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KIRISH

Biznes va tadbirkorlik bozor igtisodiyotining asosiy tayanchi
hisoblanadi. Biznesni tashkil etish, uni boshgarish va samarali yuritish
uchun muayyan bilim va ko‘nikmalar, tahliliy va mantigiy fikrlash,
kreativlikka ega bo‘lish lozim. Ushbu fan talabalarni biznes muhiti bilan
yaqgindan tanishtirib, unda nazariy va amaliy bilimlarni shakllantiradi. Keys
tahlillari orgali talabada amaliy ko‘nikmalarni, tahliliy va mantiqgiy
fikrlash, kreativlikni shakllantiradi.

“Biznes muhiti: nazariya va amaliyot” fani igtisodiyotdagi biznes
jarayonlarni o‘gitishdan iborat. Mazkur fan “Korporativ boshgaruv”
yo‘nalishidagi fanlarning nazariy va uslubiy asosini tashkil qilib, o‘z
rivojida aniq yo‘nalishdagi igtisodiy fanlar uchun xizmat giladi.

Fanni o‘gitishdan magsad — talabaga biznes modellarni
shakllantirish, uni texnik igtisodiy asoslash, biznes strategiyalarni yaratish,
biznesning ichki va tashqi imkoniyatlaridan samarali foydalanish, samarali
narx siyosatini yuritish, marketing va moliyani to‘g‘ri yo‘lga go‘yish,
biznes muzokaralarini samarali tashkil qilish hamda biznes etikasi
doirasida faoliyat yuritishni o‘rgatishdan iborat.

Ushbu maqgsadga erishishda fan talabalarni amaliy biznes muhitiga
olib kiradi. Talabalarga shaxsiy biznesni tashkil qilish, uni samarali
yuritish yoki mavjud korxonalarga biznisni boshgaruvchi vazifasida ish
faoliyatini yuritishi uchun zarur bilim hamda ko‘nikmalarni shakllantirish
vazifasini mazkur fan bajaradi.

Fan bo‘yicha talabalarning bilim, ko‘nikma va malakalariga biznes
muhitini tahlil qilish talablari go‘yiladi. Biznes muhiti: nazariya va
amaliyot bo‘yicha asosiy tushunchalar, modellarning ishlash prinsipi,
biznesni yuritishda yuzaga keladigan muammo va qgiyinchiliklarni oldini
olish va samarali yechish usullari to‘g‘risida tasavvurga ega bo‘lishi.
Biznes reja va biznesni texnik igtisodiy asoslashni, biznes strategiyalarni
yaratishni, biznesning ichki va tashqi imkoniyatlaridan samarali
foydalanishni, samarali narx siyosatini yuritishni, marketing va moliyani
to‘g‘ri yo‘lga go‘yishni, muzokaralarni samarali olib borishni bilishi va
ulardan foydalana olishini ko‘rsatib beradi.



1 BOB.TADBIKORLIK ASOSLARI: G‘OYADAN AMALIYOTGA
1.1.Tadbirkorlik faoliyati tushunchalari

Har qanday iqtisodiy tizimda ushbu tizimning asosiy iqtisodiy
magsadlarini amalga oshirishda yetakchi bo‘lgan kuchlar mavjud.
Rejalashtirish va ma'muriy tizimda bular davlat korxonalari, bozor tizimida
ular ishlab chigarish hajmi kichik, o‘rta va yirik biznesga bo‘lingan holda
barcha mulk shaklidagi biznes va tadbirkorlikdir. Kichik biznes shakllari
ularning ko‘pligi va yugori rentabelligi tufayli muhim rol o‘ynaydi.

Tadbirkorlik faoliyati tushuchasi O‘zbekiston Respublikasi 2000 vyil
25 mayda qabul gilingan gonunlarning 3-moddasida quyidagi tartibda
bayon etilgan. “Tadbirkorlik faoliyati — tadbirkorlik™ faoliyati sub'ektlari
tomonidan gonun hujjatlariga muvofiq amalga oshiriladigan tavakkal qgilib
va o‘z mulkiy javobgarligi asosidda daromad olishga garatilgan
tashabbuskorlik faoliyatidir”.

Tadbirkorlik, tadbirkorlik faoliyati - mulkdan foydalanishdan,
tovarlarni sotishdan, ishlarni bajarishdan yoki xizmatlar ko‘rsatishdan
tizimli ravishda foyda olishga garatilgan, o‘z tavakkalchiligida mustaqil
ravishda ro‘yxatdan o‘tgan shaxs tomonidan amalga oshiriladigan
faoliyatdir. Yakka tartibdagi tadbirkor sifatida qonun hujjatlarida
belgilangan tartibda yuritiladi.

Biznes va tadbirkorlik- bozor igtisodiyotining  asosiy
elementlaridan biri, ularsiz davlat jadal rivojlana olmaydi. Biznes va
tadbirkorlik davlatning iqtisodiy o‘sish sur'atlariga, yalpi milliy
mahsulotning tarkibi, hajmi va sifatiga ta'sir giladi. So‘nggi paytlarda
"biznes" va "tadbirkorlik™ tushunchalari aralasha boshladi va asl ma'nosini
yo‘gotdi.

Bugungi kunda eng keng targalgan ta'riflardan biri bu biznes- bu
talabga ega bo‘lgan tovarlar va xizmatlarni sotish orgali amalga
oshiriladigan foyda olishga garatilgan har ganday faoliyat.Shu bilan birga,
real sharoitlarga ko‘progq moslashtirilgan boshga ta'riflar mavjud, masalan:
biznes - bu bozor iqtisodiyoti subyektlari va davlat organlari tomonidan oz
zimmasiga olingan yoki garz mablag*lari hisobiga amalga oshiriladigan va
asosiy magsadlari foyda olish va o‘z korxonangizni rivojlantirish bo‘lgan
tadbirkorlik faoliyati.



Tadbirkorlik yoki tadbirkorlik faoliyati fugarolarning va
o‘zlarining tavakkalchiliklari bilan bog‘liq bo‘lgan tavakkalchilik bilan
bog‘lig bo‘lgan, gonun hujjatlariga muvofiq shaxslar tomonidan mol-
mulkdan foydalanish, tovarlarni sotish, ishlarni bajarish yoki xizmatlar
ko‘rsatishdan daromad olishga qaratilgan mustaqgil faoliyat. Tizimli
ravishda foyda olishga olib kelmaydigan tovarlarni sotish, ishlarni bajarish
yoki xizmatlar ko‘rsatishning alohida holatlari tadbirkorlik faoliyatiga
Kirmaydi. Tadbirkorlik faoliyati uchun mulk, nomoddiy aktivlar,
tadbirkorning o‘zi ham, tashgaridan jalb qilingan mehnatlari ham
go‘llaniladi. Sarflangan pul o°zini oglashiga, mahsulot foyda bilan
sotilishiga kafolat yo‘q. Bu mulkning to‘liq yoki bir gismini yo‘qotish
xavfi bilan bog‘lig.

Ko‘pgina mamlakatlar biznesni boshlash uchun rasmiy ro‘yxatdan
o‘tishni talab giladi, ammo mezonlar va shartlar sezilarli darajada farq
qgilishi mumkin. Tadbirkorlik yuridik shaxs yoki to‘g‘ridan-to‘g‘ri jismoniy
shaxs (Yakka tartibdagi tadbirkor) tomonidan qonun hujjatlarida
belgilangan tartibda ro‘yxatdan o‘tkazilgandan keyin amalga oshirilishi
mumkin.Tadbirkorlik bozor iqgtisodiyotining barcha institutlarini gamrab
olgan eng muhim mulkidir. Tadbirkorlik va biznes so‘zlari bir-birining
o‘rnida ishlatiladi, lekin ba'zida ular turli xil ma'nolarga ega.Tadbirkorlik
faoliyati samaradorligini nafagat foyda hajmi, balki korxona giymatining
o‘zgarishi (korxonaning bozor giymati, yaxshi niyat) bilan ham baholash
mumkin.Odatda g‘oyani shakllantirishning quyidagi bosqichlari ajratiladi:

1) tadbirkorlik g‘oyasini yaratish;

2) g‘oyaga birinchi ekspert bahosi;

3)bozor ma'lumotlarini olish (talab va taklif o‘rtasidagi bog‘liglikni
aniglash, narxlarni aniglash va boshgalar);

4) g‘oyani amalga oshirish xarajatlari hisob-kitoblari;

5)bozor ma'lumotlarini ekspert baholash va g‘oyani amalga oshirish
xarajatlari;

6) tadbirkorlik qarorini qabul qilish, g‘oyani amaliy amalga
oshirishga tayyorgarlik ko‘rish.

Qaror gabul gilish uchun bozor holatini, ragobatchilarning holatini,
talab va taklifdagi mumkin bo‘lgan o‘zgarishlarning ilmiy prognozlarini,
aholining xarid qobiliyatini puxta marketingsiz yoki o‘rganmasdan turib



bo‘lmaydi. Amaliyot shuni ko‘rsatadiki, yangi g‘oyalarning ko‘plab
manbalari mavjud: biznes hamkorlari va shartnoma hamkorlari sharhlari,
ragobatchilarning mahsulotlari, davlat organlari nashrlari materiallari,
patent idoralarining ma'lumot varaglari. Manbalarda eng muhim o‘rinni
mahsulot iste'molchilarining  fikri  egallaydi, chunki tadbirkorlik
faoliyatining yakuniy magsadi ularning ehtiyojlarini gondirishdir.

Chunonchi, tadbirkorlik faoliyati ma'lum subyektlar tomonidan
amalga oshiriladi. Ular kimlardan iborat bo‘lishi mumkin? Bu savolga
javob gonunning 4-moddasida beriladi, ya'ni ular: “Tadbirkorlik faoliyati
subyektlari belgilangan tartibda ro‘yxatdan o‘tgan hamma tadbirkorlik
faoliyatini amalga oshirayotgan yuridik shaxs va jismoniy
shaxslardir”.Qonunning ushbu moddasiga muvofig har ganday yuridik
shaxs yoki jismoniy shaxs tadbirkorlik faoliyatining subyekti
bo‘lavermaydi. Buning uchun ular belgilangan tartibda ro‘yxatdan o‘tgan
bo‘lishi kerak. Fugarolik Kodeksining 24-moddasiga muvofig jismoniy
shaxs, yami “Fugaro yakka tadbirkorlik sifatida davlat ro‘yxatidan
o‘tkazilgan paytdan boshlab tadbirkorlik faoliyati bilana shug‘ullanishga
haqlidir”.Yuridik shaxs ham tadbirkorlik faoliyati subyekti bo‘lib
hisoblanishi uchun tegishli tartibda ro‘yxatdan o‘tkazilgan bunday
faoliyatning muayyan turi bilan shug‘ullanishi uchun ruxsatnoma olgan
bo‘lishi kerak. Shuning bilan tadbirkorlik faoliyati subyekti hisoblangan
korxona yoki firma yuridik shaxs deb tan olishi uchun Fugarolik
Kodeksining 44-moddasida nazarda tutilgan tartibda davlat ro‘yxatidan
o‘tkazilgan bo‘lishi kerak.

Tadbirkorlik faoliyati subyekti hisoblangan yuridik shaxs yoki fugaro
umuman olganda mulk huqugi subyekti ham bo‘lishi kerak, chunki, uning
faoliyati “O°‘z mulkiy javobgarligi asosida” amalga oshiriladi. Lekin
tadbirkorlik faoliyati subyekti barcha hollarda mulk huqugi subyekti
bo‘lishi shart emas. Fugaro tomonidan amalga oshirilayotgan tadbirkorlik
uning o‘ziga tegishli yoki ijaraga olingan mol-mulk asosida amalga
oshirilayotgan bo‘lishi mumkin.

Yuridik shaxs ham mol-mulkka nisbatan shunga o‘xshash huqugqga
ega bo‘lishi mumkin. O‘zi shaxsan mulk huquqgi subyekti bo‘lmagan
yuridik shaxs tadbirkorlik faoliyatini davlat mulkiga asosan amalga



oshiradi. Bunda ular davlat mulkiiga nisbatan bo‘lgan xo‘jalik yuritish va
operativ boshgarish huquglaridan foydalanadilar.

Xo‘jalik yuiritish huqugining tushunchasi va ushbu huqugga ega
bo‘lgan yuridik shaxsnnig mulkiy huquq layoqati Fugarolik Kodeksining
176-177-moddalarida nazarda tutilgan. 176-moddada muvofig xo‘jalik
yuritish huqugiga ega bo‘lgan yuridik shaxs unga biriktirilgan mol-mulkka
mulk huquqi subyekti kabi egalik giladi, undan foydalanadi va uni tasarruf
etadi. Ushbu huqugqga ega bo‘lgan tadbirkor o‘z xohishi bilan gonunga zid
kelmaydigan har ganday jihatlarni amalga oshiradi. Mulk huqugi subyekti
bilmasdan, mol-mulkni operativ xonalarning vakolatlari Fugarolik
Kodeksining 72-178 moddalari bilan belgilangan. Xo‘jalik yuritish yoki
operativ huqugiga nisbatan basharti Fugarolik Kodeksi va o‘zga gonun
hujjatlariga boshgacha tarzda nazarda tutilmagan bo‘lsa, u holda
mulkchilik huquqi to‘g‘risida goidalar go‘llaniladi.

Demak, tadbirkorlik faoliyati mulk huquqgi egasi bo‘lgan va
bo‘lImagan shaxslar tomonidan amalga oshrilishi mumkin. Tadbirkorlik
faoliyati subyektilrani umumiy qoidaga binoan mulk huqugi egalari
hisoblanadi. Agar bunday huqugga ega bo‘lmagan tagdirda, ular mulkdor
tomonidan biriktirib go‘yilgan mol-mulkka nisbatan xo‘jalik yuritish
huqugiga yoki operativ boshgarish huqugiga ega bo‘ladilar va tadbirkorlik
faoliyatini mulkdor tomonidan belgilangan vakolat goidasida amalga
oshiriladi..

Tadbirkorlik faoliyatini amalga oshirishdan asosiy magsad daromad
olishdan iborat. Ushbu magsadga erishish uchun tadbirkor oz faoliyatini
bozor talablariga moslashtirib rejaga soladi, kerakli va sotib oluvchilar
zarur bo‘lgan mahsulotlarni ishlab chigishga,xarid gilishga harakat giladi.
Igtisodiy manfaat birinchi holda foyda olish bilan bog‘lig xo‘jalik
faoliyatining natijalarini  umumlashtiruvchi asosiy ko‘rsatkich ham
foydalidir.

Foyda qancha ko‘p olinsa, mehnatga nisbatan rag‘batlantirish,
gizigish ham shuncha baland bo‘ladi, tadbirkorlikda yugori samaralarga
erishiladi. Tadbirkorlar oz faoliyatini yuritish natijasida oladigan umumiy
daromadidan ma'lum qismini soliglar, boshga to‘lovlar uchun ajratiladi.
To‘lovlarni to‘lashdan tadbirkor ixtiyorida qolgan daromad sof foyda
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sifatida to‘la-to‘kis uning tasarufiga o‘tadi. Sof foydadan gaysi magsadda
foydalanishini tadbirkor o‘zi mustaqil ravishda hal giladi.

Tavakkalchilik bilan faoliyat yuritish tadbirkorga xos xususiyatdir.
Tadbirkor bozor hagidagi ma'lumotlar va axborotlar doimo bo‘lishi zarur
bo‘lgan taqdirda o‘z faoliyatiga tezda o‘zgartirish Kiritish va bozor
sharoitiga moslashtirish kiritish va bozor sharoitiga moslashgan holda
ortigcha tashvish va harakatlarsiz faoliyat yuritishga harakat giladi. Aks
holda u ragobatga bardosh bera olmasligi va bankrotlikka uchrashi
ummekin.

Tadbirkorlarning bankrot bo‘lishi boshgalarning aybi tufayli sodir
bo‘lishi ham mumkin. Masalan, boshgalar tadbirkorning mahsulot ishlab
chigarish uchun zarur bo‘lgan xomashyoni o‘z vagtida kelishgan muddatda
yetkazib bermasa yoki yetkazilib berilgan xomashyo foydalanish uchun
yarogsiz bo‘lsa. Sotilgan tovarning yoki bajarilgan ishlarnig hagi o‘z
vagtida to‘lanmasa, bunga o‘xshash va boshga holatlar tadbirkorni
bankrotlikka olib kelishi mumkin. Bunday hollar yuz berishi bilan
tadbirkor unga yetkazilgan zararni javobgar shaxslardan undirib olishni
talab qgilish huqugiga ega bo‘ladi. Lekin tadbirkorning zarar ko‘rishida
aybi yo‘qligini isbotlay olgan shaxs javobgarlikdan ozod bo‘lishi mumkin.

Agar tadbirkorning mol-mulki ba'zi bir tabiiy ofat, boshga oldini
olish mumkin bo‘lmagan xodisalar tufayli nobud bo‘lsa, uning uchun hech
kim javobgar bo‘lmaydi. Tadbirkor unga yetkazilgan zararni fagat sug‘urta
summasi migdorida undirib olish imkoniyatiga ega bo‘ladi. Tadbirkorlik
faoliyatini amalga oshiruvchi davlat korxonasi oz majburiyatlari bo‘yicha
Fugarolik Kodeksining 72-moddasi 3-gismida nazarda tutilgan tartibda va
shartlar asosida javob beradi.

Tadbirkorlik mulkiy jaavobgarlikka asoslanadi. Barcha tadbirkorlar
igtisodiy mustaqil va o‘zaro munosabatlarda shartnomalar tuzish yo‘li
bilan rasmiylashtiradi. Shartnomani bajarmaslik natijasida zarar
yetkazilgan taqdirda, ushbu zararni undirish hagida talab go‘yish va
shuningdek, da'vo qo‘zg‘atish mumkin. Bunday talab yoki da'vo mulkiy
tusga ega, chunki yetkazilgan zararni undirish hagida talab qo‘yilishi va
shuningdek, da'vo mumkin. Bunday talab yoki da'vo mulkiy tusga ega,
chunki yetkazilgan zararni undirish shartnomani tuzgan tadbirkorning
mulkiga garatiladi.
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Tadbirkorlik bu — tashabbuskorlik demakdir. Agar tadbirkor igtisodiy
faoliyatda tashabbus ko‘rsata olmasa, u o‘z oldiga go‘yilgan magsadga
erisha olmaydi, bardosh bera olmaydi va natijada bankrot bo‘lishi
mugarrar.

1.2. Tadbirkorlikning shakllari va tamoyillari

Bozor sharoitida tadbirkor o‘z faoliyatini o‘z mustaqgil tanlaydi,
belgilaydi, rivojlantiradi va uyuushtiradi, uning faoliyati boshgalar bilan
rejalashtirilmaydi.  Tadbirkor ishlab  chigarilayotgan  mahsulotga,
bajarilayotgan ishga, ko‘rsatilgan xizmatga bo‘lgan talablarini hisobga
olib, taraqgiyot istigbollarini o‘zi shaxsan belgilaydi. Bunday vazifani
bekamu ko‘st amalga oshirishi undan barcha holatda yuqori malakali
gobiliyat gobiliyat va faol tashabbus ko‘rsatishni talab giladi.

Tadbirkorlik tamoyillari quyidagilar:

Individual:

- yakka tartibdagi tadbirkor;

— yakka tartibdagi korxona;

Jamoaviy:

— kooperativ;

- kompaniya;

— umumiy sheriklik;

— imkon bo‘yicha hamkorlik;

— mas'uliyati cheklangan jamiyat;

- go‘shimcha javobgarlikka ega bo‘lgan kompaniya;

- biznes hamkorlik;

— investitsion hamkorlik;

— aksiyadorlik jamiyati;

— oilaviy biznes;

- davlat.

Faoliyat xarakteriga ko‘ra ular ishlab chigarish, savdo va tijorat,
kredit va moliyaviy, xizmat ko‘rsatish va boshqgalarni ajratib turadilar. O‘z
manfaatlarini himoya qilish uchun biznes hamjamiyati “Notijorat
tashkilotlari to‘g‘risida”gi gonunga muvofiq turli xil uyushmalar tuzishi
mumkin.

Qonun bilan ta'giglanmagan har xil faoliyatni amalga oshirishda
o‘ziga tegishli mol-mulkdan o°‘z xohishi va manfaatlarini ko‘zlab
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foydalanish uchun tadbirkorga berilgan erkinlik tadbirkorlik huqugining
asosiy tamoyillaridir.

Ushbu tamoyilga amal qilish “Tadbirkorlik fayoliyati erkinligining
kafolatlari to‘g‘risida”gi qonunda o‘z ifodasini topgan. Uning birinchi
moddasiga muvofiq “Qonunning ifodalari fugarolarning tadbirkorlik
faoliyatida erkin ishtirok etishi va manfaatdorligi uchun kafolatlar hamda
sharoitlar yaratishdan ularning ishchanlik faolligini oshirishdan shuningdek
tadbirkorlik faoliyati subyektlari va qgonuniy manfaatlarini himoya
gilishdan iborat. Demak, tadbirkorlik gonun bilan ta'giglanmagan ganday
faoliyat bilan shug‘ullanishi mumkin, ya'ni u mulk huquqgi subyekti,
xo‘jalik yuritish yoki operativ boshgarish huquqi subyekti bo‘lishidan
gat'ty nazar, unga tegishli mol-mulk asosida gonun bilan ta'giglanmagan
faoliyatni amalga oshirish uchun erkinlik beriladi. Tadbirkor o‘z mol-
mulki asosida, uning gaysi shaklidan iborat bo‘lishidan gat'iy nazar, turli
xo‘jalik faoliyati erkin amalga oshirish huqugiga ega. Asosiy masala
shundan iboratki. Bunday faoliyati gonunga zid bo‘Imasligi va gonun bilan
ta'giglanmagan bo‘lishi kerak.

Mulkchilikning hamma shakllarining, xo‘jalik faoliyatining barcha
turlarining teng huquglilik asosida amal qilishi tadbirkorlikning asosiy
talablaridan hisoblanadi. Demak,mulkchilikning gaysi shaklidagi va
turdagi xo‘jalik yuritish faoliyatidan iborat bo‘lishidan qat'iy nazar,
tadbirkorlikning tashkil topishi va rivojlanishi uchun zarur bo‘lgan sharoit
va tadbirkorlarni amalga oshirishda teng huquqg va sharoit tug‘dirib
beriladi. Bunday tenglik tadbirkorlarning iqgtisodiy va huqugiy
mustaqillikni ko‘rsatadi, ularning har biri o‘ziga tegishli alohida mol-
mulkka mulkiy munosabatlarda o‘z nomidan mustaqil ishtirok etadilar.
Shuningdek, o°z faoliyatining natijalari bo‘yicha o°zlari javob beradilar.

Tadbirkorlikda o‘zaro hamkorlik. javobgarlik va erkin rgobatlashuv
muhim ahamiyatga ega. Bunday sharoitni yaratish va ta'minlash uchun
davlat muayyan vazifalarni o‘z zimmasiga oladi. Bunday sharoit mavjud
bo‘lishi uchun tadbirkorlar ham o‘z faoliyatini yuritishda jamiyatning
ma'naviy tamoyillariga amal qilishlari va ishbilarmonlik ahloqgiy
qoidalarini hurmat gilishlari lozim.

Tadbirkorlik bilan shug‘ullanuvchi shaxslar oz faoliyatini amalga
oshirishda Fugarolik Kodeksining 9-moddasiga amal qilishlari zarur.

13



Ushbu moddaning 4-qgismiga binoan “Fuqarolar va yuridk shaxslar o‘z
huquglarini amalga oshirishda jamiyatning ma'naviy tamoyillari va ahloqiy
normalarini hurmat qilishlari, tadbirkorlar esa ish odobi qoidalariga ham
rioya gilishlari kerak”.

Qonun bilan ta'giglangan yoki gonunga rioya gilmasdan amalga
oshirilgan tadbirkorlik, uning qaysi shakldagi mulkchilikka asoslangan
yoki gaysi turdagi xo‘jalik tijorat faoliyatidan iborat bo‘lishidan gat'iy
nazar haqigiy deb hisoblanmaydi va bunday tadbirkorlikka nisbatan
Fugarolik Kodeksining 116- moddasi tadbiq gilinadi va 114- moddasida
nazarda tutilgan ogibatlar kelib chigadi. Tadbirkorlik faoliyatini amalga
oshirishda gonun bilan ta'gigilangan yoki korxonaning, firmaning ustavida
ta'sis hujjatlarida nazarda tutilmagan va qonunga zid keladigan tadbirkorlik
faoliyati bilan shug‘ullanuvchi korxonalar, shirkatlar. Uyushmalar, xususiy
firmaning faoliyati Fugarolik Kodeksining 53-54 moddalariga asosan
tugatilishi mumkin. “Tadbirkorlik faolityai erkinligining kafolatlari
to‘g‘risida”gi qonunning 48-moddasi 1-gismiga binoan tadbirkorlik
faoliyatini amalga oshriuvchi shaxsning mol-mulki egasining yoki
tadbirkor korxonani tuzishga vakolatli organlarning qaroriga binoan
amalga oshirildi.

1.3. Tadbirkorlik jarayoni, tadbirkorlikni tadbiq etish

Biznesni boshlash uchun kapital manbalari quyidagilar bo‘lishi
mumkin:

1) boshlang‘ich kapital;

2) 0‘z mablag‘lari:

— yakka tartibdagi tadbirkor uchun - uning shaxsiy mablag‘lari va
jamg‘armalari, o‘z mulki (bino, jihoz, avtomobil);

— yuridik shaxs uchun - ta'sischilar tomonidan shakllantirilgan uning
ustav kapitali, ko‘pincha bu oz mablag‘lari bilan moliyalashtirishdir.

3) investitsiyalar jalb qgilish:

— venchur fondlari va biznes hamkorlar yangi loyihalarning faol
ishtirokchilaridir;

— kraudfanding orqali mablag® yig‘ish. mablag‘lar kelajakdagi
mahsulotlar evaziga ham, xayr-ehson sifatida ham gabul gilinishi mumkin
(bu, ayniqgsa, bepul litsenziya ostida targatiladigan ragamli mahsulotlarda
muhim ahamiyatga ega).
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- bank yoki jismoniy shaxslardan olingan kreditlar (garzlarni
moliyalashtirish).

— bepul yordam (grantlar yoki subsidiyalar).

Bundan tashqgari, yangi ish boshlagan tadbirkorlarga yordam berish
uchun davlat va jamoat tashkilotlari, texnoparklar va biznes-inkubatorlar
mavjud.

4)ro‘yxatga olish va litsenziyalash:

— davlatdan faoliyat yuritish hugugi uchun litsenziya olish;

- reklama;

- reklamalar, aksiyalar va kompaniyalar, maxsus takliflarni
joylashtirish;

- kengayish (ishlab chiqarish yoki ko‘rsatilayotgan xizmatlar
ko‘lami), shuningdek, raqobatchilarning qo‘shilishi va sotib olinishi;

— aksiyalarni chigarish;

— fond birjasiga chiqgarilgan aksiyalarni chigarish;

- sug‘urta;

— tayyor biznesni sotish va sotib olish.

Biznesdagi asosiy bosgich - bu mahsuldor korxonaning shakllanishi
va uni sotish imkoniyati. Sotib olish va sotish ham egasining o‘zi
tomonidan, ham tayyor biznesning ochig bozorida (qo‘shilgan giymatga
ega va korxonalar aktivlar narxida) amalga oshirilishi mumkin.

Tadbirkorlik jarayoni quyidagi tamoyillarga asoslanadi: faoliyatni
erkin tanlash; yuridik shaxslar va fugarolarning mol-mulki va
mablag‘lariga ixtiyoriy ravishda jalb gilish; faoliyat dasturini mustaqil
ravishda shakllantirish va ishlab chigarilayotgan mahsulotni etkazib
beruvchilar va iste'molchilarni tanlash; davlat korxonalarida ishlab
chigarilgan ayrim turdagi mahsulotlar narxlarini davlat tomonidan tartibga
solish; xodimlarni bepul yollash; gonunda belgilangan to‘lovlarni amalga
oshirgandan keyin golgan foydadan bepul foydalanish; tashqi iqtisodiy
faoliyatni mustagil amalga oshirish va yuridik shaxs tomonidan
tadbirkorlik subyekti valyuta tushumining bir gismidan amaldagi gonun
hujjatlariga muvofiqg foydalanish.

Davlat tadbirkorlik shakllarining turlari bo‘yicha cheklovlarni
o‘rnatmaydi: u har ganday tashkiliy shaklda, tadbirkorning xohishiga ko‘ra
amalga oshiriladi. Tadbirkorlikning bunday shakllari ma'lum: Xxususiy,
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xususiy shaxs tomonidan amalga oshiriladi va boshga jismoniy va yuridik
shaxslarning mol-mulki jalb qilingan har ganday shaklda; bir guruh
fugarolar tomonidan o‘z mulki va boshga jismoniy va yuridik shaxslarning
mol-mulkini jalb qgilish asosida amalga oshiriladigan jamoa; mulk egasi
yoki u vakolat bergan shaxslar bilan tuzilgan shartnoma asosida korxona
rahbari tomonidan amalga oshiriladigan shartnoma. Tadbirkorlik faoliyati
xususiyatlari va shakllaridan kelib chigadigan bo‘lsak, tadbirkorni fagat
xususiy mulkdor bilan aniglash mumkin emas, chunki ba'zan tushuniladi,
chunki mulkchilik shaklidan qat'i nazar, tadbirkorlik sub'ekti boshga
davlatning istalgan fugarolari, shuningdek fugarolar guruhi (sheriklari) va
boshqgalar bo‘lishi mumkin.

Jamoaviy tadbirkor. Demak, davlat korxonasi ham (bozor sharoitida
bo‘lishi kerak) tadbirkor bo‘lishi mumkin.

Tadbirkorlik jarayonining bosgichlari:

1) biznes g‘oyasini qidirish;

2) kerakli manbalarni izlash va jalb gilish;

3) moddiy tovarlarni yaratish (tovarlarni ishlab chigarish yoki etkazib
berish, xizmatlar ko‘rsatish);

4)tovar va xizmatlarni targatish (sotish);

5)tovarlarni sotishdan natija (foyda) olish;

6) moddiy tovarlar, tovarlar, xizmatlarni yaratish va targatish
jarayonini tiklash.

Lyudvig fon Mizes, Fridrix Avgust fon Xayek va Auvstriya
igtisodchilar maktabining boshga vakillari tadbirkorlik ~mohiyatini
tushunishda ko‘p ish qildilar. Ular tadbirkorlikni tabiiy resurslar - yer,
mehnat, kapital, axborot va vaqt bilan birga iqtisodiyotning asosiy
resurslari (omillari) dan biri deb hisobladilar. Hozirgi zamon iqtisodiyoti
«yer» tushunchasini «mehnat vositalari» tushunchasi bilan almashtirib,
axborot va vaqtni «mehnat» toifasiga [manba 1017 kun ko‘rsatilmagan]
tasniflaydi. Tadbirkorlik odatda tranzaksiya xarajatlarini kamaytirish orgali
vaqtni tejashga qaratilgan.Avstriyalik igtisodchi Yozef Shumpeter shunday
ta'riflagan: tadbirkor - bu yangi g‘oya yoki ixtironi muvaffaqiyatli
innovatsiyaga aylantirishga harakat giladigan shaxs. Xususan, tadbirkorlik
bozorlarda va ishlab chigarishda faoliyat yurituvchi, ayni paytda
tadbirkorlikning yangi mahsulot va modellarini yaratuvchi ijodiy halokat
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kuchidir. ljodiy halokat dinamik va uzoq muddatli iqtisodiy o‘sishni
ta'minlaydi.

Frank Nayt va Piter Druker tavakkalchilikni tadbirkorlikning
ajralmas atributi deb hisoblab, quyidagi xavf turlarini anigladilar:

— statistik xavf.

— statistik hisoblab bo‘lmaydigan noaniqlik.

- Ritsar noanigligi yoki haqigiy noaniglik, uni nafagat hisoblab
bo‘lmaydi, balki oldindan ko‘rish ham mumkin emas.

Misol uchun, Internet paydo bo‘lishidan oldin, Google yoki
YouTube kabi mavjud muvaffagiyatli loyihalar bozorini baholash mumkin
emas edi.

1.4. Tadbirkorlikning igtisodiy va huqugiy manbalari

Tadbirkorning igtisodiy mustaqilligi va teng huquqgligi uning erkin
ragobatlashuvi uchun zamindir. Tadbirkor gonun bilan ta'giglanmagan
holda xo‘jalikning barcha sohasida o‘z faoliyatini erkin ravishda
ragobatlashuv tamoyili asosida oshirilishi mumkin.

O‘tmishda jamiyatning igtisodiy negizi fagat sotsiolistik mulkchilik
tashkil gilgan davrda ragobatchilikka qo‘l go‘ymaslik edi. Kapitalistik
ishlab chigarishga asoslangan xodisa deb baho berilar edi. Endilikda
mulkchilikning xilma-xil shakllari iqgtisodiy va huqugiy jihatdan teng
ravishda rivojlanishi uchun sharoit yaratadi. Shu tufayli. Tadbirkorlik
faoliyatiga keng imkoniyatini yaratgan. Tadbirkorlikning ragobatlashuv
tamoyili asosida rivojlanishi bozor munosabatalarini shakllantirish uchun
zarur bo‘lgan usuldan, vositadan iboratdir. Ragobatlashuv aholi uchun
kerakli mahsulot va tovarlarni tezda ishlab chigarishga va bozorga
yetkazishga tadbirkorlik faoliyatining turli shakllarini vujudga keltirish va
rivojlantirish ishlab chigarishga samaradorligini oshirish va qolaversa,
jamiyatning iqtisodiy manbasini mustahkamlashga yordam beradi. Lekin
ragobatlashuv adolatli bo‘lishi zarur. Ragobatlashuv natijasida ba'zi bir
tadbirkorlarni og‘ir va mushkul iqgtisodiy holatga tushirib qo‘yishlariga,
ragobatni cheklashga garatilgan harakatlarga yo‘l qo‘ymaslik kerak.

O‘zaro ragobat uchun berilgan erkinlik tadbirkorlik va ishbilarmonlik
qobiliyatlarini bo‘lib go‘yishga, birovlarning xo‘jalik faoliyatiga garshi
garatilgan bo‘lmasligi  kearak.Tadbirkor tomonidan ragobatlashuvni
cheklashga  qaratilgan  bo‘lmasligi  kerak.tadbirkor ~ tomonidan
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ragobatlashuvni cheklash magsadida tadbirkor tomonidan o‘zining bozorda
ustun turishidan foydalanib uni suis’temol qilishga, ya'ni tovarlarni ishlab
chigarishni  cheklash. Tovar ishlab chigaruvchi hagida, tovarning
zaruriyati. sifati va boshga foydali xususiyati hagida sotib oluvchilarga
noto‘g‘ri va odobsizlik bilan sotilishidir, boshga tadbirkor mahsulotining
tashqi shaklini, ko‘rinishini o‘z boshimchalik bilan ozgartirish va boshqa
shunga o‘xshash harakatlarga yo‘l qo‘ymaslik kerak.Tadbirkor uchun
olingan daromad foyda olinmay golingan daromad zarur. Zarar uchun fagat
o‘zi javob beradi. Uning faoliyati va natijalari uchun hech kim javob
bermaydi. Shuning uchun tadbirkor bunday obyektga duch kelmaslik
uchun oz faoliyatining turlarini bozor sharoitiga moslashtirib erkin
tanlaydi, to“g‘ri rejaga soladi, ragobatlashuvida faol gatnashadi.

Qonun talablariga rioya gilgan holda to‘g‘ri amalga oshirilmagan
tadbirkorlik unumli iqtisodiy nataijalarga erishish uchun yordam beradi.
Mustaqil faoliyat yuritish natijasida erishish uchun natijalarga erishgan
tadbirkor oz faoliyati mahsuli ham mustaqil ravishda tejaydi, va rejaga
solgan holda tagsimlaydi. Korxonaning mulkiy asosiy fondlari va aylana
mablag‘lari, shuningdek, giymatli mustaqgil balansda aks ettirilgan va
korxonaga mulk huquqi yoki xo‘jalik yuritish va operativ boshqgarish
huquqi bo‘yicha tegishli bo‘lgan mol-mulkdan tashkil topadi. Tadbirkorni
amalga oshirshda asosiy va aylanma fondlardan unumli va ulardan har biri
uchun bevosita nazarda tutilgan magsadlarda foydalanish samarali natijalar
beradi.

Bozor munosabatlariga o‘tishda ragobatdosh mahsulot yetishtirish,
daromad salmog‘ini oshirish uchun korxonaning aylanma mablag‘i yetarli
bo‘lishi lozim. Aylanma mablag‘ni magsadli ishlatmasdan, duch kelgan
o‘rinda sovurish oxir-ogibatda xo‘jalik subyektlarini bankrotlikka olib
boradi. Shunday ekan,aylanma mablag‘larning iqtisodiyotdagi o‘rnini
tadbirkor puxta o‘zlashtirishi anglashi kerak.Aylana mablag‘lar korxonalar
uchun hisob ragamidan mablag*, korxona kassasidagi naqd pul, mahsulot
zahiralari, xomashyo va materiallardan iborat. Bank uchun ombordagi
ashyolar bank kassasidagi nagd pul aylanma mablag‘lardan iborat.Bevosita
ishlab chiqarish jarayonida band bo‘lgan aylanma mablag‘larning salmog‘i
ganchalik ko‘p bo‘lsa, aylanma mablag‘lardan foydalanish samaradorligini
ularning aylanishi koeffitsenti bilan o‘lchanadi. Faoliyat yuritish natijasida
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olingan foyda, gimmatli gog‘ozlarni sotishdan olgan mablag‘lar, mehnat
jamoasi a'zolarining, yuridik shaxslarning, fugarolarning , shuningdek,
boshga tushumlardan tadbirkor korxonaning moliyaviy resurslarini
shakllantirish manbai hisoblanadi. Tadbirkorlik natijasida olingan daromad
goladigan foyda korxonaning to‘la tasarrufiga kelib tushadi, sof foyda deb
ishlab chiqgarish bilan bog‘lig bo‘lgan barcha, xarajatlarni qoplash
sarflangan mablag‘larni faoliyat yuritish natijasida olingan daromaddan
chigarib tashlangandan keyin qolgan foydaga aylantiradi.

Ushbu foydadan foydalanish yo‘llarini tadbirkor mustagil belgilaydi,
o‘z faoliyati va mehnat jamoasining ijtimoiy rivojlanish uchun zarur
bo‘lgan zahira jamg‘armasini va boshga jamg‘armalarni tuzadi.

Umumiy tamoyilga binoan tadbirkorlar ishlab chigarish va xo‘jalik
faoliyatining va ularning tashkil topishini turli shakldagi mulkchilikka
asoslangan bo‘lshidan qat'iy nazar , ularning huquglari va gonuniy
manfaatlarining himoya qilishga kafolat beradi. Tadbirkorlik faoliyati
mahsulot chigarishdan uni sotishdan, olishdan, xarid gilishdan turli ishlarni
bajarishdan, masalan, pudrat shartnomasi bo‘yicha turar joy yoki inshootlar
qurishi, xizmat ko‘rsatishdan ya'ni yuk va passajirlardan turli moddiy
maishiy xizmatni bjarishdan iborat bo‘lishi mumkin. Tadbirkorlikning
ushbu va boshga turlari har xil shakldagi mulkchilikka asosan amalga
oshirishdan gat'iy nazar ular qonun oldida teng huqugqlidirlar.

“Tadbirkorlik faoliyati erkinligining kafolatlari to‘g‘risida”gi qonun
barcha tadbirkorlar uchun teng tadbig gilinadi. Qonunda ko‘zda tutilgan
umumiy goidalar , huquqg va burchlar, tadbirkorlik faoliyatining amalga
oshirish uchun bajarish zarur bo‘lgan shartlar, talablar, kafolatlar
tadbirkorlarning gaysi turdagi faoliyatlaridan iborat bo‘lishidan qgat'iy
nazar, barcha tadbirkorlar uchun bir xilda tadbiq gilinadi. Qonunning 4-
bobida nazarda tutilgan goidalarga binoan tadbirkorlikning ishchanlik
obro‘si, uning intellektual faoliyat natijalari. faoliyatning tijorat siri unga
yetkazilgan zararni qoplash, turli xil tekshirishlardan cheklash kabi
masalalar bo‘yicha huqug va manfaatlari himoya qgilinadi.

Qonun bo‘yicha turli shakldagi tadbirkor faoliyatining rivojlanishi
uchun teng iqtisodiy sharoit va ularni himoya gilish uchun teng huqugiy
kafolatlar bilan ta'minlanishini davlat oz zimmasiga oladi. Bu birinchi
galda asosiy gonun — O‘zbekiston Respublikasining Konstitutsiyasida oz
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aksini topgan. Konstitutsiyaning 53-moddasiga binoan ... Davlat
iste'molchilarining huquqi ustunligini hisobga olib, iqtisodiy faoliyat,
tadbirkorlik va mehnat gilish erkinligini, barcha mulkning shakllari teng
huqugligini tegishlicha amalga oshirmaganliklari oqgibatida tadbirkorlikka
yetkazilgan zararni undirish hagida organlarga, tashkilotlarga nisbatan
sudda da'vo qo‘zg‘atiladi.

Tadbirkorlik erkinligi tadbirkorning huqug va gonuniy manfaatlari
nafagat gonun bilan belgilangan choralar bilan muhofaza gilnadi. Ushbu
erkinlik, huqug va manfaatlarini muhofaza qgiladi. Ushbu erkinlik, huquq
va manfaatlar ular o‘rtaisda tuziladigan shartnomalarda to‘liq oz ifodasini
topadi. Shartnoma tadbirkorlarning igtisodiy va huquqiy mustaqil va teng
huquqli ekanligidan, mulkiy xo‘jalik munosabatlarida ishtirok gilish uchun
0°z xohishi va magsadlarini erkin ravishda rasmiy ifoda etishlaridan darak
beradi.Tadbirkorlikni erkin amalga oshirish va ishchi xodimlar yollashning
ixtiyoriyligi umumiy tomonlaridan hisoblanadi, har bir shaxs o‘zining
mehnat qilish qobiliyati ishchi kuchini tasarruf etishda mutlag huquqga
ega. U bu huqugdan yakka tadbirkor sifatida yoki o°zga shaxslar bilan
sharthnoma asosida foydalanishi mumkin. Fuqgarolik Kodeksining 18-
moddasiga muvofig, yollanma mehnatdan foydalanish fugaroning huquq
layogati mazmuni sifatida ifodalanadi. Demak, O°zbekiston gonunlariga
muvofiq yollanma mehnatdan foydlanish uchun fugaroga huquq beriladi.
Fugaro tadbirkor sifatida yollanma mehnatdan foydalanish uchun o‘zi ham
mehnatga yollangan shaxs bilan faoliyat yuritishiga birgalikda gatnashishi
kerak bo‘ladi.

Xususiy mulk mulkdorning ishlab chigarish jarayonida va yollanma
mehnatni go‘llashda shaxsan bevosita ishtirok etishga asoslangan bo‘lishi
mumkin. Xususiy mulk mulkdorning ishlab chigarish jarayonida va
yollanma mehnatni go‘llashda shaxsan bevosita ishtirok etishga asoslangan
bo‘lishi mumkin. Tadbirkor qonun hujjatlarida ko‘zda tutilgan shartlar va
doira chegarasida o‘ziga tegishli mulkiy huquq asosida o‘z faoliyatini
amalga oshirish jarayonida fugarolarning mehnatidan foydalanish
to‘g‘risida ular bilan shartnoma tuzish lozim. Tadbirkor faoliyatinnig turli
sohasida fugaroning mehnatidan foydalanish uchun asos bo‘lgan mulkning
gay shaklda ekanligidan gat'iy nazar, fugaroga amaldagi gonunlar ko‘zda
tutilgan mehnat haqi berish va zarur bo‘lgan mehnat sharoitlari yaratish,
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shuningdek, boshqa ijtimoiy-igtisodiy kafolatlar bilan ta'minlash vazifasi
tadbirkorning zimmasiga yuklatiladi. Bu vazifani bajarishda M.Kga va
boshga mehnat munosabatlarini tartibga solishga taallugli boshga gonun
hujjatlariga amal qilishi lozim.

