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KIRISH

Igtisodiyotni erkinlashtirish sharoitida kichik biznes va xususiy
tadbirkorlikni  rivojlantirish, uning gonuniy-me’yoriy asoslarini
mustahkamlashga garatilgan iqtisodiy islohotlar dolzarb masalalardan
biri hisoblanadi. Ushbu masala O‘zbekiston hukumatining iqgtisodiyot
sohasida amalga oshirayotgan islohotlarida eng ustuvor, davlat siyosati
darajasida ko‘tarilgan masalalardan biri bo‘lib, bu xususda mamlakatimiz
Prezidenti I.A. Karimov izohlab berganidek, «...kichik biznes va xususiy
tadbirkorlik — jamiyatimizning, bugungi va kelajak taraqqiyotimiz,
farovon hayotimizning mustahkam tayanchi bo‘lishi shart»1.

Kichik biznesni rivojlantirish asosida bir gator ijtimoiy-igtisodiy
vazifalar hal etilishi nazarda tutiladi.

Birinchidan, jahon tajribasi shuni ko‘rsatadiki, kichik biznes ichki
bozorni zarur tovar va xizmatlar bilan to‘ldiradigan, iqtisodiyotning
tarkibiy negizini belgilab beradigan eng muhim sektor hisoblanadi,
shuningdek, aholini 1ish bilan ta’minlashda, uning daromadlarini
oshirishda eng asosiy omil va manba bo‘lib xizmat qiladi.

Ikkinchidan, hozirgi sharoitda jahon va mintagaviy bozorlarda ragqobat
keskinlashib borayotgani hammaga ayon. Aynan kichik biznes o‘zining
harakatchanligi, kam sarmoya talab gilishi hisobidan ishlab chigarishni
yengilroq va tez modernizatsiya qilish, ishlab chigarilayotgan mahsulot
turlarini yangilash imkoniyatiga ega ekani hamda shu tariga bozor
konyunkturasining o‘zgaruvchan talablariga yaxshi moslasha olishi bilan
e’tiborlidir.

Uchinchidan, kichik biznes va xususiy tadbirkorlik o‘sishi bilan
mamlakat tayanchi va suyanchi bo‘lgan mulkdorlar o‘rta sinfini
shakllantirish vazifasi bevosita hal etiladi. Umuman aytganda, kichik
biznes va xususiy tadbirkorlik bugungi kunda aholi bandligini
ta’minlaydigan va uning asosiy daromad manbayi bo‘lgan muhim bo‘g‘in
hisoblanadi. Shuning uchun, respublikamizning bozor igtisodiyotiga
o‘tishi sharoitida iqtisodiyotning ijtimoiy yo‘naltirilishini kuchaytirish,
ishlab chiqarishni iste’molchilar talablari asosida amalga oshirish va
tashkil etish hamda fuqarolarni tadbirkorlik bilan shug‘ullanishlariga
keng yo‘l ochib berish, ularning mavjud imkoniyatlardan to‘la
foydalanishi, yugori samara, tashabbus va tashkilotchilik asosida
tadbirkorlik faoliyatini olib borishlariga katta e’tibor qaratilyapti.

Tadbirkorlarimiz oldilariga qo‘ygan yuksak maqsadlariga erishishda
bir gator muammolarga duch kelishmoqda, bular — qonuniyatlarni
yetarli darajada to‘la anglamaslik, biznesni tashkil etish, rejalashtirish,
moliyalashtirish, soligga tortish va boshqgarishda kerakli bilim hamda
ko‘nikmaga ega emasliklarida namoyon bo‘lmoqda. Bu esa albatta,



kichik biznes va xususiy tadbirkorlikning mamlakatimizda sust
rivojlanishining asosiy sabablaridan biridir.

Yugoridagi muammolar Xalgaro Mehnat Tashkiloti (XMT) va uning
bir guruh mutaxassislari tomonidan tayyorlangan, Shargiy Yevropa,
Keniya va Mustaqil Davlatlar Hamdo‘stligi (MDH)ning bir gator
respublikalarida sinovdan o‘tgan  «Biznes bilan tanishuv» nomli
modullar ketma-ketligiga asoslangan «Tadbirkorlik va biznes asoslari»
fanida ham hal etishga e’tibor qaratilgan. Ushbu fan doirasida biznes va
tadbirkorlik, bunday faoliyatni tashkil etish, uning turlari, ish faoliyatini
rejalashtirilish, moliyalashtirish va korxonani boshgarish, biznes-rejalar
tuzishga oid bilimlarni — ish o‘yinlari, keys-stadilar, sxemalar va
interfaol o‘qitish kabi usullar yordamida amalga oshirishga garatilgan.

O‘quv go‘llanma kasb-hunar kollejlari va akademik litsey o‘quvchilari
uchun mo‘ljallangan «Tadbirkorlik va biznes asoslari» kursi bo‘yicha
asosly o‘quv materiali hisoblanadi. Bundan tashgari undan hozirda o‘z
faoliyatini olib borayotgan hamda faoliyatini endi boshlayotgan kichik va
xususiy biznes tadbirkorlari ham qo‘llanma sifatida foydalanishlari
mumkin.



1-bob
NIMA UCHUN AYNAN TADBIRKORLIK?

1.1. Biznesda tadbirkorlik foydasini anglash

Igtisodiyot fanida tadbirkorlik faoliyatiga doir dastlabki tadqgiqotlar
XVIII asrda R. Kontilon, A. Tyurgo, F. Kene, A. Smit va J.B. Sei
asarlarida amalga oshirila boshlandi. Birog hozirga gadar jamoatchilik
fikrida «tadbirkorlik» tushunchasining ko‘p ma’noliligi saqlanib
qolmoqgda. Ko‘pincha ilmiy adabiyotlarda ushbu tushuncha haqida, bu
favqulodda hodisaning igtisodiy, tashkiliy wva ruhiy tavsiflari
to‘plamidan iborat, degan tasavvurlar mavjud.

Dastlabki bosgichlarda tadbirkorlikning eng muhim alomati biron-bir
shaxs — tadbirkor faoliyatining foydali yoki zararliligini belgilovchi
noaniglik omili sifatida baholangan. Tadbirkorlikning ijtimoiy-igtisodiy
vazifasi turli bozorlarda talab bilan taklif orasida muvozanat o‘rnatishga
doir takomillik faoliyatidan iborat deb tan olingan.

Keyinchalik «sarmoya egasi» va «tadbirkor» tushunchalari bir-biridan
farglana boshlandi. Tadbirkor sarmoyani muomalada yuritishni, ko‘payib
borishini ta’minlaydi va bu borada u «venchur» sarmoyador, ya’ni jalb
qilingan moliyaviy mablag‘larni ustalik bilan tasarruf etuvchi shaxs
sifatida ishni yuritib yuborishga o‘z g‘oyalari, bilimi va ko‘nikmalarini
tatbiq qilib, ko‘p foyda olish magsadida o‘sha mablag‘larni tavakkal
ishlarga sarflaydi.

«Biznes» so‘zi inglizcha bo‘lib, u tadbirkorlik faoliyati yoki bosh-
qacha so‘z bilan aytganda, kishilarni foyda olishga qaratilgan
tadbirkorlik faoliyatidir.

«Biznesmen» (tadbirkor) atamasi birinchi marotaba Angliya
igtisodiyotida XVIII asrda paydo bo‘lib, u «mulk egasi» degan ma’noni
bildiradi. Jumladan, Adam Smit tadbirkorni mulk egasi sifatida ta’riflab,
uni foyda olish uchun gandaydir tijorat g‘oyasini amalga oshirish
magsadida iqtisodiy tavakkalchilikka boradigan kishidir, deb
ta’kidlaydi. Tadbirkorning o‘zi, o‘z ishini rejalashtiradi, ishlab
chiqarishni tashkil etadi, mahsulotni sotadi va olgan daromadiga o‘zi
xo0‘jayinlik qiladi.

Biznes — bu avvalo, ishlab chigarishni tashkil etish, igtisodiy faoliyat
va munosabatlar, hayotning o‘zi, so‘ngra esa pul ishlash demakdir.
Biznes — bu xorijiy so‘z bo‘lib, u butun dunyo bo‘yicha tarqalgan,
undan barcha mamlakatlarda foydalanadilar. O‘zbek tilida esa biznes
so‘z1 tadbirkorlik, biznesmen esa tadbirkor demakdir. O‘zbekcha so‘z
xorijiy so‘zga to‘g‘ri keladi, lekin unga qo‘shimcha ma’no ham beradi.
Bu so‘zlar ortida «ishy, ya’ni ish bilan shug‘ullanish yoki korxona tashkil



gilish yotadi. Shunday qilib, biznes — bu korxona tashkil gilish
demakdir (sanoat korxonasi, savdo do‘koni, xizmat ko‘rsatish korxonasi,
auditorlik kontorasi, advokat idorasi, bank va h.k.). Demak, biznes — bu
yo‘q narsadan pul qilish emas, balki murakkab ishlab chigarishni yoki
xizmat ko‘rsatishni tashkil etish demakdir. Tadbirkor — bu doimo o‘z
ishining fidoyisi, bilimdonidir. Tadbirkorlik uchun o‘qish kerak, nafagat,
dastlabki paytlarda, balki tadbirkor bir umr o‘qishi, izlanishda bo‘lishi
kerak.

Tadbirkorlik bozor igtisodiyotiga xos iqtisodiy faoliyatdir. Boshgacha
aytganda, u muayyan ijtimoiy-igtisodiy natijaga erishish magsadida
tovarlar va xizmatlarni ishlab chiqgarish va ayirboshlashni tashkil etish
bo‘yicha mulkdorlarning yoki ular vakillarining ongli va magsadli
igtisodiy faoliyatidir.

O‘zbekiston Respublikasi «Tadbirkorlik faoliyati erkinligining
kafolatlari to‘g‘risida»gi Qonunida tadbirkorlik faoliyati tushunchasiga
quyidagicha ta’rif berilgan: «Tadbirkorlik faoliyati (tadbirkorlik) —
tadbirkorlik faoliyati subyektlari tomonidan gonun hujjatlariga muvofiq
amalga oshiriladigan, tavakkal qilib va o‘z mulkiy javobgarligi ostida
daromad (foyda) olishga qaratilgan tashabbuskor faoliyat.

Tadbirkorlikning mohiyati quyidagilar orgali yanada oydinlashadi.

Birinchidan, tadbirkorlikning subyekti kim bo‘lishi mumkin? Qonun-
chilikka muvofiq, balog‘at yoshiga yetgan har bir fugaro o‘z mulki
asosida yoki mulk egasining vakolati asosida o°zi ixtiyor etgan qonunga
zid bo‘lmagan faoliyat turi bilan shug‘ullanishi mumkin.

Ikkinchidan, yuqoridagi ta’rifda tadbirkorlikning yana bir tomoni —
mazmuni ifoda etilgan bo‘lib, u mazmunan boy, xilma-xil ko‘rinishga
ega. Tadbirkorlik faoliyatini tanlash, uni tashkil etish va rivojlantirish
mohiyat jihatidan davlat, jamiyat ahamiyatiga molik ish bo‘lmasdan,
balki erkin tanlanadigan faoliyatdir.

Tadbirkorlik  faoliyatining uch turi va unga mos ravishda
tadbirkorlarning uch guruhini alohida ko‘rsatish mumkin:

1) yangi tovar yoki xizmat loyihasini tashkil etish. Tadbirkorlikning
bu turi bilan intellektual mulk egalari — innovatsiya tadbirkorlari
shug‘ullanadi;

2) tovar ishlab chiqarishni tashkil etish bilan shug‘ullanuvchi
tadbirkorlar;

3) tovarni sotish, gayta sotish va tijorat ishlarini tashkil etish bilan
shug‘ullanuvchi tadbirkorlar.

Uchinchidan, magsad jihatidan tadbirkorlikning ikki turini:



a) foyda olishni, igtisodiy samaraga erishishni magsad gilgan;

b) ijtimoiy samaraga (masalan, tabiat muhofazasi, yosh avlod
tarbiyasi, sog‘ligni saqlash) erishishni maqsad qilgan turlarini ajratish
mumekin.

Tadbirkorlarga xos xususiyatlar quyidagilardan iborat:

1. Shug‘ullanayotgan soha bo‘yicha bilimga egaligi.

2. Tavakkalchilikka asoslangan qarorlar gabul qilish bo‘yicha
tashabbuskorlik gobiliyati.

3. Igtisodiy jarayonlarni chuqur fikrlay olishi.

4. Qonunlarga itoatkorligi.

5. Innovatsiyachilikning faolligi.

6. Maqgsad sari intiluvchanlik.

7. Tashkilotchilik.

8. Tejamkor bo‘lishi.

9. O‘z so‘zining ustidan chiqishi.

10. Ruhiy poklik va halolligi.

11. O°z jamoasi uchun kurashuvchanlik.

Tadbirkorlikni rivojlantirish uchun quyidagi shart-sharoitlar talab
etiladi:

I. Mulk munosabatlarining uyg‘unlashuvi. Bozor iqtisodiyoti
sharoitida mulkiy munosabatlar uch jihat bilan belgilanadi:

e cgalik qilish, ya’ni mulk egasi sifatida mulkka to‘la hukmronlik
gilish: sotish, ijaraga berish, hadya etish;

e foydalanib turish, ya’ni mulk egasining nazorati asosida ma’lum
shart va to‘lov evaziga mulkdan vaqtincha foydalanish;

e tezkor boshqarishni, ya’ni mulk egasining nazorati ostida resurslarni
tagsimlash va ishlab chigarishni tashkil etish bo‘yicha mulkni
boshqgarish huqugini joriy etish.

2. Tadbirkorlarga oz qobiliyatini to‘la namoyon etish uchun quyidagi
igtisodiy erkinliklarning berilishi:

e mahsulot turlarini va ishlab chigarish usulini tanlash erkinligi;

e hamkorlarni mustaqil tanlash;

e mablag‘larni qonunga zid bo‘lmagan sohalarga mustaqil sarflash
erkinligi va h.k.



3. Bozorning ochiqligi, ya’ni tovarlar, sarmoyalar, ma’lumotlar, ish
kuchi, xomashyo harakati uchun sun’iy g‘oyalarning yo‘qligi.
4. Bozor infratuzilmasining mavjudligi. Bunga quyidagilar kiradi:

e tijorat banklari;

e tovar, fond, mehnat, valuta birjalari;

e tijorat tavakkalchiligi va mulk sug‘urtasi;

e ma’lumot va reklama manbalari, ommaviy axborot vositalari, aloqa
vositalari;

e ekspert byurolari, sertifikat markazlari, bojxonalar, soliq nazorati
tashkilotlari, arbitrajlar va h.k.

5. Tadbirkorlik uchun huquqiy kafolatning mavjudligi, ya’ni
tadbirkorlikni himoyalovchi qonunchilikning mavjudligi.

6. Yangi korxonalarga kadrlar tayyorlash, kredit olish, soliq to‘lash,
tabiily boyliklardan foydalanish bo‘yicha davlat tomonidan berilgan
imtiyozlar va h.k.

Tadbirkor nimalarni bilishi va qilishi kerak? U eng avvalo, tad-
birkorlik faoliyatini ganday amalga oshirishni, ganday sharoitda amaliy
harakat qilishni, tadbirkor oldida uchraydigan to‘siglarni hal qilish
yo‘llarini va ganday yutuqlarga erishishni bilishi kerak. Tadbirkor —
ishlab chigarishni tashkil etishni hamda mahsulotni sotishni bilishi lozim.
U bozor munosabatlari sharoitida yuzaga keladigan aniq sharoitlarni
baholashi va to‘g‘ri yo‘l tanlay olishi zarur. Hech kim, hech qachon
tadbirkorga nima qilishni o‘rgatmaydi va og‘ir paytlarda yordamga
kelmaydi. Har bir tadbirkor fagat o‘z kuchiga, bilimiga va zakovatiga
ishonishi va suyanishi lozim.

Biznesni  muvaffagiyatli  olib  borishga  ko‘maklashuvchi
tadbirkorlikning asosiy tamoyillari quyidagilardan iborat:

1. Mulk sohibi bo‘lish. Bu yerda tadbirkorlar cheklangan resurslar
yoki mahsulotlarning egasi bo‘lishi kerak. Ular o‘z mulkiga tayanib yoki
o‘zga mulkini ijaraga olib ishlaydi.

2. Foyda olishga intilish. Tadbirkorning boyishdan iborat
iqtisodiy manfaati bo‘lib, unga foyda olish orqali erishiladi.

3. Iqgtisodiy erkinlik. Tadbirkor bozorga garab nimani, gancha,
ganday texnologiya asosida ishlab chigarishni, yaratilgan tovarni kimga,
gachon va necha pulga sotishni, gaysi bank bilan aloga qi-lishni, o‘ziga
sherik topishni, xullas, har ganday iqtisodiy faoliyatni hech bir toifasiz,
0°‘z bilganicha amalga oshiradi.



4. Igtisodiy mas’uliyat. Tadbirkor mas’uliyatni o‘z zimmasiga olib,
ko‘rgan foyda-zarariga o‘zi javob beradi.

5. Igtisodiy tavakkalchilik. Tadbirkor tavakkal qilib, «yo ustidan, yo
ostidan» gabilida ish tutadi, iqtisodiy xavf-xatarni zimmasiga olib, chuv
tushib qolishdan qo‘rgmaydi.

6. Qonun-goidalarga rioya qilish. Tadbirkor sa’y-harakatlarining o‘z
goidalari bor, ularga itoat gilish ham garz, ham farz hisoblanadi.

7. Raqgobat kurashida gatnashish. Tadbirkor har doim boshqgalar bilan
«kim o‘zadi» qoidasiga ko‘ra bellashuvi shart.

8. Tadbirkorlik siri. Biznes ishida texnologiya, yangi tovar yaratish,
bozor topish, narx belgilash, kontrakt tuzish va boshqalar sir saglanadi.

9. Halollik bilan ish yuritish. Tadbirkorlik halol yo‘l bilan pul
topishga asoslanishi zarur, qalloblik, g‘irromlik va aldamchilik uning
tabiatiga zid. Masalan, Hazrati Muhammad (s.a.v.) odamlarga «halol
yo‘l bilan nafaga topinglar», deb marhamat qilganlar. Shu sababli «halol
top» degan qoida tadbirkorlikka ham xos bo‘lgan.

O‘zbekiston qonunlariga ko‘ra, tovar ishlab chigaruvchilar
iste’molchilarning tovar sifatiga bo‘lgan talabini qondirishi, tovar sifatini
kafolatlashi shart. Davlat shu gonunlar ijrosini nazorat giladi.

O‘zbekiston  Respublikasining «Iste’molchilarning  huqugqlarini
himoya qilish to‘g‘risida»gi Qonunida: «Davlat iste’molchilarning tovar
(ish, xizmat) sotib olish va undan foydalanish chog‘idagi huqugqlari
hamda qonun bilan qo‘riglanadigan manfaatlari himoya qilinishini
kafolatlaydi», deb ta’kidlab o‘tilgan.

10. Nufuz (imij)ga ega bo ‘lish. Nufuz xalq orasida, tadbirkorlar
doirasida obro‘-e’tiborli bo‘lishni bildiradi. Tadbirkor o°‘z sha’nini
avaylashi, firma nomini e’zozlab, unga dog‘ tushirmasligi, yaxshi nom
chigarishi shart.

11. Tadbirkorlikda o ‘z-o zini boshgarish tartibi bor. Davlat firma
ishiga aralashmaydi, balki iqgtisodiy siyosati bilan tadbirkorlarga
ko‘maklashadi, qonunlar orgali tadbirkorlik uchun sharoit yaratadi.
Masalan, O‘zbekiston Respublikasining qonunlariga ko‘ra, davlat
tadbirkorlikni qo‘llab-quvvatlaydi, tadbirkorlar mulkining daxlsizligini
ta’minlaydi.

Bozor iqtisodiyotining turli  mulk shakllariga asoslanishini
tadbirkorlikda yaqqol ko‘rish mumkin. Insonga naf keltiruvchi har
qanday ne’matlar, albatta, kimningdir mulki. Faqat hech kimga kerak
bo‘lmagan narsaning egasi yo‘q. Bozor iqtisodiyoti kerakli narsani
yaratib, uni bozor orqali iste’mol etishga asoslanar ekan, u albatta,
mulkchilikni talab giladi.



Mulk moddiy va maishiy boyliklarni gonuniy ravishda va belgilangan
tartibda kishilar tomonidan o‘zlashtirish shaklidir. O‘zlashtirish tartibini
mulkiy huquq belgilaydi, u kimning mulkdor bo‘lishi, mulkdan
foydalanish qoidalari, mulkni davlat tomonidan kafolatlash kabilarni
belgilab qo‘yadi. Mamlakatimizdagi mulk O‘zbekiston Konstitutsiyasi va
«Mulkchilik to‘g‘risida»gi Qonunga binoan boshgariladi.

Tadbirkorlar mulkiy munosabatning subyekti, ya’ni ishtirokchisi
bo‘lishadi. Ular mulk qilib o‘zlashtiradigan narsalar yer, bino, inshoot,
asbob-uskunalar, mashina-mexanizmlar, vyaratilgan tovarlar, ilmiy
g‘oyalar, loyihalar, tovar belgilari va boshqalardan iborat. Bular mulkiy
munosabatlarning obyektidir. Mulkning uch bosgichi bor:

a) egalik qilish;
b) foydalanish (ishlatish);
d) tasarruf etish.

Ularning yaxlitligi mulkchilikni yaratadi. Tadbirkorlarning mulkiy
maqomi ikki yoglama bo‘lib, birinchidan, ular o‘z mulkiga tayanib ish
yuritishadi, ya’ni moddiy resurslar va yaratilgan tovarlar ularning
o‘ziniki. Ikkinchidan, ular o‘zgalar mulkini ijaraga olib ham faoliyat
yuritishadi, bunda mulkka vagtinchalik egalik qgilishadi va mulkdan
foydalanishadi, ammo wuni tasarruf etib xo‘jayinlik qila olishmaydi.
Baribir, har ikki holatda ham vyaratilgan tovarlarning egasi tadbirkor
bo‘lib qolaveradi. Tadbirkor o‘z mulkidan naf ko‘rishi shart, shundagina
uning iqtisodiy manfaati yuzaga chigadi. Tadbirkor o‘z mulkini ishlatib
foyda topadi, o‘z mulkini qgimmatga sotib, daromad ko‘radi, o‘z mulkiga
tayanib mehnat qiladi va shu yo‘l bilan pul topadi va, nihoyat, u oz
mulkini merosga qoldiradi yoki xayr-ehson yo‘lida hadya qiladi. Mulkni
qanday ishlatishni tadbirkor o‘zi hal qiladi, ya’ni buning eng maqbul
yo‘lini o‘zi tanlab oladi. Tadbirkor o‘z mulkidan naf ko‘rgani uchun
mulkiy mas’uliyatni, ya’ni mulkni ogilona ishlatish javobgarligini
zimmasiga oladi.

Tadbirkorlik turli mulk shakllari doirasida yuz beradi va gonunga
garab, uning turlari yuzaga keladi. Bozor iqtisodiyotida xususiy mulk
yetakchi mavgeda turadi. Xususiy mulk ayrim kishilarga tegishli va
ularga naf keltiruvchi mulkdir.

Xususiy mulkka qarab, xususiy tadbirkorlik mavjud bo‘ladi. Xususiy
mulkning o‘zi ikki ko‘rinishga ega:

1. Yakka xususiy mulk — bu yakka shaxsning mulki, shu mulkka
asoslangan korxona yakka shaxsga tegishli korxona hisoblanadi. Ayrim
mulkdorga qarashli, lekin ishchilarni yollab ishlatadigan yoki



mulkdorning shaxsan o‘zi va oila a’zolari ishlaydigan korxonalar ham
bo‘ladi.

2. Guruhiy — korporativ xususiy mulk — bu ma’lum magsadni
ko‘zlab, o‘zaro birlashgan mulk sohiblarining xususiy mulki. Bu mulkni
har bir sohib alohida emas, balki birgalikda o‘zlashtiradi. Uning
namunasi korporatsiyalar bo‘lib, ular amalda hissadorlar jamiyati
shaklida faoliyat ko‘rsatadi. Bunday tadbirkorlik ishi korporatsiya
doirasida amalga oshadi.

Tadbirkorlik jamoa mulkiga ham asoslanadi. Bu mulk jamoaga
birlashgan kishilarning umumiy mulki hisoblanadi. Jamoaga Kkiruvchilar
uning mulkiga o‘z hissasini qo‘shishi shart. Bu yerda ham hissadorlik
goidasi bor, ammo aksiyadorlikdan farqgi shuki, mulk sohibi jamoa
tarkibida ishlashi shart. Bunga misol gilib, kooperativlarni, mahalla va
jamoa xo‘jaliklarini olish mumkin.

Davlat mulki davlatning vazifalarini bajarishga xizmat giluvchi mulk,
davlat korxonalarining va tashkilotlarining mol-mulkidan iborat. Davlat
unitar korxonalari ham tadbirkorlik bilan shug*‘ullanib, foyda ko‘radilar.

Biznesda ishbilarmonlikning foydasiga doir mulohazalar

Bir vaqtlar «... agar inson mukammalroq sichqon ushlagichni
yaratgan bo‘lsa, dunyo uning ostonasiga yo‘l topadi», deb aytilgan
edi. Bozor iqtisodiyotida tasavvur, energiyaga ega bo‘lgan va
boshqalardan ko‘ra o‘z ishini yaxshiroq bajarishni yoki xizmatlarni
taklif etishni istagan har bir inson uchun foyda, ¢’tirof va xizmatlarga
erishishga «oltin imkoniyatlar»

ochiladi. Erkin tadbirkorlik tizimining asl mohiyati — raqgobat
borligidadir. Aynan raqobat, o‘z ishini shundoq ham yaxshi
bajarayotganlarni «zafar gashtini surish» o‘rniga, yana ham astoydil
mehnat gilishga majbur giladi.

Raqobat iste’molchiga tanlash imkoniyatini berib, yakuniy natijada
uning yashash darajasi oshishini ta’minlaydi. Xaridor o‘z puliga
gimmatlirogq tovarlar yoki sifati yuqoriroq xizmatlar olish uchun
do‘konga keladi. Sotib olish amalga oshirilayotganda, to‘lanadigan
pul tanlab olingan tovar yoki xizmat foydasiga «ovoz beradi». «Pul
bilan ovoz berayotgan» iste’'molchilardan yetarlicha ko‘mak (sotib
olinish yo‘li bilan) olmagan tovarlar, do‘konlar, xizmatlar tez orada
g‘oyib bo‘lishadi.



Muvaffaqiyatga erishishga intiladigan ishbilarmon odamlarning
ishi aynan ko‘rsatiladigan xizmatlar doirasi oz-moz kengroq, ishlab
chiqariladigan tovar ozgina yaxshiroq bo‘lishini ta’minlash yoki
qaysidir boshga yo‘l bilan ularning raqobat afzalliklarini
yaxshilashdan iboratdir. Har yili ko‘pgina korxonalar kasodga
uchraydi, lekin ko‘plari muvaffaqiyatga erishadi-ku! Muvaffagiyatga
erishadiganlar esa, hududida faoliyat yuritilayotgan jamoa
ehtiyojlarini qondirish maqgsadini ko‘zlagan tarzda, xizmatlar
ko‘rsatadi yoki sotuvga tovarlar taqdim etishadi. Agarda korxona
bundan buyon uni qo‘llab-quvvatlashga yetarli bo‘lgan miqdordagi
aholi ehtiyojlarini gondira olmasa, unda bunday korxona kasodga
uchraydi.

Aholining soni oshib borgan sari, yangi korxonalarga ehtiyoj
paydo bo‘ladi. Bor korxonalar yangi ehtiyojlarni qondirish uchun
kengayishga imkonlari yo‘q yoki buni xohlashmaydi, undan tashqari,
aholi jamlangan yangi markazlar paydo bo‘lishi bilan yangi joylarda
korxonalar barpo bo‘lishiga zarurat tug‘iladi. Har yili bir necha
million chaqaloglar tug‘iladi va «bu chaqaloqlar — Katta biznesy.
Ulg‘ayib bu chaqaloglar o‘smirlar, talabalar, ishchilar, menejerlar va
ertangi kun iste’molchilari bo‘lishadi. Hattoki, o‘limlarni hisobga
olganda ham, aholining yillik sof o‘sishi anchagina katta!

Raqobatga muvaffaqiyatli garshilik ko‘rsatish uchun biznesmen
eng yaxshi menejer bo‘lishi yoki eng katta do‘konni ushlashi lozim
emas. Hamma narsa ancha nisbiy. Agarda erkak yoki ayol o‘sib
borayotgan jamoa uchun yangi do‘konga ehtiyoj borligini ko‘rishsa va
shu yo‘nalishda boshqgalardan oldinroq

harakat gilishni boshlashsa, ular ragobat kurashida sezilarli afzallikka
ega bo‘lishadi. Agar korxonaning joylashishi qulay joyda tanlangan
bo‘lsa, tez orada ular oz atrofida boshqa savdo maskanlarini topadi,
lekin shu holatda ham, qo‘shnilar farq qiladigan tovarlar va
xizmatlarni taklif etsa, ular to‘g‘ridan to‘g‘ri raqobatga duch
kelmasliklari mumkin, natijada korxona o‘sishni davom ettiradi.

O‘z qobiliyatlarini ro‘yobga chiqarish va kalondimog‘liklarini
gondirish uchun tasavvur va birmuncha jasoratga ega bo‘lgan har
ganday odam, odatda, agar hayotida yaxshi biznes uchun tavakkal
qilishga loyiq darajaga yetishgan bo‘lsa, biznesda muvaffaqiyatga
erishishi mumkinligini tushunish muhimdir. Bu odam asos bo‘ladigan
ta’lim olishi, ko‘nikmalar va bilimga ega bo‘lishi hamda biznesda
omadsizlikka uchrash ehtimolini kamaytirish uchun ma’lum darajada
yetuklikka erishmog‘i lozim. Har qanday biznes — bu tavakkalchilik.



Yaxshi ta’lim, tajriba va sog‘lom fikrlash bor bo‘lsa, omadsizlikka
uchrash ehtimoli sezilarli darajada kamayadi.

Omad unsuri har ganday biznesda mavjud. Ayrim tadbirkorlar
ancha omadli. Lekin siz fagatgina omadga tayanmasligingiz kerak!

1.2. Tadbirkorlikning jamiyat uchun ahamiyati

Barcha masalalarni yechishda tadbirkorlik asosiy yondashuv sifatida
ko‘rilayotgan joyda alohida shaxslarning ham, butun jamiyatning ham
taraqqiyoti sezilarli darajada tezlashadi.

Tadbirkorlik iqtisodiy rivojlanishni harakatga keltiruvchi omil
bo‘lgani tufayli, dunyogarashga ham, boshgaruv faoliyatiga ham
ishbilarmonlik yondashuvini tatbiq etish orgali alohida shaxslar ham,
butun jamiyat ham farovon hayot sari o‘z harakatlarini tezlashtirishlari
mumekin.

Alohida shaxslar va butun jamiyatning maqsadlari. Magsadlarni
qo‘yish va wularga erishish bo‘yicha qilinadigan keyingi ishlar
jamiyatning yetukligi va mas’uliyatliligining belgisidir, xuddi
shuningdek, alohida shaxslar yetukligining belgisi hamdir. Odamlar
igtisodiy hayotda o‘zlari uchun ganday magsadlar qo‘yishadi? Va bu
magsadlarga ganchalik muvaffaqgiyat bilan erishiladi? Quyida mana shu
savollar muhokama etiladi.

To‘lig hajmli igtisodiyot — bu odamlar o°‘z iqtisodiyoti uchun
go‘yadigan eng muhim magsadlardan biri. Biz mavjud bo‘lgan ishlab
chigarish resurslari — mehnat, sarmoya, tabiiy resurslardan to ‘lagonli
foydalanishni hamda bu resurslardan samarali foydalanishni xohlaymiz.

Qay darajada biz to‘liq bandlik va to‘liq hajmli ishlab chiqarish
maqgsadlariga erishayapmiz? Aslida, jamiyatdagi mehnatga layoqgatli va
ishlashni xohlaydigan 100 % erkak va ayollar doimiy asosda ish bilan
ta’minlanishini kuta olishmaydi. Ma’'lum migdorda — taxminan
mehnatga layoqgatli aholining 2 % dan 5 % gacha gismi doimo ishsiz
bo‘ladi. Ammo lekin millionlab odamlar hech qanday zaruratsiz ishsizlar
toifasiga mansub bo‘lsa, bu ular o‘z mamlakatining farovonligiga foydali
hissa qo‘shmayotganligi va ishlab pul topmayotganliklarini bildiradi. Shu
sababdan, to‘liq bandlik hamda mehnatning yuqori samaradorligini
tagozo etuvchi to‘liq hajmli ishlab chiqarish maqgsadi, bizning
igtisodiyotimiz uchun eng muhim magsadlardan biridir.

