadiki, 
firma bozorda o'z o'rnini yo'qotyapti. Tovar sifatini oshirish vositalari 
unda yo'q va u tovar realizatsiyasini tezlashtirish uchun uning narxini 
tekshirishga majbur. Firma A markadagi tovar raqobatbardoshligining 
faqat bitta belgisiga ta'sir ko'rsatayapti. Asosiy raqobatchi firma 
harakatiga quyidagicha javob berishga qaror qilidi: 80% vositalami 
shartli ravishda raqobatchi bahoni tushirishga YO'naltiradi, 20% ni esa 
keyingi (yanada rivojlangan) model uchun marka imidjini qo'llash 
maqsadida reklamani kuchaytirishga yo'naltiradi. Bu axborotni faqat 
aniq ehtimollik bilan olish mumkin. Bu ma'lumotlar bo'yicha 7-jadvalda 
E-13 elastiklik 0,80 ga teng bo'ladi, E-23=O,20, E13+E23=1,0. Bunday 
prognozni olgandan keyin firma o'zining strategiyasini yoki taktikasini 
o'zgartirishi mumkin. Unda elastiklik koeffitsiyentlari ham boshqacha 
bo'ladi. 

Shunday yo'l bilan raqobat reaksiyasi matritsasi, J.J.Lamben 
ko'rsatishi bo'yicha oldinni ko'rishning qulay instrumenti, raqbatchiga 
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nisbatan o'z holatiga belgilash esa har qanday strategiyada markaziy 
o'rinni egallaydi. 

Oligopoliya bozori sharoitida 4 ta asosiy savolga javob bergandan 
keyin shakllanadigan raqobatni kuzatish sistemasi zarur: 

~ raqobatchining asosiy maqsadi nima? 
~ o'sha maqsadlarga erishish uchun uning joriy strategiyasi 

qanday? 
~ o'z strategiyasini amalga oshirish uchun raqobatchilar qanday 

vositalardan foydalanayapti? 
~ ularning kelajakdagi strategiyasi ehtimolli qanday? 
Birinchi 3 ta savolga javob kelajak strategiyasini oldindan ko'rish 

uchun dastlabki ma'lumotlar. bo'lib xizmat qilishi kerak. Bu 4 soha 
bo'yicha ma'lumotlar yig'indisini analiz qilish raqobatchi xatti­
harakatlari ko'rinishi yetarlicha to'liq ko'rsatib beradi. Ko'p firmalar 
raqobatini analiz qilishini zarurligini tushunib yetdilar va zarur 
ma'lumotlar to'plash uchun vositalar ajratadilar. Bunga 1 nechta misol 
keltirish mumkin. 

~ «Ay Bi Em»-(IBM) tijorat analizi bo'limini yaratadi, u yerda 
raqobat haqida ma'lumotlarni yig'ish va namoyish qilishga javobgar 
bo'lgan minglab xodimlar ishlaydi. 

~ «Texas instruments» (Texas Instruments) raqobatchilarni 
texnologik afzalliklarini baholash uchun ular yutib olgan davlat 
kontraktlarini tizimlashgan tarzda analiz qiladi. 

~ «Mak donalds» o'z restorantlari boshqaruvchilariga 
AQSHdagi asosiy raqobatchilari - «Burger king» va «Vendi» 
firmalarning reklama materiallari va taklitlarini tarqatadi. 

3. Monopolistik yoki to'la bo'lmagan raqobat, sof raqobat va 
monopoliya orasida joylashgan. Raqobatchilar ko'p sonli va ular o'z 
o'miga ega. Ammo ularning tovarlari tabaqalashgan, aniqrog'i 
xaridorlarning nuqtayi nazaridan ular hamma bozorda qabul qilinadigan 
farqli sifatlarga ega. Tabaqalashtirish bar xiI ko'rinishlarda bo'lishi 
mumkin: ichimlik ta'mi, alohida texnik xarakteristika, original 
xarakteristikalaming birligi, sifat va xizmatlar diapozoni sotish tannog'i 
tijorat belgisining kuchi va boshqalar. Shundlay qilib, monopolistik 
raqobat tashqi raqobat _ ustunligiga asoslangan tabaqalashtirish 
strategiyasidan kelib chiqadi. 

Tabaqalashtirish strategiyasini amalga oshirish uchun quyidagi 
shartlarni bajarish lozim: 
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~ Har qanday tabaqalashtirish xaridor uehun qiymatga ega 
bo'lishi lozirn. 

~ Bu qiymat resurslardan foydalanish samaradorligini 
oshirishdan yoki iste'mol, foydalanish sarfini kamaytirishdan iborat 
bo'lishi rnumkin. 

~ Qiymat xaridor uehun yetarlieha yuqori bo'lishi kerak. 
~ Firma o'zining tabaqalashgan tovarini himoya qila olishi 

kerak, ehunki raqobatchilar uni darhol qayta ehiqarishi mumkin. 
~ Agar tabaqalashtirilgan element e'tiborsizlikka uehrasa va 

bozor tomonidan tan olinmasa, firma uning tanilganJigiga erishish uehun 
signallarni shakllantirishi kerak. 

Monopolistik raqobat holatida firma tabaqalashgan tovami taklif 
qilish bilan birga tashqi raqobatda ustunlikni qo'lga kiritadi. «Bozor 
kuehini» yo'lga kiritish ftrmani himoya qiladi va o'rtachadan yuqoriroq 
bo'igan daromad olishga imkon beradi. Shuning uehun strategik 
maqsadi shundan iborat bo'ladiki, tabaqalashgan element qiymati va 
amal qilish muddati boshqarish bilan asosiy talabda foydalanishdir. 

4.3.4.Raqobatbardoshlik qobiJiyatini baholash uehun talablar va 
asosiy ma'lumotlar 

Bozor kuehi finnaning asosiy raqobatchinikiga nisbatan balandroq 
bahoni qabul qilishga majburlay olish qobiliyati bilan aniqlanadi. Bu 
yo'nalishda o'lehovlardan biri bo'lib, tabaqalashgan tovar bahosi 
bo'yieha talab elastikligi xizmat qilishi mumkin. Talab elastikligi 
qancha kam bo'lsa, tovar bahosini oshirishga bozor shuneha kam 
ta'sirchan bo'ladi. 

Masalan, A rnarkadagi tovar uehun baho elastikligi 1,5 teng. V 
marka uehun esa 3,0. Markalar bahosining 5% ga oshishi A markaga 
talabrii 7,5% da, V markaga esa 15% ga kamaytiradi. 

4.Monopoliya, xuddi sofraqobat kabi o'zida chegaraviy holatni aks 
etadi. Bunga bozorda ko'plab xaridorlarning faqat 1 ta ileh bo'ladi. 

Har xiI obyektlarning raqobatbardoshligini baholash darajasi juda 
rnuraklcab ish hisoblanadi, ehunki: 

birinchidan, hozirgi paytda turli obyektlaming raqob~tbardoshligini 
baholovehi xalqaro hujjatlar yo'q; 

ikkinehidan, sifat ko'rsatkiehlari va butun personalning ishlagan 
ish hajrni raqobatbardoshlikda rnarkazlashtiriladi. 
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3-chidan, masalan, Rossiya texnik, iqtisodiy-ijtimoiy siyosat turli 
obyektlaming raqobatbardoshligini ta'minlashda joylashtirilmagan. 

Davlat Dummasining biror-bir Qo'mitasi, birorta ham Vazirlik, 
birorta ham Rossiyaning o'quv yurti raqobatbardoshlikning muommalari 
bilan shug'uUanmaydi. Shuning uchun 1998-yilda raqobatbardoshlik 
bo'yicha Rossiya 127 o'rinda bo'lgan. Ko'plab ilch murakkab 
obyektJarning yoki qimmatbaho obyektlarning raqobatbardoshligini 
baholashdan oldin ko'rib chiqilgan yo'nalishlarni qo'llsha kerak ekan. 
Oddiy va arzon obyektlarning raqobatbardoshligini ekspertli baholash 
asosida aniqlanadi. Tovarlarning raqobatbardoshligini hisoblash va tahlil 
qilish uchun korxona va uning xarajatlari to'g'risidagi ma'lumotlar 
ko'rinishini quyidagijadvalda ko'rishimiz mumkin. 

Tovarlarning raqobatbardoshligini hisoblash va tahlil qilishda 
korxona va uning xarajatlari to'g'risidagi ma'lumotlar ko'rinishini 
alohida jadvalda ifodalash mumkin. 

Aniq obyektlarning raqobatbardoshligini baholashning spetsifik 
prinsiplari obyektning muhimligi, xususiyatlari va qiyinchiliklardan 
kelib chiqqan holda har bir aniq hodisalarda namoyon bo'ladi. 

Demak, shaxsning raqobatbardoshligi o'zgarishi asosida tovarning 
ekspert bahosi uslublari «Sanoat mahsulotlari ra.qobatbardoshligi 
darajasini baholash uslubi» yotadi. Tashkilot raqobatbardoshligi 
ko'rsatkichlarini ular realizatsiya qilinadigan bozordagi ahamiyatini 
hisobga olgan holda, baholashga maslahat beriladi. Tarmoq 
raqobatbardoshligini tarmoqning eng yaxshi 30 ta tovarlarning 
raqobatbardoshligi asosida o'lchash mumkin. Davlat raqobatbardoshligi 
o'tgan hozirgi va kelajakdagi ayrim tomonlar faoliyati samarasi va 
sifatini belgilovchi ko'rsatkichlar asosida o'lchash muhim. 

Ko'rsatkichlar. 
1. Tovaming foydalilik samarasi (sifatning integrall 

ko'rsatkichlari) tovarning nomi, foyda samarasining birJigi. 
1.1. Belgilash ko'rsatkichlari: 
1.2. ishonchlilik ko'rsatkichlari. 
Shu jumladan, 
Xizmatning normativ muddati (saqlash va ishlatish) 
to'xtamaslik koeffitsiyenti. 
tayyor bo'lishlik koeffitsiyenti. 
saqlash koeffitsiyenti. 
1.3. ekologik ko'rsatkichlar. 
1.4. ergonomik ko'rsatkichlar. 

211 



1.5. estetik ko'rsatkichlar. 
1.6. texnologik ko'rsatkichlar. 
1.7. unifikatsiya va standart ko'rsatkichlari. 
1.8. patent qonuniyligi va patent usulining ko'rsatkichlari. 
1.9. muvofiqlik va o'zaro almashuv ko'rsatkichlari. 
1.10. sertifikat raqami kim tomonidan qachon berilganligi amal 

qilish muddati. 
1.11. aniq bozordagi tovar xizmat ko'satishlari. 
2. To'plam xarajatlari uchun tovar birligi hayot sikH. 
Shu jumladan, 
2.1. strategik marketing uchun xarajatlar. 
2.2. NIOKF uchun xarajatlar. 
2.3. OTPP uchun xarajatlar. 
2.4. i/ch xarajatlari. 
2.5. xizmat xarajatlari. 
2.6. foydalanish xarajatlari. 
3. Tovar sifatining xizrnati. 
3.1. ilch tashkilotning imidji. 
3.2. tashkilotning yuridik ishonchliligi. 
3.3. tashkilotning moliyaviy ishonchliligi. 
3.4. tovar haqida informatsiyaning sifati. 
3.5. tovar joylashtirish sifati. 
3.6. savdo tashkilotning xizmat ko'rsatish sifati. 
3.7. tovar yetkazish va ulami o'matishning sifati. 
3.8. tovar xizmat ko'rsatish kafolot sifati. 
3.9. tovar remonti sifati . 
3.10. savdo mexanizmi nazorat qilish sifati. 
4. Tashkilotda berilgan tovarning sotish hajmining solishtirma 

og'irligi. 
5. Tovar taklif qilingan bozordagi kO'rsatkichlarining o'mi. 
6. Tovar mahsulot bozorlaming parametrlari. 
6.1. tovarning o'zaro bir-birining o'mini bosish ko'rsatkichlari. 
6.2. tovar bozorlarning hajmi. 
6.3. subyektlarning miqdori va uning bozordagi hissasi. 
6.4. bozorlarga kirish barerlari. 
7. Tovarning o'rtacha bahosi 
8. Korxonaning raqobatli xislatlarlni asosiy raqobatchi bilan 

farqini hisobga oluvchi ko'rsatkichlar. 
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Asosiy raqobatchilar kO'rsatkichlarning ma'nosini (nomi va yili) 4 
ta ko'rsatkich orqali ifodalandi. Ular NH,2,3,4. Organizatsiya 
ko'rsatkichlari 2 xiI. 

-aniq yildagi. 
-taxminiy. 
Personaning aniq toifasining raqobatbardoshlik darajasini baholash 

quyidagi formula yordamida topiladi. 
Bunda, 
Kp - aniq personal kategoriyasining raqobatbardoshlik darajasi. 
1-1, ... 2 ... P - ekspert tovar miqdori. 
J-l,2 ...... p - personal sifatini baholovchi miqdorlar. 
Li - personalning Jdagi sifat og'irligi. 
Bij - personal sifatining belgilik sistemasidagi bahosi. 
5p - olish mumkin bo'lgan maksimal ball. 
Umumiy qoida sifatida shuni aytish mumkinki, kompaniya 

raqobatda o'zining yagona, aniq, qat'iy ustunligini tashkil etishga 
intilishi va o'zini raqobatdagi kuchsiz tomonlarini himoya qilish uchun 
strategik harakatni qo'llash lozim. Shu bilan birga 
raqobatbardoshlikning reytingi ayrim raqiblar uchun, ayniqsa, kuchsiz 
sohada raqobat hujum uchun samarali vosita bo'lish mumkin. 

Agar kompaniya ayrim sohalarda kuchli raqobat pozitsiyalarini 
egallagan bo'lsa, bir yoki bir nechta raqiblar bu sohada kuchsiz bo'lsa, 
unda raqobatchining kuchsiz tomonidan foydalanish jadval rejasini 
ko'rib chiqish maqsadga muvofiq bo'ladi. Raqobatning pozitsiyasini 
baholash uchun axborotning aniq ma'lum qismi uni ilgari qilingan 
taxminlardan olish mumkin. 

Raqobatni 4 ta bosqichi bo'lib, ular o'z navbatida muhim omillar 
sirini operativ funksiyani raqobatbardoshlikdan asosiy vazifasi shundan 
iboratki, mavjud zaxiralarni qayta ishlashdan o'tkazish. Ma'lum 
mahsulot yetishtirishda, ya'ni iste'mo1chi talab ehtiyojini qondirish 
uchun tovar itch yoki xizmat ko'rsatishni mazkur vazifani bajara turib 
tezkor funksiya fmnaning omilkorlikka erishish bozorda raqobat­
bardoshli bo'lishga ko'mak beradi. 

Chiqarishda raqobatchilarga qaraganda kam darajada xarajat qilish, 
biroq bu usul emas, bundan tashqari quyidagi operativ funksiya orqali 
raqobatbardoshlikning boshqa omillarini keltiramiz: 

1. Sarf-xarajat eng pastligi bo'yicha liderlik. 
2. Mahsulotning texnik tavsifi. 
3. Buyum ishonchligi. 
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4. Buyum chidamligi. 
5. Yetkazib berishning yangi usuli tashkil etilganki, ertangi 

kundan kechikmaydi. 
6. Yetkazib berish kafolat vaqti ekspress yetkazib berish 

doirasida ayrim raqobatchilar ertasida belgilangan soatda yetkazib berish 
uchun buyurtma olish uchun ajralib turadi. 

7. Buyurtmachi talablariga ko'ra buyum individualligi 
S. Mahsulotni bozorga tadqiq etish 
9. Ish hajrnini tezkor boshqarish. 
IshIab chiqarishda talabga ko'ra ish hajmini boshqarish layoqati 

o'ta muhim ahamiyat kasb etadi. Bu usulni SO-yillar boshida 
muvaffaqiyatsizlikka uchragan <<kraysler» qora palasadan chiqishdan tez 
anglagan. 

4.3.5.Raqobatning kuchli va kuchsiz belgilari 

Raqobat tahlili va taqqoslash ma'lumotlari asosiy raqobatchilar 
imkoniyati va tomonlar kuchini baholash asosini yaratadi. 

Raqobatning kuchli belgilari. 
~ Kompetentlik. 
~ Bozordagi saImoqli ulush. 
~ Liderlik yoki ajralib turli strategiyasi mavjudligi. 
~ Iste'molchilaming o'sish bazasi vajalb etish imkoni mavjudligi. 
~ Sohada o'rtacha o'sish bo'yicha bozordagi ustunlik. 
~ Qulay strategik guruhda a'zo bo'lish. 
~ Tez o'suvchi bozor sigmentida konsentratsiya. 
~ O'ta individuallashgan mahsulot 
~ Sarf-xarajatdagi ustunlik. 
~ Sohadagi o'rtachadan yuqori daromad. 
~ Soha bo'yicha o'rtachadan yuqori texnologik va innovatsion 

imkoniyatlar. 
~ Ijodiy yondashuv va tadbirkorlikka ega rahbarlik. 
~ Qulay imkoniyatdan foydalanishga tayyorgarlik. 
Raqobatda kuchsizlik belgilari. 
~ Foydasiz raqobat nizomi. 
~ Raqobatdan orqada qolish vaziyati. 
~ Soha bo'yicha o'rtachadan past daromad. 
~ Moliyaviy zaxiralar yetishmovchiligi. 
~ Iste'molchilarda reputatsiya yomonlashuvi. 
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~ Mahsulotni takomillashtirishda oqsashi. 
~ Kuchsiz strategik guruhda qatnashish. 
~ Maksimal potensial bozorida kuchsiz mezonda bo'lish. 
~ Yuqori xarajatdagi ilch. 
~ Bozorda o'ta muhim faktor bo'lishi uun yetishmovchilik. 
~ O'sib kelayotgan xavf-xatar oldida ojizlik. 
~ Mahsulot sifatining pastligi. 
~ Soha doirasida maslahatning yetishmovchiligi. 
Raqobatbardoshlikni baholash kompaniyasining raqobat vaziyati 

haqidagi foydali ma'lumotni beradi. Reytinglar har bir raqobatga qaysi 
faktor yoki ko'rsatkich bo'yicha qay ko'rinishdaligini ko'rsatadi, shu 
bilan uning yuqori yoki pozitsiyani egallaganini belgilab beradi. 
Kompaniya raqobatbardoshligining eng katta umumiy reytingi bilan o'z 
oldindagi barcha bozordagi raqiblaridan ustunlikni qo'lga kiritadi. 
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5-bob. TADBIRKORLIK KORXONALARINING ZAMONA VIY 
SHAKLLARINI RIVOJLANTIRISH 

5.1. Korxonalar integratsiyalanishining zamonaviy shakllari 

5.1.1. Moliyaviy - sanoat guruhi faoliyati (MSG) 
5.1.2. Korporatsiya faoliyati 
5.1.3.xolding kompaniyalarining asosiy xususiyatlari va 

ularning turlari 
5.1.4. Konsortsium birlashmalari 

5.1.1. Moliyaviy - sanoat guruhi faoliyati (MSG). 

Bugungi kunda zarnonaviy rnoliyaviy-sanoat guruhi (MSO) bir­
biri bilan bog'liq bo'lgan ko'pgina faoliyatlami o'z ichiga olgan 
tuzilrnalardan iborat. Mazkur tuzilmalar korxonalarning kapitallari, turli 
rnoliyaviy-kredit va investitsiyalarning birlashuvi oqibatida yuzaga 
keladi. Ulaming bosh maqsadi: foyda olishni yuqori bosqichga ko'tarish, 
ishlab chiqarish va rnoliyaviy rnunosabatlarning samaradorligini 
oshirish, tashqi va ichki bozorda o'zaro raqobatni kuchaytirish, 
texnologiya va kooperatsiya aloqalarini rnustahkamlash, guruh va 
guruhga kirgan har bir a'zoning iqtisodiy ehtiyoji o'sishini 
ta'rninlashdan iborat. MSO ning rivoji va takomillashuvi bugungi 
sharoitda zamonaviy yirik ishlab chiqarishni shakllantirishdagi istiqbolli 
yo'lidir. 

MSOning hozirgi sharoitdagi rivoji va uning isteqboli uning ko'p 
tarmoqli yo'nalishga ega yoki ega ernasligiga bog'liqdir. Ko'p tarmoqli 
yo'nalishga ega bo'lgan tashkilot bugungi bozor rnunosabatlarida o'z 
o'rniga ega bo'lishi tabiiydir. 

MSO faoliyatining barqarorligi rna'lum darajada uning erkinligi 
sharoitiga qaramasdan ushbu faoliyat, uning tarkib va tuzilrnalari, 
sohalari ixtisoslashayotgani tabiiy jarayondir. Bozor rnunosabatlari 
sbaroitida faoliyatlarning ixtisoslashuvi uning barqarorligini va 
hayotiyligini ta'minlaydi. Shunga ko'ra MSG tarkibini shakllantirish 
texnologik jihatdan bir-biriga munosib va yaqin bo'lgan korxonalar, 
tashkilotlar, kornpaniyalarda amalga oshirilishi lozirn. Mana shu faoliyat 
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natijasida bir qancha yo'nalishda bo'lgan moddiy va moliyaviy 
resurslari ixchamIashtiriIgan eng muhimi asosiy maqsadga yo'naltirilgan 
bo'ladi. Natijada, ikkinchi darajali ehtiyojlar keyinga surilib, asosiy 
faoliyatning taraqqiyotiga, uning samaradorligiga erishiladi. 

Bu yo'nalish ilmiy tadqiqotlarga asoslangan MSGni tashkillash­
tirishda, ayniqsa, ilmiy-texnika taraqqiyoti jarayonlarini tezlashtiruvchi 
tarmoqlarda (yoqilg'i-energetika, elektron sanoat majmualarida va b.) 
katta ahamiyatga ega bo'ladi. Bu jarayon tarmoqning ixtisoslashgan 
yo'nalishiga salbiy ta'sir ko'rsatmagan holda, uning faoliyat doirasini 
kengaytirishga, eng muhimi faoliyatning barcha jarayonlarini asosiy 
maqsadga yo'naltirishga xizmat qilishi tabiiy MSG faoliyatining 
xarakteri bir tomondan uning iqtisodiy jihatdan maqsadga muvofiqligini 
belgilasa, ikkinchi tomondan u faoliyat ko'rsatayotgan mamlakatning 
bozor munosabatlari sharoitida taraqqiyot darajasi bilan bog'liqdir. MSG 
faoliyatida jarayonlaming universallanishi bugungi kunda uning 
barqarorlik xususiyatini belgilaydigan omil bo'Jib kelayotgani 
shubhasizdir. 

MSG turti uslublarda tashkil etiladi. Ulardan eng ko'p tarqalgani 
barcha iqtisodiy-huquqiy vakolatga ega va shunga muvofiq huquqiy va 
xo'jaIik yuritish javobgarligi bo'lgan yangidan tashkillashayotgan 
alohida qatnashchilarning o'z kapitallarining ixtiyoriy qO'shiluvidan 
tuzilgan aksiyadorlik jamiyatlaridir. 

Ikkinchi usuli MSGni tashkil etayotgan qatnashchilarning o'z 
ixtiyorlari bilan aksiya paketlarini qatnashchilar guruhining biriga 
berishdan iborat. Odatda, ular bank yoki biron bir moliyaviy-kredit 
tashkiloti bo'lishi mumkin. 

Uchinchi usuli korxona, kompaniya, tashkilotlarning bevosita 
MSG a'zolariga aylanib qolishidir. Aksiya paketlarini ixtiyoriy 
topshirish orqali har doim ham MSG tashkil etilavennaydi, balki bu 
holat tashkilotlaming bir-biriga qo'shilishi, birikishidan ham yuz berishi 
murnkin. 