Tadbirkor faoliyati bilan shug‘ullanishni o‘z oldiga magsad qilib
go‘ygan har bir fugaro yoki yuridik shaxs ixtiyoriy ravishda bu ishga
Kirishadi va tavakkalchilik tamoyiliga asosan o°zini va boshga shaxslarni
tegishli mulklarni birlashtirish, ya'ni umumiy mulk asosida shaxsan
tashabbus ko‘rsatib go‘shimcha daromad, ya'ni foyda olishga intiladi.
Tadbirkorni yollanma mehnatga jalb etishga hech kim majbur qila
olmaydi, u ushbu masalani o‘z ehtiyojini imkoniyatlarini hisobga olgan
holda hal giladi. Shuning bilan birga xodimni ham yollanma mehnat bilan
shug‘ullanishga hech kim majbur etish huquqgiga ega emas, u oz xohishi
bilan yollanishi mumkin. Demak, yollanma mehnatga jalb etish ixtiyoriy
ravishda amalga oshiriladi. Fugaro yoki yuridik shaxs mehnatga hag
to‘lash, shuningdek xodimning barcha turdagi daromadlar tartibini va
miqgdorini mustaqil ravishda belgilaydi, xodimlarningi sh hagi O‘zbekiston
Respublikasining qonunlarida belgilangan miqgdordan kam bo‘Imasligi
kerak. Tadbirkorlik korxonasi o‘zida ishlovchi barcha xodimlar uchun
xavfsiz mehnat sharoitini ta'minlashga majburdir, hamda ularning
sog‘ligiga va mehnat qgilish layoqgatiga yetkazilgan zarar uchun gqonunda
belgilangan tartibda javob beradi. Mulkning turli shakllari asosida faoliyat
yurituvchi tadbirkor korxonalarning xodimlari davlat korxonalri uchun
belgilangan tartibda va shartnomalarga muvofiq ijtimoiy iqtisodiy
ta'minlanadi.

Nazorat savollari:

1. Tadbirkorlik faoliyati tushunchasi ganday?

2.Biznes nima?

3. G‘oyani shakllantirish bosqichlari?

4.Fugarolik Kodeksining 24-moddasi?

5.Tadbirkorlik faoliyati subyekti ganday huquqlarga ega?

6.Tadbirkorlik shakllari ganday?

7. Tadbirkorlik faoliyati ganday tamoyillarga asoslanadi?

8.Tadbirkorlik faoliyati bosqichlari nimalardan iborat?

9.Frank Nayt va Piter Druker ganday xavf turlarini anigladilar?
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10.0‘zbekiston Respublikasi Konstitutsiyasining 53- moddasiga
nimalar kiradi?

2 BOB. BIZNES MODELLARINI SHAKLLANTIRISH VA UNI
TEXNIK-IQTISODIY ASOSLASH
2.1.Biznes modeli va tushunchalari

Bugungi kunda ko‘plab mutaxassislar biznes jarayonlari modellari va
ularning samaradorligi haqida fikrlashadilar, lekin ko‘plab yangi boshlagan
ishbilarmonlar va startuplar bu nima ekanligini hatto tushunmaydilar.

Biznes modeli nima? Bu tashkilot taklifi, magsadli auditoriya va
kompaniya mahsulotlarini sotish o‘rtasidagi o‘zaro bog‘liglikning bir turi.
Buni birlashtirib, biz maksimal foyda olishga garatilgan zarur rivojlanish
va ish strategiyasini olamiz. Strategiyani ishlab chigishda uni
rivojlantirishning batafsil rejasini tuzish uchun kompaniya ishining
asoslarini tushunish kerak. U quyidagi savollarga javob beradi: Biznes
jarayonlarini olib borishga kim ta'sir giladi va u anig nima qgiladi?
Kompaniyada ganday tijorat g‘oyasi ishlaydi va ganday amalga oshiriladi?

Biznes modeli - bu tadbirkorlik faoliyatining konseptual tavsifi.
Biznes modeli - kompaniya muvaffagiyatining asosiy omillarini
baholashga yordam beradigan biznesning mantiqiy sxematik tavsifi.
Strategik rejalashtirish bosqgichidir.

Strategiya va model o‘rtasidagi farq nima? Ko‘pgina tadbirkorlar
va menejerlar ko‘pincha strategiyaning modeldan ganday farq gilishiga
javob bera olmaydilar, bu shartlarni chalkashtirib yoki ularni bir xil deb
hisoblashadi. Aslida, bunday emas. Ushbu model kompaniyaning
ta'minotini tezkor ravishda foydaga aylantirishning bir variantini ishlab
chiqgish uchun kerak, strategiya esa ko‘proq vaqt oralig‘ini gamrab oladi va
tashkilotning hayotini saglab golish uchun emas, balki foydani ko‘paytirish
yo‘llarini ko‘rib chigadi. Model, strategiyadan fargli o‘larog, resurslar va
moliyalashtirish gayerga jalb gilinishini hisobga olmaydi, u fagat foydani
oshirishni magsad giladi. Bundan tashqgari, bu ko‘proq yuzaki, ya'ni uni
tuzishda bozorni batafsil tahlil gilish, mahsulot gancha talab gilinishini, uni
gayta ishlab chigarish uchun kadrlar malakasi yetarli yoki yo‘qgligini
aniglash kerak emas.
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Birinchi marta bu konsepsiya 1940-yillarning oxirlarida iqgtisodiy
mavzudagi ilmiy ishlarga izohlarda yangragan va 50-60-yillarda u
rahbarlar uchun biznes o‘yinlari kontekstida mustahkamlangan. 90-
yillarning ikkinchi yarmigacha biznes modeli konsepsiyasi korporativ
strategiya kontekstida ko‘rib chiqildi va boshgasi bilan uyg‘un edi. Yangi
Internet-kompaniyalarning bir-biridan va an'anaviy biznesdan ganday farq
qgilishini tavsiflovchi vosita sifatida biznes modellariga gizigish avvalgi
davrida paydo bo‘ldi va biznes modellashtirish yangi bozor bilan tanish
bo‘lmagan investorlarni startuplarni tanishtirishga yondashuvga aylandi.
Natijada, 1990 va 2000-yillardagi biznes modeli tadgiqotlarining aksariyati
texnologik kompaniyalarga garatilgan va konsepsiya ular bilan bog‘langan.

London Brunel universiteti va Parij Iqtisodiyot va tijorat fanlari
maktabi tadqigotchilari biznes modelini aniglashga yondashuvlarni
sarhisob gilgan ishda uni tijorat tashkiloti, uning mahsulotlari va
faoliyatining tarkibiy, operatsion va moliyaviy mexanizmlarining ifodasi
sifatida belgiladilar. Hozirgi vagtda xizmatlar va ularni kompaniyaning
strategik maqgsadlariga erishish uchun yanada rivojlantirishdir.

2.2.Biznes modellarini shakllantirishda igtisodchi olimlarning fikri

Biznes modeli tushunchasi biznesni tavsiflashning boshga
yondashuvlari bilan chambarchas bog‘lig - masalan, korporativ strategiya,
biznes jarayonlari va giymat zanjirlari.

Igtisodchi  Maykl Porterning yondashuvida kompaniya tanlagan
strategiya (narxlar yetakchiligi, farglash yoki tor ixtisoslashuv) strategik
magsadlarga erishish yo‘llarini belgilovchi boshga tashkiliy jihatlarga
tarjima qilinadi. Strategiyadan kelib chigadigan biznes modeli, o‘z
navbatida, biznesning ishlashi uchun zarur bo‘lgan jarayonlarni belgilaydi.

Devid Tees strategiyani kompaniyaning umumiy tavsifi sifatida
ko‘rgan biznes modelining asosi sifatida ko‘radi. Uning yondashuvida
giymat zanjiri ushbu tushunchalarni bog‘lab, gqiymatni yaratish va
targatishga garatilgan muayyan harakatlar to‘plamini tavsiflaydi.

Igtisodiyotda biznes modeli konsepsiyasining yoshi  kichik
bo‘lganligi sababli, biznes modellarini ta'riflash va toifalash bo‘yicha
konsensus mavjud emas. Konsepsiyani turli tomonlardan ko‘rib chiggan
holda, tadgiqotchilar ma'lum bir bozor uchun universal va o‘ziga x0s
bo‘lgan turli yondashuvlar va modellarning tipologiyalarini tagdim etdilar .
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Piter Druker, 1994-yil

Igtisodchi  Piter Drukerning 1994-yil sentyabr-oktyabr oylarida
Garvard Business Review nashrida chop etilgan maqolasida “biznes
modeli” atamasi tilga olinmagan. Drucker biznes nazariyasi
konsepsiyasidan foydalanadi va u orgali kompaniya faoliyati haqgidagi
taxminlar to‘plamini tushunadi. Ushbu taxminlarning o‘ziga xos holatlari
bozor va raqobatchilarning ta'rifi, mijozlarning qadriyatlari va xatti-
harakatlari, kompaniyaning kuchli va zaif tomonlari va umuman
kompaniya ganday qilib pul topishi bilan bog‘liq.

Drucker IBM korporatsiyasi misolidan foydalanib, bozor muhitidagi
o‘zgarishlar ganday qilib eski taxminlarni noto‘g‘ri qilishini va
kompaniyalarni yangilarini izlashga undashini ko‘rsatadi. Shunday qilib,
IBM tabulatorlarni yetkazib berishdan lizing uskunasiga, keyin esa shaxsiy
kompyuterlar, mikrokompyuterlar va butlovchi gismlarni ishlab
chigarishga o‘tdi. Shunisi e'tiborga loyigki, kompaniya yana bir o‘tishni
amalga oshirdi - dasturiy ta'minotni ishlab chigish va xizmatlar ko‘rsatish.

Pol Timmers, 1998-yil

Evropa Komissiyasi direktori Pol Timmersning 1998-yilda Journal
on Electronic Markets jurnalida chop etilgan ishi elektron tijorat
bozorining yangi biznes modellariga bag‘ishlangan. U biznes modelini
mahsulotlar, xizmatlar va axborot ogimlari arxitekturasi sifatida ko‘rib,
turli igtisodiy omillarning rolini, ularning potentsial foydalari va foyda
manbalarini tavsiflaydi.

Tadqiqotchi tasnifga 11 ta modelni kiritdi, ular o‘zi shakllangan yoki
paydo bo‘lgan deb belgiladi. Onlayn-do‘kon modellari, xaridlar tizimi,
onlayn auksion, elektron pochta, bozor, ijtimoiy tarmog, Xxizmat
ko‘rsatuvchi provayder, integrator, tematik platforma va axborot brokeri.

Maykl Lyuis, 1999-yil

Maykl Lyuisning biznes modelini aniglashga yondashuvi uning
“Yangi innovatsiyalar” kitobida keltirilgan. Silikon vodiysi tarixi ".
Konsepsiyaning mohiyatini foyda olish yo‘liga gisqartirib, u uni tanqidiy
nugtai nazardan baholaydi, Bu davrida kompaniyalar tomonidan amalga
oshirilgan puxta o‘ylanmagan rejalar bilan tengdir. Aqglsiz xatti-
harakatlarga misol sifatida u 1999-yilda Microsoft dasturiy
mahsulotlarining oshib ketgan narxlarini va reklama yuzalarini sotish

24



uchun veb-saytlarga tashrif buyuruvchilarni jalb gilish uchun daromad
modelini pasaytirgan ko‘plab kompaniyalarni keltiradi.

Joan Magretta, 2002-yil

Joan Magrettning "Nega biznes modellari muhim™ maqolasi 2002-yil
may oyida Garvard Business Review jurnalida Internet ingirozi avjida
paydo bo‘lgan. U biznes modellarini Piter Drukerning biznes nazariyasiga
mijoz nima va ularning gadriyatlari hagida savollariga javob beradigan
hikoyalar deb ataydi. Uning ta'kidlashicha, biznesni modellashtirishga
turtki shaxsiy kompyuterlar va elektron jadval dasturlarini keng
go‘llashdan kelib chiggan. llgari muvaffaqiyatli biznes modellari ilhom va
tajriba asosida qurilgan bo‘lsa, dasturiy ta'minot ko‘plab omillarni o‘zaro
bog‘lash imkonini berdi va biznes ishga tushirilishidan oldin ishlab
chigilgan.

Magretta biznes modelini ikki gismga ajratadi: ijodiy (mahsulot yoki
xizmatni ishlab chiqish, sotib olish yoki ishlab chigarishni tavsiflovchi) va
sotishga bag‘ishlangan (shu jumladan, mijozlarni aniglash va topish,
sotishni tashkil etish, mahsulotni targatish yoki xizmat ko‘rsatish). Ushbu
yondashuv doirasida yangi biznes modelini yaratish yangi mahsulot yoki
xizmatni yaratish yoki jarayonlarni o‘zgartirish orgali sodir bo‘lishi
mumkin.

Aleksandr Ostervalder, 2004-yil

Aleksandr Ostervalder kompaniya faoliyati uchun loyiha sifatida
biznes modelini tagdim etdi. U birinchi marta 2004-yilda doktorlik
dissertatsiyasining malakaviy ishida biznes modelining konturini tasvirlab
bergan, 2010-yilda esa “Biznes modellarini qurish” kitobida ishini ishlab
chiggan. Tuval biznes modeli to‘qgizta o‘zaro bog‘langan blok sifatida
tagdim etilgan bo‘lib, ular giymat yaratishda ishtirok etadigan asosiy
resurslar va jarayonlar, mijozlar va ular bilan o‘zaro munosabatlar, giymat
taklifi, xarajatlar tarkibi va daromad manbalarining tavsifini o‘z ichiga
oladi.

Kleyton Kristensen, 2008-yil

Kleyton Kristensenning "buzuvchi innovatsiyalar® konsepsiyasi
bozorda eski yondashuvlarni ragobatbardosh qiladigan yangi biznes
modellarining paydo bo‘lishini tasvirlaydi. 2008-yilda Garvard Business
Review maqolasida u biznes modelini mijozlar giymatini yaratish va
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yetkazib berish usullarining kombinatsiyasi sifatida belgilaydi.Uning
biznes modelining birinchi elementi - bu giymat taklifi, taklif gilingan
mahsulot yoki xizmat yordamida mijozning muammaosini hal gilish tavsifi.
Ikkinchisi - daromad olish formulasi, shu jumladan daromadlarni
hisoblash, xarajatlar tarkibi, marjani hisoblash va resurslarning
amortizatsiyasini hisobga olish). Qolgan ikkitasi kompaniyaning asosiy
resurslari  (ishchilar, texnologiya va jihozlardan aloga va brend
kanallarigacha) va asosiy biznes jarayonlari (ta'lim, ishlab chigish va ishlab
chigarishdan byudjetlashtirish, rejalashtirish va xizmatlargacha).

Qiymat taklifi modelning asosini tashkil qiladi va formula
elementlari, resurslar va jarayonlarning turli kombinatsiyasi modelni
takrorlashni giyinlashtiradi. Misol uchun, iTunes do‘koni yangi ragamli
targatish modeliga asoslangan va FedEx yetkazib berish tezligi va
ishonchliligi foydasiga narx ragobatidan uzoglashdi va UPSdan ancha
oldinda.

Mark Jonson Kleyton Kristensenning “Bo‘sh joyni to‘ldirish: o‘sish
va rivojlanish uchun biznes modelini yangilash” mavzusidagi
yondashuvini to‘ldiradi. Xususan, u Kristensen taklif gilgan tipologiyani
mavjud kompaniyalar bilan bog‘lab, unga murojaat gilishni osonlashtirdi:

— hamkor Kklub fagat guruh a'zolariga sotishni o‘z zimmasiga oladi.
Shunga o‘xshash model MBNA ko‘p brendli kredit mahsulotlarini ishlab
chigaruvchisi tomonidan qgo‘llaniladi;

- foyda foizini olish magsadida operatsiyalarda vositachilik qgilish.
Ushbu model Century 21 ko‘chmas mulk agentligi va sayohatni
rejalashtiruvchi Orbitz tomonidan go‘llaniladi;

— yakunlash, ya'ni tegishli tovarlar yoki xizmatlarni birgalikda
sotish. Ushbu yo‘nalish bir nechta individual taomlarni iste’mol sifatida
sotadigan tez ovgatlanish korxonalarida yoki iTunes do‘konida keng
targalgan;

— uyali aloga modeli turli iste'molchilarga mo‘ljallangan turli
xizmatlar paketlarini o‘z ichiga oladi. Ushbu modelda ishlaydigan
telekommunikatsiya kompaniyasiga misol sifatida Sprint Telecom ni
keltirish mumkin;
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- Vikipediya va YouTube videoxostingi kraudsorsing modeliga
asoslangan. U boshga foydalanuvchilarning kontentiga kirish evaziga
foydalanuvchilarga kontent yaratishni autsorsing qgilishni oz ichiga oladi;

— Disintermediatsiya — ular an’anaviy ravishda mavjud bo‘lgan
bozorlarda vositachilarsiz ishlash. WebMD va Dell ushbu modeldan oz
sohalarida foydalanganlar.

Qismlarga bo‘linib sotilganda iste'molchilar turli vagtlarda
mahsulotning kerakli gismlariga egalik giladilar.

— Freemium xizmat ko‘rsatuvchi provayderlar to‘lig mahsulot yoki
go‘shimcha xizmatlarga kirish uchun bepul va to‘lovlar uchun cheklangan
funksiyalarni tagdim etadi. Ushbu model Internet xizmatlari orasida keng
targalgan, LinkedlIn ijtimoiy tarmog‘i unga ko‘ra ishlaydi.

- Lizing yugori baholi mahsulot va xizmatlarni keng auditoriyaga
tagdim etadi. Ushbu modeldan yuqori darajadagi avtomobillarni ijaraga
beruvchi avtosalonlar yoki bosma infratuzilmani xizmat sifatida taklif
giluvchi Xerox korporatsiyasi tomonidan foydalaniladi.

- Low-cost aviakompaniya (inglizcha low-touch; English low-cost
carrier, lowcost avialayner, shuningdek inglizcha no-frills carrier, discount
carrier, budjet tashuvchisi) go‘shimcha xizmatlardan voz kechish va
masshtabni o‘zgartirish orgali qimmat tovar va xizmatlar narxini
pasaytiradi. Ushbu yondashuv Walmart va IKEA tomonidan go‘llaniladi.

— Teskari ishlab chigarish tsikli tovarlar va xizmatlarga oldindan
buyurtma berish, olishdan oldin to‘lovni anglatadi. Ushbu modelning
odatly namunasi - Amazon.com

Kerakli to‘lovdan ba’zi internet provayderlari hamda elektr, issiglik
va gaz kompaniyalari foydalanadi.

- Razor & Blades modeli oz nomini almashtiriladigan pichoqgli
ustaralardan oldi va past marja va sarf materiallarini sotishdan tushgan
daromad bilan yugori narxdagi mahsulotni sotishni o‘z ichiga oladi.
Bunday modelning yana bir misoli printerlar va ular uchun siyohdir.

— Teskari ustara va pichoq kompaniyalari arzon go‘shimchalarni
taklif qilish orgali asosiy mahsulotdan pul ishlashadi. Apple bu
yondashuvni iPod va iTunes do‘konida qo‘llamogda, Amazon esa Amazon
Kindle uchun elektron kitoblarni sotmoqda.
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— Teskari auksion — mahsulotni sotish yoki xizmat ko‘rsatish huquqi
bo‘yicha savdolashish, bunda eng past baho beruvchi g‘alaba gozonadi.
Frilanserlar uchun veb-saytlar ushbu modelga muvofiq ishlaydi.

- Mahsulotdan xizmatga model mahsulot sotishni emas, balki ushbu
mahsulotning xizmat sifatidagi funksiyasini nazarda tutadi. Misol uchun,
IBM dasturiy ta'minotni xizmat modeli sifatida dasturiy ta'minotni tagdim
etadi, Zipcar esa soatlik avtomobillarni ijaraga beradi.

- Har ganday muammoni hal qilishni standartlashtirish noyob
mahsulot o‘rniga osonlik bilan takrorlanadigan va arzon mahsulot yoki
xizmatni sotish imkonini beradi. American MinuteClinic ushbu modelga
muvofiq rivojlanmoqda.

Obuna modeli bilan foydalanuvchi mahsulot yoki xizmatga Kirish
uchun muntazam to‘lovni to‘laydi. Obuna xizmatiga misol Netflix.
Foydalanuvchilar hamjamiyati modeliga asoslangan kompaniyalar ham
a'zolik to‘lovlari, ham reklama orqgali daromad olishlari mumkin.
AngelList, biznes farishtalar va startuplar uchun professional platforma ana
shu tamoyil asosida ishlaydi.

Qo‘shilgan giymatning biznes modeli - kompaniya tomonidan
mavjud mahsulotni go‘shimcha qgiymat bilan, odatda oxirgi
foydalanuvchilarga yangi mahsulot sifatida qayta sotish maqgsadida
o‘zgartirish (modifikatsiya qilish).

- kimyoviy lizing

— sadogatning biznes modeli

— monopoliya

— tarmoq marketing

— tarmogq effektining biznes modeli

— onlayn auksion

— onlayn media kooperativi

— premium biznes modeli

2.3.Biznes modellarini texnik igtisodiy asoslash

Texnik-igtisodiy asoslash (TIA) - bu mahsulot yoki Xxizmatni
yaratishning maqgsadga muvofigligi olingan ma'lumotlarni tagdim etadigan
hujjat. Texnik-iqgtisodiy asosda loyihaning xarajatlari va foydalari tahlili
mavjud. Texnik-iqgtisodiy asoslash investorlarga taklif etilayotgan loyihaga
sarmoya Kiritishga arziydimi yoki yo*gligini aniglash imkonini beradi.
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Texnik-igtisodiy asoslash quyidagi ta'sirlardan biri natijasida
tuziladi:

— bozor talablari;

— tashkilot ehtiyojlari;

— mijozlar talablari;

— texnologik taraqqgiyot;

— gonuniy talablar;

— atrof-muhitga ta'sir qilish;

— ijtimoiy ehtiyojlar.

Biznes-rejadan farqglari

Texnik-iqtisodiy asoslash biznes-rejaga o‘xshash bo‘lishiga garamay,
farq shundaki, texnik-igtisodiy asoslash loyihaning mantigiy asosi
hisoblanadi, biznes-rejada tashkilotning missiyasi va maqsadlari tavsifi,
ya'ni mantiqiy asoslar mavjud.

Texnologik jarayon

1)ishlab chigarish infratuzilmasiga qo‘yiladigan talablar.

2)asosiy jihozlar.

3) xodimlar va mehnat xarajatlari.

4) konsolidatsiyalangan ishlab chigarish tannarxi.

5) loyihani amalga oshirish shartlari.

6) igtisodiy samaradorlik.

7) atrof-mubhitga ta'siri.

2.4.Biznes modellarining turlari va afzalliklari

Biznes-modellarni ishlab chigish va turli ixtisoslashgan adabiyotlarni
tahlil gilish amaliyotiga asoslanib, biz konseptual va batafsil biznes
modellarini ajratib ko‘rsatishimiz mumkin.

Biznes-konseptual model - bu biznes modelining asosiy
elementlarining yugori darajadagi tavsifi:
— giymat taklifi;

— mijoz segmentlari;
— savdo kanallari;

— daromad manbalari;
— ogim manbalari;

— asosiy manbalar;
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— asosiy biznes jarayonlari.

Biznesni modellashtirishga umumiy yondashuv doirasida turli
darajadagi va magsadli modellar mavjud va go‘llaniladi:

Strategik tahlil modellari (barcha turdagi matritsalar: SWOT-tahlil,
PEST-tahlil, BCG Matrix, McKinsey).

Strategiya modellari (7S, Porterning raqobatbardosh strategiya
modeli, Shell modeli, Hofer-Schendel modeli).

Sifat menejmenti, moliya, xodimlar, mijozlar, maqgsadlar, muddatlar,
tovar ogimlari va boshqgalar uchun turli xil tizim va yondashuvlarning
modellari (shu jumladan standartlar) (CRM, SCM, BSC, TQM, ISO sifat
menejmenti, PMI, SCM, BPM, KPI, MBO, HRM).

Yo‘naltiruvchi modellar (boshga kompaniyalarga ergashish uchun
namuna bo‘lishi mumkin bo‘lgan odatiy sanoat yechimlari). Muhim biznes
modellari (giymat zanjiri modeli, Zaxman modeli, o‘zini o‘zi o‘rganishni
tashkil etish modeli, me’'moriy modellar va boshgalar).

Biznes-model tuzilishi uch gismdan iborat:

1) biror narsa qilish uchun kerak bo‘lgan narsa: dizayn, xom ashyo,
ishlab chigarish, ishchi kuchi va boshqalar.

2) mahsulotni sotish uchun kerak bo‘lgan hamma narsa: marketing,
xizmat ko‘rsatish, reklama qilish, sotish.

3)mijoz ganday va nimani to‘laydi: narx strategiyasi, to‘lov usullari,
to‘lov shartlari va boshqalar.

Shubhasiz, biznes modeli bu shunchaki sizning gancha
xarajatlaringiz va mahsulot yoki xizmat uchun gancha pul to‘lashingiz
mumkinligini o‘rganishdir. Samarali biznes modelining mohiyati shundaki,
xaridorlardan mahsulotni ishlab chigarish uchun talab gilinganidan ko‘proqg
pul olish kerak.

Biznes modelining afzalliklari nimada?

Korxonaning biznes modeli bu korxonani boshgarish jarayonining
mohiyatini tushunishga imkon beradigan grafik va matnli tavsiflar
to‘plamidir. Ushbu tavsiflar savollar va yechimlar zanjiriga javoblarni
topishga yordam beradi:

- bosgichma-bosgich reja korxonani rivojlantirish;

— korxonaning biznes funktsiyasining tuzilishini, ularning ta'rifini
tushunish;
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— biznes jarayonlarini kim va qaysi rolda bajaradi?

- biznes jarayonlari gachon va qanday ketma-ketlikda amalga
oshiriladi?

- qaysi tashkiliy tuzilmalarda anig biznes jarayonlar amalga
oshiriladi?

- ijro markazlari, boshgaruv qarorlarini gabul gilish va mas'uliyat
sheriklari o‘rtasidagi hamkorlik va o‘zaro tushunishni yaxshilaydi;

— korporativ tagdim etish axborot tizimi boshgaruvi;

— sertifikatlashtirish imkoniyatlari.

Qaysi magsadda biznes modelini ishlab chiqgishni
rejalashtirayotganingizdan va biznesingizdagi ganday vazifalarni hal
gilishingizdan gat'iy nazar, avvalo siz diqgat bilan o‘rganib chigishingiz va
keyin biznes modeli kabi samarali vositani o‘rganishingiz kerak.

Nazorat savollari:

1.Biznes modeli nima?

2.Strategiya va model o‘rtasidagi farg nima?

3.Biznes modeli konseptsiyasi nima?

4.1gtisodchi Maykl Porterning yondashuvi?

5.Pol Timmers ilmiy ishi?

6.Kleyton taklif gilgan tipologiya?

7.Qo‘shilgan giymatning biznes modeli?

8.Texnik-igtisodiy asoslash nima?

9.Biznes modellarining turlari?

10.Biznes modelning afzalliklari nima?

3 BOB. BIZNESNING TURLI SHAKLLARI VA UNI BOZORINI
O‘RGANISH
3.1. Biznesning turlari

Islohotlarni chuqurlashtirish  sharoitida tadbirkorlik kapital, er va
mehnat resurslari bilan bir gatorda igtisodiy rivojlanishning muhim omili
bo‘lib hisoblanadi. SHu sababli, mamlakatimizda mustaqillik yillarida
aholining tadbirkorlik faoliyatini rivojlantirishga doimo katta e’tibor berilib
kelinmoqda. Tadbirkorlik mamlakatimizning siyosiy, iqtisodiy va ijtimoiy
barqarorligini ta’minlashda, aholi bandligi muammosini ijobiy hal etishda
asosiy o‘rin egallaydi.
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Biznes foydali yoki foydasiz bo‘lishi mumkin, bu bizga yollanma
mehnatdan foydalanish yoki mustagil ravishda biznes yuritish imkonini
beradi, o‘z yoki garz mablag*‘lari hisobidan amalga oshiriladi, lekin u foyda
olish magsadiga (yoki boshga shakllarda) asoslanishi kerak.

Asosan, bu ishlab chigarish, sotish, xizmat ko‘rsatish va boshga
faoliyatni o‘z ichiga olgan turli tashkiliy-huquqiy shakllar doirasidagi
"ish"dir. Boshqgaruv shartlariga ko‘ra quyidagilar mavjud:

—  kichik;

— o‘rta;

— katta biznes.

Zamonaviy biznes turli yo‘nalishlarga va amalga oshirish
imkoniyatlariga ega. Tadbirkorlik turini aniglashning asosiy mezonlari
quyidagilardir:  xodimlar soni, daromadlari, kapitaldagi uchinchi
shaxslarning ulushi.

Kichik biznes

Eng ko‘p mashhur turlari o‘rtacha odamga qaratilgan biznes - bu
Kichik biznes. Bu eng massiv, ammo bozorda o‘ziga xos og‘irligi past.
Kichik biznes ishlab chigarishning ayrim turlarini, ilmiy-texnikaviy va
gishlog xo‘jaligi korxonalarini, qurilishini, maishiy xizmat ko‘rsatish
sohasini, savdoni gamrab oladi. Har bir mamlakatda cheklangan
migdordagi xodimlarning individual ko‘rsatkichlari mavjud va gonunchilik
bazasi uy xo‘jaligi uchun. Kichik biznesga sartaroshxonalar, do‘konlar,
yuridik agentliklar va boshgalar misol bo‘la oladi. Kreditlash sohasida
tadbirkorlar ma'lum bir dastur bilan cheklangan ma'lum miqgdorlarga
ishonishlari mumkin. Mulkga kelsak, kichik biznesda likvid kapital
go‘yilmalar mavjud emas, shuning uchun uni sotish ancha qgiyin.

Afzalliklar

Kichik biznes - igtisodiyotning tarkibiy elementi. Uning yordami
bilan davlat nugtai nazaridan quyidagilar amalga oshiriladi:

— yirik korporatsiyalar monopoliyasining zaiflashishi;

— bozorni tovar va xizmatlar bilan tezkor to‘ldirish;

— sezilarli migdordagi ish o‘rinlarini yaratish;

— ilmiy bilimlardan foydalanish va ilg‘or texnologiyalarni joriy
etish uchun motivatsiya yaratuvchi sog‘lom ragobatni rivojlantirish;
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— mintaga (mamlakat) iqgtisodiy o‘sishini jadallashtirish uchun
zarur shart-sharoitlarni yaratish;

— mahalliy (davlat) byudjetlarni to‘ldirish.

Ushbu segmentdagi korxonalar ichki iqgtisodiy makondagi
o‘zgarishlarga tez javob beradi. Ushbu turdagi biznes ichki bozorni
moslashuvchan qilish uchun iqgtisodiyotning yetakchi tarmog‘ida o‘z
o‘rniga ega.

O¢rta biznes

Ushbu turdagi biznes, xuddi kichik biznes kabi, ko‘pincha xalgaro
bozorlarga chigmaydi va ichki bozorda ishlaydi. U yirik biznes, kichik
biznes va iste'molchi o‘rtasidagi bog‘lovchidir.

Ushbu segmentning joylashuvi quyidagilar bilan tavsiflanadi:

— mamlakat iqgtisodiyotida muhim ulush;

— bozor talab gilayotgan jarayonlar samaradorligini sifat jihatidan
oshirishni ta'minlaydigan innovatsiyalarni joriy etish;

— masshtab;

— moslashuvchanlik;

— mamlakat iqtisodiyotining rivojlanishi, samaradorligi va
bargarorligi uchun salohiyat beruvchi sog‘lom raqobat.

Boshgaruvning ushbu shakli butun shaharni gamrab oladigan yoki
muhimrog hududlar migyosida ishlay oladigan korxonalar tarmoglarini o‘z
ichiga oladi. Masalan: do‘konlar tarmog‘i, mini-novvoyxonalar, transport
birlashmalari.

O‘rtacha biznesda menejment iqtisodiy jarayonga kiritilgan bo‘lib, u
boshqaruv usullari, vositalari va usullari majmuasidan foydalangan holda
kompaniyaning (korxonaning) ijobiy rivojlanishiga erishishga imkon
beradi. Mahsulot yoki xizmat sifatiga e'tibor kuchayadi. Biznesni
kreditlashda individual yondashuv go‘llaniladi.

Katta biznes

Bular xalgaro bozorlarda faoliyat yurituvchi kompaniyalardir. Ular
jahon igtisodiyoti imkoniyatlaridan foydalanib, turli mamlakatlarda o‘z
korxonalarini joylashtirmoqda. Yirik korxonalar, ular:

— mahsulotning asosiy gismini ishlab chiqarish;

— katta ishchi xodimlarni ishga olish;
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— tovarlarni eksport gilish, mamlakat iqgtisodiyotiga moliyaviy
in‘ektsiya qilish;

— biznesni rivojlantirishga pul sarflash;yangi texnologiyalarni
ishlab chigish;

—  davlat byudjetining asosiy to‘lovchilari hisoblanadi.

Biznes turlari

Tadbirkorlar faoliyati mazmuni bilan farglanadi. Biznesning
quyidagi turlarini ajratish mumkin: ishlab chigarish, savdo, moliyaviy,
sug‘urta, vositachilik.

Sanoat tadbirkorligining asosini iste'molchilarga zarur bo‘lgan turli
xil igtisodiy mahsulotlarni ishlab chigarish tashkil etadi. Ishlab chigaruvchi
ko‘p narsani bilishi va samarali ishlab chigarishni tashkil gila olishi kerak.
Odatda muvaffagiyatga erishish uchun u ko‘p kuch sarflashi kerak. Ammo,
barcha giyinchiliklarga garamay, tadbirkorlikning aynan mana shu turi
igtisodiyot va butun jamiyat uchun juda muhim.Tadbirkorlikning
rivojlanish tarixi ishlab chigarish va o‘rtasidagi bog‘liglikdan dalolat
beradi. Savdo biznesi... Masalan, azaldan hunarmandlar tomonidan
tayyorlangan mahsulotlar sotilgan.

Savdo tadbirkorligining asosini tovar sotib olish va sotish tashkil
etadi. Foyda daromad va xarajatlar o‘rtasidagi farq sifatida siz allagachon
tanish bo‘lgan sxema bo‘yicha ishlab chiqgariladi. Xarajatlarga
sotuvchilarning ish haqi, tovarlarni yetkazib berish va saglash, chakana
savdo maydonini saglash va hokazo kiradi. Savdogar goida bo‘yicha
harakat giladi: arzonroq narxda sotib olingan - yugori narxda sotilgan.

Biznesning alohida turi moliyaviy tadbirkorlikdir. Masalan,
tadbirkorning ma'lum bir haq evaziga kredit berishini keltirish mumkin. Bu
faoliyat chuqur tarixiy ildizlarga ega (Qadimgi Yunoniston davridan
ma'lum bo‘lgan sudxo‘rlar faoliyati).

Moliyaviy tadbirkorning foydasi ganday paydo bo‘lishi hagida
o‘ylab ko‘ring. "Pulni muomalaga go‘yish", "pulni o‘sishga berish"
iboralari nimani anglatadi?

Biznesning barcha turlari bir-biri bilan chambarchas bog‘lig: ishlab
chigarishdan so‘ng tijorat tadbirkorligi turadi, ikkalasi ham talab
giladi. Shuning uchun moliyaviy tadbirkorlik bilan bog‘lig. Ko‘pincha bitta
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tadbirkor biznesning barcha uch turining ishtirokchisi bo‘lib, bu uning
faoliyati natijalariga shubhasiz ta'sir giladi.

Tadbirkorlikda uning asosiy turlarining muvaffagiyatli uyg‘unligiga
misol sifatida Italiya Medici oilasining faoliyati misol bo‘la oladi. XV
asrda bu oila a'zolari, Florensiyada mato ishlab chiqgarishni, konchilikni
tashkil gildilar, pul bilan savdo va operatsiyalarni yo‘lga qo‘ydilar (ular
o‘rtacha daromadli odamlarga arzon kreditlar taklif gildilar). Ular nafagat
pul to‘plashdi, balki ularni ko‘p girrali dasturni topdilar (me'morlarga,
rassomlarga saxiy buyurtmalar berdilar).

3.2. Faoliyat turlari bo‘yicha tadbirkorlikning tasnifi

Ishbilarmonlarning tijorat faoliyatini tasniflashning asosiy mezoni
kasb turi hisoblanadi. Tadbirkorlikning quyidagi turlarini ajratish odatiy
holdir:

— ishlab chigarish faoliyatiga asoslangan;

— moliya bilan bog‘liq faoliyatga asoslangan;

— savdo faoliyatiga asoslangan;

— vositachilik xizmatlarini ko‘rsatish asosida qurilgan;

— maslahat yordami ko‘rsatish asosida;

— sug‘urta bilan bog°lig.

Ushbu tasnif har bir korxona ko‘proq ishlab chiqgarish tsiklining
ma'lum bir bosqichi bilan bog‘ligligi printsipiga asoslanadi. Masalan,
kimdir mahsulot ishlab chigaradi, boshgasi uni targatadi. Taqdim etilgan
tasnif ro‘yxatidan Rossiyada va dunyoda yaginda paydo bo‘lgan narsa bor
- bu konsalting.

Ishlab chigarish tadbirkorligi

Ushbu turdagi biznes har ganday mamlakat igtisodiyoti uchun asosiy
va eng muhim hisoblanadi. Bu yerda bozorda sotilishi yoki almashtirilishi
mumkin bo‘lgan narsalar, gadriyatlar, tovarlar va boshga ko‘plab foydali
mahsulotlar yaratilgan. Moddiy va intellektual ne’matlar ishlab chiqarish
tadbirkorlik faoliyatining bu turining asosini tashkil etadi.

Ishlab chiqarish biznesi:

— sanoat va gishlog xo‘jaligi mahsulotlarini yaratish;

— qurilish operatsiyalari;

— yo‘lovchilarni tashish;

— tovarlarni tashish;

35



— aloga xizmatlarini ko‘rsatish;

— kommunal va maishiy xizmatlar;

— axborot ishlab chiqarish;

— ta'lim;

— bosib chigarish va boshqalar.

Sanoat tadbirkorligining bosqichlari:

1) bozorni o‘rganish va tahlil qilish;

2) asosiy vositalarni (bino va jihozlarni) sotib olish yoki ijaraga olish;

3)aylanma mablag‘larni (materiallar, xomashyo va butlovchi
gismlar) sotib olish;

4)ishchi yollash;

5) boshgaruvni tashkil etish;

6) ishlab chigarish jarayonini tashkil etish.

Tayyor mahsulotni oxirgi iste’molchiga bevosita tadbirkorning o°zi
yoki vositachi orgali sotishi mumkin. Ishbilarmonning asosiy vazifasi -
kapital go‘yilmalar imkon qadar tezrog o‘zini oglaydigan va loyihaning
asosly tijorat maqgsadiga erishadigan tarzda biznesni qurishdir.Ushbu
turdagi tadbirkorlikning rivojlanishiga to‘sqinlik qiluvchi omillar
quyidagilardir:

— tayyor mahsulotni sotmaslik xavfi;

— yugori soliq va yig‘imlar;

— ko‘plab resurslardan foydalana olmaslik;

— energiya resurslariga yugori tariflar;

— mugobil va kamroq xavfli daromad manbalarining mavjudligi;

— Xorijiy ishlab chigaruvchilarning yuqori ragobati (harx va sifat
bo‘yicha);

— bo‘lajak ishbilarmonlarning past malakasi va boshqgalar.

Mahsulot,xizmatni sotmaslik xavfining oldini olish uchun tadbirkor
savdo kanallarini o‘rnatishi kerak. Doimiy hamkorlar bilan mahsulotlarni
sotish bo‘yicha shartnomalar tuzish va yoki o‘z chakana tarmog‘ini tashkil
qgilish tavsiya etiladi.

Tijorat tadbirkorligi

Tijorat tadbirkorligining o‘ziga xos xususiyatlari:

— faoliyat sohasi - savdo korxonalari va tovar birjalari;
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— turli xil mahsulotlarni sotib olish,sotish bo‘yicha operatsiyalar va
bitimlar asosida;

— tovar ishlab chigarish uchun ishlab chigarish turiga xos bo‘lgan
moddiy resurslar emas, balki uni iste'molchilarga sotish uchun tayyor
mahsulot olinadi;

— mijozlar ehtiyojlariga nishatan harakatchanlik va
moslashuvchanlik;

— savdo tadbirkorligini rivojlantirish uchun ikkita asosiy shart
bajarilishi kerak: sotilgan mahsulotga bargaror talab va past xarid narxi.

Ushbu biznes sohasi faol jalb qiladi Yakka tartibdagi
tadbirkorlar,ko‘proq darajada, bu savdoda tez daromadga ishonishi
mumkinligi bilan bog‘lig. Shuningdek, ushbu sohada tadbirkorlarga
minimal talablar qo‘yiladi, ular maxsus bilim va katta kapital qo‘yilmalarni
talab gilmaydi.

Bugungi kunda kichik va o‘rta biznes bilan bir gatorda yirik savdo
korxonalari ham tobora ko‘proq tashkil etilmoqda. Ular asosan ulgurji
savdoni tashkil etishga garatilgan va chakana savdo nugtalarida.

Yirik chakana savdo tarmoglarining tanigli vakillari:

— El Dorado;

— M Video;

— Media Markt;

— Penny;

— Pyaterochka;

— Magnit

Biznesning savdodagi rentabelligi o‘rtacha 20 dan 30 foizgacha,
ishlab chigarishda esa 10-15 foiz oralig‘ida o°zgarib turadi.Tovar birjasi -
bu ulgurji ozig-ovgat bozorining bir turi bo‘lib, u xaridorlar tomonidan
tovarlar partiyalarining namunalarini dastlabki tekshirishni nazarda
tutmaydi. Bu yerda tijorat vositachilari va ularning vakillari birgalikda va
ixtiyoriylik asosida ishlaydi, bu yerda savdo operatsiyalari belgilangan
qoidalarga muvofig amalga oshiriladi.Ko‘pincha ularni quyidagi
mahsulotlarni sotishda topish mumkin:

— assortimentdagi don;

— to‘gimachilik xomashyosi;

— ko‘mir;
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- yog

— metallar;

— hayvonlar va go‘sht;

— o‘rmon va boshqalar.

Eng mashhur tovar birjalari:

— London - rangli metallarni sotish;

— Liverpul - paxta sotish;

— Nyu-York - gahva, kakao va shakar sotish;

— Singapur - kauchuk sotish.

Tovar birjalarining asosiy vazifalari:

— tijorat bitimlarini tuzishda yordam berish;

— savdo nizolarini hal gilishda yordam berish;

— tovar savdosini tartibga solish va nazorat qilish;

— narxlar va narxlarga ta'sir giluvchi boshga omillar to‘g‘risida
ma'lumotlarni tizimlashtirish va taqdim etish.

Tijorat faoliyatini tashkil etish bosqgichlari:

1) tovarlarni sotib olish, tashish, sotish kabi savdo va vositachilik
xizmatlarini ko‘rsatadigan xodimlarni yollash, marketingni
rag‘batlantirish, hujjatlarni rasmiylashtirish.

2) tashkilot uchun binolarni tanlash savdo nuqgtasi va ombor,
shuningdek, ijara shartnomasini tuzish yoki ko‘chmas mulk obyektini
sotish va sotib olish bo‘yicha bitimni ro‘yxatdan o‘tkazish.

3) sotish uchun mahsulotlarni sotib olish.

4) operatsiyani moliyalashtirish uchun qarz mablag‘larini jalb qilish.

5) vositachilik  funktsiyalarini  bajaradigan  uchinchi  tomon
tashkilotlaridan xizmatlarni olish va ular uchun haq to‘lash.

6) tranzaksiyani rejalashtirish, tartibga solish va amalga oshirish
uchun ma'lumotlarni gidirish.

7) mahsulotlarni xaridorlarga sotish.

8) daromad olish.

9) federal va shahar moliya organlariga soliglarni to‘lash va boshqa
to‘lovlarni amalga oshirish.

10)garzga olingan kapitalni gaytarish va undan foydalanganlik uchun
foizlarni qaytarish.

38


https://sa-gri.ru/uz/business-plan/marketingovoe-prodvizhenie-tovara-primer-metody-prodvizheniya.html
https://sa-gri.ru/uz/business-plan/marketingovoe-prodvizhenie-tovara-primer-metody-prodvizheniya.html
https://sa-gri.ru/uz/business-plan/treid-marketingovye-instrumenty-kak-organizovat.html

Savdo tadbirkorligi kutilgan daromad keltirishi uchun mabhalliy
bozorda sotilayotgan mahsulotga talab mavjudligini anig bilish zarur.
Iste'molchilarning ehtiyojlarini, ularni gondirishni, raqobat darajasini va
hokazolarni o‘rganish uchun professional marketing tadgigotini o‘tkazish
kerak.

Moliyaviy tadbirkorlik

Moliyaviy komponent sanoat va tijorat biznesida mavjud, ammo ayni
paytda u butunlay mustagil bo‘lishi mumkin. Masalan, bank yoki sug‘urta
faoliyati.