Bargaror o ‘sish — bu ikkinchi muhim magsaddir. Biz igtisodiyotimiz
yildan yilga yanada kattaroq va yaxshiroq bo‘lishini xohlaymiz. Biz
o‘zimizning tovarlar va xizmatlar milliy ishlab chiqarilishini son jihatdan
yalpi milliy mahsulot (YMM) degan statistik ko rsatkichining



o‘zgarishini kuzatib baholaymiz. Igtisodiy o ‘sish — bu aholi jon boshiga
to‘gri keladigan YMM (aholi soniga bo‘lingan umumiy YMM)ning
doimiy ko‘payishidir. Biz ish faolligi gandaydir pastga tushishlarsiz yoki
narxlarning tez o‘sishisiz (inflatsiyasiz), yoki ishsizlik oshmasdan, YMM
nisbatan doimiy sur’atlar bilan yiliga 4 % dan 5 % gacha o‘sishiga
erishish uchun intilamiz.

Ishlab chiqarish, bandlik va YMMning o‘sishi — bu ko‘rsatkich-
larning barchasi juda yaxshi o‘Ichanadi. Lekin biz ayrim boshqa igtisodiy
maqsadlarni ko‘rib chiqishga o‘tganimizda, ular to‘g‘risida umumiyroq
yondashuvlardan kelib chigib, fikrlashimiz lozim.

Tanlov erkinligi — bu deyarli har bir odam o°z oldiga qo‘yadigan
magsadlar ro‘yxatining birinchi gatorida turadigan maqgsaddir. Lekin aniq
atamalarda bu nimani bildiradi? Iqgtisodchilar, tanlov erkinligi
iste ‘'molchilar, xodimlar va biznes uchun muhimligini ta’kidlashadi.

Iste’molchining tanlov erkinligi — iste’molchilar faqatgina oz
ehtiyojlari va xohishlariga asoslanib, juda keng doiradagi mugobil
tovarlardan, o‘zlari sotib olishni xohlagan tovarlarni tanlab olishlari
mumkinligini bildiradi. Iste’'molchiga «Siz o‘zingiz xohlagan har qanday
o‘lchamli va rangli shlapaning egasi bo‘lishingiz mumkin, lekin bu
shlapa o‘rta o‘lchamda va qora rangli bo‘lishi shart!» deb gapiriladigan
tizim bizni mutlago gonigtirmaydi.

Kasbiy faoliyatni tanlash erkinligi — iqtisodiy erkinlikning muhim
tomoni. Erkaklar va ayollar havas bilan bajaradigan va ayni vaqtda
shundan munosib ish hagi hamda shaxsiy qoniqish olinadigan ishni
tanlash imkoniyatiga ega bo‘lishni xohlashadi. Va nihoyat, «erkin
tadbirkorlikwyning muhimligi to‘g‘risidagi gaplarni tez-tez eshitib
turamiz. Bu — tanlash erkinligining muhim jihati. Bu odamlarga o‘z
bizneslarini erkin tashkil etish va, natijada foyda ko‘rish uchun, ishlab
chigarish omillaridan qulay tarzda foydalanish imkoniyatini beradi.
Zamonaviy iqgtisodiyot tizimi erkinlikning mana shu Xxususiy turi
poydevoriga qurilgan.

Imkoniyatlar tengligi — yana bir magsad. Bu tanlash erkinligi bilan
uzviy bog‘lig, chunki barcha odamlar taxminan teng darajadagi
erkinlikka — iste’molchi, xodim va tadbirkor sifatida o‘z huquqlarini
amalga oshirish erkinligiga ega bo‘lishlari lozimligini ta’kidlaydi.

Igtisodiy xavfsizlik magsadi — bizning iqtisodiy jamiyatimiz a’zolari
munosib ozig-ovqat, kiyim, turar joy va boshga zarur narsalar olishga
yetarli miqdorda pulga ega bo‘lishlariga intilishimizni bildiradi.
Kambag‘allikning keng tarqalishi nafaqat bizning odamlar uchun
igtisodiy xavfsizlik magsadiga erishishga urinishimiz bekorga ketganidan
dalolat beradi, balki jamiyatda iqtisodiy adolat magsadiga erishish
imkoniyati to‘g‘risida ham jiddiy savolni ko‘taradi. Iqtisodiy hayotda



betaraflik va adolat tushunchalarining talginiga har kim ham
qo‘shilavermaydi, lekin deyarli barcha bu maqsad qo‘yilishi va unga
erishishga garatilgan ishlar bajarilishi muhimligini tushunishadi.

Yana bir muhim iqtisodiy maqgsad borki, u bir mamlakatning davlat
chegaralari bilan cheklanib golmay, boshga mamlakatlarga ham
targaladi. Bu — xalgaro muvozanat (balans) magsadi. Biz tashqi savdo
va xalgaro to‘lovlar sohalarida mustahkam va muvozanatga keltirilgan
alogalarni saglab turishni xohlaymiz. Bu maqg-sadga erisha olmaslik,
nafagat mamlakat ichkarisi va xorijda jiddiy iqtisodiy muammolar
tug‘dirishi mumkin, balki tinchlikka xavf tug‘diradigan Xxalgaro
keskinlikning oshish ehtimoli ko‘payishiga olib kelishi mumkin.

Hozirgi vaqtda igtisodiyotning xususiy sektorida tadbirkorlik, asosiy
igtisodiy vazifalarni amalga oshirganda, davlat sektoriga nisbatan
yuqoriroq samaradorlik va mehnat unumdorligini ta’minlaydi, degan
tushuncha butun dunyoda gabul gilingan. Milliy farovonlikning asosiy
gismi korxonalar faoliyatining natijasi sifatida shakllanadi:

1. Tovarlar va xizmatlar. Korxonaning asosiy iqgtisodiy vazifasi
odamlar manfaatdor bo‘lgan tovarlar va xizmatlarni ishlab chiqarish va
tarqatishdir. Tadbirkorlar ham iste’molchilar talabini aniglab beruvchi,
ham shu talabni gondirish uchun barcha zarur narsalarni bajaruvchi rolni
Ijro etishadi.

2. Bandlik. Korxonalar «haqiqiy» ish o‘rinlarining asosiy
jjodkorlaridir, ya’ni ishlashga muhtoj va ishlashni xohlaydigan
odamlarning bandligini ta’minlaydilar. Haq to‘lanadigan bandlik darajasi
— milliy farovonlikning o‘ta muhim ko ‘rsatkichi.

3. Daromad. Korxona tomonidan ish o‘rinlarini barpo etish orqali,
ishchilarning ish haqi va xizmatchilarning maoshlari, foydalar va soliglar
shaklida, uning daromad bazasi mavjudligi ta’minlanadi.

4. Ishchilar va xizmatchilarning ish hagi, foydalar. Ish hagi va
foydalar olish imkoniyatini tagdim etish masalasi, soliglar to‘lash va
daromad (soliglar to‘langandan keyingi daromad)ni iste’mol qilish
fondiga va moliyaviy mablag‘larni iste’molchilari jamg‘arma fondiga
(investitsiya sarmoyasi) ko‘chirish nuqtayi nazaridan, biznes tomonidan
yechiladigan o‘ta muhim masaladir.

5. Soliglar. Alohida (jismoniy) shaxslar va korxonalardan soliq
undirmasdan, davlat muassasalari va xizmatlarining faoliyat yuritishini
iloji bo‘lmas edi.

6. Soliglar to‘langandan keyingi daromad. Boshgacha aytganda,
korxona ixtiyorida goladigan daromad, deb nomlanadigan bu daromad,
soliglar to‘langandan keyin hosil bo‘ladi va iste’mol tovarlari xarid
qilishga hamda jamg‘armalar to‘plashga sarflanishi mumkin.



6.1. Iste’'mol magsadlariga xarajat gilish. Pul mablag‘larini iste’mol
magsadlariga sarflash, nafagat asosiy ehtiyojlarni gqondirish uchun, balki
tovarlar va xizmatlar ishlab chiqarilishini rag‘batlantirishga qaratilgan
talabni shakllantirish uchun ham zarurdir.

6.2. Shaxsiy jamg‘armalar. Shaxsiy jamg‘armalar — bu bevosita
iste’mol qilish bilan bog‘liq xarajatlarga sarflanmaydigan daromad.

7. Ishlab chiqarish jamg ‘armalariga sarmoyalar. Korxona
sarmoyalarni zaxiralar, tagsimlanmagan foyda, garz orgali yoki korxona
aktivlarini sotish yo‘li bilan moliyalashtiradi. Foyda ko‘rmay ishlaydigan
korxonalar uchun esa, bu manbalardan foydalanish cheklangan bo‘ladi.
Korxona ishlab chiqarish quvvatlarini ko‘paytirish: yangi texnologiyalar,
modernizatsiyalash va ishlab chiqgarish aktivlarini kengaytirish uchun
investitsiya sarmoyasiga muhtoj bo‘ladi.

8. Milliy farovonlik. Bizning ehtiyojimizni gondirish uchun zarur
bo‘lgan ishlab chiqarish vositalari, savdo va jamoat xizmatlari hamda
texnologik «nou-xau»larning salmoqli qismi korxonalar faoliyatidan
kelib chiqadi, ya’ni xususiy egalikda bo‘lgan resurslarning iqtisodiy
rivojlanishi natijasida paydo bo‘ladi.

Odatda, tadbirkor oldida quyidagi savollar ko‘ndalang turadi:

e Nima ishlab chigarilishi kerak?

Jami ishlab chiqgariladigan tovarlar va xizmatlarning 2/3 qismi
iste’mol tovarlari sektoriga jamlanganligi sababli, bunday tovarlar va
xizmatlarning iste’molchilari nima 1ishlab chiqgarish kerakligini
belgilaydigan guruhni tashkil etadi.

e Bu kimlar uchun ishlab chiqgarilishi kerak?

Iqtisodiyotda «Kimlar uchun?» degan savol, odatda, ishlab chiqarish
omillari (resurslari)dan tayyorlangan mahsulotni sotib olish uchun eng
ko‘p pulga ega bo‘lgan birovni belgilaydi. Umuman aytganda, eng ko‘p
puldorlar bu — gullab-yashnayotgan korxonalar egalari (iste’molchilar
ularning tovarlari va xizmatlarini olishni xohlaydilar) va (yoki) kasbiy
faoliyatiga katta talab bor (korxonalar wularning ko‘nikmalari,
malakalariga ehtiyoj sezadi) bo‘ladiganlardir.

e Bu ganday ishlab chigariladi?

Bu savolga javob, iste’molchining ehtiyojlarini inobatga olgan holda
beriladi va korxonalar bilan iste’molchilarning o‘zaro harakat qilishi
orqali erishiladi. Masalan, «Rolls-Roys» — juda katta qunt bilan
tayyorlanadigan va shu sababdan, ancha uzoq vaqt xizmat giladigan,
dabdabali mashina. Lekin ko‘pchilik iste’molchilar «Rolls-Roys»ga ega
bo‘lishni o°zlariga ep ko‘ra olishmaydi. Tadbirkorlar buni anglashadi va
o‘zlariga «Rolls-Roys» sotib olishga qurbi yetmaydigan odamlar istagini
gondirish uchun, ishonchliligi pastrogq mashinalarni arzonrog narxlarda
sotishadi.



Bu uch savolga qanday javob berilishi to‘g‘risida gapirganda,
holatlarning har birida bozor qanday faoliyat yuritishini ta’kidlash
muhimdir. Masalan, ayrim ishlab chigarilayotgan tovarlarni iste’molchi
xarid qgilmasa, bu ularni ishlab chiqarishni to‘xtatish haqida biznesga
signaldir. (Nima ishlab chigarilishi kerak?) Agar iste’molchilar
tovarning yuqori sifatga ega bo‘lishiga qaramasdan u uchun belgilangan
narxni to‘lashmasa, ishlab chiqaruvchi, tovar sifati biroz pasayishi
evaziga bo‘lsa ham, uning narXini kamaytirish yo‘lini topishga
majburdir. (Qanday ishlab chigarish?) Natijalari katta talabga sazovor
bo‘lgan kasbiy faoliyat bilan shug‘ullanishga yoki shuningdek, katta
talabga ega bo‘lgan tovarlar va xizmatlar ishlab chigarish bo‘yicha
biznesni barpo etishga garor gilgan odamlar, yalpi tovarlar va xizmatlar
ishlab chigarish hajmining kattaroq qismini olishga muvaffaq bo‘lishadi.
(Kimlar uchun?)

Tadbirkorlikka yo‘naltirilgan jamiyat

e Foydali tovarlar va xizmatlar to‘xtovsiz ishlab chiqariladi  yoKi
yetkazib beriladi.

e Barcha aholi orasida zarur tovarlar va xizmatlar keng tarqatilishi
mavjud.

e Yashash sharoitini oshirish va iqtisodiyotni ko‘tarish uchun

yangi g‘oyalar doimo ijod qilinadi.

e Doimo jamiyatning yangi, oldin aniglanmagan ehtiyoj lari
ochiladi.

¢ Jamiyat duch kelayotgan muammolar o‘z vaqtida yechiladi.

e Alohida shaxslarda o‘z novatorlik g‘oyalari va ijodiy niyat larini
ro‘yobga chiqarish uchun imkoniyatlar borligi tufay li, jamiyat
turg‘unlikka uchramaydi.

Tadbirkorlar bajarishi zarur bo‘lgan harakatlar

e To‘lig hajmli ishlab chiqgarish.
e Barqaror o‘sish.

e Tanlov erkinligi.

Imkoniyatlar tengligi.
Igtisodiy xavfsizlik.

Iqtisodiy adolat.

Xalgaro muvozanat.



e Taklif etiladigan ishlab chiqarish resurslari sonini ko‘paytirish.
e Resurslar sifatini oshirish.

e Texnologiyalarni takomillashtirish.

e Mehnat unumdorligini oshirish.

1.3. O‘z-o0‘zini band qilish

O‘z-o‘zini band qilishning afzalliklari va undan kelib chigadigan
cheklovlar:

1. O‘z-o0°zini band qilishning afzalliklari

O‘z-o‘zini band qilish tamoyillari asosida karyerasini qurishni
mo‘ljallaganlar, odatda, quyidagi besh sababdan kelib chigishadi: shaxsiy
gonigish, mustaqgillikka intilish, foyda olish, bandlik kafolati va shaxsiy
mavge.

Shaxsiy qonigish. Ayrim odamlar uchun o‘ziga ishlash bilan bog‘liq
asosiy katta taqdirlanish — bu shaxsiy qoniqish. Shaxsiy qoniqish o‘z
hayoti bilan o°‘zi xohlagan narsani ijod qilish imkoniyati borligida
ifodalanadi. O‘z-o‘zini band qilish sizga har bir i1sh kunini o‘zingizga
rohat bag‘ishlaydigan ishni bajarishga sarflashingizga imkon beradi.
Masalan, rasm olishni yaxshi ko‘rsangiz, siz o‘zingizni Xususiy
studiyangizni tashkil etishingiz mumkin. Har safar mijoz oz
fotoportretidan gonigganini bildirganda, siz ham shaxsiy qonigish his
gilasiz.

Siz o‘zingiz yashaydigan jamoaga yordam berganingizdan ham
qoniqish olishingiz mumkin. O‘z-o‘zini band giladigan odamlar mahalla
aholisiga tovarlar yetkazib beradi, xizmatlar ko‘rsatadi hamda ularga ish
o‘rinlarini  taqdim etadi. Ular, shuningdek, boshqa mabhalliy
korxonalarning tovarlari va xizmatlarini sotib olishadi, mahalliy
banklardan garzga pul olishadi, soliglarni to‘lashadi.

Mustaqgillik. O‘z-o‘zini band qilishning vyana bir afzalligi
mustaqillikdir. Mustaqillik — bu boshgalar tomonidan nazoratning
yo‘qligi. Siz o‘z bilimingiz, ko‘nikmangiz va qobiliyatingizni o‘zingiz
xohlagan tarzda qo‘llashingiz mumkin. Boshga ishlaydiganlarga
nisbatan, o0‘z-0‘zini band qilgan odamlar ko‘proq erkinlikka ega. Ular
o‘zlari zarur vakolatlarga ega va oldindan boshqa birovlarning roziligini
olmasdan garor gabul gilishlari mumkin.

Foyda. Odamlar vyangi korxona tashkil etayotganda, olishni
mo‘ljallaydigan asosiy taqdirlanishlardan biri bu foydadir. Foyda — bu
barcha xarajatlarni to‘lagandan keyin qoladigan daromad. Foyda



korxonaning egasiga qoladi. Of‘z-o‘zingizni band qilib, siz 0°z
daromadingizni boshgara olardingiz. Juda ko‘p hollarda korxonaga
ko‘proq vaqt va ko‘proq harakat bag‘ishlash kattaroq daromadga
aylanadi. Siz boshga birovlarga ishlaganingizda bunday holat kamdan
kam uchraydi.

Bandlik kafolati. Ko‘pgina korxonalar bandlik kafolatiga ega bo‘lishni
istagan odamlar tomonidan tashkil etiladi, chunki yollangan mehnatda
bunga erishib bo‘lmaydi. Bandlikning kafolati, ish borligi va daromad
to‘lanishi nuqtayi nazaridan, boshqalarga bog‘liq bo‘lmasligingizga
imkoniyat beradi. O‘z-o°zini band qilgan odamlar ishdan bo‘shatilishi,
korxonadan haydalishi yoki ma’lum yoshga yetganda majburiy tarzda
ishdan ketishi mumkin emas.

Mavge. Mavge — bu alohida shaxsning ijtimoiy darajasini yoki uning
jamiyatdagi o‘rnini ifodalash uchun qo‘llanadigan atama. O°z-o‘zini
band gilgan odamlar iste’molchilar bilan o‘rnatgan alogalari va ularning
faoliyati ommaviy axborot vositalarida yoritilishi tufayli diggatni jalb
etib, e’tirofga sazovor bo‘lishadi. Buning natijasi sifatida, ular ko‘pgina
boshga ishlayotganlardan yuqorirog mavgega ega bo‘lib, bundan
rohatlanishlari mumkin. I[jtimoiy mavqge bilan egalik g‘ururi uzviy
bog‘liq; ko‘pgina odamlar binolarda, avtomobillarda, idora buyumlari va
reklamada oz ismlarini ko‘rib g‘ururlanishadi.

Moslashuvchanlik. O‘z imkoniyatlariga bog‘liq holda o‘zini 0°zi band
gilgan Kkishilar istalgan xildagi va kattalikdagi korxonani ochishi
mumkin. O‘zini 0‘zi band qilish xodim va izdosh emas, balki insonga ish
beruvchi va yetakchi bo‘lish imkoniyatini ham beradi.

2. O‘z-o‘ziga ishlash bilan bog‘liq cheklovlar

Siz nafaqat o‘z-o‘zini band qilishdan kelib chiqadigan afzalliklarni
bilishingiz kerak, balki u bilan bog‘liq yoqimsiz narsalardan ham
xabardor bo‘lishingiz kerak: investitsiya qilingan sarmoyani yo‘qotish
chtimoli, ishonchsiz yoki past daromad, ko‘p vaqt sarflanishi va zerikarli
yoqimsiz ishlarni bajarish zarurati.

Investitsiya qilingan sarmoyani yo ‘qotish ehtimoli. O‘z-0‘zini band
qilish bilan siz investitsiya qilgan sarmoyani yo‘qotish xavfi bog‘ligdir.
«Investitsiya qilingan sarmoya» atamasi tadbirkor o0‘z xususiy
korxonasini tashkil etganda sarflagan xarajatlarni bildiradi. Odatda,
biznesda tavakkalchilik qancha yuqori bo‘lsa, u keltiradigan daromad
imkoniyati shuncha ko‘proqdir. Agarda, korxona yaxshi rivojlanayotgan
bo‘lsa, foyda katta bo‘lishi mumkin. Agarda, korxona omadsizlikka
uchrasa, unga investitsiya qilingan sarmoya yo‘qotilishi mumkin,
tadbirkor oz hayotining bir qismini, shaxsiy yoki oilaviy jamg‘armasini



bekorga yo‘qotish uchun barcha imkonga ega. Xususiy korxonani tashkil
etish uchun garzga pul bergan bank, ta’minotchilar va shaxslarga
to‘lovlarni qaytarishga yillar ketishi mumkin.

Ishonchsiz yoki past daromad. Xususiy korxonaga egalik gilishning
yana bir kamchiligi bu ishonchsiz yoki past daromad olish imkoniyatidir.
Yollangan xodimlarning ish haqidan farqli o‘laroq, foyda miqdori oydan
oyga o‘zgarishi mumkin. Bu hattoki, oyoqqa turgan korxona uchun ham
o‘rinlidir. Ammo daromad kelib turganda ham, u shaxsiy va oilaviy
ehtiyojlarni qondirish uchun yetarli bo‘lmasligi mumkin. Bunday holat
ko‘pincha birinchi olti — o‘n ikki oydagi faoliyat davrida kuzatiladi.

Ko ‘p vaqt sarflanishi. Tadbirkorlar o‘z ish vaqtini haftada qirq soat
bilan cheklamaydi, ular kelish-ketish vaqtini ko‘rsatadigan avtomatda
kartochkasini belgilamaydi. Ko‘pgina o‘z-o‘zini band gilgan tadbirkorlar
kuniga o‘n to‘rt soat va undan ko‘proq, haftasiga olti yoki yetti kun
ishlashadi. Ko‘p hollarda korxona egasi ertalab birinchi bo‘lib ishga
keladi va kechqurun oxirgi bo‘lib ishdan ketadi. Korxonaning ish vaqti
egasining ixtiyori bilan emas, iste’molchilar uchun qulaylik nuqtayi
nazaridan belgilanadi. Masalan, ko‘p do‘konlar 800 dan 2100 gacha
ishlaydi. Ayrim tadbirkorlar o‘z bizneslarini ketma-ket bir yoki ikKi
kundan ortiq garovsiz goldirishlari mumkin emas, deb hisoblashadi.

Zerikarli ish: biznes bilan shug‘ullanish siz mutlaqo bajarishni
istamaydigan, lekin bajarishingiz majbur bo‘lgan ishlar zarurati bilan
bog‘liq bo‘lishi mumkin.

Tavakkalchiliklar. Agar siz mulohazali tavakkalchiliklarni oz
zimmangizga olishga tayyor bo‘lsangiz, sizda muvaffagiyat uchun barcha
imkoniyatlar bor. Mulohazali tavakkalchiliklar sizga tanazzul yoki
muvaffagiyat imkoniyatlarini oldindan aniglashga imkon beradi.
Tavakkalchilik juda past bo‘lgan biznes kam daromad keltiradi va oz
g‘oyalaringizni va ularni amalga oshirishni cheklab qo‘yadi.

Vagt. O‘z biznesingizni boshlash — jiddiy ish. Dastlabki bir necha yil
mobaynida ish ehtimol vaqtingizni ko‘p qismini olar. Keyinchalik
korxona egasi tomonidan biznesdagi sidgidillik va shaxsiy manfaatdorlik
juda o‘zgarishi mumkin. Kichik biznesning ko‘plab barqaror
korxonalarida kundalik majburiyatlarni boshgaruvchi yelkasiga yuklash
mumkin. Kelajakda biznesga qganchalik shaxsan jalb bo‘lishni
xohlashingizni va kelajakda (aytaylik, 6 yildan keyin) ganchalik astoydil
ishlashingizni aniqlashingiz kerak. Ehtimol, siz 0‘z biznesingiz ichida
to‘la yoki qisman bo‘lishni istarsiz yoki butunlay chetga chiqishni
xohlarsiz.

Odamlar bilan mulogot. Sizga odamlar bilan ishlash yogadimi yoki
hamisha yakka o‘zingiz ishlashni istaysizmi? Yoki siz qayerdadir
ularning o‘rtasida to‘xtaysizmi? Kichik biznesda shaxslararo muloqot



(aloga)ning uch turi — iste’molchilar bilan, xodimlar bilan va yetkazib
beruvchilar bilan muloqgot mavjud. Ko‘p kichik korxonalarning egalari
xodimlar va yetkazib beruvchilarning muloqotiga ¢’tiroz bildirishmaydi,
chunki mulkdor ularga nisbatan foydalirogq mavgeda turadi. Biroq
mulkdor-iste’molchi munosabatlari sizning biznesingiz turiga qattiq
bog‘ligdir. Masalan, ko‘chmas mulkni sotishda hujumkorlik, hatto
agressivlik muhimdir. Agar sizga yakka tartibda sotish yogmasa, bu narsa
talab qilinadigan biznesni tanlamang. Biznesning boshga ko‘plab
turlarida sotishga yondashuv ko‘proq shaxsdan tashqaridadir.

Chakana savdoda muvaffaqiyat ko‘pincha iste’molchi bilan shaxsiy
alogadan ko‘ra, yaxshi tovarlarga, maqbul narxlarga va omadli
reklamaga bog‘liq bo‘ladi. Pochta, Internet yoki elektron pochta orqali
buyurtma berish shaxs ishtirokisiz savdoning oxirgi misolidir, bunda siz
hech qachon iste’molchini ko‘rmaysiz (iste’molchi buyurtma beradi,
mulkdor tovar jo‘natadi).

3. O‘z-o‘zini band qilishning tabiati

Daromad. Biznesingiz bargaror rejimga kirishgandan keyin siz oyiga
qancha ko‘p daromad olmoqchisiz? Siz bir oyda 130 ming so‘m, 375
ming so‘m, 550 ming so‘m yoki ko‘proq ishlamoqchimisiz? Bu masala
bo‘yicha oldindan garor qabul qilish muhim, chunki biznesning har xil
turi har xil daromad ta’minlash imkoniyatiga ega. Daromad nugtayi
nazaridan, tez xizmat ko‘rsatish restorani bir imkoniyatga ega, kichik
ishlab chigarish biznesi esa mutlago boshga daromad bera oladi.

O‘zingiz uchun daromad ko‘rsatkichini juda baland darajada, aytaylik,
oyiga olti yuz ming so ‘m, deb belgilash juda ham havas gilgudek bo‘lsa
kerak. Ko‘p bizneslar uzoq muddatli kelajakda juda muvaffaqiyatli
bo‘lish imkoniyatiga ega, boshqalari esa hech gachon juda katta foyda
beradigan bo‘la olmaydi. Shaxsiy daromad olish borasida maqgsadni
belgilashning yo‘llaridan biri quyidagi savolga javob topishdan iboratdir:
«Aytaylik, hozirgi paytdan olti yil o‘tgandan so‘ng men qanday oylik
(yillik) daromad olishni xohlayman?»

Mavge. Odamlar o‘z mavgelarini u yoki bu tarzda oshirishga
intilishadi. Ammo bizneslarga ham ma’lum mavge mansub. Obro‘li
faoliyat sohalari va unchalik obro‘ga ega bo‘lmagan sohalar mavjud.
Masalan, axlat yig‘ish obro‘li ish emas. Ayrim odamlar o‘z biznes-
larining mavqeyi baland bo‘lishidan juda manfaatdor, boshqalari esa
bunga umuman e’tibor berishmaydi. Biznesning u yoki bu turini
tanlashingizda, bu mulohaza juda muhim bo‘lishi mumkin. Siz uchun
mavqeyi umuman qoniqarli bo‘ladigan biznesni tanlash kerak.



Odamlar orasidagi alogalar. Siz odamlar bilan ganchalik yaxshi
ishlay olishingiz to‘g‘risida qanday fikrdasiz? Muloqotdan xursand
bo‘lasizmi yoki aksincha, doim yakka ishlay olarmidingiz yoki gandaydir
o‘rtaroqdamisiz? Biznesda amalda uch turdagi asosiy shaxslar orasidagi
alogalar mavjud: iste’molchilar bilan alogalar, xodimlar bilan aloqgalar va
ta’minotchilar bilan aloqalar. Kichik korxonalar egalarining ko‘pchiligi
xodimlar va ta’minotchilar bilan aloqalarga e’tibor berishmaydi, chunki
ular bu munosabatlarda psixologik eng qulay tomonni egallaydilar.

Biznes egalari va iste’molchilar orasidagi munosabatlar esa,
biznesingizning turiga qarab, keng doirada o‘zgaradi. Masalan, ko‘chmas
mulkni sotish, ma’lum darajada shaxsiy jur’atni talab etadi. Agar shaxsiy
sotuvlar varianti sizga rohat keltirmasa, usiz bo‘lmaydigan biznes turini
tanlamang. Ko‘p korxonalar shaxs ahamiyati kamroq sotuvlar variantini
qo‘llashadi.

Chakana savdoda ko‘pgina korxonalar uchun, masalan, sotuvlardagi
muvaffaqiyat, iste’molchilar bilan yaxshi shaxsiy aloqalar o‘rnatilishidan
ko‘ra, yaxshi tovarlar borligi, loyiq narx va reklama borligiga ko‘proq
darajada bog‘liq. Shaxs ahamiyati yo‘q sotuvlarning eng yorqin misoli —
bu pochta orqali savdo, bu yerda siz umuman xaridoringizni ko‘rmaysiz
(xaridor buyurtma yuboradi, korxona egasi esa unga tovarni yuboradi).

Biznesga vagqtni bag ‘ishlash. Kichik korxonani barpo etish katta
hajmdagi og‘ir ish bajarilishini talab etadi. Haqiqatan ham, dastlabki bir
necha yil bu sizdan butun uyg‘oq vaqtingizni sarflashni talab etadi.
Ammo, uzoq kelajakda, kichik korxonani egasi tomonidan boshgaruv
jarayonlarga kuch bag‘ishlash va shaxsan jalb etilish darajasi keng
doirada o‘zgarishi mumkin. Ko‘pgina barqaror bo‘lgan kichik
korxonalarda har kunlik boshgaruv faoliyati taklif etilgan menejer
zimmasiga yuklatilishi mumkin.

Shaxsan jalb etilishning gaysi darajasini siz ma’qul ko‘rishingiz va
0°‘z korxonangizga kelgusida (masalan, hozirgi paytdan olti yil o‘tgandan
keyin) ganday kuchni bag‘ishlashni xohlashingizni, hal qiling. Siz
bundan keyin ham korxonangiz ishlariga to‘liq qatnashadigan bo‘lib
qolishingiz, umuman ma’qul bo‘ladi, ammo balkim, siz qisman
qatnashishni ma’qul ko‘rarsiz yoki korxonani shaxsan boshqgarishdan
mutlaqo voz kecharsiz.

Ish vagti. Ko‘pgina kichik korxonalar dushanbadan jumagacha,

ertalab soat 900 dan kunduzi 1700 gacha ish grafigini o‘zlari uchun
qabul qila olishmaydi. Agarda oddiy ish haftasi sizga ko‘proq mos
keladi, deb hisoblasangiz, biznes turini tanlashda ehtiyotkor bo‘lishingiz
kerak. Agar siz ishlab chiqgarish, ulgurji savdo yoki oddiy ish rejimli
biznesning gandaydir boshqa turi bilan shug‘ullanmoqchi bo‘lsangiz



ham, doimo oddiy ish kuni chegarasidan tashgarida bajarilishi kerak
bo‘lgan ko‘pgina ishlar qoladi.

1. O°Z-O‘ZINI BAND QILGAN ODAMLAR:

Ish haqi evaziga ishlamasdan, daromadini mustagil shakllantirish
uchun korxona tashkil etishni afzal ko‘rganlar.

2. IMKONIYATLAR:

O‘z-o‘zini band qilish tamoyili odamlarga kichik oilaviy do‘kondan
boshlab, yirik ishlab chigarish kompaniyasigacha egalik qilishga
imkoniyat beradi.

3. EGILUVCHANLIK:

O‘z-o‘zini band qilish tamoyili egiluvchanlikni namoyon etish va
mamlakatning barcha sanoat tarmoglarida, shu jumladan, foydali
gazilmalarni gazib olish, ishlab chigarish, ulgurji va chakana savdo,
xizmat ko‘rsatish sohalarida korxona barpo etish uchun sharoitlar
yaratadi.

4. OZ KUCHIGA TAYANISH:

O‘z-o‘zini band qilish o‘z kuchiga ishonchni va shu kuchlarga
tayangan holda o‘zini saqlashga intilish hissiyotini tarbiyalashni
rag ‘batlantiradi.

5. ISH BERUVCHI:

O‘z-o‘zini band qilish odamlarga, ular yollanma xodim va
bo‘ysunuvchi emas, balki ish beruvchi va yetakchi ekanliklaridan
gonigish hissiyotini beradi.

Biznes bilan shug ‘ullanish
foydasiga dalillar

Biznes bilan shug‘ullanish quyidagilarni amalga oshirishga imkon
beradi:

1. VUJUDGA KELGAN VAZIYAT



e Meros bo‘lib qolgan oilaviy boylik.

e Birdaniga nimadandir ruhlanish.

¢ Boshqa ishga o‘tish yoki ko‘chish.

e Atrofdagi odamlarning ta’siri.

¢ O‘z boshlig‘i yoki hamkasblaridan norozilik.

e O‘qishni tugatish vaqtida bo‘sh o‘rinlarning yo‘qligi.

2. AMALIY MULOHAZALAR

e Shaxsiy hayotni yaxshilash va (yoki) badavlat bo‘lish.

e Nafagaga chiqgishga tayyorlanish. Bu degani, nafaga paytida
«nimadir qilish» yoki nafagaga qo‘shimchani ta’minlash yoki unisi
ham, bunisi ham.

e Qo‘shimcha daromad olish va sarmoya yig‘ish, misol uchun
ko‘chmas mulk shaklida.