Xalqaro xarakterdagi MSG o'zining bosh kompaniyasi va boshqa 
mamlakatlardagi bo'limlari, filiallari, sho'ba korxonalari jamiyatlaridan 
tashkil topadi. MSG moliyasiga xorijiy sarmoya qanchalik ko'proq 
kiritilsa, shunga muvofiq ravishda o'zining tuzilmaviy tashkilotlarida 
shuncha ko'p xorijiy bo'limlariga ega bo'ladi. 

Shuni alohida ta'kidlash lozimki, xorijga nafaqat moliyaviy-sanoat 
guruhlarining tarmoqlari, balki ularning bevosita moliyaviy kichik 
tarkiblari ham olib chiqiIishi mumkin. 
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Bu o'z navbatida umumguruh shaklidagi moliyaviy muammolarni 
o'tkazish jarayonini tezlashtiradi hamda mahalliy sharoit bozor 
munosabatlari va ahvolidan kelib chiqib, barcha faoliyatning istiqbolini 
belgilab beradi (turli mamlakatlardagi valuta munosabatlarining 
o'zgarishi, inflatsiya darajasi va soliq imtiyozlari). 

Zamonaviy MSG uchun o'z moliyaviy resurslari bilan bosh 
kompaniya va filiallar, filiallar va uning tarmoqlari o'rtasidagi 
munosabatlarni muvofiqlashtirish katta ahamiyatga ega. Moliya­
lashtirishning bosh kompaniya tomonidan yoki filialdan filialga qarab 
amalga oshirilishi firmalarning umumiy srategiyasidan va ichki 
moliyaviy ahvolidan kelib chiqadi. 

MSG faoliyatining kengayishi xorijiy tarmoqJar sonining hamda 
shunga muvofiq to'g'ridan-to'g'ri o'sishi, ko'payishi asosida olib 
borilishi e'tiborga olinishi shart. 

Bular xorijdagi yangi ishlab chiqarish quvvatlarini moliyalashtirish 
yoki amalda faoliyat ko'rsatayotgan korxonalar aksiyalar nazorat 
paketini sotib olish ko'rinishida bo'lishi mumkin. 

MSG iqtisodiy va moliyaviy munosabatlarda bozor iqtisodiyoti 
davrida faoliyat olib borayotgan boshqa subyektlar oldida bir qator 
imtiyozlarga ega xomashyo yetishtirilishidan tortib, to mahsulot ishlab 
chiqarilishigacha bo'lgan jarayonlar texnologiya zanjirlari mustah­
kamlanadi va ishlab chiqarish integratsiyasi yuz beradi. 

Faoliyatning diversifikatsiyalanishi bozor munosabatlaridagi 
barqarorlik va bardoshlikni ta'miniaydi 

- ishlab chiqarishning qayta qurilishi uchun tuzilmaviy real bo'Igan 
imkoniyatlar va shart-sharoitlar yaratib beradi; 

- ishlab chiqarish va moliyaviy maqsadlar uchun ko'zlangan 
kapital jamg'armalarini shakllantirishning ishonchli va real bo'Igan 
asoslari yaratiladi; 

- MSG doirasida va uning tashqarisida moliyaviy resurslar bilan 
uning faoliyat chegarasini va ta'sir doirasini kengaytirishga qaratilgan 
imkoniyatlar paydo bo' Iadi; 

- MSG turli tarmoqlari o'rtasida tuzilgan guruhlarning strategiya 
tanloviga muvofiq kapitalni qayta taqsimlashjarayoni ro'y beradi; 

- guruhlarning moliyaviy qudrati o'sadi, moliyaviy barqarorligi va 
bo'nak kapitalidan foydaJanish samaradorligi oshadi. 

MSG tashkiliy qurilishi markazlashtirilgan boshqaruvdan tubdan 
farq qiladi. Bular alohida guruhlarning tashkiliy jihatdan samaradorligi, 
vakolati va javobgarligi me'yori, o'zaro kelishilgan boshqaruv 
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qarorlarini qabul qilish jihatlarini o'z ichiga oladi. MSG tizimiga ilmiy 
tadqiqot va tajriba-konstruktorlik faoliyatini tatbiq etish va uni bevosita 
iste'molchi faoliyatiga yaqinlashtirish ishlab chiqarishga ularni joriy 
etish muddatlarini keskin qisqartiradi. Marketing xizmati yo'lga 
qo'yilgani tufayli ta'minot va sotishga doir bo'lgan mablag' aylanishi 
maromiga tushadi va o'z o'mini topadi. 

Iqtisodiy maqsadga muvofiq investitsiya qarorlarini qabul qilish, 
guruhlar moliyaviy holati barqarorligini ta'minlaydigan vositadir. 
Shuning uchun MSG tizimida maxsus tahlil etish bo'linmalari mavjud 
bo'ladi. Uoing tartibini investitsiya loyihalari tadqiqoti va uning joriy 
etilishiga mas'ul bo'igan yuqori malakali eksportiar tashkil etadi. 

Investitsiyajarayonining faollashuviga ta'sir ko'rsatuvchi omillar: 
* MSG doirasida to'g'ridan-to'g'ri moliyalashtirish, ya'ni 

qimmatli qog'oziar ulushi hisobida investitsiya kompaniyalarini 
shakliantirish, bu jarayonda kreditianadigan tashkilotlarning qiziqish­
Iarini ortirish maqsadida qimmatli qog'ozlar sotib olinishining 
imkoniyatlarini qayta ko'rib chiqish; 

* MSGning barcha qatnashchilari mablag'i hisobiga 
tavakkalchilik shaklidagi investitsiya loyihalarini moliyalashtirish 
ko'zda tutilgan fondlarni tashkil qilish; 

* MSG a'zolarining aniq faoliyatlari bilan bevosita bog'langan 
va manfaatdor bo'lgan, moliyaviy resurslari jamlangan qo'shma, 
manfaatdor va sho'ba tashkilotlari mexanizmidan unumli foydalanish. 

MSG faoliyati samaradorligini oshirish maqsadlarida quyidagi 
vazifalarni bajarish lozim bo'ladi: 

* MSG tarkibiga nafaqat yirik, balki o'rta va hatto mayda 
korxonalarni kiritish va ular bilan beigilangan tartibda uzviy 
kooperatsiya aloqasini olib borish; 

* MSG doirasida sho'ba, manfaatdor bo'lgan va qo'shma 
korxonalarni tuzish mexanizmini kengaytirish, shular qatori xorij 
kapitalini jalb etish; 

• MSG konsemli asosini kengaytirish, bu o'z o'rnida texnologik 
zanjirlarning iqtisodiy asosini va xo'jalik yuritishda kooperatsiya­
lashning samaradorligini belgilab beradi; 

• guruhIar doirasidagi moliyaviy tashkilotlar faoliyatiari shakli va 
turlarini kengaytirish, ularning tarkibiga nafaqat universal bo'lgan, balki 
ixtisoslashgan banklar, investitsiya fondlari va moliyaviy kompaniya­
lami ham kiritish zarur. Bu tadbir vaqtincha bo'sh bo'lib turgan 
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moliyaviy resurslami tavakkalchilik oqibatidan saqlab, jalb qilish va 
foydalanishda juda qo'l keladi; 

• MSG doirasida investitsiyalash darajasini ko'paytirish uchun 
davlat mablag'larini keng jalb qilish, bunda budjet assignovatsiyalarini 
to'g'ridan-to'g'ri ajratish yo'Ii bilan emas, balki banklararo kreditlami 
ajratish yo'lidan foydalanish ahamiyatlidir; 

• mahalliy budjet va mintaqaviy banklar mablag'ini jalb qilish 
orqali mintaqaviy MSG larni tuzishni faollashtirish. 

Tajriba shuni ko'rsatmoqdaki, keyingi paytlarda korxonalaming 
MSG tarkibiga kirish holati binnuncha ko'paydi. Buning sababi 
shundaki, manfaatli texnologik va xo'jalik aloqalarini yo'lga qo'yish 
maqsadida korxonalar va moliyaviy-kredit muassasalari ustidan 
aksiyadorlik nazoratini o'rnatish imkoniyati mavjud bo'lishidir. Juda 
ko'p korxonalami esa mintaqaviy va manfaatli federal dasturlami 
amalga oshirishda hamkorlik qilish, bunda zarur bo'lgan davlat 
tomonidan qo'llab-quvvatlanish, aylanma mablag'larni to'ldirish 
resurslari va ishlab chiqarishning texnik jihatdan jihozlanish, uzoq 
muddatli va istiqbolli investitsiya loyihalarini o'zlashtirish imkoniyati 
paydo bo'lishi qiziqtinnoqda. 

Dunyo tajribasi shuni ko'rsatmoqdaki, sanoat korxonalarini, 
tadqiqot ishlari bilan shug'ullanuvchi tashkilotlar, savdo finnalari va 
banklari, ichki shartnoma munosabatlariga asoslangan ko'pgina 
tizilmalami o'z ichiga olgan MSGlar, ko'pgina mamlakatlarning bozor 
iqtisodiyoti munosabatlariga kirishida muhim rol o'ynamoqda. 

Xuddi mana shu darajada ishlab chiqarish yo'lidagi tashkilotlar 
ratsional hamkorlikka erishadilar, davlat organlari bilan shartnoma 
aloqalari yaxshilanadi, bir qator xo'jalik subyektlari faoliyatida 
hamkorlik korporativ reja va dasturlar bajarilishi nazorati, ishlami 
muvofiqlashtirish hamda tayyorgarlik ko'rish imkoniyatlari paydo 
bo'ladi. Natijada tashqi investorlami jalb etish, fond bozorida 
faoliyatning korporativ strategiyasini amalga oshirish ishlari faollashadi, 
aksiyadorlar manfaatlarini himoya qilish va hayotga tatbiq etish, boshqa 
boshqaruv funksiyalarining bajarilishi tezlashadi. Mana shu asosda 
integratsiyalashgan va alohida olingan boshqaruv strukturalari 
munosabatlarini izlash jarayoni' boshlanadi. . 

MSG samarali bozor iqtisodiyoti o'z mohiyati bUan davlat mikro­
iqtisodiyotini boshqarishning ret:raflslyatori bo'lib hisoblanadi. Shunday 
qilib, ishlab chiqarishning makroiqtisodiy boshqarilishi, xalqaro 
iqtisodiy hamkorlik qilish barqarorligi oshadi. MSG federal ijroiy 
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hokimiyatining tabiiy hamkorlaridir. Ular ko'pgina mamlakatlarda 
bo'lganidek, o'z iqtisodiyotlarini tezkor modernizatsiyalanishi 
maqsadida strategiyasini ishlab chiqish va amalga oshirishda qo'l keladi. 

5.1.2. Korporatsiya faoliyati 

Taraqqiy etgan bozor iqtisodiyotiga asoslangan mamlakatlarda 
yirik ishlab chiqarishni boshqarishda korporatsiya eng ko'p tarqalgan 
tashkiliy boshqaruv hisoblanadi. 

Bu mustaqil bo'igan huquqiy shaxs sifatida tashkil topgan 
qatnashchilar manfaatini ifodalaydigan va himoya qiladigan tashkilot 
yoki tashkilotlar uyushmasidir. 

Korporativ qonunchiligi asosida, korporatsiya uchun kim egalik 
qilishdan qat'i nazar huquqiy shaxs sifatida faoliyat ko'rsatadi. 
Korporatsiya o'z nomidan bitimlar tuzadi, kreditlar oladi, ssudalar 
beradi va boshqa faoliyatlarni olib boradi, aksiyadorlar korporatsiya 
harakati uchun javobgar emaslar. Mana shunday huquqiy mustaqillik 
korporatsiya uchun nihoyatda muhim bo'lgan shartdir. Idividual 
aksiyadorlar ko'p bo'lgan bunday sharoitda korporatsiyaning normal 
faoliyat olib borish uchun mustaqillikning ahamiyati katta. 

Zamonaviy korporatsiya o'z tarkibida ko'plab sho'ba jamiyatlari, 
bo'limlari, filiallari, agentliklari, turli bosqichda xo'jalik yuritish 
mustaqilligi hamda turli huquqiy statuslari bo'lgan boshqa xo'jalik 
tuzilmalaridan tashkil topadi. Shuning uchun ham korporatsiya faoliyati 
uchun boshqarilish shakli va uslublari muhimdir. 

Aksiyadorlar kompaniya ustidan bevosita rahbarlik olib bormaydi. 
Ular o'zlarining boshqarish huquqlarini uning prezidenti yoki bosh 
direktoriga beradilar. Lekin qandaydir usulda u qabul qiladigan qarorga 
ta'sir ko'rsatishi mumkin. Bu o'rinda ular ko'pincha o'zlarining ovoz 
berish huquqlaridan foydalanadilar. 

Har bir aksiya aksiyadorlar uchun ovoz huquqini beradi. 
Aksiyadorlar o'zlarining direktorlarini saylaydilar. Olar ijroi organ 
faoliyatini nazorat qilib boradi. 

Kengash boshqaruvchilarini yollash va ishdan bo'shatish bilan 
birga ularning qabul qilgan qarorlarini qayta ko'rib chiqish va bekor 
qilish huquqlariga ega. 

Korporatsiya qonunchiligiga ko'ra boshqaruv kengashi 
ma'muriyatini emas, balki uning paychilari manfaatlarini himoya 
qilishlari zarur. 
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Ko'pchilik korporatsiyalarga xos bo'lgan asosiy xususiyatlar 
shundan iboratki, ularning aksiyalari bozorda erkin ravishda sotilishi va 
sotib olinishi mumkin. 

Korporatsiyalar bozorda iqtisodiyotning fundamental bo'lgan 
ikkita muammosini ochishda muhim rol o'ynaydi. Birinchisi yirik 
investitsiya uchun kapitallarni jalb etishdir. 

Bozor iqtisodiyoti rivojlangan mamlakatlarda korporatsiyaning o'zi 
zarur bo'lgan mablag'larni topish imkoniyatiga ega. Buning uchun u 
minglab, hatto millionlab xususiy investorlami o'z faoliyatiga jalb etadi. 
Ular o'z navbatida o'z kapitallarining joylashtiriluvidan manfaatdorlar. 
Korporatsiya faoliyatida ishtirok etish uning qatnashchilari uchun qator 
yengilliklar beradi, birinchidan, xususiy ulush aniq belgilangan bo'ladi 
va uni keyinchalik sotish mumkin bo'ladi, ikkinchidan paychilar 
chegaralangan javobgarlik bilan himoya qilingan bo'ladi. Yirik 
darajadagi loyihalami amalga oshirish uchun mabIag'larni jalb qilish 
korporatsiya sharoitida nihoyatda qulaydir . 

. Ikkinchi muammo diversifikatsiya, ya'ni tavakkalchilik harakati 
zararini yengillashtirishdir. Har bir investor kompaniyalarga oz 
miqdorda mabIag'ni qo'yishga intiladi. Aksiyalari erkin tarzda 
sotiladigan va sotib olinadigan korporatsiyalar shu tarkibdagi 
diversifikatsiyalar uchun quiay sharoit yaratib beradi. 

Hozirgi sharoitda korporatsiyani boshqarishda doimiy bo'Jib 
qoIgan, funksional va boshqa tuzilmalami hamda zamonaviy shakliami 
qo'llash mumkin. Markazlashgan rahbarlik qilishdan markaziashmagan 
boshqaruv tizimiga o'tishda quiay shakliardan foydalanish mumkin. Bu 
jarayonning asosiy ko'rinishlari quyidagilardir: ishlab chiqariladigan 
mahsulotiaming turiari bo'yicha kompaniyalarda bo'limlar tashkil etish, 
kompaniya yoki bir nechta bo'limlarga ularning ishiab chiqarish-xo'jalik 
faoliyatlarini muvofiqIashtirish uchun guruhli yuqori boshqaruvchilarni 
joriy etish, funksional organIarni oliy kooperativ rahbarlikka 
bo'ysundirish. 

Korporatsiya boshqaruvi tuzilmalarini qayta markazlashtirish, 
umumkorporatsiya darajasidagi faoliyatni ishlab chiqarish xo'jalik 
sohalariga ajratishdir. Bu holda bo'limlarni boshqarish devoni keng 
vakolatga ega bo'ladi. Unga ishlab chiqarish xo'jalik faoliyati natijalari 
va mahsulotlarining bozorga bardoshliligi uchun javobgarlik mas'uliyati 
yuklanadi. Oliy rahbarlar uchun uzoq muddatli istiqbolli vazifalar 
kengayib borayotgan tashqi aloqalar, direktoriar kengashi faoliyatini 
tashkillashtirish bilan shug'ullanish imkoniyatlari paydo bo'ladi. 
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Korporatsiya doirasida huquqiy va mas'ul turli organlar o'rtasida: 
marketing rahbarlari, texnik tadqiqotIar, ta'minot, ishlab chiqarish va 
sotish ishlari bo'yicha taqsimlanadi. 

Bunday faoliyat ko'p turdagi mahsulotlar barqaror ishlab 
chiqariladigan tarmoqlarda katta ahamiyat kasb etadi. Chunki ishlab 
chiqarishning bunday holatida ko'p miqdorda iqtisod qilishning real 
imkoniyatIari mavjud bo'Iadi. Bu sharoitda ishlab chiqarishni bir blokka 
jamlash maqsadga mttvofiqdir (masalan, neft qazib olish, metallurgiya 
sanoati). 

Bozor munosabatlarida iste'mol qilishning yuqori darajada 
konsentratsiyalanuvida barcha sotuvga doir faoIiyatni birlashtirish katta 
ahamiyatga ega bo'Iadi (masalan, aerokosmik sanoati). 

Ishlab chiqarishda diversifikatsiyaning kengayishi, ichki va tashqi 
aloqalarning murakkablashib borishi, texnik yangiliklarni tatbiq etish 
dinamizmi, mahsulotlami bozorda sotish raqobati kuchaygani jiddiy 
qiyinchiliklarni keltirib chiqaradi va bu o'z navbatida boshqaruvning sof 
funksional shakllaridan foydalanishni yo'qqa chiqaradi. Korporatsiya 
tarkiblarining ko'payishi, ishlab chiqariladigan mahsulotlar turlarining 
va ularni bozorda sotish munosabatIarining ko'payishi natijasida 
boshqaruvning funksional tuzilmalari alohida funksionaI bo'yicha 
mas'uliyat va huquqlaming xilma-xilligidan kelib chiqib atrofdagi 
o'zgarishlarga yetarli darajada munosabat bildira olmay qoladilar. 
Buning natijasi o'laroq boshqaruvda mavqe ustunligi bo'yicha janjallar 
kelib chiqadi, zarur qarorlar qabul qilish uzoqqa cho'ziladi, 
komunikatsiya chiziqlari uzayadi, nazorat qilish fnuksiyalarini amalga 
oshirish murakkablashadi. 

Korporatsiya boshqaruvida unga doir o'matilgan qat'iy funksional 
chizmalaridan voz kechib, boshqaruvni tuzilma bo'linmalari bo'yicha 
amalga oshirish ishlab chiqarishni diversifikatsiyalash darajasini 
o'stirishda yana ham yaqinroq namoyon bo'Iadi. 

TurIi ko'rinishdagi mahsulotlar ishlab chiqarilishiga o'tilishi 
munosabati bilan funksional tuzilmalar ishlab chiqariladigan mahsulotlar 
turiga qarab avtonom disentralizatsiyalashgan bo'limlari bo'yicha 
boshqaruvni tashkillashtirish tomon yuz tutishi ko'rinadi. 

Boshlang'ich ishlab chiqarish xo'jaIik bo'linmalarini mustah­
kamlash, korporatsiyalarda disentraIizatsiyalash chegaralarini belgilash, 
ishlab chiqarishga doir kamchiIiklar va sarflash xarajatlarini kamaytirish 
bilan baholanadi. Yuqori rahbarlik bo'linmalarining ta'sirini 
kuchaytirish, qattiq moliyaviy nazorat o'matish va umum ishlab 
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chiqarish xo'jalik faoliyati jarayonini rejalashtirish ishlari bilan 
bog'liqdir. 

Korporatsiyalarni boshqarishni yuqori darajada uyushtirish alohida 
diqqat-e'tiborni jalb etadi. Vazifalarni, javobgarlik mas'uliyatini va 
vakolatlilik chegaralarini taqsimlash shakllarini ishlab chiqish jarayoni 
ketmoqda. 

Korporatsiyaning oliy boshqaruv mansablari quyidagicha , 
differensiyalanadi: prezident yoki boshqaruv raisi, vitse-prezident, guruh 
vitse-prezident, ijrochi vitse-prezident, ijroiya qo'mitasi raisi va b. 

Korporatsiyalar boshqaruvi tizimiga prezident maslahatchisi yoki 
bosh boshqaruvchi, korporatsiya faoliyatiga sezilarli darajada ta'sir 
ko'rsatuvchi tavsiyalar va halol baho beradigan hamda teng strategik 
tarzda kompaniya ishini ko'rib chiqadigan mustaqil ekspert lavozimi 
kiritillshi keyingi paytlarda kO'plab kuzatilmoqda 

Mustaqil ekspertiza o'tkazish uchun direktorlar kengashi tarkibiga 
iqtisod, bozor munosabatlari, moliya, kapital qo'yilishi, boshqaruv 
masalalari bo'yicha ixtisoslashgan olimlar kiritilmoqda. Ma'lum bir 
ishlar uchun javob bermaydigan va qandaydir alohida funksiya bilan 
aloqador bo'lmagan bunday mutaxassis kompaniyaning direktorlaridan 
biri hisoblanadi va qabul qilinayotgan chora-tadbirlar, oliy rahbarlik 
qarori xarakteriga rna'lum darajada ta'sir ko'rsatadi. 

Texnik taraqqiyotning istiqbolidagi yo'nalishi bilan aloqador 
bo'lgan bir qator yirik sanoat kompaniyalarida keyingi yillarda yangi 
texnika g'oyalarini tatbiq etadigan va uning tezkorlik bilan hayotga joriy 
etilishiga bevosita yordam beradigan oliy rahbarlik qoshida maxsus 
guruhlar tashkil qilish amaliyoti qo'llanilmoqda. 

Korporatsiya boshqaruvi tizimida funksional shtablar xizmatlari 
faoliyatini yo'naltirish va tashkillashtirishdagi sezilarli o'zgarishlar ham 
shunday o'zgarishlarning natijasidir. Mazkur o'zgarishlar oliy rahbarlik 
ehtiyojlarini yaxshilash, korporatsiyalar turli tarmoqlariga xizmat 
ko'rsatishning funksional xizmatlarini ixtisoslash, rejalashtirish va 
nazorat ishlarining sarnaradorligini oshirishga qaratilgan. Kompaniya 
boshqaruvi tizimida atrof-muhit muammolari, iste'molchilar bilan 
bo'lgan munosabatlarni o'rganish va boshqa masalalar bilan shug'ul­
lanuvchi organlar ham tuzilishi mumkin. Ishlar hajmining o'sishi, ishlab 
chiqarishning deversifikatsiyalanishi. bozor munosabatlarining 
murakkablashuvi, korporatsiya doirasida kompaniyalarning katta hududi 
tarqoqligi korporatsiya barcha asosiy xizmatiarining qayta 
markazlashtirilishiga olib keladi. 
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Korporatsiya darajasida funksional tannoqlar soni kamayadi,. shu 
bilan birga bo'limlarda ishlab chiqarish, sotish, tadqiqot va Ioyiha­
kostruktorlik ishlari, moddiy texnika ta'minoti, transport xomashyosi, 
materiallar, yarim fabrikatiar va tayyor mahsulotlar bilan bog'liq 
ishlarga rahbarlik qiladigan shtab organlar tuziladi. 