Moliyaviy tadbirkorlikning o‘ziga xos xususiyatlari:

— faoliyat sohasi - giymatlarning aylanishi va almashinuvi;

— o‘rtacha daromad darajasi 5-10 foizni tashkil giladi;

— asosiy faoliyat sohasi - fond birjalari, kredit tashkilotlari.

Moliya bozorida quyidagilar aylanmoqda:

— gisga muddatli, o‘rta muddatli va uzoq muddatli kreditlar,qarzlar;

— qisqa muddatli, o‘rta muddatli va uzog muddatli depozitlar;

— valyuta;

— gimmatbaho qog‘ozlar.

O‘rta va uzoq muddatli mahsulotlar kapital bozorida sotiladi va sotib
olinadi, gisqa muddatli mahsulotlar esa pul bozorida sotiladi.O‘ziga xos
tarzda, moliyaviy tadbirkorlik tijoratning kichik turidir, chunki u pul,
valyuta va gimmatli gog‘ozlarni sotish va sotib olishni oz ichiga oladi. Bu
erda bir pul to‘g‘ridan-to‘g‘ri yoki bilvosita shaklda boshga pulga
almashtiriladi. Moliyaviy korxonani tashkil etishga yondashuv tijorat
uchun tavsiflanganga o‘xshaydi. Asosiy farq sotish obyektida yotadi.

Ushbu bozorda faoliyat yuritmogchi bo‘lgan tadbirkor pul va moliya
bozorlarini chuqur tahlil gilish va marketing tadgigotlarini o‘tkazishdan
boshlashi kerak.

Moliyaviy biznes shakllari:

1)gimmatli gog‘ozlarni muomalaga chigarish. Bu aksiyalar yoki
obligatsiyalar, shuningdek kredit chiptalari bo‘lishi mumkin.

2)tadbirkorning gimmatli qog‘ozlarni keyinchalik ularni qulay
stavkada gayta sotish magsadida sotib olishi.
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3) bitim faolligi. Bu ularning aktivlarini shoshilinch va muddatsiz
joylashtirishni, shuningdek gimmatli qog‘ozlarni yoki pulni saglash uchun
gaytarishni o‘z ichiga oladi.

4)tovar va fyuchers savdosi. Fyuchers shartnomasi xaridordan
sotuvchiga haqiqiy mahsulotga egalik huquqi evaziga beriladi.

5)arbitraj bitimi. Bu ayirboshlash markazlari orgali kurslar fargidan
foyda olish magsadida gimmatli qog‘ozlarni bir vaqgtda sotib olish va
sotishdir.

6) bitim banknotdir. Bu yerda naqd pul,nagd pulsiz sotiladi,
operatsiya uchun to‘lov sifatida kichik komissiya olinadi.

7)boshga operatsiyalar. Ushbu biznes shakli ayirboshlash
operatsiyasini, shuningdek, nagd pul almashish, yopish, aloga va kreditni
o‘z ichiga oladi.

Moliyaviy va kredit mubhitidagi biznes tadbirkorni talab
giladi maxsus bilim va tajriba. Aks holda, muvaffagiyatga erishish juda
giyin bo‘ladi. Bu dunyodagi eng murakkab tadbirkorlik turlaridan biri
bolib, tarixiy ildizlari sudxo‘rlik bilan bog‘lig.Moliya bozori
ishtirokchilarining tadbirkorlik faoliyati umumiy va maxsus qonun
hujjatlari, shuningdek Markaziy bank va Moliya vazirligining normativ
hujjatlari bilan tartibga solinadi.

Shakllar be‘yicha tadbirkorlikning tasnifi

Tadbirkorlikni mulkdorlar soni va mulk turlari bo‘yicha tasniflash
mumeKin.

Mulkdorlar soni be ‘yicha tadbirkorlik shakllari

Kompaniyaning qancha ishchi kuchiga ega ekanligiga garab,
tadbirkorlik faoliyatining quyidagi shakllari ajratiladi:

— individual;

— jamoaviy;

— korporativ.
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Yakka tartibdagi tadbirkorlik.Bu har ganday biznesning asosiy va
eng oddiy shakli. Yakka tartibdagi tadbirkorlik jamiyatning mulki fagat
bitta shaxsga tegishli bo‘lgan vaziyatni nazarda tutadi. Ushbu tadbirkorlik
shakli yuridik shaxs magomiga ega emas.

Yakka tartibdagi tadbirkorlikning asosiy afzalliklari:

— to‘liq mustaqillik;

— boshqgaruvda samaradorlik va erkinlik;

— talabga moslashuvchanlik va sezgirlik;

— kichik boshlang‘ich kapital bilan biznes boshlash imkoniyati;

— imtiyozli soligga tortish.

Ko‘pincha bunday turdagi korxonalar savdo sohasida tashkil etiladi.
Ishbilarmon xodimlarni yollashi mumkin, ammo cheklangan miqdorda,
yigirma kishidan ko‘p emas.

Jamoaviy tadbirkorlik. Jamoaviy tadbirkorlik firmaning mulki ikki
yoki undan ortiq kishiga tegishli bo‘lgan vaziyatni ta'minlaydi. Har bir
ishtirokchining ulushi ularning umumiy ishga qo‘shgan moddiy hissasiga
bog‘lig. Agar ta'sis hujjatlarida ulushlar ajratilgan bo‘lsa, u holda bu mulk
ulushli deb ataladi. Birgalikda egalik har bir ishtirokchining ulushlari
aniglanmagan vaziyatda yuzaga keladi.Jamoaviy mulk birgalikda qaror
gabul qilish, firma mulkiga egalik qilish, tasarruf etish va undan
foydalanishni nazarda tutadi.

Dunyoda jamoaviy tadbirkorlikning o‘rnatilgan shakllari:

— biznes kompaniyalari;

— biznes sherikliklari;

— aksiyadorlik jamiyatlari.

Bugungi kunda go‘shma korxona yirik va kichik biznesda ustun
mavgega ega.

Korporativ tadbirkorlik. Zamonaviy dunyoda ko‘pincha turli
tashkiliy shakllardagi korxonalar umumiy tijorat manfaatlarini himoya
gilish uchun birlashadilar. Ular o‘z ishlarini muvofiglashtiradilar, bu esa
umumiy ish samaradorligini oshirishga olib keladi. Bunda hamkorlik
giluvchi firmalar mustaqgillik va huqugiy magomini yo qotmaydi,
munosabatlar shartnoma asosida quriladi.

Korporativ tadbirkorlik turlari:
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1.Xoldinglar. Bu ixtiyoriy = markazlashtirishga  asoslangan
birgalikdagi faoliyat uchun korxonalarning o‘zaro hamkorligi. Ular ilmiy-
texnikaviy, ishlab chiqgarish, ijtimoiy, moliyaviy, ekologik va tashqi
igtisodiy ~ funktsiyalarni ~ bajarishlari  mumkin.  Xoldinglar  ham
diversifikatsiyalangan bo‘lishi mumkin, bu igtisodiy faoliyatning ma'lum
bir turiga bog‘lanishni o‘z ichiga olmaydi.

2.Biznes uyushmalari. Ular, shuningdek, jamg‘armalar yoki
uyushmalar deb ataladi. Assotsiatsiya - ishlab chigarish-xo‘jalik
xarakteridagi bir nechta funktsiyalarni birgalikda bajarish maqgsadida
korxona va tashkilotlarning shartnomaviy birlashmasi. Faoliyatning ushbu
formati ishtirokchilarga konsern tomonidan taklif gilinganidan ko‘ra
kamroq gattig cheklovlar qo‘yadi.

3.Konsorsiumlar. Ular bir muddat, ya'ni korxonalar birlashtirilgan
vazifa hal etilgunga gadar tuziladi va shundan so‘ng ittifoq o‘z faoliyatini
to‘xtatadi. Ko‘pincha ular davlat dasturini amalga oshirish uchun turli
mulkchilik shaklidagi bir nechta kompaniyalarning sa'y-harakatlari bilan
yaratiladi. Konsortsium, shuningdek, birgalikda kreditlar joylashtirish,
yirik moliyaviy yoki tijorat operatsiyalarini amalga oshirish, yirik sanoat
yoki boshqga qurilishlarni amalga oshirish imkonini beradi.

4. Tarmoglararo va hududiy birlashmalar. Ular turli bo‘limlarga
garashli va bir xil mahsulot ishlab chigaruvchi korxonalar negizida
shakllantiriladi. Ularni kooperativ yoki ilmiy-texnikaviy alogalar
birlashtiradi.

Mulkchilik turlari be ‘yicha tadbirkorlik shakllari

Korxonada ganday mulkchilik shakli kuzatilishiga garab tadbirkorlik
faoliyatining quyidagi shakllari ajratiladi:

— Xususiy;

— davlat;

— munitsipal.

Xususiy korxona

Xususiy biznes nomidan iqgtisodiy faoliyatni amalga oshirish
imkonini beradi:

— korxona (yuridik shaxs);

— tadbirkor (jismoniy shaxs).
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Tadbirkorlikning bu shaklining faoliyati moddiy manfaatlar olishga
garatilgan. Xususiy tadbirkorlik bir tadbirkor yoki ular guruhining shaxsiy
mablag‘lari hisobidan tashkil etiladi.

Davlat tadbirkorligi

Davlat tadbirkorligi tashkil etilgan kompaniya nomidan iqtisodiy
faoliyatni amalga oshirish imkonini beradi:

1)hukumat organlari. Maxsus tuzilmalar amaldagi gonunchilik
doirasida mamlakat mulkini boshgaradi. Bunday korxona davlat mulki deb
ataladi.

2) mahalliy hukumatlar. Bunday holda, kompaniya munitsipal deb
ataladi.

Davlat tadbirkorligining xususiyatlari:

— korxona mulki davlat yoki munitsipalitet mulki tarkibiga kirsa;

— jamiyat o‘z majburiyatlari bo‘yicha o‘z mulkida bo‘lgan mol-mulk
bilan javob beradi;

— korxona mamlakat majburiyatlari bo‘yicha javobgar emas.

Kapitalistik tuzumga ega mamlakatlarda tadbirkorlik faoliyatining bu
turi u uchun strategik ahamiyatga ega bo‘lgan o‘rinlarni egallaydi.
Masalan, foydali gazilmalarni gazib olish va gayta ishlash, qurol-yarog ',
samolyotlar ishlab chigarish va hokazo. Shuningdek, davlat jiddiy
sarmoya talab qiladigan, investitsiyalardan uzoq muddatli va past
rentabellik bilan biznes qurmoqda.

Mamlakatimiz aholisining aksariyati uchun tadbirkorlik juda jozibali
kasbdir, o‘z biznesingizni noldan tashkil qilish va fagat o‘z sa'y-
harakatlaringizga bog‘liq daromad olish imkoniyati barchani o°ziga jalb
qgilishi mumkin,

Zamonaviy iqgtisodiyot nazariyasida barcha xo‘jalik korxonalarini
to‘rtta asosiy guruhga bo‘lish gabul gilingan:

— tovar ishlab chiqarish va xizmatlar ko‘rsatish  bilan
shug‘ullanuvchi kompaniyalar;

— tijorat biznesini rivojlantirish;

— moliyaviy operatsiyalar sohasida faoliyatni amalga oshirish;

— konsalting xizmatlarini ko‘rsatish.

Turlarning har biri ma'lum iqgtisodiy sharoitlarda eng samarali
hisoblanadi va o‘zining afzalliklari va kamchiliklariga ega.Tadbirkorlik
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faoliyati shakllariga ko‘ra, foyda olish maqgsadida tashkil etilgan barcha
korxonalarni quyidagi toifalarga bo‘lish mumkin:

— yakka tartibdagi tadbirkorlar (YTT);

— mulkdorlarning shirkatlari (sheriklari);

— aksiyadorlik jamiyatlari (davlat va nodavlat);

— mas'uliyati cheklangan jamiyat (MChJ);

— ishlab chiqgarish kooperativlari.

Ishlab chigarish korxonalari. Muayyan turdagi mahsulot ishlab
chigarishning to‘lig yoki gisman tsiklini amalga oshirish va uni
keyinchalik sotishdan foyda oladigan kompaniyalar har ganday mamlakat
igtisodiyotining asosiy dvigatelidir. Tadgigot ma'lumotlariga ko‘ra,
igtisodiyotning real sektoridagi tashkilotlar eng ko‘p foyda oladi, ularning
katta gismi ishlab chigarish korxonalaridir. Bundan tashgari, aynan
ularning xodimlari dunyoga nou-xau sifatida patentlanishi mumkin bo‘lgan
innovatsiyalarning ko‘p qismini berishadi, bu esa yugori daromadni
boshgarishni va'da giladi. Agar menejment bozorni to‘g‘ri o‘rganishga va
mahsulot o‘rnini to‘g‘ri topishga muvaffaq bo‘lsa, tashkilot davlat yoki
global iqgtisodiyotdagi tanazzul va tarkibiy o‘zgarishlar paytida ham
bargaror daromad oladi.

Tijorat firmalari. Bunday kompaniyalarning faoliyat sohasi turli
vositachilik savdo alogalari (birjalar va mahsulotlarni sotish uchun boshqga
platformalar) hisoblanadi. Ushbu turdagi biznesni asos qilib olgan
tadbirkorlar bargaror igtisodiyot davrida gayta sotishdan kelib chigadigan
katta marja tufayli juda yugori daromad olishlari mumkin. Biroqg,
turg‘unlik birinchi navbatda ushbu tashkilotlarga ta'sir giladi: ular kamdan-
kam istisnolardan tashgari, hech ganday mahsulot ishlab chigarmagani
uchun, mijozlarni ushlab qolish uchun foizlarni keskin kamaytirishlari
kerak, bu esa foyda darajasining pasayishiga olib keladi.

Moliyaviy korxonalar. Moliya sohasida faoliyat yurituvchi firmalar
bank muassasalari, auditorlik, lizing va sug‘urta tashkilotlariga bo‘linadi.
Menejmentga to‘g‘ri yondashish bilan menejment juda yaxshi foyda
keltirishi mumkin, ammo hatto ma'lum bir mintaga iqtisodiyotidagi ingiroz
va tanazzullarning ta'siri ularning farovonligiga juda jiddiy ta'sir ko‘rsatishi
mumkin. Xatarlarni diversifikatsiya qgilish byudjetni keskin gisgartirish va
bankrotlikdan qochishga yordam beradi.
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Konsalting kompaniyalari. O‘z biznesini ochishga garor gilgan
ko‘plab intiluvchan ishbilarmonlar igtisod va huqugiy tartibga solishning
ko‘pgina asosiy tamoyillarini bilishmaganligi sababli, konsalting
firmalarining faoliyati juda yaxshi daromad Kkeltirishi mumkin.
Muvaffaqgiyatli rivojlantirish va mijozlardan daromadni yildan-yilga
oshirish uchun rahbariyat doimiy ravishda huquq va iqgtisodiyotning turli
sohalari bo‘yicha mutaxassislarni izlash va xodimlarga taklif gilishlari
kerak.

3.3. Asosiy huquqiy shakllari

Biz  fagat turlari hagida emas, balki tashkil etish usullari,
foydalaniladigan resurslarga egalik qgilish (masalan, davlat yoki xususiy),
ishtirokchilar soni bilan farq qiluvchi shakllari hagida ham gapirish
mumkin. Mulk - bu xo‘jalik ne'matlariga (ham moddiy, ham intellektual)
muayyan shaxslarga (jismoniy shaxslar, tashkilotlar, korxonalar, davlat)
egalik qilishdir. Mulkdor ushbu iqgtisodiy manfaatlarga egalik qilish,
ulardan foydalanish va ularni tasarruf etish huqugiga ega.

Shaxsiy biznes

Tadbirkorlik faoliyati shakllarining xilma-xilligi tadbirkorning
mustaqil ishlashi yoki boshga tadbirkorlar bilan birlashishi, fagat o‘z
mulkidan foydalanishi yoki boshga shaxslarning mulkini jalb qilishi, o‘z
mehnatidan yoki yollanma ishchilar mehnatidan foydalanishiga bog‘lig.
Biznesni tashkil etishning quyidagi shakllari keng targalgan: yakka
tartibdagi korxona, sheriklik va aksiyadorlik jamiyati.

Yakka tartibdagi korxona - bu bir shaxsga tegishli bo‘lgan va
boshgaradigan korxona (u yagona mulkdor, lekin u boshga ishchilarni
yollash huqugiga ega). Yaratish va boshqgarish qulayligi tufayli bu
biznesning eng keng targalgan shakli hisoblanadi. Birog, tadbirkor
korxonaning muvaffagiyati yoki muvaffagiyatsizligi uchun shaxsan
javobgardir va mablag‘larni kopaytirish imkoniyatlari cheklangan.

Hamkorlik - bu oz biznesini tashkil gilish uchun ikki yoki undan
ortig kishilarning ixtiyoriy birlashmasi. Ishtirokchilar o‘zlarining
mulklarini, qobiliyatlarini birlashtiradilar va korxonani boshgarish orgali
uning faoliyati natijalari uchun jamoaviy javobgardirlar.
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Aksiyadorlik  jamiyati - aksiyadorlarga tegishli korxona.
Ishtirokchilar soni va birlashtirilgan pul resurslari hajmi bo‘yicha bu eng
yirik korxona hisoblanadi. Bu eng gimmat va tashkil gilish giyin, ammo
pulni  ko‘paytirish va faoliyat doirasini kengaytirish uchun Kkatta
imkoniyatlarga ega.

Yakka tartibdagi tadbirkorlar. Yakka tartibdagi tadbirkorlar
biznesning mumkin bo‘lgan eng kichik shaklidir: faoliyatni tashkil
etishning bunday usuli bilan moliyaviy, ishlab chiqarish, investitsiya
siyosati va rivojlanish strategiyasi bo‘yicha barcha qarorlar bir shaxs -
ta'sischi tomonidan gabul qilinadi. Afzallik shundaki, tadbirkor oz
korxonasining rivojlanish vektorini to‘lig mustagil ravishda aniglay oladi.
Kamchiliklari kapitalning maksimal miqdori bo‘yicha cheklovlarni va
ularning barcha shaxsiy mulklari bilan majburiyatlar bo‘yicha
javobgarlikni oz ichiga oladi.

Hamkorlik. Ular jamoaviy biznes bo‘lib, unda barcha egalar
kompaniyaning mulkiga teng huquglarga ega va teng mas'uliyatga ega.
Afzalliklar katta ustav kapitalini e'lon gilish va barcha sheriklar uchun
javobgarlikni teng ulushlarda tagsimlash imkoniyatidadir. Hamkorlikning
salbiy tomonlariga ba'zi cheklangan moliyaviy holat (barcha mulkdorlar
ustav kapitaliga katta hissa go‘shishga qodir emas) va keyingi faoliyat
uchun muhim masalalarni  hal qilishda mulkdorlar o‘rtasida
kelishmovchiliklar va garama-garshiliklar yuzaga kelishi ehtimolini o‘z
ichiga oladi.

Aksiyadorlik jamiyatlari. Bular mol-mulkiga egalik huquqi
aksiyadorlarga tegishli bo‘lgan korxonalar (ulush har bir mulkdorga
tegishli aksiyalar soniga mutanosib ravishda belgilanadi). AJlar rivojlanish
uchun deyarli cheksiz imkoniyatlarga ega, ammo bunday boshgaruv
shakliga ega kompaniyani tashkil etish juda qiyin vazifa bo‘lib, uni hal
gilish uchun turli sohalardagi mutaxassislar kerak bo‘ladi.

Mas'uliyati cheklangan jamiyatlar. MChJning boshga shakllardan
asosiy farqi shundaki, barcha ishtirokchilar o‘z xavflarini go‘shgan hissasi
miqgdori bilan cheklaydilar, ularning miqdori ko‘rsatilishi kerak. MChJ
faoliyatida birdan ellik kishigacha gatnashishi mumkin. Shuningdek,
ushbu jarayonda boshqga yuridik shaxslar ham ishtirok etishi mumkin.
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Dehgon (fermer) xo‘jaliklari. Dehqon xo‘jaliklari biznesni tashkil
etishning nisbatan yangi shaklidir (bu turdagi birinchi tuzilmalar 1989
yilda ro‘yxatga olingan). Ular asosan gishlog aholi punktlarida birgalikda
muayyan mulkka egalik qgiluvchi va har ganday faoliyatni birgalikda
amalga oshiradigan aholi tomonidan tashkil etiladi. Xo‘jalik boshlig‘i
bo‘lishi kerak va biznesning o‘zi shaxsiydir unitar korxona, agar
ishtirokchilar xohlasa, yuridik shaxsga aylantirilishi mumkin.

Tadbirkorlik turlarining tasnifi

Biznesning barcha turlarini ikkita sohaga bo‘lish mumkin:

1) savdo;

2) xizmatlar.

Tashkiliy-huqugiy shakli bo‘yicha:

1) yakka tartibdagi tadbirkorlik;

2) aksiyadorlik jamiyati;

3) davlat korxonasi.

Hajmi bo‘yicha biznes turlari:

1) kichik;

2) o‘rtacha;

3) katta.

Bugungi kunda dolzarb bo‘lgan biznesning asosiy turlari:

1)savdo;

2) moliya;

3) konsalting.

Tashkiliy-huquqiy shakl

Biznesni tashkil gilish uchun avvalo uning tashkiliy-huquqgiy shakli
to‘g‘risida garor gabul qgilishingiz kerak. Ularning uchta turi mavjud va
ularning har biri o°‘zining afzalliklari va kamchiliklariga ega, shuning
uchun yangi boshlovchining vazifasi nafagat biznes nima ekanligini, balki
uni ganday shaklda tashkil etishni ham bilishdir:

1. Yakka tartibdagi tadbirkorlik - bu kichik va o‘rta biznesni tashkil
etishning eng oddiy shakli. Uni ro‘yxatdan o‘tkazish ko‘p vaqtni talab
gilmaydi. Mana eng ko‘p oddiy tizim soliqga tortish, bu hatto yangi
boshlanuvchilar uchun ham eng tushunarli bo‘lishidir.

2. Aksiyadorlik jamiyati tashkilotning bir emas, balki bir nechta
a'zolari - aksiyadorlarning mavjudligini nazarda tutadi, ularning har biri
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korxona faoliyati va uning daromadlaridan foyda olish uchun javobgardir.
Ushbu shakl bir nechta muassislari bo‘lgan korporativ va yirik korxonalar
uchun ko‘progq mos keladi.

3. Mulkchilikning davlat shakli davlatga to‘lig garamlikni nazarda
tutadi. Shunga ko‘ra, korxona davlat mulki bo‘lib, uning har tomonlama
ko‘magida faoliyat yuritadi.

Ishlab chigarish biznesi mahsulotni keyingi sotish uchun chigarishni
o‘z ichiga oladi. Ushbu turdagi biznes ozig-ovgat, kiyim-kechak va
poyabzal, dori-darmonlar, qurilish materiallari, avtomobillar ishlab
chigarishni o‘z ichiga oladi.

Ishlab chigarish yirik biznes bo‘lishi shart emas - kichik biznesda 50
dan kam xodim ish bilan ta'minlanishi mumkin. Ammo boshga tomondan,
ochiqg shaxsiy biznes ishlab chigarish katta investitsiyalarni talab giladi.
Korxonaning asosiy xarajatlari:  binolar, xomashyo, uskunalar,
texnologiyalar.

Tashkilotning yetishmasligi oz ishlab chigarish bunda u uzoq vaqt
davomida o‘zini oglaydi. Ishbilarmonlarning asosiy xatosi shundaki,
mahsulot ishlab chigarishdan eng katta foyda olish uchun ular o‘z sifatini
qurbon qiladilar, bu esa mahsulotga bo‘lgan talabni pasaytiradi.Shuning
uchun, yangi boshlanuvchilar uchun ishlab chigarish sohasidagi jarayonni
malakali tarzda o‘rnatish juda qiyin.

Tijorat faoliyati

Ishbilarmon tadbirkorlar uchun tijorat faoliyati eng katta foyda
keltiradi. Bu faoliyat xususiy tadbirkorlikning ulgurji va chakana savdo,
xizmatlar ko‘rsatish kabi turlarini o‘z ichiga oladi. Tijoriy faoliyatni juda
jozibador giladigan narsa shundaki, uni deyarli noldan boshlash mumkin.
Bu, aynigsa, xizmat ko‘rsatish sohasi uchun to‘g‘ri keladi, masalan,
tozalash kompaniyasi ozgina boshlang‘ich sarmoyani talab giladi. Ba'zi
hududlar, aksincha, katta sarmoyalarni talab giladi, masalan, go‘zallik
saloni yoki fitnes klubi.

Ushbu turdagi biznesning kamchiliklari yuqori ragobatni o‘z ichiga
oladi. Shuning uchun rejalashtirishni sotish bozori va muayyan mahsulot
yoki Xxizmatga bo‘lgan talabni o‘rganishdan boshlash kerak. Bunday
tashkilotning muvaffaqgiyati ko‘p jihatdan sizning tasavvuringizga va qattiq
ishlash istagingizga bog‘liq.
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Banklar, sug‘urta kompaniyalari va mikromoliya tashkilotlari
moliyaviy faoliyatning yorgin namunasidir. Moliya bilan shug‘ullanish har
doim katta xavf bilan bog‘lig. Moliyaviy sohada hamma ham foydali
biznes qurishga qodir emas.

Bu katta investitsiyalarni talab giladi, lekin shu bilan birga, Kkichik,
ammo Yyaxshi pul topish imkoniyati mavjud. Shuni ta'kidlash kerakki,
ushbu turdagi faoliyat ko‘pchilik yangi boshlanuvchilar uchun mos emas.

Jismoniy va yuridik shaxslarga konsalting xizmatlarini ko‘rsatish
biznesdagi ancha yangi yo‘nalish hisoblanadi. Biznesning konsalting turi
sifatida quyidagi sohalardagi misollarni keltirish mumkin: huqugshunoslik,
biznes diagnostikasi, audit. Ammo bunday biznesni rejalashtirayotganda,
0°Z qobiliyatingizni ortigcha baholamaslik kerak. Bunday xizmatlarni
tagdim etishdan oldin, tanlangan yo‘nalishni juda yaxshi bilish kerak. Agar
ko‘nikmalar yetarli bo‘lmasa, unda maslahatni kechiktirish yaxshiroqdir.

Bugungi kunda Internetdagi daromadlar tobora kuchayib bormoqda.
Vikipediya biznesning bunday turlarini batafsil tavsiflaydi. Ammo shunga
garamay, pul topish uchun yillar davomida tasdiglangan haqiqgiy usullar
hagida o‘ylash yaxshiroqdir.Bu nafagat pulingizni investitsiya qilish va
foyda olishni kutish, balki biznesning har xil turlari nima ekanligini va ular
bir-biri bilan ganday bog‘ligligini tushunish ham muhimdir. Chunki o‘z
biznesingiz o‘sishi va rivojlanishi kerak. Hagigatan ham daromadli
korxona tashkil gilmoqchi bo‘lgan tadbirkor esa bunga bor kuchini va
vagqtini sarflashi kerak. Axir, hamma narsa biznes turiga emas, balki u bilan
shug‘ullanadigan odamga bog‘liq.

Nazorat savollari:

1.Kichik biznes nima?

2.Kichik biznes afzalliklari?

3.0°rta biznes nima?

4.Katta biznes nima?

5.Biznes turlari qanday?

6.Ishlab chiqgarish tadbirkorligi nima?

7.Tijorat tadbirkorligining oz xususiyatlari?

8.Biznesning savdodagi rentabelligi?

9.Moliyaviy tadbirkorlik?

10.Mulkdorlar soni bo‘yicha tadbirkorlik shakllari?
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4 BOB. STRATEGIK REJALASHTIRISH VABIZNES REJANI
SHAKLLANTIRISH
4.1. Strategik rejalashtirish rolining asoslanishi

Strategik g‘oyalari firmaning harakat dasturiga aylanishi kerak
bo‘lib, bu dasturda strategik magsadlar aniglanadi va tanlangan rivojlanish
strategiyasining amalga oshirilishini ta'minlovchi vositalar belgilanadi.
Firmaning yaqin Kkelajakdagi muvaffagiyatini avvalo uning joriy
faoliyatidagi turli yo‘nalishlarning moliyaviy jihatdan qgay darajada
muvofiglashtirilganligi belgilaydi. Uning uzoq kelajakdagi rivojlanishi va
taraqqgiy etishi esa bozordagi o‘zgarishlarni o‘z vaqtida oldindan ko‘ra
bilish hamda oz strukturasi va tovar portfelining tarkibini tegishli ravishda
bunga moslashtira olish gobiliyatiga bog‘liq bo‘ladi. Bunday strategik, faol
fikrlar samarali bo‘lishi uchun ular izchil bo‘lishi va “kelajakni tashkil
qilish”ga, ya'ni kutilayotgan natijalarga olib keladigan harakatlarga
tayyorlanishga garatilgan bo‘lishi lozim. Shuningdek, strategik reja gabul
gilingan garorlarni bu qarorlarni hayotga tatbiq etuvchilargacha yetkazib
berishi lozim. Bu vazifa kelajakning mavhumligi sababli murakkablashadi.
Strategik rejani ishlab chigish oldindan bilish mumkin bo‘lmagan
o‘zgarishlarni “rejalashtirish”ni ham o‘z ichiga oladi.

Hozirgi davrning asosiy talabi bu ilmiy izlanish va tajriba tadgigot
ishlarini (IITTI) firmalar strategiyasida hal etuvchi sohaga aylanishi bilan
belgilanadi.Shu bilan birga biznes strategiyasini belgilashda va IITTIni
amalga oshirishda uning istigboldagi natijalarini dastavval to‘lig baholash
imkonining yo‘qligi (turli loyihalar ehtimoliy jihatlarining mavjudligi,
barcha ixtiro va vyangiliklar tijorat ahamiyatiga molik emasligi va
boshqalar), strategiya albatta tasodifiy va yuqgori tavakkalchilik evaziga
amalga oshirilishi lozimligini nazarda tutishi kerak. Amerikalik
olimlarning fikricha, hozirgi paytdagi barcha ilmiy izlanishlarning fagat 10
foizigina katta tijorat g‘alabasini keltiradi.Demak, firmaning umumiy va
IITTI strategiyasi o°‘zaro bog‘liq holdagi bir-birlarini to‘ldiruvchi
siyosatlarning mushtarak ko‘lami ekan.

Strategik rejaning ahamiyati. Har ganday xo‘jalik yurituvchi
subyekt, hatto u rejalashtirish g‘oyasiga qarshi bo‘lsa ham, hech
bo‘lmaganda uch yo‘nalishdagi istigbollarni belgilab olishga majburdir:
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-biznes evolyutsiyasiga tegishlicha moslashish yoki yangi tovar
bozorlariga Kirib borish uchun kerak bo‘lgan investitsiyalar;

-ko‘zda tutilayotgan buyurtmalar hajmi bilan moslashtirilishi kerak
bo‘lgan ishlab chigarish dasturi, buyurtmalar hajmi o‘z navbatida talabning
mavsumiyligi, tovarlarni ilgari surish va hokazolarga bog‘liq bo‘ladi;

-moliyaviy majburiyatlarni bajarish uchun zarur bo‘lgan aylanma
mablag‘lar, ular daromadlar va xarajatlarning mo‘ljallari asosida
hisoblanadi.

B
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|
KORXONA BO'YICHA |

UMUMIY REJALASHTIRISH

( Mahsulotni |
ishlab Moliyaviy
chigarishni rejalashtirish
rejalashtirish

Marketingni
strategik
rejalashtirish

B -

Reklamani ‘
Sotish rejasi chop etish
’ rejasi

~

1-rasm. Korxona va biznes strategiyasi darajasidagi
rejalashtirish jarayoni
Sanab o‘tilgan boshgaruv vazifalarini hal gilish uchun ishonchli savdo
istigbollariga ega bo‘lish lozim.
4.2.Strategik mo‘ljal va maqgsadni tanlash.

Ko‘plab firmalar magsadlari ikki guruhga birlashishi mumkin:

— tashqi iqtisodiy xarakterdagi magsadlar rahbarlarning shaxsiy
giziqishlari bilan bog‘lig;

— marketing magsadlari sotish darajasi, foyda yoki xaridorga
nisbatan topshirilgan bo‘lishi mumkin.

Sotish darajasi bo‘yicha magsadlar: sotish tushumi, fizik
ko‘rinishdagi sotish, bozor ulushi bo‘yicha belgilanadi.
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Marketingning tanlagan maqgsadlari:

— aniq va tushunarli;

— kommunikatsiyani  yengillashtirish  uchun yozma shaklda
ko‘rsatilgan;

— vagt va hududlari bo‘yicha aniglangan;

— sonli ko‘rinishda ifodalangan;

— firmaning keng maqgsadlari bilan kelishilgan

— motivatsiyani tashkil etish uchun real bo‘lishi lozim.

Magqgsadni tanlash - bu bir ish, unga ganday erishishni bilish
umuman boshgadir. Unga turli usullar bilan erishish mumkin: sotish
xajmini 10% ga oshirish orgali o‘rtacha narx oshirish, global talabni narxni
pasaytirish orgali kengaytirish yoki intensiv reklama yo‘li bilan narxni
o‘zgartirmay bozor ulushini o‘stirish va sotishni rag‘batlantirish chora-
tadbirlarini ta’ minlashi mumkin.Agar firma magsadi bozorni strategik
rivojlanishini amalga oshira borib sotish xajmini o‘stirishga yo‘naltirilgan
bo‘lsa, quyidagi strategik yo‘llarni ko‘rib o‘tish mumkin: sotish joylarini
kengaytirish, potentsial mijozlar sonini o‘stirib sotish intensivligini
oshirish.

Strategiyani bayon qilish - bu umumlashtiruvchi xujjat bo‘lib,
go‘yilgan magsadga erishi usullarini aniglash lozimdir. Bu fagat marketing
sohasida harakatga mo‘ljallanmay, balki ishlab chigarish, texnikaviy
ishlanmalar va moliyaviy xizmatga ham mo‘ljallanadi. Ushbu hujjat
rejalashtirish jarayonining boshga bosgichlarida ham asos bo‘lib xizmat
qgiladi.

Strategik marketing rejasi - bu moliyaviy reja bo‘lib, balki
moliyaviy ogimlarni belgilash (ko‘rsatish) va manbalari hagidagi
ma'lumotlarga ega bo‘lib, amalda u firmani igtisodiy faolligini aniglaydi va
bevosita barcha golgan funktsiyalariga ta'sir ko‘rsatadi.

4.3.Rivojlanishning asosiy strategiyalari
Taraqqiyot strategiyasini ishlab chigishning birinchi bosqichi
egallab turilgan ragobatli ustunlikning tabiatini aniglab olishdan iborat
bo‘lib, bu ustunlik kelgusidagi strategik va taktik gadamlar uchun asos
bo‘lib goladi.

52



Yuqorida ragobatli ustunlikni ikki xil o‘lchash orqali: “unumdorlik”
(xarajatlar bo‘yicha ustunlik) va “bozor kuchi” (magbul maksimal sotish
narxiga nisbatan ustunlik) bo‘yicha aniglash mumkinligi ko‘rsatilgan edi.
Firmaning xususiyatlari, uning kuchli va kuchsiz tomonlari hamda uning
ragobatchilarini hisobga olgan holda gaysi ustunlikni tanlash kerak? degan
savol tug‘iladi. Boshgacha gilib aytganda, ma'lum bir tovar bozorida gaysi
ustunlikni himoya qilish osonroq?

Bunday ustunlikni aniglab olish uchun raqobatli vaziyatni tahlil gilib
chiqib, quyidagi savollarga javob berish lozim:

-ko‘rib chigilayotgan tovar bozori yoki segmentda muvaffagiyatning
hal giluvchi omillari qaysilar?

-bu hal giluvchi omillar nuqgtai nazaridan firmaning ganday kuchli va
kuchsiz tomonlari bor?

-mana shu hal qgiluvchi omillar nugtai nazaridan eng xavfli
ragobatchining ganday kuchli va kuchsiz tomonlari bor?

Firma bu ma'lumotlardan kelib chiggan holda:

-gaysi raqobatli ustunlikka nisbatan eng yaxshi pozitsiyada ekanligini
aniglab olishi; - muayyan sohada bunday ustunlikka erishishga qgaror gilish

- 0°z raqgiblarining ragobatli ustunligini bartaraf etishga urinishi
mumkin.

Tanlanadigan asosiy strategiyalar bir-biridan gaysi ustunlikka
tayanishi bilan farq qiladi.Xarajatlarni igtisod qilish hisobiga liderlik
strategiyasi markazida raqobatchiga nisbatan past xarajat bo‘ladi. U doimiy
xarajatlarni nazorat qilishni, ishlab chigarishga investitsiya. yangi
texnologiya konstruktsiyalari ustida yaxshilab ishlashni, savdo xarajatlarini
kamaytirishni nazarda tutadi.

Xarajatlarni iqtisod qilish hisobiga liderlik strategiyasi. Bu
strategiyani markaz e'tiborida - ragobatchiga nisbatan kam xarajatlar
asosly o‘rinda turadi.

— firma o‘zini to‘g‘ri ragobatchisi bilan narx jangida ham
garama-garshi turishga loyiq va narxda foyda olishga ega;

— kuchli mijozlar kuchli ragobatchi uchun darajasidan narxni
pasayishiga erisha olmaydi;

— past xarajatlar kuchli ta'minotchilarga qgarshi himoyani
ta'minlaydi;
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— past xarajatlar yangi raqobatchilar uchun Kkirish to‘siglarini
tashkil giladi va bir vagtning o‘zida tovar-o‘rinbosarlarga garshi yaxshi
himoya tashkil giladi.

Barcha strategiyalar markaz e'tiborida ragobatchilar bilan
solishtirganda past xarajatlar bo‘ladi.

4.4.0¢sish strategiyalari

Ko‘pchilik firmalarning strategiyalari o‘sish maqgsadlarini: savdo
hajmining, bozor ulushining, firma daromadining yoki o‘lchamining
o‘sishini ko‘zda tutadi. O‘sish - bu firmaning faoliyatiga ta'sir giluvchi,
tashabbusini rag‘batlantiruvchi hamda firma jamoasi va rahbariyatining
motivatsiyasini kuchaytiruvchi omildir.Intensiv o‘sish strategiyasi firma
o‘zi faoliyat ko‘rsatayotgan bozorlardagi tovarlari bilan bog‘lig barcha
imkoniyatlardan foydalanib bo‘lmaguncha dolzarb bo‘lib golaveradi.
Bunday holatda quyidagi mugobil variantlar bor.

Bozorga kirib borish strategiyalari. Kirib borish strategiyalari
doirasida mavjud bozorlarda tovarlar savdosining hajmini oshirishga urinib
ko‘rish lozim. Bunga bir necha xil yo‘l bilan erishish mumkin.

Birlamchi talabni rivojlantirish: global talabning tarkibiy gismlari
ta'sir ko‘rsatib, quyidagi usullar bilan bozorning hajmini oshirish:

-tovar yordamida yangi foydalanuvchilarni jalb qilish;

-xaridorlarni tovardan tez-tez foydalanishga undash;

-xaridorlarni kattarog migdorda bir martalik iste'mol gilishga undash

-yangi foydalanish imkoniyatlarini topish.

Bunday strategiya bozorning kengayishidan hammadan ko‘proq
manfaatdor bo‘lgan peshgadam firmaga xosdir.

Bozordagi oz ulushini oshirish: tovarlarni o‘tkazish bo‘yicha faol
hatti-harakatlar orgali ragobatchi firmalarning sobiq mijozlarini jalb qilish,
masalan:

-sotilayotgan tovar yoki ko‘rsatilayotgan xizmatlarni yaxshilash;

-markani pozitsiyasini o‘zgartirish;

-narxni sezilarli kamaytirishga jur'at etish;

-sotish tarmog‘ini mustahkamlash;

-sotishni rag‘batlantirish bo‘yicha chora-tadbirlarni amalga oshirish.
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Bunday hatti-harakatlar birlamchi talab kengaymadigan bo‘lib
golgan, ya'ni tovar hayot siklining yetuklik bosgichida bo‘lgan bozorlarga
xosdir.

Bozorlarni quyidagi yo‘llar bilan sotib olish:

-ragobatchi firmani uning bozordagi ulushini go‘lga Kkiritish
magsadida sotib olish;

-bozordagi katta ulushni nazorat gilish magsadida go‘shma korxona
tashkil qilish.

Bozordagi o‘z mavgeini himoya qilish (mijozlar bilan aloga, sotish
tarmog‘i, imidj): shu magsadda operatsion marketingni faollashtirish,
masalan:

-tovar yoki uning pozitsiyasini birmuncha yaxshilash;

-narxni shakllantirishning mudofaa strategiyasi;

-sotish tarmog‘ini mustahkamlash;

-sotishni rag‘batlantirish chora-tadbirlarini kuchaytirish yoki gayta
yo‘naltirish.

Bozorni ratsionallashtirish: xarajatlarni kamaytirish yoki operatsion
marketing samaradorligini oshirish maqgsadida xizmat ko‘rsatilayotgan
bozorlarni gayta tashkil gilish. Masalan:

-eng rentabelli segmentlarga e'tiborni jamlash;

-eng samarali distribeyutorlarga murojaat qilish;

-eng kam buyurtma hajmini belgilab, mijozlar sonini kamaytirish;

-ba'zi segmentlardan ketish.

Bozorni tashkil gilish: igtisodiy sektorning samaradorlik darajasiga
gonunchilikda ruxsat berilgan darajada ta'sir ko‘rsatish. Masalan:

-boshgaruv organlarining yordamidan foydalangan holda tegishli
tarmoqdagi ragqobatchilik kurashi qoidalarini o‘rnatish;

-professional tashkilotlar tashkil qilish (masalan bozor hagidagi
ma'lumotlarni yig‘ish uchun);

-ishlab chigarishni qisgartirish yoki bargarorlashtirish to‘g‘risida
bitim tuzish.

Bu so‘nggi uch strategiya ko‘prog mudofaa xarakteriga ega bo‘lib,
ularning magsadi bozorga kirib borish darajasini qo‘llab-quvvatlashdan

iboratdir.Integratsion o‘sish tegishli firmaning faoliyat doirasi egallab
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turgan tarmoqda yetarlicha mustahkam bo‘lganda, aynan o‘sha tarmoq
migyosida rivojlanish yo‘llarini nazarda tutadi.
4.5. Raqobatchilik strategiyasi

F. Kotler firmaning bozordagi ulushidan kelib chiggan holda
ragobatchilik strategiyasini 4 ta turga ajratib ko‘rsatadi:

1) lider strategiyasi;

2) “kurashga chaqiruvchi” strategiya;

3) “lider orqasidan boruvchi” strategiya;

4) mutaxassis strategiyasi.

Odatda lider bu asosiy bozorni rivojlantirishga katta hissa qo‘shuvchi
firmadir. Liderning javobgarligini aniglovchi eng tabiiy strategiya bo‘lib,
yangi iste'molchilarni egallashga, mavjud tovarlarni go‘llashda yangi
tashvigotga yoki tovarlarni bir marta iste'molini o‘stirishga yo‘naltirilgan
global talabni kengaytirish strategiyasi bo‘lib hisoblanadi.

Mudofaa strategiyasi - bu bozor liderining strategiyasi bo‘lib, u
orgali korxona bozorda raqobat kurashida go‘lga kiritgan yutuglarini,
pozitsiyalarini (masalan, bozorda katta ulushni saglab golish, mahsulot
markasini obro‘sini ko‘tarish, tovar harakati kanallarini ustidan nazoratni
saglab golish)ga intiladi.Mudofaa strategiyasi - bu bozor sardori tomonidan
o‘zining biznesini ragobatchilar tajovuzidan doimo himoya qilish
magsadida tanlanadigan strategiyadir.

“Kurashga chaqiruvchi” strategiyasining magsadi - lider o‘rnini
egallashdir. Bu yerda 2 ta muammo muhim hisoblanadi:

1) liderga hujum gilish uchun vaziyatni tanlash;

2) uning imkoniyatlarini va himoyasini baholash.

Vaziyatni tanlashda front bo‘yicha hujum yoki ganot hujumi
mugqobillari hisobga olinadi.

“Lider orqasidan boruvchi” - bu bozorda ulushi uncha katta
bo‘lmagan raqobatchidir. Ushbu xulg-atvor ko‘proqg oligapoliya holatidagi
o‘rinlarga ega bo‘lib, unda differentsiatsiya imkoniyatlari kam, har bir
ragobatchi barcha firmalarga zarar keltirishi mumkin bo‘lgan kurashdan
gochadi.