¢ Biznesdan solig yukini pasaytirish vositasi sifatida foydalanish yoki
biznesni olib borish xarajatlari sifatida mablag*larni yopish.

e Bo‘sh vaqtni ish bilan band qilish (zerikishdan qochish).

e Butun oila uchun umumiy g‘amxo‘rlik mazmunini tashkil etish va
shu orqgali uning jipsligiga erishish.

3. SHAXSIY MAVHUM MULOHAZALAR
Shaxsiy mavhum sabablar tarkibiga quyidagilar kiradi:

e hissiy rag‘bat olish, shaxsiy mavqe to‘g‘risidagi tasavvurni hamda
tasavvurdagi obrazni amalga oshirish, shaxsiy ijodiy niyatlar
rivojlanishi va kengayishidan goniqish;

e yana boshga birovga ishlash zaruratidan ketish istagi;

e 0‘zgaruvchan ish vaqtiga ega bo‘lmoq istagi — o‘zingizga
yoqgadigan ishni, o°‘zingiz xohlagan paytda bajarish erkinligi;

e begonalar farmoyishlarini bajarishdan ketish istagi.

Tayanch so‘z va iboralar

Tadbirkor, sarmoya egasi, biznes, biznesmen, mulk egasi, tadbirkorlik
subyekti, tadbirkor xususiyatlari, bozor infratuzilmasi, tadbirkorlikning
asosiy tamoyillari: foydaga intilish, iqtisodiy erkinlik, iqtisodiy
mas’uliyat, iqtisodiy tavakkalchilik, raqobatda gatnashish, tadbirkorlik
siri, halollik, nufuz (imij), xususiy mulk: yakka xususiy mulk; guruhiy
korperativ xususiy mulk, to‘liq hajmli iqtisodiyot, barqaror o‘sish,



igtisodiy o°‘sish, tanlov erkinligi, imkoniyatlar tengligi, iqgtisodiy
xavfsizlik, tovarlar va xizmatlar, bandlik, daromad, ish haqgi, foyda,
soliglar, shaxsiy jamg‘armalar, ishlab chigarish jamg‘armalariga
sarmoyalar, milliy farovonlik, o‘z-o‘zini band qilish, bandlik kafolati,
moslashuvchanlik, ish vaqgti.

1. Tadbirkorlikning ijtimoiy-igtisodiy mazmuni ganday?

2. «Biznes» va «biznesmen» so‘zlarining iqtisodiy talqini nimadan
iborat?

3. Tadbirkorlarga xos xarakter girralariga nimalar kiradi?

4. Tadbirkorlikni rivojlantirish uchun ganday shart-sharoitlar talab
etiladi?

5. Tadbirkorlikning asosiy tamoyillari nimalardan iborat?

6. Jamiyatni rivojlantirishda tadbirkorlik qanday rol o‘ynaydi?

7. Milliy farovonlikka erishishda korxonalar faoliyati natijasi qanday
bo‘lishi lozim?

8. O‘z-o0‘zini band gilish deganda nimani tushunasiz?

9. O‘z-0‘zini band qilishning afzalliklari va cheklovlari nimalardan
iborat?



2-bob
TADBIRKORLAR. ULAR KIMLAR?
2.1. Oz tadbirkorlik salohiyatini baholash

Igtisodiyotga  bozor munosabatlarini  joriy etish  jarayonida
korxonalarni davlat tasarrufidan chiqgarish va xususiylashtirish igtisodiy
islohotlarning yetakchi bo‘g‘ini hisoblanadi. Xususiylashtirish natijasida
demokratik jamiyatning ijtimoiy zamini va iqtisodiy tayanchini tashkil
giluvchi xususiy mulk egalari — tadbirkorlar gatlami shakllanib boradi.

Mamlakatimizda hozirgi vaqgtda tadbirkorlik faoliyatini amalga
oshirish uchun kerakli gonunchilik bazasi shakllantirildi va tegishli
me’yoriy hujjatlar qabul gilindi.

O‘zbekiston Respublikasining «Tadbirkorlik faoliyati erkinligining
kafolatlari to‘g‘risida»gi Qonuniga asosan tadbirkorlik faoliyati, bu —
tadbirkorlik faoliyati subyektlari tomonida gonun hujjatlariga muvofiq
amalga oshiriladigan, o zi tavakkal qilib va oz mulkiy javobgarligi
ostida foyda olishga garatilgan tashabbuskorlik faoliyatidir.

Xo‘sh tadbirkorlar kimlar? Ular ganday salohiyat va imkoniyatlar
egalari bo‘lishi lozim?

Demak, tadbirkor, bu — oz tadbirkorlik faoliyatini qonun
hujjatlariga muvofiq amalga oshiradigan, o'‘zi tavakkal qilib va oz
mulkiy javobgarligi ostida faoliyatidan foyda olishni magsad gilgan
tashabbuskor shaxsdir.

Tadbirkor o°z salohiyatini baholay olishi va imkoniyatlarini chamalab
ish yuritishi to‘g‘risida ba’zi misollar doirasida fikr yuritishimiz
mumkin. Buni o‘quvchiga eng Yyaqin bo‘lgan o‘quvchilar misolida
garasak. O‘quvchilar har doim darsga kirishlaridan oldin, avvalo, ushbu
darsga nisbatan o°z tayyorgarliklarini chamalab ko‘rishadi. O‘quvchining
dunyoqarashi, dars mavzusining talabaga qizigarliligi va tanishligi
hamda auditoriyadagi erkin vaziyat talabalarning imkoniyatlarini yanada
oshiradi. Ular bu imkoniyatlardan maksimal darajada foydalanishga
harakat gilishadi. Chunki har doim ham tanish va qgizigarli mavzu, yaxshi
ustoz va yaxshi tayyorgarlik ko‘rishning imkoni bo‘lmaydi. O‘quvchilar-
ning dastlabki uddaburonligi va tadbirkorlik qobiliyatlari shunday
holatlarda namoyon bo‘ladi.

Tadbirkorlik faoliyatini amalga oshirish niyatida bo‘lgan kishilar,
avvalo, o‘z tadbirkorlik salohiyatlarini baholab ko‘rishlari va imko-
niyatlari darajasida ish boshlashlari magsadga muvofiqdir. Tadbirkorlik



salohiyatini baholashda, quyidagi bir gator savollarga aniq javob bera
olish anchagina imkoniyatlar doirasini belgilab beradi:

1. Ommaviy axborot vositalari va kitob o°‘qishga munosabatingiz
ganday?

2. Tavakkalchilikni u sizning asabingizga tekkani uchungina oz
zimmangizga olasizmi?

3. Odamlarni o‘zingizda ishlash uchun jalb etishingiz muvaffaqiyatli
bo‘ladimi?

4. Biznesni tashkil qgilish tajribasini tanishlaringizdan biron kim siz
bilan muhokama gilganmi?

5. Biron marta ishingizdan hayratda golganmisiz?

6. Doimo yangi g‘oyalarni o‘ylab yurishingizni sezganmisiz?

7. Maktabni yaxshi ko‘rar edingizmi?

8. Detallarga kirishishni yoqtirasizmi?

9. O‘n yoshga kirgunga qadar, tasodifiy ishlarni bajarganmisiz?

10. Tez zerikib golasizmi?

11. Uzog muddat davomida bir narsaga digqatingizni jalb qilib tura
olasizmi?

12. Yomon vaziyatdan foydali biron nima chigarishga o‘rgangan-
misiz?

13. Bankda omonat hisobingiz yoki boshqa shaxsiy jamg‘armangiz
bormi?

14. Tadbikorlar juda katta tavakkal gilishadi, deb hisoblaysizmi?

15. Muvaffaqiyatli tadbirkorlar, albatta, oliy ma’lumotli bo‘lishi lozim
deb hisoblaysizmi?

Ushbu berilgan savollar tadbirkorning umumiy salohiyatini
baholashga yo‘naltirilgan. Kishi bu turdagi savollarni tadbirkorlikning
qaysi turini boshlashdan oldin, albatta, o‘ziga o‘zi berib ko‘rishi tavsiya
etiladi.

2.2. Tadbirkor xarakteri girralari

Tadbirkor nimalarni bilishi va qilishi kerak? U eng avvalo,
tadbirkorlik faoliyatini ganday amalga oshirishni, ganday sharoitda
amaliy harakat qilishni, tadbirkor oldida uchraydigan to‘siglarni hal
qilish yo‘llarini va gqanday yutuglarga erishishni bilishi kerak. Tadbirkor
— ishlab chiqarishni tashkil etishni hamda mahsulotni sotishni, bozor
munosabatlari sharoitida yuzaga keladigan aniq sharoitlarni baholashni
va to‘g‘ri yo‘l tanlashni bilishi kerak. Hech kim, hech qachon tadbirkorga
nima qilishni o‘rgatmaydi va og‘ir paytlarda yordamga ham kelmaydi.
Har bir tadbirkor faqat o‘z kuchi, bilimi va zakovatiga ishonishi hamda
suyanishi lozim.



Tadbirkorlikdagi muhim omil — bu tadbirkorning shaxsiy
xususiyatlari. Tadbirkor bo‘lish uchun tashqgi holatdan tashgari fagat
shaxsan o‘ziga bog‘liglik tomonlari borki, sarmoya va huquqiy muhit
to‘la mavjud bo‘lganda ham busiz u haqiqiy tadbirkor bo‘la olmaydi. Bu
uning ishbilarmonlik, tijorat gobiliyatidir.

Ishbilarmonlik juda keng tushunchaga ega. Bu avvalo, nazariy va
amaliy bilimlar yig‘indisi bo‘lib, bunda, birinchi navbatda, iqtisodiyot
asosini, aynan bozor iqtisodiyotini bilish zarur. Ma’lumki, iqtisodiyotni
tushunmay, bozorning fargiga bormay turib, tadbirkor bo‘lish mumkin
emas. Tadbirkorlar bozor iqgtisodiyotining ijodkorlaridir. Chunki ular
oddiy ijrochi emas, balki bozor igtisodiyoti, uning munosabatlari,
mexanizmlariga ijobiy yondashuvchilar, rivojlantiruvchilardir, bozor
to‘g‘risidagi tushunchani kengaytiruvchi, uning turliligini ta’minlovchi,
hagigiy holatini boyituvchi shaxslardir.

Bozorni o°z vaqtida sezib borish, uning holatini oldindan ko‘ra bilish,
bozorning ertangi talabi darajasida ish ko‘rish, har tomonlama bilimdon,
sezgir, o‘tkir bo‘lishni talab etadi. Bu aholi turmush darajasi, daromadlar
harakati, turli tabagadagi aholi talabining o°‘zgarib borishini oldindan
bilish va barcha ishlab chigarish, tijorat faoliyatini shu holatga
moslashgan holda o‘zgarib borishi uchun intilish demakdir.

Buning uchun tadbirkor har tomonlama bilimdon bo‘lmog‘i zarur.
Shundagina u mazmunan ishbilarmon bo‘lishi mumkin. U zamonaviy
texnika, texnologiya, tashkilotchilik, bilimdonlik darajasida bo‘lmasa,
orgada goladi, ragobatga bardosh bera olmaydi va bozor ishtirokchisi
sifatida yuqori darajaga erisha olmaydi. Tadbirkor ish yuritish sohasida
barcha omil, chora-tadbir, voqelikka bir xil munosabatda bo‘lib,
hammasini o‘z diqgat markazida tuta bilish qobiliyatiga ega bo‘lishi
kerak.

Bulardan tashqgari, tadbirkor haqiqiy insoniy qobiliyatlar va
xususiyatlarga ega bo‘lishi kerakki, u haqgiqatan ham ish boshi, tash-
kilotchi, boshgaruvchi, ko‘pchilikni birlashtira olish qobiliyatiga ega
shaxs bo‘lishi zarur. Amaliyotda o‘z shaxsiy manfaatini xalq manfaati
bilan bog‘lovchi, xalq uchun zarur ishlarni o‘z hisobiga bajaruvchi,
homiylik qiluvchi tadbirkorlar juda ko‘p. Har tomonlama ilg‘or, yuqori
madaniyatli, xalgparvar va xalq oldida katta obro‘ga ega badavlat
tadbirkor-sohibkorlar, aynigsa, rivojlangan, iqtisodiyoti yuqori
darajadagi mamlakatlarda oddiy holatdir.

Tadbirkor shakllanishiga bir gator omillar ta’sir etadi — ma’lumoti,
xarakteri, oilaviy ta’sir, oldingi ish va hayotiy tajribasi, o‘z ishiga
munosabati, rejalari va h.k. Bozor igtisodiyotini shakllantirish jarayonida
yugori malakali tadbirkorlarga ega bo‘lish uchun ma’lum ishlarni amalga



oshirish kerak. Bu avvalo, mutaxassislar tayyorlash, o‘qitish va o‘qish
jarayonlarini shunga moslashtirish demakdir.

Mamlakatimizda bu sohada juda katta ishlar olib borilib, muta-
xassislar tayyorlashda muhim o‘zgarishlar yuz bermoqda. Tadbirkor-
biznesmenlar tayyorlash kengaytirilib, yetakchi mamlakatlarda o‘qishga
minglab yoshlar yuborilyapti. O‘qish, o‘qitish, mutaxassislar tayyorlash
tizimi bozor talabi asosida qayta ko‘rilayotir.

Tadbirkorga xos xususiyatlardan biri  uning madaniyatidir.
Tadbirkorlik madaniyatining asosiy belgilari sifatida quyidagilarni
ko‘rsatishimiz mumkin:

1. Tadbirkorlik madaniyati — bu madaniyat omillarini hamma
yo‘nalishlari bo‘yicha zamonaviy tashkil qilish (moddiy va ma’naviy).

2. Bu madaniyatning ayrim elementlari rivojlanishi bo‘yicha g‘oya,
maqgsad, vazifalarning bir-biriga mos kelishi.

3. Tadbirkorning amaldagi gonunchilik doirasida faoliyat yuritishi.

4. Tadbirkorning ijtimoiy-igtisodiy, texnikaviy, zamonaviy ilm-fan
yutuglariga tayanishi.

5. Tadbirkor o‘z faoliyatida xodimlari va hamkorlarini eng qadrli
Kishilari sifatida gabul qgilishi kerak.

6. Tadbirkor har doim kelajakka ishonch va umid bilan garab,
qolganlarni ham o‘ziga ishontira olishi lozim.

Magsadga erishish uchun tadbirkorga korporativ. madaniyatning
ahamiyati beqiyosdir. Tadbirkorlik faoliyatida o‘z biznesini boshqarish
— bu korporativ madaniyatni rivojlantirishdir. Tadbirkorning korporativ
madaniyatni boshqgarish pog‘onalari quyidagichadir:

1. Madaniyatning rivojlanish an’analari va holatini tahlil gilish.

2. O‘rganilayotgan davrda mavjud muammolarni aniqlash.

3. Paydo bo‘lgan muammolarning obyektiv va subyektiv omillarini
aniqlash.

4. Mavjud muammoning Yyechimini topadigan imkoniyatlar va
yo‘llarini ko‘rsatish.

5. Chuqur o‘rganilgan va tahlil etilgan mulohazalardan foydalanish.

Tadbirkorlik faoliyatini aksiyadorlik mulki shaklida ham, jamoa mulki
shaklida ham, xususiy (yakka) mulk shaklida ham amalga oshirish
mumkin. Birog aksiyadorlik mulki shakli va jamoa mulki shakli
doirasida uni tashabbus ko‘rsatish, qarorlar qabul qilish va o‘z faoliyati
uchun javobgarlik masalalarida xodimlar va menejerlarga xususiy mulk
egasi imkoniyatlari ganchalik darajada berilishiga bog‘liq ravishda
amalga oshirish mumkin.

Savdo, maishiy xizmat, mahalliy sanoat, ijtimoiy sohalar
korxonalarini davlatnikidan xususiyga aylantirish jarayoni ancha qiyin
o‘tdi. Bu yerda avval xususiylashtirish yiriklashtirilgan ishlab chiqarish



bo‘limlari bo‘yicha bajarildi, ularning zaminida ochiq turdagi hissadorlik
jamiyatlari tuzildi.

Mamlakatimizda kichik biznes va xususiy korxonalar tashkil gilishni
rivojlantirishga alohida ahamiyat berilmoqda. Ijtimoiy yo‘naltirilgan
bozor iqtisodiyotiga o‘tish davriga O‘zbekiston Respublikasi Prezidenti
[.A. Karimov ta’kidlab o‘tganidek, «...qishloq joylarida ixcham ishlab
chigarish korxonalari tashkil etish, kichik va xususiy tadbirkorlikni
rivojlantirishni rag‘batlantirish hisobiga aholining ish bilan bandligini

ta’minlash siyosatini faol amalga oshirmoqchimiz»1.

Mamlakatimizda bu siyosatni amalga oshirish, asosan, tadbirkorlikni
rivojlantirishni  tagozo etadi. Tadbirkorlik faoliyati subyektlari
respublikamizda o‘rnatilgan tartibga muvofiq ro‘yxatdan o‘tgan yuridik
va jismoniy shaxslardir.

Tadbirkorlik faoliyati subyektlari yirik yoki kichik tadbirkorlik
subyektlariga bo‘linadi. O°‘zbekistonda tadbirkorlik subyektlarining
asosiy qismini kichik tadbirkorlik subyektlari tashkil etadi. O‘zbekiston
Respublikasi ~ Prezidenti  2003-yil ~ 30-avgustdagi  «O‘zbekiston
Respublikasi Prezidentining 1998-yil 9-apreldagi «Xususiy tadbirkorlik,
Kichik va o‘rta biznesni rivojlantirishni yanada rag‘batlantirish chora-
tadbirlari to‘g‘risida»gi Farmoniga qo‘shimcha va o‘zgartirishlar kiritish
to‘g‘risidangi Farmoniga muvofiq, xususiy tadbirkorlik va kichik
biznesni rivojlantirish asosida mulkdorlar sinfini shakllantirish, kichik
biznes va xususiy tadbirkorlik faoliyati sohasiga kredit resurslarini keng
jalb qgilish hamda xorijiy sarmoyalarni bevosita olib kirish uchun magbul
sharoit yaratish magsadida, 2004-yil 1-yanvardan quyidagi kategoriyalar
asosida kichik biznes subyektlari magomi belgilandi:

1. Yakka tartibdagi tadbirkor.

2. Mikrofirma:

e ishlab chiqarish sohasida — 20 kishidan ko‘p bo‘Imagan;
e xizmat ko‘rsatish sohasida — 10 kishidan ko‘p bo‘lmagan;
e savdo sohasida — 5 kishidan ko‘p bo‘Imagan yuridik shaxsdir.

3. Kichik korxona:

e yengil va 0zig-ovqat sanoati, metallni qayta ishlash, yog‘ochni qayta
ishlash, mebel va qurilish materiallari sanoatida — 100 kishidan
ko‘p bo‘lmagan;



e yoqilg‘i-energetika va kimyo sanoati, qishloq xo‘jaligi mah-
sulotlarini gayta ishlash va qurilish sanoatida — 50 kishidan ko‘p
bo‘lmagan;

e fan, ta’lim, maorif, aloga, savdo va umumiy ovqatlanish sohalarida
— 25 kishidan ko‘p bo‘lmagan yuridik shaxsdir.

Shuningdek, mazkur ma’lumotlar chizmada quyidagi shaklda
namoyon bo‘ladi:

Muxkpodupmaap Ba KHYMK KOPXOHAJIAp
XOAUMJ/IADUHUHI COHM OyiiM4a Me30HJIapu:

MUKPOPUPMAJIAP KNYUK KOPXOHAJIAP
XOIMMJIAPUHUHT ypTaya WMIIJIMK COHU ‘ (XOAMMIIAPUHUHT YpTaya HHIIIIMK COHU) ‘
—
! I €HI'HJI Ba 03UK-0BKAT CAHOATH, METAJLIHA

KalTa HILiail, éFOYHH KaiTa HIIall,
MILI20 YHKAPHII TApMOKI1apua 20 Me0eslb Ba KYpHJIHII MaTepUALJIApH

KHIIAIAH Ky 6yIMarad canoaruaa 100 kmmmaan kyn 0yamaran

oy T

XH3MAT KYpcaTHII COXacH Ba 00IIKa 6KMJIFM-)HEPreTUKA Ba KUME CaAaHOATH,
HIL120 YnKapumra 6eBocuTa aJ10Kacu KHIUIOK XY3KAJIUTH MaXCYyJI0TIAPHHA
Oysamaran TapMox/aapaa 10 kumuaan KaiiTa MIuIam Ba KyPUJIMII CAHOATH/IA

KV GVimvaran 50 kummaan kyn 6yJamaran

= ¢an, TabauM, Maopud, ajioka, caBio Ba
caB/I0 Ba yMYMHii OBKATJIAHHIII

A yMyMuii OBKATJAHHII coxajapuaa 25
coxacuaa S KUIMAAH Kyn 0yJaMarad KHIIMAAH K1 0YamMaran

O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining 2010-yilning 28-iyulidagi
Farmoniga muvofiq respublikamizda oliy o‘quv yurtlari, kasb-hunar
kolleji va akademik litsey bitiruvchilarini ish o‘rinlari bilan ta’minlashni
rag‘batlantirish magsadida kichik biznes subyektlari tomonidan kollej
bitiruvchilari ishga gabul gilinib, ular bilan mehnat shartnomasi tuzganda
xodimlar sonining me’yorlari 20 foizga oshirilishga ruxsat etiladi,
shuningdek, mazkur hollarda, mikrofirmalar va kichik korxonalar uchun
nazarda tutilgan imtiyozlar, kafolatlar va huquglar ularda saglanib goladi.



2.3. Oilaviy korxonalar

Oila a’zolari yoki boshqa qarindoshlar ishtirokida tadbirkorlik
faoliyatini yuritmoqchi bo‘lgan shaxslar uchun 2012-yilning 26-aprelida
O‘zbekiston Respublikasining «Oilaviy tadbirkorlik to‘g‘risida»gi
Qonuni qabul qilindi. Unga ko‘ra, oilaviy tadbirkorlik faoliyati bilan
shug‘ullanuvchi korxona ishtirokchilarining va yollanma xodimlarning
umumiy soni kichik biznes subyektlari uchun belgilangan xodimlar
o‘rtacha yillik sonidan ko‘p bo‘lmasligi kerak, shuningdek, oilaviy
korxona ishtirokchilarining eng kam soni ikki kishidan oz bo‘lmasligi
lozim va bir oilaviy korxona ishtirokchisi bir vaqtning o‘zida boshga
oilaviy korxona ishtirokchisi bo‘lishi mumkin emas. Agar oilaviy
korxona xalq badiiy hunarmandchiligi faoliyati bilan shug‘ullanadigan
bo‘lsa, soliq imtiyoziga ega bo‘ladi. Boshqa faoliyat turlari bilan
shug‘ullanganda oilaviy korxonalar yagona soliq to‘lovi to‘laydilar.

Mazkur gonunda oilaviy korxona tashkil etish tartib-qoidalari belgilab
qo‘yilgan. Qonunning 4-moddasiga muvofiq, oilaviy korxona
ishtirokchilari tomonidan tovarlar ishlab chigarish (ishlar bajarish,
xizmatlar ko‘rsatish) va realizatsiya qilishni amalga oshirish uchun
ixtiyoriy asosda, oilaviy korxona ishtirokchilarining ulushli yoki
birgalikdagi mulkida bo‘lgan umumiy mol-mulk, shuningdek, oilaviy
korxona ishtirokchilaridan har birining mol-mulki negizida tashkil
etiladigan kichik biznes subyektidir. Oilaviy korxona faoliyati uning
ishtirokchilarining shaxsiy mehnatiga asoslanadi.

Oilaviy korxona ishtirokchilari — oila boshlig‘i, uning xotini (eri),
bolalari va nabiralari, ota-onasi, mehnatga qobiliyatli yoshga to‘lgan
boshga qarindoshlari (bolalari va nabiralarining erlari (xotinlari)),
tug‘ishgan hamda o°‘gay aka-uka va opa-singillari, ularning erlari
(xotinlari) hamda bolalari, tog‘a, amaki hamda amma va xolalari bo‘lishi
mumkin.

Yuqoridagilardan kelib chiggan holda kichik biznes subyektlari
turlarini chizma orgali quyidagicha ifodalash mumkin:

Slkka TapTubnaru Tagbupkopiap

Muxkpodupmanap Knunk 0usHec cy0bekTIapH Kuunk kopxonanap

OwtaBuii KOpxoHajap




Kasanachilik bilan shug ‘ullanish va uning afzalliklari

Respublikamizda kasanachilik bilan shug‘ullanish ko‘p jihatdan
ma’lum kasbga ega bo‘lib, uy sharoitida ishlashni ma’qul ko‘radigan
fugarolar uchun juda qulaydir. Umuman olganda, kasanachilik
tushunchasi tuzilgan mehnat shartnomasiga muvofiq jismoniy shaxs —
kasanachining yashash joyi bo‘yicha unga yoki uning oila a’zolariga
tegishli bo‘lgan boshqa binolarda ish beruvchining buyurtmalari
bo‘yicha tovarlar ishlab chigarish yoki xizmatlar ko‘rsatish tushuniladi.
Mamlakatimizda kasanachilikni rivojlantirish maqsadida bir necha
imtiyozlar joriy etilgan. Masalan, korxonalar bilan mehnat shartnomasini
tuzgan kasanachilarga xuddi biron korxonada shtat asosida ishlayotgan
xodimdek mehnat daftarchasi ochiladi va band aholi toifasiga kiradi, eng
muhimi ularga, pensiyalar va ijtimoly sug‘urta bo‘yicha nafaqalar
tayinlashda kasanachilik asosida ishlagan vaqti mehnat stajiga qo‘shiladi.

Shu bilan birga, korxonalar uchun ham kasanachilar mehnatidan
foydalanish qulay, chunki ular 2014-yilning 1-yanvariga gadar mehnat
shartnomasi asosida kasanachilarga to‘lanadigan mablag‘larga teng
miqdorda, mehnatga haq to‘lash fondidan yagona ijtimoiy to‘lovni
to‘lashdan ozod etilgan. Agar korxona kasanachi mehnatidan
foydalanmasdan fugaroni ishchi xodim sifatida qabul qilsa, unga
hisoblangan ish haqiga nisbatan 25 % miqdorida yagona ijtimoiy to‘lov
to‘lanishi kerak, ushbu xizmatni kasanachi mehnatidan foydalanib tashkil
etsa, u holda 25 % miqdorida yagona ijtimoiy to‘lovni to‘lashdan ozod
etiladi. Mazkur imtiyoz bilan birga agar kasanachilik bilan
shug‘ullanayotgan jismoniy shaxslarni jalb qilgan holda kichik
korxonalar ko‘rinishida ishni tashkil etsalar, xodimlar sonining
cheklangan me’yorlarini 30 % ga oshirishga ruxsat etiladi.

Kasanachi o‘zining uyida mehnat faoliyatini ko‘rsatayotgan bo‘lsa,
turar joylarni yashash uchun mo‘ljallanmagan joylar toifasiga o‘tkazish
talab etilmaydi, ya’ni ortigcha hujjatlar yig‘ib hokimiyatdan noturar joy
obyekti sifatida ruxsatnoma olish kerak emas. Agarda fuqarolar o‘z turar
joyidan  kasanachilikdan tashgari  tadbirkorlik  faoliyati  bilan
shug‘ullanishda foydalanmoqchi bo‘lsa, o‘rnatilgan tartibda noturar joy
obyekti sifatida ruxsatnoma olishi shart.

O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining  2009-yil 15-maydagi
Qaroriga ko‘ra, kichik korxona o‘z uylarida ishlayotgan (kasanachilik
bilan shug‘ullanayotgan) fuqarolar bilan, qonun hujjatlarida belgilangan
xodimlar sonining cheklangan normatividan ko‘pi bilan 30 % oshgan
miqdorda mehnat shartnomalari tuzganda, Kichik korxonalar uchun
nazarda tutilgan kafolatlar, imtiyozlar va preferensiyalar mazkur korxona
uchun saqglanib goladi.



Hozirda tadbirkorlikni rivojlantirish, kichik biznes va xususiy tadbir-
korlik sohasiga xorijiy sarmoyalarni olib kirish uchun mikrofirmalar,
kichik korxonalar tashkil etilib, magbul sharoitlar yaratilmoqda.

Tadbirkor bo‘lishni xohlagan insonlar ega bo‘lishi lozim bo‘lgan
(yoki rivojlantirish imkoniyatiga ega bo‘lgan) ma’lum xususSiyatlar
mavjud. Agar tadbirkorlarni boshga insonlar guruhi bilan turli xususiyat
va ko‘nikmalarni baholash orqali solishtiradigan bo‘lsak, tadbirkorlar bir
qator o‘ziga xos xususiyatlar mavjudligi bilan ajralib turadilar, xususan:

1. Yugori mehnat qobiliyati: biznesni boshgarish yuqgori hara-
katchanlikni va intiluvchanlikni talab giladi. Bu — zarur bo‘lganda, uzoq
muddat davomida ishlay olish, tang vaziyatlarda ham juda gattiq ishlash
va yaxshi uxlay olish imkoniyati bo‘lmaganda ham mehnat qobiliyatini
saqglay olish bilan bog‘liq.

2. Oz kuchiga ishonish: biznesda rivojlanish uchun insonlar o‘z
kuchlariga va o‘zlari oldiga qo‘ygan maqsadlarga erisha olish
gobiliyatlari borligiga ishonishlari lozim. Bu, odatda, quyidagi ibora
bilan ifodalanadi: «Agar siz biron nimaga juda intilsangiz va shu narsa
ustida ishlashga tayyor bo‘lsangiz, siz o‘zingiz istagan narsaga,
albatta,erishasizy.

3. Oz kelajagini qurish: o‘ziga ishonchli ish va daromad yaratish
barcha tadbirkorlarning maqgsadi bo‘lib hisoblanadi; bu maqgsadga
erishishga bo‘lgan ishonch ularning shaxsiy qobiliyatlariga asoslanadi.
Bu — biznesdan olinayotgan daromadning miqgdori muvofiq mezonga
yetishi uchun bir necha yil o‘tishi mumkinligini anglatadi.

4. Foyda olishga yo ‘nalganlik: pul ishlab topishga bo‘lgan qizigish
insonning o‘z korxonasini boshqara olishga qodirligini belgilovchi aniq
ko‘rsatkich hisoblanadi. Bu biznesning birinchi darajali ekanligini
anglatadi. Pullar korxona doirasida ishlashi lozim, tadbirkorning bundagi
vazifasi esa korxonada mavjud pullar yangi pullarni ishlab chigarishi
uchun ular gay tarzda qo‘llanishi lozimligi yechimini topishdir.

5. Magsadlarga erishishga intilish: biznesda muvaffagiyatga erishish
aniq magqgsadlarni qo‘ya bilish qobiliyatiga, shuningdek, ushbu
magqsadlarga erishishda qat’iylik bilan ishlashga bog‘lig. Ushbu
magsadlarni qo‘ya bilish qobiliyati (inson nimaga o‘rganishi lozimligi
borasida) va ushbu maqsadlarga erishish yo‘nalishida ishlash tadbirkor
uchun poydevor hisoblanadi.

6. Tirishgoglik: ko‘pgina insonlarga har ganday biznes vaqt-vaqti
bilan giyinchiliklar va ko‘ngil qolishlarni olib keladi. Ishni qat’iy davom
ettirish va muammoni uning yechimi topilgunga qadar, uni yengish
qat’iyat — muvaffaqiyatga erishishning asosiy omillari hisoblanadi.

7. Omadsizliklarni bartaraf gila olish: har bir biznes, albatta, o‘zida
ko‘ngil qolishi va omadsizliklarning suvosti toshlariga, lekin shu bilan



birga, muvaffaqiyat cho‘qqilariga ega. Omadsizliklarni bartaraf qila
bilish uning manbayini aniglashni, tegishli xulosalar chigarishni va unda
yangi imkoniyatlar kurtaklarini topishga harakat gilishni nazarda tutadi.
Agar bunday xususiyat insonda yo‘q bo‘lsa, dastlabki omadsizliklarning
0°‘ziyoq insonning o‘zini 0‘zi band qilish harakatlariga chek qo‘yadi.

8. Qaytma alogadan foydalanishni bilish: ishlar ganday
ketayotganligi, rejalar ganday amalga oshayotganligi hagida bilish,
gaytma aloga belgilarini tahlil gila bilish, shuningdek, boshgalar bilan
maslahatlashish yana bir asosiy sifat bo‘lib hisoblanadi.

9. Tashabbuskorlik: tadqgiqotlar shuni ko‘rsatadiki, muvaffagiyatli
biznesmenlar tashabbuskorlikni namoyon qilib, uni o‘z qo‘liga olish
imkoniyatini qidirishgan holda o‘zlarini shunday holatga qo‘yishadiki,
muvaffaqiyat uchun ham, mag‘lubiyat uchun ham mas’ul bo‘lishadi.

10. Eshitish istagi: muvaffagiyatli rivojlanuvchi biznesmenlar
guruhiga boshgalarga qulog solmaydigan va tashqi resurslardan
foydalanmaydigan, o‘z ichiga kirib ketgan individiumlar guruhi
kirmaydi. O‘z kuchiga ortigcha ishonish, zarur bo‘lganda, bank
xizmatlari, buxgalterlar va biznes maslahatchilar kabi malakali
mutaxassislardan yordam so‘rash qobiliyatini inkor etmaydi.