Korporatsiyaning tashkiliy taraqqiyoti bo'yicha funktsiyalar va 
tarmoqlarning paydo bo'lishi ahamiyatli tendensiyalardan sanaladi. 
Boshqaruv tashkiliy tizimini istiqbolli rejalashtirish, markaziashgan va 
markaziashmagan munosabatlarning o'zgarishini loyihaIash yuqoridagi 
organlarning mazmunidir. 

Korporatsiyani boshqarish amaliyotida yana bir jarayon - super 
bo'limlar tuzilishi ro'y berishi zarur bo'igan ijobiy jarayondir. 

Bu jarayon ikki xiI yo'naIishda davom etadi: birinchi hoida ikki 
yoki bir necha bo'limlar birlashadi va ular orasida korporatsiyaning 
mustaqil ravishdagi yirik mustaqil tannoqlari paydo bo'ladi, boshqa 
holatda bevosita bir qator bo'linmaIarning ishiab chiqarish-xo'jalik 
faoliyatini boshqaradigan guruhli apparat oliy bo'Iinmasida organ bo'lib 
qoladi. 

Yirik ishlab chiqarish-xo'jaIik guruhlarning tashkil topishi (super 
bo'limlar) mahsulotlarning yangi turlarini tadqiq etish va o'z1ashtirish 
bilan bog'liq bo'lim, ma'Ium mahsulotlarni iste'mol qiluvchilarga 
xizmat ko'rsatish bir necha bo'limlarning texnik, ishlab chiqarish va 
boshqarish potensiallaridan foydalanishga to'g'ri keladi. Shunday 
guruhning asosiy faoIiyati moliyaviy nazorat qilish, ishiab chiqarish va 
mahsulot sotishning uzoq muddatli rejalashtirishni ta'miniash, texnik 
tadqiqotlar va ilmiy izlanishlarni tashkillashtirishdan iboratdir. 

Barcha yangi shakliami tashkillashtirishning eng muhim eIementi 
EHM asosida ishlaydigan boshqaruvning axborot tizimini yaratisndan 
iborat Har bir taraqqiy etgan mamlakatning iqtisodi ku.chli 
korporatsiyalar faoliyatiga tayanadi, dunyo bozori esa transmilliy 
korporatsiyasi faoliyatiga tayanadi. Biming sanoatimiming tashkiliy 
tizimi korporativ tizimga yaqin turadi. Ko'plab bir-biriga yaqin 
tui'adigan korxonalar ratsional tashkil etilgan xo'jalik aloqalari va aniq 
texnologik zanjirli tarkiblarda faoliyat ko'rsatgan va tashkil topgan. 
Shunga qaramasdan ilgari boshqaruvning tannoqIi tizimi korporatsiya 
tipidagi tannoqlarning integratsiyalashuvi va ko'p tarmoqIi 
birlashmalaming tashkil bo'lishiga to'sqinlik qilgan. Bugungi kunda 
idoraviy to'siqlar yo'q. Shuning uchun ishlab chiqarishning 
tannoqlararo shakllanishiga keng yo'l ochib berilishi lozim. 
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Vatanimiz iqtisodining tashkiliy tuzilmalarini kuchli tannoqlararo 
korporatsiyasi asosida qayta qurish zaruriy amaliy vazifadir. Juda ko'p 
korxonalaming korporatsiya asosida qayta qurilishi ularning yashab 
qolishini ta'minlaydigan omillardandir. Kadrlarning ilmiy tannoqlari, 
ijtimoiy infratuzilmalarning saqlanib qolishi, buyurtmalar olish, moddiy­
texnik ta'minotni ta'minlash va tayyor mahsulotni sotish, qayta tashkil 
qilinishiga bog'liq. Bu YO'nalish o'tish davri qiyinchiliklarini yengishda 
ishonchli omildir. 

Transmilliy korporatsiya (TMK.) milliy darajaga ko'tarilgan 
korporatsiyaning alohida turidir. U o'z faoliyatining dunyo bozorida 
xorijiy filiallar va sho'ba jamiyatlari vositachiligida olib boruvchi 
tashkilotdir. Bu xorijiy aktivlari bo'lgan kompaniyadir, ya'ni kapitali va 
nazorati bo'yicha milliy hisoblanib, faoliyat YO'nalishi xalqaro asosda 
bo'ladi. Nazorat ostida bo'lgan xorijiy korxonalar tuzilishi (sho'ba 
jamiyatlari va filiallari) yirik milliy korporatsiyalarning kapitali eksport 
asosida yuz beradi. Hozirgi zamon sharoitida 1MK dunyo bozorining 
asosiy subyektlaridan biri bo'lib qoldi. 1MK taraqqiyoti xo'jalik 
hayotining intematsiyalanishuvining kuchayishi asosida ro'y beradi. 

TMK. nazorat ostida bo'lgan xorijiy korxonalar asosida kengaygan 
xorijiy tarmoqlarni tuzadi va trestlar, konsemlar ko'rinishida faoliyat 
ko'rsatadi. Ular millatlararo korporatsiyalardan tubdan farq qiladi, 
chunki ular turli millatlar kapitalining birikuvidan tashkil topadi. 1MK 
ishlab chiqarish YO'nalishi alohida xususiyatga ega. TMK. XIX asr oxiri 
:xx asr boshlarida yirik monopoliyalaming xorijga chiqarilishi bilan 
xorijiy ishlab chiqarish filiallari asosida tashkil topgan. :xx asrning 50--
60-yillardagi xorijiy iqtisodiy munosabatlar tizimida TMK o'zining 
munosib o'mini topdi, ular 50010 atrofida sanoat ishlab chiqarishida va 
60010 atrofida dunyoning industrial rivojlangan mamlakatlari tashqi 
savdosini nazorat qila boshladi. Bugungi kunda TMK faoliyat doirasi 
tobora kengayib bormoqda, bu dunyo xo'jaligida intematsionallash 
jarayonining chuqurlashayotganidan dalolat beradi. 

TMK. boshqaruvining tashkiliy tizimlari bevosita uning mohiyati 
bilan uzviy bog'langan. Xorijda keng ko'lamdagi filiallar, 
vakolatxonalar va sho'ba firmalariga ega bo'lishiga qaramasdan 1MK 
ma'lum bir mamlakat hududida bosh korxona sifatida huquqiy jihatdan 
ro'yxatdan o'tgan bo'ladi. Bosh ofisning oliy boshqaruv tarkibi 
kompaniyaning barcha «piramidalari», shu jumladan, uning xorijiy 
tarmoqlari ustidan nazorat o'rnatishga kafolatlangan. Bu uning qattiq 
markazlashgan xususiyatidan dalolat beradi. 
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Milliy kompaniyalarda boshqaruvning nomarkazlanishi 
jarayommng kuchayishi bilan TMK boshqaruvning yangi usullarini 
qo'llashga intiladi, buning uchun bosh ofisning oldingi funksiyalarini 
o'zining xorijiy tarmoqlariga beradi, bu tezkor boshqaruv jarayoniga, 
ayniqsa, taalluqlidir. 

Nomarkazlashgan TMKda foyda olish markazlari yoki avtonom 
tarmoqlari asosan xo'jalik bo'limi hisoblanadi. Ular mahsulotlami sotish 
va turli xizmatIarining mustaqil hisob-kitobini olib boradilar. 

Ko'p hollarda strategik ahamiyatdagi xo'jalik markazlari bo'yicha 
boshqaruv tizimlarining bo'linish holati yuz beradi. Yuqorida sanab 
o'tilgan funksiyalardan tashqari bozordagi kelajak tendensiyalari, 
mahsulot raqobatbardoshligi, marketing izlanishlari va h.k. tahlillarini 
hisobga olgan holda mazkur tarmoq taraqqiyotining strategik 
rejalashtiriIishi amalga oshiriladi. 

Boshqaruvning nomarkazlashuvi bosh ofis tomonidan moliyaviy­
iqtisodiy nazoratning qisqarishiga olib keldi va xorijiy tarmoqlarga doir 
qaror qabul qilishda keng ko'lamda faoIiyat olib borish imkonini yaratdi. 
Shunga qaramasdan, ko'p yillar davomida hukmronlik qilgan 
boshqaruvning markazlashuvi ko'pgina TMK oIiy boshqaruvning quyi 
bosqichga hukmronligi aniq ko'rinishdagi vertikal xususiyatga ega 
bo'idi. 

Vertikal integratsiya TMK ga kompaniyaning asosiy biznesi hamda 
ishlab chiqarishning bosqichma-bosqich, maxsus texnologiyaga 
asoslangan faoliyatni boshqarish imkoniyatini yaratadi. 

Ishlab chiqarishni diversifikatsiyalash zarurligi, faoliyatga yarigi 
jarayonlami tatbiq etish TMK boshqaruv tizimiga o'zgartirishlar kiritish 
zaruratini tug'dirdi. Kompaniyalarda boshqaruvning matrichli tizimi 
joriy etila boshladi. Bunda TMK boshqarish usuli nihoyatda kengayib 
ketdi, shuning uchun boshqaruvning sinalgan eng sodda vertikal va 
gorizontal aloqasiga o'tildi. 

Boshqaruvning zamonaviy tarzda qayta qurilishi fan va 
texnikaning taraqqiyoti, eng avvalo, kompaniya ichki tuzilishi 
kompyuterlashgani bilan bog'liqdir. 

Elektron aloqa axborotlarning elektron uzatilishi, kompaniya bosh 
ofisidagi global jarayonlami faol boshqarish imkonini tug'diradi. Bu o'z 
navbatida joylarda taktik boshqaruvni amalga oshirish imkonini beradi. 
Boshqaruvning tashkiliy shakllari xo'jalik yuritish, yangi shakllarining 
taraqqiy etishi va unga moslanishi orqali yuzaga keladi. 
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5.1.3. Xolding kompaniyalarining asosiy xususiyatlari 
va ularning turlari 

Xolding - bu mulk egalari tomonidan bir qancba mustaqil 
Hissadorlik jamiyatlari faoliyatini nazorat qilish maqsadida bunyod 
etilgan jamiyatdir. Xoldingga birlashgan korxonalar, odatda, sho'ba 
korxonalar deb ataladi. Xolding yoki bosh xolding kompaniyasi o'zining 
sho'ba korxonalari aksiyalarining nazorat paketlarini o'zida jamlash 
yo'Ii bilan moIiya kapitalini to'playdi. Aksiyalardan olinadigan 
dividendlar uning asosiy daromadi hisoblanadi. Xolding kompaniyasi 
o'z navbatida o'z aksiyalarini chiqarib Hissadorlik jamiyati shaklida 
ham namoyon bo'Iishi mumkin. Xolding qatnashchisining omonati pul 
mablag'lari, qimmatbaho qog'ozlar, asosiy vositalar yoki boshqa 
moddiy boyliklar shaklida bo'ladi. Omonatlar qiymati barcha xolding 
qatnashchilari ishtirokida baholanadi. 

Shuo'ba korxona ko'pincha korxonaning rivojlanib borishi 
davomida bosh korxona tomonidan tashkil qilinadi va to'la 
mustaqillikka ega bo'lgan yuridik shaxs sifatida faoliyat ko'rsatadi. 
Ammo, bosh (ona) korxona (kompaniya) sho'ba korxona aksiyalarining 
asosiy qismi (nazorat paketi) egasi sifatida uning faoliyatiga ta'sir 
o'tkazishi mumkin. 

Xolding kompaniyalari mustaqil faoliyat ko'rsatuvchi alohida 
korxonalar aksiyalari nazorat paketlarini bitta sbaxs tomonidan sotib 
olinishi orqali bam tashkil qilinishi mumkin. 

Xoldinglar davlatga qarashli yoki xususiy bo'lishi mumkin. Daviat 
xoldingida aksiyalar nazorat paketi davlatga tegishIi bo'ladi. Xolding 
kompaniyalari ikki xiI bo'lishi mumkin: 

- moliyaviy xoiding. U asosan nazorat boshqaruv vazifasini 
bajaradi; 

- aralash xoiding - turli xiI xo'jalik faoliyati va savdo-sotiq bilan 
shug'ullanadi. 

Mamlakat qonunchiligiga asosan xolding kompaniyalari 
quyidagicha tashkil etilishi mumkin: 

• yirik korxonalarni qayta tashkil qilishda ularning tarkibiy 
bo'lirunalarini mustaqil yuridik shaxs (sho'ba korxonalar) sifatida 
bunyod etish yo'Ii bilan; 

• yuridik jihatdan mustaqil korxonalarning aksiya paketlarini 
birlashtirish yo'Ii bilan; 

• yangi Hissadorlikjamiyadari ta'sis etish yo'li bilan. 
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Xolding kompaniyalarini shakliantirish jarayoni mulkni 
korxonaning integratsion tarkibini saqIab qolgan hoida davlat 
tas8rrufidan chiqarishning bir vositasi sifatida qo'llanishi mumkin. 
Daviat xoidingida aksiyalar nazorat paketi daviat mulkiga, sho'ba 
korxonalar aksiyalari esa bosh xoiding kompaniyasining mulkiga 
aylanadi. Daviat o'z aksiyalari paketi doirasida aksiyador korxonalar 
faoliyatini nazorat qiladi. Xolding aksiyalarining qolgan qismi mehnat 
jamoalari a'zolariga, xolding ta'minotchi va iste'molchilariga, 
banklarga, xorijiy investorlarga, er-kin savdo yoki obuna qilish yo'li 
bilan fuqarolarga sotilishi mumkin. 

Quyidagi faoliyat sohalarida xoiding kompaniyalari bunyod 
etilishiga ruxsat etilmaydi: 

- ishlab chiqarish vositalari va iste'mol tovarlari savdosida; 
qishloq xo'jaligi ishlab chiqarishi, qishIoq xo'jaligi 

mahsulotlarini qayta ishlash va qishloq xo'jaligi ishlab chiqarishining 
moddiy texnikaviy ta'minotida; 

- umumiy ovqatlanish va aholiga maishiy xizmat kO'rsatishda; 
- transportda (temir yo'l, quvurli transport va faqat xalqaro yuk 

tashish bilan shug'ullanuvchi korxonalaridan tashqari). 
Xolding kompaniyalarini tashkil etishda bundan boshqa 

cheklanishlar ham mavjud. 
Bunyod etilayotgan xoiding kompaniyalari avvaldan ishlab 

kelayotgan konsern, korporatsiya, assotsiatsiya yoki boshqa birlashma 
va korxonalari harnda davlat boshqaruv organlarining huquqiy vorislari 
bo'la olmaydilar. Xolding tashkil qilishning muhim sharti - bu 
korxonalar birlashuvining ixtiyoriy bo'lishi zarurligidir. Xolding ichida 
ma'muriy-buyruqbozlik munosabatlari bo'lmasligi lozim. 

Xolding kompaniyasi boshqa kompaniyalarning nazorat aksiya 
paketlariga egalik qiluvchi tashkilot bo'lib, ularga nisbatan nazorat va 
boshqaruv munosabatlarini olib boradi. Xolding bozor munosabatlarini 
olib boradi. Xolding bozor munosabatlari sharoitida zamonaviy 
korporatsiya va boshqa tashkiliy tuzilrnalarning xususiy boshqaruv va 
moliyaviy yadrosi hisoblanadi. 

Faoliyat yuritishga ko'ra xoldinglar sof, tezkor va aralash 
tannoqlar ko'rinishida bo'ladi. Sof xoldinglar o'z faoliyatlarini sho'ba 
jamiyatJariga nisbatan faqat nazorat boshqaruv funksiyalarini o'tash 
bilan olib boradi. Aralash xoidinglar esa tadbirkorlik faoliyati bilan 
aloqada bo'lgan sanoat, savdo, transport va boshqa jarayonlar bilan 
yuqorida bayon qilinganidan tashqari turli fnuksiyalarni ham bajaradi. 
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Xolding kompaniyalarining asosiy xususiyati shundan iboratki, 
ular faqatgina boshqa aksiyadorlik jamiyatlarining aksiyalar paketini 
nazorat qiluvchi aksiyadorlar jamiyati manfaatini himoya qilmaydi. 
Ulaming sho'ba va bo'ysinuvchi korxonalari o'z ustav kattaligiga ega 
bo'igan huquqiy shaxslar hisoblanadilar. Islohotlar o'tkazish yillarida 
mazkur institutlamiflg faoliyat yuritishiga doir zarur tajribalar to'plandi. 

Hozirgi sharoitda xo/ding tizimining uchta turi: integraJJangan 
sanoat kompaniya/ari, konlomeratlar, bank xoldingi mav}ud. Tabiiy 
monopolit bo'lgan tarmoqlarda davlat nazorati o'zini oqlaydi. Barcha 
taraqqiy etgan mamlakatlarda davlat ayrim tarmoqlarni boshqarib 
tayinlab turadi. Masalan, elektr energiyasi tariflari ana shunday 
munosabatlarni talab qiladi. 

Bundan tashqari davlat xususiylashtirish, tabiiy monopoJiyalarni 
yiriklashtirish yoki qo'shish to'g'risida qaror qabul qiladi. Bunday 
tarmoqlarga nisbatan aksiyadorlik nazorati tabiiy jarayon hisoblanadi. 
Tabiiy monopoliyalarga nisbatan qo'llaniladigan davlat tomonidan 
muvofiqlashtirilib, boshqarib turiladigan jarayonJami bozor qonunlari 
bo'yicha taraqqiy etadigan tarmoqlarga nisbatan qo'llab bo'imaydi. 

Xolding ma'ium tashkiliy tizim asosida tuzilishi va amalda faoliyat 
ko'rsatayotgan finnalaming nazorat aksiya paketJarini topshirish yo'li 
bilan tuziladi yoki yangi xoldingli aksiyadorlik jamiyati ham tuzilishi 
mumkin. Bunda yangidan tuzilgan jamiyatlar aksiyalari nazorat 
paketlarini o'zlarida saqlab qolinishi shart qilib qo'yiladi. 

Hozirgi sharoitda asosan, konglomerat tipidagi yirik kompaniyalar 
oraliq xoldinglarini ham tuzishlari mumkin. Bular kompaniya 
tuzilmasidagi qat'iy bir vazifani bajaruvchi alohida jamiyatlar yoki 
tarmoqlar bo'lishi mumkin. Vlar patent va litsenziyalangan xizmat 
ko'rsatish yordamida investitsiya xoldingi bilan shug'ullanishlari 
mumkin. OraIiq yoki subxoldinglarni tuzishdan maqsad ma'ium bir ish 
uchastkalarida barcha resurslar turlarini, intellektual potensialni 
jamlashdan iboratdir. Bu o'z navbatida kompaniya manfaatidan kelib 
chiqib, turli faktorlar guruhidan maksimal darajada foydalanish imkonini 
yaratadi. Mazkur tendensiya ilmiy YO'nalishdagi ishlab chiqarishlar 
uchun xos bo'igan xususiyatdir. 

Bozor munosabatJaridagi xolding tizimi alohida olingan 
kompaniyalar oldida qator ustunliklarga ega. Bular xomashyo 
yetishtirishdan tortib, tayyor mahsulot ishlab chiqarishgacha bo'igan tor 
~oirada texnologik zanjirni tuzish, ularni iste'molchiga yetkazib berish, 
savdo, marketing va boshqa xizmat turlarida iqtisodni ta'minlash, ishlab 
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chiqarish diversifikatsiyasidan unumli foydalanish, yagona soliq va 
moliyaviy kredit siyosatini yuritish, xolding tizimi doirasida moliyaviy 
va investitsiya resurslari bilan foydali bo'lgan faoliyat olib borish 
imkoniyatlarini yaratishdan iborat. 

Bundan tashqari xolding tizimiga kirgan har bir korxona xolding 
aksiyalariga ega bo'lgach, xolding barcha subyektlarining samarali 
faoliyat yuritishida iqtisodiy manfaatdor bo'ladi. 

Xolding kompaniyalari bir tomondan o'z nazorati ostida sanoat va 
savdo korxonalari moliyaviy institutlarni ham birlashtirishi mumkin. 
Ikkinchi tomondan o'z navbatida xolding kompaniyasi funksiyasini 
moliyaviy-kreditlar yordamida ishlab chiqarish va tijorat tashkilotlarini, 
investitsiya fondlari, sug'urta kompaniyalarini o'zida qamrab olgan yirik 
banklar va boshqa moliyaviy institutlar ham bajarishi mumkin. 

Shunday xolding kompaniyalari mavjudki, ular sanoat korxonalari 
aksiya paketlarini boshqara turlb, ishlab chiqarish masalalari bilan 
shug'ullanmaydilar, aksincha aksionerlarini tashkil etishga 
ixtisoslashadilar. Mazkur kompaniyalar nazorat paketlariga egalik 
qilishlari uchun juda ko'p kuch sarf qiladilar, keyin esa mazkur 
paketning ko'pgina qismini past narxlarda auksionlarda sotib 
yuboradilar. Bunday xoldinglar davlat kapitali ishtirokida tashkil etilsa 
ham, davlat budjetiga real foyda keltirmaydilar. 

Xolding kompaniyasi turli sohada faoliyat yuritayotgan 
kompaniyalarga tegishli ko'pgina mulklar ustidan nazorat o'rnatishi 
mumkin. Ularning umumiy bahosi kompaniya sho'ba korxonalarining 
barcha umumiy aktividan yuqori bo'lishi mumkin. Xolding kompaniyasi 
boshqaruvining oliy organi aksiyadorlarning umumiy majlisi 
hisoblanadi, ular oralig'ida esa boshqaruv apparati hisoblanadi. Sho'ba 
korxonalari direktorlarining kengashi xolding rahbariyati tomonidan 
tayinlanadi va ularning ishonchli vakili hisoblanadi. Bosh xolding 
kompaniyasi taktika va strategiya masalalari bilan shug'ullanadi, 
taraqqiyot maqsadlarini belgilaydi, xolding tizimi subyektlari o'rtasida 
muvofiqlashtirish va kommunikatsiya aloqalarini amalga oshiradi, 
resurslarning optimal taqsimlanishi va foydalanishi maqsadida yagona 
moliyaviy rahbarlik faoliyatini olib boradi, oliy boshqaruv a'zolar 
takibini tanlaydi va tasdiqIaydi, resurslarni barcha turlarini boshqaradi, 
auditorlik faoliyatini yuritadi. 

Xolding kompaniyasi tavsiyalar, ko'rsatmalar, farmoyishlar ishlab 
chiqarish bilanstrategik rahbarlikni amalga oshiradi, sho'ba jamiyatlari 
tuzatuv kengashida ishtirok etadi, veto huquqidan foydalanadi, iqtisodiy 
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va moliyaviy ta'sir o'tkazish yo'li bilan rahbarlik qilishning turIi xii 
uslublaridan foydalanadi. 

Xolding kompaniyasining ustunlikjihatlari: 
1) boshqa firma ustidan nazorat o'matishning huquqiy jihatdan 

soddaligi va birlashishi, qo'shilish yoki boshqa finnalar aktivini sotib 
oIishdan ko'ra nisbatan arzonligi; 

2) xolding tizimi jarayonida sho'ba korxonasi ixtiyorligiga va o'z 
fikrini bildirishga sharoit yaratiladi; 

3) xolding nazoratidagi xorijiy sho'ba jamiyatlarini tuzish 
korporatsiya uchun korporativ tizim faoliyati cheklangan mamlakatlar 
bozoriga kirish uchun huquqiy asos yaratib beradi. 