Mutaxassis strategiyasida mutaxassis butun bozor bilan emas, balki
bir yoki bir necha sengment bilan gizikadi. Uning magsadi katta daryoda
kichik balig bo‘lish emas, balki kichik daryoda yirik balig bo‘lishdan
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iborat. Bu ragobatchilik strategiyasi asosiy strategiyalardan biri bo‘lgan
kontsentratsiya strategiyasiga mos keladi. Mutaxassis e'tibor berayotgan
chuqurcha rentabellik bo‘lishi uchun u beshta shartni gondirishi lozim:

— yetarli potentsial foydaga ega bo‘lishi kerak.

— potensial o‘sishga ega bo‘lishi.

— ragobatchilar uchun kam jalb etuvchi bo‘lishi kerak.

— firmaning maxsus imkoniyatlariga mos kelishi kerak

— kirishni bargaror to‘siqlariga ega bo‘lishi kerak.

4.6.Biznes rejani shakllantirish

Har ganday biznes reja doimiy ravishda gayta ko‘rib borilishi shart.
Anig va samarali reja ham tashqi muxit sharoittlarini o‘zgarishi hisobiga
magsadini yo‘gotishi mumkin. Biznes rejaning maqgsadi va vazifasi tashqi
va ichki omillar hisobiga o‘zgarishi mumkin, ya'ni umumigtisodiy axvol,
haridorning holati, yangi texnologiya, ragobat, ichki omillar, yuqori
malakali kadrlar yo‘qotish va hakozo.Bundan tashgari bozordagi,
tarmoqdagi va korxonadagi barcha o‘zgarishlarni hisobga olmoq kerak.
Chunki bu o‘zgarishlar biznes rejani bajarilishiga ta'sir etishi e'tibordan
holi emas. Shuning uchun korxona rahbarlari tomonidan tegishli
o‘zgarishlar Kkiritilib borilishi magsadga muvofiqdir. Rahbar bozor
sharoitidan kelib chigib rejaga nisbatan farglanishni tushinishi va to‘g‘ri
baholashi lozim. Rahbarning bunday yondashuvi reja topshiriglarini
bajarish va magsadga erishishda to‘g‘ri yo‘Ini tanlaganligini bildiradi va
0o‘z navbatida muvaffagiyat garovi ham Dbo‘lib goladi. Yuqoridagi
magsadga erishishning birdan bir to‘g‘ri yo‘li, uning yetarli axborot
manbasiga ega bo‘lishidir.

Hozirda biznes ko‘prog axborot manbai yetarli emasligi hisobiga
giyinchiliklarga ega bo‘lmoqda. Ularga:

-korxona rahbari ish stolida tezkor ma'lumot mavjud emasligi;

-tovar-material boylik hisobi yetarli darajada to‘lig olib borilmasligi;

-tovar-material zaxiralari zarari, mahsulotlarni tabiiy yo‘qolishi,
unumsiz yo“qgotishlar hisobi va to‘la amalga oshirilmaganligi;

-mahsulot turi bo‘yicha hisobot yangi holatda olib borilmasligi;

-debitor kreditorlik qarzlari hisobotlari kech tayyorlanishi yoki
rahbar tomonidan tahlil etilmasligi va xokozo.
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Bundan tashgari bozor iqgtisodiyoti sharoitida korxona rahbarlari
tashqi axborot manbalaridan kam foydalanadi. Ularning sababi:

-axborot va konsalting markazlari xizmati joylarda talab darajasida
emasligi;

-tijorat banklarining faoliyat turi nisbatan cheklanganligi;

-tovar ishlab chigaruvchilar va tadbirkorlar palatasining ishlari
tadbirkorlarni to‘la qinigtirmasligi;

-kasb jurnallarini kam darajada chop etilishi va o‘z vaqtida yetib
kelmasligi;

-birja yangiliklarini doimiy ravishda berib borilmasligi;

-biznes fond materiallarini o‘z vaqtida yetkazilmasligi.

Demak, biznes reja sharoitni o‘zgarishini hisobga olgan holda doimiy
ravishda tahlil etilib va o‘zgartirilib borilishi kerak. Bu yerda korxona
rahbarining sharoitni baholash va oldindan ko‘rish imkoniyatlari bunga
xalaagit bermaydi. Yugoridagi gobiliyatlar oz navbatida rahbarning ijobiy
va salbiy tomonlarida namoyon bo‘ladi.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida korxonalarni rivojlanishida biznes
rejaning roli. Mamlakatimizda tadbirkorlikni rivojlantirish uchun biznes
rejaning muhimligi, yugorida ko‘rsatilganlardan tashqari, yana quyidagi
uchta vaziyat bilan belgilanadi:

- birinchidan, igtisodiyotimizga yangi tadbirkorlar avlodi Kkirib
kelmoqda. Ularning ko‘pchiligi hech gachon mustaqil ish yuritmaganlar,
korxona (firma)ni boshgarmaganlar. Shu sababli ular bozor igtisodiyotida
vujudga keladigan muammolarni tasavvur ham qgila olmaydilar;

- ikkinchidan, butunlay o‘zgarib borayotgan xo‘jalik faoliyati sohasi
xatto katta tajribaga ega bo‘lgan rahbarlarni ham ishdagi har bir gadamni
boshgacha bosishni, hozirgacha bizga yot bo‘lgan ragobatga tayyor
turishni tagozo etadi.

- uchinchidan, agar biz xorijdan investitsiya olmoqgchi bo‘lsak, u
holda fikr-mulohaza, takliflarimizni berish gobiliyatiga ega bo‘lishimiz,
investitsiya mablag‘larining har bir jihatini xorijiy tadbirkorlardan
golishimaydigan darajada ishlab chiga olishimiz kerak;

Biznes-reja bu menejerning bozor iqtisodiyotida tadbirkorlikning
shakllari va faoliyat sohasi hamda ko‘lamidan gattiy nazar go‘llaydigan
maxsus qurolidir.Qo‘yilgan magsadga muvofig ishni ganday boshlash,
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ishlab chiqgarishni ganday samarali yurgizish va tovarni gay tarzda bozorga
olib chigish, gachon dastlabki daromadni olish, tavakkalchilik xavfini
ganday kamaytirish, raqobat kurashida gaysi yo‘l bilan yutib chigish kabi
masalalarning yechimi tadbirkorning biznes rejasida o°zining ifodasini
topgan bo‘lishi kerak.

Tadbirkorda yangi mahsulot tayyorlashni o‘zlashtirish yoki yangi
xizmat ko‘rsatishni tashkil etish fikri paydo bo‘lgan bo‘lsa, u albatta o‘z
biznes rejasini ishlab chigadi. Biznes rejani ishlab chigishda uning har
tomonlama puxta va asoslangan bo‘lishini ta'minlash boshlanayotgan
ishning muvaffagiyatini xal giluvchi darajada belgilab beradi. Shu bilan
birgalikda bunday reja tadbirkor g‘oyasini (o‘ylagan ishini) boshga
manfaatdor kishilarga yetkazish vositasi ham bo‘lib xizmat giladi. Biznes
rejasiz tadbirkorlik faoliyatini rejalashtirish va umuman amalga oshirish
mumkin emasligini alohida ta'kidlab o‘tish lozim.

Biznes-reja  korxonaning ish jarayonini tasvirlab, korxona
rahbarlarining oz magsadlariga ganday erishishlarini, birinchi navbatda
ishning daromad Keltirishini gay tariga oshirish mumkinligini ko‘rsatib
beradi. Yaxshi ishlab chigilgan biznes reja korxonaning o‘sib borishiga,
yangi tovarlar ishlab chigarish va yangi xizmat turlarini yaratishga
mo‘ljallarni amalga oshirishning maqgsadga muvofiq usullarini tanlab
olishga yordam beradi.

Nazorat savollari:

1.Strategik rejani ahamiyati?

2.Strategik marketing rejasi?

3.Rivojlanishning asosiy strategiyalari?

4.Liderlik strategiyasi?

5.0°sish strategiyalari?

6.Bozorni ratsionallashtirish ganday?

7.F.Kotler firmaning raqobatchilik strategiyasini ganday turlarga
bo‘ladi?

8.Mudofaa strategiyasi ganday?

9.Biznes rejani amalga oshirish jarayoni ganday?

10.Bozor iqtisodiyoti sharoitida,biznes rejaning roli?

5 BOB. BIZNES REJANI AMALGA OSHIRISH TAHLILI VA
TAQDIMOTI
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5.1. Rejalashtirishning bosgichlari va uning turlari

Rejalashtirish jarayoni uch bosgichni o‘z ichiga oladi:

1) strategik muammolarni tahlili;

2) faoliyatni kelgusi sharoitini bashorat qilish va vazifalarni
aniglash;

3) oz imkoniyatlarini optimal variantini tanlash.

Firmaning istigbolini tahlil gilishda asosiy tashqi xavf-hatarlar,
imkoniyatlar, favkulotda holatlarni vujudga kelishi va ularni bartaraf etish
imkoniyatlari hal etiladi.

Birinchi bosgichda  korxona ish vyuritadigan bozorda tahlil
gilinadi. Tahlil ikki tomonlama bo‘lib, bozor mubhitidagi pozitiv va negativ
holatlar hakida o‘ylash kerak bo‘ladi. Shuni hisobga olish kerakki,
tadbirkorlikni rivojlantirish jarayonida bir muammoga ruhsat etilishi bilan
boshgasi kelib chigadi. Ehtiyoj va xaridor xohishi o‘zgaradi, fan-texnikani
yangi yutuglari joriy etiladi, ishlab chigarishning rivojlanish darajasi
o‘sadi, bozor va rakobatchilar strategiyasi o‘zgaradi, moliyaviy
giyinchiliklar tug‘iladi. Shuning uchun o‘z faoliyatini 1-5 yillarga bashorat
gilishga harakat giladi.

Ikkinchi bosgichda, korxonaning ichki imkoniyatlarini aniglash
zarur. Bu o‘rinda korxonani bozor muhitini o‘zgarishiga garab ishlab
chigarishdagi, bozordagi, igtisodiyotdagi, boshqarishdagi, resurslardagi
korxonaning kuchli va kuchsiz tomonlari aniglanadi. Shular asosida
magsadga erishishdagi eng muhim vazifalari aniglandi. Bu bosgichda
firmaning  qaysi  yo‘nalishlarida  “raqobatchilik  stretegiyasini
takomillashtirib, firmani yalpi ish faoliyatini ganday yaxshilash mumkin?”
degan savolga javob topiladi.

Uchinchi bosgichda uch muhim ko‘rsatkich tahlil gilinadi:

1) korxonani bozordagi o‘rni;

2) tarmoqga korxonani mosligi;

3) ishlab chigarish dasturini assortiment tuzilishi.

Bu bosgichda firmaning turli faoliyat yo‘nalishlari bilan istigbolini
giyoslash, tanlangan strategiyani amalga oshirishda turli faoliyat
yo‘nalishlari bo‘yicha ustuvor va resurslarni tagsimlash asosiy o‘rin
egallaydi.Rejalashtirishning quyidagi turlari mavjud bo‘lib, ular:

-uzoq muddatli rejalashtirish;
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-o‘rta muddatli rejalashtirish;

-gisqa muddatli rejalashtirishdir.

Korxona faoliyatini rejalashtirishda muhim magsad bo‘lib, tovarlarni
sotish hajmi, foyda va bozordagi ulush hisoblanadi.

Uzog muddatli rejalashtirish 3 yoki 5 yillik muddatni oz ichiga
oladi. Dunyo amaliyotida uzoq muddatli rejalashtirish keng qo‘llaniladi.
Xorijda, masalan, Yaponiyada yirik korporatsiyalarning 70 - 80% uzoq
muddatli rejalashtirishdan foydalaniladi.

Uzog muddatli rejalashtirish uz ichiga o‘rta va gisqa muddatli
rejalashtirishni ham oladi. Uzoq muddatli rejalashtirishda “mahsulot-
bozor” yangi strategiyalari ishlab chigiladi. “Mahsulot bozor” yangi
strategiyasini ahtarish o‘z ichiga yangi ishlab chigarishni rivojlanish
imkoniyatlari tahlilini, vertikal integratsiyalarni, xorijiy filiallarni tashkil
etishni o‘z ichiga oladi. Ushbu bosqgichda ishlab chiqgarishni kengaytirish
va xarajatlarni kamaytirish variantlari o‘rganiladi. O‘rta muddatli rejalar,
odatda 2 yoki 3 yillarga tuziladi. O‘rta muddatli rejalashtirishda ragiblarni
kurash strategiyalarni o‘zgarishi va nomenklaturani o‘zgarishi natijasida
har bir mahsulot guruhi uchun rejalar tuziladi.

O‘rta muddatli rejalarni gabul qilish jarayoni uch bosqgichni oz
ichiga oladi:

— o‘zining maxsus ma'lumotlari asosida oz ishini bashorat
qilish;

— bashoratlar solishtiriladi;

— korxona rahbariyati o‘z ishini umumiy ko‘rinishini ishlab
chigaradi va yuqori tashkilotga beriladi.

Qisga muddatli rejalashtirish 1 vyilga, yarim vyilga, oylarga
mo‘ljallangan bo‘ladi. Qisqa muddatli rejalar 1 yilga ishlab chigarish
hajmini, foydani rejalashtirishni o‘z ichiga oladi.

Byudjetlar rejalashtirish  tizimining muhim  vositasi  bo‘lib
hisoblanadi. Byudjet oz ko‘rinishicha xarajatlar va daromadlar rejasini
ko‘rsatib beradi. Byudjet giymat va natural ko‘rinishda bo‘lishi
mumkin.Byudjetning ikki turini ajratib ko‘rsatish mumkin:

-kapital xarajatlari byudjeti;

-joriy operatsiyalar byudjeti.
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Kapital xarajatlar byudjeti uzok muddatli rejalashtirishni baholash va
nazorat gilish uchun ishlatiladi.Joriy operatsiyalar byudjeti har kungi ishlab
chigarish va sotish faoliyatini rejalashtirish va nazorat kilish uchun
ishlatiladi.

5.2.Biznes-rejaning mohiyati, mazmuni hamda uni ishlab chigish

O‘zbekiston iqtisodiyoti ro‘y berayotgan to‘xtovsiz o‘zgarishlar va
ragobat darajasining o‘sib borish sharoitida fagat mashaqgatli mehnat
orgali biznesda muvaffagiyatga erishish mumkin,deyish giyin.

Muvaffagiyatli bo‘lishi uchun biznesimiz anig magsadga va unga
erishish uchun esa, yaxshi rivojlangan strategiyaga ega bo‘lish lozim.
Boshgacha gilib aytganda, bizga biznes - reja zarur.Bozor iqtisodiyoti
sharoitida biznes- reja tadbirkorlikning hamma sohalarida qo‘llaniladigan
go‘yo bir ish asbobidar. U firmaning ish jarayonini tasvirlab, firma
rahbarlarining oz maqgsadlariga qay tariga erishishlarini, birincha galda
ishning daromadliligini gay tariga oshirish mumkinligini ko‘rsatib beradi.
Yaxshi ishlab chigilgan biznes- reja firmaga o‘sib borishga, bozorda yangi
mavgelarni kulga Kiritishga, o‘z taraqqgiyotining istigbollarini belgilab
olishga, yangi tovarlar ishlab chigarish va yangi xizmat turlarini yaratishga
hamda mo‘ljallarni amalga oshirishning magsadga muvofik usullarini
tanlab olishga yordam beradi. Biznes- reja doimiy hujjat bo‘lib, muntazam
ravishda yangilab beriladi, unga ham firmaning ichida, ham umuman
igtisodiyotdagi sharoitlarga qgarab ro‘y bergan o‘zgarishlar Kkiritiladi.
Biznes- reja firma ichi tahlilini maxsus ilmiy tashkilotlar tomonidan
amalga oshiriladigan makroiqtisodiy tahlillar bilan bog‘laydi. Odatda har
bir firma biznes- reja tuzadi, lekin bunday xujjatlarni tayyorlash
imkoniyatlari har xil bo‘lishi mumkin: biznes- rejani ishlab chigish uchun
kichik firmalar konsalting tashkilotlarining mutaxassislarini jalb etishlari
mumkin.

Biznes- reja firmaning muayyan bozordagi faoliyatning aniq
yo‘nalishini o‘rganish magsadida o‘tkaziladigan tadgigotlar va tashkiliy
ishning natijasi bo‘lgan munosabati bilan u quyidagilarga asoslanadi:

— ma'lum tovarni ishlab chigarish (xizmatlar ko‘rsatish) ning aniq
loyihasiga- yangi turdagi buyumlar yaratish yoki yangi xil xizmatlar
ko‘rsatishga;
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— firmaning zaif va kuchli tomonlarini aniglab, olish magsadida har
tomonlama o‘tkaziladigan ishlab chiqarish- xo‘jalik va tijorat tahliliga;

— anik masalalarni amalga oshirish uchun qo‘llaniladigan moliyaviy,
texnik- iqgtisodiy va tashkiliy mexanizmlarga;

Biznes - reja firmaning rivojlanish strategiyasini belgilab beradigan
asosly hujjatlarning biridir.

Shu bilan birga u firma taraqqgiyotining umumiy konsepsiyasiga
asoslanadi, strategiyaning igtisodiy va moliyaviy jihatlarini bir muncha
batafsil bayon etadi, aniqg tayin chora tadbirlarni texnik- igtisodiy jihatdan
asoslab beradi. Strategiyani amalga oshirish texnik, tashkiliy va iqgtisodiy
o‘zgarishlarning ma'lum vaqtgacha o‘zaro mahkam bog‘langan butun bir
tizimi sifatida tug‘ilgan keng investitsiya dasturlariga asoslanadi, biznes-
reja investitsion dasturning odatda bir necha yil ichida amalga oshirilishi
kerak bo‘lgan bir gismini o‘z ichiga oladi.Shunday qilib, firmaning
strategik ishida quyidagi tartib ko‘zga tashlanadi.

1- bosgich. Rivojlanish konsepsiyasini ishlab chigish.

2- bosgich. Rivojlanishning investitsion dasturi.

3- bosgich. O‘rtacha muddatli davrga biznes- reja tuzish.

4- bosqich. Biznes- rejani amalga oshirishga doir chora- tadbirlar.

Biznes- rejaning bir gancha vazifalarni hal gilishga imkon beradi,
lekin bularning asosiylari quyidagilardir:

— firma taraqqiyoti  (strategiyasi, konsepsiyalari, loyihalari)
yo‘nalishlarining iqtisodiy jihatdan muvofigligini asoslash;

— faoliyatining kutilayotgan moliyaviy natijalarini, birinchi galda,
sotuv xajmlarini sarmoyadan olinadigan daromadlar, foydani Xxisoblab
ko‘rish;

— tanlab olingan strategiyani amalga oshirish uchun kerakli
mablag‘lar manbalarini, ya'ni moliyaviy resurslarni jamlash usullarini
belgilash;

— mazkur rejani amalga oshira oladigan xodimlarni tanlab olish.

Rejaning har bir bandini boshga bandlar bilan mahkam bog‘langan
holda olib yechish mumkin xolos. Biznes rejaning asosiy markazi
moliyaviy resurslarni jamlashdir.Kompaniya sarmoyasini Kko‘paytirib
borishning muhim vostasi ayni shu biznes- rejadir. Bu rejani tuzish
jarayoni boshlangan ishning xamma tafsilotlarini sinchiklab tahlil gilib
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chigishga imkon beradi. Biznes- reja bo‘lg‘usi sheriklar bilan muzokaralar
olib borilayotganda biznes- taklif uchun asos bo‘lib xizmat giladi, u
firmaning asosiy xodimlarini ishga taklif etishda katta rol o‘ynaydi.

Biznes- reja firmaning ichki hujjati bo‘libgina gomay, balki undan
investorlar va  kreditorlarni  taklif qilishda gam foydalanish
mumkin.Investorlar tavakkal gilib sarmoya berishdan avval loyihaning
sinchiklab ishlab chigilganligiga ishonch xosil gilishlari va uning samarali
ekanligidan habardor bo‘lishlari kerak.

Investorlar tavakkal gilib pullarni ishga solishdan avval ularning
pulini oluvchi korxona rahbarlari oz maqgsadlarini har tomonlama
o‘ylaganligiga nima qilish kerakligini ravshan tasavvur gilishlariga, ganday
yo‘l tutishligi va nimaga erishmogligiga yetarlicha ishonch hosil qilish
kerak. Investorlarning ko‘pchiligi investitsiya qilishdan avval biznes —
rejani talab qiladilar va odatda , usiz tadbirkor bilan xatto gaplashib
ham o‘tirmaydilar.

Demak , biznes — reja potentsial investor tanishmoqchi bo‘lgan
korxona hagidagi dastlabki ma'lumot bo‘lib , agar reja ishonchli
bo‘lmasa va investorni jalb gilmasa , shartnoma hakida gap ham
bo‘lishi mumkin emas. Shuni esda tutish lozimki , bizdagi yagona
imkoniyat bu birinchi uchrashuvdayoq ijobiy taassurot goldirishdadir.
Boshgacha qilib aytganda biznes — reja quyidagilarni amalga oshiradi:

-korxonamizning kelajagini aniqlab beradi;

-korxonaning eksplutatsion harakteristikalarini , ya'ni  mavjud
ishlab  chigarish quwvvatlarini , ishlab chigarilgan  mahsulot va
ko‘rsatiladigan xizmat turlarini , xomashyo va materiallarni olish
mumkin bo‘lgan manbalarni , bozorni va sotish strategiyasini bayon
qilib beradi va hokazo;

-korxonaning boshgarish tuzilmasini ko‘rsatadi;

-korxonani ganday sarmoyalashni batafsil ko‘rsatib beradi;

-potensial investorlar va kreditorlarga yo‘naltiruvchi vosita bo‘lib
xizmat qiladi;

Umuman aytganda, biznes-reja loyihaning muvaffagiyat darajasini
belgilab beruvchi ko‘rsatkich hisoblanadi.
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5.3.Biznes rejani tayyorlash va undan foydalanish

Biznes-rejani menejer, tadbirkor, firma, firmalar guruhi , konsalting
tashkiloti tayyorlashi mumkin. Menejerda yangi mahsulot tayyorlashni
o‘zlashtirib olish, yangi xil xizmat ko‘rsatish fikri paydo bo‘lgan
bo‘lsa yoki u o‘z konsepsiyasini mustaqgil ravishda amalga oshirishga
ahd qilgan bo‘lsa u o‘z biznes-rejasini yaratadi. Yirik firma
rivojlanishining strategiyasini ishlab chigish uchun kengaytirilgan
biznes-reja tuziladi. Biznes-rejani tayyorlash bosgichidayoq ko‘pincha
sherik chigib qoladi. Bargaror vaziyatda faoliyat ko‘rsatib kelayotgan
va Yyetarlicha bargaror bozor uchun mahsulot ishlab chigarayotgan
firmalar doim ishlab chigarish xarajatlarini kamaytirish yo‘llarini
izlaydilar. Lekin bunday firmalarning hammasi ishlab chigarilayotgan
0o‘z mahsulotlari  yoki  xizmatlarini  zamonaviylashtirish  chora-
tadbirlarini doimo ko‘zda tutadilar.

Doim tavakkal gilib mahsulot ishlab chigaradigan firmalar avvalo
yangi turdagi mahsulotlarni o‘zlashtirish, yangi turdagi buyumlarni
ishlab chigarishga o‘tish ustida muntazam ish olib boradilar va
hokazo. Firma yangi o‘zlashtirilgan mahsulotlarni ishlab chigarishni
anchagina  oshirishni  mo‘ljallagan bo‘lsa-yu, lekin bularni ishlab
chigarish uchun yetarli quvvatga ega bo‘lmasa , u yo vyangi
quvvatlarni yuzaga Kkeltirish uchun sarmoyalarni jalb qilish yo‘lidan
borishi yoki ishning bir qismini bajarib beradigan sheriklarni gidirib
topish yo‘liga o‘tishi mumkin. Ikkinchi yo‘l, odatda, vazifalarni tezrok
hal qilishga imkon beradi va kamrog mablag‘larni talab etadi. Bu
holda bo‘lg‘usi ishlab chigarishga qo‘yiladigan talablar endi biznes-
rejani ishlab chiqgish bosgichidayoq tayin bo‘lib goladi.

Biznes-rejani yaratishda unda ishtirok etadigan konsepsiya
mualliflaridan tashqari kredit bozorining xususiyatlarini, gayerda bo‘sh
sarmoyalar borligini , mazkur biznesning tavakkal talab hatarli
tomonlarini biladigan moliya xodimlari ham faollik bilan gatnashadilar
. Biznes-rejani ishlab chigadigan mutaxassislar guruhining asosini
igtisodchilar, statistlar, sistemachilar tashkil etadi.

Biznes-rejada vaziyatning firma ichida ham, undan tashqgarida
ham kelajakda qanday bo‘lishi ifoda etiladi. Biznes-reja mulkka
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aksiyadorlar egalik giladigan sharoitda va ma'lum darajada, shirkatlar
tuzishda ganday yo‘l tutishni bilib olish uchun firma rahbariyatiga
zarur bo‘ladi . Ayni shu biznes-reja yordamida firma rahbariyati
foydaning ganday gismini jamg‘armani ko‘paytirib berish uchun
goldirish, ganday qismini dividentlar shaklida aksiyadorlar o‘rtasida
tagsimlanish kerakliligi xususida garor qabul qiladi. Biznes-rejadan
firmalarning tashkiliy-ishlab chigarish strukturasini takomillashtirishda
ham foydalaniladi. Biznes-rejadan yangi aksiyadorlar, kreditorlar,
mablag* beruvchi xomiylar va boshqalarni gidirib topishda hammadan
ko‘p foydalaniladi. Mavjud firmalar aksiyalarini sotib olib yoki yangi
tashkiliy-ishlab chigarish strukturasini yaratib, ishni kengaytirishni
mo‘ljallayotgan yirik korxonalar va firmalarga biznes-reja yordam
beradi.

Ko‘pgina investorlar mazmuni bir yoki ikki betda bayon etilgan
loyihaning muhim xususiyatlarini va afzalliklarini bilib olishga imkon
beradigan biznes-rejani o‘qib chigishni yoqtiradilar. Mazmuni gisqa va
lo‘nda qilib bayon etish juda qiyin. Bu ishni reja boshidayoq ishlab
chigarib, alohida urg‘u beriladigan va gqisgacha mazmun bayoniga
Kiritiladigan asosiy tadbirlar ravshan bo‘lib golgan mahaldagina
moxirona uddalash mumkin. Qisgacha bayon etilgan mazmun dastlabki
material bo‘lib, bo‘lg‘usi investorning shunga qarab fikr yuritishini
nazarda tutish kerak..

Biznes-rejaning qgisqacha bayon etilgan mazmunidan keyin
odatda firma to‘g‘risidagi ma'lumotlar keltiriladi, bularda kompaniyani
boshgarish uchun kerakli va investorlarni qizigtiradigan tafsilotlar
lo‘nda qilib bayon etiladi. Ana shunday materialning quyidagi asosiy
bo‘limlarini ajratish mumkin:

1.Firmaning tashkil topishi:

-firma tashkil topgan va kengaytirilgan vagt (firmaning gachon,
gayerda va kim tomonidan ro‘yxatga olingani, qayerda joylashgani);

-firmaning tashkiliy-huquqgiy shakli;

-firma sarmoyasining strukturasi (chigarishga ruxsat etilgan
aksiyalarning soni, chigarilgan va mumolada bo‘lgan aksiyalarning
soni, ularning nominal giymati va birja baxosi);

-firmaning hisob ragami ochilgan asosiy bank;
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-firma rahbariyati — raisi, bosh direktori;

-firmaning buxgalteri;

-firmaning yuristi;

-asosiy menedjerlari, ularning malakasi, ma'lumoti, ish staji ;

2. Firmaning tashkiliy strukturasi ya'ni tuzilishi, bunda asosiy
tashkiliy boshgaruv bo‘linmalari ko‘rsatiladi.

3.Firma imidji , ya'ni xaridorlarning firma to‘g‘risidagi fikri . Bu
bo‘limda quyidagi savollarga javob berilgan bo‘lishi zarur :

-mazkur firma ganday mahsuloti bilan nom chigargan;

-bu firma o‘ziga o‘xshagan boshqa firmalardan nimasi bilan
farg qiladi;

-firma tovarini kimlar sotib oladi yoki uning xizmatidan kimlar
foydalanadi;

-firmaning tovar belgisi gayerlarda ma'lum;

-doimiy mijozlari kimlar va gancha;

-firma tovari yoki xizmatlarining ilgarilama harakati ganaga;

4. Firma faoliyati sharoitlarining tahlili biznes-reja birinchi
bo‘limining muhim qismidir. Firma faoliyatining sharoitlari ikki katta
gismga bo‘linadi: tashqgi va ichki sharoitlar.

Tashki sharoitlarga firma aytarli ta'sir ko‘rsata olmaydi , lekin
ularni nazarda tutishi kerak buladi. Bu sharoitlar iste'molchilar xohish-
istaklari va didlarining , bozor talablarining o°zgarib turishini , ishchi
kuchi bor yo‘gligini , moddiy resurslar manbalarini , buyum ( mahsulot ,
xizmat ) ning hayot sikli, ishlab chigarish sikli, solikka tortish tahlili,
baholar ustidan nazorat va boshgalarni o‘z ichiga oladi.

Ichki  omillar  jumlasiga quyidagilar Kkiradi: ishlatilayotgan
texnologiyalar , asbob-uskunalarning harakteristikasi , tovar (mahsulot,
xizmatlar) sifatini va ishlab chigarish xarajatlarini aniglash usullar.
Biznes-rejaning tahliliy qismi uning eng ijodiy bo‘limlaridan biridir.
Firma bir necha vyildan beri ishlab kelayotgan bo‘lsa ,tahlilda
realizatsiya gilingan mahsulot hajmi va foyda miqgdori so‘nggi moliya
yillari davomida gay tariga o‘zgarayotganini ko‘rsatishi kerak. Bundan
tashgari sanoat istigbollari mahsulot hajmi bilan assortimentini
kengaytirish imkoniyatlari to‘g‘risida gisgacha aytib o‘tish foydali
bo‘lishi mumkin. Firmaning o°zidagi texnologiyaning afzalligi yoki
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xatto uning Yyo‘qligi , shuningdek bozorda rakobatga bardosh berish
imkonini  ochadigan savdo wusul-amallari ko‘rsatib o‘tadi. Xulosa
gismida gancha hajmda mablag® ajratilishi mo‘ljallanayotganini
gisgacha bayon qilib , ajratiladigan mablag‘lar sarmoyaning o°‘sib
borishiga yordam beradigan bo‘lishi uchun firmalar nimalar gilmoqchi
ekanligini aytib o‘tishi zarur.

5.4.Biznes- reja asosiy bo‘limlarining mazmuni

Biznes-rejada mo‘ljallanayotgan loyihaning tabiatiga garab uning
o‘ziga xos xususiyatlarini aks ettiradigan bo‘limlar bo‘lishi mumkin,
lekin Dbiznes-rejadek bu ish hujjatining mazmuni , umuman olganda ,
bir golipda bo‘lib, quyidagilarni o‘z ichiga olishi kerak:

1.REZYUME. Biznes-rejaning birinchi va qisqa bo‘lgan bu
bo‘limida keyingi bo‘limlarining umumiy xulosalari  keltiriladi.
Rezyumeni to‘g‘ri tuzishning muhimligi shundaki, bo‘lg‘usi investorlar
- bular esa , odatda biznesmenlar , ya'ni doimo band bo‘ladigan
kishilardir -taklif etilayotgan loyihaning qisqa bayonidagi dastlabki
so‘zlardan uning samaradorligiga va niyat qilingan shu loyihani
amalga oshirish mumkinligiga ishonch xosil kiladigan bo‘lishi kerak.

Rezyumeda quyidagilar nixoyatda gisga qilib bayon etiladi:

a) loyihaning mohiyati, uning magsadlari va samaradorligi ;

b) loyihani aniq bozor sharoitlarida amalga oshirish mumkinligi;

¢) loyihani kim va ganday qilib amalga oshirishi;

d) loyihaning mablag® bilan ta'minlanishining manbai;

e) loyihani investitsiyalashdan qurilishi mumkin bo‘lgan foyda,
sotuv hajmi , ishlab chigarish va molni o‘tkazishga bo‘ladigan
xarajatlar hajmi. Foyda me'yori, sarf xarajatlarning gancha muddatda
o‘rni to‘lishi va investitsiyalangan mablag‘larning gachon qaytib
kelishi.

2. TOVAR (Mahsulot yoki xizmat turlari):

a) ishlab chiqariladigan mo‘ljaldagi mahsulot yoki ko‘rsatiladigan
xizmatlar ganday talablarni qondiradi;

b)bularning bozorda mavjud bo‘lgan shu xildagi mahsulot yoki
xizmatlardan qganday afzalliklari bor;

C) ishlab chiqariladigan mo‘ljaldagi mahsulot yoki ko‘rsatiladigan
xizmatlar ganday mualliflik huquglari bilan himoyalangan.
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3. MOL O‘TKAZILADIGAN BOZOR:

a) mahsulot yoki xizmatlarning asosiy iste'molchilari kimlar;

b) hozirning o‘zida va kelgusida qanday hajmlarda mol o‘tkazish
mumkin;

c) asosiy ragiblar kim , ulardagi sotuv hajmlari , marketing
strategiyasi , realizatsiyadan olinayotgan daromadlar;

d)ragiblarning  mahsuloti  ganaga, asosiy  xarakteristikalari |,
sifatining darajasi;

e)ragiblar ganday bahoda mahsulot sotadi yoki Xxizmat
ko‘rsatishadi,ularning baxo siyosati.

4. MARKETING STRATEGIYASI.

a)mahsulot yoki xizmatlarni ichki va tashqi bozorda tagsimlash
va o‘tkazish yuzasidan ko‘zda tutilayotgan tizim;

b)realizatsiya bahosi va baho qo‘yish strukturasi;

c)reklamaga doir zarur chora-tadbirlar, ko‘zda tutilayotgan
reklama vositalari va reklamaga gilinadigan sarf-xarajatlar strukturasi;

d)molni o‘tkazish , sotishga yordam beradigan chora-tadbirlar —
pablik releyshnz , xaridorlarga qo‘shimcha imtiyozlar , sotuvdan keyin
ko‘rsatiladigan xizmatlar va boshgqalar.

5.ISHLAB CHIQARISH DASTURI:

a)qayerda mahsulot ishlab chiqariladi yoki xizmat ko‘rsatiladi;

b)yangi ishlab chigarish quvvatlari yaratish kerakli yoki ishlab
turgan korxonadan foydalanish mumkinmi;

c)rejalashtirilayotgan korxonada eng ma'qul keladigan ishlab
chigarish hajmi gancha;

d)eng ma'qul quvvatga erishish uchun ganaga investitsiyalar
zarur;

e)korxona xom-ashyo, butlovchi gismlar , boshga ishlab chigarish
omillari bilan ganday ta'minlanadi;

f) texnologiya va asbob-uskunalardan ganday foydalaniladi;

g)korxona boshga korxonalar bilan birgalikda ishlaydimi.

6. ISHLAB CHIQARISHNI TASHKIL QILISH:

a)rejalashtirilayotgan  korxonaning tashkiliy —sxemasi ganday
bo‘ladi;
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b) korxona kadrlar bilan qanchalik ta’minlangan, ishlab turgan
mutaxassislarning ro‘yxati, malakasi va ish tajribasi;

c) har xil toifaga ega bo‘lgan xodimlar mexnatiga qay darajada ,
qanday shaklda haq to‘lanadi, jumladan wularga qganday maxsus
imtiyozlar beriladi;

d)korxonaning texnologik sxemasi ganday bo‘ladi.

7. KORXONANING TASHKILIY-REJAVIY SHAKLI:

a) rejalashtirilayotgan korxonaning huqugiy mavqgei , mulkining
shakli ganaqa (shirkat, aksiyadorlik jamiyati, kooperativ, ijara korxonasi,
qo‘shma korxona va xokazo)

b) investor korxonada ganday huquglarga ega bo‘ladi
(boshgarishda  ishtirok  etish, aksiyalar nazorat paketiga egalik
qilishi,oddiy aksiyador bo‘lishi), korxonaning homiysi yoki endi aniq
bo‘lib qolgan investori kim (davlat idorasi yoki konsern, bank, xususiy
korxonalar va boshgalar )

c)mavjud homiy yoki investorlar ganday huquglarga ega bo‘ladi
(boshgarish , moliyaviy nazorat).

d)mazkur shakldagi mulkga ega bo‘lgan korxona qanday yuridik
huquglarga ega. (korxonaning huqugiy mavqgeini tartibga soluvchi
gonun-qoidalardan qisqacha ko‘chirtma beriladi ),bo‘lg‘usi investor
o‘ziga taklif etilayotgan huquqlar( birgalikda egalik qilish,homiylik,
aksiyador huquqi) ni ko‘lga kiritish uchun u ganday yuridik aktlarni
bajo keltirish magsadga muvofik va bu narsa milliy va mahalliy
qonunlarga ko‘ra qanday huqugiy javobgarlikni zimmaga yuklaydi.

8. MOLIYAVIY REJA:

a)korxonani barpo etish uchun umumiy investitsiya hajmi
qancha bo‘lishi zarur;

b)mablag‘ bilan ta'minlash manbalari qanaqa (zayomlar chiqarish
, aksiyalar sotish , bank kreditini olish , korxona ochadigan shaxslarning
0‘z mablag‘lari);

c)mablag‘ bilan ta'minlash strukturalari valyutalarning manbalari
va turlari bo‘yicha gqanday bo‘lishi kerak;

d)uzoq muddatli investitsiyalar va aylanma sarmoyalarga bo‘lgan
ehtiyojni qondirish uchun moliyaviy mablag‘lar ganday shartlar bilan
jalb etiladi.
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9. LOYIHANING RENTABELLIGI:

a)korxonani barpo etishga gilinadigan investitsion xarajatlarning
turlari va umuman mahsulot birligi hisobga olinadi, ya'ni gancha va
ganaga (asosiy va aylanma sarmoyaga, infrastrukturaga beriladigan
investitsiyalar va xokazo );

b) rejalashtirilayotgan korxonani ishga tushirish va mahsulot yoki
xizmatlarni o‘tkazish ishlarini tashkil etish ganchaga tushadi;

c)mahsulot yoki xizmatlarni realizatsiya qilishdan tushadigan
umumiy daromadlar gancha bo‘lishi mumkin;

d)rejalashtirilayotgan korxona qanday soliglarni to‘lashi kerak;

e)zayom mablag‘larini qay muddatlarda va qanaga hajmlarda
gaytarish rejalashtirilmoqda;

f)ushbu korxonaning umumiy foydasi umuman qancha bo‘lishi
mumkin uning me'yori.

Biznes-rejaning  bo‘limlarida  beriladigan  axborot  bo‘lg‘usi
investorni giziqtirish uchun zarur bo‘ladi-yu, lekin , ayniksa so‘z ancha
yirik investitsiyalar ustida borayotgan bo‘lsa, investitsiyalash to‘g‘risida
garor qabul qilish uchun zarur bo‘lmaydi, mutlago .Bunday qarorga
kelish uchun investitsiyadan oldin ancha asoslangan tadgiqotlar
o‘tkazish zarur buladi. Xulosa o‘rnida rejalashtirish - bu korxona
magsadlari, uning marketing sohasidagi potentsial imkoniyatlari orasidagi
strategik muvofiglikni ko‘llashni tagqoslovchi boshgaruv
jarayonidir. Tadbirkorlik faoliyatini rejalashtirish ko‘pgina afzallikalarga
ega bo‘lib, u mutaxxasislarni doimo kelajak uchun fikrlashga
rag‘batlantiradi, rejalarni ishlab chigarish va bajarish jarayonida korxona
tomonidan gilinayotgan ishlarni anik muvofiglashtirish orkali amalga
oshiriladi. Rejalashtirish tashkilotlari to‘satdan bo‘ladigan o‘zgarishlarga
tayyor giladi va u tashkilot uz vazifalarini aniq belgilashga majbur giladi.

Strategik rejalashtirish asosida avvalo magsad va vazifalar bilan bir
gatorda strategiya mushtarak hal etiladi. Keyingi bosgichda joriy va
strategik dasturlarni tuzish orkali byudjetini rejalashtirish va uni ro‘yobga
chigarish tadbirlari amalga oshiriladi. Rejalashtirishning asosiy elementlari
bo‘lib bashorit qilish, vazifani qo‘yish, byudjetni tuzish, rejani
aniqlashtirish kabilar hisoblanadi.Rejalashtirish jarayoni uch bosgichni o‘z
ichiga oladi, ya'ni strategik muammolarni tahlili, faoliyatni kelgusi
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sharoitini bashorat gilish va vazifalarni aniqglash, o‘sish imkoniyatlarini
optimal variantini tanlashdan iborat.
Nazorat savollari:
1.Rejalashtirish jarayoni necha bosgichdan iborat?
2.0°rta muddatli rejalarni gabul gilish jarayoni?
3.Rejalashtirish tizimining muhim vositasi nimalardan iborat?
4.Biznes - rejaning mohiyati ganday?
5.Biznes — rejaning vazifalari?
6.Firmaning tashkiliy strukturasi?
7.Firma faoliyati sharoitlari ganday?
8.Biznes — rejaning tahliliy qismi?
9.Biznes — reja asosiy bo‘limlarining mazmuni?
10.Korxonaning tashkiliy — rejaviy shakli?

6 BOB. BIZNESDA MULKCHILIK SHAKLLARI
6.1. Biznes rivojlanishining obyektiv shart-sharoitlari
Biznesning rivojlanishi o‘z navbatida bir gator sharoitlarlarninng
mavjud bo‘lishini tagozo etadi, ular asosida umuman tovar ishlab
chigarishning umumiy ijtimoiy-igtisodiy shart-sharoitlari yetadi.
Birinchidan, biznesda xo‘jalik yuritish uning subyektlarida xo‘jalik
yuritishning u yoki bu turini tanlash bo‘yicha, ishlab chigarish dasturini
shakllantirish, moslashtirish, manbaalarni tanlash, resurs topish,
mahsulotni sotish, ularga baho belgilash, foydani tasarruf qilish va shu
kabilar bo‘yicha ma’lum huquq va erkinliklar mavjud bo‘lishini bildiradi.
Ikkinchidan, tadbirkor ishlab chigarish vositalariga, ishlab
chigarilgan mahsulot va olingan daromadga mulkchilik huqugiga ega
bo‘lishi kerak. Biznes faoliyati ham mulkdorning o‘zi tomonidan, ham
uning mol-mulki asosida ish yurituvchi subyekti tomonidan amalga
oshirilish mumkin. Keyingi holat mulkdor va tadbirkor o‘rtasida shartnoma
tuzilgandan keyin mulkdorning korxona faoliyatiga aralashuviga yo°l
go‘yilmaydi. Xo‘jalik yuritish huquqi, ya’ni mol-mulkidan foydalanish va
daromadni tasarruf qilish, korxonada takror ishlab chigarish jarayoni
boshgarishning muhim  shart-sharoitini  tashkil kiladi. Ma’lumki,
biznesning vazifasi nafagat foyda olishga, balki uni gaysi magsadlarda
ishlatish va samarali sarflash yo‘llarini topishga qaratiladi, ya’ni u
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Iste’mol-tagsimotchi nuqgtayi nazaridan emas, balki ragobatchilikni saqlab
turish, xo‘jalikni takomillashtirish, kengaytirish va shu kabilarni amalga
oshirishga asoslanadi.

Uchinchidan, xo‘jalik yuritish  yo‘lini erkin tanlash, daromadni
investitsiyalash imkoniyati va shu kabilarni real ta’minlaydigan ma’lum
igtisodiy muxit va ijtimoiy-siyosiy sharoit yaratishi zarur. Kengroq
ma’noda biznesning butun tizimni ta’minlab turishni xo‘jalik yuritishning
bozor raqobati sharti zarur qgilib qo‘yadi. Jahon tajribasining ko‘rsatishicha,
biznes faoliyati xatto yaxshi huquqiy baza mavjud bo‘lgan tagdirda ham,
agar unga mos ijtimoiy-igtisodiy sharoit yetishmasa,yetarli darajada
rivojlanmasligi mumkin.Ma’lumki,bozor va tadbirkorlar bir pastda paydo
bo‘lmaydi. Uni buyrug yoki hukumat qgarorlari bilan kiritib bo‘lmaydi, shu
bilan birga, pulsiz, tovar, kapital va o‘zining asosiy tartibga soluvchisi
ragobatsiz mavjud bo‘Imaydi.

To‘rtinchidan, erkin biznesda mulkchilik va o‘zlashtirishning turli
tuman shakllari, turlari vazifalarini taqozo qgiladi. O‘z navbatida turli
tumanlikning o°zi obyektiv xodisa bo‘lib, ishlab chigaruvchi kuchlarning
rivojlanishi oqgibatida chigadi.