11. Shaxsiy mezonlarni o ‘rnatish: faoliyat yuritish mezonlarini
o‘rnatish va ularga erishish bo‘yicha keyingi ish olib borish — gullab-
yashnovchi korxonaning yana bir ko‘rsatkichi hisoblanadi. Bu mezonlar
daromad, sifat, sotuv hajmi yoki aylanma mablag® darajasini aniqlab
berishi mumkin. Ko‘pgina korxonalar ularning ishlari yildan yilga
yaxshirog borishiga intilishadi, ular joriy yil uchun o‘rnatilgan
mezonlarga nisbatan yuqoriroq mezonlarni o‘rnatib, ularga erishadilar.

12. Noaniglik sharoitida ishlay bilish: tadbirkorlik yollanma
mehnatga nisbatan ko‘proq noaniqlik bilan bog‘ligq. Bu noaniqlik sotuv
hajmi va aylanma mablag‘ga tegishli bo‘lishi, shu bilan birga,
materiallarni ta’minlash, narx, bankning qo‘llab-quvvatlashi kabi boshqa
sohalarni ham gamrashi mumkin. Bunday noaniglik sharoitida ruhiy
charchashsiz ishlash gobiliyati juda muhim omil sanaladi.

13. Ishga butunlay berilib ishlash: korxonani yaratish va uni
boshgarish faoliyatiga butunlay berilib ketish, shuningdek, hayot tarzi
o‘zgarishini talab qiladi. Biznes tadbirkor hayotida birinchi ustuvorlik
bo‘lishi lozim.

14. Xarakterning kuchli tomonlariga tayanish: muvaffagiyatga
erishuvchi biznesmenlar ularda mavjud bo‘lgan kuchli tomonlarga
tayangan holda ish olib borishadi, bu tomonlar qo‘l ishini sifatli bajara
olish ko‘nikmalari, insonlar orasidagi yaxshi munosabatlarni o‘rnata
olish ko‘nikmalari, sotishni bilish, yaxshi tashkil qilish gobiliyati,
hujjatlar va boshga yozma materiallarni chiroyli rasmiylashtira olish,



aniq bir mahsulot yoki xizmatni bilish, savdo tizimidagi insonlarni bilish,
shuningdek, aloqalarni o‘rnata olish va ularni qo‘llay bilish qobiliyati
bo‘lishi mumkin.

15. Ishonchlilik va to ‘g ‘rilik: haqiqatgo‘ylik, ish munosabatlarida
to‘g‘rilik va va’da qilingan ishni bajarishdagi ishonchlilik korxonani
muvaffaqiyatli boshqarishning asosiy omillari bo‘lib hisoblanadi.

16. Tavakkalni oz zimmasiga ola bilish: har bir korxonaning faoliyati
tavakkal bilan bog‘liq. O‘lchangan yoki hisoblab chiqilgan tavakkalni
o‘z zimmasiga ola bilish qobiliyati ko‘rsatkich bo‘lib hisoblanadi.
Tavakkalga bunday yondashuv ushbu tavakkal butunlay yo‘q bo‘lishi
uchun taxminiy narxlar va foydani aniglash, muvaffagiyatga erishish
ehtimoli va 0‘z qobiliyatlariga ishonishni ko‘zda tutadi.

2.4. Tadbirkorlar yetakchi sifatida

Tadbirkorlar o‘z korxonalarining maqgsadlarini qo‘yish va ishlash
rejalarini yig‘ish uchun javobgar. Xodimlar bu rejalarni amalga oshirish
va magsadlarga erishishda o‘z mehnatlari bilan katta sarmoya kiritishadi.
Shuning uchun muammoning mantiqiy me’yorlarini tarbiyalash va yuqori
darajada ushlab turish tadbirkorning muhim vazifasi sanaladi.

Yetakchilik  xususiyatlari tadbirkorning rivojlanish  jarayonida
tarbiyalanishi lozim, chunki dastavval bu xususiyatlar turli odamlarda
turlichadir. Sizda yetakchi bo‘lish gobiliyatining mavjudligiga o‘zingiz
javobgar ekanligingizni anglash hissi mukammallikka intilishingizga
yordam beradi. Yetakchi bo‘lishning yagona eng maqgbul yo‘li yo‘q.
Tadbirkorlar — bu o‘zining shaxsiy yetakchilik omillarini ishlab
chiquvchi odamlardir. Yetakchilikning, odatda, uch omili ko‘riladi:

1. «Temir mushtumy» yoki avtokratik yetakchi — bu guruh a’zolari
nima xohlashini maslahat gilmay turib qaror gabul giluvchi va
topshiriglarni beruvchilar.

2. «Keling, ovoz beramiz» yoki demokratik yetakchi — bu guruh
a’zolariga qaror gabul qilish uchun ovoz berish huquqini beruvchilar.

3. «Jonimga tegmang» yoki uncha talabchan bo‘lmagan yetakchi —
bu barcha garorlarni qabul gilishni guruh a’zolariga tashlab qo‘yuvchilar.

Ko‘pgina yetakchilarga bu usullarning aralashmasi xosdir, bu
guruhning tarkibi va vaziyatga bog‘liq. Biznes olamida yetakchilar ikki
turdagi asosiy mas’uliyatni o‘z zimmalariga oladilar:

a) vazifalarning bajarilishi uchun mas’uliyat yoki «shunday qilish
lozimki, ish bajarilgan bo‘lishi shart», shuningdek,

b) insonlar uchun javobgarlik yoki mantiqiy me’yorlarni saqlab
turish.



Tadbirkorlar, odatda, o‘z xodimlari faoliyatini muvaffaqiyatli
rag‘batlantirishni bilishadi. Ayrim tadbirkorlar boshqalarni o‘zlari-ning
mehnatkashliklari bilan rag‘batlantirishadi, ammo yetakchilik-ning bu
omili doimo ham yaxshi hisoblanmaydi. Kuchli shaxslararo munosa-
batlarga yo‘nalgan tadbirkorlar muvaffaqiyatli rag‘batlantiruvchilar
bo‘lish ehtimoli ko‘proq. Xodimlarni rag‘batlantirishda bunday
yetakchilar quyidagi yondashuvlarni qo‘llashlari mumkin:

1. Xodimlarda o‘zini o‘zi hurmat qilish hissini tarbiyalang.
Xodimlarning bajargan ishlarini maqtash yo‘li bilan o‘z kuchlariga
bo‘lgan ishonchni shakllantiring, bunda xodimlardan maksimal intilishlar
kutilayotganligini ko‘rsating.

2. Xodimlarni ma’lumotlar bilan ta’minlang. Nima bajarilishi
lozimligi to‘g‘risidagi axborotni xodimlarga yetkazishga harakat giling.
Korxona ichida yugori mulogot darajasi muvaffagiyatga erishishda
muhim o‘rin egallaydi.

3. Vakolat va mas’uliyatni tagsimlab chiqing. Yaxshi yetakchi vakolat
va mas’uliyatni kerakli darajada bera oladi.

4. Alogani ushlab turing. Barcha xodimlar bilan shaxsiy alogani
ushlab turish uchun o‘z yetakchilik rolingizdan foydalaning.

5. Muvaffaqgiyatni mustahkamlash tamoyilini qo‘llang. Maqgsadga
muvofiq deb ko‘riladigan xulqgni rag‘batlantirish lozim, odatda, xodimlar
xulgning rag‘batlantirish yo‘lidan yurishadi. Maqgsadga muvofiq
bo‘lmagan xulgni rag ‘batlantirmang, shunda xodimlar
rag‘batlantirilmaydigan xulq yo‘lidan voz kechishadi.

6. Faol eshituvchi bo‘lishni o‘rganing. Bu qaytma aloqaning o‘rna-
tilishini ta’minlaydi (ya’ni gapiruvchi odam uning suhbatdoshi diggat
bilan eshitayotganini sezishi lozim).

7. Aniq magsadlar qo‘ying. Bu maqsadlar aniq, tushunarli va
o‘lchamga ega bo‘lishi lozim, ularni vaqt-vaqti bilan gayta ko‘rib chiqish
lozim.

8. To‘g‘rilovchi harakatlarni qo‘llang. Xodimlarning faoliyatida ayrim
salbily ko‘rsatkichlar bilan to‘gqnashganda, u bilan alohida gaplashing.
Hech gachon xodimni hammaning oldida tangid gilmang.

Ma’lum darajada yetakchilik bu tadbirkor «shunday qilish lozimki,
ish bajarilgan bo‘lishi shart» usuliga tayanadigan yondashuvda o‘z aksini
topadigan hayotiy holatdir. Yetakchi, odatda, o‘zida katta tavakkal va
katta imkoniyatlarni jamlovchi talabni gabul gilishga tayyor. Yetakchi
bajarilishi lozim bo‘lgan vazifani butunlay anglab yetadi va bu vazifani
bajarishning yangi va novator yo‘llarini aniqlashga qodir. Yugqori
mantiqily me’yorlarni ushlab turish uchun quyidagi yetakchilarning
yaxshi qoidasiga amal qilish lozim: «odamlarga ular senga qanday
muomalada bo‘lishlarini istasang, shunday muomalada bo‘l». Vaziyatni



siz bilan birga ishlayotgan odamlar ko‘zi bilan ko‘rishga intilish,
xudbinlikka garshi hayotiy yondashuvni rivojlantirishga yordam beradi.

Yaxshi yetakchi bu ikki mas’uliyat turlari orasidagi muvozanatga
erishadi. Vaqti kelganda ayrim vaziyatlar, ya’ni yangi guruh tuzish kabi
vaziyatlar ishning funksional (vazifaviy) tomoniga emas, balki insoniy
(odamlar) tomoniga katta e’tibor berishni talab etadi. Boshqa hollarda,
yangi jarayonlarni kiritish kabi hollarda vazifalarga ko‘proq e’tibor
berishni talab etadi. Yetakchilik mohiyatini tushunish insonlarga
samaraliroq yetakchi bo‘lishga yordam berishi mumkin.

O‘zbekistonda mulkni davlat tasarrufidan chiqgarish va xususiy-
lashtirishni chuqurlashtirishning davlat dasturida tadbirkorlikni qo‘llab-
quvvatlash va xususiylashtirishdan keyingi davrda korxonalar bir
maromda ishlashini ta’minlash choralari ko‘zda tutilgan. Buning uchun
davlat:

e maxsus investitsiya fondlari va banklar tuzadi;

e xususiylashtirishdan olingan mablag‘larga xususiylashtirilgan
korxonalarni  rivojlantirish ~ dasturlarini  qo‘llab-quvvatlashda
foydalaniladi;

e davlatga tegishli aksiyalarga olingan dividendlarni texnika jihatdan
qayta qurollantirish va asosiy fondlarni yangilashga yo‘naltiriladi;

e bojxona to‘lovlari va soliglarning ayrim turlarini pasaytirish yoki
bekor qilish, narx belgilash va litsensiyalash hajmlarini kamaytirish
va shu kabi ko‘rinishdagi turli imtiyozlarni belgilaydi;

e tadbirkorlikning huquqiy va iqtisodiy muhofazalanishini
kafolatlaydi.

Davlat tadbirkorlar uchun shart-sharoitlar yaratishda hal giluvchi rol
o‘ynaydi. Bugungi kunda bozor iqtisodiyoti sharoitida tadbirkorlikni
rivojlantirish uchun xizmat giluvchi shart-sharoitlar yaratilishi kerak.,

Bu zarur shart-sharoitlar nimalardan iborat? Bir necha asosiy goidalar
borki, ularga amal gilmoq kerak:

e salmoqli huquqiy va ma’muriy tartibga asoslangan bozor

igtisodiyotiga yo‘nalgan siyosat;

e boshlovchi tadbirkorlarni o‘qitish dasturlarini ishlab chiqish;

e mablag‘dan unchalik katta bo‘lmagan yangi korxonalar ham
foydalana olishini ta’minlovchi tadbirkorlikning davlat tomonidan
qo‘llab-quvvatlanishi.

Kichik tadbirkorlik to‘g‘risidagi qonun hujjatlarining asosiy maqsadi
uning samarali o‘sishini ta’minlaydigan infratuzilmasini shakllantirish
uchun umumiy qulay igtisodiy, huquqgiy va tashkiliy sharoitlar
yaratishdir. Kichik tadbirkorning xususiyati yirik industrial ishlab
chigarish uchun ingiroz davrida uning ustuvorligi hisoblanadi.



Rivojlanayotgan mamlakatlarning tajribasi  shundan guvohlik
beradiki, uzoq davom etadigan iqtisodiy ingiroz muhitida, asosan, ishlab
chigaradigan mayda korxonalar yirik korxonalarga nisbatan kamroq
jabrlanadi, hattoki, bozorda o‘z mavqgeyini mustahkamlaydi. Kichik va
xususiy tadbirkorlikni qo‘llab-quvvatlash dasturlariga 1995-yil 21-
dekabrda qabul qilingan O°‘zbekiston Respublikasining «Kichik wva
xususiy  tadbirkorlikni  rag‘batlantirish  to‘g‘risida»gi  Qonuni,
O‘zbekiston Respublikasi  Prezidentining 1995-yil  5-yanvardagi
«Xususiy tadbirkorlikda tashabbuskorlik va wuni rag‘batlantirish
to‘g‘risidangi Farmoni, Vazirlar Mahkamasining 1995-yil 26-iyuldagi
«Xususiy tadbirkorlik va kichik biznesni qo‘llab-quvvatlash fondini
tashkil etish to‘g‘risida»gi qarorini kiritish mumkin.

O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining Farmoni bilan tashkil etilgan
Kichik biznesni rivojlantirishga ko‘maklashish jamg‘armasi (Biznes-
fond) eng muhim moliyaviy vosita hisoblanadi. Jamg‘arma budjetidan
ajratilgan, davlat va munitsirial mol-mulkni xususiylashtirishdan tushgan
mablag‘larda oz faoliyatidan kelgan daromadlardan xususiy va jismoniy
shaxslarning ixtiyoriy badallari, qimmatli qog‘ozlar chigarish va
joylashtirishdan tushgan daromadlardan iborat pul mablag‘larini jamlash
yo‘li bilan kichik tadbirkorlikni qo‘llab-quvvatlashni rivojlantirishga
qaratilgan dasturlar, loyihalar va tadbirlarni mablag® bilan ta’minlaydi.

Biznes-fondning asosiy maqgsadlari quyidagilardan iborat:

e ustuvor yo‘nalishlarda kichik biznesni qo‘llab-quvvatlash yo‘li
bilan bozor munosabatlarini bosgichma-bosgich rivojlantirib borish
mobaynida davlat siyosatini o‘tkazishga ko‘maklashish;

e kichik biznesning bozor infrastrukturasini vujudga keltirishga
ko‘maklashuvchi infrastruktura elementlari (bank, axborot, sug‘urta,
lizing va boshqg.)ni shakllantirish;

e kichik biznesni, xususiy tadbirkorlikni qo‘llab-quvvatlash hamda
rivojlantirish  uchun o0‘z mablag‘larini ajratish va chet el
investitsiyalarini jalb etish masalalarida xalgaro moliya va jamoat
tashkilotlari hamda jamg‘armalari, korporatsiyalari, agentliklari,
vakolatxonalari, idoralari, xususiy, huqugiy va jismoniy shaxslar
tadbirkorlik tuzilmalari bilan o‘zaro hamkorlikni ta’minlashdan
iboratdir.

Biznes-fondning asosiy vazifalari:

e Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik tuzilmalariga respublika tovar
bozorlarini to‘ldirish, chetdan keltiriladigan tovarlar o‘rnini bosish
va chetga chiqariladigan tovarlar o‘rnini kengaytirish, yangi ish
o‘rinlarini barpo etish uchun moliyaviy yordam ko‘rsatish;

e kichik biznes va xususiy tadbirkorlik tuzilmalari innovatsiya
faoliyatini  qo‘llab-quvvatlash, raqobatga bardoshli  tayyor



mahsulotning yangi turlarini ishlab chigish va ishlab chigarishni
rag ‘batlantirish;

e O°zbekiston Respublikasida ma’lumotlar bankini vujudga keltirish
va biznesni tashkil etib, rivojlantirish borasida axborot huqugiy
xizmatlar ko‘rsatish;

e kichik biznes va xususiy tadbirkorlikning kamyob xalq iste’moli
buyumlari ishlab chigarish va xizmatlarni kengaytirishga garatilgan
loyihalari hamda dasturlari uchun moliyaviy mablag‘lar ajratishdan
iborat.

Biznes-fond bilan bevosita hamkorlikda «Madad» sug‘urta agentligi
ish olib boradi. Davlat uning hammuassisi bo‘lib, kichik va o‘rta
korxonalarning faoliyatini kreditlash bilan bog‘liq kattagina xatarning
moliyaviy ta’minotini 0‘z zimmasiga oldi.

«Madad» sug‘urta agentligi:

e kichik va o‘rta biznesning dasturlari va loyihalarini  ekspert
baholash va tanlab olishni hamda ularni ro‘yobga chiqarish uchun
moliyaviy mablag‘lar ajratilishi magqsadlarini ko‘zlab, xalqaro
moliyaviy tashkilotlar bilan ishlab chigish;

e tadbirkorlik tuzilmalari Biznes-fonddan ajratilgan mablag‘lardan
samarali foydalanishi ustidan nazorat mexanizmini ishlab chigishni
amalga oshiradi;

¢ buyurtmaning fond dasturiy yo‘rig‘iga muvofiq, darajasini;

¢ loyihaning dolzarbligi, noyobligi, realligi, ragobatbardoshliligi,
loyihaning mintaga manfaatlariga muvofiq, loyiha budjeti va grafigi
(hayotiy sikli) mukammalligi loyihaning moliyaviy asoslanganligini
belgilaydi;

e loythalarni amalga oshirish bilan bog‘liq tavakkalchilikni
sug‘urtalaydi.

Kichik va xususiy tadbirkorlikni davlat tomonidan qo‘llab-quvvatlash

tadbirlari quyidagi shakllarda amalga oshiriladi:

e onuniy-huquqiy ta’minot;

e tashkiliy ta’minot;

e tadbirkorlikni rivojlantirish uchun moddiy-texnikaviy sharoit

yaratish;

e moliyaviy kredit ta’minoti;

e tadbirkorlikni sug‘urta bilan ta’minlash;

e tadbirkorlik sho‘basini kadrlar bilan ta’minlash;

e tashqi iqtisodiy faoliyat ishini iqtisodiy qo‘llab-quvvatlash;

e axborot-maslahat ta’minoti;

e tadbirkorlikni ijtimoiy-ruhiy jihatdan ta’minoti va boshqalar.



2.5. Tadbirkorlik qarorini qabul qilish va mas’uliyatni
o‘ziga olish ko‘nikmalari

Tadbirkor va boshgaruvchining eng muhim xususiyatlaridan biri —
uning garor gabul qgilishi. Qaror gabul gilish ganchalik tez va ishonchli
darajada bo‘lishi tadbirkorga nisbatan atrof-muhitning ishonchi ortishiga
va tavakkalchilik xavfining kamayishiga xizmat giladi.

Boshgaruv qarorlarini gabul qilish jarayonlarining rasmiy tarkibiy
tuzilishi:

e qaror magsadi, qarorning axborot asosi, tanlashning qoida va
mezonlari, qarorni tayyorlash va gabul qilish usullari (strategiyasi),
mugqobillar, gipotezalar.

Boshgaruv qarorlarini gabul qilishni tashkil etishning besh asosiy
darajasi mavjud: avtokrat, avtonom, lokal-kollegial, integrativ-kollegial,
metakollegial.

Avtokrat daraja — qaror gabul gilish tadbirkor (rahbar)ning yakka
0°‘zi tomonidan (individual) boshqgarilayotgan guruh bilan bog‘lanmagan
holda amalga oshiriladi.

Avtonom daraja — qaror gabul qgilish tadbirkor (rahbar)ning yakka
o‘zi tomonidan (individual) amalga oshiriladi, ammo guruhdagi umumiy
fikr va guruhlarning manfaati hisobga olinadi.

Lokal-kollegial daraja — qaror gabul gilishda tadbirkor (rahbar)
guruhning ayrim a’zolarini jalb etadi.

Integrativ-kollegial daraja — garor gabul gilish jarayonida guruhning
barcha a’zolari ishtirok etadi.

Metakollegial daraja — tashkilotdan tashqarida bo‘lganlar (yuqori
tashkilot, maslahatchilar, tahlilchilar, ekspertlar va h.k.) garor gabul
gilish jarayoniga aralashadi.

Boshqgaruv garorlarini tayyorlash, gabul gilish va amalga oshirish aniq

bir vositalar — operatsiyalarni  taqozo etadi. Bu operatsiyalar
quyidagilar:

e ajratib olish operatsiyasi — holatni noaniqglikdan ajratib olish;

e seleksiya operatsiyasi — rahbar har ganday holat bo‘yicha o‘zi

garor qabul qgilishi shart emas. Holatlar rahbar aralashuvini tagozo
etmasa, uni o‘rinbosarlar va h.k.lar qabul qilishi mumkin;

e tashkiliy operatsiyalar — qarorni tayyorlash va qabul qilish
jarayonini tashkillashtirish;

e qarorlarning  «subyektiv  bazasini»  shakllantirish  bo‘yicha
operatsiyalar — garorga jalb etiluvchi shaxslar doirasini aniglash;

e tanlash holatlarini obyektivlashtirish operatsiyalari — tanlov
vazifasi  gatnashchilar tomonidan anglanishi uchun rahbar bu



vazifani obyektivlashtirishi, ya’ni uni shakllantirishi va o‘rtaga
qo‘yishi lozim;

e motivatsiyalash operatsiyalari — «ixtiyoriy-majburiy tanlov»
fenomeni. Vazifani aniglovchi rahbarlar uchun boshgaruv tanlovi
ular xohishiga to‘g‘ri keladi. Xodimlar uchun esa bu tanlov
majburiy hisoblanadi va h.k.

Tadbirkor bo‘lish uchun, aynigsa, agar so‘z qaror qabul qilish
to‘g‘risida borsa, ma’lum ijodiy qobiliyatga ega bo‘lish lozim.
Tadbirkorlar ozlariga va to‘g‘ri qaror qabul qilish qobiliyatlariga qattiq
ishonishlari kerak. Aynan garor gabul gilish qobiliyati tadbirkorlarning
alohida belgisi hisoblanadi. Ular korxonalariga kelajakda katta ta’sir
ko‘rsatadigan barcha asosiy qarorlarni qabul qilishadi. Qarorlarni intuitiv
gabul gilish — tadbirkorning eng bebaho tadbirkorlik resursi — doimo
giyinlashib boruvchi vaziyatlarda garor gabul gilish tajribasi to‘planib
borishi bilan vujudga keladi.

Qaror gabul gilishga tadbirkorlar oddiy menejerlarga nisbatan ijodiy
yondashishlari kerak. Ular muammoni yechishga turli nugtayi nazardan
garashlari kerak va garor gabul gilishning yangi usullarini topishlari
kerak. Har ganday aniq vaziyatda ular muammoni yechishning potensial
natijalarini aniglashlari lozim, shuningdek, mugobil garorlarning
ogibatlarini aniglash uchun o‘z sinchkovliklaridan foydalanishadi.

Ko‘pgina tadbirkorlik qarorlari subyektiv bo‘lganligi sababli, ular
ruhiy komponentlardan butunlay ozod bo‘la olmaydi. O‘z qarorlarining
ruhiy jihatlarini tasavvur gilish uchun tadbirkorlar potensial garorlarning
kuchli tomonlari va kamchiliklarini aniglashlari lozim, bu aniq
garorlarning natijalarini obyektiv baholashga yordam beradi.

Qaror gabul qilishning «IImiy uslubi» shuni ko‘rsatadiki, muammoni
yechish va tegishli garorni gabul gilish uchun amal qilinishi lozim
bo‘lgan bir nechta o‘ziga xos jarayonlar mavjud. Bu jarayon, odatda,
quyidagi bosgichlarni o‘z ichiga oladi:

1) asosiy muammolar identifikatsiyasi;

2) muammoning asosiy sabablarini aniglash;

3) muammoning potensial yechimini topish;

4) potensial yechimlarni baholash;

5) eng yaxshi yechimni tanlash;

6) yechimni amalga oshirish, shuningdek,

7) qabul qilingan garorning to‘g‘riligini aniqlash.

Bunday ratsional yondashuv ko‘pgina ish muammolarini yechishning
mantiqiy va oqilona yo‘li hisoblansa-da, «ilmiy usul» ning o0‘zi muammo
yechimini bermaydi. Tadbirkorning yetakchilik xususiyatlari va hokimlik
vakolatlari gabul gilingan garorning muvaffagiyatli amalga oshirilishi
uchun zarurdir. Qarorni amalga oshirish uchun ma’lum qat’iylik va



tashabbuskorlik zarur. Tadbirkorlar qabul gilingan qarorni amalga
oshirishda kelajakdagi natijalarga ijobiy tomondan garashlari lozim. Ular
o‘z qarorlarini «oldingi sana» bilan o‘ylab o‘tirishga vaqt
ketkazishmaydi. Qabul gilingan garorni amalga oshirishni boshlash bilan
barcha shubha va noanigliklar bartaraf gilinishi lozim.

Tadbirkorlar o‘z harakatlarida qat’iyatli bo‘lishlari lozim. Tashkilot
aniq vazifalar va aniq qo‘yilgan maqsadlarga ega bo‘lishi lozim, bu
vazifa-magsadlar hal qilinishi va erishilishi lozim. Ko‘pgina tadbirkorlar
qaror qabul qilishda qo‘rquvni sezishmaydi, chunki ular omadsizlikka
uchrashdan cho‘chishmaydi. Ularda muvaffaqiyatga erishishning shaxsiy
me’yorlari o‘rnatilgan.

Tadbirkorlik faoliyatida qarorlar qabul qilish jarayoni alohida
ahamiyatga ega. Shuning uchun ularning tavsifi — bu faoliyatning
psixologik tahlili uchun ham muhimdir. Boshgaruv garorlarini gabul
gilish funksiyasi boshgaruv faoliyatining sifati va samaradorligini
aniglovchi funksiya hisoblanadi. Tadbirkorning individual faoliyatida u
markaziy o‘rinni egallaydi desak, mubolag‘a bo‘lmaydi. Bir tomondan,
ular barcha boshga jarayonlar — kognitiv, regulativ, kommunikativ
jarayonlarga asoslanadi, ikkinchi tomondan, o‘zlari keyingi boshqaruv
harakatlari uchun asos bo‘ladi. Shuning uchun, boshqaruv gqarorlarini
gabul gilish jarayonlari muammoni anglash va uni hal qilish o‘rtasidagi
o‘ziga xos «ko‘prik»ni eslatadi, ya’ni holatni anglashdan unda harakat
qilishga o‘tishni bildiradi.

Boshqa jarayonlar boshqaruv faoliyatiga u yoki bu ko‘rinishda ta’sir
etsa, garor qabul qgilish jarayoni boshgaruv faoliyati samaradorligini
belgilaydi. Hokimiyatning eng asosiy «o‘lchov birligi», rahbarlikning
markazlashuv xususiyatini belgilovchi narsa — bu garor gabul qilish
bo‘yicha vazifalarga egalik darajasidir. Qaror gabul qilishni (QQQ)
o‘rganishda ikki yondashuv mavjud: tashkiliy va psixologik.

Birinchi yondashuv me’yoriy tahlil uslubiyatiga asoslangan bo‘lib,
QQQ funksiyasini amalga oshirishning optimal tartib va usullarini ishlab
chigishga garatilgan. Ikkinchi yondashuv tanlash jarayonlarining anig
gonuniyat va xususiyatlarini belgilashni nazarda tutadi.

QQQOni funksiya sifatida tashkiliy yondashuv nuqtayi nazaridan ko‘rib
chiggan edik, endi uni psixologik jarayon sifatida psixologik yondashuv
asosida o‘rganamiz. QQQning asosiy psixologik tavsiflari:

e QQQning individual va birgalikdagi faoliyatlarga mansubligi;

e tadbirkor (rahbar)ning marjinal mavqgega egaligi (bir tomondan,
tadbirkorning qarori u boshgarayotgan strukturaning vazifalari,
sharoitlari, talablarini  gondirishi, xodimlarning  korporativ
manfaatlarini aks ettirishi kerak. Ikkinchi tomondan, tadbirkorning
0‘zi nazorat tashkilotlari talablari va topshiriglarini bajarishi zarur.



Mana shu o‘rinda tanlov maqgsad va mezonlarining mos kelmaslik
fenomeni manbayi vujudga keladi);

e regulativ  yo‘nalganlik (qarorlar faoliyatga nisbatan xizmat

ko‘rsatuvchi xarakterga ega);

e bosqichlilik;

e yuqori variativlik (shart-sharoitlarga ko‘ra o‘zgaruvchanlik);

e me’yoriy va real mazmunning farqlanishi.

[1QQQni jarayonli tashkil etishning bosqichlari:

e muammoni aniglash va anglash;

¢ QQQ vazifasi bo‘yicha subyektiv tasavvurni shakllantirish (20—30

% vagqtni oladi);

¢ boshlang‘ich bir necha muqobillarni shakllantirish;

e mugqobillarni «elakdan o‘tkazish» mezonlarini shakllantirish;

e muqobillarning afzalligini baholash;

e maksimallashtiruvchi mugobilni tanlash;

e garorni amalga oshirish;

e garorni amalga oshirish natijalarini baholash;

e garorga tuzatish Kiritish.

Boshgarishda tadbirkorlik faoliyati deyilganda, ishni tashkil etishga
ta’sir ko‘rsatadigan shart-sharoitlar va omillar borligi tushuniladi.
Tadbirkorlik faoliyatining maqgsadlari va vazifalari bevosita bozor
tamoyillaridan kelib chigadi.

Ma’lumki, bozor iqtisodiyoti sharoitida sotuvchilar o‘z tovarlarini
imkon boricha ko‘proq foyda beradigan qilib sotishga, xaridorlar esa bu
tovarlarni imkoni boricha arzonroq xarid gilishga intiladi.

Bozor iqtisodiyotida davlat tomonidan ko‘rsatiladigan choralar
ijtimoiy himoya, atrofdagi muhit muhofazasi, inson qadrini,
demokratiyani himoya qilish va boshqalarga qaratilgan bo‘lishi mumkin.
Tadbirkorlikning muhim tomoni — uning faoliyatini boshgarib borishdir.
Tadbirkorlikni boshgarish mohiyat e’tibori bilan olganda, maqsadga
erishish yo‘lida gilinadigan xatti-harakatlarni jonlantirish uchun bir shaxs
yoki shaxslar guruhi tomonidan boshga shaxsga ta’sir o‘tkazishdan
iborat.

Tadbirkorlik xavf-xatari tadbirkorning kelajagini belgilab beradigan
kuchli omillar gatoriga kiradi, xavf-xatarlarni boshqarish esa tadbirkor
faoliyatining «yuragi» bo‘lib hisoblanadi. Tadbirkor uchun eng katta
xavf-xatar bu yo‘qotish tavakkalidir.

Tavakkallik:

¢ haqgiqatda ro‘y bergan hodisalarning kutilganiga nisbatan og‘ishi
(chetlanishi);

o tadbirkorlik g‘oyasiga nisbatan biznesning rivojlanishi;



e loyihadagi pul ogimlarining rejalashtirilgan miqdoriga nisbatan
o‘zgarishi;

e daromadlar yoki qo‘yilgan kapital gaytishining noaniqligi yoki
o‘zgaruvchanligi.

Tavakkallik (xatarlar) aniq yoki noaniq moliyaviy yo‘qotish sifatida
quyidagilar bilan bog‘liq:

e qo‘yilgan magsadning norealligi;

e istigbolli ko‘rsatkichlarni hisoblashdagi xatoliklar;

e kutilayotgan natijalarni baholashda subyektiv yondashuv.

Tadbirkor tavakkal gilar ekan yuqori foyda olish bilan bir vagtda zarar
ham ko‘rib qolish imkonini tanlaydi. Masalan:

e xizmat ko‘rsatish hajmini oshirish va u bilan xizmat ko‘rsatish
quvvatlariga qo‘shimcha investitsiyalarni jalb qilish orqali bozordagi
ulushini  oshirishga qaratilgan agressiv  siyosat zarar ko ‘rish
tavakkalligini oshiradi. Bozordagi holatning o‘zgarishiga operatsion
dastak ta’sir etadi;

e 0‘°z kapitali rentabelligini qo‘shimcha kreditlar orqali oshirishga
intilish moliyaviy bargarorlikning pasayishiga olib kelishi mumkin.
Bunda moliyaviy dastak ta’sir etadi;

e zaxiralarni minimallashtirish orgali yuqori rentabellikka erishish
mumkin, lekin bunda operatsion jarayonlardagi uzilishlar likvidlikni
yo ‘qotish tavakkalligini oshiradi;

¢ haddan ziyod zaxiralarni tashkil etish aktivlarning aylanuvchanligi
va rentabelligining pasayishiga olib kelishi mumkin.