Quyidagi xillarda xolding kompaniyalari faoliyat yuritganda 
iqtisod uchun maksimal darajada foyda keltiradi: 

- ishlab chiqarish yuqori darajada markazlashgan sanoat 
tarmoqlarida (masalan, qora va rangli metallurgiyada); 

- tabiiy monopolchi bo'igan tarmoqlarda (masalan, gaz sanoati, 
energetika); 

- umumiy texnologik zanjirda birlashgan korxonalar konglomerat 
integratsiyasi yuz beradigan tannoqlarda (masalan, neft qazib olish, 
neftni qayta ishlash); 

- kriminal tijorat tuzilmalalari korxonalarning aksiya, nazorat 
paketlarining nazoratsiz sotib olinishi ro'y berganda (bu holda 
aksiyalarning nazorat xolding kompaniyalariga berilishi lozim). 

Xolding kompaniyalarini tuzishda differensialli yondashuv va uni 
qo'llab-quvvatlash shunday tizimlarning samaradorligini oshirishga 
xizmatqiladi. 

Yangidan tuzilgan xolding kompaniyasi qonunchilikda belgilangan 
tartibda ro'yxatdan o'tkazilishi lozim. Qayd etilgan kundan boshlab, 
huquqiy shaxs hisoblanadi, finna nomlanishga, o'z belgisi va rnuhriga 
ega bo'ladi. Holding kompaniyalari o'z nomidan shartnornalar tuzadi, 
mulkiy va mulkiy bo'lrnagan huquqlarga ega bo'ladi. Xolding 
kompaniyasi daromadlari ularning portfelida bo'lgan aksiyalar 
dividendlari va qimmatli qog'ozlar foizlari hamda tadbirkorlik 
faoliyatlari hisobidan shakllanadi, bunga kompaniyaning sho'ba 
korxonalari tomonidan o'zaro tuzilgan shartnomaga muvofiq xolding 
kompaniyasi hisob raqamiga o'tkazilgan pul rnablag'lari ham kiradi. 

Bugungi kunda milliy darajada yuzaga kelayotgan turli 
kornpaniyalar o'rtasida xolding aksiyalariga o'zaro egalik qilish kabi 
uslubi ham keng yoyilmoqda. Bu kompaniyalar turli millatlarga mansub 
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bo'ladi. Xoldinglaming internatsiyalanishuvi ko'pgina yirik 
kompaniyalar turli mintaqa va mamlakatlarda o'z firmalarining 
vakolatxon~ sho'ba jamiyatlarini ochishga bo'lgan intilishlari oqibatida 
yuz bermoqda. Mintaqaviy tarmoqlar bosh xolding kompaniyalar 
nazorati ostida bo'lgan mintaqaviy subxoldinglar bilan boshqarilmoqda. 

Dunyo tajribasdan rna'ium bo'lishich~ xolding kompaniyalar tez 
sur'atlar bilan rivojlanib bormoqda va ular yirik korporatsiyalar ustidan 
barqaror nazorat o'matganlar. Shunisi e'tiborga molikki, subxoldinglarni 
joylashtrish masalasi bosh xolding kompaniyasi tomonidan hal qilinadi. 
Chunki bunda bir qator obyektiv omillar albatta, inobatga olinadi. Ishlab 
chiqarish va tijorat xarakteridagi masalalami hal qilishdan tashqari bu 
masalada turti mamlakatlardagi soliq solish darajasi ham solishtirish 
yo'Ii bilan tahlil qilinadi. 

Xolding kompaniyasining sho'ba jamiyatlari o'zaro 
munosabatlarida funksional va texnologik aloqalari rnavjud bo'lmasa va 
iqtisodiyotning turli xii tarmoqlariga mansub bo'ls~ bunday 
kompaniyalar diversifikatsiyalangan hisoblanadi. Bunday xolding 
kompaniyalari sho'ba jamiyatlari faoliyatiga doir masalalalarga faqat 
moliyaviy boshqaruv yo'Ii bilan aralashadi, boshqa tezkor masalalar har 
bir sho'ba jamiyati boshqaruvi tomonidan mustaqil tarzda hal etiladi. 

Xoldinglar mulkchilik shakliga ko'ra davlat, xususiy va aralash 
tarzdagi xususiy-davlat tuzilrnaviy tarmoqlarga bo'linadi. Davlat 
xoldinglari milliy manfaatlardan kelib chiqib, xolding tarkibiga kiruvchi 
xo'jalik subyekti oldida turgan turli vazifalarni ado etishga 
ko'maklashadi, ularning bajarilishini ta'minlaydi. (Sanoat 
tannoqlarining qayta tashkillanishiga ko'maklashishi, ishlab chiqarishni 
modemizatsiyalash, innovatsiya faoliyati, sotuv bozorlariga egalik qilish 
va h.k.). Davlat xoldinglari subxoldinglar orqali o'z faoliyatini turli 
tarmoqlarda olib boradi. Davlat xolding kompaniyalari bilan 
boshqariladigan aksiyadorlik kompaniyalari bozor sharoitida xususiy 
korporatsiyalar uchun amalda bo'lgan qonunchilik me'yorlariga amal 
qiladi. 

Bugungi kun sharoitida shaxsiy xolding kompaniyalari va aralash 
shaxsiy davlat kompaniyalari oldingi o'rinlarda turadi. Bunda davlat 
shaxsiy firmalar aksionerlik kapitalida ishtirok etadi. 
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5.1.4. Konsorsium birlashmalari 

Konsorsium bitim asosida tuziladigan birlashmalar shaklidir 
(huquqiy shaxs sifatida tashkil etilishi yoki tashkil etilmasligi mumkin). 
Konsorsium zayomlar, aksiyalami joylashtirish bo'yicha harnkorlikda 
yirik moliyaviy operatsiyalami o'tkazish yoki ilmiy va kapitalni jalb 
qilish loyihalarini amalga oshirish uchun bir necha banklar, korxonalar, 
kompaniyalar, firmalar, ilmiy markazlar, davlat tuzilmalari bilan 
shartnoma asosida hamkorlik qilishni nazardi tutadi. Bu faoliyat xalqaro 
darajada ham olib borilishi mumldn. 

Buning oqibatida bank va sanoat kapitalini qo'shib ketadi. Lekin 
konsorsium tarkibiga kiruvchi sheriklar to'liq holda o'ziarining iqtisodiy 
va huquqiy mustaqilliklarini saqlab qoladilar. Konsorsium rnaqsadiari 
bilan bog'liq bo'igan faoliyatlar bundan rnustasno. Konsorsium uning 
qatnashchilarining texnik va tijorat raqobatbardoshliligini oshirish 
maqsadida tuziladi. 

Konsorsiumning huquqiy shakli huquqiy shaxs sifatida tashkil 
topadi, mas'uliyati cheklangan aksiyadorlik jamiyatiari va boshqalar 
bo'lishi mumkin. Ular vaqtinchalik yoki doimiy faoliyat ko'rsatishi 
mumkin. Vaqtinchalik konsorsiumlar nisbatan katta miqdorda 
bo'lrnagan milliy va xorijiy qimmatli qog'ozlarni joylashtirish hamda 
qisqa muddatli bitimlarni amalga oshirish uchun tuziladi. Doimiy 
konsorsiumlar rna'lum davlatlar yoki guruh mamlakatlarning qimmatli 
qog'ozlarini joylashtirish, ayrim aksiyadorlik jamiyatlari qog'ozlari 
bilan katta hajrndagi moliyaviy, tijorat va investitsiya muomalalarini 
olib boradi. Konsorsium odatda yirik bank yoki bank monopoliyasi 
tomonidan boshqariladi, kelishuv qatnashchilari-konsorlami tanlaydi, 
qarz berish shartlarini yoki aksiyadorlik jamiyadarini tashkil qilish 
shartlarini ishlab chiqadi, huijatlarni huquqiy rasmiylashtirish, qarzlami 
birja kotirovkasiga kiritish, aksiya va boshqa qimmatli qog'ozlami sotib 
oluvchilar o'rtasida joylashtirish bilan shug'ullanadi. Boshqaruvchi 
monopoliya konsorsium tomonidan chiqariladigan qimmatli qog'ozlami 
sotishni ta'rninlaydigan turti filiallar va agentliklari bo'lgan keng 
tannoqqa ega bo'ladi. Konsorsium a'zolari vositachilik taqdirlanish 
huquqiga egadirlar. Raqobatlantirish miqdori zayomlarini 
joylashtirishdagi ularning unumli, aksiyalar emissiyalari summasi yoki 
konsorsium tornonidan sotilgan aksiyalar va qimmatli qog'ozlar 
summasiga proporsional tarzda belgilanadi. 
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XIX asr oxiri XX asr boshlarida konsorsiumlar asosan milliy va 
xalqaro bozorlarda moliyaviy operatsiyalarni bajarish uchun bank1ar 
o'rtasida bitimlar, kelishuvlar tuzish bilan shug'ullangan. XX asr 
o'rtalariga kelib, kontsorsiumlar sanoat sohasida keng faoliyat yurita 
boshladi, ya'ni yirik sanoat, ilmiy texnika, qurilish va boshqa loyihalarni 
sotish bilan shug'ullanadi. Shu tarzda konsorsiumlar yirik sanoat 
birlashmalari tomonidan atom reaktorlari qurilishiga ham jalb etilganlar. 
Xususiy va davlat tuzilmalari konsorsium qatnashchilari bo'lishi 
mumkin. Bugungi ilmiy-texnik taraqqiyot o'zining oliy nuqtasiga 
ko'tarilayotgan jarayonda, konsorsiumlar turli sohada faoliyat 
ko'rsatayotgan tarrnoqlaming yangi texnoiogiyalar bilan aloqador 
bo'lgan tuzilmalar bilan faoliyat ko'rsatishga intilmoqda. Konsorsium­
laming korxonalar bilan hamkorlikda ilmiy tadqiqot ishlarini olib 
borayotgani ana shu yo'nalishning belgisidir. Konsorsiumni boshqarish 
quyidagi tartibda olib boriladi. Uning a'zolari ichidan lider saylanadi va 
u qo'shma faoliyatni muvofiqlashtirib boradi. Shartnoma majburiyatlari 
yuzasidan javobgarlik umumiy hajmga qo'shgan ulushlariga qarab 
konsorsium a'zolariga tegishlidir. Konsorsium doirasida ulushli, 
hamjihatlik shaklidagi javobgarlik ma'suliyatlari bo'lishi mumkin. 

Konsorsium har bir a'zosi o'z faoliyati ulushini moliyalashtiradi, 
o'z majburiyatiga tegishli qismni bajarish uchun tijorat va texnik 
tavakkalchilik oqibatini o'z bo'yniga oladi. 

Konsorsium faoliyatining intematsionallanishi uning alohida 
xususiyatidir. Jumladan, xaIqaro maydonda dunyo savdosi va 
kapitallarning harakatlanishiga doir moliyalashtirish masalalarida 
banklar bilan hamkorlik qilishi mumkin. Asosiy funksiyasi dunyoning 
istalgan mamlakatida kapital loyihalami moliyalashtirish uchun 
zayomlami joylashtirishdir. Shu yo'nalishdagi konsorsiumlar o'rta va 
yirik eksport qiluvchilarga o'z kreditlarini taklif etadi, valutaning barcha 
ko'rinishlarida vaqtli ulushlarni jalb qiladi. Qatnashchilar va paylarning 
taqsimlanishi konsorsiumning xalqaro xususiyatiga muvofiq keladi va 
uning doirasida turli mamlakatlar bank monopoliyalari o'rtasida bir 
bitimga erishiladi. 

Zamonaviy konsorsiumlar uchun ko'p millatli vakolatlilik asosiy 
xususiyatga ega. Bugungi kunda bir butun davlatlar konsorsiumning 
qatnashchilari sifatida faoliyat ko'rsatmoqdalar. Xalqaro yo'ldoshli 
aloqa tizimi-intelsat ana shunday konsorsiumlardandir. 

Keyingi o'n yilliklarda bir yo'nalishda faoliyat ko'rsatayotgan bir 
qator korxonalaming birlashish jarayoni kuzatilmoqda. Kartel shu 
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jarayonning hosilasidir. Faoliyatning bu shaklida, korxonalaming ishlab 
chiqarish va tijorat mustaqilligi saqlanadi, lekin bir qator masalalar 
bo'yicha ularning o'rtasida bitimlar tuziladi. Ishlab chiqarilgan mahsulot 
bahosi, kvotalari, sotish bozorlarini chegaralash, ishchi kuchini yollash 
shartlari va hokazo. Mahsulotlarni sotishga doir va ularning shartlariga 
binoan kartel bitimida tomonlar o'zaro majburiyatlarni qabul qiladilar. 

Kartel qatnashchilari mahsulotlarni mustaqil tarzda sotadilar, lekin 
bu faoliyat tuzilgan shartnoma chegarasida bo'ladi: kelishuvda ko'zda 
tutilganidan kam bo'lmagan bahoda sotish; qat'iy kelishilgan me'yorda 
ishlab chiqarishni tashkillashtirish va sotish; ishlab chiqarishning 
umumiy hajmi doirasida yoki aniq mahsulot turini sotish k:votasi 
bo'yicha sotish bozorlarini chegaralash. Kvota qoidasi yoki sotishga doir 
munosabatlarda o'zganing faoliyatida aralashish jarimaga tortiladi va u 
kartel g'aznasiga to'lanadi. Kartel kelishuvlarida ishchi ko'chini yoUash 
shartlari ham belgilab qo'yilgan. Kartel munosabatlari chuqurlashgan 
sari patent kelishuvi, o'zaro ilmiy-texnika axborotlari, nau-xau va b. 
bilan almashuv jarayonlari kuzatilmoqda. 

Kartel munosabatlari ishlab chiqarishning konsentratsiyalanishi, 
kapitalning markazlashuvi oqibatida XIX asr oxirlarida paydo bo'ldi. 
Sanoatning kartellanishiga xorijiy raqobatning chegaralanishi uchun 
hukumatlarning olib borgan siyosati va biznesmenlarning tashqi bozomi 
egallash maqsadidagi urinishlari sabab bo'ladi. 

Iqtisodiy adabiyotda mulkchilik shakllarini xususiy va davlat 
karteliga bo'linadi. Nazariy jihatdan kartellar hukumat ko'rsatmalari 
asosida faoliyat kO'rsatishlari lozim. Negaki, hukumat qarashlariga 
kartel sanoat tarmog'i kuchli ta'sir o'tkazadi. Xususiy kartellar, xususiy 
mulkdorlar o'rtasidagi kelishuvlarga asoslanib faoliyat ko'rsatishadi 
hamda o'zlarining tutgan mavqei va sharoitlariga qarab davlat 
hokimiyati organlari talablarini inobatga olishi yoki olmasligi mumkin. 
Bunda tuzilgan kelishuv tipi, kartel tuzilishining o'mi va vaqti, davlat 
qurilishining tipi va boshqa holatlar muhim rol o'ynaydi. Ko'p hollarda 
kartellar xalqaro munosabatlar tipidagi kelishuvlarga moyil bo'ladi, shu 
bilan birga faqatgina ayrim xalqaro kartellar xususiy monopoliya sifatida 
tuzilgan bo'lsa, ko'pchiligi esa milliy hukumatlar o'rtasidagi o'zaro 
kelishuvga binoan xalqaro miqyosda faoliyat ko'rsatmoqda. 

Hozirgi sharoitda kartellar o'z a'zolaridan foyda ko'rishning 
maksimal eng yuqori darajada bo'lishini, sarflarning esa eng past 
darajada bo'lishini talab qilmoqda. Shunga ko'ra karteUar ishlab 
chiqarish darajasi o'sishida texnik-iqtisodiy asosining ahamiyatini 
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tushungan holda bar jihatdan samarasiz bo'lgan ishlab ehiqarisb 
tannoqlaridan osonlik bilan voz kechadi. 

Yuqoridagi holatlarga ko'ra kartellarda o'z a'zolariga nisbatan 
zo'rlash tizimi mavjud bo'lib, umumiy o'matilgan qoidalami buzganlik 
uchun jazo choralari ham qo'llaniladi. Qoida buzarlik holatlari ochiq 
turda o'tkaziladigan kimoshdi savdolarda aniqlanadi va ularga sbu 
onning o'zidayoq jazo choralari qo'llaniladi. Yopiq tarzda 
o'tkaziladigan kim oshdi savdolarda qoidabuzarlikni aniqlash musbkul, 
ehunki ochiq tarzda kartel qatnashehilari kvota o'zgarishi va mahsulotlar 
bahosi haqida tezkor ma'lumot olishlari murakkab. 

Odatda quyi bosqichdagi firmalar kartel bilan bo'lgan bozor 
munosabatlaridan tashqarida aneha qulay sharoitda bo'lishadi. Agar ular 
kartel bahosini belgilashsa, bu baho o'sha tarmoq firmasining 
monopollashgan bahosidan past bo'lishi mumkin. Kartel bahosiga kiehik 
firmaIar ham o'z ta'sirini o'tkazishi mumkin. Chunki kichik darajadagi 
firma kartel o'rnatgan bahoga nisbatan o'z mahsulotini past bahoda 
sotishi mumkin. Mana shunday kiehik fmna kartel a'zosi bo'lishi bilan 
kartel bahosini yuqori darajada turishini qo'llab-quvvatlab turadi. Lekin 
bar doim sharoit tug'ilib qolganda o'z mahsulotini undan past bahoda 
sotish payida bo'ladi. Mana shunday faoliyat ko'rsatuvehi kiehik 
firmalarning ko'payishi ularga nisbatan yirik subyektlarning jazo 
choralarini qo'llashga majbur qiladi yoki oxir-oqibatda kartel 
munosabatlarini barbod qiladi. 

Davlat kartellari xususiy shakldagi kartellardan keskin farq qiladi. 
Davlat kartellari kichik va yuqori xarajatli firmalar manfaatini ko'zlab 
kvotlashni amalga oshirsa, xususiy kartellar buning aksini amalga 
oshirishi mumkin. 

Samarali faoliyat ko'rsatayotgan kartellar turli sabablarga ko'ra 
bozor ko'lamining kengayishiga olib keladi. Yuqori foyda olish istiqboli 
bozoming qo'shimcha subyektlarini o'ziga jalb qiladi. Yuqori baholar 
qO'shimcha daromad olishning doimiy manbai bo'lib qoladi. Maromiga 
yetgan raqobat sharoitida aslida ana sbunday qo'shimcha daromad olish 
mumkin. 

Arnalda faoliyat ko'rsatayotgan firmalar sotish hajrni ko'payishiga 
ta'sir etgan taqdirda tez-tez o'zlarining ishlab ehiqarish quvvatlari 
zaxirasini ishga soladilar,' negaki, joriy xarajat13rdan ancha oshib 
tushadigan baho jarayonida,· qo'shimcha uyushtirilgan savdo-sotiq 
finnalarning o'sib borayotgan sarf-xarajatlarini qoplasb ahaItliyatiga ega 
bo'ladi. 
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Qo'shimcha ishlab chiqarish qUVvatlarining kiritilishi mahsulot 
bahosining o'sishiga ta'sir etib, foyda olishning me'yoriy darajasi 
pasayishi kuzatilsa, kartel baholarining tenglashuvi ro'y beradi. Bu 
holda ishlab chiqaruvchi uchun ishlab chiqarishni kengaytirish manfaat 
keltinnaydi. 

Zaxiradagi ishlab chiqarish quvvatlarini ish faoliyatiga kiritish 
muammosi xususiy kartellar uchun ham xarakterlidir. 

Juda ko'p mamlakatlardajamiyat manfaatlariga muvofiq keladigan 
belgilangan ma'lum turdagi kartellar tuzish tajribasi qo'llanmoqda. 
Jumladan, ko'pgina industriyasi taraqqiy etgan mamlakatlarda eksport 
kartellari tuzilishiga ahamiyat berilib kelinmoqda. Negaki, ular xalqaro 
bozorda milliy manfaatlarning himoyalanishiga xizmat qilmoqda. Mana 
shunday kartellaming xorijdagi faoliyatlari mustahkamlanib borishi 
bilan kartel egasi bo'lgan davlatlarning milliy daromadlari ham o'sib 
boradi. Lekin ko'pgina davlatlar baravariga mana shunday faoliyat olib 
borishga harakat qilsa, oxir-oqibatda bu bareha mamlakatlar uchun katta 
yo'qotishlarni keltirib chiqarishdir. 

Davlat kartellarining tuzilishi har doim import kvotalarining 
o'rnatilishiga olib keladi. Hukumat tomonidan importga' doir 
litsenziyalar savdo-sotiqqa doir chegaralashda taqsimlanadi. 

Bugungi kunda import kvotalarini o'matishning asosiy maqsadi 
proteksionizm va kamyob bo'lgan xorijiy buyumlarni taqsimlashdir. Bir 
qator mamlakatlar kartellardan o'sishdan to'xtagan tarmoqlarga yordam 
ko'rsatish sifatida foydalanmoqdalar. O'sishdan to'xtash arafasida 
turgan korxona, ma'lum davlat organi tomonidan qo'llab-quvvatlanishi 
yordamida, bir yil yoki undan kam bo'lgan muddatda o'z kartelini 
tuzishi mumkin. Ana shunday vaqtinchalik kartel iqtisodiyotdagi 
umumiy o'sishdan to'xtash natijasida ko'proq zarar ko'rgan tarmoqlarga 
yordam hera oladigan eng kam chiqimli vosita bo'lishi mumkin. 
Iqtisodiy yuksalish va gullab-yashnash sharoitida yornon ishlayotgan 
firmalaming inqirozga yuz tutishi oqibatida kapitalning samarali ishlab 
chiqaruvchilaming oqimiga o'tib qolishi muqarrar. Shunga ko'ra 
«dipressiyali» kartel iqtisodda ijobiy rol o'ynashi rnumkin. 

Sindikat-birlashmaning tashkiliy shakli hisoblanib, ularning 
xususiyati mahsulotlarni sotish nazoratini o'rnatish va monopolli foyda J 
oHsh uchun xomashyolarni sotib olish maqsadlarida sanoatning bir ! 
tarmoqli korxonalari bilan bitimlar tuzishdan iborat. Siodikat tarkibiga 
kiruvchi korxona ishlab chiqarish huquqiy mustaqilligini saqlab qoladi, 
lekin tijorat mustaqilligiga ega bo'imaydi. 
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Sindikatning barcha qatnashchilari o'z mahsulotlarini yagona 
organ-sotish idorasi orqali amalga oshiradi. Bu bilan turkumli 
mahsulotlami monopol bo'lgan yuqori baholarda sotishiga erishiladi. 
Sotish idorasi korxonalar mahsulotlarini sindikat tomonidan oldindan 
o'rnatilgan baholarda sotib oladi. 

Sotish idorasining funksiyasiga barcha buyurtmalami markaz­
lashtirish va qat'iy o'matilgan kvotalarga muvofiq ulami qatnashchilar 
o'rtasida taqsimlash vazifalari ham kiradi. Bundan tashqari sindikat 
monopol tarzidagi quyi baholarda o'z qatnashchilari uchun xomashyo 
sotib olishni ham amalga oshirish mumkin. Shunday qilib, savdo 
muomalalarining markazlashuvi sindikat qatnashchilari uchun past 
baholarda xomashyo sotib olish va yuqori baholarda o'z.mahsulotlarini 
sotish va bozorda o'z mahsulotlariga o'zlari maqbul bo'lgan baholami 
o'matish imkonini beradi. 