Yetarli moliyaviy manbalarga, yaxshi ma’lumot va malakali
tayorgarlikka ega bo‘lish, umumiy tijorat gonunchiligi, soliq bo‘yicha
Imtiyozlar, biznes mintagasi va uni rivojlantirishdan  jamiyat
manfaatdorligining mavjud bo‘lishi tadbirkorlikni rivojlantirishning shart-
sharoitlari hisoblanadi. Barcha shart-sharoitlar mavjud bo‘lgan davlatlarda
biznes yaxshi rivojlanadi, aks holda faoliyatning bu turi hufyona
iqtisodiyot soxasiga o‘tib ketadi.

6.2.Biznesning shakllari

Kichik biznesda quyidagi shakllari mavjud:

- faoliyati yo‘nalishi bo‘yicha: ishlab chiqarish, tijorat, moliyaviy va
innovatsion tadbirkorlik faoliyati;

- tadbirkorlikning ganday vazifani bajarishga yo‘naltirilganiga
garab: ishlab chiqgarishni boshgarish moliyalashtirish vositachilik va
maslaxatchilikka garatilgan tadbirkorlik;
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- faoliyat turlarining soni bo‘yicha: bitta soxadagi va ko‘p tarmoqli
tadbirkorlik;

- faoliyat murakkabligi bo‘yicha: maxsus bilim talab gilmaydigan,
yugori texnologiyaga va nodir bilimga asoslangan tadbirkorlik;

- faroliyatning tarmoqg yo‘nalishlari bo‘yicha: sanoat, agrosanoat,
gishlog xo‘jaligi, qurilish va boshga xalg xo‘jaligi tarmogqlaridagi
tadbirkorlik.

Biznesning subyektlari jismoniy va yuridik shaxslar bo‘lishi
mumkin.Yuridik shaxslar deb o‘ziga tegishli aloxida mulkka ega
bo‘lgan, o‘z nomidan mulkiy va nomulkiy huquq va majburiyatlarni
ololadigan, sudda, arbitrajda va hakamlik sudida da’vogar va javobgar
bo‘la oladigan tashkilotlarga aytiladi. Yuridik shaxsning  quyidagi
belgilari bo‘ladi:

— 0z nizomining borligi;

— yuridik shaxs bo‘lib davlat ro‘yxatidan o‘tganligi to‘g‘risidagi
tegishli mol-mulkining borligi;

— bankda aloxida hisob ragamining bo‘lishi;

— 0z belgisi tushirilgan dumalog muxri va burchak shtampining
zarur hollarda, tegishli ish qog‘ozlari va firma belgilarining borligi.

Biznes faoliyatining quyidagi shakllari mavjud:

- xususiy tadbirkorlik  jismoniy yoki yuridik  shaxslar
(korxona)tomonidan amalda o°zining shaxsiy (xususiy) mulki asosida
tashkil gilinadi

- jamoa tadbirkorlikligi — fugarolar guruhining jamlanma mulki
asosida tashkil gilindi,

- aralash tadbirkorlik bitta (yoki bir necha)yuridik shaxs (korxona) va
bir necha jismoniy shaxslar mulkini birlashtirish asosida tashkil gilinadi:

- go‘shma tadbirkorlik ikki yoki undan ortiq yuridik shaxslar (shu
jumladan chet el korxonalari) mulkini birlashtirish yo‘li bilan tashkil
gilindi

- shartnomaviy tadbirkorlik mulk egasi bo‘lmagan korxona
rahbari(yoki boshga mas’ul lavozimdagi xodim-menejer) tomonidan
shartnoma asosida amalga oshirildi. Bunda mulk egasi yoki uning
ishonchli vakili (idorasi) tomonidan ishlab chigarish va boshgarish
bo‘yicha belgilangan huquq majburiyatlar va javobgarlik ishga olingan
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tomondan ya’ni korxona rahbari yoki boshga mas’ul lavozimdagi xodimga
yuklanadi.

Biznesning taraqqiyot topishida chet el tajribalari.

Biznes hamdo‘stlik mamlakatlari hududida o‘zining XIX asrda
boshlangan taraqqgiyot tarixigi ega. Bu davrda dastlabki biznes shaklidagi
savdo uylari va sanoat obyektlari paydo bo‘ldi. Agar ingilobdan avvalgi
davr xo‘jalik amaliyotiga nazar solsak, unda XX asr boshlarida keng
ko‘lamda rivoj topgan tadbirkorlikning bir shakli bo‘lgan shirkatlar
harakati aloxida gizigish uyg‘otadi. U XX asr boshida turli faoliyat
soxalarini gamrab  oladi, nihoyatda keng ko‘lamda taraqqgiy topdi.
Masalan, 1925-yilda Sobik Ittifoq sanoatida 1888 410 ta turli mayda,
shaxsiy xunarmandchilik korxonalari faoliyat ko‘rsatgan. Bu korxonalar
hisobiga 19 foiz sanoat ishlab chigarishi to‘g‘ri kelgan bo‘lib, undan 32
foizi sanoat iste’mol mollaridir. Umumiy tovar aylanmasining 25 foizi va
chakana savdosining 50 foizidan ortig‘i xususiy savdoga to‘g‘ri kelgan.
Unda xususiy sektorning 60 foiziga yagin moliyaviy resurslari jamlangan
edi.Igtisodiyotning bu gadar ko‘p ukladligi ragobatni taragqiy topishiga
va iste’mol narxlarga ijobiy ta’sir ko‘rsatdi.

Yangi iqtisodiy siyosat yetishmovchiligini bartaraf etdi va igtisodni
sog‘lomlashtirishga katta ta’sir qildi. Undan keyingi yillarda biznes
taragqiyoti to‘xtab qoldi, xamdo‘stilik mamlakatlarida u 80 vyillar
oxirlarida gayta jonlana boshladi.

Bozor igtisodiga asoslangan rivojlangan mamlakatlarda 60-chi yillar
oxiri va 70-yillar boshi hozirda ham oz o‘rnini mustahkamlab kelmoqda.
Firmalarning umumiy sonida mayda va o‘rta korxonalar salmog‘i GFRda
95 foizi Yaponida 99.7 foizga to‘g‘ri keladi. Ushbu soxada yo‘llangan
ishchilarning 45-47 foizi baland, chunki taraqgiy topgan davlatlarda
tadbirkorlik xo‘jalik yuritishning alohida, ilg‘or va antibyurokratik usuli
hisoblanadi. Uning asosida doimiy ravishda yangi imkoniyatlarni izlash,
quyilgan masalani yechish uchun har xil resurslar manbalarini izlab topish,
jalb qilish va ishlatish yetadi. G‘arb davlatlarida ishbilarmonlik
harakatchanlik "tashubbuskorlik™, "jasurlik" kabi tushunchalar bilan
uyg‘unlashtiriladi. U jamiyatda  shunday  imkoniyatlarni keltirib
chiqgaradiki, ular ko‘plab ajoyib foydali fikrlarni hakikatga aylantiradi.
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Oilaviy mulk. Oilaviy mulk oila a’zolarining iste’mol buyumlaridan
foydalanish, uni o‘zlashtirish, tasarruf etish, unga egalik gilishdan iborat
bo‘lgan munosabatdir. Oilaviy mulk oila a’zolarining shaxsiy ehtiyojini
gondirishi uchun zarur bo‘lgan obyektlar — uy-joylar, uy-ro‘zgor
buyumlari, transport vositalari, radio, televizor, mebel, pul jamg‘armalari
va zarur qo‘shimcha buyumlar kabilardan iborat. Oilaviy mulk oila
a’zolarining  shaxsiy  ehtiyojlarini  qondirishga  mo‘ljallangan
bo‘ladi.Jamiyatning iqtisodiy taraqgiyoti darajasiga garab, Kishilarning
oilaviy turmush darajasi yuqgori yoki past bo‘lishi mumkin. Oilaning
turmush darajasi ganchalik yuqori bo‘lsa, ozig-ovgat, kiyim-kechak bilan
ta’minlanishi miqdori, sifati shunchalik yuqori bo‘ladi. Oila daromadining
manbai tadbirkorlik, jamoa Xxo‘jaligida mehnat bilan band bo‘lishi va
shaxsiy tomorga xo‘jaligidan unumli foydalana olishiga bog‘ligdir.
Shaxsiy tomorga xo‘jaligining tovar xususiyati kamroq bo‘lib, yetkazilgan
mahsulot oila a’zolarining chtiyojlarini qondirishga qaratilgan bo‘ladi.
Oilaviy mulkdan fagat oila a’zolari shaxsiy manfaatlarini ko‘zlab
foydalaniladi. Oila daromadi o‘sib borgan sayin oila a’zolarining ehtiyoji
yanada to‘laroq qondirilibgina qolmasdan, iste’mol tarkibi sifat jihatidan
ham keskin o‘zgaradi.

Oila mulkining miqdori ko‘payib, sifati yaxshilanib borishida
ehtiyojning o‘sib borish gonuni murakkablashuvida namoyon bo‘ladi.
Natijada oilaning mulki resurslari tarkibi o‘zgaradi va ko‘payadi, turmush
darajasi yugoriga ko‘tariladi.

O‘zbekistonda jamiyat bugun ijtimoiy-igtisodiy va siyosiy hayotini
gat’iy huquqiy tartibga solinishiga mulkchilikning turli shakllarini teng
huquqli ekanini e’tirof etish asos bo‘ladi. Oila daromadi o°sib borgan sayin
oila a’zolarining ehtiyoji yanada to‘laroq qondirilibgina qolmasdan,
iste’mol tarkibi sifat jihatidan ham keskin o°‘zgaradi.O‘zbekiston
Respublikasi Konstitutsiyasida “O‘zbekiston bozor munosabatlarini
rivojlantirishga yo‘naltirilgan iqgtiosdiyotning asosini xilma-xil shakllardagi
mulkchilik tashkil etadi”” deb belgilab qo‘yilgan.

Mustagil O°‘zbekistonning bozor iqgtisodiyotiga o‘tish bosgichida
mulkning barcha shakllari uchun yagona huquqiy tartibotni joriy etish
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mulk huqugi degan yagona tushunchani xamda uning shakllarini sifat
jixatidan yangicha chegaralash zaruriyatini keltirib chigaradi.

Davlat mustaqilligi qo‘lga kiritilishi bilan, boshlangan tub
o‘zgarishlar xususiy mulkchilikning xam egalik qilish, foydalanish va
tasarruf etishning boshga shakllari bilan bir gatorda respublika igtisodiy
tizimining asosini tashkil etishga olib keladi.

6.3. Mulkiy munosabatlarning turli tip, shakl va turlari

Mulkiy munosabatlar turli tip, shakl va turdagi mulkni o‘z ichiga
oladi. Mulk tipi - har xil yoki turdosh sotsial-igtisodiy tizimlariga xos
bo‘lgan mulkiy munosabatni mulk xarakterini belgilaydi.Har ganday mulk
tipiga xos belgilar birdan paydo bo‘lib yoki yo‘qolib ketmaydi. Shunisi
borki, mulk tizimlarining mavqei, har xil bo‘lsada, ular birgalikda amal
giladi, chunki sof mulkiy tizim hech gayerda, hech gachon bo‘Imaydi.

Mulk turlari - bu o‘zlashtirishning xarakteridir, ya’ni uni
ko‘rinishidir, giyofasi, mazmunidir. O‘z mehnati evaziga o‘zlashtirish
o‘zgalar yaratgan boylikni tekinga o‘zlashtirish, yakka tartibda, jamoa
bo‘lib, sherikchilik asosida o‘zlashtirish borki, ular xususiy mulk ayrim
kishilarga tegishli va daromad topishga garatilgan mulk. Uning ikki
ko‘rinishi mavjud bo‘lib: individual - xususiy mulk, kooperativ, guruhiy
mulk. Individual mulk bor joyda boylikni o‘zlashtirish aloxidalashgan
holda, ayrim mulkdor tomonidan amalga oshiriladi. Kooperativ xususiy
mulk deganda - boylikni individual tarzda o‘zlashtirish, lekin mulkdorlar
sherikchilik asosida ma’lum guruhlarga birlashgan sharoitda o‘zlashtirish
tushuniladi.

1.Jamoa mulki - ishlab chigarish jarayonlari xususida Kkishilar
o‘rtasidagi igtisodiy munosabatlar xili bo‘lib, bunda umumiy maqgsad bilan
birlashgan jamoa unga birgalikda egalik qgiladi, foydalanadi. Jamoaviy
mulkning doirasi ancha keng, u o‘z ichiga juda kup mulk shakllarini oladi
va murakkab igtisodiy kategoriya sifatida nomayon bo‘ladi.

2.Jamoaviy mulk obyektlarining uning egalari orasida xissaga garab
bo‘linishi, ularni har qanday boshga iqtisodiy subyektlariga sotish
imkoniyati va har bir mulkdorning mulk tagdiri uchun ma’suliyati bilan
xarakterlanadi.

Jamoa mulki Dbitta emas, balki bir necha va ko‘plab mulk
subyektlarini bir obyektga yaginlashtiradi, amalga oshirish bilan
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bog‘langan bo‘ladi, ayrim hollarda mulkdorning vazifasi hamda mulk
obyektini boshgarish bo‘linib beriladi. Jamoaviy mulk subyektlari
hamkorlik asosida ishlab chigilgan va korxona jamoasi Nizomida gayd
etilgan muhim ishlab chigarish muammolarini muxokama giladi va ovoz
beradi.

3. Ommaviy mulk - jamoaviy mulkining shakllaridan biri bo‘lib unga
Kiruvchi ishlab chigarish vositalari va iste’mol buyumlaridan foydalanish
bo‘yicha oila a’zolari o‘rtasidagi munosabatni ifodalaydi. Oila a’zolarining
mulki oilaviy mulk hisoblanadi.

4. Mahalla mulki - jamoaviy mulkining mahallaga tegishli bo‘lgan
mol mulki egalik gilish shakli. Bu mulk ijtimoiy o‘z-o‘zini boshgarishning
dastlabki bo‘g‘inlari hisoblanadi. Maxalla mulkining subyekti ushbu
mahallada yashovchilar bo‘lib, bu mulk mahalla mulkiga egalik gilish va
foydalanish xususidagi munosabatni aks ettiradi.

5. Kooperativ mulk shaxslar guruhi ixtiyorida bo‘lgan va ishlab
chigarish jarayonida undan, hamkorlikda foydalanadigan mulkdor kishilari
o‘rtasida ro‘y beradigan iqtisodiy munosabatlar shaklini bildiradi.
Kooperativ mulk jamoaviy mulkining ma’lum turlaridan biri hisoblanadi.

6. ljaraga olingan korxona mulki - ishlab chigarilgan mahsulot,
olingan daromadlar va ijaraga olingan korxona mablag‘i hisobidan go‘lga
Kiritilgan boshga mol-mulk shu korxona jamoasining mulki hisoblanadi.
ljaraga olingan korxona mehnat jamoasi a’zolarining jamoa ishlarini idora
gilishda ishtirok etish hamda foydani tagsimlash tartibi va shartlari ijara
to‘g‘risidagi gonun asosida belgilanadi. mulkchilikning har xil shakllarini
bildiradi.

7. Jamoaviy korxonaning mulki - davlat korxonasining butun mol-
mulki mehnat jamoasi mulkiga aylangan, ijaraga olingan, sotib olingan
yoki gonunda ko‘zda tutilgan boshga usullar bilan go‘lga Kiritilgan
tagdirda bu mulk vujudga keladi.

8. Aksiyali jamiyatning mulki bozor iqtisodiyotida eng ko‘p
targalgan jamoaviy mulkchilikning ma’lum turi bo‘lib, ishlab chigarish
vositalari va xo‘jalik faoliyati natijalarining jamoaviy mulkdor tomonidan
birgalikda foydalanishini bildiradi.

9. Xo‘jalik jamiyati va shirkatining mulki ular ishtirokchilarining
go‘shgan xissasi hisobidan xo‘jalik faoliyati natijasida olingan hamda ular
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tomonidan gonunda yo‘l go‘yiladigan boshga asoslarda kulga kiritilgan
mol-mulkdan hosil bo‘ladi.

10. Xo‘jalik uyushmalari (birlashmalar) ning turli mulki va
tashkilotlari xo‘jalik uyushmalari, konsern, tarmog, tarmoklararo va
hududiy korxona va tashkilotlar ixtiyoriy ravishda bergan va uning oz
xo‘jalik faoliyati natijasida olingan mol-mulkidan tashkil topadi.

11. Davlat mulki ishlab chigarish shartlari xususidagi Kkishilar
o‘rtasidagi igtisodiy munosabatlar xili bo‘lib, mulk obyektlarini boshgarish
va buyruqg berish xalk nomidan davlat hokimiyati organlari bajaradi. Yer
osti boyliklari, ichki suvlar, o‘simlik va hayvonat dunyosi hokimiyat va
idora organlarining mol-mulkidir.

Davlat mulki keng gamrovli bo‘lib, u O‘zbekiston Respublikasining
respublikadan tashgarida mulkning yerga va boshga tabiiy boyliklarga
bo‘lgan mulkchilikning davlatlararo mulkni, kommunal mulkni, davlat
korxonasi mol-mulkni, davlat korxonasi mehnat jamoasi a’zolari mulkini,
davlat muassasasining mol-mulkini o‘z ichiga oladi.

12. Aralash mulk - mamlakat va xorijiy sarmoyalarning hamkorlik
asosida foydalanish xususidagi sherikdorlar o‘rtasida yuz beradigan
igtisodiy munosabatlar shakli. Mulkning aralash shakllari qgonunda e’tirof
gilingan mulkdorlarning moddiy va pul mablag‘larini birlashtirish yo‘li
bilan hosil gilinadi.

13. Qo‘shma korxonalar mulki - mulkning yangi shakli bo‘lib,
mamlakat va xorij kapitallarini solish asosida tuziladi, bunda xo‘jalik
faoliyati, boshgarish va foydani tagsimlash hamkorlikda amalga oshiriladi.

14. Xorijiy fugarolar va xorijiy yuridik shaxslarning mulki,
O‘zbekiston Respublikasining "Mulk to‘g‘risidagi” qonunida ko‘zda
tutilgan qoidalarini xorijiy fugarolarining O‘zbekiston Respublikasining
mulkiga ham tegishlidir.

15. Xorijiy davlatlar va xalgaro tashkilotlarning mulki - Xorijiy
davlatlar va xalgaro tashkilotlar O‘zbekiston Respublikasi hududida
xalgaro shartnomalarida hamda O‘zbekiston Respublikasi qonun
xujjatlarida belgilangan hollarda va tartibda diplomatik, konsullik,
Ijtimoiy-madaniy va boshga xalgaro munosabatlarni amalga oshirish uchun
zarur mol-mulkga egalik gilish huqugi doirasida faoliyat ko‘rsatadi.
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16. Individual mehnat mulki - xususiy mulkning ma’lum bir turi
bo‘lib, uning eng muhim xususiyatlaridan biri mulkdor va ishlovchi shaxs
bo‘ladi.

17. Shaxsiy mulk - yakka shaxs, oila va jamiyat o‘rtasida vujudga
keladigan moddiy boyliklar va xizmatlar xususidagi iqtisodiy
munosabatlarni bildiradi. Shaxsiy mulk ob’ektlariga uy-joy va shu kabi
boshga fondlar, transport vositalari, maishiy texnika va kundalik hayot
uchun kerak bo‘lgan buyumlar gimmatbaxo qog‘ozlar, jixozlar kiradi.

18. Intellektual mulk - iqtisodiy faoliyat mahsulotlarining tijorat
magsadida foydalanishga berilgan yagona huquqdir.

Intellektual mulk ijodiy faoliyat mahsulotlari egalariga ulardan
foydalanishdan yakka o‘zi moddiy manfaat ko‘rish uchun shart-sharoit
ta’minlaydigan maxsus huqugiy himoyaning obyekti hisoblanadi.

19. Diniy tashkilotlar mulki - bu diniy tashkilotlar o‘z mablag‘lariga
sotib olgan va barpo etgan, fugarolar, tashkilotlar exson kilgan yoki davlat
tomonidan berilgan va gonunda ko‘zda tutilgan boshga asoslarga binoan
kulga kiritilgan mablag*dir.

Demak, Oc¢zbekiston Respublikasi iqtisodiyoti hozirgi bozor
munosabatlariga o‘tish davrida ko‘p mulkchilik va ko‘p ukladli
xususiyatga ega bo‘lib gonun asosida barcha fugarolar, tashkilotlar va
boshga mulkdorlar ulardan samarali foydalanish huquqiga egadirlar.

Mulkni xususiylashtirish. O‘zbekiston Respublikasida
xususiylashtirish  jarayon bosqgichlari va tamoyillari. O‘zbekiston
Respublikasi davlat mustaqilligiga erishgandan so‘ng, uning siyosiy va
igtisodiy tizimida tub o‘zgarishlar ro‘y berdi. Yosh mustaqgil O‘zbekiston
davlatining  mavjud imkoniyatlarida ~ maksimal  foydalanishga
igtisodiyotning samarali amal gilishiga va xalq farovonligining o‘sishiga
imkoniyat yaratuvchi har ganday shakldagi mulkchilik bo‘lishiga imkon
yaratildi.

Buning uchun eng avvalo katta salmogga ega bo‘lgan davlat
mulkining o‘zlashtirish va samarali hamda ijtimoiy yo‘nalishga ega
bo‘lgan bozor igtisodiyotni vujudga kelish uchun shart-sharoit yaratish
lozim edi.

Shu magsadni ko‘zlab O<zbekiston Respublikasi 1991-yil 2-
noyabrda "Davlat tassarufidan chigarish va xususiylashtirish to‘g‘risida"
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gonun va 1993-yil 7-mayda gabul gilingan O‘zbekiston Respublikasida
mulkchilik to‘g‘risidagi gonunga o‘zgarishlar va go‘shimchalar Kiritish
hagidagi gonunda nafagat jismoniy shaxslar balki, nodavlat yuridik
shaxslar ham mulk huquqgining subyektlari bo‘lishi mumkinligini
tasdigladi.

Mulkni  davlat tassarufidan chiqarish  mulk  obyektlarini
boshgaruvidan chigishni bildirsa, xususiylashtirish esa mulkni davlat
ixtiyoridan chigarilgan mulk obyektlarini xususiy shaxslarga sotishni yoki
jamoaviy tassarufiga berishni bildiradi. Demak, xususiylashtirish mulkni
bepul yoki pul evaziga berish orgali amalga oshiriladi. Shu nuktayi
nazardan davlat tassarufidan chigarish xususiylashtirishga nisbatan
chuqurroq jarayondir.

Xususiylashtirish o‘z navbatida bir-biri bilan bog‘lik ikki magsadni
yechishga, yangi mulkdorning manfaatini rag‘batlantirish hisobidan
xo‘jalik yuritish samaradorligini oshirish va axolini tovarlar xamda
xizmatlar bilan ta’minlash darajasini oshirish va pirovardida ijtimoiy
muammolarni yechishni tezlashtirishga garatilgan bo‘ladi.

Ma’lumki, bozor iqtisodiyotini rivoji, avvalo, mulkiy munosabatlarga
bog‘lik bo‘lib, gachonki mulkning katta gismini davlat tassarufidan
chigarilsa va xususiylashtirilsa, bozor munosabatlari butun iqgtisodiyot
mamlakat bo‘yicha to‘la-konli amal kilishi mumkin.

Mulkni xususiylashtirish va davlat tassarufidan chigarish barcha
mamlakatlarga xos bo‘lib, bunda xar bir mamlakatning o‘ziga xos
xususiyatlari  bo‘lishi bilan bir qgatorda, uning texnologiyasi va
mexanizmlari turlicha bo‘lishi va shu mamlakatning igtisodiyot qudrati va
gonunlardan kelib chiggan xolda amalga oshiriladi. Lekin mulkni
xususiylashtirish va davlat tassarufidan chigarishning quyidagi mohiyatga
egadir:

- muvaffagiyatli xususiylashtirish puxta o‘ylangan va barkaror
igtisodiy siyosatning natijasi bo‘Imog*‘i lozim;

- xususiylashtirish uzoq davom etadigan va u eng kuchli hamda
rentabelli korxonalardan boshlanishi kerak:

- mulkka bo‘lgan huquglarni berish yuridik hujjatni boshgaruvni
oldindan tashkil etishga, yordamchi va ortigcha bo‘linmalardan holos
bo‘lishiga strategik rejani ishlab chiqishi tayanishi lozim;
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- tegishli bozor infratizimini yaratish (xizmat ko‘rsatish, maslaxat
berish, auditorlik xujjatini bajarish, organ, birjalar va xokazo).

- korxonalarning moliyaviy axvoli va tijorat faoliyatining istigbollari
hakida jamoatchilikni xabardor gilishning ishonchli tizimini mavjudligi,
shuningdek buzib berilgan yoki to‘lik bo‘lmagan axborot uchun gonunga
binoan jazolarni go‘llash;

- xususiylashtirishning turli mexanizmlari va shakllarini keng
migyosda qo‘llash, va shu kabilar;

Mulkni  xususiylashtirish  hozirgi davrning obyektiv jarayoni
hisoblanib, bu bosgich dunyodagi eng rivojlangan mamlakatlarda bundan
gariyb yigirma yil oldin boshlangan. Ammo, xususiylashtirish har bir
hudud va mamlakatda o‘ziga xos xususiyatlar bilan farq giladi.

Nazorat savollari:

1.Biznes rivojlanishining obyektiv shart —sharoitlari?

2.Kichik biznes shakllari ganday?

3.Biznesning subyektlari?

4.Biznesning taragqgiyot topishida chet el tajribalari?

5.0ilaviy mulk nima?

6.Mulk turlari ganday?

7.Mulkni xususiylashtirish jarayoni?

8. “Davlat tassarufidan chigarish va xususiylashtirish to‘g‘risida”
gonuning mohiyati nimada?

9. Intellektual mulk nima?

10. ljaraga olingan korxona mulkiga nialar misol bo‘la oladi?

7 BOB. MAVJUD BIZNESNI (KORXONANI) XARID QILISH

7.1.Tayyor biznesni sotib olish tushunchasi va tamoyillari

Tayyor biznes - sotuvga go‘yilgan, bargaror igtisodiy faoliyatni
amalga oshiruvchi va mulk huquqgining o‘tkazilishi natijasida faoliyatni
ta'minlash uchun go‘shimcha investitsiyalar talab etmaydigan, faoliyat
yurituvchi kichik va o‘rta biznes obyekti.

Tayyor biznes giymati - bu faoliyat yurituvchi biznes jarayonlari
(ta'minot va sotish tizimi, mijozlar bazasi, korxonaga o‘gitilgan va
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biriktirilgan ~ xodimlar, nou-xau, texnologiyalar, patentlar) bilan
birlashtirilgan biznesning moddiy va nomoddiy aktivlari yig‘indisi. Brend,
korxonani individuallashtirish vositalari, reklama konsepsiyasi) ochiq
bozorda sotuvga go‘yilgan.

Tayyor biznesning oldi-sotdi operatsiyalariga hamrohlik giluvchi
mutaxassis - biznes brokeri. Tayyor biznes M&A va xususiy kapital
bozorlari bilan bog‘lig. Umuman olganda, tayyor biznes bozori - bu 1
million dollargacha bo‘lgan biznesni sotib olish va sotish; 1 million
dollardan ortiq biznesni sotib olish va sotish bo‘yicha bitimlar odatda
korporativ qo‘shilish deb tasniflanadi.

Xaridorlar uchun "tayyor biznes" sotib olishning muqobil varianti -
0z biznesini ochish yoki franchayzing sotib olish. Biznesning natijaviy
giymati sanoatga va shu sohadagi o‘xshash korxonalarning joriy giymatiga
juda bog‘liq bo‘lishi mumkin. Har bir biznes sohasi ushbu usul va o‘ziga
xos nozikliklardan foydalangan holda baholash qoidalarini o‘rnatgan,
shuning uchun kompaniyani sotishdan oldin ma'lum bir sohadagi
biznesning qgiymati hagida tasavvurga ega Dbo‘lish uchun oz
tadgiqotingizni o‘tkazish yaxshidir. Korxona giymatini hisoblashda
korxonaning moddiy va nomoddiy aktivlarini hisobga olish muhimdir.
Moddiy aktivlar - bu asboblar, asbob-uskunalar va boshga mulk kabi
teginish mumkin bo‘lgan jismoniy narsalar. Nomoddiy aktivlar - bu
moddiy bo‘lmagan, ammao biznes uchun giymat yaratadigan narsalar. Bular
intellektual mulk, brend va mijozlarning sodigligi.Biznesning umumiy
aktiv giymatini hisoblab chigganingizdan so‘ng, biz ushbu giymatdan
sotish giymatini aniglash uchun metrik sifatida foydalanishingiz mumkin.
Ushbu yondashuv bilan asosiy vositalarning amortizatsiya tufayli
eskirishini hisobga olish kerak.Nomoddiy aktivlarni, narxni aniglash ancha
qiyin, chunki solishtirish uchun hech narsa yo‘q. Ushbu xarajat
quyidagilarni o‘z ichiga oladi:

— mijozlarning sodiqligi

— brendni tan olish

— xodimlarning motivatsiyasi va professionalligi

— mijozlar bazasiishbilarmonlik obro‘si

— biznes tartib-qoidalari
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Tayyor biznes risklari.Tayyor biznesni sotib olish bozorga
Kirishning bir gator tartib-goidalarini soddalashtirishni nazarda tutishiga
garamay, u mavjud obyektni sotib olishni o‘z ichiga oladi, ammo jiddiy
xavflar ham mavjud. Shunday qilib, tayyor biznesni sotib olayotganda,
muvaffaqiyatli biznes nigobi ostida likvid bo‘lmagan aktivni sotmogqchi
bo‘lgan vijdonsiz sotuvchiga duch kelish ehtimoli yugori. Bu muammo
aynigsa ingiroz davrida yanada kuchayadi, chunki ba'zi tadbirkorlar zarar
ko‘rgan biznesni daromadli biznes nomi ostida sotish orgali o‘z
xarajatlarining bir gqismini qoplashni afzal ko‘rishadi.

Biroq, sotib olingan biznes juda muvaffaqiyatli bo‘lsa ham, boshga
muammolar ham mavjud. Masalan, doimiy mijozlar yangi egasini tark
etishi mumkin. Eng professional gimmatli xodimlarning ketishi ehtimoli
ham yuqori. Bundan tashqari, yangi egasining o‘zi ko‘taradigan xavf-
xatarlarni hisobga olmaysiz, chunki savodsiz boshgaruv yoki sohani
bilmaslik hatto eng muvaffagiyatli biznesning yopilishiga olib kelishi
mumkin.Tayyor biznesni sotib olishdan oldin bu jarayonning salbiy va
ijobiy tomonlari bilan tanishib chigish kerak.

Tayyor biznesning afzalliklari:

1) daromadning ish sxemasi;

2) shakllangan xodimlar;

3) tayyor ish joyi;

4)yetkazib beruvchilar bilan yaxshi yo‘lga qo‘yilgan munosabatlar;

5) xaridorlarning ishonchi;

6) kompaniyaning moliyaviy hisobotini ko‘rish va  uning

rentabelligini aniqglash.

Bu xususiyatlarning barchasi biznesni noldan boshlashdan sezilarli
darajada farg giladi. Tayyor biznesni sotib olish va uni rivojlantirish,
allagachon mavjud bo‘lgan daromad sxemasiga muvofig modernizatsiya
gilish bilan bevosita shug‘ullanish va yuqoridagi fikrlar bilan
chalg‘itmaslik mumkin. Asosan, bunday xarid allagachon faol biznesga
ega bo‘lgan odamlarni jalb giladi, lekin ular daromadni oshirish, mahsulot
gatorini kengaytirish va yangi savdo bozoriga kirishni tashkil gilish uchun
boshqa biznesni sotib olishni xohlashadi.

Bularning barchasiga qgo‘shimcha ravishda, biznesni noldan
rivojlantirishdan ko‘ra, investorlarni go‘llab-quvvatlash yoki tayyor biznes
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bilan bankdan kredit olish osonrog.Moliyaviy tuzilmalar va homiylar hali
hech ganday tarzda o‘zini ko‘rsatmagan g‘oyaga sarmoya Kiritishga
intilmaydi. Investorlar uchun dengiz bo‘yida ob-havoni kutishdan ko‘ra,
bugungi kunda allagachon daromad keltirayotgan mavjud biznes uchun pul
ajratish osonrog.

Tayyor biznes kamchiliklari

Biznesni sotib olishdan oldin, korxonaning yangi egasi uchun
yugoridagi barcha afzalliklar kamchiliklarga aylanishi mumkinligini yodda
tutish kerak:

1)ishlaydigan odamlar past malakali mutaxassislar bo‘lishi mumkin;

2) hujjatlarni gayta rasmiylashtirishning murakkab jarayoni;

3) sotilgan tovar xaridorlar orasida talab gilinmasligi mumkin;

4) korxona yoki idoraning muvaffaqgiyatsiz joylashuvi, bu biznesning
moliyaviy aylanmasining pasayishiga olib keladi;

5)vijdonsiz yetkazib beruvchi bilan shartnoma tuzilishi mumkin.

Bundan tashqari, avvalgi egasi hujjatlarni xaridor tomonidan
dastlabki tekshirish vaqgtida kompaniyaning har qganday qarzlari va
jarimalarini yashirishga harakat gilishi mumkin. Bundan tashqari, buzilgan
obro‘ va ba'zi yetkazib beruvchilar bilan munosabatlar hagida oldindan
bilish deyarli mumkin emas.Bunday holda, yangi egasi uchun biznesni
sotib olish, avvalgi egasi qutulgan bosh og‘rig‘i bo‘lishi mumkin.

Nima uchun tadbirkor oz biznesini sotishi mumkin?

Shubhasiz, tadbirkor operatsion kompaniya yoki ishlab chigarishni
sotib olish jarayoniga jiddiy yondashishi kerak. Axir, hech kim "A" dan
"Z" gacha bo‘lgan barcha jarayonlar mukammallashtirilgan va oylik yaxshi
daromad keltiradigan biznesni maxsus dalillarsiz sotmaydi!

Tayyor biznesni sotishning asosiy sabablari:

1. Tadbirkorlik faoliyatini to‘liq to‘xtatish. Asosan, bu garor
boshga shahar, viloyat, mamlakatda doimiy yashash joyiga ko‘chib o‘tish
yoki ular birgalikda asos solgan xotin va er o‘rtasidagi biznesni tagsimlash
bilan bog‘lig.

2. Zararli ishlab chiqarish. Agar tadbirkor o‘z biznesidagi barcha
jarayonlarni to‘g‘ri yo‘lga qo‘ya olmasa, vaqt o‘tishi bilan u zarar ko‘ra
boshlaydi.
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3. Ustuvorliklarni o‘zgartirish. Bu, asosan, odamda barcha
jarayonlarni to‘lig nazorat gilishni talab gilmaydigan pul topish uchun
yanada foydali variant mavjud bo‘lganda sodir bo‘ladi.

4. Tadbirkorlik  "tomiri"ning yo‘qgligi. Ko‘p odamlar
muvaffaqiyatli tadbirkor bo‘lishga harakat gilishadi. Afsuski, hamma ham
buni gila olmaydi yoki vaqt o‘tishi bilan odam bu turdagi daromad uning
yo‘li emasligini tushunadi. Bunda go‘yilgan mablag‘larni qaytarish
magsadida tadbirkorlar oz bizneslarini sotadilar.

Mavjud biznesni sotib olish juda jiddiy gadamdir, shuning uchun
sotuvchi bilan uchrashganda, u o‘z biznesini sotayotganining sababini bilib
olishingiz kerak.

O°z biznesiga ega bo‘lgan tadbirkorlar uchun xaridning yo‘nalishi va
ko‘lamini aniqlash kifoya. Agar biror Kkishi biznesni noldan boshlagan
bo‘lsa, u kelajakdagi biznesda o‘z mablag‘lari, ko‘nikmalari va
gobiliyatlariga tayanishi kerak. Muvaffaqiyatsiz biznesni sotib olish va
uning ichki jarayonlarini o‘rnatish mumkin. Buning uchun tadbirkor
biznesni rentabelsiz giladigan ishlab chigarishning zaif tomonlarini
aniqlashi va o‘tgan egasining xatolarini bartaraf qgilishi kerak bo‘ladi.

Yo‘qotilgan  biznes daromadli bo‘lishi uchun xaridor
guyidagilarga ega bo‘lishi kerak:

1. G*oyalar. Kompaniyaning moliyaviy aylanmasini oshirish uchun
xaridor va uning jamoasi ishlab chigarish jarayonining o‘sishiga olib
kelishi kerak bo‘lgan noyob g‘oyalarni yaratishi kerak.

2. Bilim. Olingan biznesning filiali uni olgan shaxsga tanish bo‘lishi
kerak.

3. Moliya. Boshlang‘ich tadbirkorlar ba'zan o‘z mulohazalarida
adashadi va siz tayyor biznesni sotib olishingiz mumkin, keyin esa uning
ishidan pul olishingiz mumkin deb o‘ylashadi. Aslida, bu xarid sarmoya
talab giladi va ba'zida juda katta.

Tadbirkor oz biznesini yo‘lga go‘yishi va barcha g‘oyalarini amalga
oshirishi uchun ko‘p vaqgt o‘tadi. Ammo hamma narsa to‘g‘ri bajarilgan
bo‘lsa, natija uzoq kutilmaydi.

7.2.Tayyor biznesni sotib olish bosqgichlari
Biznesni xarid gilishdan avval ganday tekshirish mumkin?
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Sotuvchini  maxsus ilova yordamida tekshirish mumkin. U
kontragentlarni yaxshi tekshiradi. Bundan tashgari, moliyaviy tarixni
so‘rash kerak. Buning uchun 1S ma'lumotlari a'lo darajada mos keladi.
Agar biznes ochilgan bino ijaraga olingan bo‘lsa, ijaraga bergan shaxs
bilan yagindan tanishish va ijara to‘lovi bo‘yicha garzdorlik mavjud yoki
mavjud emasligini so‘rash lozim.Agar biznes bilan birgalikda veb-sayt
yoki ijtimoiy tarmoqlardagi akkauntlarni ham sotib olayotgan bo‘lsangiz,
login yoki parolni o‘zgartirish imkoniyatini albatta tekshiring. Agar
biznesni yaxshilab tekshirmoqgchi bo‘lsangiz, professional brokerga
murojaat gilish magsadga muvofig.

Tayyor biznesni sotib olish 8 bosgichda amalga oshiriladi:

1. Korxonaning qgiymatini aniglash. Savdoni e'lon qilishda
sotuvchi har doim firma yoki korxona giymatini oshirib yuboradi.

2. To‘g‘ri biznesni topish. Bunday holda, siz kompaniyani
topishning yugoridagi usuliga murojaat gilishingiz yoki yordam uchun
ixtisoslashgan agentliklarga murojaat qgilishingiz mumkin. Undan oldin,
biznesning qaysi yo‘nalishi bo‘yicha biznesni sotib olishga gizigishingiz
hagida o‘ylab ko‘ring.

3. Shaxsiy suhbat. Yangi boshlanuvchi tadbirkor sotuvchi bilan
uchrashishi va nima uchun oz biznesini sotmoqchi ekanligining haqiqiy
sababini aniglashi, shuningdek, biznesni sotib olish to‘g‘risida garor gabul
qgilish uchun barcha kerakli ma'lumotlarni to‘plashi kerak.

4. Ma’lumotlarni tahlil qiling. Agar xaridor ushbu sohada yangi
boshlovchi bo‘lsa, unda to‘plangan ma'lumotlar va hujjatlarni mustaqil
ravishda gayta ishlash hech ganday natija bermaydi. Ushbu bosgichda,
mavjud biznesni uzoq kutilgan sotib olish "cho‘chgaga cho‘chga™ sotib
olishga aylanmasligi uchun yangi boshlanuvchilar yordam uchun
mutaxassislarga murojaat gilishlari yaxshiroqdir.

5. Yetkazib beruvchilar. Xaridor etkazib beruvchilar bilan
rahbariyat o‘zgargandan keyin firma bilan hamkorlik giladimi yoki
yo“gligini tekshirishi kerak.

6. Korxonaning ichki jarayonini tahlil gilish. Hozirgi direktorning
ruxsati bilan siz 1-4 kun davomida kompaniyaning ichki jarayonlarini
tahlil qilishingiz, kelajakdagi ishlar ko‘lamini baholashingiz, xodimlar
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bilan mulogot qilishingiz va o°zingizni biznes asoschisi sifatida tasavvur
gilishingiz mumkin.

7. Bo‘lib-bo‘lib to‘lash (bu nima?) Yoki kredit olish uchun.
Xaridor kompaniya egasi bilan bo‘lib-bo‘lib to‘lash masalasini muhokama
gilishi va garzni to‘lashning ushbu usulini kelishib olishga harakat qilishi
kerak va agar ta'sischi hali ham bankdan kredit olishdan bosh tortsa.
Albatta, bu butun migdorni bir vaqgtning o‘zida to‘lashga tayyor
bo‘lmaganlar uchun imkoniyatdir.

8. Sotib olish va sotishni ro‘yxatdan o‘tkazish. Agar barcha
savollar muhokama qilingan bo‘lsa va ularning yechimi bir va boshqga
tomonga mos bo‘lsa, unda siz kerakli hujjatlarni imzolashga o‘tishingiz
mumeKin.

7.3.Tayyor biznes uchun oldi-sotdi shartnomasining tuzilishi

Tayyor biznes uchun oldi-sotdi shartnomasi-oddiy yozma shaklda
tuziladi va sharthoma davlat ro‘yxatidan o‘tkazilgan paytdan boshlab
tuzilgan hisoblanadi. Shartnomaning oddiy yozma shakliga rioya gilmaslik
uning hagiqiy emasligiga olib keladi.Shartnoma davlat ro‘yxatidan
o‘tkazilgunga qadar, xaridor biznesni zarur igtisodiy magsadlarni amalga
oshirish uchun zarur bo‘lgan darajada tasarruf etish huquqini
oladi.Umumiy qoida sifatida, agar shartnomada boshgacha goida nazarda
tutilgan bo‘Imasa, tadbirkorlik sub'ekti yangi mulkdorga o‘tadi va biznes
unga o‘tkazilgandan keyin davlat ro‘yxatidan o‘tkaziladi. Ishni topshirish
vaqti - xaridor va sotuvchi topshirish aktiga imzo chekkan kun.

Biznesni sotish va sotib olish shartnomasi kompensatsion,
konsensual va o°zaro.Biznes oldi -sotdi shartnomasining namunaviy
namunasining tuzilishi va mazmuni:

— shartnoma tuzilgan joy va sana;

— sotuvchi va xaridorning ismi.

Shartnoma predmeti mulkiy kompleks sifatida biznes bo‘lib, unga
quyidagilar Kkiradi.

- ko‘chmas mulk;

— ko‘char narsalar (asbob -uskunalar, inventarlar va boshgalar);

— da’vo huquaqi;

- qarzlar,
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— biznesni individuallashtiradigan belgilarga bo‘lgan huquglar
(tijorat belgisi, tovar belgilari, xizmat ko‘rsatish belgilari);

- boshga mutloqg huquqlar.

Bu band biznesning xususiyatlarini  tavsiflashdan tashqari,
sotuvchining biznesni topshirish majburiyatini va xaridorning gabul gilish
va to‘lash majburiyatini belgilaydi. Biznesni tavsiflash uchun tomonlar
ma'qullaganidan keyin shartnomaning ajralmas gismiga aylanadigan bir
nechta ilovalar tuzilishi mumkin. Masalan, yer uchastkalari ro‘yxati,
binolar ro‘yxati, asbob -uskunalar ro‘yxati, eksklyuziv huquglar ro‘yxati va
biznesning tarkibiga qarab boshga hujjatlar. Bundan tashgari, ushbu
xatboshida tadbirkorlik sub'ektining mol -mulki servitutlar bilan
yuklanmaganligi, unga uchinchi shaxslarning huquqglari tatbiq etilishi
aniglanishi kerak.

- sharthoma muddati. Shartnomaning boshlanishi va oxirining
sanalari (yoki hodisalari) ko‘rsatilgan.

— tomonlarning huquglari va majburiyatlari.

— biznesni o‘tkazish tartibi. Bo‘limning mazmuni, shuningdek,
shartnoma tuzilgan shartlarga bog‘liq.

- narxlar va hisob -kitoblar tartibi. Biznesning giymati, hisob -
kitoblarni amalga oshirish usuli va tartibi ko‘rsatilgan. Rossiya
Federatsiyasi Fugarolik Kodeksining 561 -moddasiga binoan sotiladigan
korxonaning qiymati, shuningdek uning tarkibi inventarizatsiya bilan
belgilanadi.