Bundan tashqari, aktivlarga qo‘yilmalardan kutilayotgan daromadlarni
ololmaslik xavfi ham tavakkallik orqasidan to‘g‘ridan to‘g‘ri yo‘qotish
hisoblanadi. Aktivlar (aksiya) bahosining oshishi va ularni ishlatishdan
olinadigan daromad foizlarining (dividend) oshishi hisobiga olinadigan
daromad — oz kapitali rentabelligining pasayishi tavakkalligini
oshiradi.

Tavakkallik (xatarlar) tizimli (sistematik) va tizimsiz (nosistematik)
turlariga bo‘linadi.

Tizimli tavakkallik dunyoda (megoiqtisodiy xatarlar) va mamlakatda
(makroiqtisodiy) ro‘y berayotgan umumiqtisodiy va siyosiy ahvol,
resurslar bahosining o°sishi va umumbozor migyosida moliyaviy aktivlar
bahosining pasayishi bilan bog‘liq.

Tadbirkorlikni boshgarish uch jihatni 0‘z ichiga oladi:

«Kimni kim» boshqaradi? Bu narsa boshqaruv vazifalari, boshqaruv
organlari vazifalarining ijrosini ta’riflaydi. Ikkinchidan, shaxslarni va
qarorlarga alogador vositachi kishilarni kim boshqarib borishi shu yo‘l
bilan aniglanadi.



Boshqaruv «qay tariqa» amalga oshiriladi va boshqariladigan
kishilarga u qay tariqa ta’sir o‘tkazadi?

Boshqaruv  «nima» bilan amalga oshiriladi? Tadbirkorlikni
boshgarishning muhim vazifasi tadbirkorlik siyosatini belgilashdir.
Tadbirkorlik faoliyatining siyosati barcha me’yoriy talablar va shu
talablarni amalga oshirish usullarini 0‘z ichiga oladi.

Tadbirkorlik faoliyatining samarali bo‘lishida tadbirkorlik muhiti
omillarini tadqiq etish muhim o‘rinni egallaydi. Tadbirkorlik mubhiti
deyilganda, firmaning faoliyat ko‘rsatib borishiga ta’sir o‘tkazadigan va
boshgaruvga oid garorlar gabul gilishning talab etadigan shart-sharoitlar
va omillar bor-yo‘qligi tushuniladi. Tadbirkorlik muhitining ichki va
tashgi omillari tafovut qilinadi. Ichki muhit deyilganida, firmaning
olinadigan foydani ko‘paytirishga qaratilgan boshgaruv mexanizmini o‘z
ichiga oluvchi xo‘jalik faoliyati tushuniladi.

Tadbirkorlikning tashgi muhiti deyilganda raqobatchi firmaning
faoliyatidan qat’i nazar, atrofidagi muhitda yuzaga keladigan, lekin uning
ish olib borishiga ta’sir o‘tkazadigan barcha shart-sharoitlar va omillar
tushuniladi.

Tadbirkor katta foyda olish uchun quyidagi yo‘nalishlarda o‘z
maqgsadini aniglab olishi kerak: fan-texnika sohasida — yangi mahsulotni
ishlab chiqgish va joriy etishni; ishlab chigarish sohasida texnologiya
jarayonini takomillashtirish va yangi texnologiyadan foydalanish, ishlab
chigarilgan mahsulot sifatini yaxshilashni; mehnatni o‘tkazish, sotishda
har bir mehnatga nisbatan bozor ulushini saglab golish va kengaytirib
borishi lozim.

Boshqarishning asosiy vazifasi omillar ta’sirining tabiati va darajasini
aniglab, tadbirkorlik faoliyatining samarali amalga oshib borishi va
rivojlanishini ta’minlashga qaratilgan qarorlar qabul qilishdir. Shu
magsadda tadbirkorlik muhiti omillari quyidagi jarayonlarda:

e marketing tadgiqotlari va marketing dasturlarini ishlab chigishda;

e biznes-reja ko‘rsatkichlarini ishlab chiqarishda;

e operativ boshgarishda;

e x0‘jalik faoliyati natijalarini nazorat qilib borish jarayonida

muntazam tahlil gilib boriladi.

Respublikamizda igtisodiy islohotlarni amalga oshirishdan asosiy
maqgsad — bozor munosabatlarini tashkil etish, bozorni turli-tuman zarur
tovar va xizmatlar bilan to‘ldirib, iste’molchilarning saralab tovar xarid
gilishiga keng imkoniyatlar yaratib, pirovard natijada xalgning farovon
turmush sharoitini ta’minlashdan iborat.

Xalqimizning farovon turmushini yaratishda, keng iste’mol tovarlar
bilan bozorni to‘kin-sochin qilishda, aholiga turli-tuman xizmatlar
ko‘rsatishni tashkil etishda tadbirkorlikning ham o‘z o‘rni bor. Chunki



tadbirkor gancha rivojlansa, moddiy ishlab chigarish va xizmat ko‘rsatish
ham shunchalik rivojlanadi.

O‘zbekiston Respublikasining «Tadbirkorlik faoliyati to‘g‘risida»gi
Qonunida belgilanganidek, har ganday shakldagi tadbirkorlik mulk
egasining shaxsan ishtirok etishiga yoki boshga fugarolarning mehnatini
qo‘llash yo‘li bilan foyda olishga asoslanishi mumkin.

Tayanch so‘z va iboralar

Tadbirkorlik salohiyati, girralari, ishbilarmonlik, tadbirkorlik mada-
niyati, korporativ madaniyat, yuqori mehnat qobiliyati, o‘z kuchiga
ishonish, o‘z kelajagini qurish, foyda olishga yo‘nalganlik, magsadga
erishishga intilish, tirishqoglik, omadsizliklarni bartaraf qila olish,
gaytma alogadan foydalanish, tashabbuskorlik, eshitish istagi, shaxsiy
mezonlar, noaniglik sharoiti, ishga butunlay berilish, ishonchlilik va
to‘g‘rilik, tavakkalchilik, oilaviy korxona, ishtirokchilar, kasanachilik,
liderlik, yetakchilik stillari, «Biznes-fond», sug‘urta agentligi, avtokrat
daraja, avtonom daraja, lokal-kollegial, integrativ-kollegial daraja,
metakollegial daraja, boshgaruv qarorlarini tayyorlash va qabul gilish
operatsiyalari, garor gabul gilish.

1. Tadbirkorlik salohiyati deganda nimani tushunasiz?
2. Qanday xususiyatlarga ko‘ra, tadbirkorlik salohiyati baholanadi?
3. Tadbirkor ganday xarakter qirralariga ega bo‘lishi mumkin?
4. Tadbirkorning shaxsiy xususiyatlari ganday omillar ta’sirida
shakllanadi?
5. Tadbirkorlik madaniyatining asosiy belgilari nimalarda ko‘rinadi?
6. Oilaviy korxonani kim tuzishi mumkin?
7. Oilaviy korxonaning ishtirokchilari kimlar bo‘lishi mumkin?
8. Kasanachilik bilan shug‘ullanishning qanday o‘ziga xos afzalliklari
bor?
9. Tadbirkorlikka xos xususiyatlarga nimalar kiradi?
10. Liderlik (yetakchilik) deganda nimani tushunasiz?
11. Tadbirkorlik faoliyatida yetakchilik sifati ganday rol o‘ynaydi?
12.  Of‘zbekiston Respublikasida tadbirkorlikni rivojlantirishga
ko‘maklashuvchi ~ ganday fondlar, agentliklar, jamg‘armalarni bilasiz?
13. Tadbirkorlik faoliyatida garor gabul gilishning roli ganday?



3-bob
QANDAY QILIB TADBIRKOR BO‘LISH MUMKIN?
3.1. Tadbirkorlik uchun zarur bo‘lgan qobiliyatlar

Muvaffagiyatli tadbirkorlik uchun =zarur bo‘lgan qobiliyatlar
tadbirkorni shakllantirishda juda muhim. Muvaffaqgiyatli tadbirkorlik
uchun zarur bo‘lgan uch asosiy qobiliyat mavjud. Ular quyidagicha
ta’riflanishi mumkin:

e kerakli migdordagi bilimlarga ega bo‘lish;

e ko ‘nikmalar to‘plamini ishlatib bilish;

e shaxsiy xususiyatlar to‘plamiga ega bo‘lish.

Ularni tartib bo‘yicha ko‘rib chigamiz.

Bilimlar — kerakli paytda chaqirib olinishi mumkin bo‘lgan,
to‘plangan axborot yig‘imlari yoki hajmidan iborat, deb ta’riflangan edi.
Biznes kontekstida, bilimlar quyidagi kabi jihatlar haqida ma’lumotlarga
ega bo‘lish (yoki tanishish)da namoyon bo‘lishi mumkin:

e biznesda ochilayotgan imkoniyatlar;

e bozor,

e iste’molchilar;

e raqobatchilar;

e ishlab chiqarish jarayonlari;

e texnik detallar;

e biznesni boshqgarish;

e yordam ko‘rsatish manbalari.

Ammo inson faoliyatining biznes yoki tadbirkorlik kabi sohasini
bilishning o‘zi, hali o‘z korxonasini tashkil etish va uni boshqarishda
muvaffagiyatga erishish uchun yetarli emas, xuddi shunday, masalan,
samolyotni boshqgarish, mashinani haydash yoki suzish haqida o‘qish
yoki ma’lumotlarni o‘rganishning o‘zi, siz samolyotni, mashinani
boshgarishingiz yoki basseynda suzishingiz uchun yetarli bo‘lmaydi.

Ko ‘nikmalar — bilimlarni ishlata bilish qobiliyati, deb ta’riflangan
edi; ular amaliy faoliyat orgali egallanishi yoki rivojlanishi mumkin,
masalan, samolyotni boshqarish, mashinani haydash yoki suzishni
amalda bajarish yo‘li bilan. Biznes kontekstida texnik va boshgaruv
mazmunidagi ko‘nikmalar o‘rtasida farqni ko‘rish mumkin. Ba’zi
misollar quyida keltirilgan:

Texnik Boshgaruv
e injenering e marketing (jJumladan, sotish ham)



e kompyuterlardan e moliyaviy faoliyatni boshqarish

foydalanish
e duradgorlik san’ati e jarayonlarni tashkil gilish
e mexanika e rejalashtirish
e umumiy ovgatlanish o yetakchilik

Bilim va ko‘nikmalarni ancha oson o‘rganish yoki ularni o‘zida
rivojlantirish  mumkin. Aksincha, ma’lum shaxsiy xususiyatlarni
rivojlantirish bir gancha vaqt talab qiladi; ular osonlikcha o‘zgarmaydi
yoki ularga tez erishilmaydi.

Shaxsiy sifatlar (xususiyatlar) — ruhshunoslar tomonidan shaxsning
o‘ziga xosligini tashkil etuvchi shaxsiy xususiyatlar jamlanmasi, deb
belgilangan. Tadbirkorning bu 14 shaxsiy sifati quyida keltirilgan:

Muvaffagiyatli tadbirkor:

e tashabbuskor;

e imkoniyatlarni ko‘radi va ularni ro‘yobga chiqaradi;

e tirishqog;

e ma’lumotlarni shaxsan o°zi qidiradi;

e sifatni oshirish tashvishida bo‘ladi;

e shartnomalarning to‘liq bajarilishiga erishadi;

e yuqori samaradorlikka yo‘naltirilgan;

e 0°z faoliyatini muntazam rejalashtiradi;

e muammolarni original yo‘llar bilan hal giladi;

e 0°‘ziga ishonch hissini namoyish etadi;

e hisob-kitob bilan tavakkal giladi;

e shiddatli;

e ishonch uyg‘otadi;

e boshqalarni  o‘z  ta’siriga  bo‘ysundirish  strategiyalaridan
foydalanadi.

Quyida bu sifatlar gisgacha bayon etilgan. Ushbu gobiliyatlar-ning
uchalasiga ham (bilimlar, ko‘nikmalar, shaxsiy sifatlar) ega bo‘lmagan
odam, biznesiga nisbatan qo‘llaganda, o‘z korxonasini muvaffaqiyatli
boshqarish yo‘lida, shu qobiliyatlarga ega bo‘lgan odamdan ko‘ra,
qiyinchiliklarga duch kelish ehtimoli ancha ko‘proq.

Agar odam quyidagiga ega bo‘lsa, nima bo‘lishi mumkin?

e Fagqat bilim va ko ‘nikmalarga

Fagat bilim va ko‘nikmalarga ega bo‘lgan odam, o‘z ishini umuman
boshlashga erishgan holda ham, biznesda uzoqg vagt jon saglashi juda
ham shubhali. Masalan, ma’lum bir shaxsiy sifatlarga ega bo‘lmay turib,
odam biron-bir jiddiyroq muammoga duch kelgach, kam qat’iyatlilikni
namoyish etishi mumkin yoki bunday odam ochilayotgan imkoniyatlarni



ko‘rmasligi va wularni amalga oshira olmasligi mumkin yoki u
mas’uliyatli ishtirokchi sifatida, qulay ishga kirishish tavakkalini (hatto
hisoblangan bo‘lsa-da) 0‘z zimmasiga olishni umuman rad etishi
mumkin.

e Faqgat bilim va tadbirkorlik sifatlariga

Faqat bilim va tadbirkorlik sifatlariga ega bo‘lgan shaxs agar texnik
ko‘nikmalarga ega bo‘lmasa, bu qobiliyatlarini qo‘llashga biron- bir
yaxshiroq narsa topa olmasligi mumkin. Yoki u begonalarga qattiq
bog‘liq bo‘lgani tufayli, ehtimol, juda zaif ekanligini aniglashi mumkin.
Bu muammoning yechimi, kerakli ko‘nikmalarga ega bo‘lgan hamkorni
topish yoki odamlarni jalb etishda bo‘lishi mumkin.

e Fagqat ko ‘nikmalar va tadbirkorlik sifatlariga

Kerakli ko‘nikmalar va tadbirkorlik sifatlariga ega bo‘lgan, ammo
bilimlarga ega bo‘lmagan bo‘lajak tadbirkor, o‘z korxonasini tashkil
etishi mumkin. Ammo raqobat muhitida, bilimlarning yo‘qligi yoki hech
bo‘lmasa, masalan, iste’molchilarni, bozorni (shu jumladan, bozorda
rivojlanayotgan an’analarni) bilmaslik, oxir-ogibat ingirozga olib kelishi
mumkin. Axborot muvaffagiyatli rivojlanishga intilayotgan har bir
korxona uchun juda muhim.

Tadbirkor bo‘lmoq uchun tug‘ma qobiliyatga ega bo‘lish kerak, degan
fikr ko‘p vaqtdan beri hukm surib keldi. Ammo endilikda, bozor
iqtisodiyoti sharoitida har kim ham tadbirkor bo‘lishi mumkinligini
ko‘plar tan olmoqgda. Xo‘sh, buning uchun nima qilmoq kerak?

Bu savolga to‘la-to‘kis javob berish qiyin. Ammo, bir qator olimlar,
jumladan, Y. Abdullayev va F. Karimovning fikricha, hozirgi zamon

tadbirkori quyida keltirilgan 10 fazilatga ega bo‘lishi lozim1.

1. Halollik va rostgo ‘ylik. Bu tushunchalar tadbirkorlikning asosi
bo‘lib, halol foyda olish va ishda yaxshi munosabatlar o‘rnatishning
birdan bir shartidir. Tadbirkor birinchi galda ishning ko‘zini biladigan,
halol va haromni farqiga boradigan shaxs bo‘lishi kerak. Sababi,
tadbirkor qanchalik halol ishlasa, mahsulotlari sifatli bo‘lsa, bozorda
uning mavqeyi baland, mahsulotlari shuncha xaridorgir bo‘ladi. Chunki
halol tadbirkorlarga hamma ishonadi.

2. Majburiylik, so ‘zsiz bajarishlik. Tadbirkor gachon o0°‘z so‘zining
ustidan chigsa, va’dasida tursa va berilgan topshiriglarni bajarsagina ishi
o‘ngidan keladi. So‘zini ustidan chiqish, kelishilgan shartnomada
ko‘rsatilgan murakkab va oddiy og‘zaki vazifalarning (biron yerga
aytilgan vaqtda borish) bajarilishini o0‘z ichiga oladi. Berilgan va’da har
qanday sharoitda bo‘lsa ham bajarilishi shart. Haqiqiy tadbirkor o‘z
mijozi (raqibi)ni aldamasligi kerak. Vazifani o‘z vaqtidan kechikib
bajarish ham subutsizlikka Kiradi.



3. Mas 'uliyatli bo ‘lish. Haqiqiy tadbirkor qilmishi uchun oz puli yoki
mablag‘i bilan javob beradi. Agar u aybdor bo‘lsa, yo‘l qo‘ygan xatosini
tuzatishi, ko‘rilgan zararni qoplashi lozim.

4. Boshqalar bilan munosabat chog‘ida ularga nisbatan hurmatda
bo ‘lish. Tadbirkor boshgalarga shunday munosabatda bo‘lishi kerakki,
unga boshgalar ham shunday munosabat bilan javob gaytarishsin.

5. Qonunga itoat gilish. Tadbirkor bo‘lish istagida yurgan har bir
kishi gonun va boshga huquqiy hujjatlarga itoat qilishi, ularni og‘ishmay
bajarishi shart. Qonun talablaridan chekinish, gonunchilikni buzish,
huqug-tartibotga, pirovardida esa davlat tomonidan qo‘riglanadigan
manfaatlar va o‘zaro munosabatlarga tajovuz qilish demakdir.

Buyuk Sohibgiron Amir Temur ham o‘z tuzuklarida «...tegishli
tartibga va qonunga amal etish mening taqdirim va yutuglarimning asosi
hamda tayanchi bo‘lib xizmat qiladi», deb yozgan edi.

6. Saxiy va xayr-ehsonli bo ‘lish. Xalqga xayr-ehson qilish eng ulug*
fazilat. Saxovatli, saxiy tadbirkor shunday kishiki, birov narsa so‘ramay
turib, oldindan hadya qilib ulashadi.

7. Insofli bo ‘lish. Insof — bu adolat va vijdon amri bilan ish tutish
tuyg‘usi va qobiliyati, ishda kishilar bilan munosabatda: halollik,
to‘g‘rilik, barobarlik, sofdillik, haqiqatgo‘ylikdir.

8. Vazmin va sabrli bo ‘lish, ehtiroslarga berilmaslik. Ba’zi shoshma-
shoshar tadbirkorlar, shoshqgaloglik yoki shumligidan pushaymonlik
chuquriga yiqiladilar, o‘ylamasdan shoshilib ish boshlaganlar esa balolar
girdobiga g‘arq bo‘ladilar. Aqlli, tajribali va vazmin tadbirkorlar esa,
tadbir hamda sabrni o‘zlariga yo‘ldosh qilib oladilar, fikr oynasini
donishmandlarning ishorat va nasihatlari bilan pardozlaydilar, unga
sayqal beradilar. Yengiltaklik, shoshma-shosharliklardan hazar giladilar.

9. Xizmat etikasiga rioya qilish. Eng avvalo, hukumatga hurmat bilan
garang. Davlatning ijtimoiy-igtisodiy va siyosiy siyosatini o‘zingizning
asosiy qurolingiz qilib oling va ularga rioya qgiling. Bilingki, hukumatga
hurmat va xizmat etikasiga rioya qilish — bu tadbirkorlikni
muvaffagiyatga eltuvchi ikki lokomotivdir.

10. Oz ishining mutaxassisi bo ‘lish. Biz shunday davrda yashayap-
mizki, bunda fagat mutaxassisgina, o‘z ishining ustasigina obro‘-e’tibor
topadi. Shuning uchun mutaxassis bo‘ling. Qaysi sohada ishlashga to‘g‘ri
kelmasin, albatta, birinchi bo‘lishga harakat giling. Savol tug‘iladi: unga
qanday qilib erishiladi? Javob bitta, bu ham bo‘lsa, mehnat va o‘z
ustingizda tinimsiz shug‘ullanishingiz lozim. Dahoni mehnat yaratadi.
Yetuklikka yo°l esa — tirishgoglik.

Shunday qilib, tadbirkorlikka ahd qilgan har bir kishi o‘zining
imkoniyatlari, qobiliyatlari, shu jumladan, o°‘z izlanuvchanlik



qobiliyatini, o‘z ishining ustasi hamda yuqorida gayd qilingan sifat-
larning o‘zida mavjudligini aniq o‘lchay bilishi kerak.

3.2. Kichik korxonani muvaffaqiyatli tashkil
etishning asosiy omillari

Muvaffagiyatni belgilaydigan omillarni bilish, ishtirokchilarga
nafaqat biznes bilan shug‘ullanishga tayyorligi va ayni vaqtdagi nuqtayi
nazardan o‘zlarini baholashga imkon beradi, balki, shuningdek, o‘zini ish
bilan band etish masalasini mustaqil yechish uchun tayyorlanishga va
kerakli narsalarni yig‘ib qo‘yishga ham imkon beradi.

Erkin bozor iqtisodiyotida tadbirkor biznesini shakllantirishi ushbu
jarayonning eng muhim tarkibiy qismi ekanligi ta’kidlab o‘tiladi. U
o‘zining korxonasini barpo etish va faoliyatini tashkil qilish borasida
tashabbus va tavakkalni o‘z zimmasiga oladi. Bu tuzilmaning quyida
ko‘rsatilgan to‘rt omili yoki komponentining barchasi tadbirkorning
nazorati ostida bo‘lishi lozimligi, ya’ni ikki yoki hatto uch
komponentning mavjudligi — muvaffagiyatga erishish uchun eng yaxshi
retsept emasligini ham gayd etib o‘tish lozim. To‘rt komponentga ham
ega bo‘lish yoki ularni rivojlantirish mumkinligiga e’tibor berilmog‘i
kerak.

Kichik korxonani tashkil gilish ishida tadbirkor eng muhim figuradir.
U potensial xaridorlar uchun u yoki bu giymatlarni yaratadigan
korxonani tashkil gilish va (yoki) boshqgarishda tashabbus va tavakkalni
0°‘z zimmasiga oladi.

Samarali faoliyat yuritadigan Kkichik korxona tashkil qilishda
muvaffagiyatga erishishning oddiy formula yoki retseptlari mavjud emas.
Muvaffagiyat, bozorda ochilayotgan imkoniyatlarni yoritish va ularni
amalga oshirish yo‘nalishida iste’molchilar uchun qizigarli bo‘ladigan
biron narsa yaratish maqsadida zarur resurslarni safarbar gilish hamda
bunga yo‘ldosh bo‘ladigan tavakkalni o‘ziga ola bilish orqali, izchil
harakat gilishga imkon beruvchi maxsus qobiliyatlar mavjudligiga
bog‘liq.

Ammo yugorida nima deyilganidan qat’i nazar, MQG‘R modelining
quyida sanab o‘tilgan komponentlari muvaffaqiyatga erishishning hal
giluvchi omillaridir:

e manfaatdorlik va qat’iyatlik;

e gobiliyatlar mavjudligi;

e g‘oya va tegishli bozorning mavjudligi;
e resurslarning borligi.



Yugorida sanab o‘tilgan komponentlarni amalga oshirish uchun reja
bo‘lishi kerak. Undan tashqari korxona tashkil gilingan paytdan boshlab,
uni boshqarish zarur.

Qanday qilib, tadbirkor bo‘lish mumkin? Qanday qilib, men
muvaffaqiyatli korxonani barpo etishim mumkin? Odamlar ko‘pincha
shunday savollarni berishadi. Agarda siz shu savollarga javoblarni
bilsangiz, demak, siz bir zumda multimillioner bo‘lib qolishingizga va
ayni paytda, butun dunyoga tanilgan odam bo‘lishingizga imkon bor.

Afsuski, hanuzgacha bu borada oddiy javoblar yoki retseptlar paydo
bo‘lmadi. Shunga garamasdan, kitobiy manbalar, kuzatuvlar va
tajribadan ma’lum bo‘lishicha, muvaffagiyat, bozorda ochilayotgan
imkoniyatlarni yoritish va ularni amalga oshirish yo‘nalishida
iste’molchilar uchun qiziqarli bo‘ladigan biron narsa yaratish magsadida
zarur resurslarni safarbar qilish hamda bunga yo‘ldosh bo‘ladigan
tavakkalni o°ziga ola bilish orqali, izchil harakat qilishga imkon beruvchi
maxsus qobiliyatlar mavjudligiga bog‘liq. Bu — biznes kontekstidagi
tadbirkorlikning asl mazmunidir.

Tadbirkor — butun jarayonning eng muhim tarkibiy gismidir. U
potensial xaridorlar uchun u yoki bu giymatlarni yaratadigan korxonani
tashkil qilish va (yoki) boshgarishda tashabbus va tavakkalni o‘z
zimmasiga oladi. Tadbirkorning bu ishni muvaffagiyatli amalga oshirib
borish qobiliyati to‘rt omilga, aniqrog‘i manfaatdorlikka, qobiliyatga,
g ‘oyalarga va resurslarga bog‘liq. Bu omillarning qgisqartirilgan ifodasi
— MQG‘R, shu omillarni esda saqlab qolishingizda sizga yordam berishi
mumkin.

Quyida ularning asl mazmuni navbat bilan bayon etiladi:

G ‘oya va bozor. Bu yerda aniqlanishi lozim bo‘lgan muhim omil —
taklif etilishi mo‘ljallangan g‘oya, loyiha, tovar yoki xizmatning
hayotiyligi. Boshqga so‘z bilan aytganda, g‘oya, tovar yoki xizmat bularni
olishga godir bo‘lgan hamda ulardan butun loyihani mantiqqa ega qilish
(ya’ni iqtisodiy ma’noda foyda keltiradigan) uchun yetarli miqdorda
foydalanishga yoki sotib olishga tayyor bo‘lgan iste’molchilarning
ehtiyojlari va istaklarini gqondira oladimi? Hagigatan ham, tagdim etilishi
mo‘ljallangan narsa hozirgi paytda bozorda borlaridan yaxshiroq va
diqgatga sazovor bo‘ladimi, raqobatchilar bunga ganday munosabat
bildiradi?

Manfaatdorlik va qat’iyatlik. Farovonlikni ta’minlash uchun inson
yoki bir guruh odamlar korxonani tashkil gilish va uni muvaffaqgiyatli
qilishga qattiq manfaatdor va to‘liq gat’iyatga ega bo‘lishlari lozimligi
keng e’tirof etilgan. Bu, masalan, ular duch kelishi mumkin bo‘lgan
qiyinchiliklarni yengishda qanchalik tirishqoq bo‘lishlari, qanchalik
astoydil axborot yig‘ishlari va ochilayotgan imkoniyatlarni amalga



oshirish borasida qanday harakat qilishlarida aks etadi. G‘oyaga sodiq
qolish va (sifatli, samarali, uzoq vaqt davomida) ishlashga tayyor bo‘lish,
0°z korxonasini tashkil qilish bo‘yicha burungi urinishlar hamda oilasi va
hamkorlari tomonidan qo‘llab-quvvatlanish — manfaatdorlik va
gat’iyatlik mavjudligining qo‘shimcha belgilari bo‘ladi.

Qobiliyatlar. Yana bir muhim masala, bu bo‘lajak tadbirkor va u bilan
bog‘lig bo‘lgan boshga shaxslar korxonani boshgarish yoki loyihani
amalga oshirish nuqtayi nazaridan zarur bo‘lgan bilim to‘plash, texnik
yoki boshgaruv ko‘nikmalariga ega bo‘lish kabi aniq qobiliyatlarga
egami, yo‘qmi, degan savoldan iborat. Bu sohada qobiliyatlar yo‘qligi
o‘rnini qoplashning bir usuli — zarur qobiliyatlarga ega bo‘lgan
odamlardan jamoa tuzish yoki shunday odamlarning Xxizmatini sotib
olish.

Resurslar. Nihoyat, bo‘lajak tadbirkor loyihadagi resurslarni sotib
olish yoki safarbar qilish imkonining darajasi tashkil gilingan
korxonaning nafagat faoliyat yuritishiga, balki ayrim hollarda, umuman
uni barpo etish imkoniyatiga ham ta’sir qiladi. Sarmoya, naqd pul
mablag‘i, maydonlar, materiallar, jihozlar va mehnat resurslari —
resurslar misollaridir. Infratuzilma (masalan, elektr toki, telefon alogasi,
yo‘llar va h.k.) va ta’minlovchi xizmatlarning mavjudligi ham ancha
muhim bo‘lishi mumkin.

Biznes-reja. Yuqorida bayon etilgan to‘rt komponent tadbirkorlik
g‘oyasining hayotga tatbiq etilishini ta’minlashi uchun reja talab etilishi
mumkin. Biznesda bunday reja hamma yerda biznes-reja, deb nomlanadi.
Umuman, biznes-reja asosiy to‘rt komponentni aks ettirishi lozim, ya’ni:

e hozirgi aniq bir paytda tadbirkorlik g‘oyasi, loyihasi yoki korxona
hayotga tatbiq etilishning gaysi bosqgichida turibdi?

e siz nima gilmoqchisiz?

¢ qanday yo‘l bilan bularning barchasini amalga oshirmoqchisiz?

e loyihaning amalga oshirishga sazovorligi.

Biznes-rejani qanday tuzishga oid qo‘shimcha ma’lumotni o‘quv
qo‘llanmaning 8-bobidan topish mumkin.

Tashkil gilish va menejment. Korxona faoliyat yuritishi lozim va shu
sodir bo‘lishi bilan unga samarali boshgaruv kerak bo‘ladi. Korxonani
tashkil qilish bosgichida yoki uning faoliyat boshlashidan oldin
bajarilishi zarur bo‘lgan huquqiy yoki boshqa, qonunchilik tomonidan
belgilangan talablar bo‘lishi mumkin.

Bunday hollarda yuristlar, buxgalterlar va (yoki) kichik biznesni
qo‘llab-quvvatlash agentliklari xodimlari kabi mutaxassislardan maslahat
so‘rashga zarurat tug‘ilishi mumkin. Korxonaning o°‘zini va unda
kechayotgan jarayonlarni boshgarish zarur, korxona faoliyat yuritishining



samaradorligi, shu boshgaruvni, jumladan, iste’molchilarni jalb etish va
ular bilan muomala qilish, naqd pul mablag‘lari va moliyani boshqarish,
marketing, xodimlar bilan ishlash, ta’minotchilar bilan ishlash, sifatni
boshqgarish va nazorat qilish tizimi — qganchalik yaxshi tashkil
ctilganligiga bog‘liqdir. Biznesni qanday tashkil qilish va uni
boshgarishga oid qo‘shimcha ma’lumotlarni 7 va 8-boblardan topish
mumkin.

3.3. Tadbirkorlik bilan shug‘ullanish qarori

Ushbu mavzuda odamlar nima uchun va qanday qilib, o‘z
korxonalarini tashkil qilish va uni boshqarish to‘g‘risida garor gabul
qilishlari to‘g‘risida mulohaza yuritiladi.

Odamlar o‘z shaxsiy korxonalarini tashkil gilishga ko‘maklashadigan
omillarni aniglash — bu muhim savolga javob berishi (yoki ko‘p
odamlarning gizigishini gondirishi) va, ayni paytda, ular gay darajada bu
omillarni nazorat qilishga qodirligini aniqlash uchun, o‘zlarini sinovdan
o‘tkazish va atrofdagilarni o‘rganishga yordam berishi lozim. Sinovni
o‘tkazish uchun o‘quv qo‘llanmaning «Amaliy mashg‘ulotlar» bo‘limida
berilgan Dblis-so‘rov o‘tkaziladi. Bunda o‘quvchilar o‘zlarini o‘zlari
baholashadi va yig‘ilgan ballarning ahamiyatini tushuntirib berishadi.

Tadbirkor bo‘lishga qaror qilishda bir qator ijtimoiy-iqtisodiy va
siyosly vaziyatlar sabab bo‘lishi mumkin, xususan:

1. Mavjud vaziyatdan qutulish harakati

e ishdan bo‘shatilish, masalan, shtatlar qisqarishi;

¢ korxonaning tugatilishi;

e ish hagining pastligi;

e immigrantlar yoki qochoqlar toifasiga o‘tish;

e hozirgi ishdan ko‘ngil sovishi;

e oiladagi ingiroz va boshqga sabablar.

2. E’tiborda ishonchli namunalarning mavjudligi

e madaniy saviyadan kelib chiqgan;

e oiladan olingan;

e tengdosh va do‘stlardan (taqlid gilishga namuna bo‘ladigan).

3. Qulay shart-sharoit

¢ hukumatning rag‘batlantiruvchi siyosati;

e maqgbul infratuzilma, masalan, rivojlangan moliyalashtirish tizimi;

e kommunal xizmatlar mavjudligi (elektr quvvati, suv, aloga va
boshq.);

e tadbirkorlikni qo‘llab-quvvatlash.



Ushbu shart-sharoitlardan tashqari, odamlar o‘z shaxsiy korxonalarini
tashkil qilish qarorini berishlari uchun, albatta, o‘tgan mavzularda
keltirib o‘tilgan tadbirkorlik sifatlari ham mavjud bo‘lishi lozim, ya’ni:

e tadbirkor tavsiflari (tadbirkor xarakterining 14 qirrasi);

e bilimlar,

e ko‘nikmalar;

e ish mubhitini bilish, masalan, kasbiy tajriba borligi.