Sindikatlar, odatda aksiyadorlik jamiyatlari shaklida tuziladi. 
Alohida korxonalardan tashqari sindikat qatnashchilari sifatida bir butun 
trestlar va konsernlar ham faoliyat ko'rsatishlari mumkin. Trestlar va 
konsernlar sindikat taraqqiyotining keyingi taraqqiyotida yetakchi rol 
o'ynay boshlaydi. 

Natijada, ichki bozorda kichik va o'rta korxonalar ustidan nazorat 
qilish zarurati tug'ildi va tashqi bozorda ekspansiya amalga oshira 
boshlandi. 

Sindikatlar mahsulotlar ishlab chiqaradigan firmalar va qoloq 
korxonalar bilan raqobatlashadi. Uning tarkibidagi qatnashchilar ham 
o'zaro raqobatlashish munosabatida bo'ladi. Bu raqobat buyurtma olish 
va kvotani belgilashda yaqqol namoyon bo'ladi, bu o'z navbatida 
sindikatning kuchsizlanishiga va oxir-oqihatda uning tarqab ketishiga 
sabab bo'lishi mumkin. 

Sindikatlik faoliyati :xx asr boshlarida Rossiya, Germaniya, 
Fransiya kabi davlatlarda keng tus oldi. 1887-yilda Rossiyada birinchi 
bo'lib qand ishlab chiqaruvchilar monopolistik sindikatlar birlashmasi 
paydo bo'ldi. 1900-1903-yillarda esa og'ir sanoat sohasida yirik 
sindikatlar tuzilgan. 

Yangi iqtisodiy siyosatni (NEP) o'tkazish jarayonida o'zaro 
shartnoma va bitimlarga asoslangan ixtiyoriy ravishda birlashgan davlat 
sanoat tresti sindikati sifatida qaralar edi. 

Hozirgi sharoitda bir tarmoqli monopolistik birlashma shaklidagi 
sindikatlar o'z ahamiyatini yo'qotgan bo'lih, u o'z o'mini konglomerat, 
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korporatsiya, konsern shaklidagi murakkab tuzilmalarga bo'shatib 
bermoqda. 

Trestlarga xos bo'igan xususiyat shundan iboratki. ularda xususiy 
mulk jamlanib, bir yoki bir necha tarmoqli korxonalar boshqariladi. 
ularda ishlab chiqarish va tijorat mustaqilligi bo'imaydi. Trestning 
asosiy tashkiliy shakli aksiyadorlik kompaniyasidir. O'z korxonalarining 
egalari bo'igan tadbirkorlar trest tarkibiga kirar ekanlar. ushbu trestning 
aksiyadorlari hisoblanib. ularning korxonalari yagona rahbarlikka 
bo'ysunadi. 

Rivojlangan mamlakatlarda trestlar faoliyatining ayrim turlarini 
chegaralash uchun trestga q~hi qonunchilik qabul qilingan. 

Vning ta'siri ostida rnonopoliya shakli o'zgaradi. Tashkiliy shaldda 
o'z ahamiyatini yo'qotgan trestlar o'miga sanoatni boshqarish uchun 
taraqqiy etgan boshqa birlashmalar-konsemlar. konglomeratlar yuzaga 
keladi. 

Ma'lumki trest boshida ishlab chiqarish, mahsulotlarni sotish, 
birlashma tarkibiga kiruvchi hareha korxonalaming rnoliyaviy ishlari 
bilan shug'ullanuvchi boshqaruv turadi. 

Trestning har bir qatnashchisi o'zlarining qo'shgan ulushlari 
darajasida rna'lum miqdordagi aksiya paketiga ega bo'ladi. Shunga 
rnuvofiq u trest faoliyatida ishtirok etadi va foyda ulushiga egalik qiladi. 
Kartel va sindikatlardan ko'ra yuqori mavqeda turgan trest uchun 
kapitallarning sharoitga rnoslab rnuvofiqlashtirib borilishini uyushtirishi 
uning raqobatbardoshliligini oshiradi. qatnashchilari uchun esa yuqori 
darajadagi foydaning kelib tushishini ta'minlaydi. Ammo, trestda 
kapitalning rnarkazlashuv jarayoni muqobillashmagan bo'ladi. negaki. 
umumiy foydaning har bir qatnashchi qo'shgan ulushiga qarab 
taqsimlanishi yagona investitsiya fondini tashkil qilishga to'sqinlik 
qiladi. 

Trestlar turli ko'rinishda faoliyat olib boradilar. Birikuvlari nuqtayi 
nazaridan trestlar garchi shakliy jihatdan mustaqil hisoblansalarda, 
haqiqatda esa bosh moliyaviy rnarkaz bo'lgan xolding kompaniyalarga 
bo'ysunadi. 

Bundan tashqari trestlar bir yoki bir necha tarmoqlardan tarkib 
topgan, lekin bir-birlari bilan o'zaro aloqada bo'igan korxonalardan 
tashkil topadi. Kombinatlar ana shunday tarkiblarning bir ko'rinishi 
bo'lib. birlashmaning boshqa turlariga qaraganda bir qator ustunlikka 
ega. Birinchidan, turli tarmoqlar birlashuvidan tarkib topgan 
kombinatlarning daJ'omadiari nisbatan barqarordir va o'zining moddiy. 
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moliyaviy va boshqa resurslaridan unumli foydalanish irnkoniyatiga ega. 
Ikkinchidan, tayyor mahsulotlami tayyorlashga doir uzviy 

texnologik zanjimi yaratadi va bu o'z navbatida birlashma foyda olish 
hajrnining ko'payishiga xizmat qiladi. 

Trest tarkibiga kiruvchi korxonalarni nazorat qilish, nazorat aksiya 
paketlari yoki alohida ahamiyatli ishonch sertifikatlari yordamida 
amalga oshiriladi. 

Xulosa 

Bugungi kunda zamonaviy moliyaviy sanoat guruhi bir-biri bilan 
bog'liq bo'lgan ko'pgina faoliyatlami o'z ichiga olgan tizimlardan 
iborat. Mazkur tuzilmalar korxonalaming kapitallari, turli moliyaviy 
kredit va investitsiyalaming birlashuvi oqibatida yuzaga keladi. Ulaming 
bosh maqsadi foyda olishni yuqori bosqichga ko'tarish, ishlab chiqarish 
va moliyaviy munosabatlaming samaradorligini oshirish, tashqi va ichki 
bozorda o'zaro raqobatni kuchaytirish, texnologiya va kooperatsiya 
aloqalami mustahkarnlash, guruh va guruhga kirgan har bir a'zoning 
iqtisodiy ehtiyoji o'sishini ta'minlashdan iborat. Moliyaviy sanoat 
guruhining rivoji va takomillashuvi bugungi sharoitda zamonaviy yirik 
ishlab chiqarishni shakllantirishdagi istiqbolli yo'ldir. 

5.2.Innovatsion texnologik faoliyat innovatsion menejment obyekti 
sifatida 

5.2.1.Innovatsion menejment obyekti 
5.2.2. Innovatsion menejment tushunchasi, maqsadi va 

vazifalar tizimi 
5.2 .. 3.Milliy tizim, innovatsion faoliyatni xalqaro boshqarilishi 
5.2.4.Innovatsion faoliyatda davlat mexanizmini boshqarish 
5.2 .. 5.Innovatsion menejmentning asosiy funksiyalari 
5.2.6.Innovatsion faoliyatni ichki rejalashtirishning munda-

rijasi va vazifalari 

5.2.1. Innovatsion menejment obyekti 

Hamma kelajakdagi o'zgarishlar, iqtisodiy ta'minlash va aholining 
turmush tarzini o'sishi innovatsion faoliyat bilan bog'liq-insoniyatni 
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siljish omili hisoblanadi. Bu asosan yangi industriya va innovatsion 
kapitalni siljishdan keyin informatsion davr yaraladi. 

Innovatsion tadbirkorlik 2 ta asosiy guruhga ajratiladi: 
- iqtisodiy aylanmada yangiliklar yaratish va foydalanish (inn-on 

tad.); 
- ishlab chiqarish rnarketingi (bozor tadbirkorligi). 
Yuqoridan kelib chiqqan holda innovatsion faoliyat yuqori 

iqtisodiy potensial, yakka innovatsiya, yuqori darajadagi 
tavakkalchilikka tayanib ushbu faoliyatni o'rganishga olib keladi. 
Shuning uchun ham yangi inovatika degan fan yaraldi. Iqtisodiy 
irivojlanish boshqaruvidagi kabi bunda ham asosiy rol innovatsion 
rnenejrnent o'ynaydi, lekin boshqarish obyekti innovatsiya bo'lib qoladi. 

Jamiyatning ishlab chiqarishni o'sishi bilan inovatika fani yaralgan. 
Innovatsiya nazariyasini 1925-yil prof. N.D. Kondratev yaratadi va 
fanga kiritdi, jamiyat ishlab chiqarishdagi to'lqinli o'zgarish nazariyasi, 
ya'ni uzun, o'rta va qisqa yoki katta, o'rta, kichik to'lqin konyuktura 
to'lqinli aylanmasidir. Uzoq ishlab chiqarish doimiyligi passiv kapital 
qisrni hisoblanadi. (bino, kornunikatsiya va boshqalar). Bularni 
davorniyligi 40-60 yil, o'rta aktiv kapitalni alrnashinishiga (transport 
vositalari, jihozlar va boshqalar) bularni davorniyligi bozor 
konyukturasining o'zgarish rna'lum bir rnahsulot turi bilan xarakterlaydi 
va 3-3,5 yil davorn etadi. 

Kondratevning to'lqin nazariyasml avstraliyalik iqtisodchi 
I.I.Shumnerjer rivojlantirdi. To'lqin o'zgarishini kichik doirniyligini, 
qiyrnat o'miga raqobatni o'sishiga undan tashqari rnonopoliyani o'sishi 
konsepsiyasini ishlab chiqdi. 

Bugungi davr ketma-ketligi jamiyat ishlab chiqarishda texnologik 
alrnashinish bilan bog'landi. Texnologiya faqatgina ishlab chiqarishni 
qamrab olrnasdan, balki jamiyatni iqtisodiyotini (tabiatni) harakatini 
qamrab oladi. Bozor iqtisodiyoti sharoitida texnologiyasiz kapitalni 
o'sishini, bozor funksiyalarini va jarniyat iqtisodiyotini rivojlantirib 
bo'lrnaydi. Hamma xo'jalik ishlab chiqarish tashkilotlarini rivojlantirish 
darajasi va raqobatbardoshligi uning texnologik bazasini holatiga qarab 
aniqlanadi. Ishlab chiqaruvchilar bor texnologiyalardan foydalanib 
texnologik xodirnlarni tayyorlaydi. 

Ishlab chiqarishni rivojlantirishda tashkilot resurslari, rnehnatni 
sifat,i va harakatga bog'liq bo'ladi. Shuning uchun ko'pchilik zamonaviy 
va ilmiy texnikaviy ishlab chiqarishda, iqtisodiy, ijtirnoiy va ekologik 
rnuammolami texnologiyalarni rivojlantirishsiz bajarib bo'lrnaydi-
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yaratilgan o'suvchi texnologiyaIardan keng miqdorda foydalanish, 
texnologiyajihatdan bo'lish, ilmiy texnologiyajihozlarini barcha turdagi 
ommaviy faoliyatga keng tarqatildi. 

S. YU. Glazev texnologiyani 5 ta yo'lini ajratadi, u1arni har biri 
o'zining asosiy omiliga ega, tashkilotni yangi ishlab chiqargan mahsulotga 
va yangi yaratilgan texnologiya ta'sir etadi, yangi xom-ashyoni paydo 
bo'lishini va bozorni mustahkamlaydi. Shundan kelib chiqib, yagona 
texnologiya ishlab chiqarish darajasini tushinishda o'zaro vertikal 
bog'langan va gorizontal bir turdagi resurslar oqimi va umumiy i1miy­
texnika potensiaIlari va umumiy ishchi kuchi resurslar bazasiga ajratiladi. 
Agar mavjud texnologiyada o'sish bo'lmasa. Yangi tashkilotda ishlab 
chiqarishga ehtiyoj tug'i1sa, ilmiy-texnika potensiali hisobiga erishiladi. 
Dunyoviy rivojlanish yangiliklarini ishlab chiqarish bilan bog'lagan. 
Innovatsion kapital bo'lib harakatlantiruvchi kuch xizmat qiladi. 

«Innovatsiya» va «Innovatsion jarayon» bir-biriga yaqin bo'lsa 
ham, bir-biridan farq qiiadi. 

«Innovatsiya» (yangilik kiritish~innovatsion faoliyatning oxirgi 
natijasi bo'ladi, mahsulotni yangi va to'liq ko'rinishda sotish, bundan 
tashqari yangi texnologiya jarayonining ko'rinishida ommaviy 
texnologiya jarayonining ko'rinishida amaliy faoliyatda qo'llashdir. 
Innovatsiya ijodiy faoliyatda yangi ishlab chiqarish narxlarida ilmiy 
izlanishlarda va qayta ishlarda ishlab chiqarish faoliyatiga qaratilgan 
jarayonda ijtimoiy, iqtisodiy va huquqiy aIoqalar jamiyat har xii 
jabhalarida ko'rish mumkin. Innovatsiyaning asosiy belgilari ilmiy 
texnikaviy yangilik, ishlab chiqarish va tijorat savdosidir. Vaqt o'tishi 
bilan yangiliklarni yaratish va innovatsiyaga tatbiq qilishiga tashqi 
innovatsiya deyiladi. 

Innovatsion jarayonni yaratish puxta bajarilgan va keng tarqalgan 
yangi qarashlar, bozorga yangilik kiritish, tijorat jarayonlari bilan 
bog'liq. Innovatsion faoliyat bu tijorat, ilmiy izlanish va foydalanishga 
qaratilgan yangi kuch va chiqarilgan mahsulotlar nomenklaturasini 
kengaytirish, ish va xizmat, ulaming sifatini oshirish va ichki va tashqi 
bozorda sotishdir. 

Innovatsion jarayonni 3 ta firmasi ajratiladi: oddiy ichki tashkilot 
(tabiiy), oddiy xalqaro tashkilot (tovarbob) va kengaytirilgan. Oddiy 
ichki tashkilot innovatsion jarayonda joy egallaydi, qachonki yaratilgan 
mahsulot, yangiliklar va tovarga xos bo'lgan xususiyat ishlatilsa, ichki 
tashkilotda qabul qilinmaydi. Oddiy xalqaro tashkilotda yangi oldi-sotdi 
uning ehtiyojidan kelib chiqqan holda innovatsion jarayon yaraladi. 
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Kengaytirilgan innovatsion jarayonda ishlab chiqarish texnologiyasi 
buzilishiga olib keladi va yangi ishlab chiqarish dunyoqarashini vujudga 
keltiradi, ishlab chiqarilgan mahsulotga raqobatni keltirib chiqaradi. 

Oddiy innovatsionjarayonga o'tishning 2 xii usuli bor: 
- Yaratilgan va tarqatilgan yangiliklar. 
- Difuzion dunyoqarash. 
Birinchi fazaga ilmiy izlanishlar, muhandislik tajriba ishlari, 

tajribali tashkilot va tijorat ishlab chiqararuvchilarni o'z ichiga oladi. 
Ikkinchi fazada ishlab chiqaruvchilar va iste'molchilar orasida 

hammabob kerakli o'sishni ta'minlaydi. Bunday rol birinchi fazada 
muhim o'suvchi dunyoqarashlarni sotilishi uchun imkoniyat yaratilish 
va ikkinchi fazada sotiladi. 

Innovatsion infrasturkturani yaratilishiga kerakli elementlar­
innovatsion texnologiya markazlari (I.T.M.). Shartli ishlab chiqarishda 
innovatsion yangiliklarni tez tushirib yuboradi. Katta korxonalarni ilmiy 
texnik yangiliklarga va yuqori texnologiyalarga, kichik va o'rta 
korxonalarni ko'tarilishi, kichik xarajatlarda mahsulotni ishlab chiqarish 
va bu korxonalarda tashkil qilishda o'lchab bo'lmas hamda 
tavakkalchilik baholarida yangi texnologiyalar asosida tashkil etilgan. 

5.2.2. Innovatsion menejment tushunchasi, maqsadi va vazifalar 
tizimi 

Menejment iqtisodiy ilmiy va ishbilarmonlik faoliyatiga chuqur 
kirib boradi. 

Menejment tushunchasi har xii korxonaning ijtimoiy iqtisodiy 
jarayonlarida ishlatiladi. Umumiy menejment qatorida usullar, usullar va 
funksiyalar, bar~ha korxonalarga butunligicha qabul qilinadigan va 
ishlatiladigan maxsus shakllarni va usullarni boshqarishni, menejment 
sifati, tavakkalchilik menejmenti va boshqa tushunchalar mavjud. 

Innovatsion menejment innovatsion jarayon bo'ladigan menejment 
vazifasi bo'lib hisoblanadi. 

Innovatsion menejment faoliyat va jarayon yechimini qabul qilish 
zarurdir - umumiy texnologik vazifa va masala ish tarkibi innovatsion 
tizimda aniqlanadigan innovatsiya bilan boshlanadigan boshqaruv 
faoliyatini o'z ichiga qamrab olgan. Har bir yo'nalish alohida 
bosqichdan iborat. Innovatsion tizim vazifa va masalalarni aniqlaydi, 
yig'adi hamda vazifalarni yengilashtiradi. 
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Sovet inseldopediyasida kO'rsatilishiga tizim ko'plab unsurlar, 
aloqada bo'lgan va bir-biri bilan mujassamlashtirilgan birlikni tashkil 
etadi. Bu boshqarish tizimining aniqlashga olib keladi va shu tizimni 
tashkiliy texnologiya turini quyidagi unsurlar tashkil etadi: 

- aniq shakllantirilgan maqsad; 
- iqtisoslashgan boshqaruv idoralari yig'indisi; 
- idoralar orasida to'g'ri va teskari aIoqalar; 
- aniq ta'sir chegarasini ta'sir qilishi chiqarilayotgan mahsulot 

tizimini, shu jumladan uning sifatini, butun umr davomiyligini aIohida 
bosqichi yoki birikmasi. 

Shu jumladan, menejmentning innovatsion tizimida uning tizimini 
tushuntirish yechimini tayyorlash va qabul qilish qo'llab-quvvatlashga 
qaratilgan hamda rivojlantirilgan Rossiya innovatsion potensiallarini hal 
qilingan omillari va uning o'qi o'sishini yechish (I.M.T.) 

Innovatsion menejment tizimi tashkiliy murakkab tizimni ko'rsatib 
beradi, ishlayotgan va aniqlanayotgan ishlab chiqarishning jabhasida 
aniqlangan iqtisodiy va huquqiy ko'magidadir. AniqIangan 
ma'lumotlardan ko'rinib turibdiki, innovatsion texnologiya faoliyati 
ta'sirida ta'riflanadi, har xiI boshqaruv darajalari joyiashgan, yaratilgan 
innovatsion mahsulotlarni vaqtida ishlatish bozor tijoratida qo'l keladi. 

Ilmiy va amaliy tushunchalarini hayotiy mahsulotlar va aniq 
faoliyatining boshqaruv darajasi quyidagi 4 ta tizimni ko'rib chiqishga 
olib keladi: 

- innovatsion menejrnent tizimning vazifasi; 
- innovatsion mahsulotni siljishi uning ishlab chiqarishdan 

iste'molchiga foydalanadi; 
- innovatsion texnologiya faoliyatida innovatsion menejment -

tizimining bar xiI darajada boshqarishga o'zgarish kiritadi; 
- boshqaruv masalalari ro'yxati innovatsion texnologiyalar 

faoliyatida iqtisosligini aniqlovchi alohida tizim innovatsion menejment 
tizimi. 

I.M.T.ning umurniy modelini tuzilishining uni alohida 
elernentlarini ko'rib chiqamiz: 

- funksiyalash va yaratish maqsadi; 
- milliy innovatsiyaning asosiy vazifalari; 
- innovatsion menejrnent tizimi asosiy funktsiyalami birikmasi; 
- innovatsion menejrnent tizimi vazifalarini ro'yxatga olgan va 

qabul qilingan texnologiyalarni vazifalarini innovatsion texnologiya 
faoliyatini boshqarish uchun zarur. 
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Innovatsion menejmentning maqsad yo'nalishi - shakllantirish, 
milliy va innovatsion tizimini qo'llash va rivojlantirish. Shujumladan: 

a) tashkiliy iqtisodiy mexanizmlarini yaratilishi uchun turtki berish, 
kichik va o'rta innovatsion tashkilotlarni rivojlantirishga yo'naltirilishi; 

b) innovatsion texnologiya markazini rivojlantirish va qo'llash, 
milliy innlvatsion tizim sifatli element bazasida ko'rinishi; 

d) iqtisodiy' maqsadlarini olinishi, ilmiy-texnik .natijalarni 
yaxshilash va tarqatishda yangi texnologiyalarni qo'llanilishi. 

Milliy innovatsion tizimining asosiy vazifalari quyidagilar: 
- yaratilgan komplekslar me'yorini o'lchash innovatsion tizim -

elementlar bazasini rivojlantirish bilan bog'lanish; 
innovatsion texnologiyalar markazi, bundan tashqari 

infrastrukturani ta'minlanishi, me'yor huquqni kiritilishi, 
axbmotlashtirish, kadrlashtirish va innovatsionlashtirish tashkil etadi; 

- innovatsion tizimni rivojlantirish uchun moliyaviy resurslarni 
jalb qilish kerak, shahar va viloyatlarni budjet va nobudjetni 
ta'minlanishi; 

birlashgan va innovatsion menejment tizimini barcha 
elementlarini o'sishi, milliy innovatsion tizimni rivojlantirishga xalqaro 
hamkorlikni ishlatilishi; 

Ilmiy innovatsion tizimning rivojlanishi uchun quyidagi 
ko'rgazmalar kerak bo'ladi: 

- viloyatlarda ishlash va izlanishlar olib borish, inson uchun 
kerakli bo'lgan zarur narsalardan foydalanish, jamiyat, davlat, 
Rossiyaning rivojlanishi uchun ilmiy-texnik, maqsadlaridan foydalanish, 
uning milliy xavfsizligi, tijorat texnologiyalarini o'sishida natijalarni 
o'rganish, tovarlarni raqobatbardoshligini namuna qilish va kO'rsatish; 

muvofiqlashtirish va yaratish jahon darajasiga ilmiy 
izlanishlarni va ulami ishlatishni boshqarish, kerakli tashkiliy ishlarni 
shakillantirish, iqtisodiy, huquqiy, me'yoriy va boshqa ilmiy-texnik 
innovatsion faoliyat bilan ta'minlash; 

- ilmiy kadrlarni tayyorlash uchun eski tizimlami yangilash, 
ishlab chiqish sig'imi va aqliy faoliyatini boshqa turlari, intensiv 
rivojlanish uchun Rossiya iqtisodiyotining asosiy kadrlarini texnik 
jihozlash. 