— tomonlarning javobgarligi. Tomonlarning javobgarlik choralarini
tavsiflaydi noto‘g‘ri ishlash shartnoma shartlari yoki uni bajarishdan bosh
tortish.

— shartnomani bekor qilish asoslari va tartibi.

— shartnomadagi nizolarni hal qilish. Nizolarni sudgacha va sud
tartibida hal qilish tartibi tasvirlangan. Bunday muammolarni hal gilish
uchun da'volar bo‘limidagi protsedura va hujjatlardan foydalanishingiz
mumkin.

- favqulodda vaziyat;

— tomonlar kelishuvga erishgan boshqa shartlar;

- ilovalar ro‘yxati;

— tomonlarning manzillari va tafsilotlari;
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— tomonlar imzosi.
Nazorat savollari:

1.Tayyor biznes nima?

2. Tayyor biznes giymati,risklari?

3.Tayyor biznes afzalliklari,kamchiliklari?

4.Tayyor biznes sotishning asosiy sabablari?

5.Tayyor biznes sotib olish bosgichlari?

6.Tayyor biznes uchun oldi — sotdi shartnomasi?

7.Biznes oldi — sotdi shartnomasining namunasi?

8. Biznesni sotish va sotib olish shartnomasi ganday bo‘ladi?

9. Korxonaning ichki jarayonini tahlil gilish nima?

10. Yo‘qgotilgan biznes daromadli bo‘lishi uchun xaridor nimalarga
ega bo‘lishi kerak?

8 BOB. FRANCHAYZING VA TADBIRKORLIK
8.1. Franchayzing tushunchasi,kelib chigish tarixi

Franchayzing (inglizcha franchayzing, "litsenziya”, "imtiyoz"),
franchayzing (frans. franchayzing - imtiyoz, imtiyoz), tijorat konsessiyasi -
bir tomon (franchayzer) ikkinchi tomonga (franchayzi) boshga tomonga
(franchayzi) o‘tkazadigan munosabatlar turi to‘lov ( bir martalik to‘lov)
ishlab chigilgan biznes modelidan foydalangan holda muayyan turdagi
biznesga bo‘lgan huquqg. Bu litsenziyalashning ilg‘or shakli bo‘lib, unda
bir tomon (franchayzer) boshga tomonga (franchayzi) franchayzerning
tovar belgilari va,yoki brendlaridan foydalangan holda o‘z nomidan
harakat gilish uchun kompensatsiya huquqini beradi. Umumiy ma'noda
franchayzing - bu tovar belgisi yoki savdo nomining "“ijarasi".
Franshizadan foydalanish franchayzer (franchayzingni ta'minlovchi) va
franchayzi (uni oluvchi) o‘rtasidagi kelishuv bilan tartibga solinadi.

Shartnoma mazmuni turlicha bo‘lishi mumkin, tovar belgisidan
foydalanishning eng kichik tafsilotlarini o°z ichiga olgan oddiydan juda
murakkabgacha. Qoida tarigasida, shartnoma franchayzingdan foydalanish
uchun ajratmalar migdorini tartibga soladi (u belgilangan bo‘lishi mumkin,
ma'lum bir muddat uchun bir martalik, sotishning foizini tashkil giladi).
Chegirmalar talab qilinmasligi mumkin, ammo bu holda franchayzi
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franchayzerdan ma'lum miqdordagi tovarlar,ishlar,xizmatlarni sotib olish
majburiyatini oladi.

Filipp Kotler franchayzingning quyidagi jihatlarini ta'kidlaydi:

- franchayzer o‘z tovar belgisidan, nou-xaudan foydalanganlik
uchun royalti oladi, ko‘pincha xom ashyo, butlovchi qismlar yetkazib
berish, kadrlar tayyorlashni ta'minlaydi.

- franchayzi franchayzer tomonidan ishlab chigilgan sxema
bo‘yicha biznes yuritish huqugini sotib oladi (bazalarni to‘laydi). Oz
saytini tayyorlash, ishga tushirish va ishlatish xarajatlarini franchayzi o‘zi
qoplaydi.

Franchayzing — biznes yuritishning barcha jihatlari va shartlarini
franchayzer talablariga javob beradigan tarzda tavsiflovchi tizim.

Bir martalik to‘lov (nemischa die Pauschale “qalin bo‘lak” bilan) —
franchayzing qiymati, franchayzi dastlabki bosgichda franchayzerga
to‘laydigan qat’iy belgilangan miqdor. Qiladi: umumiy boshlang‘ich
xarajatlarning 9-11%. Oz ichiga oladi: biznes kitobi (faoliyatni tashkil
etish qoidalari), brend Kkitobi (korporativ identifikatsiya elementlarini
yaratish va ulardan foydalanish qoidalari, reklama), xodimlarni boshqgarish
va o‘qitish, sotish texnikasi, retseptlar va texnologiyalar, buxgalteriya
shakllari, hisobotlar, ko‘rsatmalar va boshgalar.

Royalti — franchayzerga tegishli bo‘lgan tovar belgilari, patentlar
yoki boshga mualliflik huquglaridan foydalanganlik uchun oylik to‘lov.
Aylanma daromadning 2-6% bo‘lishi mumkin yoki belgilangan miqdor
bo‘lishi mumkin.

Reklama to‘lovi — global reklama va marketing kampaniyalari
uchun oylik to‘lov. Bu aylanma daromadning 1-3% bo‘lishi mumkin yoki
belgilangan migdor bo‘lishi mumkin.

Zamonaviy franchayzing tizimining prototipi  Singer tikuv
mashinalarini sotish va xizmat ko‘rsatish tizimi hisoblanadi. Dunyoga
mashhur Singer tikuv mashinalari kompaniyasi asoschisi lIsaak Singer
zamonaviy franchayzingning kashshofi bo‘ldi. 1851-yildan boshlab Singer
tovar distribyutori bilan yozma franchayzing transferi shartnomasini tuzdi,
bu shartnoma Qo‘shma Shtatlarning ma'lum bir hududida tikuv
mashinalarini sotish va ta'mirlash huquqini o‘tkazdi.
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Dunyoda birinchi to‘lig huquqgli franchayzing tizimini tashkil etish
davrida Singer firmasi tikuv mashinalarining ommaviy ishlab chigarilishini
ta'minladi, bu esa eng raqobatbardosh narxlarni saglashga imkon berdi,
lekin ayni paytda tashkil etish imkonini beradigan Xxizmat ko‘rsatish
tizimiga ega emas edi. Qo‘shma Shtatlar bo‘ylab mashinalarga texnik
Xizmat ko‘rsatish va ta'mirlash. Shu munosabat bilan moliyaviy mustaqil
firmalarga ma'lum bir hududda tikuv mashinalarini sotish va ularga xizmat
ko‘rsatish bo‘yicha mutlag huquglar beradigan franchayzing tizimi
yaratildi. Ushbu birinchi  franchayzalar franchayzi (diler) ning
mashinalarga xizmat ko‘rsatish bo‘yicha go‘shimcha majburiyatlari bilan
mohiyatan haqiqiy targatish shartnomalari edi.

1920-yillarda AQSHda standart mahsulot franchayzing rivojlana
boshladi. Franchayzing printsipiga ko‘ra, yirik ulgurji yetkazib beruvchilar
chakana savdo do‘konlari egalari bilan munosabatlarni qurishni
boshladilar. Ulgurji sotuvchi (yoki franchayzer) Kkichik chakana
sotuvchilarga  ko‘plab  go‘shimcha  chegirmalarni  olish, savdo
kompaniyasining tovar nomidan foydalanish va shu bilan birga o‘z
mustaqilligini saglab golish imkonini berdi.

1930-yilda AQSH iqgtisodiyotidagi ingirozdan keyin neftni gayta
ishlash zavodlarida franchayzing rivojlana boshladi. Mustaqil franchayzi
egalariga tegishli bo‘lgan birinchi zanjirli yoqilg‘i quyish shoxobchalari
shunday paydo bo‘ldi. Qoidaga ko‘ra, yoqilg‘i quyish shoxobchalari lizing
asosida kichik mahalliy tadbirkorlarga o‘tkazildi.

Tovar va xizmatlarni franchayzer-franchayzer tizimida tagsimlovchi
klassik tovar franchayzing fagat 1950-yillarda o‘zgara boshladi.

1945-yilda McDonald'sning bo‘lajak asoschisi Rey Krok AQShning
g‘arbiy gismidagi San-Bernardinodagi Kichik restoranning mashhurligi
sabablari bilan qizigdi. Natijada, u muvaffagiyatli restoran egalariga
murojaat qildi va tez orada xuddi shu restoranlarni sotib olish va sotish
uchun litsenziya oldi. 1955-yilda Rey Krok McDonald's System, Inc.
kompaniyasiga asos soldi, u Business Format Franchayzing, ya'ni butun
biznes tizimi franchayzing bilan birga o‘tkazilganda zamonaviy
ko‘rinishdagi franchayzingning kashshofi hisoblanadi.

Franchayzing Rossiyaga 90-yillarning o‘rtalarida kirib kelgan.
Bugungi kunda ham faoliyat yuritayotgan ushbu bozorning asoschilaridan
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biri GMR Planet of Hospitality kompaniyasi edi.1997 yilda ular bozorga
Sbarro master franshizasi bilan kirishdi. Oc°sha yili Sportmaster
kompaniyalar guruhi faol ish boshladi, u taniqgli xorijiy sport va kiyim-
kechak brendlarini (Kettler, Kolumbiya, o‘Nil) Rossiyaga olib keldi va
o‘zining ko‘p brendli do‘konlarini (Footerra, Sportlandia) rivojlantira
boshladi. VKO sayyohlik operatori franshizasi ham faol rivojlanib bordi,
keyinchalik u Mostravel va VVoyage Kiev bilan birlashdi va TUI Rossiya va
MDHni tashkil etdi.Xuddi shu yili Rossiya franchayzing uyushmasi tashkil
etildi.

2003-yil - BUYBRAND Expo franchayzalarining birinchi
ko‘rgazmasi bo‘lib o‘tdi. O‘sha paytda Rossiyada 10-15 dan ortiq
franchayzing kompaniyasi ishlamagan.

2004-yilda Sela va Subway brendlari Rossiyaga keldi. Xuddi shu yili
"Rossiyada franchayzing™ jurnali nashr etildi.

2000-yillarning o‘rtalarida Rossiya bozorida Milavitsa, 2GIS, Baby
Club, Alphabet, BERGhoff, Azimut Hotel, Milliy jamg‘arma banki, News
Media (hayot va sizning kun gazetalari), EVITA, Kofein va boshga
ko‘plab franchayzalar paydo bo‘ldi. Fransh Growth Strategy Rossiyada
birinchi bosma franchayzing katalogini chigardi, shuningdek, BiBoss
franchayzalarining birinchi rus onlayn katalogining asoschisi edi.

2008-yildagi ingiroz franchayzing bozori ishtirokchilariga qattiq
ta'sir qildi. 2008-2009-yillarda ko‘plab kompaniyalar franchayzing
faoliyatini to“xtatdilar yoki Rossiya bozorini tark etdilar.

Vaziyat fagat 2010-yilga kelib tiklana boshladi va 2011-yilda
franchayzerlar soni ingirozdan oldingi ko‘rsatkichlarni deyarli ikki baravar
oshirdi. Tovar ishlab chigarishda franchayzing ham mavjud. Mahsulot
franshizasidan foydalanadigan tanigli kompaniyalardan biri bu Pepsi.

2014-yil oxiridagi ingiroz vogealari birinchi navbatda tovarlar yoki
ingredientlar importiga bog‘liq bo‘lgan kompaniyalarga ta'sir qgildi. Bu
Rossiyadagi franchayzing bozoridagi kuchlar muvozanatini sezilarli
darajada o‘zgartirdi. BiBoss portali reytingi natijalariga ko‘ra, deyarli
barcha xorijiy kiyim brendlari oz o‘rinlarini rus ishlab chigaruvchilari,
shuningdek, importga bog‘lig bo‘lmagan kompaniyalar - xizmat ko‘rsatish
sohasi va kompaniyalari uchun bo‘shatib, eng yaxshi yuzta franchayzaning
ikkinchi yarmiga Kkirdi. IT korxonalari. Bundan tashgari, mikromoliya
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sohasi ham 2014-yil oxirida sezilarli o‘sishni ko‘rsatdi — aholi tezkor
kreditlarni  ko‘proq talab gqila boshladi, bu esa ushbu toifadagi
franchayzalar savdosining oshishiga olib keldi.

8.2.Franchayzing shakllari va turlari

Franchayzing shakllari

Bevosita franchayzing. Hududni cheklagan holda tadbirkorlik
faoliyatini amalga oshirish huquqgini bir shaxsga (bitta korxona uchun)
berishni anglatadi.

Subfranchayzing. Ushbu shaklda franchayzer subfranchayzerga
o‘ziga berilgan hududdagi huquglarining katta gismini, shu jumladan o‘z
biznesini ochish va franchayzalarni uchinchi shaxslarga sotish huqugini
beradi.

Master franchayzing. U subfranchayzingga juda yagin va, goida
tariqasida, yirik xalgaro zanjirlar faoliyatida go‘llaniladi (butun mamlakat
yoki bir guruh mamlakatlar odatda gat'iy hudud sifatida ishlaydi). Bosh
kompaniyaning huquq va majburiyatlarining fagat bir gismi o‘rta bo‘g‘inga
berilgan oldingi shakldan fargli o‘laroq, bu holda franchayzerning
vakolatlarini to‘lig va eksklyuziv ravishda asosiy franchayziga o‘tkazish
nazarda tutiladi.

Franchayzing turlari

Tovar. U asosan tijorat sohasida qo‘llaniladi. Franchayzi franchayzer
tomonidan yoki uning tovar belgisi ostida chigarilgan tovarlarni sotish
huquqini oladi. Franchayzing shartnomasi sotish texnologiyasini, Xizmatlar
va tovarlar assortimentini, ishlab chigaruvchining tovar belgisidan
foydalanishning aniq goidalar. ini tartibga soladi. Masalan, poyabzal yoki
kiyim-kechak sotadigan kompaniya do‘koni.

Ishlab chigarish (sanoat). Franchayzi franchayzerning brendi ostida
mahsulot ishlab chigarish va sotish huquqgini oladi. Franchayzi texnologiya
va asosiy xom ashyoni oladi, ishlab chigarish jarayoniga, mahsulot
hajmiga, ularning sifatiga, sotish rejalariga, xodimlarning malakasiga,
hisobotlarga qo‘yiladigan talablarni belgilaydi.

Xizmat. Franchayziga franchayzerning savdo belgisi ostida xizmat
ko‘rsatishning ma'lum bir turi bilan shug‘ullanish huquqi beriladi, bu esa
sherikni asbob-uskunalar, reklama va marketing texnologiyasi bilan
ta'minlaydi. Qo‘llab-quvvatlashdan tashgari, franchayzer kompaniya ishni
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nazorat giladi. Xizmat franchayzingiga misol gilib quruq tozalash zanjirini
keltirish mumkin.

Biznes formati. Franchayzer sherikga nafagat savdo huquqini, balki
ushbu turdagi biznesni tashkil etish uchun litsenziyani ham beradi.
Hujjatlar biznes konsepsiyasini aniq belgilab beradi, xodimlarni o‘qgitish
bo‘yicha batafsil ko‘rsatmalar, interyer dizayniga go‘yiladigan talablar va
xodimlarning kiyimlariga qo‘yiladi. Reklama siyosati, hisobot berish, tovar
yetkazib beruvchilar bilan munosabatlar tartibga solinadi.

Orqaga. Franchayzer o‘z brendi ostida biznes yuritish huquqini
o‘tkazadi. Shu bilan birga, franchayzer franchayziga agentlik
shartnomasiga muvofiq tovarlarning to‘liq assortimentini beradi. Istisno -
bu alkogolli ichimliklar — ular yetkazib berish shartnomalariga muvofiq
yetkazib berilishi kerak. Franchayzi savdo natijalariga ko‘ra agentlik
to‘lovlarini oladi; franchayzer ularga shartnomada ko‘rsatilgan foizni
to‘laydi.

Franchayzer ishining davomiyligi. Taklif etilayotgan biznes
texnologiyasining natijasini ko‘rish uchun franchayzer kompaniyasining
franchayzing faoliyatini boshlashdan oldingi tajribasi muhim ahamiyatga
ega. O‘zimizning uzog bo‘linmalarimiz (filiallarimiz) mavjudligi.
Franchayzer biznesni ko‘paytirish, masofaviy saytlarni boshqarish va
boshqgarish tajribasiga ega bo‘lishi kerak. Franchayzing shoxobchalarining
tarixi. Franchayzalar orasidagi katta intervallar, uzog vaqt davomida
franchayzilarning oz soni biznesning o‘ziga xos xususiyatlarini batafsilroq
o‘rganishni talab giladi. Majburiy to‘lovlarning mavjudligi, ularning hajmi.
Agar narx juda past bo‘lsa, bu franchayzerning tovarlarini sotish bo‘yicha
dilerlik bo‘lishi mumkin. Intellektual rivojlanishlar.

Asosiy faoliyat uchun belgilangan metodologiyaning yo‘qligi
franchayzing taklifiga nisbatan shubhalarni keltirib chigarishi kerak.

8.3. Franchayzing afzalliklari va kamchiliklari

Franchayzingning afzalliklari

Franchayzer uchun imtiyozlar bir necha jihatlardan iborat:

— biznesning rivojlanishi boshgaruv murakkabligini talab gilmaydi.
Mintagaviy menejerlar funktsiyalarini nafagat yuqgori daromad bilan, balki
biznes risklarining bir gismini o‘z zimmalariga oladigan biznes sheriklar
bajaradilar. Bu franchayzer uchun boshgaruvni soddalashtiradi.
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— kapitalga bo‘lgan ehtiyoj kamayadi. Har bir franchayzi xodimlarni
yollash va o‘qitish, sifat nazorati, reklama, asbob-uskunalar va sarf
materiallarini sotib olish xarajatlarini mustaqil ravishda o‘z zimmasiga
oladi. Birgalikda, bu mualliflik huqugi egasining biznes infratuzilmasiga
katta migdorda bepul investitsiyalar bo‘lib, ularni jalb gilish va ulardan
foydalanishni nazorat gilish uchun harakatlarni talab gilmaydi.

— royalti va sotishning ortishi. Franchayzing to‘loviga go‘shimcha
ravishda, asosiy mahsulotlarni sotish hajmini oshirish juda mumkin, chunki
franchayzi shartnomada ko‘rsatilgan tovarlar, sarf materiallari yoki boshqga
mahsulotlar / xizmatlar partiyasini sotib olishga majburdir. Barqgaror
daromad uni kelajak uchun rejalashtirish imkonini beradi, bu esa yangi
yo‘nalishlarni rivojlantirishni rejalashtirishni anglatadi.

- reklama. Franchayzing tarmog‘ini rivojlantirish - bu maxsus
moliyaviy investitsiyalarni talab gilmaydigan ajoyib brend reklamasi.

Franchayzi uchun imtiyozlar

Tasdiglangan  biznes tizimidan foydalanish.Bozorda o°z
franchayzini taklif gilishdan oldin, franchayzer o‘zining biznes tizimini
"yodiga Keltirishi”, barcha biznes jarayonlarini ishlab chigishi va
biznesining  samaradorligini  isbotlashi  kerak. Bundan tashgari,
franchayzing tarmog‘ining samarali rivojlanishi uchun franchayzerning
asosiy korxonasi bo‘lishi kerak, uning asosida biznes klonlanadi. Shuning
uchun, franchayzingni sotib olib, tadbirkor o‘z samaradorligini isbotlagan
allagachon tasdiglangan va tasdiglangan biznes modelini go‘lga kiritadi.

Sanoatni tanlash.Potentsial franchayzi o‘z mablag‘larini investitsiya
gilishdan oldin franchayzerning biznesi bilan tanishish imkoniyatiga ega.
Bu ochig ma'lumotlar asosida amalga oshirilishi mumkin - franchayzer va
uning faoliyat yuritayotgan korxonalari, ham o‘zlarining, ham
sherikliklarining tijorat taklifi.

Xatarlarni  kamaytirish  qobiliyati.Yaxshi ishlab chigilgan
franchayzing dasturiga ega bo‘lgan sherik kompaniyani ochish orgali
franchayzi "oila" ning bir gismiga aylanadi, ya'ni ochilayotgan mustagqil
kompaniyadan farqgli o‘laroq, franchayzer sheriklarini ko‘plab muammolar
va boshlash xavfi bilan yolg‘iz goldirmaydi. - biznes.
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Bozorga muvaffagiyatli  kirish  kafolatlanadi.Franchayzing
biznesining asosiy talablaridan biri franchayzer tomonidan tagdim
etiladigan tovarlar yoki xizmatlarga talabdir. Shu sababli, muvaffagiyatli
biznes g‘oyasini sotib olib, o‘z faoliyatini allagachon tanigli brend ostida
boshlagan franchayzi o‘z korxonasini ochishning boshida allagachon
brendga sodiq iste'molchilar doirasiga ega bo‘ladi.

Minimal reklama va marketing xarajatlari. Franchayzing tanigli
tarmogning bir gismi sifatida ishlay boshlaganligi sababli, uning dastlabki
reklama xarajatlari mahalliy bozorda franchayzing korxonasini ochish
uchun reklama bilan ta'minlash uchun kamayadi. Aynan shu mintagada
franchayzing tarmog‘ini "tashviqot” gilishga garatilgan joriy reklama bilan
ham xuddi shunday.

Franchayzerning bilimlar bazasiga kirish. Franchayzer sheriklarga
0‘z biznes tizimini tagdim etib, nafagat yaxshi ishlaydigan mexanizmni,
balki undan samarali foydalanish bo‘yicha "ko‘rsatmalar" ni ham
o‘tkazadi. Franchayzer o‘z hamkorlarini uning barcha o‘ziga xos
xususiyatlarini hisobga olgan holda ganday qilib samarali biznes qurish
bo‘yicha o‘rgatadi.

Kafolatlangan ta'minot zanjiri. Franchayzing, qoida tarigasida,
kompaniyalar uchun faoliyatning ustuvor yo‘nalishi bo‘lib, sheriklar -
franchayzilar - eng yaxshi sharoitlarga ega bo‘lganligi sababli, franchayzer
ushbu sohani eng katta resurslar, shu jumladan ta'minot masalalari bilan
ta'minlashga intiladi.

Diversifikatsiya.Franchayzingni  sotib  olish  tegishli  sohani
diversifikatsiya qilish varianti bo‘lishi mumkin va shu bilan biznesni
kengaytirish uchun xarajatlar va vagtni kamaytiradi.

Franchayzingning kamchiliklari

- franchayzilar biznesga maksimal foyda keltirmasa ham,
franchayzer tomonidan belgilangan goidalar va cheklovlarga rioya gilishga
majbur.

- franchayzi ko‘pincha xomashyo va mahsulotlarni franchayzer
tomonidan tayinlangan yetkazib beruvchilardan sotib olishi talab gilinadi,
bu esa ularning erkin bozorga kirishini cheklab qo‘yishi va xom ashyo va
mahsulotlarni oshirilgan narxlarda sotib olishga majbur gilishi mumkin.
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- franchayzi biznesdan chiqishda jiddiy cheklovlarga duchor bo‘lishi
mumkin, jumladan, ragobatchi tashkilotlarni ma'lum muddatga yoki
ma'lum bir hududda ochishni tagiglash.

- franchayzi markazlashgan marketing va reklama masalalariga
kamdan-kam ta'sir ko‘rsatishi mumkin, ammo markazlashtirilgan
marketing va reklama kampaniyalari uchun pul to‘lashga majbur bo‘lishi
mumkin. Shunday qilib, ularning mablag‘lari o‘z manfaatlarini ko‘zlab
ishlatilmasligi mumkin.

Tijorat konsessiyasi shartnomasining zaif tomonlari

Maxfiy ma'lumotlarning yetarli darajada himoyalanmaganligi.
Qonunlarning nomukammalligi tijorat sirlarini to‘lig himoya gilishning
giyinligida namoyon bo‘ladi. Tizimning bu kamchiligi franchayzerlarga
ham, ularning franchayzilariga ham ta'sir giladi: muhim ma'lumotlarni
oshkor qgilishdan go‘rgib, franchayzing egalari biznes yuritish bilan bog‘liq
barcha ma'lumotlarni franchayzing paketiga Kkiritmaydi.Franchayzing
korxonalari subyektiv omillar (lavozimsiz boshgaruv, ishlab chigarish
standartlari va franchayzer tavsiyalariga rioya gilmaslik va h.k.) ta'sirida
foydasiz bo‘lib goladigan holatlarda, muvaffagiyatsiz franchayzilar esa
butun brendni obro‘sizlantirish sifatida gonun bilan himoyalanmaganligi.

— Sobiq franchayzilar franchayzing tarmog‘ini tark etib, o‘ziga xos
brend ostida o‘z biznesini ochgan holda, franchayzer bir paytlar tagdim
etgan barcha texnologiyalar, ilg‘or tajribalar va tavsiyalardan foydalangan
holda o‘z biznesini ochish holatlarida gonunchilik himoyasining yo‘qligi.
Bunday holda, sobig hamkorlar to‘g‘ridan-to‘g‘ri raqobatchilarga
aylanadilar va franchayzerlar uchun mavjud bo‘lgan vogealarning bunday
aylanishini oldini olishning yagona yo‘li ularning biznes tizimi hagida
to‘lig bo‘lmagan ma'lumotlarni tagdim etishdir.

- Mahsulot sifati uchun birgalikda javobgarlik. Aslida, bunday
mas'uliyat birgalikda biznes yuritishni nazarda tutadi va franchayzing fagat
franchayzi bosh kompaniyaning filialiga garaganda ko‘prog avtonomiyaga
ega ekanligini taxmin giladi. Franchayzer faqgat o‘z franchayzi biznesining
tijorat konsessiyasi shartnomasida nazarda tutilgan tomonlarini nazorat
giladi - bosh kompaniya undan tashqariga chigishga hagli emas va
franchayzi, hatto uning biznesiga yomon ishonch bo‘lsa ham, unga
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to‘sqinlik gila olmaydi. Shu bilan birga, franchayzer va franchayzi sifatni
buzganlik uchun birgalikda javobgar bo‘ladilar.

- Tijorat kontsessiyasi  shartnomasi  shartlarini  uzaytirishda
o‘zgartirish, bu fagat o‘zaro rozilik bilan mumkin. Albatta, franchayzadan
foydalanish muddatini uzaytirmoqgchi bo‘lgan franchayzi shartlarning
yomonlashishiga rozi bo‘Imaydi va bu ko‘pincha franchayzerning biznes
manfaatlariga zid keladi, chunki shartnoma imzolangan paytdan boshlab
bozordagi vaziyat tubdan o‘zgarishi mumkin. , va o‘z resurslarini brendni
rivojlantirishga sarflagan franchayzing egasi yo‘qotishlarga duchor
bo‘ladi.Ko‘pgina kompaniyalar kalit topshirigli biznesni ta'minlaydi. Shuni
ta'kidlash kerakki, "franchayzer kompaniya” nomi kompaniyaning
franchayzing uchun barcha imkoniyatlarini taklif gilishini anglatmaydi,
uning "shaxsiy" mulkida ma'lum migdordagi obyektlar bo‘lishi mumkin.

8.4.0¢zbekistonda franchayzing faoliyatini yuritish

O‘zbekiston franchayzing bozorida Intercontinental, Radisson, Hyatt
va boshgalar kabi bir gancha mashhur mehmonxona brendlari tagqdim
etilgan. Shuningdek, kiyim-kechak brendlarining bir gancha vakillari bor,
ulardan eng mashhurlari Adidas, Giovanni Gentile, MEXX, Tommy
Hilfiger, Morgan va mashhur rus taomlari brendlari Shokoladnitsa va Dodo
Pizza. O‘zbekiston bozorida franchayzing savdosi orgali mavjud bo‘lgan
eng gadimgi brendlar 1C: Buxgalteriya savdo belgilari, Paynet tizimi,
Coca-Cola alkogolsiz ichimliklar ishlab chigaruvchi dunyoga mashhur va
14 ta umumiy ovqatlanish korxonalarini boshgaradigan Bek restoranlar
tarmog‘idir. O‘zbekiston bozorida “Lukoyl” yoqilg‘i quyish shoxobchalari
tarmog‘i ham mavjud.

O‘zbekiston bozorida so‘nggi yillarda tayyor biznes modelini joriy
etishning eng muvaffaqgiyatli namunasi — “Dodo Pizza” xalqaro pitseriya
tarmog‘ining franchayzingidir. 2015-yil oktabr oyida Farg‘ona shahrida
mahalliy tadbirkor tez va mazali taomlar bo‘yicha yirik xalgaro
tarmog‘ining bir gismiga aylangan pitseriya ochdi.

Dodo Pizza kompaniyasi 2011 vyilda Siktivkarda yosh tadbirkor
Fyodor Ovchinnikov tomonidan tashkil etilgan. Hozirda u Rossiya, Litva,
Estoniya, Qozog‘iston, O‘zbekiston, Qirg‘iziston, Ruminiya, Xitoy va
AQShda joylashgan 217 ta pitseriyadan iborat (2017 vyil iyul holatiga
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ko‘ra) xalgaro tarmoq hisoblanadi. 2020 yilga kelib kompaniya AQShda
400 dan ortiq pitseriya ochishni rejalashtirmoqda.

2016 yilda zanjirning daromadi 2,89 milliard rublni tashkil etdi, bu
2015 vyilga nisbatan deyarli uch baravar ko‘p (1,06 milliard rubl). Yugori
o‘sish sur'atlariga franchayzing va innovatsion biznes modeli sabab bo‘ldi.
U bulutga asoslangan Dodo IS axborot tizimiga asoslanadi, u butun
biznesni boshgaradi va har bir alohida pitseriya va butun tarmogning
samaradorligini oshiradi.

2021 yilning 6-may kuni “Dodo pizza” tarmog‘i asoschisi Fyodor
Ovchinnikov Toshkentda “Noldan milliardgacha: Rossiyada Nel Pizza
tarmog‘i qanday yaratilgan” mavzusidagi ma’ruzasini o‘qidi va unda
tarmoq qanday Vyaratilgani haqida gapirdi. yaratilgan, investitsiyalar
ganday jalb gilingan, ganday xatolar, kompaniyaning jahon bozorida
ganday rejalari bor.

Yaqgin vaqgt ichida Toshkent shahrida ham ushbu brend ostida
pitseriya ochish rejalashtirilgan.

Nazorat savollari:

1.Franchayzing tushunchasi?

2.Franchayzing haqida Filipp Kotler ta’riflari?

3.Franchayzing kelib chiqish tarixi?

4.Franchayzing shakllari va turlari?

5.Franchayzing ishining davommiyligi?

6.Franchayzingning afzalliklari?

7.Franchayzi uchun imtiyoz?

8.Franchayzingning kamchiliklari?

9.Tijorat kontsessiyasi shartnomasining zaif tomonlari?

10.0°zbekistonda franchayzing faoliyatini yuritish?

9 BOB. SAMARALI MARKETING REJASINI SHAKLLANTIRISH
9.1. Marketing to‘g‘risida tushuncha

Bozor iqtisodiyoti ko‘p qirrali va murakkab munosabatlar

majmuidirki, ushbu munosabatlarni turli vositalar yordamida tartibga

solish, yo‘naltirish va boshqarib turish zarur. Hozirgi kunda ilg‘or

mamlakatlarda qo‘llanilgan va qo‘llanilayotgan bozor iqtisodiyotida

faoliyatni tartibga solishning turli xil usullari mavjud. Ulardan eng
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magbullarini tanlash va foydalanish zarur. Marketing xuddi ana shu
zaruriyatdan va bozor iqtisodiyotida faoliyat ko‘rsatishning tartibli va
samarali tashkil etish vazifalaridan kelib chiquvchi igtisodiy vositadir.

Marketing - (inglizcha, market — bozor) firma (korxona)ning uzogq,
muddatli, yugori darajada foyda olish niyatida aniq, iste’molchi talabini
gondirishga garatilgan ishlab chigarish va sotish faoliyatidir.

XVIII asrning ikkinchi yarmida tanigli iqgtisodchi Adam Smit
o‘zining  “Jamiyat  boyliklari”  asarida  ishlab  chigaruvchining
iste’molchining talabini qondirishdan bo‘lak tashvishi yo‘qdir - deb yozgan
edi.

Marketingni go‘llash — talab va ehtiyojni o‘rganish, uni tahlil
qilish asosida ma’lum hajmda tovar va Xxizmatlar ishlab chiqgarish, uni
sotish va shu kabi boshqga faoliyat turlarini barchasini gamrab olish
demakdir. Boshgacha aytganda, marketing tovar va xizmatlar ishlab
chigarilmasdan turib ishga tushuvchi, keyin esa to iste’molchiga yetib
borgandan so‘ng ham davom etuvchi harakatlar birligidir. Uning negizida
iste’molchi talabini qondirish yotadi.

Marketing iste’molchining bugungi manfaatlari bilan birga
kelajakdagi ehtiyojlarini gondirishni mo‘ljallaydigan, tovar va xizmatlar
ishlab chigarish va ularning harakati bilan uzviy bog‘lig faoliyat turidir.
Shuningdek, marketing iste’molchiga bilvosita ta’sir o‘tkazishga doir keng
gamrovli ishlarni ham o‘z ichiga oladi. Marketing igtisodiy ma’nosi ko‘p
bo‘lib, uni ikki jihatdan garab chigish mumkin. Birinchidan, korxonani oz
magsadlariga erishish yo‘lida bozor talablarini gondirish uchun ishlab
chigilgan boshgaruv-marketing tizimi sifatida. Boshgaruv marketingi
ishlab chigarish va savdo faoliyatidagi o‘zgarishlarga doimiy tayyorlik,
bozor sharoitiga moslashish (marketing konsepsiyasi)dir. Ikkinchidan,
marketing turli usul va vositalardan tashkil topuvchi va bozorda bevosita
olib boriladigan faoliyat sifatida tushuniladi.

Yuqgorida keltirilgan marketing tamoyillarini chuqur bilish har bir
bilimli marketolog uchun muhim o‘rin tutadi.

9.2.Marketing maqgsadlari va vazifalari

Marketing magsadlari — har ganday faoliyatning biron yaxshi
natijaga erishishga yo‘naltirilgan sa’y-harakatlar majmuidir. Marketing
magsadlari marketing tamoyillariga asoslanib belgilanadi. Jumladan,
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bozorga kirishda va unga mustahkam o‘rnashishda qo‘yiladigan
magsadlarga ishlab chiqgarish samaradorligini oshirish, mahsulot turlarini
bozor talablariga moslash va boshgalar kiradi. Marketing maqgsadlari
marketing faoliyatining har bir jarayonida mavjud bo‘ladi.

Marketing vazifalari bajarilishi lozim bo‘lgan joriy va kelajakdagi
barcha turdagi ishlarni nazarda tutadi. Boshgacha aytsak, marketingning
asosiy vazifasi — bozor konsepsiyasining strategiya va taktikasini ishlab
chigishdan iborat bo‘ladi. Samarali marketing strategiyasi deganda firma
(kompaniya) faoliyatini uzoq, muddatli rejalar asosida bozor talablariga
moslashtirib borishi tushuniladi. Strategiyada marketing nugtai nazaridan
ishlab chigishda ganday marketing harakatlari olib borish, nima uchun u
harakatlarning kerakligi, ularning gayerda, gachon olib borilishi, ganday
tugatilishi aniglab olinadi. Shuningdek, ularga amalga oshirishda kim
javobgarligi ham belgilab qo‘yiladi. Strategik rejada firma (kompaniya)
vazifalari, marketing maqsadlari belgilanishi bilan bir gatorda vazi-falarni
tahlil qgilish ham ko‘zda tutiladi. Marketing taktikasini amalga oshirish
yo‘llari belgilanadi.

Marketing taktikasi — uzoq muddatli strategik magsadlarga
erishish uchun marketingning aniq, va batafsil amaliyotini ta’minlashdir.
Boshgacha aytganda, har bir alohida olingan sharoit uchun aniq, va gisga
muddatli reja asosida dasturning bajarilishini ta’minlash demakdir. Bunda
uzoq, muddatlar o‘zgaruvchan bozor holatlariga moslashtirib boriladi.

Tovar mavgeini yanada mustahkamlash, zamonaviy texnologiyalar
bilan qurollanib borish, tovar sotishning faol usullaridan foydalanish kabi
vazifalarni gamrab oladi.

Tadbirkorlik insoniyat taraqgiyotining iqtisodiyotga bog‘liq bo‘lgan
ajralmas bir bo‘lagidir. Tadbirkorlik tarixi inson uchun zarur bo‘lgan
savdo-sotiq, xizmat ko‘rsatish, iste’mol tovarlari hamda xizmatlar, sanoat
mahsulotlari va umuman moddiy ne’matlar ishlab chiqarish tarixi bilan
chambarchas bog‘liq bo‘lganligi uchun tadbirkorlik bilan fan, texnika va
xo‘jalik yuritishning turli sohalarida faoliyat yurituvchi yirik olimlar,
ixtirochilar, konstruktorlar, muhandislar, agronomlar, igtisodchilar tagdiri
qo‘shilib ketgan. Tadbirkorlik yangi texnologik darajaga erishish yo‘lida
sakrashni amalga oshirib, jahon ilmiy-texnik taraqgiyoti va sanoatlashgan
iqtisodiyotda mustahkam o‘ringa ega bo‘ldi.
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9.3.Marketing chora-tadbirlarini ishlab chigish va amalga oshirish

Marketing chora-tadbirlarni ishlab chigishda xo‘jalik yurituvchi
subyektlar tomonidan boshqgariladigan omillar ko‘rib chigiladi. Ular asosan
4 ta bo‘lib, birinchisi ,baho- mahsulotni sotib olish uchun xaridorlar
tomonidan to‘lashi kerak bo‘lgan pul birligi. Bunda xo‘jalik yurituvchi
subyektlar moslashuvchan narx siyosati, baho strategiyasini olib boradi.
Chakana, ulgurji narxlar, chegirmalar, kreditga mahsulot sotish kabi
takliflarni nazarda tutadi. Amaliyotda baho strategiyasi xarajatlar, talab va
ragobotga asoslangan bo‘ladi. Ikkinchisi, tovar bo‘lib bu ma’noda
firmaning bozorga taklif etayotgan mahsuloti yoki xizmati deb tushuniladi.
U bilan bog‘lig barcha masalalarni gamrab oladi. Uchinchisi, harakat
chora-tadbirlari, mahsulotni ishlab chiqarishdan iste’molchilarga, yetib
kelishiga barcha harakatlar tushuniladi. To‘rtinchisi, talabni shakllantirish
tadbirlaridir. O‘z tovarlari hagida ko‘prok  ma’lumot berish bilan
xaridorlarni jalb etishni ko‘zlovchi barcha ishlarni gamrab oladi.

Yugorida keltirib o‘tilgan marketing chora-tadbirlarini amalga
oshirish marketing axborot tizimi, marketing rejasi, marketing xizmatini
tashkil etish va nazorat (taftish) gilishni nazarda tutadi.

Marketing axboroti asosini firmani giziqtirgan iste’molchilar talabi
to‘g‘risidagi ma’lumotlar tashkil etadi. Ular ishonchli, to‘la, uzluksiz,
taggoslanuvchan va oz vaqtida yig‘ilgan bo‘lishiga harakat kilish kerak.
Shuningdek, zamonaviy marketing konsepsiyaga ko‘ra tovarni, ragiblarni,
bozorni umumiy holatini o‘rganishga ham asosiy e’tibor beriladi.

Demak, marketing axborot tizimi mustaqil axborotlarning alohida bir
guruhi bo‘lmay, balki butun bir tuzilmadir. Marketing axborot tizimining
yagona andozasi yo‘q. Har bir firma o‘z imkoniyatlari muxitiga hos
tizimiga qo‘llaydi.

Marketing axborot tizimining zaruriyati shundaki, u tashgi muxitni
nazorat qiladi, faoliyatni baholaydi, samaradorlikni oshiradi, kelajakka
ishonch hosil giladi. Marketing axboroti birlamchi va ikkilamchi
axborotlarga bo‘linadi. Birlamchi axborotlar aniq qo‘yilgan masalani hal
etish uchun yig‘iladi, ikkilamchi axborotlar esa oldindan yig‘ib borilgan
ma’lumotlardir.

9.4. Strategik reja va samarali marketing rejasi.
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O‘z magsadiga erishish uchun strategik reja va samarali marketing
rejasini birgalikda olib borishi kerak. Strategik rejalashtirishda firma
faoliyatining asosiy yo‘nalishlari belgilab olinadi. Mahsulot ishlab
chigarish va sotish sohasidagi barcha harakatlarning magsadga muvofiq
yo‘naltirishni aks ettiradi. Uning asosiy magsadi, rivojlanib borayotgan
ishlab chiqgarish sohalarini kengaytirib, talab kam bo‘lgan ishlab
chiqarishni gisgartirish yoki unga umuman barham berish.

Marketing strategiyasi mahsulotga nisbatan strategiya va bozorga
nisbatan strategiya guruhlaridan iborat. Mahsulotga nisbatan strategiya
bozordagi talabni tadbiq etadi, mahsulotni sotish usullari va boshqga
masalalarni o‘z ichiga oladi. Bozorga nisbatan strategiya esa qgaysi bozorda
mahsulotni sotish, reklama, bozor segmentlarini tanlash kabilarni o‘z
ichiga oladi.

Marketing rejasi - bu kompaniyaning strategik rivojlanish
rejasining asosiy qismi bo‘lgan hujjat bo‘lib, u bozor magsadlarini
belgilaydi va ularga erishish usullarini belgilaydi.

E.P.Golubkov marketingni rejalashtirishni "marketing magsadlarini
belgilash, marketing strategiyalarini tanlash va rejani amalga oshirish
uchun kelajakdagi ehtimoliy shartlar hagidagi taxminlarga asoslanib,
ma'lum bir davr uchun ularga erishish uchun chora-tadbirlarni ishlab
chigish bo‘yicha individual faoliyat va tartiblarning mantiqiy ketma-
ketligi" deb tushunadi.

Demak, marketingni rejalashtirish - bu "turli turdagi marketing
rejasini ishlab chigish faoliyati"

Ushbu faoliyat yanada umumiy tushunchaning elementi -
"marketingni rejalashtirish tizimi" bo‘lib, u marketing rejasini ishlab
chigishdan tashqari, uni amalga oshirish va nazorat gilishni o‘z ichiga
oladi.

J.Vestvudning fikricha, “marketingni rejalashtirish” atamasi
marketing magsadlariga erishish uchun marketing resurslaridan
foydalanish usullarini tavsiflash uchun ishlatiladi. Bu oddiy tuyuladi, lekin
haqigiy jarayon ancha murakkab. Har bir kompaniya o‘ziga xos resurslarga
ega va vaqt o‘tishi bilan o‘zgarib turadigan anig maqgsadlarni ko‘zlaydi.
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“Marketingni rejalashtirish bozorni segmentlarga bo‘lish, uning
holatini aniglash, uning o‘sishini bashorat gilish va har bir segmentda
bozor ulushini rejalashtirish uchun ishlatiladi”.

“Korxonada marketing siyosati va amaliyoti” qo‘llanmasi mualliflari
V.V.Kevorkov va S.V.Leontyevlarning fikricha, korxonadagi marketing
rejasini so‘zning keng va tor ma’nosida tushunish mumkin:

1. “Marketing rejasi” atamasi haqida keng tushuncha.

Bu korxonani rivojlantirish bo‘yicha keng gamrovli biznes-rejaning
marketing bo‘limi.

2. “Marketing rejasi” atamasining tor tushunchasi.

Shunday qilib, "marketing rejasi" atamasining tor talgini bilan
V.V.Kevorkov va S.V.Leontiev ta'kidlaydilar: bu tizim o‘z resurslarini
tashqgi va ichki muhitning dinamik sharoitlariga moslashtiradigan jarayon
sifatida.Biznes-reja ikkalasi uchun ham ishlab chigilishi mumkin. bozorda
ishlayotgan korxona va investitsiya loyihasini shakllantirish uchun.

Shunday qilib, "marketing rejasi" atamasining tor talgini bilan
"biznes-reja" atamasi adabiyotda sinonim sifatida ishlatiladi (masalan,
V.A. Goncharuk asarida).