Tadbirkorlik fenomenini tadqiq qilishda ko‘pincha bir muhim savol
tug‘iladi, odam o‘z shaxsiy korxonasini tashkil etish to‘g‘risida garor
qabul qilishga sabab bo‘ladigan vaziyatga ganday qilib tushib qoladi?
Boshgacha qilib aytganda, kishini tadbirkorlik olamiga Kkirishga
undaydigan kuchlar yoki omillar ganday paydo bo‘ladi?

Tadqiqgotlar va manbalarga ko‘ra, bu sabablarni uch asosiy toifaga
ajratish mumkin, ya’ni mavjud (unchalik yaxshi bo‘lmagan) vaziyatdan
qutulish harakati, ishonchli namuna ta’siri va qulay shart-sharoit. Quyida
ularni izohlab beramiz,

Mavjud vaziyatdan qutulish harakati. Ko‘p kishilar ishdan
bo‘shatilgandan keyinoq, o‘z korxonasini barpo etishga garor gilishadi.
Ayrimlar professional faoliyatning o‘zlariga oldingi ishidan tanish
bo‘lgan sohalarida korxona barpo etishga moyil bo‘lishadi.

Ishdan bo ‘shatilish. Bo‘lg‘usi tadbirkorlarning ishdan bo‘shatilishi
oxir-oqibat unda o°‘z korxonasini barpo etish xohishini yoki ehtiyojini
uyg‘otadigan hodisalar silsilasiga sabab bo‘ladi. Bunday zarurat bevosita
quyidagi:

e ish o‘rinlarining qisqarishi, ish haqining pastligi sababli ishdan
ketish, korxonaning bankrotligi sababli tugatilishi yoki boshga
sabablarga ko‘ra ishdan bo‘shatilishi;

e mamlakatga yangi ko‘chib kelganligi yoki milliy ozchilikka
mansubligi ogibatida til bilmasligi yoxud irgiy mutaassiblik sababli
o‘ziga to‘g‘ri keladigan ish topolmasligi;

e mamlakatga qochoq sifatida kelib, o‘zi uchun yangi muhitga
tushishi oqibatida hayotni yangidan boshlashga majbur bo‘lishi
ko‘rinishlarida sodir bo‘lishi mumkin. Bundan oldin chet ellarda ishlab,
so‘ng o‘z vataniga qaytgan hamda o‘z mamlakatidagidan ko‘ra ko‘proq
maosh olgan va mavqgeyi yuqori bo‘lgan kishilar, shuningdek, (yanada
muhimroq misol) yirik korxonalar va tashkilotlarda ma’mur bo‘lib
ishlagan, lekin o‘z ishidan ko‘ngli qolgan kishilar ham shunday misollar
tarigasiga kiradi.

Ish muhiti. Ko‘p kishilarning amalda oldingi ishidagi ish muhitiga
mos sohalarda oz korxonasini tashkil etishining hech qanday ajablanarli
joyi yo‘q. Chunki ayni shu sohada ularning tajribasi, bilimi va tanish-



bilishlari bor va (yoki) ular ayni shu sohada o‘z imkoniyatlarimni
ro‘yobga chigarishim mumkin, deb o‘ylashadi. Tadgiqotlar va
izlanishlar, marketing — mana bular, ko‘pgina yangi korxonalarni barpo
bo‘lishiga olib kelgan ikki soha misoli.

Ishonchli namuna ta’siri. Ishonchli namuna ta’siri ota-onalarning
kasbiy faoliyati ish boshlayotgan tadbirkorlarning u yoki bu sohani
tanlashlariga ta’sir o‘tkazishida ko‘zga yaqqol tashlanadi. Tadqiqotlar
shuni ko‘rsatadiki, tadbirkorlarning 25—34 % ining ota-onasi (xususan,
otasi) kichik korxona egasi bo‘lgan; buning ustiga, agar fermerlar va
mustaqil professionallarni ham kichik korxona egasi deb hisoblasak, u
holda bu ragam 54 % ga yetadi. Harakat boshlashga sabab bo‘luvchi
ishonchli namuna ta’siri faqat oila doirasi bilangina cheklanib qolmaydi,
u tadbirkorning tengdoshlari va do‘stlariga ham ta’sir o‘tkazadi.
Masalan, manbalarda ishlab turgan yirik tashkilotlarini tashlab ketib, o‘z
korxonalarini tashkil qilgan injenerlar AQSHdagi «kremniy vodiysi»ning
rivojlanib ketishiga sabab bo‘lgan, deb ko‘rsatiladi.

Ishonchli namuna ta’siri, shuningdek, nima uchun tadbirkorlikning bir
Xil turlarini ayrim irqiy yoki milliy guruhlar (masalan, Qo‘shma
Shtatlarda yashaydigan vyahudiylar, livanliklar, koreyslar, Buyuk
Britaniyada yashovchi ko‘pgina osiyolik guruhlar hamda Hindistonning
Gujarot shtati aholisi) bilan bog‘lanishini tushuntira oladi.

Qulay shart-sharoit. Garchi, yuqgorida bayon etilgan omillarning
barchasi, ya’ni ishdan bo‘shatilish, ish muhiti, muvaffaqiyatli misolga
ishonch mavjud bo‘lganda ham, magbul infratuzilma, asosan,
moliyalashtirish tizimi, elektr quvvati, yo‘llar, xomashyo, jihozlar va
axborot bo‘lmagan taqdirda, o‘z korxonasini barpo etish qarorini gabul
qilish uchun ular hali yetarli bo‘lmaydi.

Malakali mehnat resurslari, tadbirkorlikni qo‘llab-quvvatlovchi
tuzilmalar va hukumat tomonidan ijobiy yondashuvning yo‘qligi hamda
tadbirkorlikka qarshilik giladigan davlat siyosati kichik korxonalar,
aynigsa, o‘sish potensialiga ega bo‘lganlarning rivojlanishini ko‘proq
susaytiradi. Bozor talabini bilish hamda xaridorlar xohishlari va
ehtiyojlarini gondirish uchun marketing texnologiyalaridan foydalanish
imkoniyatlari, korxonani tashkil qilishda juda muhim rol o‘ynaydi va
uning faoliyat yuritish ko‘rsatkichlariga ta’sir ko‘rsatadi.

Xuddi shunday, tadbirkorlikka ko‘maklashuvchi muhim omil, bu
butun jamiyat uchun, aynigsa, yoshlarimiz uchun zarur bo‘lgan, taqlid
qgilishga namunalar mavjudligidir.

Tayanch so‘z va iboralar



Muvaffaqiyatli tadbirkorlik, bilim, ko‘nikma, shaxsiy xususiyatlar,
shaxsiy sifatlar, halollik va rostgo‘ylik, majburiylik, so‘zsiz bajarishlik,
mas’uliyatli  bo‘lish, 1insofli bo‘lish, vazminlik va sabrlilik,
tashabbuskorlik, xizmat etikasiga rioya qilish, 0‘z ishining mutaxassisi
bo‘lishi, manfaatdorlilik va qat’iyatlilik, qobiliyat, g‘oya, bozor, resurs,
biznes-reja, menejment, tashkil qilish, tadbirkorlik bilan shug‘ullanish
garori, mavjud vaziyatdan qutulish harakati, ishonchli namunalarning
mavjudligi, qulay shart-sharoit, ishdan bo‘shatilish, ish mubhiti.

1. Tadbirkor bo‘lish uchun qanday zaruriy qobiliyatlarga ega bo‘lish
lozim?

2. Bilim, ko‘nikma va shaxsiy xususiyatlar deganda nimani
tushunasiz?

3. Muvaffaqgiyatli tadbirkorning 14 shaxsiy sifatiga ganday fazilatlar
Kiradi?

4. Hozirgi zamon tadbirkorining 10 fazilati nimalardan iborat?

5. Kichik korxonani muvaffagiyatli tashkil etishning asosiy omillariga
nima lar kiradi?

6. Tadbirkorlik bilan shug‘ullanish qarori qanday holatlarda qabul
gilinishi mumkin?

7. Kishi tadbirkorlik bilan shug‘ullanish qarorini gabul qilishda
ishonchli  namuna ganday ta’sir etadi?



4-bob
YAXSHI BIZNES-G‘OYANI IZLASH
4.1. G‘oyalar generatsiyasi

Islohotlarni chuqurlashtirish sharoitida tadbirkorlik kapital, yer va
mehnat resurslari bilan bir qatorda, 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 1ijtimoiy barqarorligini ta’minlashda, aholi bandligi
muammosini ijobiy hal etishda asosiy o‘rin egallaydi. Buni rivojlangan
mamlakatlar bosib o‘tgan yo‘l misolida ko‘rish mumkin. Xorijiy
igtisodchi olimlar mamlakatlar iqtisodiyotida tadbirkorlikning o‘ziga xos
xususiyatlarini ilmiy jihatdan tahlil qilib, tadbirkorlikning nazariy
asoslarini yaratishgan. Ularning nazariyasiga ko‘ra, tadbirkorlik —
yaratuvchilik bo‘lib, yangilikni (innovatsiya), yangi g‘oyani izlash
demakdir. Tadbirkor — yangilik yaratuvchi va shu orgali iqgtisodiy
o‘sishni ta’minlovchi, jamiyatni harakatlantiruvchi shaxs sifatida e’tirof
etiladi.

Mamlakatimizda bozor iqtisodiyotiga gadam qo‘yish davridan
boshlaboq iqtisodiyotda, jumladan, uning agrar sektorida tadbirkorlik
faoliyatini rivojlantirishga huquqiy asoslar yaratildi. Bu to‘g‘risida bir
qator qarorlar, farmonlar (jumladan, «Tadbirkorlik faoliyati erkinligining
kafolatlari to‘g‘risida» va boshq.) qabul qilindi. Yaratilgan huqugiy
asoslar va kafolatlar gishlog joylarida yangi agrar munosabatlarni,
dehqonlarni yerga, ishlab chigarish vositalari va o‘z mehnati natijalariga
egalik hissini garor toptirish maqgsadlariga garatilgan.

Tadbirkorlik insoniyat taraqqiyotining iqtisodiyotga bog‘liq bo‘lgan
gjralmas 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, iqgtisodchilar
taqdiri qo‘shilib ketgan.

Hozirgi kunda tadbirkorlik ko‘p qirrali bo‘lib, uning shakl-u
shamoyili va ustuvorliklari obyektivlik kasb etadi. Qayd etish mumkinki,
tadbirkorlikning tubdan rivojlanishiga dunyo miqyosida yuz bergan
quyidagi voqealar sabab bo‘ldi:



XVII—XVIII asrlarda Yevropadagi Uyg‘onish davri va XX asr
o‘rtalarida yuz bergan ilmiy-texnik revolutsiya ishlab chigarishning
moddiy-texnik va texnologik asosini o°zgartirib, savdo-sotigni va
xalgaro alogalarni rivojlanishiga keskin ta’sir qildi. Ilm-fan bevosita
ishlab chigarish kuchiga aylangan holda butun dunyo rivojlanishini
ta’minlovchi yetakchi kuch bo‘lib qoldi. Mutaxassislarning fikricha,
aynan shu davrga kelib, tadbirkorlik va ilm-fanning qo‘shilishi yuz

beribl, yirik kompaniya va korporatsiyalarning faoliyatida «ilmiy-texnik
taraqqiyot»ning yangi davri boshlandi. Natijada ishlab chiqgarish
kuchlarini rivojlantirish va samaradorligini oshirish uchun misli
ko‘rilmagan darajadagi imkoniyatlar ochildi.

Tadbirkorlik yangi texnologik darajaga erishish yo‘lida sakrashni
amalga oshirib, jahon ilmiy-texnik taraqgiyoti va sanoatlashgan
iqtisodiyotda mustahkam o‘ringa ega bo‘ldi. Shu paytga qadar ilm-fanni
moliyalashtirish, asosan, davlatning vazifasi bo‘lib kelgan, ammo ilmiy-
texnik taraqqiyot juda katta mablag‘larni talab etganligi uchun ham bu
boradagi munosabatlar erkinlashtirilmogda. Shuning uchun ham AQSH,
Yevropa mamlakatlari va Yaponiya yuqori darajada rivojlangan bozor
igtisodiyoti sharoitlarida korporativ ilm-fan taraqqiyoti davrini boshdan
kechirishyapti. Ya’ni yirik korporatsiyalar raqobat kurashida ilm-fanning
ahamiyatini anglab yetib, ilmiy tadgigot va konstruktorlik ishlarini
moliyalashda o‘z mablag‘larini ayamaydi. Dunyoning deyarli barcha
yetakchi  konsernlarida yirik ilmiy markazlar tashkil etilgan.
Tadbirkorlik, biznes va ilm-fanning birligi hagigatga aylanib bormoqda.

Tadbirkorlikning kuchi kapitalning qudratiga va layoqatiga bog‘liq.
Demak, kapital sifatida garalishi mumkin bo‘lgan firmaning samarali
faoliyati jamiyat kapitali qudratidan oqgilona foydalanish imkoniyatini
beruvchi shart-sharoitlarga bog‘liq ekan. Buni bozor igtisodiyotining
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 iqgtisodiyoti, xususiy
mulkchilik va tadbirkorlik erkinligini saglab qolishga harakat qilish.
Firmalarning ragobatchilik mubhiti talablaridan kelib chiquvchi xususiy
manfaatlari esa chegara bilmas darajada ko‘pdir.

Firmalar o‘zlarining mulkchilik, tariflar, baholar bilan bog‘liq
manfaatlarini himoya gilish hamda ilmiy-innovatsion, ishlab chiqarish,
harbiy-igtisodiy, ijtimoiy va boshga sohalarga oid muammolarni hal
gilish uchun turli xil korporatsiyalar, uyushmalar, ittifoglar, strategik
alyanslar, moliyaviy-ishlab chigarish guruhlari, davlat-korporativ
majmualariga birikib, o‘ziga xos himoya mubhitini hosil gilishadi. Ammo



bu muhit tadbirkorlikning samaradorligini to‘laligicha ta’minlay
olmaydi. Chunki iqgtisodiyotning eng yirik va asosiy institutlaridan biri
sanalmish davlatning aralashuvisiz, uning ko‘magi va tartibga soluvchi
mexanizmlarisiz o‘tish davrini boshidan kechirayotgan iqtisodiyotda
resurslardan ogilona foydalanish orgali jamiyat boyligini muttasil
ko‘paytirib borish imkoniyatini beruvchi tadbirkorlik muhitini yaratib
bo‘lmaydi.

Tadbirkorlikni igtisodiyotda faoliyat yurituvchi firmalar deb tasavvur
qilinsa, unda firma, ya’ni tadbirkorlik, uy xo‘jaligi, resurslar (yoki
resurslar bozori) va davlatning tartibga solish mexanizmlarini amaliyotga
joriy etuvchi institutlar birligini igtisodiyot sifatida tasavvur etish
mumkin. Iqgtisodiyotning bunday ko‘rinishi mamlakat xo‘jalik yuritish
tizimida tadbirkorlikning o‘rnini aniglash imkoniyatini beradi. Demalk,
tadbirkorlik xo‘jalik yuritishning muhim instituti sifatida iqtisodiyot
subyektlari bilan o‘zaro munosabatlar qobig‘ini hosil qilib, ma’lum bir
shart-sharoitlar doirasida faoliyat yuritadi (4.1.1-jadval). Ushbu shart-
sharoitlarning yig‘indisini muhit deb hisoblansa, unda jamiyat hayotini
belgilab beruvchi madaniyat, ta’lim, ilm-fan, siyosat va h.k.larning ta’siri
ostida bu sharoitlarning chegarasi belgilanadi.

Tadbirkorlik bozor igtisodiyoti sharoitida bu qadar ahamiyatli bo‘lsa,
demak, tadbirkorlikni boshlashdan oldin gilinadigan ish-larni aniq
tasavvur qilish imkoniyatiga ega bo‘lish lozimdir. Buning uchun
tadbirkor bo‘laman degan shaxsda o‘z g‘oyasi bo‘lishi talab etiladi.
Xizmat ko‘rsatishga, ishlab chiqarishga yoki savdoga yo‘naltirilgan
g‘oyasi orqali tadbirkor shaxs har qanday tavakkalchiliklarni yengib
o‘tib, magsadi sari harakat qilishi lozimdir. Boshqa g‘oyalardan farqli
ravishda, tadbirkorlik g‘oyasini turlicha ta’riflash mumkin. Eng ommaviy
ravishda e’tirof etiladigan ta’riflardan biri sifatida tadbirkorlik g‘oyasi
quyidagicha ta’riflanadi.

Tadbirkorlik g‘oyasi — bu odam (bir nechta shaxs)ning yoki
tashkilotning o‘z atrofida (bozorda, ular yashaydigan jamoa) aniqlangan
bir muammoni yechish yoki anglangan ehtiyojlarni qondirish zaruratiga
javob reaksiyasidir.

Tadbirkorlik g ‘oyasi — bu odamning oz oldiga qo‘ygan maqsadiga
eltuvchi fikrlar jamlanmasidir, ya’ni strategiyani amalga oshirishdagi
taktik harakatlarning yig‘indisi bo‘lib hisoblanadi.

Hayotda har bir kishining qandaydir maqsadi bo‘ladi. Insonlar
ko‘proq yaxshi yashashni, maqgbul joylarda ishlashni va badavlat
bo‘lishni orzu qilishadi. Magsadlarga erishishda, asosan, boylik ham
muhim ahamiyat kasb etganligi bois har bir kishi turli xil faoliyat yuritish
bilan unga erishishga harakat qiladi. Insonni 0‘z maqgsadiga erishishida
eng optimal yo‘Ini tanlay bilishi (o‘qituvchi, muhandis, sotuvchi) ham



tadbirkorlikning bir ko‘rinishidir. Chunki bu bilan u o‘ziga eng qulay
bo‘lgan daromad topish yo‘lini topadi. Buni insonning hayotda o°z
yo‘lini tanlay bilishi bilan bog‘lash mumkin. Shuning uchun tadbirkorlik
— bu aynan savdodagi faoliyat emas, balki davlatning solig yukini
kamaytirish yo‘li orqali soliq to‘lovchilar sonini yanada ko‘paytirishga
erishishi, korxona rahbari xodimlar holatiga qarab, moddiy va ma’naviy
rag ‘batlantirishi natijasida samaradorlikni oshirishi, « Tiko» rusumli avto-
mashinaning egasi mashinani gazlashtirishi kabilar ham oz kasb soha-
sidagi tadbirkorlik shakli bo‘lib hisoblanadi. Inson qaysi sohada bo‘l-
masin, yaxshi natijaga erishishi uchun, avvalo, unda g‘oya bo‘lishi 1ozim.

Yaxshi tadbirkorlik g‘oyasi — bu muvaffagiyatli korxona tashkil
etishning muhim tarkibiy qismi, aniqrog‘i, dastlabki bosqichi. Yaxshi
tadbirkorlik g‘oyalari, odatda, o‘z-o‘zidan paydo bo‘lmaydi. Aksincha,
ular mashagqatli mehnat, tinimsiz harakatlar va, hattoki, tadbirkor
tomonidan g‘oyalarni yaratishda, ochilayotgan imkoniyatlarni aniqlash
va baholashda ijodkorlik namoyish etilishining natijasidir.

Yaxshi g‘oyaning izlab topilishi — bu tadbirkorning orzu va ijodiy
gobiliyatlarini tadbirkorlikdagi imkoniyatga aylantirish va uni amalga
oshirish orgali muvaffagiyatga erishishdagi birinchi gadamdir.

Ammo ikki narsani esda saglash kerak:

a) tadbirkorlik g‘oyasi dastlabki bosqich bo‘lsa-da, u — faqgat
vositadir;

b) g‘oyaning o‘zi, eng yaxshi g‘oya bo‘lsa ham, muvaffagiyatga
erishish uchun yetarli emas.

Boshgacha qilib aytganda, o‘zining juda muhimligiga garamasdan,
g‘oya hali faqat rivojlantirilishi va to‘laqonli ishga aylantirilishi lozim
bo‘lgan vositadir.

Tadbirkorlik g‘oyasining muhimligi yuqoridagi ta’riflardan ma’lum
bo‘lishicha, u tadbirkorni 0‘z maqsadi sari yetaklaydi. Shu sababli, eng
optimal tadbirkorlik g‘oyalarini topish va shakllantirishning quyidagi
sabablarini ko‘rsatishimiz lozim:

¢ bozorning ehtiyojlariga javob berish;

e tovar stilini va unga nisbatan talablarni o‘zgartirish;

e ragobatbardosh bo‘lib qolish;

e texnologiyani rivojlantirish uchun, tovarni yaxshirog ishlash;

e chigarilayotgan mahsulotning hayotiy aylanishiga rioya etish;

o tavakkalchilikni tagsimlash va omadsizlik natijalarini yumshatish;

e iqtisodiy qiymat barqarorligini ta’minlash.

Agar tadbirkorlik g‘oyalari biznesni boshlash uchun shu gqadar
ahamiyatli bo‘lsa, uni shakllantirish va uning manbalarini qidirib topish



talab etiladi. G‘oyalarning manbalari sifatida, avvalambor, shaxsning oz
bilim va ko‘nikmalari, hayotiy tajribasi va mavjud muhit hisoblanadi.

Butun dunyodagi millionlab tadbirkorlar va ularning muvaffagiyatlari
tadbirkorlik g‘oyalarining ko‘pgina potensial manba-lari borligidan
dalolat beradi. Ayrim eng foydalilari quyida bayon etilgan.

Tadbirkorlik g ‘oyalarining manbalari:

e gizigishlar/shaxsiy manfaatlar;

e shaxsiy ko‘nikmalar va tajriba;

e franshiza (boshga firma mahsulotini ishlab chigarish va sotish
huquaqi);

e ommaviy axborot vositalari (gazetalar, jurnallar, televideniye,
Internet);

e ko‘rgazmalar;

e tadqgiqotlar;

e shikoyatlar;

e aqgliy hujum;

e ijodkorlik.

Qizigishlar/manfaatlar. Xobbi (gizigish) — bu bo‘sh vaqtda xohish
bo‘yicha bajariladigan mashg‘ulot yoki faoliyat. Ko‘pgina odamlar o‘z
qiziqishlari bilan shug‘ullanish jarayonida yoki manfaatlarini gondirish
orgali tadbirkorlikka kirishgan. Agarda siz, misol uchun, kompyuter
o‘yinlari yoki noan’anaviy retseptlar bo‘yicha taom tayyorlash, musiqa,
sayohat, sport yoki san’atning ijro turlari (qo‘shiq, drama va h.k.) va
faoliyatning ko‘pgina boshqga turlaridan lazzat olsangiz, siz ularni
ko‘pincha to‘laqonli tadbirkorlikda rivojlantirishingiz mumkin. Masalan,
agar siz sayohat, san’atning ijro turlaridan lazzatlansangiz va
mehmonlarni gqabul qilishni xush ko‘rsangiz, siz jahon iqtisodiyotining
eng yirik sohalaridan biri bo‘lgan turistik tadbirkorlik bilan shug‘ullanish
imkoniyatini ko‘rib chiqishingiz mumkin.

Shaxsiy ko ‘nikmalar va tajriba. Muvaffagiyatli korxonalarga asos
bo‘lgan g‘oyalarning qariyb yarmi ish joyida yig‘ilgan tajribadan kelib
chiqgan; katta garajda ishlagani tufayli tajriba orttirgan va shuning
natijasida avtomobillarga texnik xizmat ko‘rsatish uchun o°zining
shaxsiy stansiyasini ochishga qaror qilgan yoki avtomobilni o‘z
tadbirkorligida ishlatayotgan avtochilangar bunga misol bo‘la oladi.
Shunday qilib, tadbirkorning shaxsiy xususiyatlari  (orttirilgan
ko‘nikmalar ham bunga kiradi), tadbirkorlik bilan shug‘ullanish
to‘g‘risida qaror qabul qilishda hamda korxona turini tanlashda juda
muhim rol o‘ynaydi. Ko‘nikmalaringiz va tajribangiz, nafaqat g‘oyalarni



yaratish nuqtayi nazaridan, balki ularni (g‘oyalarni) kapitalizatsiya qilish
imkoni nuqgtayi nazaridan ham, ehtimol sizning eng muhim
resursingizdir.

Franshiza. Tanilgan savdo markaga ega bo‘lgan mahsulot yoki
xizmatni ishlab chigaruvchi yoki yagona distributerining (litsenziya
egasi) mustaqil chakana sotuvchilarga bu tovar yoki xizmatni, litsenziya
egasiga tegishli kompensatsiya to‘lanishi, ishlash standartlari esa bu
korxonaning standartlariga mos bo‘lishi evaziga, mahalliy tarqgatishga
alohida huquqni berish to‘g‘risidagi litsenziya bitimi — franshiza, deb
ataladi. Franshiza turli xil shaklga ega bo‘lishi mumkin, lekin litsenziya
egasi 0‘z nomi, imiji, tadbirkorlikni olib borish usuli va o‘z ish
jarayonlarini taqdim etadigan shakli — eng qgiziqarli shakllardan biridir.

O‘tgan asrning 80—90-yillari boshida franshiza AQSH va Yevropada
millionlab tadbirkorlar uchun tadbirkorlikka kirishishning muhim yo‘li
bo‘lib, keskin o‘sish davrini boshdan kechirdi. Fagat AQSHda
franshizaning 2000 dan ziyod turi mavjud, uning hisobiga yiliga 300
milliard dollardan ortiq sotuvlar hajmi va cha-kana savdoning vyillik
hajmidan uchdan bir qismi to‘g‘ri keladi. Franshizaning o‘zini xarid
gilishdan tashqari tadbirkor franshiza konsepsiyasini ishlab chigishi va
sotishi mumkin. Qo‘shimcha axborot taqdim etishi mumkin bo‘lgan
ko‘plab kataloglar, ma’lumotnomalar hamda uyushmalar, jumladan,
Xalgaro Franchayzing Uyushmasi mavjuddir.

Ommaviy axborot vositalari. Ommaviy axborot vositalari (mass-
media) juda katta axborot, g‘oyalar va ko‘pgina hollarda, korxonani
barpo etish uchun bevosita qulay imkoniyatlar manbayidir. Gaze-talar,
jurnallar, televideniye, hozirda esa Internet ham — bularning barchasi
mass-mediaga misoldir. Masalan, gazeta va jurnallardagi tijorat
e’lonlarini digqat bilan ko‘rib chigsangiz, sotiladigan korxona to‘g‘risida
ma’lumot topishingiz deyarli aniq. Bunday taklifga javob, tadbirkorlikka
kirish yo‘lidan biri bo‘lishi mumkin.

Bosma nashrlar yoki Internet saytlaridagi maqolalar yoxud hujjatli
teleko‘rsatuvlar orqgali modadagi o‘zgarishlar yoki iste’molchilarning
xohishlari to‘g‘risida axborotga ega bo‘lish mumkin. Masalan, hozirgi
vaqtda odamlar sog‘lom ozig-ovqat va jismoniy chidamlilikni tarbiyalash
usullari  bilan ko‘proq qiziqishlari to‘g‘risida o‘qishingiz  yoki
eshitishingiz mumkin.

Shuningdek, siz buxgalter, oshpaz va ofitsiant, qo‘riqchilar xizmatlari
kabi ma’lum kasbiy ko‘nikmalarni talab etuvchi xizmatlarga talab borligi
to‘g‘risidagi e’lonlarni topishingiz mumkin. Yoki bu e’lonlarda
investorlarni jalb etishni taqozo etadigan yangi konsepsiya, misol uchun
franshiza, taqdim etilishi mumkin.



Ko ‘rgazmalar. Xususiy korxonani rivojlantirish uchun g‘oyalar topsa
bo‘ladigan joylardan yana biri — ko‘rgazmalar va savdo yarmarkalari.
Odatda, ularning o‘tkazilishi radio yoki gazetalarda yoritiladi.

Bunday ko‘rgazmalarda muntazam qatnashib siz, nafaqat yangi
tovarlar va xizmatlardan xabardor bo‘lasiz, balki savdo vakillari, ishlab
chigaruvchilar, ulgurji savdogarlar, distributorlar va franshiza egalari
bilan ham uchrashasiz. Bu — tadbirkorlik g‘oyalari, axborot va xususiy
korxonani tashkil etishda ko‘makning ajoyib manbalari. Balki ulardan
ayrimlari sizga o‘xshagan tashabbuskor tadbirkorni izlayotgandir.

Tadgiqotlar. Kichik korxonani barpo etganda, manfaatlarning
markaziy nuqtasida iste’molchi bo‘lishi kerak. Mahsulot yoki xizmatni
yaratishga asos bo‘ladigan iste’molchining ehtiyoj va xohishlari kuzatuv
va tadqgiqgotlar orgali aniglanishi mumkin. Bunday tadqiqgotlar norasmiy
yoki rasmiy, odamlar bilan suhbat o‘tkazish (anketa to‘ldirish yoki
intervyu usullari qo‘llanadi) va/yoki kuzatuvlar orqali bajarilishi
mumkin.

Siz o‘z oilangiz a’zolari yoki do‘stlaringiz bilan gaplashishdan
boshlashingiz va hozirgi paytda bozorda mavjud bo‘lmagan narsadan
nima ularga zarur, nimani xohlashlari to‘g‘risida qanday fikrda
ekanliklarini aniglashingiz mumkin. Yoki, misol uchun, agarda mavjud
bo‘lgan mahsulot yoki xizmatlardan ularda qoniqish bo‘lmasa, ular shu
narsalarda ganday yaxshi o‘zgarishlar bo‘lishini xohlashar edi. Shundan
so‘ng tagsimot tizimining qismlari, ya’ni ishlab chiqaruvchilar, ulgurji
savdogarlar, distributorlar, chakana sotuvchi va agentlar bo‘ladigan
odamlar bilan suhbatlashishni boshlashingiz mumkin.

Suhbatlardan oldin bir gator savollarni ishlab chigib, anketa shaklida
tayyorlash yoki intervyularda foydalanish foydali bo‘lar edi. Xaridorlar
bilan yaqin alogada bo‘lgan taqsimot tizimi vakillari xaridorlar nimani
istashlarini va sotuvda nima yo‘qligini yaxshi bilishadi.

Va nihoyat, siz imkoni boricha ko‘proq hozirgi va bo‘lg‘usi xaridorlar
bilan suhbatlashishingiz lozim. Qancha ko‘p axborot to‘plasangiz,
shuncha yaxshi.

Odamlar bilan suhbatlardan tashqari, siz kuzatuvlar natijasida ham
ma’lumot olishingiz mumkin. Masalan, gaysidir aniq ko‘chada do‘kon
ochish haqida garor gabul qilishda, siz kuzatib undan ma’lum kunlarda
o‘tadigan odamlar sonini hisoblashingiz va shu ko‘rsatkichni boshqga
ko‘chalardagi shunday ma’lumot bilan taqqoslashingiz mumkin. Yoki,
agarda siz sayyohlar ko‘p gqatnaydigan joyda o‘z korxonangizni
joylashtirishga manfaatdor bo‘lsangiz, o‘sha joyda hunarmandchilik
ustaxonasi yoki milliy hunarmandchilik buyumlari bilan savdo giladigan
do‘konni barpo etishga urinib ko‘rishingiz mumkin.



Bu sohadagi beg‘amlik va e’tiborsizlikning oldini olishning yagona
yo‘li — vujudga keladigan ehtiyoj yoki tadbirkorlikda ochiladigan
imkoniyatlarga har bir paytda javob qaytarishga tayyorlikni
tarbiyalashdir. Masalan, tadbirkorlardan biri, o‘zi gatnashadigan
ziyofatlarda navbat bilan mehmonlarni suhbatga tortib har biridan, biror
kishi mo‘ljallangan funksiyalarini to‘liq bajarmagan birorta buyumdan
foydalanmadimi, deb so‘rab chigar edi. Boshga biri garindoshlarining
bolalari o‘yinchoglar bilan o‘ynaganini doimo kuzatib, shundan yangi
bozor bo‘shlig‘ini barpo etish uchun g‘oyalar izlar edi.

Shikoyatlar. Xaridorlarning shikoyat va qonigmasliklari ko‘pgina
yangi tovar va xizmatlar paydo bo‘lishiga olib kelgan. Har safar xaridor
yoki iste’'molchilar u yoki bu tovar, yoki Xizmatning kamchiliklariga
qattiq shikoyat qilganda, yoki siz kimdandir «Men buni ... bo‘lishini
xohlar edim» yoki «Agarda, shunday ... bo‘ladigan tovar (xizmat)
bo‘lganda edi», degan gaplarni eshitganingizda, siz tadbirkorlikda
amalga oshirsa bo‘ladigan g‘oyani o‘z qo‘lingizga kiritasiz. Bu g‘oya
faoliyat yuritayotgan korxona bilan raqobat giladigan va yaxshiroq
mahsulot yoki xizmatni taklif etadigan firmani tashkil etishdan yoki
yangi mahsulot yoki xizmatni barpo etib, uni ishlab turgan korxonaga va
(yoki) barcha xohlovchilarga sotishdan iborat bo‘lishi mumkin.

Agliy hujum. Agliy hujum — bu muammolarni ijodiy yechish hamda
yangi g‘oyalarni yaratish usuli. Agqliy hujumning maqsadi imkoni boricha
eng ko‘p goyalarni taklif etishdan iborat.