Yuqoridagi ishlami amalga oshirish uchun birinchi navbatda 
quyidagi masalalarni yechish lozim: 

a) amaliyotda ishlangan va rivojlantirilgan ishlarni 
dasturlashtirilgan tizimda izlanish olib borish va qayta ishlash, asosiy 

246 



texnologiyalar milliy xavfsizligini ta'minlashda qayta ishlangan va 
izlangan konsepsiyani ko'rib chiqish; 

b) ilmiy tashkilotlar maqsadlarini shakllantirish va qayta ishlashda 
asosiy resurslarni chegaralashtirilganligi; 

d) ilmiy-texnik va iImiy faoIiyati natijalarini yaratish, tayyorlov 
tizimini rivojlantirish, ilmiy kadrlarni tayyorlash va yetkazib berishni 
ta'minlash; 

e) iImiy ishlarni ko'tarishni ta'minlash, ilmiy ishlar va iImiy 
g'oyalarni yaratish, yoshlarni shu ishga qaratishni ta'minlash, 
mutaxassislar va ishchilarni hammasini yaratish; 

f) muvofiqlashtirish, malaka oshirish, tashkiliy asosni yaratish, 
iqtisodiy me'yoriy-huquqiy, axborot va boshqa izlanishlarni ta'minlash, 
yaratish va yuqori texnologiyalar mahsulotlami yaratish va hirnoyasini 
ta'minlash; 

g) saqlangan o'lchovlarni qayta ishlash va sotish, Rossiya 
infrastrukturasini yaratish va rivojlantirish ta'minlangan xalqaro 
miqyosida ilmiy tekshirilgan natijalarni amalga oshirish. 

Ilmiy innovatsion tizim quyidagi rolni ko'rish murnkin: 
- innovatsion texnologiya faoliyatini vazifasi; 

innovatsion texnologiya faoliyatini boshqarish resurslarini 
ta'minlash vazifalari; 

- innovatsion texnologiya faoliyatining tayyorlangan va qabul 
qilingan yechim vazifasi. 

5.2.3. Milliy tizim, innovatsion faoliyat xalqaro boshqarilishi 

Innovatsion faoliyatini kuchaytirish talablari bir tamondan, 
davlatlararo boshqarish va barcha subyektlarini harakatlarini boshqarish, 
ikkinchi tomondan barcha qiziqtirilgan yangilik tuzilishlarining sotish, 
investitsiyalarga qiziqish, imkoniyatlar yaratish, innovatsion 
jarayonlarga yordam berish. 

Innovatsion faoliyatning davlat boshqarishida maqsadi - ajratilgan 
imkoniyatlarni yaratish, ta'minlangan oddiy funksiyalarni iqtisodiyotga 
butunligicha va stabil qatnashuvchi mam1akatni xalqaro ishlarini 
bo'linishi va ulardan kO'plab foyda olish. 

Innovatsion siyosatda mamlakat shakllarini taqdim etadi, mamlakat 
ishlab chiqarishni yangi usul va yo'nalishlar, yangi usul va yo'nalishlar, 
yangi turdagi mahsulot texnologiya asosida undan tashqari eski 
tovarlarni kengaytirilgan holda bozorga chiqaradi. 
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Menejment tizimining faoliyatini asosiy boshqarish usullariga 
quyidagilar kiradi: 

- huquqiy ta'minlanganlik; 
- me'yoriy-usullik ta'minlanganlik; 
- moliyaviy va iqtisodiy ta'minlanganlik; 
- material ta'minlanganligi; 
- infonnatsion ta'minlanganlik va innovatsiya statistikasi. 
Innovatsion texnologik tizimi huquqiy ta'minlashga, qayta 

ishlashga bar xii me'yoriy aktivlar kiradi. Boshqarish tizimlari federal 
darajada qabul qilingan. Bu aktlarga federal qonunlar ta'sir qiladi. 
Federal organi joriy qilingan davlat standart asosida o'rnatilgan. 

Huquqiy ta'minlanishning yo'nalishlari quyidagilar: 
a) mamlakatni iqtisodiy huquqiy savollari; 
b) me'yoriy aktlarni va qonunlari: 
- standartlash; 
- o'1chamlar; 
- xizmat ko'rsatish va tovarlarni sertifikatsiyasi; 
- iste'molchilar huquqini himoya qilish; 
- monopoliya teskari siyosat; 
- tovarni sifatini boshqarish; 
- mehnat xavfsizligi hamda muhofazasi va boshqalar. 
d) Tovar aylanmasini xavfsizligini, akt qonunlari, ishlab 

chiqarishni resurs aylanmasi, kollektiv ijtimoiy o'sishi, atrof-muhitni 
muhofazasi; 

e) Finnaning vazifalashtirish va shakllantirilganligining I chi 
huquqiy boshqaruvi. 

Davlatlararo hu.ijatlarda, dunyo, ekologiya tovarlarining va xizmat 
kO'rsatishning xavfsizligi, inson huquqlari, standartlashtirishning 
tanlangan bo'limi kerak. Bunda past tabaqadagi hu.ijatlar bilan aloqa 
qilmasligi lozim. 

Innovatsion menejmentning resurs kalit savoli - innovatsion 
faoliyatni moliyalashtiradi. Informatsion ta'minot infonnatsiya sifatiga 
quyidagi asosida qoniqtirish kerak: 

- o'z vaqtidaligi; 
- ishonchlilik; 
- yetarlilik; 
- manzil; 
- axborotni haqiqiy aniqligi; 
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- axborotning aktualligi. 
MilIiy innovatsiya texnologiyalari federal organlariga shakllan­

tirishni ta'rninlash, axborot fanlari, bozorlari va banklarini tashkiliy 
asosida iIrn va texnikaga quyidagilar qaratiIgan: 

- Butun Rossiya ilmiy texnika axborot rnarkazi. 
- Iqtisodiyot vazirligi qoshidagi butun Rossiya axborot rnarkazi. 
- Ilmiy texnologiya vazirligi qoshidagi Rossiya axborot resurslari 

va ilmiy-texnika rivojlanishi tashkiloti va boshqalar. 
Innovatsiya va fan statistikasi 1989-yil xaIqaro standartlar asosida 

qayta ishlangan. 1991-y. 24-oktabr kamitetning 56 chi ilmiy-texnikaviy 
siyosati Oslo boshqaruvida qabuI qilingan. 

Innovatsiya va fan statistikasi xaIqaro standartlari - bu xalqaro 
tashkilotlarni fan yangiJiklariga, usullar bilan ta'minianishi ularning 
tizimini bozor iqtisodiyoti va xalqaro standart hamda statistika asosida 
tan olingan. 

Statistik tizirnlar ko'rsatmasi innovatsion faoliyatni sanoat 
korxonalari bilan xarakterianadi. 

Ular quyidagicha bo'lirnlardan tashkil topadi: 
- korxonaning innovatsion aktivligi; 
- innovatsiya haqida yangi axborotlar;' 
- innovatsion faoliyat maqsadlari; 
- texnik innovatsiyada harakatlar; 
- qayta ishlash va izlanishlar; 
- hamkorlikda loyihalarni qayta ishlash va bajarish; 
- texnologik almashinuv; 
- innovatsiya jarayonida raqobatbardoshlikni talab qilish va 

kuchaytirish usullari; 
- innovatsion faoliyatning natijalari; 
- innovatsiyaga ta'sir qiluvchi omillar. 
Davlatning innovatsion siyosatining YO'nalishlarini o'matishga 

quyidagilar kiradi: 
Innovatsion faoliyatning me'yoriy-huquqiy ta'minotini qayta ishlab 

chiqish va amalga oshirish, kuchaytirish mexanizmi, tashkiliy institutlar 
tizimi, intellektual mulkni, innovatsion muhitni va xo'jalik oborotiga 
kiritishni himoyalash. 

Innovatsion faoliyatni qo'llab-quvvatlash tizimini tashkil qilish, 
mahsulot eksport darajasi va raqobatbardoshlikni oshirish, innovatsion 
faoliyatining faollashtirish jarayonida nafaqat davlat boshqaruv 
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organlari, tijorat tuzimlari, moliyaviy idoralar, baUd jamoat tashkilotlari 
region va federalliklar darajasi sifatida; 

Innovatsion jarayon strukturasini rivojlantirish, shu jumladan, 
axborot ta'minoti tizimini, moliya-iqtisodiyot tizimini, tekshirish 
tizimini, ishlab chiqarish texnologiyasini himoyalash, qayta ishlashni 
oldinga surish va sertifikatsiya tizimi, kadrlami tayyorlash hamda qayta 
tayyorlash tizimi. Amaliyot shuni ko'rsatadiki, kichik salohiyatdagi 
bo'lgan tovarlar va ishlar xizmat ko'rsatish uchun sabab, kuchsiz 
innovatsion faoliyatining tuzilishi, raqobat yangi usuli sifatida tovarlami 
ishlab chiqarish va sotish motivatsiyasi yo'qligi, eski ilm-fan texnika 
salohiyatiga talab bo'lmaydi. 

Kichik innovatsion tadbirkorlikni rivojlanishi yo'llami foydali 
shakllantirish uchun kichik va katta texnologiyalami tashkil etish, 
faoliyatining boshlang'ich bosqichidir. 

Innovatsion dasturlami loyihasini amalga oshirishda sistemali tizim 
asosida oIib--: boriladi. Iqtisodiyotda kam miqdorda va xaridorgir 
innovatsion loyihalami xususiy investorlar, davlat tomonidan qo'llab­
quvvatlanmoqda, bu oqimga xususiy investorlar amal qilmoqda. 

Texnologiyani jalb qilish, maqsadga yo'naltirish, mamlakatdagi 
viloyatlarni texnologiyalar rivojiga YO'naltirish. Qiska vaqt ichida 
innovatsion siyosatda muhim ba'zaviy texnologiyani yaratish, jamiyatni 
ta'minlash uchun yangi texnologiya jamg'armalariga raqobatlashishi va 
ishlab chiqarishni o'sishi kiradi. 

Yangi ikkiyoqlamachi texnologiyani ishlatishni o'rganish. Bunday 
texnologiyalar ishlab chiqarish, qurolli, harbiy texnologiyalar, shu 
jumladan fuqarolik mahsuloti ham kiradi. 

Innovatsion siyosatda davlatimizda asosiy usullar ishtirok etib 
kelmoqda. 

Institutsiyani tizimi va qonuniy shartlar uchun ijobiy o'zgarishlar 
innovatsiyada yuz beradi. Ma'lumotlaming texnologiyalari va ishlab 
chiqarish mahsulotlarining tkrlari, shu davlatdagi iqtisodiyot tizimiga 
juda katta ta'sir o'tkazilmoqda. Qonuniy reja bo'yicha o'z faoliyatini 
qayta ishlab chiqishga qaratilganlarining aktlarini, avvalo shu 
mahsulotni davlatga kerakligini ko'rib chiqishdi. Hozirgi kunda shu 
muammo bo'yicha Rossiya Federatsiyasi birinchi bo'lib o'tgan tashladi. 
Shu jumladan shu masalada turli xii rivojlanishga oid bir qator 
texnikaviy faoliyat va boshqalarni o'rganib chiqmoqda. 

Davlatning himoyasi asta-sekinlik bilan o'tishga yuqori texnikaviy 
ishlab chiqarishga va shu qatorda tashkilotlarga yo'l ochib bennoqda, 
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hattoki, bu himoya orqali mUhtojiarga zayom, ya'ni qarz kredit 
beriImoqda. ' 

Takomillashgan soliq tizimi o'zining maqsadi bilan hech kimdan 
qarori bo'imagan haqida o'z faoliyatini yurityapti. 

Tashqi iqtisodiyot himoyasi o'zining qoIgan maqsadini qayta 
ishiab chiqarishni, ya'ni boshqa siyosiy ishlar bilan Ioyihalarni tizimini 
informatsiya aimashishi bilan bog'liq. 

Xorjiy kreditni ta'miniash uchun innovatsion va infrastrukturaviy 
yo'lni kengaytirish maqsadida asosiy ishiab chiqish mahsulotlarini ya'ni 
usullar bilan boyitish. 

Xususiy investorlar bilan daviat hukmi boshqa a'zolar ES, SNG 
boshqa davalatlardir. 

Ilmiy ta'limni rivojlantirish; 
Innovatsion aktivlarni tashkilotlarda qatnashishi. 
Asosiy o'sish daviat investitsiyasi va yangi Ioyihalarga qaratilgan. 

5.2.4. Innovatsion (aoliyatda davlat mexanizmini bosbqarisb 

Innovatsion faoliyatni daviat tomonidan tekshirib turish alohida 
o'ringa egadir. Asosiy boshqarish tizimini rejalashtirish, moliyaviy, 
iqtisodiy ahvolni nazorat qilishdir. Bu nazoratdan so'ng ba'zan hozirgi 
siyosatimimi aniqlanishi mumkin. Shu yillar davomida o'zgarishlami 
1998-20oo-yilda ko'rib o'tildi, yaqin kundagisi esa 2001-2005 
Rossiyaning ahvoli tang ahvoida edi. Rossiya federatsiyasi darhol uning 
iqtisodiy siyosatini tiklash yangi rejalardan foydalandi. 

Innovatsion faoliyatni va innovatsion loyihalarni daviat tomonidan 
himoyalanadi. Bularni bir qancha davlat mexanizmalarida ko'rish 
mumkin. 

Pulni ifodalanishini yangi asosiy xarajat qilingan fondiar asosidir. 
Ikkiyoqlama aylanma mahsulotlar o'zining muddatiga ko'ra (1 yilgacha) 
va uni narxi (100 mrot)dir. 

Masalan, uskunalar ishlatishiga ko'ra 1 yilgacha narxi esa eng kam 
oylikni (100), asosiy aylanma fondlarga ta'sir kO'rsatmaydi. 

Ishiab chiqarish jarayonida asosiy fondiar qiymatini ishlab 
chiqaruvchi mahsulot qismlariga o'tkaziladi. Bunda asosiy fondlar 
materiallar natijasida qiymatini yo'qotadi. Bu imoslar qiymati 
amartizatsion fondda akkumulirlanadi. Arnortizatsiya chiqarish 
o'ichoviarida daviat organlari tomonidan o'matiladi, balans qiymati 
fondlarda asosiy jihozlar va yuqoridagilarni amortizatsiya chiqarish 
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nonnalari 4eyiladi. Ayrim hollarda bu nonnalar asosiy fondlami xizmat 
muddatiga qarab hisoblanadi. 

Ba'zan chiqarish amortizatsiya fondi korxona ichki yangilanish. 
Yangi texnika va boshqa jihozlashlarni innovatsion faoliyatda yaratadi. 

Bir tomondan davlat organlari, korxona amortizatsiyalarini 
chiqarish qattiq nazorat qiladi, o'zini qiymatlarini kO'tarmaslik, 
korxonani moliyaviy kirishini pasaytinnaslik. Boshqa tomondan har xiI 
sohalarda innovatsion iqlimni yaxshilash uchun ko'p rnamlakatlarda 
amortizatsiyani tezlashtirishni ishlab chiqishga tatbiq etmoqdalar. Bu 
korxonalarga amortizatsiya fondlarini shakllantirishni tezlashtirish, 
o'zining asosiy fondlarini modemizatsiya qilish, innovatsion jarayon 
qoidasi yuklaydi. 

Ishlab chiqarish fondini rivojlantirish boshqa fondlar kabi, korxona 
hisobiga shakllanadi. 

Ishlab chiqarish rivojlanishi fondlarni yo'nalishlari va maqsadlarini 
ishlatilishi korxona innovatsion siyosati aniqlaydi, innovatsion faoliyat 
loyihalari paketida (I.I.T.K.R.) ni ko'p korxonalarda yangi jihozlar 
moliyaviy xarajati ishlab chiqarish va obyektlar qurilishida fond 
rivojlanishi hisobiga qilinadi. Xom ashyo bazasini ishlarini 
moliyalashtirish innovatsion xarakter xarajati ularni bajarish undan 
tashqari innovatsiya bilan bog'liq ilmiy izlanish ishlarini patentlar 
yaratish, litsenziya va nou-xau, mahsulot qiymatiga bog'liq emas. 

Innovatsion faoliyatni moliyalashtirish kredit invistitsiya shaklida 
investorlar hisobida sotiladi, qimmatbaho qog'ozlardagi investitsiya 
to'g'ridan-to'g'ri ko'p qo'yish shaklida, qimmatbaho ko'rinishida asosiy 
fondlar va intellektual xususiylik va harnjihatlik aloqalari innovatsion 
faoliyatga kiritiladi. Innovatsion korxonalarning faoliyatini kreditlash­
ning zamonaviy tizimini belgisi uni shartnomasidir. 

Keyingi yillarda Iizing asosida ishlab chiqaruvchi va iste'molchi 
orasidagi aloqalarni o'sishini, jihozlar va asosiy fondlaming boshqa 
fondlari keng miqiyosida rivojlandi. Hozirgi vaqtda lizing xizmat 
ko'rsatish bozori ko'p mamlakatlarda eng tez rivojlanayotgan soha 
hisoblanadi. AQSH da mashina va jihozlaming moliyaviy qo'yilmalari 4 
qismdan ko'prog'i lizing asosida keladi. Davlat 1998-yil 11-sentabrdagi 
lizing haqidagi qonuniy asosga ko'ra 14-oktabr 1988-yil sovet 
federatsiyasida qabul qilindi, lizing-bu investitsion faoliyatning lizing 
shartnomasi jismoniy va yuridik shaxslar aniq to'iovi, aniq muddat va 
aniq miqdorlar asosida bog'langan. 
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5.2.5. Innovatsion menejment asosiy funksiyalari 

Menejmentning asosiy tartibda uni funksiyasi yuzaga chiqadi. 
Tajribada shunday umumiy funksiya ajratiladi, har qanday boshqarish 
faoliyati va asosiy tashkilotlar bilan bog'liq. 

Innovatsion menejment ixtisosligi bo'yicha quyidagi asosiy 
vazifalarga bo'linadi: bashorat, rejalashtirish, tashkilot, motivatsiya, 
nazorat, analiz, babo va koordinatsiya. Yuqoridagilardan kelib chiqqan 
hoida boshqaruv. sikli IMT tashkil topadi. Ajratilgan vazifalar 
innovatsion menejment vazifa masaialarini tizimlashtirish va 
strukturalash vazifalarini bajaradi. 

1. Bashorat. Kelajakda obyektni holati haqida bashorat orqali ilmiy 
fikmi tushinish mumkin, uning borligini vaqt va altemativ orqali bilish 
mumkin. Bashorat tizimi boshqaruv obyektini rivojianishini ko'p 
variantli modellarini rejalashtirish va qayta ishlashdan kelib chiqadi. 
Vaqt, ish hajmi, obyektlar harakat sifatini va boshqa ko'rinishdagi 
bashorat harakati ko'rsatkichlarini aniqligi va albatta, aniqlik kiritish 
ustidan nazorat qilish mumkin. 

Bashoratning maqsad sifat kO'rsatkichlari, rivojlanish tenden­
siyalari umumlashgan variantlarni olish, boshqa ko'rsatkichlar va 
elementlarni sarflash, qayta ishlashda ishlatilgan strategik rejalar va 
ilmiy izlanishda va tajribalik konstruktorlik ishlari (I.I.T.K.I.), bundan 
tashqari barcha menejment tizimlarini rivojlanishi. Menejment tizimida 
eng qiyin sifatni va sarfni bashorat qilish. 

Boshqarishning asosiy masalasi quyidagilarga bog'liq: 
• boshqarishning vaqt davri va bashoratni usulini tanlash, 

bashoratni qayta ishlangan bozor ehtiyoji marketing natijalarini izlanish 
javobgarligi bilan iste'molchini bar doimgi aniq turdagi qiymati; 

• asosiy iqtisodiy, ijtimoiy va ilmiy texnikaviy tendensiyalarning 
ehtiyojidagi u yoki bu foydali tomonlarga ta'siri; 

• omillar ta'sirida yangi mahsulot sifatini ko'rsatkichlarini bashorat 
qilish; 

• bor resurslardan kelib chiqqan holda ishlab chiqarilayotgan 
mahsulot va uning yuqori sifatliligi yoki yangi sifatlar qayta ishlovining 
iqtisodiy umumlashuvi. 

Asosiy axborot samarasi uchun quyidagi bashoratlar xizmat qiladi: 
- statistik, moliyaviy-buxgalteriyaviy va operativ korxona hamda 

tashkilotlarning hisoboti; 
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- ilmiy izlanish hujjatlari natijasida (IITKI) ishlatishni ko'rib 
chiqish, axborotni ilmiy va texnikaviy rivojlanishi mamlakat ichida yoki 
tashqarida axborotni rivojlanishi, prospekt, katalog va boshqa axborotni 
ko'rib chiqish; 

- potentlangan litsenziyani hujjatlashtirish. 
Bashorat obyekti uning aniqligi, axborot samarasi, bashoratni 

malakasi va boshqalar kabi omiUar ta'sirida amaliyotda u yoki bu 
bashorat usulini aniqladi. 

Boshqarishning bashoratdan keyingi bosqichi rejalashtirishdi. 
2. Rejalashtirish - bu boshqarish jarayoni bosqichda, qaysidir 

maqsadni aniqlashi va faoliyat masalasi. Buning uchun usullar va 
yechimlarni ifodalash shart, natijaviy raqobatdosh hollarda. 

Bashoratdan farq qilgan holda rejalashtirilgan obyekt rejasi bir xii 
vaqtlardan tavsiflanadi. Rejani qayta ishlash uchun ratsional bashorat 
varianti ishlatiladi. 

Xo'jalikning yangi belgilarida reja korxona faoliyatining hamma 
shakllari va o'lchamlari bo'lib, xizmat qiladi, busiz shu bo'limlarda 
kelishuvlarni ta'minlash, natijalarini nazorat qilish, resurslardagi 
ehtiyojlarni aniqlash, korxona ishchilarini mehnat aktivligini boshqarish, 
innovatsion faoliyatning natijalarini nazorat qilish murnkin emas. 

Innovatsion faoliyatning asosiy rejalashtirish tartibi: 
- katta rejalashtirilgan holatlar yangi innovatsiya bilan bog'liq, 

uzoq vaqt davomida ularni negizi va qayta xarakteri, ishtirokchilar 
qo'llash rejasining murakkab tizimi, ishchilar malakasi, ish masshtabi 
va boshqa omillari; 

- innovatsiya qo'yishda nisbiy tavakkalchilik; 
- personalning tayyormasligi, innovatsion menejment tizimi 

komponentlari; 
- izlanishlarning domimiy predmetlari va obyektlari almashinishi; , 
- innovatsion menejmentning standartlash va birlashtirish 

komponentlari past darajalari; 
- innovatsion faoliyat natijasida raqobatbardosh xossalarni olinishi. 
Innovatsion faoliyatning asosiy masalalari rejalariga quyidagilar 

kiradi: 
- strategik marketing variantlari bashoratlar asosida strategik 

firmalar tanlash; 
- fmnaning turg'unligini, vazifadoshligi va rivojlanishini 

ta'minlash; 
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- innovatsiya va yangiliklami optimal nomenklatura bilan 
shakllantirish; 

- rejalami bajarish asosida tashkiliy - texnik, ijtimoiy, i'!1isodiy 
munosabatlarda shakllantirish. 

Obyektni rejalashtirish ulaming shart-sharoitlarini mavjud 
resurslarga bo'lish kerak. Masalan, ishlab chiqarilgan tovar 
raqobatbardoshligini oshirish, firma dasturlari asosida savdo qo'yilgan 
narx-navolar mahsulotni og'irligiga bog'liqdir. Rivojlanish rejasining 
maqsadi kamida 3 altemativ varianti qayta ishlanadi. Ular orasida 
optimal variantni tanlanib, rejalashtirilgan maqsad asosida qayta ishlash 
va sotish uchun eng kam chiqim bilan ta'minlanadi. 

Rejaning kengligi ierarxiya ko'rsatmalari asosida balans 
mutanosibligi bilan ta'minlanadi, masalan, obyektning funksional 
qiymat modeli resurslar va resurs bo'linishlar balansi va boshqalar. 

3. Organizatsiya - bu vazifaning asosiy shakllaridan innovatsion 
menejment tizimini shakllantirish va uni normal ishi uchun kerakli 
resurslar bilan ta'minlanishi, ya'ni rejalashtirilgan maqsadlar rivoji 
uchun mavjud imkoniyatlardan foydalanish. 