E.P.Golubkov marketingni rejalashtirish masalalarini o‘rganar ekan,
marketing rejasini tushunishning turlicha yondashuvlarini eslatib o‘tadi.
Marketingni rejalashtirish turli tashkilotlarda turli yo‘llar bilan amalga
oshiriladi. Bu rejaning mazmuni, rejalashtirish ufqining uzunligi, ishlab
chiqgish ketma-ketligi, rejalashtirishni tashkil gilish bilan bog‘lig. Shunday
qilib, marketing rejasining mazmuni doirasi uchun marketing rejasi. turli
kompaniyalar har xil: ba'zan u savdo bo‘limi rejasidan bir oz kengroq
bo‘ladi, boshga tomondan - biznes strategiyasini eng keng ko‘rib chigishga
asoslangan marketing rejasi, bu barcha bozorlar va mahsulotlarni gamrab
olgan integratsiyalashgan rejani ishlab chigishga aylanadi. Alohida
tashkilotlar, aynigsa, kichik korxonalar, marketing rejalarining bir nechta
turlarini o‘z ichiga olgan yagona hujjat sifatida marketing rejasiga ega
bo‘lmasligi mumkin. Bunday tashkilotlar uchun yagona rejalashtirish
hujjati butun tashkilot uchun tuzilgan yoki biznes-reja bo‘lishi mumkin.

Ushbu reja bozor segmentlari va ularning sig‘imi, bozor ulushi
hagida ma'lumot beradi; iste'molchilar va ragobatchilarning xususiyatlarini
ta'minlaydi, kirish  to‘siglarini  tavsiflaydi. Bozorga;, marketing
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strategiyalari ishlab chigilgan; Yillik tagsimot bilan bir necha vyillar
davomida sotish hajmining prognozli taxminlari berilgan.

J.Vestvud “marketing rejasi” atamasining quyidagi talqinlarini
beradi:

- marketing rejasi - "kompaniya rejasining eng muhim gismi va
marketingni rejalashtirish jarayoni kompaniyani umumiy rejalashtirish va
byudjetlashtirishning bir gismi sifatida amalga oshirilishi kerak",

- marketing rejasi - bu "kompaniyaning tovarlari va xizmatlarini
sotishning asosiy maqgsadlari va ularga erishish yo‘llarini shakllantiradigan
hujjat",

- marketing rejasi "korporativ rejaning tarkibiy gismlaridan fagat
biri, shuning uchun rejalashtirish jarayoni kompaniyaning bosh rejasi va
byudjetlashtirish jarayonining bir qismi sifatida amalga oshirilishi kerak™.

J.Vestvudning fikricha, rejalashtirishda bir gancha turlicha
yondashuvlar mavjud. An‘anaviy rejalashtirishda rejalar odatda ular
hisoblangan vaqt oralig‘iga ko‘ra bo‘linadi, masalan:

- uzog muddatli rejalar;

- o‘rta muddatli rejalar;

- gisga muddatli rejalar.

E.P.Golubkov "strategik marketing rejasi" atamasini ishlatadi. Ushbu
muallifning so‘zlari bilan aytganda, "marketing maqgsadlari, strategiyalari
va ularga erishish bo‘yicha chora-tadbirlar majmui strategik marketing
rejasini  ifodalaydi, uni keyingi rejalashtirish bosgichida ishchi
rejalashtirish hujjatlariga keltirilishi kerak, ya'ni operativ rejalashtirish
amalga oshiriladi. "

Strategik rejalarni ko‘rib chigayotganda, E.P.Golubkov, qoida
tarigasida, uzog muddatli rejalar va taktik (joriy), yillik va batafsilroq
marketing rejalarini ishlab chigish hagida gapirish mumkinligini
ta'kidlaydi.

3 yildan 5 yilgacha ishlab chigilgan strategik marketing rejasi uzoq
muddatli magsadlarni oz ichiga oladi va ularni amalga oshirish uchun
zarur bo‘lgan resurslarni ko‘rsatgan holda marketing strategiyalarini
belgilaydi. Strategik marketing rejasi har yili yangilanadi va gayta ko‘rib
chigiladi, uning asosida yillik marketing rejasi tuziladi.
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Operatsion marketing rejasi (yillik marketing rejasi) joriy marketing
holatini, bozorning magsadlarini, joriy yil uchun marketing strategiyalarini
tavsiflaydi. U tadbirlar dasturini, resurslarni, shu jumladan moliyaviy
yordamni o°z ichiga oladi.

Kompaniyaning marketing rejasi byudjet, ishlab chigarish rejasi,
sotish rejasi bilan bir gatorda rejalashtirish faoliyatini rejalashtirishda
asosiy hisoblanadi. Yillik korxona rejasi shunga mos ravishda korxonaning
umumiy magsadlarini belgilaydi, ammo raqobatbardosh marketing
mubhitida ishlash - bozordagi harakatlar - korxonaning asosiy vazifasidir.
Shu munosabat bilan marketing rejasi umumiy yillik rejaning boshga
bo‘limlaridan ustunlik giladi, chunki:

1) marketing rejasining magqsadli ko‘rsatkichlari yillik rejaning
boshqa bo‘limlari ko‘rsatkichlariga bevosita ta'sir qiladi;

2) marketing rejasida qayd etilgan qarorlar korxonaning aynan
nimani ishlab chiqgarishi, ganday narxda va gayerda sotishi, ganday
reklama gilinishini belgilaydi;

Marketing rejasi firmaning marketing faoliyati bilan shug‘ullanuvchi
xodimlarning faoliyatiga asosiy yo‘l-yo‘rig bo‘lib xizmat giladi.

Marketing rejasi xaritaga o‘xshaydi: u hozirda biznes gayerdaligini,
gayerga borishini va u yerga ganday yetib borishini ko‘rsatadi.

Marketing strategiyasi tanlangandan keyin marketing rejasi ishlab
chigiladi. U har bir ishlab chigarish, mahsulot yoki mahsulot markasi
bo‘yicha maxsus rejalar ishlab chiqgishni anglatadi. Ushbu rejada barcha
zarur tadbirlar anig, ko‘rsatiladi. Tadbirlarni bajarish uchun maxsus
guruhlar tanlanadi, ijro muddatlari belgilanadi. Bozordagi vaziyatning
o‘zgarishiga qarab yil davomida kerakli tuzatishlar Kkiritilib boriladi.
Marketing rejasida marketing xarajatlari ham aniqlanadi.

Odatda uzoq muddatli va bir yillik ko‘rinishdagi ikkita marketing
rejasi tuziladi.

O‘z marketing magqgsadlariga erishish uchun firma marketing
xizmatlarini rejalashtirishni o‘z zimmasiga oluvchi marketing bo‘limiga
zaruriyat tug‘iladi. Marketing bo‘limi rahbari, marketing tadbirlarini
tashkil etish, reja va takliflarni ishlab chiqish, magsadga yetish uchun
nazorat hamda rejalarni bajarilishi uchun javobgar. Marketing bo‘limi
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firmadagi boshga bo‘limlar (ishlab chigarish, moliya va boshqgalar) bilan
uzviy alogada, faoliyat olib borishi shart.

Marketing nazorati — marketing faoliyatini tahliliy-mantigiy
baholaydi. U rejadagi asosiy masalalar yechimini topishdagi mavjud
kamchiliklarni izlab topish va bartaraf etishni ta’minlaydi. Shuningdek,
kutilmagan bozor holatlarini yo‘naltirishda ham unga zaruriyat tug‘iladi. U
ko‘p tomonlama va tizimli ravishda olib boriladi. Marketing nazoratining
uch turi bor: yirik rejalarning bajarilishini nazorat qilish, samaradorlikni
nazorat gilish hamda strategik nazorat.

Taniqli tadgiqotchi A.Maslou ehtiyojning iyerarxik ketma-ketligini
piramida shaklida tasvirlaydi

Kloyob turdagi tovarlarga ehtiyoj
Madaniyatga intilish
Fiziologik

harakat giladi. Bu vazifa hal etilgandanog, inson navbatdagi muhim
ehtiyojni gondirishga harakat giladi. Maslou piramidasida ko‘rsatilganidek,
inson uchun birinchi zaruriy ehtiyoj fiziologik (ozig-ovqat, kiyim-kechak,
yashash uchun joy) ehtiyoj hisoblanadi.

Ishlab chiqarish ehtiyojlari deganda esa korxonaning ishlab chigarish
faoliyatini amalga oshirish uchun zarur bo‘ladigan predmet va xizmatlar
tushuniladi.

Xohish (istak) - bu ehtiyojning konkretlashtirilgan shaklidir.
Masalan, ozig-ovgat mahsulotlariga bo‘lgan ehtiyoj umumiy bo‘lsa, olma
mevasiga bo‘lgan ehtiyoj konkretlashtirilgan ehtiyojdir. Bir mamlakatda
yashovchi iste’molchilar ehtiyojlarini xilma-xil turdagi va assortimentdagi
tovarlar sotib olish yo‘li bilan gondiradilar.

Talab - bu bozorda aks etgan, pul bilan ta’minlangan ehtiyojdir
(uning bir qismidir). Talab hajmi ma’lum vaqt davomida va ma’lum narx
darajasida iste’molchi xarid qilishi mumkin bo‘lgan mahsulotlar va
xizmatlar migdoridir. Talabning hajmi va tarkibi aholi tarkibi va zichligiga
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hamda ularning daromadlariga bog‘ligdir. Talab - bu bozorni
harakatlantiruvchi kuchdir desak xato gilmagan bo‘lamiz.

Tovar - bu iste’molchilarning ma’lum bir ehtiyojlarini qondirish
magsadida bozorga sotib olish, foydalanish, iste’mol qilish uchun taklif
etilgan mehnat mahsulidir. Tovar - butun marketing faoliyatining asosidir.
Agar tovar iste’molchilarning talabini qondira olmasa, u holda hech
ganday sotishni tashkil etish harakatlari, qo‘shimcha xarajatlar tovarning
va firmaning bozordagi pozitsiyasini yaxshilay olmaydi. Marketingning
birinchi qat’iy qoidasi “Agar sizda tovar bo‘lmasa, sizda hech narsa
yo‘q”dan iboratdir.

Ayraboshlash - bu taklif etib, taklif etilgan narsa o‘rniga kerakli
narsani olish harakatidir.Xohish bo‘yicha ayraboshlashning amalga
oshirilishi quyidagi shartlarning bo‘lishini tagozo etadi:

1) tomonlar eng kamida ikkita bo‘lishi kerak.

2)ikkala tomonning har biri garama-garshi tomonni giziqgtiradigan,
talabini gqondiradigan narsaga ega bo‘lishi kerak.

3)har bir tomonning ayraboshlashni amalga oshirishi uchun istagi
bo‘lishi kerak.

4) har bir tomon ikkinchi tomonning taklifini gabul gilishda va gabul
qilmaslikda erkin bo‘lishi kerak.

5)har bir tomon o‘z tovarining kommunikatsiyasini va yetkazib
berilishini ta’minlay bilishi kerak.

Agar ayraboshlash ilmiy fan sifatida marketingning asosiy
tushunchasi bo‘lsa, u holda marketing doirasining asosiy o‘lchov birligi
bitim hisoblanadi.

Bitim - ikki tomon orasidagi savdo operatsiyasi bo‘lib, u kamida ikki
subyektning manfaatini o‘zida mujassamlashtiradi. Masalan, xaridor
magazinchiga besh ming so‘m berib, choynak xarid giladi. Bitimlar ikki xil
bo‘ladi: pul bitimi va barter bitimi. Pul bitimida tovar pulga
ayraboshlanadi, barter bitimida esa tovar tovarga ayraboshlanadi.

Bozor (market) - sotuvchi bilan xaridor o‘rtasida tovarni pulga
ayraboshlash munosabati. Ayraboshlash obyektining moddiy shakli
jihatidan olganda iste’mol tovarlari va xizmatlar, ishlab chiqarish
vositalari, investitsiya, gimmatbaho qog‘ozlar, ilmiy g‘oyalar, texnikaviy
ishlanmalar va mehnat (ish kuchi) bozorlari mavjud. Umuman olganda,
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marketing tushunchasi u yoki bu yo‘sinda bozorga munosabati mavjud
bo‘lgan inson faoliyatidir.
9.5.Marketing rejasining magsadi va asosiy yo‘nalishlari.

Magsadlarni aniqglash. Vaziyatni tahlil gilish orgali mavjud qulay
imkoniyatlarni aniglab, kompaniya ustuvorlik tartibida ularning ro‘yxatini
tuzadi, maqgsadli bozorlarni aniqlaydi, maqgsadlarni belgilaydi va ularni
amalga oshirish muddatlarini belgilaydi. Kompaniya, shuningdek,
manfaatdor tomonlar, obro‘, texnologiya va e'tibor talab giladigan boshga
sohalarga nisbatan magsadlar qo‘yadi.

Marketing rejasining maqsadlari:

1) marketing magsadlarini belgilash, ularga erishish ustidan nazoratni
ta'minlash;

2)kompaniya rahbarlarining g‘oyalarini tizimlashtirish, rasmiy
tavsiflash, ularni xodimlarga yetkazish;

3) konsentratsiya va firma resurslarini ogilona tagsimlash.

Marketing rejasining asosiy yo‘nalishlari

Strategiyani ishlab chiqgish. Har ganday magsadga ko‘p jihatdan
erishish mumkin. Strategiya - bu magsadlarga erishishning eng samarali
usulini tanlash.

Korxonaning ma'lum rivojlanish strategiyasidan va marketing nugtai
nazaridan mo‘ljallangan bozor (marketing) maqgsadlaridan kelib chiggan
holda, birinchi navbatda, hozirgi kunning asosiy vazifasini aniglash kerak
(masalan, mavjud vaziyatning situatsion tahlilini o‘tkazish). xolding
marketingida).

Taktikani aniqglash. Rejalashtirilgan strategiyani 4P kompleksi
nugtai nazaridan va uni amalga oshirishda ishtirok etgan aniq xodimlar
tomonidan ma'lum vaqt ichida amalga oshiriladigan harakatlarni batafsil
tahlil qgilish kerak.

Byudjet. Korxonaning rejalashtirilgan harakatlari va faoliyati
xarajatlarni talab qgiladi, ulardan belgilangan magsadlarga erishish uchun
zarur bo‘lgan byudjet shakllanadi.

Boshgaruv. Kompaniya rejaning bajarilishini tekshirish jadvalini va
rejalashtirilgan tadbirlar amalga oshirilayotganligini baholashga imkon
beradigan ko‘rsatkichlarni belgilashi kerak. Agar kompaniya yo‘lda
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bo‘lmasa, u o°‘z maqgsadlari, strategiyasi yoki rejalashtirilayotgan
harakatlarini gayta ko‘rib chigishi kerak.

Bundan tashqgari, marketing rejasidagi tadbirlarni quyidagi
bloklarga bo‘lish mumkin:

1) mahsulot marketingini faollashtirish chora-tadbirlari;

2) korxonani iste'molchiga yo‘naltirish choralari;

3) tijorat axboroti yo‘lidagi chora-tadbirlar;

4)bozorning eng istigbolli segmentlarini tahlil gilish uchun analitik
materiallarni tayyorlash chora-tadbirlari;

5)narxlarni belgilash bo‘yicha takliflar;

6) mahsulotlar assortimenti bo‘yicha takliflar;

7)reklama va jamoatchilik bilan aloqalar bo‘yicha takliflar.

Ko‘p odamlar savol berishadi: "Marketing rejalari standart formatga
ega bo‘lishi mumkinmi? Bu format aynan ganday bo‘lishi kerak "

Menimcha, standart formatga rioya qilish to‘g‘ri. Bu boshgaruvga
turli rejalarni osongina solishtirish imkonini beradi. Bundan tashqari,
format marketing samaradorligi haqida fikr yuritishni tartibga solish
imkoniyatini beradi.

Har ganday marketing rejasi oltita tadgiqot bosgichini oz ichiga
olishi kerak: vaziyatni tahlil qgilish, magsadlarni belgilash, strategiyani
ishlab chigish, taktikani aniglash, byudjetlashtirish va nazorat.

Marketing rejasining tuzilishi va tarkibiy gismlari

Marketing rejasining tuzilishi

Marketing nuqtai nazaridan quyidagi ishlar amalga oshiriladi:

1. Quyidagi sxema bo‘yicha tovar tavsifi:

1) tovar (mahsulot, xizmatlar)ning mohiyati;

Tovar (mahsulot, xizmatlar)ning u ehtiyojni gondiradigan asosiy
belgilari; ushbu mahsulot yoki xizmatlar qganday sotiladi; ushbu
mahsulotga talab ganchalik o‘zgaruvchan; gaysi xaridorlar guruhi uchun
mavjud: mahsulot ganday arralab, sotilmoqda, uni ishlab chigarishni kim
o‘zlashtirishi kerak;

Tovarlarni (mahsulotlarni, xizmatlarni) tahlil gilish, ya'ni: bozorda
paydo bo‘lgan, magsadi o‘xshash tovarlar va boshqalar o‘rtasidagi farq
nimada; mahsulotning afzalliklari va kamchiliklari; taxminiy hayot
aylanishi; tovarlarni modernizatsiya qilish imkoniyati va zarurligi; uni
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sotishning istigbolli  yo‘nalishlari; ushbu mahsulotni o‘zgartirish
istigbollari boshqgalar.

2. Quyidagi sxema bo‘yicha ichki va tashqi texnik-igtisodiy
vaziyatni baholash:

1) Korxonaning ichki zaif tomonlarini baholash, ya'ni quyidagi
savollarga javob berish kerak:

- aniq strategik chizig mavjudligi; ragobatchilarga nisbatan
pozitsiya;

- ishlab chiqarilayotgan (rejalashtirilgan) mahsulot nomining
ragami;

- marketing sohasida ko‘nikma va bilimlarning mavjudligi,
strategiyangizni amalga oshirishning moliyaviy tomonini ta'minlash
qobiliyati;

— raqobatchilar bilan solishtirganda umuman tannarx darajasi;

2) Korxonaning ichki salohiyatini baholash, ya'ni:

— raqobatbardosh kurash gobiliyatlari darajasi;

— bozorni kengaytirish imkoniyatlari;

— kuchli ragobatchilarning korxonaga ta'sir gilish darajasi;

— raqobatchilarga nisbatan ganday afzalliklarga ega;

3) Korxonaning tashqi imkoniyatlari:

— bozorning tez rivojlanish tendentsiyasi;

— yangi bozorga (bozor segmentiga) kirish imkoniyati;

— iste'molchi talabini to‘ligrog gondirish mumkin bo‘lgan tovarlar
ro‘yxati;

4) Korxonaga tashqi tomondan mumkin bo‘lgan tahdid, ya'ni:

— yangi ragobatchilar paydo bo‘ladi; narsalarning o‘rnini bosuvchi
sifatida ragobatlasha oladigan tovarlarni sotish hajmi o°sib bormoqda;

— ragobatchilarning bosimi ortib bormoqda; etkazib beruvchilar va
iste'molchilarning igtisodiy kuchi o‘sib bormoqda;

- bozordagi xaridorlarning ehtiyojlari o‘zgarib bormoqgda; salbiy
demografik o‘zgarishlar;

5) O‘z mijozlarini bilish: buning uchun korxona alohida
xaridorlarning ham, mahsulotning sanoat iste'molchilarining ham
ehtiyojlari va sotib olish imkoniyatlarini o‘rganishi kerak.
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6) Eng muhim tovarlar turlarining hayot aylanishini tahlil qilish,
hayot tsiklining belgilangan bosqgichiga garab, korxona o‘zi amalga
oshiradigan chora-tadbirlarni (narxlarni pasaytirish, sifatni yaxshilash,
xizmat ko‘rsatishni yaxshilash, reklamani kuchaytirish va boshgalar)
tavsiflaydi. mahsulotlarga bo‘lgan talabni saglab qolish;

7) Korxonaning mahsulot sotib olayotganda yakka tartibdagi
xaridorlar va sanoat iste'molchilari rioya qiladigan mezonlarga
muvofigligi, xususan:

- narx;

- muayyan sifat talablariga muvofigligi;

— yetkazib berish jadvallarini bajarish qobiliyati;

— texnik muvofiglik;

— kafolatlar va da'volar bilan iste'molchilar bilan ishlash tizimi;

— ta'mirlash xizmati;
ishlab chigarish uskunalari;
nazorat gilish tizimi;
korxona hagidagi jamoatchilik fikri;
chegirmalarga borishga tayyorlik;

1. Tovar bozorlarini har tomonlama tahlil gilish va prognozlash.
Ushbu bo‘lim marketing rejasining eng muhim tarkibiy gismidir. Korxona
faoliyatining yakuniy natijalari kelajakdagi sotish bozorini tahlil gilish
sifatiga gat'iy bog‘liq. Kompleks tahlil shartli ravishda to‘rt bosgichdan
o‘tadi:

— potensial bozor imkoniyatlarini baholash;

— mavjud bozor sharoitlarini baholash;

— sotish prognozi;

- bozor segmentatsiyasi va quyidagi jihatlarni oz ichiga oladi:

1) Xaridorlarni (iste'molchilarni) tadqiq gilish jihatlari:

- taklif  etilayotgan =~ mahsulotning  potentsial ~ xaridorlari
(xaridorlarning 3-4 xususiyati):

- iste'molchilarga  xos bo‘lgan taklif qgilingan mahsulotdan
foydalanishning eng keng targalgan usullari;

— iste'molchilarning xohish-istaklarini belgilovchi va bozor xatti-
harakatlariga ta'sir giluvchi omillar;
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— Xaridorlarni ehtiyojlar, imtiyozlar va boshqga belgilarga ko‘ra
guruhlash (segmentatsiya gilish) imkoniyati;

2) Raqgobatchilarni tadqiq gilish jihatlari:

— bir xil yoki bir xil turdagi mahsulot ishlab chigaruvchi asosiy
korxonalar (3-1 ta korxona);

- eng dinamik chayqgaladigan raqobatchilar (2-3 korxona);

— ragobatchilarning brendlari (belgilari):

Iste'molchilarning  xohishlariga ta'sir  giluvchi  ragobatdosh
mahsulotlarning o‘ziga xos xususiyati ragobatdosh mahsulotlarning
gadoglanishidir.

Huquaqiy jihatlar:

— soliq siyosati;

— davlat tomonidan narxlarni cheklash;

— ushbu mahsulotlarni ishlab chigarish uchun imtiyozlarning
mavjudligi;

— tovarlarga go‘shimcha to‘lovlar (aksizlar) mavjudligi;

- huquqgiy me'yorlarga rioya qilish kerak.

Marketing rejasini tuzishda korxona quyidagi bosqichlarni o¢z
ichiga oladi:

1)bozor konyunkturasini tahlil gilish, iste’molchilar va mijozlarning
talablarini aniglash;

2) kompaniyaning bozordagi takliflarini tahlil gilish, pudratchining
imkoniyatlarini aniglash;

3) korxonaning marketing magsadini aniglash;

4) marketing strategiyasining ta’rifi;

5)ish dasturini ishlab chiqish;

6) byudjet, foyda va zararni rejalashtirish;

7) qurilish mahsulotlari sifatini rejalashtirish;

8) marketing rejasining bajarilishini nazorat qilish.

Marketing rejasi ganchalik yaxshi ekanligini ganday aniglash
mumkin?

Filipp Kotlerning fikricha, rejalarning aksariyati yomon tuzilgan.
Ba'zilar ragamlar va qo‘llab-quvvatlovchi materiallar bilan to‘lib-toshgan,
ammo ishonchli strategiyaga ega emaslar. Boshgalarida strategiya
ko‘rinadi, ammo uning taktikaga alogasi yo‘q. Yoki vazifalar haqiqiy
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emas. Yoki byudjet noto‘g‘ri. Va ba'zida rejaning bajarilishini nazorat
gilish bo‘yicha ko‘zda tutilgan chora-tadbirlar fikr-mulohazalarni
bildirishga imkon bermaydi va kerak bo‘lganda rejani gayta ko‘rib chigadi.

Hech qanday marketing rejasi - hatto yaxshi yozilgani ham -
muvaffaqgiyat kaliti emas, lekin yomon reja deyarli barbod bo‘lishi
kafolatlanadi.

Korxonada "marketing rejasi" atamasini so‘zning keng va tor
ma'nosida tushunish mumkin. "Marketing rejasi" atamasini keng tushunish
- bu korxonani rivojlantirish bo‘yicha kompleks biznes-rejaning marketing
bo‘limi. "Marketing rejasi" atamasining tor tushunchasi - egallab olingan
bozor segmentlarida korxonaning mavgeini yaxshilashga garatilgan taktik
chora-tadbirlar ro‘yxati. Shunday qilib, alohida tashkilotlar, aynigsa kichik
korxonalar marketing rejalarining bir nechta turlarini o‘z ichiga olgan
yagona hujjat sifatida marketing rejasiga ega bo‘Imasligi mumkin.

Rasmiy tuzilish nuqtai nazaridan marketing rejalarini quyidagi
bo‘limlarga bo‘lish mumkin: ijro etuvchi xulosa, joriy marketing holati,
xavf va imkoniyatlar, marketing maqsadlari, marketing strategiyalari,
harakat rejalari, marketing byudjeti va nazorat. Korxonada marketing
rejasini ishlab chigishda quyidagi texnologiyalar qo‘llaniladi: vaziyat
tahlili, bozor tahlili, SWOT tahlili, raqobat tahlili.

Tadbirkorlikning kuchi kapitalning qudratiga va layogatiga bog‘liq.
Demak, kapital sifatida qaralishi mumkin bo‘lgan firmaning samarali
faoliyati jamiyat kapitali qudratidan ogilona foydalanish imkoniyatini
beruvchi shart-sharoitlarga bog‘liq ekan. Buni bozor iqtisodiyotining
erkinligi deb atash mumkin.

Jamiyatda faoliyat yurituvchi firmalar manfaatlari o‘xshash bo‘lib, bu
hol firmalar o‘rtasidagi o‘ziga xos birlikni ta’minlaydi hamda
tadbirkorlikning falsafasi va xulgini belgilab beradi. Ushbu manfaatlar
gatoriga quyidagilarni kiritish  mumkin: bozor iqtisodiyoti, Xxususiy
mulkchilik va tadbirkorlik erkinligini saglab qolishga harakat qgilish.

Xulosa qilib, men Filipp Kotlerning so‘zlarini keltirmogchiman -
Amerika Qo‘shma Shtatlarining Shimoli-g*arbiy universiteti J.L.Kellogg
oliy menejment maktabining xalgaro marketing professori.

Nazorat savollari:
1.Marketing to‘g‘risida tushuncha?
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2.Marketing magsadlari taktikasi?
3.Marketing chora — tadbirlarini ishlab chigish va amalga oshirish?
4.Marketing rejasi?
5.J.Vestbudning “marketing rejasi” talqinlari?
6.0Operatsion marketing rejasi?
7.A.Maslou piramidasi?
8.Marketing rejasing magsadlari?
9.Marketing rejasining asosiy yo‘nalishlari?
10.Sxema bo‘yicha Tovar tavsifi?
10 BOB. YURIDIK MAS’ULIYAT. MOLIYAVIY REJA
10.1. Moliyaviy rejaning mohiyati va asosiy bo‘limlari

Moliyaviy reja bu biznes-rejaning yakunlovchi bo‘limidir. Unda
korxona faoliyatini moliyaviy ta’minlash hamda mavjud pul
mablag‘laridan joriy moliyaviy axborot va mahsulotni sotish bashoratlari
asosida eng samarali foydalanish masalalari ko‘rib chigiladi. Aynan shu
bo‘limdan investor yoki bankir olish mumkin bo‘lgan foyda miqgdorini,
garz beruvchi esa potentsial garz oluvchining o‘z garzini gaytarish uchun
imkoniyatlarini bilib olishi mumkin.
Moliyaviy reja  biznes-rejaning boshga bo‘limlarida  Keltirilgan
ma’lumotlarga zid kelmasligi lozim. Moliyaviy rejadagi nomutanosibliklar
mohiyati mutaxassislarning malakasi kamligidan yoki insofsizligidan darak
beradi. Sifatsiz tayyorlangan moliyaviy reja noto‘g‘ri xulosa chigarishga
va korxona nufuzini pasaytirishga olib kelishi mumkin.

Moliyaviy rejada moliyaviy resurslar (kapital) gachon, gayerda va
nima maqgsadda sarflanishi, biznesning muvaffagiyatga erishishi uchun
korxona oldida turgan magsadlar batafsil yoritib beriladi. Boshgacha qilib
aytganda, nafagat xarajatlar, balki daromadlar va boshga moliyaviy
tushumlar ham ko‘rsatiladi. Ko‘ngildagidek tayyorlangan moliyaviy
rejadan korxona zahiralarini baholash va jalb qilish, moliyaviy
bargarorlikni mustahkamlash uchun foydalanish mumkin.
Moliyaviy rejaning shunga o‘xshash an’anaviy rejalardan farqi shundaki, u
bozordagi vaziyatni to‘laligicha, xususan, fond bozoridagi vaziyatni ham
hisobga olishni majburiy gilib go‘ygan. Moliyaviy muhit to‘g‘risidagi
to‘liq axborotning mavjudligi biznesda muvaffagiyatga erishish uchun
muhim zamin tayyorlaydi. Birog, ayrim axborotlar yetishmayotgan, bozor
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to‘lig o‘rganib chiqilmagan, ishlab chiqarish masalalarining ba’zilari
oxirigacha ishlab chigilmagan bo‘lsa ham, biznes-rejaning ushbu bo‘limi
baribir tuzilishi lozim. Bunda eng katta ma’no moliyaviy ko‘rsatkichlarda
bo‘lib, ular korxonaning moliyaviy barqarorligini ta’minlaydi va bir
vaqtning o‘zida investitsiya, tashkiliy va texnik qarorlar gabul gilishda
foydali bo‘ladi.

Moliyaviy reja biznes-reja bilan bir xil muddatga ishlab chigiladi.
Mavjud tavsiyalarga ko‘ra uni 3-5 yilga ishlab chiqish ma’qul. Bunda
dastlabki yil uchun rejadagi ko‘rsatkichlarni oylar bo‘yicha, ikkinchi vyil
uchun choraklar bo‘yicha va keyingi davr uchun yillar bo‘yicha guruhlarga
tagsimlash magsadga muvofig. Masalan, xorijiy amaliyotda biznesning
birinchi yili (yangi korxona ochilishi) uchun moliyaviy reja ko‘rsatkichlari
oylar bo‘yicha va har bir modda bo‘yicha tagsimlanadi. Keyingi yillarda
bu ko‘rsatkichlar yil davomida mahsulotni sotish hajmi foizlarida
aniglanadi. Bunday rejaning umumiy sxemasi quyida shaklda bo‘lishi
mumkin:

Bir yilda sotuv hajmi — 100.

Bunda:

1) ishlab chigarish xarajatlari — 50;

2) davr xarajatlari va foyda — 50;
shundan:

a) marketing va sotuv xarajatlari — 15;

b) joriy qilish xarajatlari — 10;

V) boshqgaruv xarajatlari — 8;

g) soliglar to‘lanmasdan oldingi foyda — 1.

Moliyaviy rejaning asosini tashkil etuvchi qismlardan biri
korxonaning moliyaviy-iqtisodiy holatini tahlil qilishdir.Korxonaning
moliyaviy iqtisodiy holatini baholashda korxonaning moliyaviy holati
ko‘rsatkichlarini tahlil gilish tavsiya qgilinadi. Tahlil korxonaning moliyaviy
hisoblari asosida oxirgi uch vyildagi moliyaviy Kko‘rsatkichlardan
foydalangan holda amalga oshiriladi.
Korxonaning to‘lovga qobilyatliligi va amaliy faolligi asosiy
ko‘rsatkichlari.

1-jadval
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Ko‘rsatkichlar

Tavsiya
etiladigan
mezon

1. Likvidlik ko‘rsatkichlari (to‘lovga qobilyatlilik)

1.1. Joriy likvidlik yoki umumiy qoplash koeffitsenti

1.2. Muddatli likvidlik koeffitsenti

>1

1.3. Absolyut likvidlik koeffitsenti

>0.2

1.4. Sof aylanma kapitali

>0

2. Amaliy faolligi ko‘rsatkichlari

2.1. Aktivlarning aylanuvchanligi koeffitsenti

2.2. O‘z mablag‘larining aylanuvchanligi koeffitsenti

2.3. Asosiy vositalar aylanuvchanligi (fond gaytimi)

2.4. Zaxiralarning aylanuvchanligi koeffitsenti

2.5. Zaxiralarning o‘rtacha saglash muddati

2.6. Debitorlik garzlarining aylanuvchanlik koeffitsenti

2.7. Debitorlik garzlarining o‘rtacha aylanish davomiyligi

2.8. Kreditorlik garzlarining aylanuvchanlik koeffitsenti

2.9. Kreditorlik garzlarining aylanish davomiyligi

2.10. Operatsion davrning (siklning) davomiyligi

2.11. Moliyaviy davrning (siklning) davomiyligi.

3. Moliyaviy bargarorlik ko‘rsatkichlari

3.1. Moliyaviy mustaqillik koeffitsenti

>0.5

3.2. Moliyaviy garamlik koeffitsenti

<0.5
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3.3.Moliyaviy tavakkalchilik koeffitsenti <0.8

3.4. Moliyaviy bargarorlik koeffitsenti <1.25

3.5. Oz aylanma mablag‘lari bilan ta’minlanganligi >0.3
koeffitsenti

3.6. Zaxiralarni o‘z aylanma mablag‘lari bilan >0.6

ta’minlanganligi koeffitsenti

4. Korxonaning bozor faolligi koeffitsentlari

4.1. Bitta aksiyaning daromadliligi -

4.2. Aksiyaning bozor bahosi va bir aksiyaga to‘g‘ri -
keluvchi foyda o‘rtasidagi munosabat

4.3. Bitta aksiyaga dividend me’yori -

4.4. To‘langan dividendlar ulushi -

Likvidlik ko‘rsatkichlari

1.Joriy likvidlik yoki umumiy qoplash koeffitsenti = (pul
mablag‘lari + gisqga muddatli moliyaviy qo‘yilmalar + sof debitorlik
garzlari + moddiy ishlab chiqgarish zaxiralari) / korxonaning gisga muddatli
majburiyatlari.

2. Muddatli likvidlik koeffitsenti = (pul mablag‘lari + gisga muddatli
moliyaviy go‘yilmalar + sof debitorlik garzi) / korxonaning gisga muddatli
majburiyatlari.

3. Absolyut likvidlik koeffitsenti = pul mablag‘lari / gisqa muddatli
majburiyatlar.

4. Sof aylanma kapitali joriy aktivlar - gqisqga muddatli majburiyatlar.

Korxonaning amaliy faolligi ko‘rsatkichlari

2.1. Aktivlarning aylanuvchanlik koeffitsenti = sotishdan kelgan sof
tushum / o‘rtacha yillik aktivlar.

2.2. O‘z mablag‘larning aylanuvchanlik koeffitsenti = sotishdan
kelgan sof tushum / oz mablag‘larining o‘rtacha yillik qiymati.

2.3. Asosiy vositalar aylanuvchanligi yoki fond gaytimi = sotishdan
kelgan tushum / asosiy vositalar o‘rtacha yillik giymati.
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2.4. Zaxiralarning aylanuvchanlik koeffitsenti = sotilgan mahsulotni
ishlab chigarish xarajatlari / o‘rtacha yillik zaxiralar va xarajatlar.

2.5. Zaxiralarning o‘rtacha saglash muddati = 365 kun / zaxiralarning
aylanuvchanligi koeffitsenti.

2.6. Debitorlik garzlarining aylanuvchanlik koeffitsenti = sotishdan
kelgan sof tushum / sof debitorlik garzlarining o‘rtacha yillik giymati.

2.7. Debitorlik garzlarining o‘rtacha aylanish davomiyligi = 365
kun / debitor garzlarining aylanuvchanlik koeffitsenti.

2.8. Kreditorlik garzlarining aylanuvchanlik koeffitsenti = sotilgan
mahsulot tannarxi / kreditorlik garzlarining o‘rtacha yillik qiymati.

2.9. Kreditorlik garzlarining o‘rtacha aylanish davomiyligi = 365
kun / kreditorlik garzlarining aylanuvchanlik koeffitsenti.

2.10. Operatsion davrning (tsiklining) davomiyligi = zaxiralarning
o‘rtacha saglash muddati Q debitorlik garzlarining o‘rtacha aylanish
davomiyligi.

2.11. Moliyaviy davrning (tsiklning) davomiyligi = operatsion davr
davomiyligi - kreditorlik garzlarining o‘rtacha aylanish davomiyligi.

Moliyaviy bargarorlik koeffitsentlari.

3.1. Moliyaviy mustaqillik koeffitsenti = korxona o‘z mablag‘lari
(xususiy kapital) / aktivlar summasi (umumiy kapital)

3.2. Moliyaviy garamlik koeffitsenti = garzga olingan
mablag‘lar / aktivlar summasi.

3.3.  Moliyaviy tavakkalchilik koeffitsenti = garzga olingan
mablag‘lar / oz mablag*lari.

3.4. Moliyaviy bargarorlik koeffitsenti = o‘z mablag‘lari / garzga
olingan mablag‘lar.

35. Oz aylanma  mablag‘lari  bilan  ta’minlanganligi
koeffitsenti = o‘z aylanma mablag‘lari / joriy aktivlar.

3.6. Zaxiralarni o‘z aylanma mablag‘lari bilan ta’minlanganligi
koeffitsenti = o‘z aylanma mablag‘lari / zaxiralar.

IZOH: O‘z aylanma mablag‘lari = o‘z mablag‘lari — uzog muddatli
aktivlar (asosiy vositalar va go‘yilmalar)

Korxonaning bozor faolligi koeffitsentlari.

1. Bitta aksiyaning daromadliligi = sof foyda/ muomaladagi oddiy
aksiyalar soni.
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2. Aksiyaning bozor bahosi va bir aksiyaga to‘g‘ri keluvchi foyda
o‘rtasidagi munosabat = bitta aksiyaning bozor qiymati/ bitta aksiyaga
to‘g‘ri keluvchi sof foyda.

3. Bitta aksiyaga dividend me’yori = bir aksiyaga to‘g‘ri keluvchi
dividend bir / aksiyaning bozor giymati.

4. To‘langan dividendlar ulushi = to‘langan dividendlar
summasi / sof foyda.

Yuqorida eng ko‘p foydalaniladigan moliyaviy ko‘rsatkichlar
keltirildi. Aniq bir biznes-rejani ishlab chigish jarayonida korxona
faoliyatni o‘tgan davrlarda to‘la ko‘rsatib bera oladigan ko‘rsatkichlarni
tanlab olish mumkin, chunki ularning ko‘pchiligi bir biriga o‘xshash yoki
bir xil ma’lumotni berishi mumKkin.
Moliyaviy rejaning keyingi muhim bo‘limi tushum va xarajatlar balansi
bo‘lib, u biznes-loyihaning (yangi ish, yangi ishlab chigarishni tashkil etish
va hokazo) foyda keltirishi yoki keltirmasligi, shuningdek, bunday ishlab
chigarishni tashkil qilish uchun gancha mablag® Kiritish lozimligini
baholashga imkon beradi. Odatda u korxonaning daromad va xarajatlari
balansi deb ataladi. Umuman daromad va xarajatlar balansi korxonaning
ganchalik  samarali ishlashini tavsiflaydi. U shuningdek, soliq
deklaratsiyalarini to‘ldirish, kredit so‘rab murojaat gilishda ham katta
ahamiyatga ega.

Moliyaviy rejaning ushbu bo‘limida aks ettiriluvchi asosiy
ko‘rsatkichlar gatoriga quyidagilarni Kiritish mumkin:

1) mahsulot ishlab chiqgarish va sotish bilan bog‘liq ishlab chiqarish
xarajatlari (moddalar bo‘yicha);

2) umumishlab chiqarish xarajatlari (moddalar bo‘yicha);

3)soliq va boshqga to‘lovlar;

4) sof foyda;

5) korxona tasarrufida goluvchi foyda.

Yuqorida ko‘rsatib o‘tilgan ko‘rsatkichlarni hisoblash mexanizmi
ularga xos bo‘lgan ishlab chigarishning moliyaviy jihatlarini aks ettirib,
xuddi ishlab chigarishni rejalashtirish, mahsulotni sotish hajmini bashorat
gilish va biznes-rejaning boshga bo‘limlaridagi kabi alohida jadvalda
umumlashtiriladi. Yillik daromad va xarajatlar balansi choraklar bo‘yicha,
choraklik balans esa oylar bo‘yicha tagsimlagan holda ishlab chigiladi.
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Keyingi holatda ushbu hujjat tezkor xarakterga ega bo‘lib, korxonaning
moliyaviy faoliyatini tartibga solishga xizmat giladi.

Daromad va xarajatlar balansi bilan birga korxona yil boshi va
oxirida aktiv va passivlar yig‘ma balansini turadi. Bu hujjatning ahamiyati
daromad va xarajatlar balansi kabi yugori bo‘lmasada, biznes-rejani usiz
tuzish mumkin emas. Ushbu balans tijorat banki mutaxassislari tomonidan
turli shaklda kiritish mo‘ljallanayotgan aktivlarning magsadga muvofigligi
va ularningn summasini baholash, shuningdek, ushbu aktivlarni gaysi
passivlar hisobiga moliyalashtirishga harakat gilinayotganligini aniglash
nugtai nazaridan sinchiklab o‘rganiladi. Korxonaning o‘zi uchun bu hujjat
moliyalashtirish manbalarining ishonchliligi va sifatliligini baholash uchun
kerak bo‘ladi.

10.2. Daromad va xarajatlarni rejalashtirish

Daromad va xarajatlarni rejalashtirish  biznes-rejani ishlab
chigishning yakunlovchi bosgichi  bo‘lib, u igtisodiy rivojlanish
tendentsiyalari, bozor, inflyatsiya, ishlab chigarish texnologiyasi va tashkil
gilinishida ro‘y berishi mumkin bo‘lgan o‘zgarishlar tendentsiyalari
hagidagi obyektiv axborotlarga tayanishi lozim. Korxonalarni davlat
tasarrufidan chigarish va xususiylashtirish jarayoni borayotgan, korxonalar
mustaqil xo‘jalik subyektlariga aylanib, ishlab chigarishdagi yutug va
kamchiliklar uchun o‘zlari to‘liq javob berayotgan hozirgi sharoitlarda
daromad va xarajatlar ko‘rsatkichlarini aniglash obyektiv zaruratga aylanib
bormoqda.

Biroq daromad va xarajatlar rejasi — moliyaviy rejalashtirishning
materiallashgan natijalari — bozordan oldingi iqgtisodiy xo‘jalik
sharoitlarida ham mavjud bo‘lgan. U biznes-rejadagi kabi, texnik-
moliyaviy-sanoat rejalarida ham yakuniy bo‘lim hisoblangan. Hozirgi va
ilgari amal gilgan hujjatlar o‘rtasida farq shundaki, ilgari daromad va
xarajatlar davlatga tegishli bo‘lgan bo‘lsa, hozirgi kunda ularning barchasi
korxona egasi qo‘lidadir. Aynan u birinchi navbatda korxonaning zarar
ko‘rmasdan ishlashi, sarflangan xarajatlar foyda keltirishi, ishlab
chigarishning rentabellik darajasi yuqori bo‘lishidan manfaatdor bo‘ladi.

Daromad va xarajatlar rejasida korxonani moliyalashtirish natijalari
faoliyat turlari bo‘yicha foydalilik nuqgtai nazaridan Kkeltiriladi. Unda
korxonaning rejadagi davr uchun daromad va xarajatlarining hisob-kitob
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bahosi beriladi. Moliyaviy natijalar va xarajatlar moddalarini rejalashtirish
1999-yil 5-fevralda tasdiqlangan «Moliyaviy natijalarni shakllantirish
tartibi va mahsulot (ish, xizmat) ishlab chigarish va sotish xarajatlari
tarkibi to‘g‘risidagi Nizom»ga asosan amalga oshiriladi. Ushbu nizom
mahsulot (ish, xizmat) ishlab chigarish va sotish xarajatlarini aniglashning
yagona metodologik asoslari va korxonaning moliyaviy natijalarini
shakllantirish tartibini belgilab beradi. Unda xarajatlar guruhlanib,
moliyaviy natijalarni shaklantirishning asosiy qoidalari keltiriladi.Korxona
faoliyatining moliyaviy natijalari quyidagi foyda ko‘rsatkichlari bilan
tavsiflanadi:

1. Mahsulotni sotishdan olinuvchi yalpi foyda, mahsulot sotishdan
kelib tushgan sof tushum bilan sotilgan mahsulotning ishlab chigarish
tannarxi o‘rtasidagi farq sifatida aniglanadi:

YaF=SST - IT, (1)
bu yerda: YaF — yalpi foyda; SST — sotishdan kelib tushuvchi sof
tushum;
IT — sotilgan mahsulotning ishlab chigarish tannarxi;

2. Asosiy faoliyatdan ko‘rilgan foyda - mahsulot sotishdan
olinuvchi yalpi foyda bilan vaqt xarajatlari o‘rtasidagi farqga boshga
daromadlar go‘shiladi va asosiy faoliyatning boshga xarajatlari (zarar)
ayiriladi:

AFF =YaF - DX + BD - BZ, (2)

bu yerda: AFF -asosiy faoliyatdan olingan foyda; DX — davr

xarajatlari; BD — asosiy faoliyatning boshga daromadlari; BZ - asosiy
faoliyatdan ko‘rilgan boshga zararlari.