Agliy hujum, odatda, muammo yoki masalani qo‘yishdan boshlanadi.
Misol uchun siz quyidagi savolni qo‘yishingiz mumkin: «Hozirgi paytda
bozorda mavjud bo‘lmagan qaysi mahsulot yoki xizmatlar hozir uy-
ro‘zg‘orimizga zarur?» Har bir g‘oya qo‘shimcha bir yoki bir necha
g‘oyalarni olib keladi va buning natijasida ko‘pgina yangi g‘oyalar
beradi.

Bu usulni qo‘llaganda, siz to‘rt qoidaga rioya etilishini ta’min-
lashingiz lozim:

¢ boshqalarning g‘oyalarini tanqid qilmang va ular haqgida o‘z
xulosangizni chigarmang;

e erkin g oyalar oqimiga ko‘maklashing, dastlab g‘ayrioddiy va aqlga
sig‘maydigan, deb tuyiladigan g‘oyalar olqishlanadi;

e g‘oyalarnig ko‘pligi istalgan natijadir: g‘oyalar gancha ko‘p bo‘lsa,
shuncha yaxshi;

¢ boshqa qatnashchilar g‘oyalarini yaxshilash va ularni kombinatsiya
qilish yo‘li bilan yangi g‘oyalarni taklif eting.

Tadbirkorlik g‘oyalarining tug‘ilishiga yuqoridagi sabablar bilan bir
qatorda, avvalo, tadbirkorning o‘zi ham bilimli, o‘z faoliyat doirasini,
atrof-muhitni, shart-sharoitlarni yaxshi biladigan va tahlil gila olish



qobiliyatiga ega bo‘lishi lozimdir. Chunki g‘oya bo‘lgani bilan uni bir
me’yorga keltirish va amalga oshirish ham tadbirkorlikning bir
ko‘rinishidir. Talabalar orasida o‘qiganini tushuntirib bera olmaydigan,
o‘qishga ko‘ngli yo‘q, yaxshi nutqi bor bo‘lsa-da, jamoat ichida gapira
olmaydigan, tushunmasa-da, eslab qolish qobiliyati kuchlilari uchrab
turganidek, tadbirkorlik g‘oyasini amalga oshirishda ham shunaqa
muammolarga duch kelinishi mumkin. Bu muammolar hal gilinadigan
muammolar qatoriga kiradi. Chunki turli mavzuga oid ko‘p kitoblarni
o‘qish insonni fikrlash doirasini kengaytirish bilan bir gatorda, uning
ijodkorlik ruhiyatini ham oshiradi.

ljodkorlik. Ijodkor shaxs bo‘lish uchun, siz o‘z aql-idrokingiz va
ko‘zlaringizni tashqi dunyoga nisbatan ochiq holda saglashingiz lozim.

ljodkorlik nima?

ljodkorlik deganda, konstruksiyani ishlash, yangi shakl berish, yasash
yoki boshqga biror ishni noan’anaviy, ma’lum bo‘lgan usullardan farq
giladigan usulda amalga oshirish gobiliyati tushuniladi.

Ehtiyojlar (muammolar)ni ijodkorlik bilan gondirish (yechish) va bu
yechimlar natijalarini samarali marketingini ta’minlash qobiliyati
ko‘pincha muvaffaqiyatli va omadsiz tadbirkorlik farqini tashkil etadi.
Tez o‘sayotgan va rivojlanayotgan kompaniyalar oddiy o‘rtahol
firmalardan, shunday qobiliyati borligi bilan farq qiladi. Amaldagi
muvaffagiyatli tadbirkor yangi mahsulot va xizmatlarni tanlash,
ochilayotgan tadbirkorlik imkoniyatlarini aniglashga ijodkorlik bilan
yondashadi.

I[jodkor shaxs bo‘lish uchun, siz oz aql-idrokingiz va ko‘zlaringizni
tashqi dunyoga nisbatan ochiq holda saqglashingiz, g‘oyalar manbalari
bilan quyida bayon etilgandek, loyig usullardan foydalanib, ishlashingiz
lozim. Undan keyin, barcha g‘oyalar, qanchalik ular mantigsiz yoki aqlga
sig‘maydigan tuyilmasin, yozib borilishi lozim.

Nima uchun siz tadbirkorlik g‘oyalarini o‘ylab topishingiz kerak?

Ishlayotgan tadbirkorlar yoki kelajakda tadbirkor bo‘lishi mumkin
bo‘lganlar tadbirkorlik g‘oyalarini o‘ylab topishi kerakligiga ko‘pgina
sabablar mavjud. Mana bu sabablarning ayrimlari:

e Tadbirkorlik bilan shug‘ullanish uchun sizga yaxshi g‘oya kerak.
Yugorida aytilganidek (bu mavzuni muhimligi va zarurligi asoslangan
joyda), yaxshi tadbirkorlik g‘oyasi muvaffaqiyatli korxonani tashkil etish
uchun hamda keyinchalik uning ragobatbardoshligini saglab turish uchun
ancha muhimdir.

e Bozor chtiyojlariga javob berish zarurligi. Bozorlar asosan, o‘z
qondirilishini kutayotgan ma’lum ehtiyojlar va xohishlarga ega bo‘lgan



iste’molchilardan iborat. Ehtiyojlar va xohishlarni qondirish gobiliyatiga
ega bo‘lgan odamlar yoki firmalar tegishli mukofot olishadi.

e Tovar stilini va unga nisbatan talablarni o‘zgartirish zarurati
tadbirkorlarga yangi paydo bo‘layotgan talabga — yangi g‘oyalar taqdim
etish, yangi tovarlar ishlab chigarish va yangi xizmatlar taklif etish bilan
javob gaytarish imkonini beradi.

e Ragobatbardosh bo‘lib qolish zarurati. Unutmang, agarda siz yangi
g‘oyalar yaratish, yangi tovarlar ishlab chigarish va yangi xizmatlar taklif
etish haqida vaqtida g‘amxo‘rlik qilmasangiz, bu ishni raqobatchingiz
qiladi. Boshqalardan farq qilish yoki boshqalardan yaxshiroq bo‘lish —
siz uchun asosiy masala.

e Tovarni yaxshiroq gilish uchun texnologiyani rivojlantirish zarurati.
Tez sodir bo‘layotgan o‘zgarishlar firmalarga doimiy asosda
yangiliklarni tatbiq gilishni tagozo etayotgan hozirgi zamon bozorlarida,
texnologiya raqobatbardoshlikni ta’minlashning eng muhim vositasi
bo‘lib qoldi. Dunyoda, jumladan, elektronika va murakkab maishiy
texnika sohasida ishlayotgan, har oyda o‘nlab yangi mahsulotlarni
bozorga chigarayotgan bir nechta kompaniyalar mavjud. Zamonaviy
global bozorlarda faoliyat yuritayotgan shu va ko‘pgina boshqa
kompaniyalar uchun tadbirkorlik g‘oyalarini yaratish — juda muhim
omildir.

e Chigarilayotgan mahsulotning hayotiy aylanishiga rioya etish
zarurati. Barcha mahsulotlarning xizmat qilish muddati cheklangan.
Mabhsulotning hayotiy aylanishi diagrammasida ko‘rsatilganidek, hattoki,
yangi mahsulotlar ham gachondir eskiradi va zamonaviy bo‘lmay qoladi.
Shunday ekan, yangi mahsulotlarni yaratish va ishlab chigarishni
ko‘paytirishni rejalashtirish zarurati yaqqol ko‘rinadi. Korxonaning
rivojlanishi va o‘sishi uning bozorga yangi mahsulotni taqdim etish va
uning ishlab chiqarilishini ko‘paytirishga erishish qobiliyatiga bog‘liqdir.

e Tavakkalchilikni tagsimlash va omadsizlik natijalarini yumshatish
zarurati. Bozorga chiqarilayotgan yangi mahsulotlarning 80 % dan ortig‘i
raqobatbardosh bo‘lmay qolishi (omadsizlikka uchrashi), mahsulotning
hayotiy aylanishi konsepsiyasi bilan uzviy bog‘ligdir. Shuning uchun
korxonalar o°‘z tavakkalchiliklarini taqsimlashga harakat qilishlari va
doimo yangi g‘oyalar o‘ylab topish yo‘li bilan, vaqt-vaqti bilan uchrab
turishi mumkin bo‘lgan omadsizlik natijalarini yumshatish uchun barcha
imkoniyatlarni ishga solishlari lozim.

Raqobatda yengib chiqishning muhim omili bo‘lib, tadbirkorning
jjodiy salohiyati hisoblanadi. Jahon iqtisodiyoti shiddatli sur’atlarda
o‘sib borayotgan bir vaqtda, iste’molchilarning talabi, didi,
dunyoqarashlari ham o‘sib bormoqda. Bu holat tadbirkordan mavjud
muhitga juda tez moslashish imkoniyatiga ega bo‘lishini talab etadi.



Mavjud muhitga oz vaqtida moslashib, barqgarorligini ta’minlash esa har
doim ham amalga oshmaydi. Bu tadbirkordan bozor marketingini chuqur
bilish va talabga mos ravishda raqobatchilardan farqli ravishda o‘z
mahsulot va xizmatlarini taklif etilishi talab etiladi.

Taklif shunchaki, ulardan ragobatchilarga nisbatan arzon yoki sifatli
emas, balki yangilikka moyil, zamonaviy ko‘rinishga ega, ixcham, yuqori
didli va noan’anaviyligi yanada ma’qullanadi. Buning uchun
tadbirkordan hagiqgiy ijodkorlik qobiliyati talab etiladi. Shu sababli
rivojlangan davlatlarda korxona boshqaruvchilari o‘z atrofiga imkon
gadar, turli toifadagi ijodkor yoshlarni, turli millat va kasb vakillarini
jalb qgilishga harakat qgilish bilan birga, bozorni tadqiq etishga jiddiy
e’tibor qaratadi. Bu xatti-harakatlar natijasida, ya’ni marketing
tadqgiqotlari yangi talabni aniglash imkonini bersa, bu unga mos ravishda
javob berish uchun yangicha uslubdagi taklif bilan chigish imkoniyatini
yaratadi.

Misol tarigasida, hozirda keng ommaviy bo‘lgan uyali aloqa
telefonlarini olib qarasak, bir gator hodisalarni kuzatamiz. Nokia
kompaniyasi tomonidan taqdim etiladigan telefonlar har doim eng o‘rta
qatlam aholi uchun eng magbul variant bo‘lib hisoblanadi. Vertu, LG va
Samsung markali telefonlar turli giymatda chigarilsa-da, ushbu telefon
ishlab chigaruvchilarning ijodkorligi zamon bilan hamnafas ravishda
o‘sib bormogda. Bundan bir yoki ikki yil oldin telefon alohida, fleshka
alohida, fotokamera alohida ravishda ishlatilgan bo‘lsa, hozirda Sharq
davlatlari kompaniyalari tomonidan taklif etilayotgan telefonlar ham
kompyuterning tashqi xotira vazifasini bajarishi, ragamli fotokameralarni
mavjudligi, radio eshitish, televizor ko‘rish va Internetga chiqish
imkoniyatining mavjudligi shular jumlasidandir.

4.2. Tadbirkorlik faoliyati imkoniyatlarini
aniglash va baholash

Ma’lumki, iqtisodiyotni boshgarishning ma’muriy-buyrugbozlik va
rejalashtirishga asoslangan tizimi  hukmronlik gilgan davrda
tadbirkorlikning jamiyat ijtimoiy-igtisodiy muammolarini hal qilishda
hamda igtisodiyotni rivojlantirishdagi ahamiyati inkor etib kelindi.
Sobiq Sho‘rolar davrida kishilar ongiga kichik ishlab chiqarish, xususiy
tadbirkorlik kapitalizm illati deb singdirildi. Natijada tadbirkorlik turli
ma’muriy yo‘llar bilan cheklandi. Xususiy ishlab chigarish bilan
shug‘ullanish faoliyati qonun orqali tagiglandi. Ishlab chigarishda kichik
korxonalar faoliyati va afzalliklari inkor etilib, korxonalarni
yiriklashtirish  siyosati olib  borilishi natijasida yagona davlat
monopoliyalari vujudga keldi.



Jahon va O‘zbekiston tajribasi shuni ko‘rsatadiki, bozor iqtisodiyoti
sharoitida biznesni rivojlantirmay turib, iqtisodiy o°‘sish, ijtimoiy
muammolarni, aynigsa, ishsizlikning oldini olish, aholi daromadlarining
oshishi, iste’mol bozorini mahsulotlar bilan to‘ldirish va ko‘paytirish
mushkul. Buning tasdig‘i sifatida Yevropa Ittifoqi Hamjamiyati
mamlakatlarini olib ko‘rish mumkin. Ularda ishlab chigariladigan jami
yalpi ichki mahsulotlarning 67 % idan ko‘prog‘i kichik biznes va xususiy
tadbirkorlik tarmog‘ining salmog‘iga to‘g‘ri keladi.

Prezident I.A. Karimov ta’kidlaganidek, «....tajriba shuni ko‘rsatadiki,
jahonda kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni rivojlantirmay turib,
iqtisodiy  o‘sish, ishsizlik darajasining pasayishi va aholining
daromadlarini oshishiga erishgan biror mamlakat yo‘gq»1.

Mustaqillikning dastlabki yillarida respublikamizda tadbirkorlikning
huquqiy asoslarini shakllantirishga e’tibor berildi. 1991-yil 16-fevralda
qabul qilingan «Tadbirkorlik to‘g‘risidangi Qonunga 1993-yil 2-iyulda
ayrim o‘zgartirishlar kiritilib, uning huquqiy asosi yaratildi. 1995-yil 12-
dekabrda  «Kichik va xususiy tadbirkorlikni  rivojlantirishni
rag‘batlantirish to‘g‘risida»gi, 1999-yil 14-aprelda esa «Tadbirkorlik va
tadbirkorlar faoliyatining kafolatlari to‘g‘risidangi Qonunlar, bir qator
Prezident Farmonlari, Vazirlar Mahkamasi qarorlari bilan ijobiy
rivojlantirildi.

Mamlakatimizda tadbirkorlik faoliyatining shakllanishi jarayoni
yengil kechmadi. Tadbirkorlik bilan shug‘ullanishning dastlabki yillarida
moddiy-texnika va xomashyo resurslarining ko‘p turlarini topishdagi
giyinchiliklar, tijorat banklari tomonidan kichik biznes uchun kredit
olishning murakkabligi, mahalliy boshgarish organlari va idoralarning
tadbirkorlarga ko‘maklashish o‘rniga, litsenziya oluvchilarga turli-tuman
to‘sig va g‘ovlarni yuzaga keltirishlar tadbirkorlik faoliyatining
rivojlanishiga jiddiy to‘siq bo‘ldi. Tadbirkorlar turli uyushma,
jamg‘arma, birlashma va assotsiatsiyalarga majburan a’zo bo‘lishga,
tadbirlar o‘tkazishga yo‘naltirildi. Natijada kichik korxonalarni ro‘yxatga
olish, tadbirkorlarning arizalarini ko‘rib chiqish va ular bo‘yicha garorlar
gabul qilish jarayonlari, muddatlari ko‘r-ko‘rona sun’iy ravishda
cho‘zildi.

Prezidentimizning  sa’y-harakatlari  tufayli  keyingi yillarda
tadbirkorlikning, xususan, fermer xo‘jaliklarining qonunchilik hamda
huquqgiy-me’yoriy asoslari ancha mustahkamlandi va takomillashtirildi.

Shuningdek, tadbirkorlarni soligga tortish, buxgalteriya hisobi va
statistika hisobotlarini topshirish tizimi soddalashtirildi.
Tadbirkorlarning mahsulotlarini  eksport qgilish hajmini oshirishga
garatilgan qulay shart-sharoitlar va imkoniyatlar yaratildi. Imtiyozli va
mikrokreditlar berish hamda boshlang‘ich kapitalni shakllantirish uchun



mablag® ajratish yo‘li bilan kichik biznes subyektlarini moliyaviy
qo‘llab-quvvatlash ko‘lami ham kengaytirib borildi.

Keyingi vyillarda tadbirkorlikni rivojlantirish uchun Germaniya
bankining 15 min yevro, Xalgaro moliya korporatsiyasining 15 min
dollar, Yevropa Tiklanish va Taraqqgiyot bankining 15 min dollar
miqdoridagi yangi kredit yo‘nalishlari ochildi.

Statistika ma’lumotlariga qaraganda, O‘zbekistonda kichik biznes va
xususiy tadbirkorlar soni respublikamizning har ming fugarosiga
nisbatan 10,4 tani tashkil etgan bo‘lsa, rivojlangan mamlakatlarda 37—
50 tani tashkil etadi. Ma’lumotlardan ijobiy bir holat ham ko‘zga
tashlanadi, 2008-yilga kelib, respublikaning ish bilan band bo‘lgan
fugarolarining 71,9 % ini kichik biznes va xususiy tadbirkorlik bilan
shug‘ullanuvchilar tashkil etgan holda yalpi ichki mahsulotdagi ulushi
45,3 % ni tashkil etgan. Rivojlangan mamlakatlarda bu ko‘rsatkich 50 %

dan 71 % gachani tashkil etadil.

Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik yirik ishlab chigaruvchilarga
nisbatan kapital mablag® sarfini kam jalb qilishi, ixchamligi, zarur
tamoyilga tez moslasha olishi tufayli o‘zi ishlab chiqarayotgan
mahsulotlar turini tez o‘zgartira olishi, ishlab chigarish quvvatlarini jadal
modernizatsiya qilish imkoniyatlariga ega bo‘lmoqda.

1999-yilda kichik biznes va xususiy tadbirkorlik korxonalarining soni
180 mingta bo‘lgan bo‘lsa, 2008-yilga kelib, ularning soni 398490
mingdan oshib ketdi. Hozirgi kunga kelib, respublikamizda bu sohada
7,5 min.dan ortig kishi mehnat gilmogda.

Rivojlangan  mamlakatlar  tajribasidan  kelib  chiggan holda
mamlakatimiz iqtisodiyotini rivojlantirish hamda aholini ish bilan
ta’minlash, xalq farovonligini oshirish magsadida quyidagilarga e’tiborni
kuchaytirish lozim:

¢ jamiyatimizda tadbirkorlik va ishbilarmonlikka bo‘lgan munosabatni
tubdan o‘zgartirish;

e tadbirkorlikni rivojlantirishga g‘ov bo‘lgan sun’ity to‘siglarni
bartaraf etish;

e tadbirkorlik va ishbilarmonlikni rivojlantirish uchun ajratilgan xorij
sarmoyasidan to‘liq foydalanishni oqgilona yo‘lga qo‘yish va lizingni
yanada jalb giluvchi mexanizmini joriy etish;

e tadbirkorlik va ishbilarmonlikni qo‘llab-quvvatlash magsadida
davlat hamda mahalliy mablag‘lardan samarali foydalanish;

e tadbirkorlar bilan yirik korxonalar hamkorligi va faoliyatini
kengaytirib borish;



e mamlakat iste’mol bozorini to‘ldirish magsadida import o‘rnini
bosadigan mahsulotlar ishlab chigarish hamda eksportga
mo‘ljallangan raqobatbardosh mahsulotlarni ko‘paytira borish;

e tadbirkor va ishbilarmonlar o‘z sohalarini yuqori darajada
egallashlari uchun malaka oshirish va qayta tayyorlash tizimi
tarmoqlarini son va sifat jihatidan oshirish;

o tadbirkorlik va ishbilarmonlik sohasidagi ilg‘or tajribalarni
ommaviy axborot vositalarida keng yoritish va ulardan unumli
foydalanish zarur.

Kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni rivojlantirish orgali, nafaqat
ularning jamiyat uchun yalpi ichki mahsulot ishlab chigarishda hal
giluvchi mavge va rolini egallashi, balki shu bilan birga, mamlakat
aholisi farovonligini oshirish, daromadlarini ko‘paytirish, ishsizlikni
bartaraf etish va ijtimoiy muammolarni hal gilishda ijobiy ahamiyatga
ega.

Tadbirkorlarga respublikamizda shunchalik ko‘p imkoniyatlar
yaratilgan. Tadbirkor, avvalo, o°zi yaratilgan imkoniyat, imkoniyatning
0‘zi nima va undan ganday foydalansa bo‘ladi, degan savollarga javob
topishi lozim.

Tadbirkorlik imkoniyati shunchaki, g‘oya yoki taklifni amalga
oshirish tavakkalini 0‘z zimmasiga olgan shaxsga foyda olish imkonini
beradigan, diqqatni jalb etadigan investitsion g‘oya yoki taklif sifatida
talqin qilinishi mumkin. Bunday imkoniyatlar iste’molchilik xohishlarida
o‘zgarishlar yuz bergani tufayli ochilib, bozorda uning xaridori yoki
yakuniy foydalanuvchisi uchun iste’mol qiymatini tashkil etadigan (yoki
qo‘shadigan) tovar, yoki xizmat paydo bo‘lishiga olib keladi. Buning
uchun, avvalo, g‘oyalarni imkoniyatlardan farqini bilib olish magsadga
muvofiqdir.

G‘oyalarning imkoniyatlardan farqi:

e Yaxshi g‘oya borligi, hali, umuman, yaxshi tadbirkorlik imkoniyati
borligini bildirmaydi. Misol uchun, 80 % dan ortig yangi mahsulot
bozorda omadsizlikka uchrashini e’tiborga olish lozimdir.

e Shunday qilib, nima g‘oyani tadbirkorlik imkoniyatiga aylantiradi?

e Sodda qilib aytganda, daromadning xarajatlardan ortib golgani —
foyda.

e Yaxshi tadbirkorlik imkoniyatining o‘ziga xos xususiyatlarini
o‘rganish.

Yaxshi hisoblanish uchun tadbirkorlik imkoniyati quyidagi bir gator
mezonlarni qoniqtirishi (yoki qoniqtirishga qodir bo‘lishi) kerak:

e Amaldagi talabga mos bo‘lishi.

e [nvestitsiya qilingan sarmoyaga foydani ta’minlashi.



e Ragobatbardosh bo‘lishi.

¢ Qo‘yilgan maqsadlarga muvofiq bo‘lishi.

¢ Loyiq resurslar va qobiliyatlar bilan ta’minlangan bo‘lishi.

Tadbirkorlik 1mkoniyatlarini aniglash va baholashda juda ko‘plab
omillardan foydalanishimiz mumkin. Chunki haqiqiy ishbilarmon-
tadbirkor har ganday sharoitda ham vaziyatdan chigish imkoniyatini
qidirib topish qobiliyatiga ega bo‘ladi. Masalan, iqtisodiy qiyin sharoitda
turgan tadbirkor reklama uchun yetarlicha imkoniyati bo‘lmagan
sharoitda pul talab gilmaydigan yoki arzon, ammo ommabop usullardan
foydalanish yo‘lini topishi lozim. Radiodagi turli viktorinalarda ishtirok
etish bahonasida o‘zi haqida ma’lumot berishi, Internet chatlarda
tanishlarini ko‘paytirishi, o‘z ishi bilan ularni do‘stona tanishtirishi va
shunga o‘xshash yo‘llarni qidirib topishi lozim.

Demak, tadbirkorni turli sharoitlarda turli qobiliyatlarini baholash
mumkinligi bois tadbirkorlarning imkoniyatlari to‘g‘risida tez xulosa
chigarish mumkin emasligini bildiradi.

Mohiyatini  olganda, baholash quyidagilarni aks ettiruvchi,
tavakkalchilikni hamda mukofot yoki foydani aniglash bilan bog‘liqdir:

e sanoat va bozorning ahvoli;

e «imkoniyatni amalga oshirish oralig‘ining» davomiyligi;

e tadbirkorning shaxsiy magsad va qobiliyatlari;

e menejerlar jamoasining sifati;

e ragobat muhiti;

e sarmoya, texnologiyalar va boshqa resurslarga bo‘lgan ehtiyoj;

e atrofdagi (siyosiy, iqtisodiy, huquqiy, me’yoriy baza, hukumat
tomonidan belgilanadigan va h.k.) muhitning ahvoli.

Ochilayotgan tadbirkorlik imkoniyatlarini ko‘rish, topish va ularni
amalga oshirish yo‘nalishida munosib harakat qilish hamma joyda va har
doim muvaffaqgiyatli tadbirkorning eng muhim sifatlaridan bo‘lib kelgan.
Bunday ko‘nikma muvaffaqiyatli korxonani tashkil etish va boshqarishga
ham asos bo‘ladi. Bu faqatgina g‘oyalarni yaratish va ochilayotgan
imkoniyatlarni aniglash bilangina emas, balki yangi g‘oyalardan hayotga
loyiq, o‘ziga jalb etadigan takliflarni ajratish va shularni amalga oshirish
uchun tanlash magsadida, ularni g‘alvirdan o‘tkazish va baholashni bilish
bilan ham bog‘liqdir.

Tadbirkorlik imkoniyati tushunchasini shu o‘rinda tushuntirib o‘tish
magsadga muvofiqgdir.

Yaxshi g‘oya borligi hali umuman tadbirkorlik imkoniyati borligini
bildirmaydi. Masalan, siz texnik nugtayi nazardan ajoyib buyumni ixtiro
qgildingiz, lekin bozor hali uni qabul qilishga tayyor bo‘lmasligi mumkin.
Yoki g‘oya ajoyib, ammo raqobat darajasi va resurslarga bo‘lgan ehtiyoj



shunday bo‘lishi mumkinki, bu g‘oyani hayotga tatbiq etish magsadga
muvofiq bo‘lmasligi mumkin. Shunday holat ehtimoli ham borki, bozor
g‘oyani qabul qilishga tayyor, lekin kiritilgan sarmoyaga olinadigan
foyda haddan tashqari past bo‘lishi mumkin. Bu vaziyatni yanada
yaqqolroq ta’kidlash uchun, kuzatishlarga ko‘ra, 80 % dan ortiq yangi
mahsulot bozorda omadsizlikka uchrashini inobatga oling. Ixtirochilar va
homiylar uchun g‘oya yaxshi tuyilishini, umuman tushunsa bo‘ladi, lekin
ular bozorni o‘rganish uchun tadqiqot o‘tkazmagani aniq.

Shunday qilib, nima g‘oyani tadbirkorlik imkoniyatiga aylantiradi?
Soddalashtirilgan javob: «daromad — Xarajatlar = foyda» tenglamasi
bajariladimi? Amaliyotda esa batafsil javob olish uchun sizga quyida
sanab o‘tilgan va tushuntirilgan omillarni tekshirish kerak.

Yaxshi hisoblanish uchun tadbirkorlik imkoniyati quyidagi
mezonlarni qonigtirishi (yoki gonigtirishga qodir bo‘lishi) kerak:

e Amaldagi talabga mos bo‘lishi, ya’ni sizni tovaringizni sotib olish
imkoni bor va o‘zining tanlash huquqini amalga oshirishni istaydigan
xaridorlarning goniqgtirilmagan talablari yoki ehtiyojlariga javob berishi.

e Investitsiya qilingan sarmoyaga foydani ta’minlashi, ya’ni
sarflangan harakatlar va qilingan tavakkalni munosib, 0z vaqtida, uzoq
muddat davomida qoplaydigan daromad yoki taqgdirlash bilan
ta’minlashi.

e Ragobatbardosh bo‘lishi, ya'ni iste’molchi nuqtayi nazaridan, tovar
yoki xizmat bozorda mavjud bo‘lgan boshqa tovarlar yoki xizmatlarga
nisbatan teng yoki ulardan yaxshiroq bo‘lishi.

e Qo‘yilgan magsadlarga muvofiq bo‘lishi, ya’ni tavakkalni o‘z
zimmasiga oladigan shaxs yoki tashkilotning magsadlariga muvofiq va
istaklarini qondiradigan bo‘lishi.

e [Loyiq resurslar va qobiliyatlar bilan ta’minlangan bo‘lishi, ya’ni
resurslar bilan, imkoniyatni amalga oshirish qobiliyati bilan ta’minlangan
bo‘lish, huquqiy talablarga mos kelish va h.k. nuqtayi nazaridan, mazkur
tadbirkor tomonidan bajariladigan bo‘lishi lozim.

e «Imkoniyatni amalga oshirish oralig‘i»ning davomiyligi. Siz qulay
imkoniyatni yarata olasizmi yoki yangi ochilgan imkoniyatni u bor
bo‘lgan davrda amalga oshirishga ulgurasizmi?

e Tadbirkorning shaxsiy maqgsadlari va qobiliyatlari. Siz hagigatan
ham tadbirkorlikka kirishmoqchimisiz? Sizdan buning uchun talab
etilayotgan narsalarga egamisiz? Bundan manfaatdorligingiz yetarlimi?

e Menejerlar jamoasining sifati. Siz bilan birga yana Kkimlar
tadbirkorlik bilan shug‘ullanadi? Ular tajriba, bilim, aloqalar yoki boshqa
istalgan va zarur atributlarga egami?



¢ Ragobat muhiti. Sizning ragqobatchilaringiz kimlar? Sizda xaridorlar
xohlaydigan va raqobatchilaringizda bo‘lmagan biror nima bormi? Misol
uchun, siz kamrog xarajat bilan tovarni ishlab chigarish va sotishni
uddalaysizmi?

e Sarmoya, texnologiyalar va boshqa resurslarga bo‘lgan ehtiyoj.
Qancha sarmoya, ganday muhim texnologiyalar yoki boshga resurslar
zarur? Ular sizda bormi, siz ularni ola bilasizmi?

e Atrof-muhitning holati. Siyosiy, iqtisodiy, geografik, huquqiy,
me’yoriy ijodkorlik vaziyatlari sizning magqsadlaringizga erishishga
ko‘maklashadimi?  Sizning  korxonangiz  atrof-muhitga  zarar
yetkazmaydimi?

Ushbu keltirilgan masalalar tadbirkor, odatda, duch keladigan
muammolarni aks ettiradi. Ularga beriladigan javoblar har ganday
tadbirkorlik imkoniyatini o‘ziga jalb qilish darajasini belgilaydi.

G‘oyalar va imkoniyatlar, anigqlangan yoki taklif etilgan paytdan
boshlab, ular hayotga qodirligi tomonidan tanlanishi va baholanishi
lozim. Bu — oson masala emas, lekin, ayni vagtda, juda muhim. Aynan
bu masalaning yechilishi (yoki yechilmasligi), muvaffagiyat va
omadsizlik, boyish va siz ega bo‘lgan barcha narsani yo‘qotish orasidagi
fargning sababi bo‘lishi mumkin. Uning yechilishi hali umuman
muvaffagiyatga erishishga kafolat bermasa ham, ilohiy kuchlar
aralashuvini hisobga olmasak, bu dunyoda kim ham muvaffagiyatga
kafolat bera olar edi, har galay bu — xavfni va, binobarin, omadsizlikka
uchrash imkonini kamaytirishga yordam beradi.

Tadbirkorlik imkoniyatlarini aniqlash va baholash, mohiyati bo‘yicha,
tavakkalchilikni hamda taqdirlash yoki foyda migdorini aniglash bilan
bog‘liq va, shu bilan, quyidagi omillarni aks ettiradi.

Sanoat va bozorning holati. Tagdim etilgan g‘oyani gabul qila
oladigan bozor mavjudmi? Tovar yoki xizmatni sotib olishni
xohlaydigan va shunga qurbi yetadigan odamlar — xaridorlar bormi? Siz
ularga, ular ehtiyoj sezadigan yoki ular xohlaydigan narsani ta’minlab
bera olasizmi? Ularning soni gancha?

Bu o‘rinda javob topilishi kerak bo‘lgan asosiy savol — bu taklif
etilgan g‘oyani gabul gilishga qodir bo‘lgan bozor bormi, degan savoldir.
Bu ma’noda bozor, mavjud va kelgusida bo‘lishi mumkin bo‘lgan, o‘z
chtiyojlari va istaklariga, siz mo‘ljallayotgan tovar yoki xizmatni sotib
olish gobiliyatiga ega bo‘lgan va o‘z tanlash huquglaridan foydalanish
niyatida yoki shunga moyil bo‘lgan xaridorlardan iborat. Shunday qilib,
siz xaridorga u xohlaydigan narsani, loyiq narxda, kerakli joyda va oz
vaqtida ta’minlab bera olasizmi yoki yo‘qmi, shuni ko‘rib chiqish zarur.

Bu holda yana bir muhim savol, bu bozor hajmini, sanoatning tegishli
sohasini, o‘sish sur’atlarini aniqlashdir. Eng ko‘ngildagi vaziyat — bu



hajmi ancha katta va tez o‘sayotgan bozor. Bunday bozorning kichik bir
ulushini egallash ham, katta va o‘sib boradigan sotuvlar hajmini
ta’minlashi mumkin.