Ba'zi ishlab chiqarish strukturasi va boshqarishni qayta qurish 
bozor iqtisodiyotining asosiy talabi hisoblanadi. Hozirgi vaqtda 
organizatsiyalar boshqarish strukturasini shakllantirish xususiy 
ehtiyojlar bilan birga boradi. 

4. Motivatsiya - bu faoliyat asosan insonlami aktivlashtirish, 
organizatsiyadagi ishchilar, ularni natijaviy mehnatlarini rivojlantirish 
rejalashtirilgan maqsadga qaratilgan. Buning uchun iqtisodiy salohiyatni 
kuchaytirish, mehnat unumdorligini oshirish uchun ishchilarning ijodiy 
faoliyatiga imkoniyat yaratish zarur. Bu funksiya realizatsiya 
jarayonlarida menejerlar doimo mehnat jamoalari a'zolariga, natijali ish 
omillariga ta'sir o'tkazib turishi kerak. 

5. Hisob-kitob vaqt o'tishi bilan qandaydir parametrlar resurslar 
xarajatni innovatsion menejment vazifasidir. 

Hisob hamma rejalar asosida tashkillashtirilgan, dastur shunday 
parametrlar asosida binolar sifat kabi chiqimlari, bajaruvchilar va 
muddatlar. Resurslar harakati hisobi hamma tur resurslar asosida 
tashkillashtirish ishlab chiqarilayotgan tovarlar, ularning hayotiy sikl 
bosqichlari, bo'linmalari murakkab texnika asosida avtomatlashtirilgan 
hisob qayta tashkillashtirish, ekspluatatsiya uchun xarajat, texnologik 
xizmatlardir. 

Hisob uchun shartlar: 
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to'liqlik ta'minoti; 
harakat ta'minoti, ya'ni harakatda va hisoblar natijasini tahlil 

uchun ishlatishda ko'rsatuvchilar hisobida; 
tizimlar ta'minoti, ya'ni menejment tizimida va uni tashkiliy tizimi; 
kompyuter texnologiyalari asosida avtomatlashtirish; 
yaxshi tomonlarini ta'minlash; 
sifatli mahsulotlarni tartibga solishda natijalardan foydalanish. 
6. Nazorat-menejmentning dastur bajarilishining, rejalarini, yozma 

yoki og'zaki topshiriqlarni, huijatlarni yaratishni ta'minlash. 
Nazoratni quyidagicha ta'riflash mumkin: 

- yo'nalishning hayotiy rivojlanishi bosqichlarini marketing 
bosqichlariga nazorat, IITKR, ishlab chiqarishni texnologik tayyorlov 
tashkiloti, ishlab chiqarish, obyektni funksiyalashtirishga tayyorlash, 
ekspluatatsiyaga, texnologik xizmat ko'rsatish va ta'minlash; 

- nazorat obyekti mehnat quroli, ishlab chiqarish xomashyosi, 
texnologiya, jarayonlarini tashkillashtirish, rnehnat shartlari, tevarak­
atrof, hududiy infratuzilmaning parametrlari, xarajat axborot nazorat 
obyektidir; 

- ishlab chiqarish jarayonining bosqichlari quyidagilardan iborat: 
kiruvchi, operativ nazorat, tayyor rnahsulot nazorati, transportlashtirish 
va saqlash; 

- bajaruvchi: o'z-o'zini boshqarish, rnenejerlar, nazorat ustasi, 
texnologik bo'Hrn nazorati, inspektor nazorati, davlat va xalqaro nazorat, 
obyekt hajrni darajasi nazorati bilan bir tekis hamda ayrirn nazorat va 
hokazo. 

Nazorat doirniy tuzilrnaviy jarayon harakatlarini tekshirishga 
yo'naltirilgan hamda ta'mirlash ishlarini bajarish kabi aniq bo'lishi 
rnumkin. Nazoratni maqsadi shundan iboratki, loyihani bajarish haqidagi 
aniq ma'lurnotlarni rejani ko'rsatkichlar bilan solishtirib, kamchiliklami 
topish, kelishish rnaqsadida xizmat qiladi. 

Nazoratni 4 bosqichga bo'lishi mumkin: 
a) manitoring va natijalar tahli1i; 
b) rejalashtirilgan va ko'rsatilgan kamchilik1ar bilan erishilgan 

natijalami solishtirish; 
d) qiyin ahvoldagi vaziyatni oldindan ko'ra bilish; 
e) ta'simi o'miga qo'yish. 
Talab etiladigan aniqIikka bog'liq holda keyingi texnologiyalarning 

loyiha bajarilishini baholarini quyidagicha farqlaydilar: 
- ish tamorn bo'lgan ondanoq nazorat (uslub «0-100»); 
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- 50 % ish tayyor bo'lgan ondanoq nazorat (uslub, 50-50); 
- loyihani oldindan aniqlangan nuqtalarini nazorat qilish (sexlar 

bo'yicha nazorat uslubi); 
- doimiy operativ nazorat (vaqtning texnik oraliqlar orqali); 
- ish bajarishni va loyiha darajasini ekspert baholash. 
Oldindan ko'rilgan asosiy innovatsion loyihaning 3 asosiy 

parametrlarida namoyon bo'ladi: 
vaqt (loyiha topshirilgan davrda bajarilishi kerak); 
sarf-xarajatlar (budjet nazoratda bo'lishi kerak); 
sifat (loyihaning talab etiladigan tavsifi nazoratda bo'lishi kerak). 
Loyihaning bir muhim omili uning tarqalishi bo'yicha hamma 

ishlar bajarilishi sifatiga kiradi. Loyihaning sifatli bajarilishi mijoming 
qoniqarli kutilishini bildiradi. Bu masalaning yechimi xorijda zamonaviy 
va keng tarqalgan uslub umumiy sifat boshqarmasi (USB). USBning 
asosiy tamoyili hamma kuchlarni «eng past (rejalashtirilgan)>> narxlami 
«kato koh> erishuviga yo'naltirishdir. 

«Kato' kol» so'zi mijoming doimiy qoniqarli kutilishini qondirish 
ma'nosini bildiradi. Innovatsion loyihalarni boshqarishda USB uslubi 2 
tasi bevosita sifat bilan bog'liq bo'lgan 5 ta asosiy tamoyillardan iborat: 

- Mahsulot sifati - yakuniy topshiriq; 
- Menejment uslublari shunday bo'lishi kerakki, loyiha 

realizatsiyasining barcha bosqichlarida mahsulot sifatini kafolatlash 
kerak; 

- 2 boshqa tamoyili sifatga erishish uslubiga tegishli: sifat kafolati 
-loyiha ishtirokchilarini sifat tavsifnomalarini ta'minlash; 

- Sifat nazorati - texnologik va texnologik tadbirlarni tekshirish 
bo'yicha kompleks bo'lib, talab qilinayotgan standartlardan istalgan 
YO'nalishlarni reja parametrlarini chetlashtirish; 

- Bareha loyiha ishtirokchilarini ijodlari «kato kob erishuviga 
yo'naltirilgan bo'lishi kerak. 

7. Tahlil-butun funksyaini elementlariga va ularni o'rtasida o'zaro 
bog'liqlik o'tkazish tahlil qilish maqsadida obyektni shakllantirishda 
yechimlarni rejalashtirish va tarqatish. 

Tahlilni bir necha uslublari mavjud: 
Tenglashtirish uslubi-firma ishini baholashni, og'irligini aniqIashni 

ularni odatlaridagichajoyiga qo'yishni talab qiladi. 
Omit tahli1i - obyektlarni (tizim) tekshirish, bosqich qarorlari 

asosida yotadigan yoki natijaviy belgilari (mashinalarning foydali 
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samarasi, katta xarajatlar elementlari, mahsulotni tashkil etish va 
hokazolar). 

Indeks uslubi mukammal ko'rsatkichlarni alohida 
o'zgarmaydigan elementlarini o'rganishda qo'llaniladi. Indeksning 
tegishli ko'.~tkichlari rejalashtirilgan topshiriqlarni namoyon bo'lish 
dinamikasini aniqlash lozim. 

Grafik uslubi-xo'jalikning jarayonlarini namunasi tahlil natijalari 
va ko'rsatmasi bo'lib xizmat qiladi. 

Iqtisodiy matematik tahlil uslubi - eng yaxshi optimal variantlami 
tanlashga qo'llaniladi, xo'jalikni rejalashtirilgan iqtisodiy shartlami 
aniqlaydi. 

8. Koordinatsiya - bu boshqarish jarayonini o'rta funksiyasi, uning 
uzluksizligini ta'minlaydi. ' 

Koordinatsiyani asosiy vazifasi tashkilotlar o'rtasida 
kommunikatsion aloqalarni o'rnatish va ishlami zvenolar bo'yicha 
ishchilarga bo'lish kO'pincha hisobotlar, intervyular, majlislar, 
kompyuter, radio va televideniya aloqalari ishlatishadi. Shu aloqalar 
yordamida tizim o'rtasida o'zaro munosabatlar o'rnatiladi, barcha 
boshqarish jarayonlarini boshqarishni ta'minlash, shuningdek, boshqa­
ruvchini ishlari ko'rib chiqiladi. 

5.2.6. Innovatsion faoliyatning ichki firma rejalashtirishning 
mundarijasi va vazitalari 

I1miy texnika rejalashtirilgan tizim innovatsion faoliyatda (IMT) 
innovatsion menejm<:mt tizimini o'z ichiga oladi. 

(MTF) Milliy texnologiya faoliyati, qoida, tuzilmaviy organ, 
axborot va jarayonlar rejani bajarishga qaratilgan tayyorgarlik va 
ta'minlash. 

Rejalashtirilgan innovatsiya tashkilotida odatiy usulida, umumiy 
loyiha taxlash qoidasi va innovatsion menejrnentda tizimning o'sish 
funksiyalariga quyidagilar kiradi: 

yagona i1miy-texnik, ijtimoiy va iqtisodiy rivoj lanish rnasalasi; 
ilmiy tartib va qulay yechim; 
strategik usulini aspekti, yig'indisi, uzluksizligi, elastikligi; 
budjet mutanosibligi. 
Yuqoridagi tizimlar usuli tizimining shakllantirishni innovatsiyani 

rejalashtirish rna' nosini anglatadi. 
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Rejalashtirilgan innovatsiya strategik va operativ maqsadni ko'zlab 
ajratiladi. 

Strategik rejalashtirish milliy texnologiya faoliyati kabi strategik 
innovatsiyani boshqarish tashkilotlarda aniqlangan vazifalarida 
tugatiladi, innovatsiya bozorda tizim maqsadini rivojlantiradi va 
yuritiladi. Buning uchun marketing izlanishlar chuqur olib boriladi, 
qayta ishlangan, bashorat masshtablari tashkilotni kuchi va kuchsiz 
taraflarining baholari, tavakkalchilik yutuqlari hisobga olinadi. Strategik 
rejalashtirish qoida singari besh va undan ortiq yilga mo'ijallanadi. U 
tashkilotga yangi potensialni ta'minlashga qaratilgan. 

Innovatsiyani operativ rejalashtirish o'zini masalasiga izlanish va 
kelishilgan yaxshi natijaviy yo'llari va tashkilot rivojlanishi uchun 
strategik solish qabul qiIingan. U oziq-ovqat bazasini ko'rib chiqadi, 
qayta ishlangan kalendar rejalarni, ajralgan biznes rejalarni dasturni 
tuzib chiqadi, zarur resurslarni hisobini bajaradi va uni omilini ishlab 
chiqadi. 

Innovatsiyani operativ rejasini tashkilot foydasini hisobga olgan 
holda potensialni sotishga yo'naltirilgan, daromadi va rea1izatsiya 
yuqoriligicha e'tibor berilgan va boshqalar. 

Oziq-ovqat mavzusidagi innovatsiya rejalashtirishlarida ilmiy 
izlanishlar va qayta ishlashlar olib borishga yo'naltirilgan, eski 
mahsulotlarni dasturlarini ko'rgazmaga tayyorlash, tashkiliy ishlab 
chiqarishlarni texnologiyasini paydo qilishni amalga oshiradi. 
Innovatsiya ishlab chiqarish darajasi jarayonida rejalashtirilgan qayta 
ishlashlarni ko'rib chiqadi va ishlab chiqarish tashkilot dasturlarini 
hayotga tatbiq qiladi. 

Texnika iqtisodiy rejalashtirishga material, mehnat va moliyaviy 
hisobotlarni o'z ichiga oladi, kerakli nomenklatura mavzusidagi 
vazifalarni bajarish. Shuningdek, iqtisodiy natijalarga babo. berish va 
innovatsion tashkilot faoliyatini natijasini ko'rib chiqadi. Hisob-kitobni 
butunlay moliyaviy rejalashtirishni, biznes rejalashtirishni tuzishini, 
budjetni rejalashtirishni va boshqalarni ko'rib chiqadi. 

Innovatsiyani hajmiy - kalendar grafiklari ishlarini dasturlarini olib 
berish va shu ishlarni alohida kalendar davrga bo'lishni yuklangan. 

Jarayonni rejalashtirishni a10hida fazalardan iborat, bosqichlari va 
pog'onalari aniqlangan, mantiqiy aloqada bo'lishi va qaytarishlarni 
doimiy bo'lishi, mutanosib rejalashtirilgan siklni tashkilotda 
shakllantirish innovatsiyani rejalashtirilgan siklliligi to'g'ri va teskari 
aloqadorlik bilan ta'minlanadi. 
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Rejalar ko'rinishiga bog'liq bo'imagan holda quyidagi uchta shakl 
fazalariga ajraladi: 

- rejalashgan masalalarni tashkil qilish; 
- rejani mustahkamlash; 
- rejalashtirilgan fazani masalasini realizatsiyasi. 
Rejalashtirilgan masalaning tashkil qilinishining rejalashtiriIgan 

masalalarini aniqIigini va shakllantirilgan masalalarni kiritadi va 
rejalami muammo rejasini ko'rib chiqadi. 

Rejani mustahkamlash aniq muarnmolarni o'rganib chiqish, 
innovatsion qobiqni kuchaytirish, mustahkamlash va yetishish. 
Rejalashtirishni muammosini kelib chiqishi, agar kerakli maqsad 
parametrlari xossalari haqiqatan aniq ko'tarilgan yoki kutilayotgan 
tashkilot holatiga oxirgi vaqtda farqlanadi. 

Altemativlar qidiruvchi o'zini masalasi deb rejalashtirishning 
muammosi yechimli varianti shakllantiriladi, ya'ni rivojlanish uchun 
kerakli innovatsion maqsad parametrlari xossaslari. Rejalashtirilgan har 
bir variantdan mo'ijallangan o'matish maqsadi va boshqa baholar bilan 
ajratiladi, kerakli resurs bilan ishlab chiqarishlar va ishlab chiqarish 
muddatlari bilan ta'minlashdir. 

Aletrnativ jarayonni tayyorlanishi ijodiy xarakteriga ega, ba'zida 
maxsus usullarni ishlatishi namoyon qiladi, ularni sistemlashtirish va 
aniqlashtirish, tahlillarni o'zaro bog'liqligini yetarlicha baholaydi. 

Rejalashtirilgan masalani qabul qilinishi yaxshilangan reja 
variantlarini asosini baholaydi. Vning qabul qilinishiga obyektiv va 
subyektiv xarakterlar ko'p ta'sir qiladi, tashkilotlarda menejerlar yakka 
boshqarishni amalga oshirishi menejmentni strukturasiga ega. 

Rejalashtirilgan masalani realizatsiyasi rejalashtirilgan masaialami 
bajaruvchilarga va uni realizatsiyasini usullar yordamida paydo qiladi. 

Tashkilotini asosiy vazifalaridan biri innovatsiya rejalarini va 
alohida rejalami 1 ta kelishilgan kompleksga yig'adi. Rejalashtirishda 
bu vazifa koordinatsion reja nomini oladi. Koordinatsion rejani 3 ta turi 
mavjud: 

- davrJararo; 
- tartibga ko'ra; 
- rejalashtirish dar~asi bo'yicha. 
Koordinatsion rejani davrIashtirishni amalga oshirishni 2 xiI usuli 

bor: 
- davrning oxirida yilning rejalarini o'sishini yoki pasayishini 

ko'rsatib beradi; 
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- rejalashtirilgan maqsadni shu davrni oxiriga kelib hisolash va 
ulami yo'llarga bo'lib yuborish. 

Tartibga ko'ra koordinatsiya xususiy rejalarni amalga oshirishni 
ham ikki usuli bor: 

-birinchidan alohida yo'nalishlarga xususiy rejalarni innovatsion 
rejani ishlab chiqadi; 

-bor bo'lgan tashkilot rejalarini o'rganib chiqadi . 
Rejalarning koordinatsiya darajasi tashkilotda qabul qilingan tizim 

bo'yicha aniq menejment demokratik shakllanish bilan boshlandi. 
Innovatsion rejalashtirish uzoq, o'rta va qisqa muddatli rejalami 

ko'rib chiqadi. 
Rejalashtirish natijasida tashkilotni innovatsion faoliyati ta'sirida 

to'liq va hamma strukturasiga bog'liq bo'ladi: dastur programmalarini 
farmoyalashtirish, ishlab chiqarish mahsulotlarini qayta ishlash, dastur 
va vazifalarni alohida bo'limlarga ajratish, ish va dastur asosida kalendar 
rejani tuzish, budjet hisobidan ishlab chiqilgan resurslar asosida hisob­
kitob qilishni amalga oshiradi. 
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«KIcmK BIZNESS VA XUSUSIY TADBIRKORLIK 
FAOLIYATINI BOSHQARISH» FANIDAN 

savoUar 

1. Xususiy va kichik biznesning mohiyati 
2. Xususiy va kichik biznes to'g'risida tushuncha 
3. Kichik bimesni boshqarish kursining nazariy asoslari, obyekti va 

mavzusi (predmeti) 
4. Kichik bimesda tadbirkorlik taraqqiyotining sabab va omillari 
5. O'zbekistonda xususiy va kichik biznes faoliyatini rivoj­

lantirishning o'ziga xos xususiyatlari 
6. Kichik bimes va xususiy tadbirkorlik, xizmat ko'rsatish va servis, 

kasanachilik sohalarining O'zbekiston Respublikasida Jahon moliyaviy­
iqtisodiy inqirozi sharoitida barqaror rivojlanishi. 

7. Mustahkam tayanchga ega inqirozga qarshi dastur 
8. Xususiy va kichik biznesni rivojlanishining tashkiliy asoslari 
9. Tadbirkorlikning huquqiy asoslari 
10. Xo'jalik yurituvchi subyektlar faoliyatini davlat tomonidan yo'lga 

solish va nazorat qilish chora tadbirlari 
11. Tadbirkorlarni davlat ro'yxatidan o'tkazish ta'sis hujjatlari 
12. Mulkiy javobgarlik va tadbirkorlik faoliyatining to'xtatilishi 
13. Xususiy va kichik bnznesning tashkiliy turlari 
14. Xususiy tadbirkorliki tasnifi 
15. O'rtoqlik, kommandit, to'la va chala shirkatlar 
16. Kichik korxonalar. Sherikchilik va jamoa kichik korxonalari. 
17. Hissadorlik jamiyati. Ochiq va yopiq turdagi hissadorlik 

jamiyati 
18. Firmalar va korporatsiyalar 
19. Offshor kompaniyasi 
20. Sho"ba korxonalar, shahobcha (vakolatxona)lar, xorijiy 

korxonalar 
21. Konsalting birlashmalari 
22. Korxonalar integratsiyalanishining zamonaviy shakllari 
23. Moliyaviy - sanoat guruhi faoliyati (MSG) 
24. Korporatsiya faoliyati 
25. Xolding kompaniyalarining asosiy xususiyatlari va ularning 

turlari 
26. Konsorsium birlashmalari 
27. Tadbirkorlik faoliyatida biznes-reja 
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28. Bimes-rejaning mohiyati va ahamiyati 
29. Chiqariladigan mahsulotlarning sifat ko'rsatkichlari va o'lchov 

shakllari 
30. Mahsulot sotish bozorini iqtisodiy baholash 
31. Ishlab chiqarish jarayoni 
32. Mahsulotning raqobatbardoshli1igini bashorat qilish 
33. Marketing sohasining yo'nalishi 
34. Boshqarish rejasi 
35. Tavakkalchilikni iqtisodiy baholash va uni sug'urtalash 
36. Moliyaviy reja 
37. Axborotlarni to'plash va saqlash 
38. Ish yuritish asoslari. 
39. Bimesmenning tashrif qog'ozi va sheriklar qidirish 
40. Maxfiy axborotlar va ularni himoya qilish 
41. Bimes reja tuzilishi 
42. Kichik bimesni moliyalash va kredit bilan ta'minlash 

xususiyatlari 
43. Moliyaviy resurslar va moliyaviy kapitalning mohiyati va 

tuzilishi 
44. Kichik bimesning moliyaviy resurs manbalari 
45. Kapital investitsiyasi va uning turlari 
46. Investitsiya va daromadlarni diskontlashtirish 
47. Kichik bimesni kredit bilan ta'minlash shakllari 
48. Kichik bimesda tavakkalchilikni boshqarish. 
49. Iqtisodiy asoslar va tavakkalchilik chegaralari 
50. Tavakkalchilik va xavfturlari. 
51. Tavakkalchilik turlarining tavsifnomasi 
52. Tavakkalchilikni o'lchash uslublari 
53. Tavakkalchilikni boshqarish. 
54. Bankrotlik - raqobat kurashining obyektiv hodisasidir 
55. Kichik bimes korxonalari inqirozga uchrashining asosiy 

sabablari 
56. Tadbirkorlikda kadrlar siyosatini boshqarish 
57. Korxonalar va ularning turlari 
58. Korxona personali 
59. O'zbekiston Respublikasida boshqaruv xodimlari va ularning 

sonini tartib,ga solish 
60. Personalni rivojlantirish 
61. Ishchi kuchi sifatini oshirish 

263 



62. Kadrlar tayyorlash milliy dasturi - uzluksiz ta'limning 
«O'zbek modeli» 

63. Tadbirkorlik faoliyatida personalni rag'batlantirishjarayoni 
64. Personalning mehnatga qiziqishini oshirish nazariyasi 
65. Personalni ishga qiziqtirishning usiublari 
66. Xususiy va kichik biznesda tovar aylanish jarayonidagi 

vositachilar va vositachilik operatsiyalari 
67. Tovarni bozorga yo'naltirishjarayonini loyihalashtirish 
68. Vositachilarning bozorda· tovar harakatini samaradorligini 

oshishidagi ahamiyati 
69. Kichik biznesda vositachilik tashkilotiari 
70. Vositachilik faoliyatining turlari 
71. Tovarlarni bozorga bo'Igan harakatini tashkil qilishida muqobil 

qarorlar 
72. Tovar aylanmasi va uning asosiy kanallari 
73. Sotuv kanallarining tarkibi, ko'lami, vazifasi va tushunchasi 
74. Tovar harakati tushunchasi, maqsadi, zaxirasi va tashiIishi 
75. Tadbirkorlik faoliyatida tovar taqsimoti boshqaruvi 
76. Sotuvni rag'batlantirish usuHari 
77. Reklama sohasidagi qarorlar mazmuni va bosqichlari 
78. Omma bilan aloqa (<<Pablik rileyshnz» ) 
79. Kichik biznes marketingining vazifalari 
80. Marketing tadqiqotlari, oldindan bilish va rejalashtirish, 

boshqarish va marketing nazorati 
81. Tovar bozorlarining mohiyati 
82. Bozor segmentatsiyasi va bozorni qamrab olishda marketing 

variantJari 
83. Mahsulotni belgilash vajoylash 
84. Tovarning hayotiy sikH 
85. Firmada boshqaruv strategiyasini rivojlantirish 
86. Firmada strategik boshqarish. 
87. Biznesning strategik turlari. 
88. Firma strategiyasini ishlab chiqish. 
89. Turli obyektIarning raqobatbardoshligini baholash uslubiy 

asoslari 
90. Raqobatda ustunlik va strategiyaning ko'rinishlari. 
91. Raqobat tuzilmalari va ularda firmaning raqobatbardoshligi. 
92. Oligopoliya holatida raqobat reaksiyasi elastikligi. 
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93. Raqobatbardoshlik qobiliyatini baholash uchun talablar va 
asosiy ma'iurnotiar. 