3. Umumxo‘jalik faoliyati natijasidan foyda (yoki
zarar), quyidagicha hisoblanadi: asosiy faoliyatdan olinuvchi foyda
miqgdoriga moliyaviy faoliyat daromadlari qo‘shiladi va moliyaviy faoliyat
bo‘yicha xarajatlar ayiriladi.

UF = AFF + MD - MX, (3)
bu yerda: UF- umumxo‘jalik faoliyati natijasidagi foyda, MD -
moliyaviy faoliyat daromadlari; MX - moliyaviy faoliyat xarajatlari;

4. Soliq te‘lanmasdan oldingi foyda - umumxo‘jalik faoliyatidan
olinuvchi foydaga favqulodda foyda go‘shiladi va favqulodda xarajatlar
(zarar)ayiriladi.
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STF=UF+FP-FZ, 4)
bu yerda: STF - solig to‘lanmasdan oldingi foyda; FP - favqulodda
vaziyatlarda olingan foyda; FZ - favqulodda vaziyatlarda ko‘rilgan zarar;

5. Yillik sof foyda, soliglar to‘langandan so‘ng Xo‘jalik subyekti
tasarrufida goladi, solig to‘lanmasdan oldingi foydadan daromad (foyda)
solig’i hamda gonunchilikda belgilangan boshga soliq va majburiy
to‘lovlarni chigarib tashlash yo‘li bilan topiladi:

SF=STF - DS - BS, (5)
bu yerda: SF — sof foyda; DS — daromad (foyda) solig‘i; BS — boshqa
solig va to‘lovlar.

Nizomga ko‘ra barcha xarajatlar quyidagi guruhlarga tagsimlanadi:
1. Mahsulotning ishlab chigarish tannarxiga kiritiluvchi xarajatlar:

a) bevosita va bilvosita moddiy xarajatlar;

b) bevosita va bilvosita mehnat xarajatlari;

V) boshga bevosita va bilvosita xarajatlar, jumladan, ishlab chigarish
xarakteridagi yuklama xarajatlari;

2. Ishlab chigarish tannarxiga Kiritilmagan, biroq davr xarajatlari
tarkibiga Kkiritiluvchi xarajatlar, asosiy faoliyatdan olinuvchi foydani
aniglashda hisobga olinadi:

a) sotish xarajatlari;

b) boshgaruv xarajatlari (ma’muriy xarajatlar);

V) boshga operatsion xarajatlari;

3. Xo‘jalik subyektining moliyaviy faoliyati bo‘yicha xarajatlar,
uning umumxo‘jalik faoliyatida oluvchi foyda yoki zararini aniglashda
hisobga olinadi:

a) foizlar bo‘yicha xarajatlar;

b) xorijiy valyutalar bilan operatsiyalarda valyuta kursidagi salbiy
farglar;

v) gimmatli gog‘ozlarga kiritilgan mablag‘larning gayta baholanishi;

g) moliyaviy faoliyat bo‘yicha boshga xarajatlar;

10.3. Korxonaning pul ogimlari, bashorat balansi va zarar

ko‘rmasligini rejalashtirish

Pul mablag‘larining harakatlanish rejasi naqd pulning shakllanishi va
chetga chigishi, shuningdek, korxonada qolgan pul mablaglari
dinamikasini tavsiflaydi. U moliyaviy menedjerga kelgusidagi pul

124



ogimlarini baholash, golgan pul mablag‘larini optimal darajada ushlab
turish hamda pulning ortigchaligi va taqgchilligining oldini olishga imkon
beradi.

Pul ogimlari rejasi odatda to‘rtta asosiy bo‘limdan iborat bo‘ladi:
- pul tushumlari bo‘limi, davr boshidagi pul mablag‘lari goldig‘i,
mijozlardan kelib tushuvchi pul tushumi va boshga pul tushumi
moddalaridan iborat;

- pul mablag*lari xarajatlari bo‘limi;

- pul mablag‘larining ortigchaligi yoki taqchilligi bo‘limi (pul
mablag‘larining kelib tushishi va sarflanishi o‘rtasidagi farq);

- garz mablag*lari va ularni to‘lash batafsil bayon gilinuvchi bo‘lim.

Pul ogimi rejasidagi yakuniy ragam korxona foydasini emas, balki
uning pul mablag‘lari aylanmasi saldosini aks ettiradi. Daromad va
xarajatlar rejasidan fargli ravishda, pul ogimlari rejasi barcha manbalardan
amalda kelib tushuvchi pul mablag‘larini, xususan, mahsulot (ish, xizmat)
sotishdan kelib tushuvchi tushumlar, aksiyalar va korxonaning boshqga
aktivlarini sotishdan kelib tushuvchi tushumlarni aks ettiradi. Xarajatlarga
keladigan bo‘lsak, pul ogimlari rejasiga amalda to‘lanuvchi barcha
xarajatlar kiritiladi.

Moliyaviy rejaning keyingi asosiy hujjati bu bashorat balansi bo‘lib,
uning asosiy vazifasi rejalashtirish oraliglari bo‘yicha korxona mulkining
(aktivlar) o‘zgarishi va uning shakllanish manbalari (passivlar)
dinamikasini aks ettirish hisoblanadi. Bashorat balansi yiriklashtirilgan
shakldagi buxgalteriya balansining an’anaviy shaklida hisoblab chigiladi.

Bashorat balansi korxona uchun ko‘ngilsiz natijalar keltirib
chigaruvchi garorlarni aniglash, moliyaviy koeffitsientlarni hisoblash va
moliya bozori talablari nugtai nazaridan ularning darajasini baholash,
kelajakdagi moliyaviy manba va majburiyatlar tuzilmasini ajratib
ko‘rsatishga imkon beradi.

Moliyaviy  rejaning,shuningdek, har ganday tadbirkorlik
loyihasining yakunlovchi bosgichi zararsizlik nuqtasini tahlil qilish, ya’ni
mahsulotni sotishdan olinuvchi daromad uni ishlab chiqarish xarajatlariga
teng bo‘luvchi mahsulot ishlab chigarish hajmini aniglash hisoblanadi.
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Zarasizlik nuqgtasi korxonaning ishlab chigarish quvvatlaridan
foydalanishning ma’lum bir darajasi sifatida ifodalanishi mumkin:

Q = XxB doim. T Xo‘zg. Q (6)

bu yerda: B - mahsulotni sotish bahosi; Q - sotilgan mahsulotlar

miqdori; Xqoim. - Jami ishlab chigarish hajminig doimiy xarajatlari; X« -
o‘zgaruvchan xarajatlar.

Bundan Kkelib chiggan holda zararsizlik nuqtasi doimiy ishlab
chigarish (Xgoim) Xarajatlarining baho (B) va mahsulot tannarxining
o‘zgaruvchan (X,«g) tarkibi o‘rtasidagi farqga nisbati sifatida aniglanadi.

Q - xdoim./ ( B- xo‘zg.) (7)

Zararsizlik nugtasini grafik shaklida ko‘rsatish ham maqgsadga
muvofig bo‘lib, u korxona foyda olishni boshlaydigan ishlab chigarish
hajmini (kritik dastur) aniglashga imkon beradi. Grafikni qurish uchun
doimiy va o‘garuvchan xarajatlarni, sotuv hajmini bilish zarur. Zararsizlik
nuqtasi grafikda sxema ko‘rinishida bo‘lib, ishlab chigarish hajmi, sotuv
narxi va mahsulot tannarxining foydaga ko‘rsatuvchi ta’sirini aks ettiradi.

Zararsizlik nuqtasini aniqglashning grafik usuli.
(A - zarasizlik nuqtasi — kritik dastur, ya’ni kassada naqd pul to‘plana
boshlaydigan ishlab chigarish va sotuv hajmi; A* - ishlab chigarish
zararsizlik nugtasiga chiggandagi mahsulot sotish hajmi; A** - sotuv
hajmining zararsizlik kattaligi).
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3-rasm. Zararsizlik nuqtasini grafigi
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Umuman olganda moliyaviy rejaning magsadi korxona (biznes)
salohiyatini ko‘rsatish va moliyaviy hayot layoqatiga erishish grafigini
tagdim etishdir. Kelgusida undan korxonaning moliyaviy resurslarini
tezkor boshgarishda foydalanish mumkin. Biznes-rejaning moliyaviy rejasi
daromad va xarajatlar rejasi, balans-reja va pul ogimlari harakatlanishi
rejasidan iborat bo‘ladi.
Moliyaviy rejani ishlab chigish mahsulot sotish hajmini bashorat gilish,
rejadagi foydani hisoblash va zararsizlik nugtasini tahlil gilishni nazarda
tutadi. Daromad va xarajatlar rejasida faoliyat turlari bo‘yicha foydalilik
nugtai nazaridan korxona faoliyatining natijalari aks ettiriladi.

Pul ogimlari harakatlanishi rejasi pul mablag‘larining shakllanishi va
chetga chigishini, shuningdek, korxonada qolgan pul mablaglari
dinamikasini tavsiflaydi.

Firmalar o‘zlarining mulkchilik, tariflar, baholar bilan bog‘liq
manfaatlarini himoya qilish hamda ilmiy-innovatsion, ishlab chigarish,
harbiy-igtisodiy, ijtimoiy va boshga sohalarga oid muammolarni hal gilish
uchun turli xil korporatsiyalar, uyushmalar, ittifoglar, strategik alpyanslar,
moliyaviy-ishlab chigarish guruhlari, davlat-korporativ. majmualariga
birikib o‘ziga xos himoya muhitini hosil qiladilar. Ammo bu mubhit
tadbirkorlikning samaradorligini to‘laligicha ta’minlay olmaydi.

Nazorat savollari:

1.Moliyaviy reja nima?

2.Korxonaning moliyaviy — iqtisodiy holatini tahlil gilish?

3.Korxonaning to‘lovga qobilligi va amaliy faolligi asosiy
ko‘rsatkichlari?

4.Moliyaviy bargarorlik koeffitsiyenti?

5.Korxonaning bozor faolligi koeffitsiyenti?

6.Daromad va xarajatlarni rejalashtirish?

7.Korxona moliyaviy natijalari,foyda  ko‘rsatkichlari  bilan
tavsiflanishi?

8.Pul ogimlari rejasi?

9.Zararsizlik nuqtasini tahlil gilish?

10. Bashorat balansi nima?
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11 BOB. LOYALLIK DASTURI VA BRENDING
11.1. Loyalllik tushunchasi

Loyalty - to‘g‘rilik, sodiq (yoki holis) turish, qonun-qoida
chegarasidan chiqgish, tasdiglash.

Zamonaviy iqtisodiy nazariya iste'molchilarni saglab qolish va
ularning sodiglik darajasini oshirish mumkin bo‘lgan dasturni ganday
ishlab chigishni tushunish uchun bir nechta yondashuvlarni ishlab chiqdi.

S. Butcher sodiqglik dasturlarining ikkita tasnifini taklif giladi.
Birinchidan, u barcha dasturlarni ochiq va yopiq dasturlarga ajratadi.
Yopiq dasturlar go‘shilish uchun ba'zi shartlarni talab giladi - a'zolik
to‘lovlari, kirish shakllarini to‘ldirish. Ochiq dasturlarda shartlar mavjud
emas, "lekin natijada ular ko‘pincha kompaniyaga foyda keltirmaydigan
ko‘plab mijozlarni jalb qiladi”. Ikkinchidan, magsadli guruhlar va
yo‘nalishlarning tabiatiga garab, oxirgi foydalanuvchilar, tadbirkorlar va
distribyutorlar uchun mo‘ljallangan dasturlar mavjud.

Boshqga tasnifga ko‘ra, barcha dasturlar narx va narxsiz bo‘linadi. Bir
gator mualliflar narx dasturlarini ogilona xulg-atvorga ta'sirga asoslangan
dasturlar sifatida tushunadilar. Narx bo‘lmagan dasturlar - bu birinchi
navbatda his-tuyg‘ularga ta'sir qiladigan dasturlar. Xususan, R.Plis
chegirmalarni, bonus dasturlarini narxlash dasturlari, sodiq mijozlar
klublarini esa narxlarni belgilamaydigan dasturlar sifatida tasniflaydi, ular
0°‘z a’zolariga mijozlarning asosiy qismi, shu jumladan, mijozlarga kirish
imkoni bo‘lmagan ma’lum imtiyoz va imtiyozlarni taqdim etishga
asoslangan. muayyan narx imtiyozlarini ta'minlash.

Loyallik dasturlarining eng keng targalgan tasnifi mukofot turiga
asoslanadi va bu mezonga ko‘ra, barcha dasturlar moddiy va psixologik
bo‘linadi. Moddiy ob'ektlar narx vositalariga (chegirmalar, sovg-alar,
kuponlar) asoslanadi, nomoddiy ob'ektlar esa hissiy va moddiy
manfaatlarning kombinatsiyasi hisoblanadi.

Mavjud loyallik dasturlarini tahlil gilish bizga ularni tasniflash
mumkin be‘lgan ma'lum mezonlarni ajratib ko‘rsatish imkonini
beradi.

1. Hamkorlar soni bilan farg gqiluvchi dasturlar. Sodiglik
dasturlari koalitsiyaviy, ixtisoslashgan (mono-brending) va kobrending
bo‘lishi mumkin.
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Koalitsiya dasturlari mustaqil operator bilan koalitsiya dasturlariga
bo‘linadi - dastur operatori tomonidan maksimal foyda olish magsadida
"mukofot modeli" asosida amalga oshiriladigan dasturlar; va dasturning
operatori bo‘lgan langar hamkori bilan dasturlar. Ixtisoslashgan dasturlar
kompaniya tomonidan fagat o‘z foydalanishi uchun yaratilgan. Kobrending
dasturlari xalqaro to‘lov tizimi asosida amalga oshiriladi; uning ikkita
a'zosi bor: tanigli tovar belgisi kompaniyasi va moliya instituti (bank).
Ushbu dasturlar ikkita rag‘batlantirish sxemasidan foydalanishi mumkin:
birinchisida, bank plastik karta emitenti va ko‘pincha operator sifatida
ishlaydi, ikkinchisida u o‘zining sodiglik sxemasini taklif giladi.

Birinchi holda, banklar yoki to‘lov tizimlari sizga tovarlar va
xizmatlar uchun to‘lovni amalga oshirishda kartadan foydalanganda
ballarni to‘plash yoki chegirmalarni olish imkonini beradi. Kobrending
dasturini ishga tushirishda banklar ko‘pincha nagd pulni gaytarish deb
ataladigan boshga sxemadan foydalanadilar: ushbu sxema tufayli mijoz oz
xaridining ma'lum foizini bank hisob ragamiga gaytaradi.

Misol uchun, agar siz do‘konda kredit karta bilan to‘lasangiz va 100
dollar sarflasangiz, 1 sentni gaytarib olishingiz mumkin. Bunday dasturlar
G‘arbda bizning mamlakatimizga garaganda ko‘proq targalgan. Buni
kundalik hayotda kartadan foydalanishda hech ganday to‘siglar yo‘qligi,
yetakchi to‘lov tizimlarida to‘lovlarni go‘llab-quvvatlovchi korxonalarning
keng targalganligi bilan osongina izohlash mumkin.

“Bank of Americaning‘’- “Sadoqatni saqlash jamg‘armasi” dasturi
karta egalariga o‘zlarining debet kartasiga sarflangan mablag‘ va eng yaqin
dollar migdori o‘rtasidagi naqd pul fargini saglash imkonini beradi. Ushbu
mablag‘lar mijozning maxsus depozit hisobvarag‘iga o‘tkaziladi. Dastur
juda mashhur va allagachon bankka yangi mijozlarni jalb gilgan. Hozirda
dastur ishtirokchilarining qgariyb 30 foizi bankning yangi mijozlari
hisoblanadi.

Qanday bo‘Imasin, bank tomonidan yoki bank ishtirokida yaratilgan
kartalarning sodiglik dasturlari kartalari bank tomonidan chigarilgan to‘lov
tizimlari bilan chambarchas bog‘lig.

To‘lov tizimiga asoslangan sodiglik dasturi avtonom bo‘lishi
mumkin yoki aksincha, mijoz tomonidan ma'lum bir bankning kartasidan,
ma'lum bir to‘lov tizimidan foydalanish sharti bilan rag‘batlantirishni
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anglatishi mumkin. maxsus sodiglik dasturi. Shuni ta'kidlash kerakki, bank
koalitsiyaning sodiglik dasturiga qo‘shilish uchun idealdir. Chunki,
biznesning boshga sohalaridan fargli o‘laroq, sodiglik dasturini joriy qilish
maxsus klublar yaratish, kartalar chigarish, texnik qayta jihozlash va
boshqga qgiyinchiliklarni talab giladi, bank fagat tanish moliyaviy vositadan
foydalanishga murojaat qilishi kerak - bank plastik kartasi.

2. Kirish jihatidan farq giluvchi dasturlar. Ushbu mezonga ko‘ra,
barcha sodiqlik dasturlarini ikki turga bo‘lish mumkin - yopiq va ochig. U
yoki bu turga afzallik berish dasturning magsadlariga, tanlangan magsadli
auditoriyaga va o‘ziga xos xususiyatlarga bog‘lig. Yopiq sodiglik
dasturlari tashkilotchilari mijozlardan a'zolik to‘lovlarini to‘lashni va kirish
so‘rovnomasini to‘ldirishni talab giladi va shu bilan ma'lum magsadli
guruhlardagi mijozlarni tanlashga intiladi. Ko‘pincha mijoz sodiglik
dasturidan foydalanish huqugiga ega bo‘lish uchun ma'lum mezonlarga
javob berishi kerak. Bu asosiy maqgsadli guruhga chuqurroq e'tibor garatish
imkonini  beradi va boshga birovning hisobidan foyda olishni
yogtiradiganlarni dasturga jalb gilishning oldini oladi. Ochiq sodiglik
dasturlari hech ganday shartlarni bajarishni talab gilmaydi, lekin natijada
ular ko‘pincha kompaniyaga foyda keltirmaydigan ko‘plab mijozlarni jalb
giladi. Agar mo‘ljallangan maqgsadli guruhlar juda katta bo‘lsa yoki
potentsial mijozlar va ragobatchilarning mijozlari asosiy maqgsadli
guruhlarga kiritilgan bo‘lsa, bunday dasturlarni yaratish idealdir. Shu bilan
birga, dasturda ishtirok etish uchun hech ganday shartlarning yo‘qgligi uni
ko‘plab mijozlar uchun yanada jozibador va qulay giladi.

3. Ta'siri jihatidan farqg giluvchi dasturlar. Bu erda uchta turdagi
dasturlarni ajratib ko‘rsatish kerak: jalb gilish dasturlari, saglash dasturlari
va xarid gilish xatti-harakatlarini o‘zgartirish dasturlari. Ushbu tipologiyani
o‘zboshimchalik  bilan  hisoblash  mumkin, chunki kompaniya
auditoriyasiga ta'sir gilish nugtai nazaridan sodiqlik dasturi har doim bir
nechta magsadlarni ko‘zlaydi, chunki sodiglik marketingining ozi ko‘proq
iste'molchilarni ushlab turishga garatilgan.

4. Muayyan auditoriyaga mo‘ljallangan dasturlar. Magsadli
guruhlar va fokuslarning tabiatiga garab, oxirgi foydalanuvchilar (B2C
dasturlari), tadbirkorlar (B2B dasturlari) va distribyutorlar (B2D dasturlari)
uchun mo‘ljallangan dasturlar mavjud.
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Tomoshabinlarning o‘ziga xosligi nugtai nazaridan sodiglik
dasturlarini hisobga olgan holda, dasturlarning uchta shartli guruhini
ajratish mumkin: hashamatli segmentdagi dasturlar (lyuks dasturlari), o‘rta
sinf uchun dasturlar va chegirmalar va zanjirli imtiyozlarni afzal ko‘rgan
iste'molchilar uchun mo‘ljallangan dasturlar, chegirma dasturlari.

5. Harakat geografiyasi bilan farqg giluvchi dasturlar. Har ganday
sodiglik tizimlari xalgaro, milliy, mintagaviy va mahalliy bo‘linadi.
Tegishli toifaga tegishli belgilar aniq va nomdan kelib chigadi. Xalgaro
sodiqlik dasturi bir necha davlat hududida, milliy tizim - bir mamlakat
hududida ikki yoki undan ortig mintagada, mintagaviy - fagat bitta viloyat
hududida, mahalliy - bitta tuman, shahar yoki undan kichikrog hududda
ishlaydi. tashkilot.

6. ldentifikatorli va ishlatilmasdan,texnologik platforma turi
bilan farq qiluvchi dasturlar. Ushbu mezon bo‘yicha barcha dasturlarni
quyidagilarga bo‘lish mumkin: ID (identifikatsiya giluvchi) elementlarsiz;
vizual ID elementlari; bo‘rttirma ma'lumotlar; magnit chizigli yozuv; shtrix
kod; aqlli texnologiyalar, vizual kartalar, RFID va NFC texnologiyalari va
biometrik texnologiyalar.

7. Mukofot turi,mukofot mexanizmi bo‘yicha farqg qiluvchi
dasturlar. Sodiglik dasturlari mukofot turiga ko‘ra aniq ganday
bo‘linganligi hagida konsensus yo‘q. Har ganday dasturning asosiy
printsipi uni amalga oshirish mexanizmi bo‘lib, u dasturda ishtirok etish
intensivligini aniglash sxemasi va sodiglik mukofotlarining bir nechta
turlari yoki kombinatsiyalaridan iborat bo‘lishi mumkin bo‘lgan tegishli
mukofotga asoslanadi. Bundan tashqari, sodiglik dasturlari elementlari turli
xil aksiyalar va reklama kampaniyalarini o‘z ichiga olishi mumkin.

11.2 Barri Berman majburlik dasturi bosqgichlari

Umuman olganda, sodiqglik dasturi deganda bir yoki bir nechta
tashkilotlar tomonidan amalga oshiriladigan, mijozlarni ushlab golish va
korxona va uning iste'molchilari o‘rtasidagi munosabatlarni ularga
go‘shimcha imtiyozlar berish orgali mustahkamlashga qaratilgan chora-
tadbirlar majmui tushuniladi Har ganday sodiglik dasturining asosiy
mezoni, ta'rifga ko‘ra, mijozga har xil turdagi afzalliklar yoki imtiyozlarni
tagdim etishdir, bu esa Y.M.Pustynnikovani ikkita katta guruhga bo‘lish
mumkin: moddiy va moddiy bo‘lImagan.
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Mijozlarning sodigligining aniq omillari iste'molchiga resurslarni
(pul, vaqt) tejash imkoniyatini berishga asoslanadi. An'anaviy bo‘lganlarga
savdo shoxobchasi yoki kompaniya ofisining joylashuvi, tagdim
etilayotgan tovarlar yoki xizmatlar sifati kiradi, dastur omillari esa turli
chegirma va reklama dasturlarini, masalan, bonus tizimlari yoki chegirmali
klub kartalarini nazarda tutadi.

Nomoddiy, o‘z navbatida, mijozning hissiy gonigishiga tayanadi.
Agar protsessual nomoddiy omillar xizmat ko‘rsatish yoki mahsulotni
sotish jarayonining sifatiga bevosita ta'sir giladigan o‘zgaruvchilar bo‘lsa,
shaxsiy omillar, birinchi navbatda, tashkilotning u yoki bu xodimining
mijozga munosabati. iste'molchi kim bilan alogada bo‘lsa.

Shuningdek, sodiqglik dasturining majburiy komponenti uning
rivojlanishining aniq belgilangan bosqichlari bo‘lib, ularning o‘ziga xosligi
kompaniya amalga oshiradigan faoliyatning o‘ziga xos xususiyatlariga va
bozor sharoitlariga bog‘lig. Shunga garamay, bir gator umumiy tasniflar
mavjud bo‘lib, ulardan birining muallifi, Hofstra universiteti professori
Barri Berman majburiyat dasturini ishlab chigishning barcha bosgichlarini
quyidagilarga bo‘lish mumkin,deb hisoblaydi:

1) dasturning magsadlarini  belgilash.  Sodiqglik  dasturining
magsadlari daromad, foyda olish, mijozlarning sodigligini qozonish yoki
ular hagida ko‘prog ma'lumot olishga garatilgan bo‘lishi mumkin. Ushbu
maqgsadlar, qoida tarigasida, go‘shimcha mijozlarni jalb qilish, sodiq
mijozlar bazasini ko‘paytirish va sodig mijozlarning ishdan chigishini
kamaytirishga garatilgan;

2) byudjetni aniglash. Sodiglik dasturining byudjeti dastlabki va
joriy reklama xarajatlarini, shu jumladan dastur ishtirokchilari bilan aloga
gilish xarajatlarini, zarur jihozlarni saglash xarajatlarini, ma'lumotlar
bazasini yaratishni, ko‘zda tutilgan mukofotlarning bevosita xarajatlarini,
shuningdek xarajatlarni aks ettirishi kerak. dasturni amalga oshirish bilan
bog*liq;

3) dasturning ochiglik darajasini aniglash. Ushbu bosgichda sodiqlik
dasturi to‘g‘risidagi ma'lumotlar kompaniyaning barcha mijozlari uchun
ochig bo‘lishi kerakmi yoki fagat tanlangan iste'molchilar doirasi bilan
cheklanishi kerakligini aniglash kerak. Sotishni ko‘paytirishga garatilgan

132



dasturlar odatda ochiq, yopiq dasturlar esa foydani oshirishga garatilgan
dasturlar uchun xosdir;

4) dastur ishtirokchilari uchun mukofotlarni tanlash. Ish hagining
tuzilishi dastur turiga va uning ishtirokchilariga bog‘liq;

5) boshga kompaniyalar bilan hamkorlik gilish imkoniyatini ko‘rib
chigish. Bu o‘zining zaif tomonlarini sherik tashkilotning afzalliklari bilan
goplash imkonini beradi. Bundan tashgari, sodiglik dasturini yaratish
bo‘yicha hamkorlik kompaniyalarga bir-birining mijozlari hagidagi
ma'lumotlar bazalariga kirish imkonini beradi, bu esa o‘zaro savdoni
tashkil etish imkonini beradi;

6) tegishli tashkilotni qurish. Avvalo, ushbu bosgichda tashkilot
o‘ylab topilgan dasturni to‘g‘ri rejalashtirish va amalga oshirish
imkoniyatiga ega bo‘ladimi yoki yo‘qligini tushunish muhimdir. Agar
kerak bo‘lsa, tashkilot yuqoridagi harakatlarni amalga oshirish uchun
autsorsingdan foydalanishi mumkin;

7) mijozlar va dastur ishtirokchilarining ma'lumotlar bazasini ishlab
chiqish va yuritish. A'zolarning xatti-harakatlarini kuzatib boradigan va har
bir asosiy iste'molchi guruhiga turli xil mukofotlar taklif giladigan
ma'lumotlar bazasi bo‘lmasa, firma o°zining sodiglik dasturining potentsial
afzalliklarini to‘lig anglay olmaydi. Shuni ham yodda tutish kerakki,
ma'lumotlar bazasini vakolatli shaxs boshqarishi kerak;

8) sodiglik dasturini amalga oshirishning mumkin bo‘lgan foydalari
va risklarini aniglash. Ushbu bosgich dasturni amalga oshirish bilan
bog‘lig bo‘lgan xatarlarning eng to‘lig ro‘yxatini aniglashni, shuningdek
barcha zarur ko‘rsatkichlarni, masalan, rentabellikni oldindan hisoblashni
oz ichiga oladi, ularning giymati bozor segmentiga garab juda katta farq
qilishi mumkin. .

9) tuzatish tadbirlarini amalga oshirish va dastur samaradorligini
tekshirish. Sodiqglik dasturini ishlab chigish jarayonidagi so‘nggi gadam,
sodiglik dasturi magsadga javob bermasa, tuzatish choralarini ko‘rishdir.

Barri Bermanning so‘zlariga ko‘ra, sodiglik dasturlarining to‘rtta
keng guruhi mavjud. Eng umumiy shaklda,dasturlarning birinchi guruhiga
jalb gilingan mijozlar terminallarda yoki to‘g‘ridan-to‘g‘ri, ma'lum bir
tashkilotning sodiqglik dasturining a'zosi magomini beruvchi maxsus
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kartalarni taqdim etish orgali muayyan tovarlar yoki xizmatlarga chegirma
oladilar. Aksariyat  hollarda tashkilot xodimlari mijozlarning karta
ragamlarini maxsus reestrga Kiritadilar, bu esa ular bilan birga karta
ma'lumotlari bo‘lmagan iste'molchilarga go‘shimcha shartlarni tagdim
etishga yoki hali ro‘yxatdan o‘tmagan mijozlarni aniglashga yordam
beradi. Ushbu formatni ba'zi chakana savdo tarmoqlari va iste'molchilar
uchun sodiglik dasturi sifatida ko‘rish mumkin bo‘lsa-da, bu mutlago
to‘g‘ri emas, chunki u barcha mijozlar uchun ochig a'zolik turi,
shuningdek, ishtirokchilar o‘rtasida chegirma bo‘yicha tenglik bilan
tavsiflanadi. Sotib olish tarixidan gat'iy nazar dasturda ishtirok etish.
Birinchi guruh vakillarining o‘ziga xos xususiyati shundaki, iste'molchilar
uchun ham, tashkilotning o‘zi uchun ham ro‘yxatga olish tartibining
qulayligi tufayli juda ko‘p iste'molchilar ushbu dasturlarga a'zo bo‘lishlari
mumkin. Masalan, AQShdagi eng yirik supermarketlar tarmog‘i “Giant
Eagle” tomonidan ishlab chiqilgan “Giant Eagle -Advantage Card” a’zolari
maxsus kartaning shtrix-kodini skanerlashganda avtomatik ravishda
o‘zlarining tegishli do‘konlari tarmog‘idagi yuzlab mahsulotlarga
chegirmalarni olishadi.

Birog, birinchi guruhga tegishli sodiglik tizimlariga xos bo‘lgan bir
gancha muhim cheklovlar mavjud. Ushbu turdagi sodiglik dasturlari sodiq
xatti-harakatlarni mukofotlamaydi, ular karta egalarini mukofotlaydi.

Ular takroriy xaridlarni rag‘batlantirmaydi va ko‘prog elektron
kuponlarga o‘xshaydi, chunki barcha iste'molchilar o‘tgan xaridlaridan
gat'ity nazar bir xil imtiyozlarga ega bo‘lishadi. Ba'zan doimiy mijozlarga
va (fagat katta chegirma bilan taklif gilinadigan tovarlarni sotib oladigan
iste'molchilarga) kompaniyaning eng yaxshi mijozlari bilan bir xil bonuslar
taklif etiladi. Yana bir muhim cheklov - bu mijozlar ma'lumotlar
bazasining nomukammalligi, chunki birinchi turdagi dasturlar fagat
iste'molchining nomi va vyashash manzilini hujjatlashtirish  bilan
tavsiflanadi. Shunday qilib, tashkilot eng daromadli mijozlar uchun maxsus
takliflarni ishlab chigish uchun mijozlar demografik yoki turmush tarzi
ma'lumotlariga mos kela olmaydi.

11.3. Brending xususiyatlari va turlari

Adabiyotlarda “brend” tushunchasining umumiy ta'rifi keltirilmagan,

shuning uchun mavjud bo‘lganlarning ayrimlarini keltirib o‘tamiz.
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Brend — raqobatchilardan farglanish magsadida aniq sotuvchi yoki
sotuvchilar guruhining tovarlari va xizmatlarini belgilash uchun
go‘llanadigan so‘z, ifoda, belgi, simvol, dizaynerlik ishi yoki ularning
kombinatsiyasidir ( bu ta'rif Amerika Marketing Assosiatsiyasi (American
Marketing Assosiations) tomonidan ishlab chigilgan).

Brend — aniq Dbir ishlab chigaruvchining tovarlari yoki
xizmatlarini identifikatsiya  qilish,  shuningdek, uni  ragobatchilar
mahsulotidan differensiya gilish uchun mo‘ljallangan nom, termin, simvol
yoki rasm yoki shu elementlarning kombinatsiyasidir (Karl Bondorff,
Lindbi biznes kolleji professori, “Modeli 1 instrumenti marketinga»
asaridan olingan fikr).

Brend - aniq tovar yoki kompaniyani identifikatsiya gilish uchun
go‘llanadigan noyob ism,simvol,dizayn yoki obrazdir.

Brend — mahsulot xususiyatlari: uning nomi, gadog‘i, narxi, tarixi,
obro‘- e’tibori, reklama qilish usulining yig‘indisidir. Brend - bu xaridorda
tovardan foydalangandan keyin goladigan taassurotlarning kompleksidir
(David Ogilvi).

Brend quyidagilarda yordam beradi:

1)tovarni identifikatsiya gilish,ya'ni tovar islatilishi bilanoq tanilishi
kerak;

2) raqobatchilar mahsulotlaridan ajralish, ya'ni mahsulotni umumiy
massadan ajratish;

3)iste'mochilarda yoqimli obrazni hosil qgilish, ya'ni brend ularda
ishonch uyg‘otishi zarur;

4)tovar bilan bog‘langan turli emotsiyalarni jamlash;

5)xaridorda sotib olish haqida gqarorning paydo bo‘lishi va
tanlovining to‘g‘riligiga ishonch hosil qilish, ya'ni gabul qilgan qarorining
to‘g‘riligidan qoniqish hissining paydo bo‘lishiga yordam beradi;

6)brend bilan o‘z hayoti obrazini assotsiatsiya qiluvchi doimiy
xaridorlar guruhini shakllantirish.

Brendning xarakterli xususiyati shundaki, u unga nom bergan
tovardan ajralishi va o‘zi mustaqil tovarga aylanishi mumkin. Ya'ni haqigiy
brend har doim yuqori bahoga loyiq bo‘ladi. Aynan shu masala u yoki bu
savdo markasini brend bo‘lishi yoki bo‘Imasligini hal giladi. Psixologik
nugtai nazarga ko‘ra, insonlar o‘zaro reklama kommunikatsiyasiga
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Kirishish va o‘z-o‘zini namoyon qilish vositasi sifatida ham brenddan
foydalanishi mumkin.

“Brend” va “Savdo belgisi”

Odatda ko‘pgina mualliflar “savdo belgisi” va “brend” tushunchalari
o‘rtasida farg borligini ta'kidlashadi, chunki bu kategoriyalarni tushunishda
bir gator chigalliklar mavjud.

Yuridik jihatdan (fugarolik Kodeksiga ko‘ra) “tovar belgisi”
tushunchasi mavjud bo‘lib, u mahsulot individualizatsiyasining vositasi
sifatida belgilanadi, bu belgiga tashkilot yoki mulkdlorlik kompleksi ega
bo‘lish huquqgiga egadir. Parij konventsiyasiga ko‘ra, tovar belgisi -
sotishga ruxsat berilgan har ganday mahsulotning  zaruriy
atributidir. Tovar belgisi — bu firmaning nafagat reklamasi, balki u ishlab
chigargan tovar sifati uchun mas‘ulligi hamdir. Dunyoda 5 min.ga yaqin
tovar belgilari mavjud. Kundalik nutqda “tovar belgisi’ni ko‘proq “tovar
markasi” deb atashadi. Shu tariqa, “tovar belgisi” — bu yuridik tushuncha
bo‘lib, “brend” esa marketing terminidir.

Savdo markasi nomidan, grafik tasvir (logotipdan) va kompaniya
(tovar) ning tovushli simvollaridan iborat bo‘lib, barcha kompaniyalar
savdo markasiga ega. Ammo juda kam kompaniyalar o‘z brendlariga
egadirlar.

Brendni, o‘z navbatida ( yuqorida bildirilgan fikrlar asosida),
ijtimoiy, emotsional, funktsional va iqtisodiy faktorlarning o‘zaro ta'siri
sistemasi sifatida garash mumkin. Bundan shuni xulosa gilish mumkinki,
brend — bu ongimizda savdo markasi va mahsulotning u mavjud bolgan
vaqtda foydalanuvchilarda yuzaga kelgan, emotsional munosabat bilan
bezalgan barcha xarakteristikalarining qo‘shiluvidir. Masalan, uyali
telefonlar hagida gapirilganda birinchi bo‘lib Nokia brendi yodga kelsa,
atirlar to‘g‘risida so‘z ochilsa, CHANEL brendi esga olinadi.

Brend xususiyatlari va turlari

Marketing amaliyotida brendlarning bir nechta xususiyatlari borligi
ta'kidlanadi.

1)har bir brend unga xaridorlar va potentsial mijozlar tomonidan
berilgan muayan atributlar - funktsional va emotsional assotsiatsiyalarga
ega boladi. Brendning artibutlari pozitiv ham, negativ ham bo‘lishi
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mumkin, ular bozorning turli segmentlari uchun har xil kuchga ega bo‘lishi
mumkin.

2)har bir brend uning mohiyatini belgilovchi bosh, asosiy
xarakteristikaga ega bo‘ladi (Brand Essence).

3)brendning barcha atributlari yig‘indisi brend bo‘yicha mutaxassis
yaratadigan va saglab turadigan brendning individualligini (Brand Identitu)
tashkil giladi. Brendning individualligi brend nimani bildirishi va brend
mualliflarining iste'molchilarga nisbatan uzoq muddatli va'dalarini
ifodalaydi.

4)har bir anig vaqt davomida har ganday brend muayan imidjga ega
bo‘ladi - bu shu damda iste'molchilar ongida mavjud bolgan
assotsiatsiyalarning noyob yig‘indisidir. Bu assotsiatsiyalar brendning
aynan shu paytda nima ifodalayotganini bildiradi, ular brend
mualliflarining iste'molchilarga aynan shu paytdagi va'dalaridir. Xususan,
brend imidjini reklama kompaniyasi ham shakllantirishi mumkin.

Brend imidji — bu xaridorlarning aynan shu paytda ongida mavjud
bo‘lgani bo‘lsa, brendning individualligi sa uzog muddatlar bilan
bog‘lanuvchi tushunchadir.

Taniglilik darajasi bo‘yicha brendlar turlari

Brend har ganday hodisa kabi iste'molchilar ongiga ta'sir ko‘rsatish
va ular xohishlarini shakllantirish imkoniyatiga ega.

Kuchli brend — bu shunday brendki (strong brand), uni mazkur tovar
kategoriyasi iste'molchilarining 60% yaxshi biladi boshga markalardan
ajratib oladi.

Rivojlanayotgan brendni 30% dan 60% gacha iste'molchilar tanishadi
va ajratishadi.

Zaif brend — bu raqobatchilar orasidan 30% iste'molchilar tanib
oladigan brenddir.

Brending obyektlariga ko‘ra brendlar turlari

Brending nazariyasining yirik mutaxassislaridan biri  Linn
Anshouning fikricha, brend tushunchasi an'anaviy tarzda tushunilayotgan
tushunchadan ancha kengdir.

U brendning bozorda o‘z o‘rniga ega bo‘lgan bir nechta tiplari
mavjudligini ta'kidlab, quyidagi tasnifni taklif giladi:
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1)tovarlar brendlari (Produkt brands) — bu bozorda paydo bo‘lgan
brendlarning eng Dbirinchisidir. Ular brendingning asosi, Yyadrosi
hisoblanadi, chunki ular brendning boshga tiplariga nisbatan miqgdoriy
ustunlikka ega va iste'molchilar tomonidan birinchi navbatda eslanadilar.

2)servis (xizmat) brendlari (Service brands) - bozorda bu brendlar
tovarlar brendlariga nisbatan kam, chunki ko‘zga ko‘rinib, sezish
organlariga ta'sir etishi giyin bo‘lgan xizmatlarni chiroyli holda tagdim
gilish ancha murakkabdir.

3) tashkilotlar brendlari (Organizational Brands) — bu korporatsiyalar,
notijorat tashkilotlari, siyosiy partiyalar, ta'lim muassasalarining
brendlaridir.

4)vogea-hodisalar brendlari ( Event brands) — bu doimiy ravishda
sport, shou biznes va san'at olamida yuz beradigan vogea-hodisalar
brendlaridir. Bu kabi tadbirlar tashkilotchilari o‘z magsadlariga ko‘pincha
brendingning an‘anaviy instrumentlaridan foydalanish orgali erishadilar.
Ishlab chigaruvchilar oz mahsulotlarini nufuzli sport turnirini namoyish
gilish vaqgtidagi tanafuslarda reklama qgilishga intilishadi va bu brendning
bahosi hisoblanadi.

5)shaxslar brendlari (Personal Brands) — sportchilar, xonandalar,
siyosatchilar, biznesmenlar har doim ham insoniyat jamiyatida mavjud
bo‘lishgan, ammo ular aynan bugungi kunda boshga brendlarga o‘xshab
golishdi. Ularning brend sifatidagi xususiyati shundaki, ularning
mashhurligi o‘z faoliyatidan tashgari juda keng sohalarga targaladi,
sportchilar va siyosatchilar reklamada, xonandalar — kinoda suratga
tushadilar, aktyorlar va biznesmenlar sport musobagalari o‘tkazadilar.

6) geografik brendlar (Geographical brands) - bular shaharlar,
mamlakatlar, kurortlardir. Brendning bu turi turistik biznesda juda
ommalashmogda. Masalan, Sent-Mortsdagi  tog‘-chang‘i  kurorti,
Frantsiyadagi Riv era va Seyshel orollari shunday brendlarga misol bo‘la
oladi.

Brendni yaratish bosqichlari.

1.Tadqiq va tahlil gilish

Ishlab chiqgarishni rejalashtirishdan avval marketing tadgiqotlarini
o‘tkazish va mahsulotni baholash lozim, ya'ni mahsulot :

- butunlay yangi;
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- ishlab chigaruvchi uchun yangi (raqobatchilarning harakatiga javob
sifatida);

- yangi avlod vakili, yaxshilangan konfiguratsiyaga ega;

- an‘anaviy (line extension), assortimentni kengaytiradigan,
ragobatchilardan nishani olib qo‘yadigan bo‘lishini belgilab olish kerak
bo‘ladi.

So‘ngra marketing nishasi ishlab chigiladi. Ushbu guruhdagi
ragobatchi-markalar va ularning ganchalik darajada o‘rnashganliklari
aniglanadi. Kim ushbu mahsulotdan foydalanadi, kim uni sotib oladi, kim
konsultatsiya beradi yoki ekspertizani o‘tkazadi, bularning barchasi
oxirigacha aniglanadi. Bo‘lg‘usi brendning narx sifat sistemasidagi
pozitsiyasi shakllantiriladi, ya'ni ushbu brendni gaysi xaridorga sotish va
undan ganday foyda olish mumkinligi hisoblanadi.

2.Strukturasini ishlab chiqish

Brendlar portfelini rivojlantirish strategiyasi yoki brending nuqtai
nazariga ko‘ra brendlar arxitekturasi ishlab chigiladi (Promotion).

Portfelning ikkita modeli mavjud: “zontikli”, uni yana Branded
House deb ham atashadi (brend —tom, umumiy uy), ikkinchisi alohida
brendlarning kompleksi - House of Branded (brendlar uyi).

Birinchi vaziyatda barcha kuchlar tovarlarning hamma guruhlarini
gamrab oladigan yagona brendni yaratishga garatiladi. Masalan: Jonson &
Jonson (bunda tana va sochni parvarishlovchi vositalar bir nom ostida
chigariladi). Zontikli brendning yorgin namunasi — “Genius” savdo
markasidir, u turli asbob-uskunlar, kompyuter sichqonchalaridan tortib
skanerlargacha taklif giladi.

Reklama Dbyudjetining bir yo‘nalishga yo‘naltirilganligi ham
iste'molchilar e'tiborini tortadi. Ba'zida mega brendlarning reklama
byudjetlari alohida brendlar byudjeti summasidan yuqori bo‘ladi. Firma
magazinlari yoki butiklar (“Iv-roshe” kosmetikasi) uchun bu usul optimal
hisoblanadi.

Ammo iste'mol bozorida tovarlarni supermarketlar tarmog‘i orqali
sotish vagtida bitta peshtaxtada brendning barcha turdagi mahsulotlarini
joylashtirish imkoni bo‘lmaydi (shampunlar alohida, kremlar alohida
joylashtirilishi ma'lum), shunda brend bo‘linib ketishga majbur bo‘ladi.
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Bu kabi megabrendla