94. Raqobatning kuchli belgilari. 
95. Raqobatning kuchsiz belgilari 
96. Yakka biznes strategiyasi 
97. Yakka biznesning asosiy raqobat strategiyasi 
98. Tarmoqdagi raqobatchilik kurashi 
99. Raqobatning beshta urnumiy strategayasi 
100. Vertikal integratsiya strategiyasi va raqobat ustunligi 
101. Innovatsion texnologik faoliyat innovatsion menejment obyekti 

sifatida. 
102. Innovatsion menejment obyekti. 
103. Innovatsion menejment tushunchasi, maqsadi va vazifalar 

tizimi. 
104. Milliy tizim, innovatsion faoliyatni xalqaro boshqarilishi. 
105. Innovatsion faoliyatda davlat mehanizmini boshqarish. 
106. Innovatsion menejmentning asosiy funksiyalari. 
107. Innovatsion faoliyatoi ichki rejalashtirishning mundarijasi va 

vazifalari. 
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GLOSARIY 

Agregatsiya bu barcha xarajat va daromadlami 
jamg'arish jarayoni bo'lib, u qo'shimcha sof foydani hisoblash 
uchun ishlatiladi va uning yordamida loyihani maqsadga 
loyiqligi aniqlanadi. 

Aldivlar - asosiy va aylanuvchi fondlar qiymati, iqtisodiy 
faoliyat subyeKtlarini pul va moliya vositalari. 

Aldsiz soHq solinadigan obyektni bir donasidan 
belgilangan miqdorda olinadigan soliq miqdori. 

Amortizatsiya kapital resurslarini ma'lum davr 
davomida ishlashi va ularni qiymatini asta-seKin ishlab 
chiqariladigan mahsulotlar o'tKazish. 

Asosiy fondaJarga Kapital Kintish - bu asosiy fondlarga 
joriy davrda Kiritiladigan investitsiyalarni avvalgi yilga 
qaraganada o'sishidir. Bu miqdor - asosiy fondlar qiymatini 
yilning hozirgi va boshidagi farqi bilan aniqlanadi. 

Audit - xo'jaliK faoliyatini teKshirish, taftish va tahlil 
qilish. 

AUKsion - maxsus Kirnoshdi savdo bozorlari, tovarlarni 
talabgor xaridorlarga sotish usuli. 

AKsionerliK jamiyati - shunday bir KapitalistiK KorxonaKi., 
uning Kapitali, paychilarning badallaridan iborat bo'ladi. 
AKsionerlar jamiyatini tuzgan Kishilar aKsiyalar chiqaradi, 
uning daromadi har bir aKSiyaga dividendlar shaKlida 
taqsimlanadi. 

Axloq - ijtimoiy ong shaIdlaridan biri, sotsial tartib-qoida 
bo'lib, bu tartib-qoida ijtimoiy hayotning istisnosi hamma 
sohalarida Kishilaming xatti - haraKatini tartibga solib turadi. 
Axloq ommaviy faoliyatni tartibga solishning boshqa 
shaKllaridan o'z talablarining asoslanishi va amalga oshirilishi 
bilan farqlanadi. 

Barter. barter Kelishuvi pulsiz bevosita tovar ayr-
boshlash. Ko'proq rivojlanmagan tovar munosabatlari davri 
uchun xos bo'lgan Kelishuv. 

Bimes daromad Keltiradigan yoKi 
Keltiradigan xo'jaliK faoliyati yoKi sohibKorliK -
bilan shug'ulanish, pul' topish maqsadida biror 
band bulish. 
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Bozor - sotuvchi bilan xaridor o'rtasida tovami pulga 
ayiraboshlash munosabati. 

Bozor muvozanati bozordagi talab va taKlifni 
miqdordan va tandbi jihatdan bir - biriga muvofiq ~lishi. 

Benifitsiar loyihani amalga oshirilishi natijasida 
Keladigan ma'lum foydani oluvchi. 

Biznes - reja - bu firmaning rivojlanish strategiyasini 
belgilab beruvchi asosiy hujjatdir. Shu bilan birga u finna 
taraqqiyotining umumiy Konsepsiyasiga asoslanadi, 
strategiyaning iqtisodiy va moliyaviy jihatlarini birmuncha 
batafsil bayon etadi, aniq chora tadbirlami texniK iqtisodiy 
jihatdan asoslab beradi. 

Bosbqaruv obyeKti KOIXonalar, tashKilotlar va 
firmalaming Kadrlaridir. ObyeKt sifatida ayrim xodim emas, 
baw faqat mehnat jamoasi qaralishi KeraK, chuDKi jamoagina 
tugal mahsulot ishlab chiqarishga yo'nalfuilgan va umuman 
tizimning xatti-ha.raKatlarini belgilab beradigan qonunlar va 
qoidalar majmuiga bo'yso'nadi. 

Bosbqaruv sotsiologiyasi ijtimoiy jarayonlami 
boshqarish usullari, munosabatlarini, hamda jamiyat, tarKibiga 
muayyan maqsad asosida ta'sir Ko'rsatish, shan usullarini 
o'rganuvchi maxsus sotsiologiK. soha. 

Grant - pulni KaytarmasliK sham bilan tulanishi. 
Davlat byudjeti (maxalliy) davlatni daromad va 

xarajatlar balansi (mahalliy hoKimiyat idoralarini). 
Daromad ishlab chiqarish omilIarini ishlatishdan 

Keladigan pul va natural tushimlar. 
DepoziUar - ma'muriy, adliya, bojxona, moliya - Kredit 

idoralarida saqlanadigan pul vositalari yoKi qimmatbaho 
qog'ozIardir. 

DisKonta - mamaziy banKi tijorat banKlariga Kredit 
berishdagi foiz staVKalari 

Dividend - lotincha so'zdan olingan bo'lib, taqsimlanishi 
lozim bo'lgan foyda ma'nosini bildiradi, ya'ni aKsiya egasi 
oladigan foydadir. Dividend oda!da pul hisobida to'lanadi. 
Dividendning miqdori odatda ssuda foizining hajmidan oshib 
Ketadi. Bu pul egasini aKSiyalar sotib olishdan manfaatdor 
qiladi. 
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Guruh psixologiK ma'noda bu umumiy belgilar, 
umumiy faoliyat, muloqot hamda umumiy maqsad asosida 
birlashgan Kishilar uyushmasidir. 

DUer - investitsiyachilarning vaKili sifatida ish yurituvchi 
qimmatli qog'ozlar bo'yicha mutaxassis. 

DisfunKsional ziddiyat Korxonaning rivojlanishiga 
to'sqinliK qiluvchi ziddiyatdir. 

Jamoa ijtimoiy tashKilot bo'lib, uning uchun 
birgaliKdagi ijtimoiy ahamiyatli faoliyatdir. 

Ijtimoiy psixologiK mubit - bu o'sha gumhning a'zolari 
fiKrlari, hissiyotlari, dunyoqarashi va o'zaro munosabatlaridan 
iborat bo'lgan emotsional- intelleKtual holatdir. 

Ijtimoiy institutlar insonlaming o'zaro faoliyatini 
tashKil etishning mustahKam shaKli. Ijtimoiy institutlar 
jamiyatda tashKiliy, tartiblovchi, boshqaruv va tarbiyaviy 
vazifalarni amalga oshiradi. 

Ijtimoiy xizmat - Korxona, muassasa va tashKilotning 
xizmatchilar va ishchilar faoliyatini qo'llab - quvvatlash 
orqali mehnat jamoasini boshqarish sohasi. 

Ijtimoiy hamKorliK - ijtimoiy faoliyat yurituvchi individ 
yon guruhning boshqa shu Kabi individ yoKi gurublarning 
jismoniy yon fiKriy o'ramidagi holati va shu vaziyatdagi 
xatti - haraKati. Bunday o'zaro haraKat sharoitida tomonlardan 
har biri o'z haraKatlari uchun rag'batni oshirishga va zarami 
KaIDaytirishga o'rinadi. 

Ijtimoiylasbuv - bu shaxsning muomala yordamida 
mazKUf jamoaga, guruhga, jamiyatga xos bo'lgan normalami, 
qadriyatlami, yo 'I-yo 'riqlami o'zlashtirish asosida uning 
shaKllanish jarayonidir. 

Ijtimoiy-ruhiy vaziyat bu Korxona va tashKilot 
xodimlariga ta'sir ta'sir qiluvchi Ko'pgina omillaming 
ta'siridan Keladigan jamlama samaradir. 

Ijtimoiy axborot - ma'lum bir tizim doirasida xabarlar 
belgilari, majmuasi sifatidagi axborotning bir sohasi. Ijtimoiy 
axborotning o'ziga xosligi, bir tomondan, ijtimoiy 
munosabatlaming ijtimoiy sohasi bilan, iKKinchi tomondan, 
ijtimoiy hayot subyeKtlarining hususiyaUari bilan belgilanadi. 

Ijtimoiyabvol - ijtimoiy sub'eKtning jamiyatda tutgan u 
yoKi bu ijtimoiy o'rinda egallagan mavqeda qo'lga Kiritgan 
mustahKam aloqalarining majmui. 
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Intizom - bu jamoaning o'z oldiga qo'yilgan vazifani 
maqsadga erishishga to'sqinliK qiIuvchi tamoyillarni 
uddalashida muayyan tartib bo'lishini ta'minlaydi, umumiy 
barham toptirishga yordam beradi. 

IdroK - bu bilishimizning shunday shaKliKi, u borliqdagi 
Ko'plab, xilma-xil predmet va hodisalar orasida bizga ayni 
paytda KeraK bo'lgan obyeKtni xossa va xususiyatlari bilan 
yaxlit tarzda aKS etishni ta'minlaydi. 

Iste'dod - har tomonlama rivojlangan, nihoyatda Kuchli 
va taKrorlanmas qobiliyatdir. 

Innovator menejer Fan-texniKa taraqqiyotining 
informatsion yuKSalish sharoitlarida menejerliK ishining eng 
muhim tomonlaridan biri innovatsiyalar bo'yicha faoliyat olib 
borishdir. 

InteUeKtual saloxiyat - bu bir tomondan hayotdagi 
barcha jarayonlarga, boshqa tomondan - shaxsga bevosita 
aloqador tushuncha sifatida qaralgan va uning ahamiyati 
shundaKi, u borliqning va bo'ladigan hodisalarni oldindan 
bashorat qilishga imKon beradi. 

IndividualliK - Kishinig o'ziga xosligini, uning boshqa 
odamlardan farqini aKS ettiruvchi psixologiK fazilatlarning 
yig'indisidir. 

Iste'dod - har tomonlama rivojlangan, nihoyatda Kuchli 
va taKrorlanmas qobiliyatdir. 

IItiiof - bir-biriga qarama-qarshi yo'naltirilgan maqsadlar, 
manfaatlar, nuqtayi nazarlar, fiKrlar yoKi iKKi va undan ortiq 
Kishining qarashlari to'Knashuvidan iboratdir. 

IItiiofiami boshqarisb - bu ixtilofni vujudga Keltirgan 
sabablarga barham berish sohasida anio' maqsadli ta'sir 
Ko'rsatish yoKi ixtilof qatnashchilari hulq-tvorini o'zgartirishga 
qaratilgan ta'sir Ko'rsatishdir. 

Ixtilofii vaziyat - tomonlarning biron-bir xususda qarama­
qarshi, ziddiyatli nuqtayi nazari, ziddiyatli maqsadlarga 
intilishi, ularga erishish uchun turIi-tuman vositalardan 
foydalanishi, istaKlarning bir-biriga mos Kelmasligi va shu 
Kabilardir. 

IKtisodiy us ish - bu iqtisodiy potensialni ustirish va 
uzgarmas narxda ifodalangan, YAMMni potensial usishidir. 
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Imporlga bulgan qobiUyat daromaddagi import 
xarajaUari ulushi. 

Investitsiya qilisb qobiUyati bu milliy daromadni 
~apital Kiritish uchun ishlatiladigan ulushi. 

Iste'mol qilisb q qobiUyati - bu daromaddagi iste'mol 
xarajaUarini ulushi. 

Iqtisodiy xarajaUar - o'rtacha xarajaUarga o'xshash. 
Karlel - bu ishlab chiqaruvchilar mahsulot chiqarishni 

pasaytirish va bozor narxlarini oshirish buyicha Kelishuvdir. 
Kadrlarni bosbqarisb - bu tashKilotning butun tarmog'ini 

rejalashtirish, Koordinatsiyalash va nazorat qilishdir. Bular 
tizimnl taKomillashtirishning Keng jarayonlari bo'lib, mehnatni 
ixtisoslashtirishni ta'minlashi, Kadrlarga bqlgan talabni 
qondirishi, rahbarlar tarKibining yetaKchiligini, huquqiy 
Kafolatni, mehnatga baho berishni, uning sarf. etilishini 
Kompensatsiyalashi, jamoa shartnomasi, tashKiliy ta'lim va 
taraqqiyotni ta'minlashi lozim. 

Kadrlarni bosbqarisb subyeKti - Kadrlarni tayyorlash, 
qabul qilish, ularning ishga Ko'niKishi, boshqaruv subyeKUari 
tarKibiga Kiruvchi ishchilar, jamoani jipslashtirish, tarbiyalash, 
a'zolarning ijodiy faolligini oshirish sohasidagi vazifalarni 
bajaruvchi Kasaba uyusbmalari tashKiloti va boshqa jamoat 
tashKilotlari tushuniladi. 

KolleKtiv - inglizcha sO'zdan olingan bo'lib bir butunliK, 
jamoa degan ma'noni bildiradi. 

KommuniKatsiya - inglizcha so'zdan olingan bo'lib, fiKr 
almashinish ma'nosini bildiradi. 

Kompromiss - o'zaro Kelishuv, ya'ni iKKi taraf bir-biriga 
o'z xohishi asosida Kelishuvidir. 

Konsem - Korxonalar birlashishining rivojlangan shaKli, 
moliya aloqalari, manfaaUar asosidagi shartnomalar, shaxsiy 
maqsadlar asosida faoliyat Ko'rsatib, boshqaruv tizimining bir 
turidir. 

Qobiliyat deyilganda xodimda o'ziga yuKlangan 
vazifalarni bajarish uchun Kasb malaKasining mavjudligi, etarli 
darajadagi jis~oniy KUch-quvvat va chidamliliK, uquvliliK, 
umumiy madaniyat borligi va shu Kabilar tushuniladi. 

Mum - bu Kimgadir tegishli va Kiymatga ega boyliKdir. 
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Madaniyat bu jamiyatning va unda yashovchi 
fuqarorlaming faoliyati jarayonida to'plangan barcha ijobiy 
yutuqlar majmuasidir. 

Martaba - bu insonning mehnat qilish bilan bog'liq 
hayoti mobaynidagi ish tajribasi va faoliyati bilan bog'liq 
alohida anglab etilgan mavqei va xulq-atvoridir. 

Menejment - inglizcha so'zdan olingan bo'lib, boshqarish 
degan ma'noni bildiradi. 

Menejer - inglizcha so'zdan olingan bo'lib, boshqaruvchi 
degan ma'noni bildiradi. 

Mehnat ma'lum bir ijtimoiy foydali, moddiy va 
ma'naviy mahsulotni ishlab chiqarishga yo'naltirilgan 
faoliyatidir. 

Narx - tovarni pul bilan ifodalovchi qiymati. 
Narxlar indeKsi - iKKi turli vaqt davrida tovar va 

xizmatlar narxini nisbatini aKS etdiruvchi Ko'rsatKichdir. 
Ortiqcba talab - bu iqtisodiy vaziyat bo'lib, tovar va 

xizmatlami amaldagi nandari talab ulami taKlifidan ortiq 
bo'ladi. 

Reallsh xaqi - narxlar o'zgarishi saviyasiga to'g'rilangan 
naminal ish xaqi. 

Resurslar alloqatsiyasi - iqtisodiy agentlar orasida 
Kamyob resurslarni taqsimlanishi. 

Rag'batJantirisb - bu inson omilini Keng demoKratiK 
asosida faollashtirish, uning manfaatlari yo'lida g'arnxo'rliK 
qilishni boshqarishdir. 

Raqobat - bu KO'p qirrali hodisa bo'lib, yaxshi daromad 
qurish, o'z qobiliyatini tqlaroq ishga solish, o'zi mashg'ul ishni 
rivojlantirish, o'z sohasida imidjga ega bo'lish uchun Kurashni 
bildiradi. 

Raqobatchilar - iste'molchilarga mazKur KOIXona va 
tashKilot ishlab chiqaradigan tovarlarga o'xshash tovarlar 
etKazib beradi yoKi xizmatlar Ko'rsatadi, aynan o'sha yetKazib 
beruvchilardan xomashyo va materiallar sotib oladi, xuddi 
KOIXona va tashKilotda ishlayotgan ishchi Kuchlariga o'xshash 
ishchi Kuchini jalb qiladi. 

Sotsiologiya - lotincha so'zdan olingan bo'lib jamiyat 
degan ma'noni bildiradi. 

Stress - bu tushuncha texniKa sohasidan o'zlashtirib 
olingan bo 'lib , u yerda turli jismlar va qurilmalarning zaruriy 
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yuKlanishiga qarshi tura olish qobiliyatini bildiradi. Har 
qanday qurilma mustahKamliK chegarasiga ega bo'lib, bu 
chegaradan oshib Ketish uning buzilishiga olib Keladi. Stress 
bizning fanimizda insonning atrofdagi stimullarga yoKi 
stressorlarga jismoniy, Kimyoviy va psixologiK reaKSiyalari 
majmuini anglatadi. 

Talab miqdoridagi otzgarishi - talab egri chizig'i 
bo'yicha haraKatlanish. 

Talab taIdif miqdori - ma'lum vaqt davrida sotuvchi 
sotishi mumKin bo'lgan foydali buyum soni. 

Talab o'zgarishi bu talabni boshlang'ich egri 
chizig'idagi siljishi. 

Tashqi nazorat mexanizmlari - bu firmadan tashqarida 
joylashgan mexanizmlar bo'lib firma boshqaruvchisini 
daromadni imKoni boricha oshirishga majbur qiladi. 

Taqqoslash statbtasi - bu i.KKi turdagi muvozanat 
holatini taqqoslash jarayonidir. 

Taqqoslash ustuvorligi - ba'zi bir iqtisodiy agentlarni 
boshqalarga qaraganda tovar va xizmatlarni Kaffi xarajatlar 
bilan ishlab chiqarish qobilyati. 

Temperament - lotincha so'z bo'lib, shaxsning o'ziga xos 
xususiyatlari majmuidan iborat hamda ular uning faoliyatini 
dinami.K va hissiy tomonlarini, shuningdeK xulK - atvorini aKS 
ettiradi. 

FunKsional ziddiyat - Korxonaning rivojlanishiga sabab 
bo'ladi. 

Haqorat - bu Kishining nafsiga, iffatiga tegadigan so'zlar 
bilan Kadr va e'tiborni tushirish niyatida yomon muomala 
qilishdir. 

XaraKter - shaxsdagi shunday psixologiK, sub'eKtiv 
munosabatlar majmuiKi, ular uning borliqqa, odamlarga, 
predmetli faoliyatga hamda o'z-o'ziga munosabatini ifodalaydi 

Xotira - Kishining o'z tajribasini esda olib qolishi, esda 
saqlashi va KeyinchaliK uni yana esga tushirishi xotira 
deyiladi. 

Shaxs ehtiyoji - bu insonda haraKatga intilishni vujudga 
Keltiruvchi biror bir narsaning yo'qligidir. 

ShaIsning xulq-atvori - bu uning o'z ehtiyojlarini 
qondirish maqsadida vaziyatni o'zgartirishga qaratilgan 
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haraKatidir. Xulq - atvoming maqsadi - vaziyatni o'zgar­
tirishdir. 

EtiKa - (ahloK) bu ijtimoiy hayot jarayonida ro'yobga.... 
chiqariladigan universal va o'ziga xos ahlOItiy talablar va.... 
xulq - atvor normalar tizimidir. 

Ehtiyoj - organizm, inson shaxsi, ijtimoiy guruh, umumarL 
jamiyatning hayot faoliyati va taraqqiyoti texniKasi r 
texnologiyasi asosida barpo qilinib, mahalliy xom ashyo va. 
mahalliy ishchi Kuchlari hisobida faoliyat yuritadi. 

EKsport - bu tashqi bozorlarda amalga oshirish niyatida.. 
xorijga tovar, xizmatlar va Kapital chiqarish. 

ElKin Kirish - bu yangi ishlab chiqaruvchilami bozorga. 
xech qanday to'siqsiz Kirish.vaziyati. 

Yalpi ichKi maxsulot - (YAIM) davlat xududida ishlab 
chiqariladigan tovar va xizmatlarni ma'lum vaqt davrid~ 
yalpi bozor qiymati. 

Qaytmas xarajatlar - omil xarajatlari, bir marta qilingaJ:1 
bo'lib, qaytarilib olinmasligi mumKin. 

Qimmatbaho qog'ozlar - bular moliyaviy xujjatlar bo'lib 
ular aKtivlar egasiga divident Ko'rinishida daromad KeltirishigCl. 
guVOxliK beradi. 

Shaxsning xulq-atvori bu uning o'z ehtiyojlarni 
qondiPsh maqsadida vaziyatni o'zgartirishga qaratilgdIl. 
haraKatidir. Xulq-atvorning maqsadi-vaziyatni o'zgartirishdir. 

EtiKa - (ahlOK) bu ijtimoiy hayot jarayonida ro'yobg-..a. 
chiqariladigan universal va o'ziga xos axloqiy talablar va xulq­
atvor normalar tizimidir. 

Ehtiyoj - organizm, inson shaxsi, ijtimoiy guruh, umumaJ1 
jamiyatning hayot faoliyati va taraqqiyoti texniKas"1, 
texnologiyasi asosida barpo qilinib, mahalliy xomashyo v--a 
mahalliy ishchi Kuchlari hisobida faoliyat yuritadi. 

EKsport - bu tashqi bozorlarda amalga oshirish niyati~a 
xorijga tovar, xizmatlar va Kapital chiqarish. 

ElKin Kirish - bu yangi ishlab chiqaruvchilami bozorST a 
hech qanday to'siqsiz Kirish.vaziyati. 

Yalpi ichKi mahsulot - (YAIM) davlat hududida ishla.b 
chiqariladigan tovar va xizmatlarni ma'lum vaqt davrida 
yalpi bozor qiymati. 
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Qaytmas xarajatlar - omil xarajatlari, bir marta qilingan 
bo'lib, qaytarilib olinmasligi muInKin. 

Qimmatbaho qog'ozlar - bular moliyaviy hujjatlar bo'lib 
ular aKtivlar egasiga dividend Ko'rinishida daromad 
Keltirishiga guvohliK beradi. 
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