Bunday ma’lumot yig‘ish bilan bog‘liq bo‘lgan mashqni bajarish
maqsadida, «Agar... bo‘lsa, unda nima bo‘lar edi?» degan savolni tez-tez
qo‘yadigan, tahliliy fikrlash uslubiga ega bo‘lgan tadbirkorga murojaat
qilinsa, yaxshi bo‘lar edi. Agarda u, ma’lumot yig‘ish — juda katta
hajmda og‘ir ishni bajarish bilan bog‘liq, deb o‘ylashni afzal ko‘rsa, unda
u, bozorlar to‘g‘risida ma’lumotlar (hajmi, ko‘rsatkichlari, raqobatchilar
tarkibi va h.k.) qanchalik oson topiladigan bo‘lsa, ko‘p hollarda,
shunchalik tadbirkorlik imkoniyatini amaldagi salohiyati past bo‘lishini
yaxshi tushunadi va o‘quvchilarga yetkazadi. Boshqacha qilib aytganda,
agarda bozor to‘g‘risida ma’lumotlar oson olinadigan va bu ma’lumotlar
sezilarli salohiyat mavjudligini yaqqol ko‘rsatadigan bo‘lsa, demak,
ehtimol kattaki, ko‘pgina raqobatdosh firmalar bu bozorga o‘zini
tashlaydi va tadbirkorlik imkoniyatining salohiyati keskin pasayadi.
Axborot yig‘ish uchun bir nechta nashrlar manbalaridan (ikkilamchi
axborot manbalari), jumladan, katta kutubxonalar, savdo palatalari,
investitsiyalarga ko‘maklashish markazlari, hukumat vazirliklari,
universitetlar, xorijiy elchixonalar, Internet, ro‘znomalar va h.k.dan
foydalanish mumkin.

Yuqoridagilarga qo‘shimcha qilib aytish lozimki, ko‘pincha
ma’lumotni bevosita manbaning o‘zidan, odamlardan, masalan,
xaridorlar va ta’minotchilar bilan intervyu o‘tkazish orqali olishga to‘g‘ri
keladi (bu jarayon birlamchi tadqiqot o‘tkazish, deb nomlanadi). Bu
holda siz tadqiqotni rejasi va uslubini ishlab chiqishingizga to‘g‘ri
keladi.

Ochilayotgan imkoniyat qaysidir bir «vaqt oralig‘ida» dolzarb bo‘lib
turadi, deb aytishadi. Bu degani — u mavjud bo‘ladi, lekin doimo ochiq
bo‘lavermaydi. Bozorlar turli sur’atlar bilan o‘sib boradi va u yoki bu
bozor ma’lum darajagacha o‘sib barqarorlashishi bilan, unda ishlash
sharoiti unchalik qulay bo‘lmay qoladi. Ya’ni o‘z vaqtida bo‘lishi —
muhim omil. Muammo, bu vaqt oralig‘ining davomiyligini aniglash va
siz qulay imkoniyatni yarata olasizmi yoki ochilgan imkoniyatni u
yopilguncha, amalga oshirishga ulgurasizmi, shuni hal qgilishdan
iboratdir.

Tadbirkorlikka kirib kelayotgan har ganday odam uchun, u mazkur
anig korxona faoliyatini boshlash istagi bormi, degan savol muhimdir.
Shaxsiy manfaatdorlik — muvaffagiyatli tadbirkorlikning ahamiyatli
omilidir. Shunday qilib, agar odamning shu tadbirkorlikda gatnashishga
samimiy istagi bo‘lmasa, u holda bu ishga umuman kirishmagani ma’qul.



Bo‘lajak tadbirkor qobiliyatlarga (jumladan, bilim, ko‘nikmalar va
tajribaga) egami, yo‘q bo‘lsa, o‘z korxonasi ehtiyojlarini qondirish uchun
ularga ega bo‘la oladimi, degan savol bu bilan uzviy bog‘ligdir.
Ko‘pgina kichik tadbirkorlik egalari va menejerlari shaxsiy ko‘nikmalari
tufayli tadbirkorlikka kelishgan.

Yuqorida keltirilgan jihatlarni omixtalashtirib: tadbirkorlik talablari
va korxona egasining istak (xohish)lari mos keladimi, yo‘qmi, degan
muammoga kelamiz. Bu nafagat muvaffagiyatga erishish nugtayi
nazaridan, balki o‘zini baxtli sezish nuqtayi nazaridan ham muhimdir.
Axir maqolda aytilishicha «O‘zing istagan narsaga erishsang — bu
muvaffaqiyat, o‘zing ega bo‘lgan narsani istasang — bu baxtdir».

Tadbirkorning raqobatbardoshligini baholash hozirgi kunda biznesni
muvaffaqqiyatli amalga oshishida katta ahamiyatga egadir. Chunki har
ganday tadbirkor sheriklar ishlab chigarayotgan mahsulot va xizmatlarga
mavjud bozordagi ragobat holatini bilishga gizigadi.

Jumladan, barcha turdagi biznes-rejalarda raqobatbardoshlik
yuzasidan quyidagi savollar yoritilishi lozim:

e sizning biznesingiz hisoblangan mahsulotlarning asosiy gismi gaysi
ishlab chigaruvchilar tomonidan ishlab chiqgariladi?

e Sizning ragiblaringizni bozorda tutgan o‘rni qanday?

e sotish hajmi bo‘yicha;

e daromad bo‘yicha;

e texnologiya darajasi bo‘yicha;

e tovarlar yangilanishi bo‘yicha;

e servis xizmati bo‘yicha;

e mahsulot reklamasi bo‘yicha.

Ular ishlab chigarayotgan mahsulotlar ragobatbardoshligining sirlari
nimada:

e asosiy tavsifnomada;

o sifat darajasida;

e dizaynda;

e iste’molchi ehtiyojiga mos kelishida.

Tadbirkorlarga raqobatbardoshlikni baholash o‘z tadbirkorlik
faoliyatini kuchli va kuchsiz tomonlarini baholash imkonini beradi.
Ushbu tahlil kelajakda strategiyangiz va biznesingizning muvaffagiyatli
amalga oshishining kafolati ham hisoblanadi.

Aynigsa, katta sarmoya jalb etilishi, yuqori tavakkalchilik, murakkab
bozorlarda va (yoki) kuchli ragobat sharoitida ishlashi bilan ajralib
turadigan ko‘pgina korxonalar uchun menejerlar jamoasi, odatda,
korxonaning e’tiborga sazovorligini belgilaydigan eng muhim tarkibiy
qismlaridandir. Menejerlar jamoasi a’zolarining sanoatni aynan shu yoki



turdosh sohalarida, texnologiyalarda, marketingdagi tajriba va
ko‘nikmalari, ko‘p hollarda korxonaning muvaffaqiyati yoki qulab
ketishini belgilaydi. Aynan shu sababdan, venchur kapitalistlari (yoki
tavakkalchiligi yuqori bo‘lgan korxonalarga pullarni investitsiya
giladigan odamlar) menejment omiliga juda katta e’tibor berishadi va,
o‘rtacha g‘oya/tovar/xizmatni ishlab chigayotgan yaxshi menejerlar
jamoasini, ajoyib g‘oya/tovar/xizmatni ishlab chigayotgan yomon mene-
jerlar jamoasidan afzal ko‘rishlarini aytishadi.

E’tiborga loyiq bo‘lish uchun tadbirkorlik imkoniyati ayrim ragobat
afzalliklariga ega bo‘lishi kerak. Bu masalan, ishlab chiqarish va sotish
xarajatlarining nisbatan pastroqligi bo‘lishi mumkin. Undan tashqari, jalb
etiladigan katta mablag‘ga ehtiyoj, patent yoki qonunchilik me’yorlari,
kontrakt afzalliklari (masalan, mahsulotni targatishga eksklyuziv
huquqlar yoki ta’minotchilarning maxsus takliflari) shakllarida namoyon
bo‘la oladigan mazkur bozorga kirish to‘siglari, ushbu investitsiya
yechimi «natija beradimi, yo‘qmi», degan savolga javobning hal giluvchi
omili bo‘lishi mumkin. Boshqacha qilib aytganda, agar firma bozordagi
uning bo‘shlig‘iga kirmoqchi bo‘layotgan eng astoydil da’vogarlarni bu
yo‘ldan rasmiy qaytara olmasa yoki u bozorga kirishda yuqori to‘siqlarga
duch kelayotgan bo‘lsa, tegishli tadbirkorlik g‘oyasining e’tiborga loyiq
bo‘lish ehtimoli oz.

Erkin sarmoya, texnologiyalar va kasbiy ko‘nikmalar kabi boshqa
resurslarga erishish imkoni, u yoki bu tadbirkorlik imkoniyatini amalga
oshirishga loyigmi yoki yo‘qmi, loyiq bo‘lsa, qay darajada loyiq
ekanligini belgilaydi. Umumiy qoida shundayki, uni amalga oshirish
talablari ganchalik qiyin bajariladigan bo‘lsa, shunchalik bu taklif
e’tiborga loyiqroq bo‘ladi, fagatgina bu g‘oya/tovar/xizmat uchun bozor
mavjud bo‘lishi sharti bilan, albatta. Masalan, patentlangan
texnologiyaga asoslangan istigbolli mahsulot hali muvaffagiyat kafolati
bo‘lmasa ham, har galay ishonchli raqobat afzalliklariga ega bo‘lishi
anig.

Va nihoyat, korxona faoliyat yuritadigan atrof-muhit, har ganday
tadbirkorlik imkoniyatning e’tiborli bo‘lishiga yaqqol ta’sir ko‘rsatadi.
Atrof-muhit deganda, nafagat, uning «yashily tarkibiy qismi (ya’ni
sifatining holati juda muhim bo‘lgan va kelajakda bu muhimligi oshib
boradigan tabiiy atrof-muhit), balki shuningdek, siyosiy, iqtisodiy,
geografik, huquqiy va me’yoriy mazmunda ham tushuniladi. Masalan,
siyosly beqarorlik ko‘pgina mamlakatlarda tadbirkorlik imkoniyatlariga
(aynigsa, uzoq muddat davomida of‘zini qoplaydigan yirik
investitsiyalarni talab etadigan korxonalarni barpo etish bilan bog‘liq
bo‘lgan) nisbatan e’tiborni pasaytiradi. Xuddi shunday, inflatsiya va
almashtirish kursining beqarorligi, huquqgiy bazaning zaifligi, hattoki,



samarasi yuqori bo‘lishi mumkin bo‘lgan investitsiyalar uchun ham hech
bir yaxshi umid bermaydi. Infratuzilma va xizmatlarning (yo‘llar,
elektroenergiya, suv ta’minoti, hattoki, maktablar va kasalxonalar kabi)
mavjudligi yoki yo‘qligi ham tadbirkorlik imkoniyatlarining, shu
hududda amalga oshirilishiga nomzod sifatida, e’tiborli
bo‘lishiga ta’sir etadi.

Demak, yaxshi tadbirkorlik g‘oyasi mavjudligi — muvaffaqgiyatli
korxona tashkil etilishiga muhim dastlabki asos.

Tayanch so‘z va iboralar

G‘oya, g‘oyalar generatsiyasi, firma, tadbirkorlik g‘oyasi, yaxshi
tadbirkorlik g‘oyasi, tadbirkorlik g‘oyalarining manbalari: gizigishlar va
shaxsiy manfaatlar; shaxsiy ko‘nikmalar va tajriba, franshiza,
franchayzing, franchayzer, ommaviy axborot vositalari, ko‘rgazmalar,
tadgigot imkoniyatlari, aqliy hujum, ijodkorlik, erkin g‘oya, bozor
ehtiyojiga javob berish, tovar stili, mahsulotning hayotiy aylanishi,
tavakkalchilikni  tagsimlash, raqobatbardosh bo‘lish, tadbirkorlik
faoliyati imkoniyatini aniglash, tadbirkorlik faoliyati imkoniyatini
baholash, tadbirkorlik faoliyatini rag‘batlantirish.

1. Tadbirkorlik g‘oyalari deganda nimani tushunasiz?

2. Yaxshi tadbirkorlik g‘oyasi nima?

3. Tadbirkorlik g‘oyasi ganday talablarga javob berishi lozim?
4. Tadbirkorlik g‘oyalarining manbalari nimalardan iborat?

5. Nima uchun tadbirkorlik g‘oyalarini o‘ylab topish zarur?

6. Tadbirkorlik faoliyati imkoniyatlari ganday aniglanadi?

7. Tadbirkorlik faoliyati imkoniyatlari ganday baholanadi?



5-bob
KORXONA. BU NIMA?

5.1. Iqtisodiy sohalarda «korxona»
tushunchasining mohiyati

Tadbirkorlik faoliyati bilan jismoniy yoki yuridik shaxs sifatida
shug‘ullanish mumkin. Of‘zbekiston Respublikasining Fuqarolik
kodeksiga muvofiq, fugaro (jismoniy shaxs)lar deganda respub-
likamizning fugarolari, boshga davlatlarning fugarolari, shuningdek,
fuqaroligi bo‘lmagan shaxslar tushuniladi. Fugaro (jismoniy shaxs)
yakka tadbirkor sifatida davlat ro‘yxatidan o‘tkazilgan paytdan boshlab
tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanishga haqlidir.

Fuqarolik kodeksiga muvofiq, «o‘z mulkida, xo‘jalik yuritishida yoki
operativ boshgaruvida alohida mol-mulkka ega bo‘lgan hamda oz
majburiyatlari yuzasidan ushbu mol-mulk bilan javob beradigan, o‘z
nomidan mulkiy yoki shaxsiy nomulkiy huquglarga ega bo‘la oladigan va
ularni amalga oshira oladigan, majburiyatlarni bajara oladigan, sudda
da’vogar va javobgar bo‘la oladigan tashkilot yuridik shaxs hisoblanadi».
Ammo yuridik shaxslarning faqatgina foyda olishni o‘z faoliyatining
asosly magqsadi qilib olgan turlari, ya’ni tijoratchi tashkilotlar
tadbirkorlik subyektlari hisoblanadi.

Tadbirkor o‘z g‘oyasini amalga oshirishning tashkiliy tuzilmasi
sifatida korxonani vujudga keltiradi. Korxona yuridik shaxs magomiga
ega bo‘lgach, mustaqil xo‘jalik yurituvchi bozor subyekti bo‘lib, o0‘z
nizomiga muvofig muayyan ijtimoiy-iqgtisodiy samara va foyda olish
maqgsadida o‘ziga tegishli yoki xo‘jalik boshgaruvidagi mulkdan
foydalanib faoliyat yuritadi.

Korxonani turli belgilariga ko‘ra tavsiflash mumkin:

e ishlab chigarish va texnikaviy munosabatlarda korxona, bu —
ishlab chigarilayotgan mahsulotlar hajmi va turlari, ularni tayyorlash
texnologiyasiga migdor va sifat jihatidan mos keluvchi mashinalar
va mexanizmlar tizimi;

e ijtimoiy munosabatlarda korxona, bu — turli toifadagi va vazifa-
larni bajaruvchi xodimlardan iborat mehnat jamoasi;

e tashkiliy-huquqgiy munosabatlarda korxona yuridik shaxs sifatida
faoliyat yuritadi;

e moliyaviy-igtisodiy munosabatlarda korxona, bu — tarmogning
mustaqil bo‘g‘ini sifatida o°‘zini o°‘zi moliyalashtiradigan va
boshqgaradigan bozor subyekti.



Korxona o‘ziga xos bo‘lgan ma’lum xususiyatlarga ega:

e birinchidan, korxona o‘ziga tegishli va xo‘jalik boshgaruvidagi
alohida mulkka ega bo‘lib, ushbu mulk uning faoliyati moddiy-
texnikaviy imkoniyatlarini, iqtisodiy mustaqilligi va ishonchliligini
ta’minlaydi;

e ikkinchidan, korxona kreditorlar, jumladan, davlat bilan o°zaro
munosabatlardagi majburiyatlar yuzasidan o‘z mulki bilan javob berish
xususiyatiga ega bo‘ladi;

e uchinchidan, korxona xo‘jalik aylanmasida o‘z nomidan harakat
qilishi mumkin, ya’ni qonunga asosan, xo‘jalik faoliyati yurituvchi
hamkorlar, mahsulot (ish, xizmat) iste’molchilari, xomashyo va asbob-
uskuna yetkazib beruvchilar hamda boshga huqugiy va jismoniy shaxslar
bilan shartnoma tuzish huqugiga ega;

e fo ‘rtinchidan, korxona qonunchilikka asosan, sudda da’vogar va
javobgar sifatida gatnashish huquqiga ega;

e beshinchidan, korxona mustaqil balans yoki smetaga ega bo‘lib,
ishlab chigarish va mahsulot savdosi xarajatlarini hisobga olib boradi
hamda davlat organlari tomonidan belgilangan tartibda o‘z vaqtida
hisobotlarni tagdim etadi;

e oltinchidan, korxona o‘z nomiga ega bo‘lib, unda korxonaning
tashkiliy-huquqiy shakli o‘z aksini topadi.

Har bir korxonaning faoliyati ishlab chigarish, gayta ishlab chigarish
va muomala jarayonlaridan iborat bo‘ladi.

Korxonaning ishlab chiqgarish sohasidagi faoliyati — yangi
mahsulotni ishlab chigarishga tayyorlash va ishlab chigarishni
tashkillashtirishda namoyon bo‘ladi.

Qayta ishlab chigarish sohasidagi faoliyat — ishchi kuchini yollash,
kadrlar tayyorlash va ularning malakasini oshirish, ishlab chigarish
vositalarini yangilash va kengaytirish jarayonlarida aks etadi.

Muomala sohasidagi faoliyat esa ishlab chigarishning moddiy-
texnikaviy ta’minotini tashkillashtirish, mahsulot (ish, xizmat)larni sotish
va foydalanilgan ishlab chiqarish vositalarining daromad shaklida gaytib
kelishida ko‘zga ko‘rinadi.

Bozor iqgtisodiyoti sharoitida korxonalar faoliyatining asosiy
vo ‘nalishlari quyidagilar hisoblanadi:

e bozor va uning rivojlanish istigbollarini kompleks ravishda
o‘rganish yordamida, xaridorlarning mahsulot va xizmat turlariga mavjud
va yuzaga kelishi mumkin bo‘lgan talablarini aniqlash;

e mahsulotning yangi modellari va namunalarini yaratish bo‘yicha
ilmiy tadgiqot faoliyatini tashkil qilish;

e xaridorlar talablariga mos keluvchi tovarlarni ishlab chigarish;



e ishlab chiqgarishni rejalashtirish, dasturlash, muvofiglashtirish va
moliyalashtirish;

e mahsulotni tagsimlash va sotish tizimini tashkil qilish va uni
mukammallashtirish;

e korxonaning barcha faoliyatini, jumladan, ishlab chiqarish, sotish,
reklama, texnik xizmat ko‘rsatish va hokazolarni boshgarish.

Albatta, zamonaviy korxonalarning ko‘p qirrali faoliyati yuqorida
sanab o‘tilgan yo‘nalishlar bilangina cheklanib qolmaydi. Amaliyotda
ular fan-texnika taraqqgiyoti va davlat tomonidan amalga oshirilayotgan
iqtisodiy siyosatning yangi talablari bilan to‘ldirilishi mumkin. Biroq,
yuqorida aytib o‘tilganlardan qat’t nazar, xo‘jalik rivojlanishining har
bir bosqgichida korxonalar faoliyati quyidagi vazifalarni bajarishga
garatilishi zarur:

e korxona egasining daromad olishi;

e iste’molchilarni ishlab chiqarilayotgan mahsulotlar bilan ta’minlash;

e xodimlarni ish haqi bilan ta’minlash;

e ish joylari yaratish;

e atrof-muhitni muhofaza qilish;

e korxona faoliyatida to‘xtab qolishga yo‘l qo‘ymaslik;

e ishlab chigarishni tashkil etish va boshgarish shakllarini
mukammallashtirish;

e ishlab chigarishning barcha bosqichlarida tejamkorlikka rioya qgilish.

Xo‘jalik faoliyatining joriy va istigboldagi vazifalarini bajarish
korxonalardan quyidagi funksiyalarni amalga oshirishni talab giladi:

e ishlab chiqarish va shaxsiy iste’mol uchun mahsulotlarni tayyorlash;

e mahsulotlarni iste’molchilarga yetkazib berish va sotish;

e sotuvdan keyin xizmat ko‘rsatish;

e ishlab chigarishning moddiy-texnika asosini ta’minlash;

e xodimlar mehnatini tashkil gilish va boshqarish;

e soliglarni to‘lash, budjetga to‘lanuvchi ixtiyoriy yoki majburiy badal
va to‘lovlarni amalga oshirish;

e amaldagi standartlar, normativlar va davlat tomonidan chigarilgan
gonun-qoidalarga rioya qilish.

Bu funksiyalar korxonalarning hajmi, gaysi tarmogga mansubligi,
ijtimoiy infratuzilmaning mavjudligi, mahalliy hokimiyat idoralari bilan
munosabatlarga asoslanib aniglashtiriladi. Bugungi bozor igtisodiyoti va
fan-texnika taraqqiyoti korxonalarning amalga oshiruvchi funksiyalarini
kengaytirishi  hamda ularning faoliyatidagi  ishlab  chigarish
ko‘rsatkichlarini yanada yaxshilash uchun yangi vazifalar belgilab
berishi mumkin.

Korxonani tashkil gilishdan, asosan, quyidagi magsadlar ko‘zlanadi:



e iste’molchilar talab qilayotgan mahsulot ishlab chiqarishni
ko‘paytirish va uni sotishdan foyda (daromad) olish;

e ishlab chigarishga ish bilan band bo‘lmagan aholini jalb qilish va
shu orqali ish bilan ta’minlashdagi ijtimoiy muammolarni hal qilish;

e ishlab chiqarishga mavjud qo‘shimcha resurslarni jalb qilish;

e fan-texnika yutuqlaridan foydalangan holda yangi sanoat
mahsulotlarini ishlab chigarish;

e yakka tarzda yoki hamkorlikda faoliyat yuritish uchun kichik
korxona tashkil qiluvchi alohida fugarolar yoki shaxslar guruhi
a’zolarining shaxsiy ehtiyojlarini qondirish;

e ishlab chigarishni mustahkamlash va rivojlantirish hamda bozor
mubhitini kengaytirish.

5.2. Turli shakldagi korxonalar

Odamlarning ko‘p qiziqishlari, turli ehtiyojlari va intilishlari bor.
Tadbirkor kishilarning vazifasi ana shu qizigishlarni, ehtiyoj va
intilishlarni aniglashdan va ularni gondirish uchun korxonalar tashkil
etishdan iboratdir. Barcha korxonalar muvaffagiyatli tashkil etilsa, foyda
keltiradi.

Korxonalarni ko‘plab belgilariga ko‘ra, tasniflash mumkin. Korxona
0°‘z turidan qat’i nazar, agar u yetilgan muammolarni hal qilishni taklif
gilsa va talabni qondirsa, muvaffagiyatga erishishi mumkin. Korxonalar
turlari o‘rtasidagi asosiy farq ular keltiradigan foyda turidadir. Moddiy
foyda olish tijorat korxonasining maqgsadi hisoblansa, ma’naviy foyda
olish notijorat korxonasining maqgsadi hisoblanadi.

Tadbirkorlar yuridik shaxs tashkil gilgan holda hamda yuridik shaxs
tashkil gilmagan holda biznesni amalga oshirishlari mumkin.

Yuridik shaxs tashkil gilmagan holda tadbirkorlik bilan quyidagi
shakllarda shug‘ullanish mumkin:

e yakka tartibdagi tadbirkorlik;

e jismoniy shaxslarning yuridik shaxs tashkil etmagan holdagi
birgalikdagi tadbirkorligi.

Yakka tartibdagi tadbirkorlik — yuridik shaxs tashkil etmagan holda
jismoniy shaxs tomonidan tadbirkorlik faoliyatining amalga oshirilishi.

Yakka tartibdagi tadbirkorlik tadbirkor tomonidan xodimlarni yollash
huquqisiz, mulk huquqi asosida o‘ziga tegishli bo‘lgan yoki foydalanish
huquqi asosidagi mol-mulk negizida mustaqil ravishda amalga oshiriladi.

Jismoniy shaxslar yuridik shaxs tashkil etmagan holdagi birgalikdagi
tadbirkorlik faoliyatini quyidagi shakllarda amalga oshirishlari mumkin:



e er-xotinning umumiy mol-mulki negizida ular tomonidan amalga
oshiriladigan oilaviy tadbirkorlik;

e 0ddiy shirkat;

e yuridik shaxs tashkil etmagan holda dehqon xo°jaligi.

Jismoniy shaxslar fagat yakka tartibdagi tadbirkorlar tarigasida davlat
ro‘yxatidan o‘tganlaridan keyin ular birgalikdagi tadbirkorlik faoliyatini
amalga oshirish uchun tuziladigan oddiy shirkat a’zolari bo‘lishlari
mumkin.

Yuridik shaxs tashkil gilgan holda korxonalarni tashkil etish orgali
tadbirkorlik faoliyatini yuritish shakllari keng gqamrovli bo‘lib, ularni
guyidagicha guruhlash mumkin:

Mulkchilik shakli bo ‘yicha

e jismoniy shaxslarning xususiy mulkiga asoslangan (xususiy
korxonalar);

ejamoa mulki negizidagi hamkorlikka asoslangan (xo‘jalik
shirkatlari, mas’uliyati cheklangan va qo‘shimcha mas’uliyatli jamiyat);

e davlat mulkiga asoslangan;

e mulkchilikning aralash shaklidagi (qo‘shma korxonalar).

Band bo ‘Igan xodimlarning o ‘rtacha yillik soni bo ‘yicha

e mikrofirma;

e kichik korxona;

e oilaviy korxona.

Tashkiliy-huquqgiy shakli bo ‘yicha

e Xususiy korxona;

e dehqon xo°‘jaligi;

e fermer xo‘jaligi;

e to‘liq shirkat;

e kommandit shirkat;

¢ mas’uliyati cheklangan jamiyat;

¢ qo‘shimcha mas’uliyatli jamiyat;

e aksiyadorlar jamiyati (ochiq va yopiq turdagi);

e ishlab chiqarish kooperativlari;

e unitar korxona va boshgalar.

Faoliyat yo ‘nalishi bo ‘yicha

e ishlab chiqarish yo‘nalishidagi;

e xizmat ko‘rsatish yo‘nalishidagi;

e tijorat yo‘nalishidagi;

e moliyaviy yo‘nalishdagi;

e konsalting (maslahat) yo‘nalishidagi va h.k.

Tarmogq tarkibi bo ‘yicha



e sanoat sohasidagi;

e qishloq xo°jaligi sohasidagi;

¢ savdo va umumiy ovqgatlanish sohasidagi;

¢ maishiy xizmat ko‘rsatish sohasidagi;

e transport va aloga sohasidagi;

¢ Uy-joy va kommunal xo‘jaligi sohasidagi;

e qurilish sohasidagi;

e tijorat va moliya sohasidagi;

e ta’lim va fan sohasidagi;

¢ boshga sohalardagi.

Faoliyat maqgsadlariga ko ra

e foyda olishni magsad qilib qo‘ygan tijoratchi;

e foyda olish emas, balki ijtimoiy samarani — homiylik, xayriya,
beg‘araz yordamni magsad qilib qo‘ygan tijoratchi bo‘lmagan.

Tayyor mahsulotning magsadlariga ko ‘ra

e ishlab chiqarish vositalarini ishlab chigaruvchilar;

e iste’mol mahsulotlarini ishlab chiqaruvchilar.

Texnologik umumiyligiga ko ‘ra

e ishlab chiqgarishda kimyoviy jarayonlarning ustunligi asosidagi;

e ishlab chigarishda mexanik jarayonlarning ustunligi asosidagi.

Yil davomida ishlash muddatiga ko ‘ra

e mavsumiy;

e yil bo‘yi faoliyat yurituvchi.

Ixtisoslashuv darajasiga ko ‘ra

e ixtisoslashgan;

e universal;

e aralash.

Ixtisoslashgan korxonalar qgatoriga nomenklaturasi cheklangan
mahsulotlar ishlab chigaruvchi korxonalar, universal korxonalar gatoriga
turli xil mahsulot ishlab chigaruvchi korxonalar, aralash korxonalar
tarkibiga esa ixtisoslashgan va universal korxonalar o‘rtasidagi oraliq
guruhni tashkil giluvchi korxonalar kiritiladi.

Xususiy korxona

O‘zbekiston Respublikasining 2003-yil 11-dekabrdagi «Xususiy
korxona to‘g‘risidangi Qonuni 3-bandiga muvofiq, «Mulkdor yagona
jismoniy shaxs tomonidan tuzilgan va boshgariladigan tijoratchi tashkilot
xususiy korxona, deb e’tirof etiladi. Xususiy korxona tadbirkorlik
subyektlarining tashkiliy-huquqgiy shaklidir.



Xususily korxona o‘z mulkida alohida mol-mulkka ega bo‘ladi, o‘z
nomidan mulkiy va shaxsiy nomulkiy huquqglarga ega bo‘lishi hamda
ularni amalga oshirishi, majburiyatlarni bajarishi, sudda da’vogar va
javobgar bo‘lishi mumkin.

Xususiy korxona o°z majburiyatlari bo‘yicha o‘ziga qarashli butun
mol-mulk bilan javob beradi. Xususiy korxona mulkdori korxonaning
mol-mulki  yetarli bo‘lmagan taqdirda  xususiy korxonaning
majburiyatlari bo‘yicha o‘ziga qarashli mol-mulk bilan qonun
hujjatlariga muvofiq subsidiar javobgar bo‘ladi».

Xususiy korxona to‘liq firma nomiga ega bo‘lishi lozim va
qisqartirilgan firma nomiga ega bo‘lishga haqli. Xususiy korxonaning
to‘liq firma nomi uning to‘liq nomini va «xususiy korxona» degan
so‘zlarni o‘z ichiga olgan bo‘lishi kerak. Xususiy korxonaning
qisqartirilgan firma nomi uning qisqartirilgan nomini va «xususiy
korxona» degan so‘zlarni yoki «XK» abbreviaturasini o‘z ichiga olishi
kerak.

Xususiy korxona vyuridik shaxs hisoblanadi, mustagil balansga,
muhrga, banklarda hisob-kitob schotiga ega bo‘ladi. U o‘z filiallari,
sho‘ba korxonalari va vakolatxonalarini tashkil etish huquqiga ega.

Xususiy korxona mulkdor tomonidan, uning tegishli mol-mulki
negizida tuziladi. Mulkdor xususiy korxonaning:

e ustavini tasdiglaydi;

¢ korxonani rahbar sifatida yakka boshgaradi;

e korxona nomidan ishonchnomasiz ish ko‘radi, uning manfaatlarini
ifodalaydi;

e xususiy korxonaning pul mablag‘larini hamda boshga mol-mulkini
tasarruf etadi,

e shartnomalar, shu jumladan, mehnat shartnomalari tuzadi,
ishonchnomalar beradi;

e banklarda hisobvaraglar ochadi, shtatlarni tasdiglaydi, korxonaning
barcha xodimlari uchun majburiy bo‘lgan buyruqlar chiqaradi va
ko‘rsatmalar beradi.

Xususiy korxona mulkini asosiy va aylanma mablag‘lar, shuningdek,
giymati korxonaning mustaqil balansida aks ettiriladigan boshga pul-
moddiy boyliklar tashkil giladi.

Xususiy korxona o‘z mahsuloti (ishlar, xizmatlar)ni, ishlab chiqarish
chigitlarini mustaqgil yoki shartnoma asosida belgilangan narxlar va
tariflar bo‘yicha sotish hugugiga ega.

Korxona egasining barcha ishlab chigarish xarajatlari goplangandan,
soliglar, yig‘imlar va boshqa majburiy to‘lovlar to‘langandan,
shuningdek, kreditorlar bilan hisob-kitob gilingandan so‘ng qoladigan
daromadi (foydasi) uning o‘z xohishiga ko‘ra tasarruf etiladi.



Xususiy korxona tomonidan ishlab chigariladigan buyumlar, ularda
firma Dbelgisi yoki ishlab chigaruvchining familiyasi, buyumning nomi
yoki ramzi va boshqa zarur ma’lumotlar ko‘rsatilib, albatta, markirovka
gilinishi kerak.

Xususiy korxonalar xodimlarni tomonlarning huquq va majburiyatlari
ko‘rsatilib, yozma shaklda tuzilgan mehnat shartnomasi (kontrakti)
bo‘yicha yollaydilar. Ular O‘zbekiston Respublikasining mehnat
to‘g‘risidagi qonun hujjatlari talablariga rioya qilishga, ichki mehnat
tartibi qoidalarini belgilashga, mehnat xavfsizligi, sanitariya va gigiyena
talablariga rioya qilinishini ta’minlashga majburdir.

Yollanib ishlayotgan shaxslar mehnatiga shartnoma yoki kontraktda
ko‘rsatib o‘tilgan haq miqdori davlat tomonidan belgilangan eng kam ish
haqi migdoridan kam bo‘lishi mumkin emas.

Xususiy korxonalar o‘z huquq va manfaatlarini himoya qilish
magsadida gonunga muvofigq assotsiatsiya (uyushma)larga va boshga
birlashmalarga birlashishlari mumkin.

Xo‘jalik shirkatlari, mas’uliyati cheklangan
va qo‘shimcha mas’uliyatli jamiyatlar

Yuridik shaxs maqomida faoliyat ko‘rsatadigan tadbirkorlik
subyektlari xo Jalik shirkatlari yoki jamiyatlari shaklida tashkil etilishi
mumkin. Fugarolik kodeksining 58-moddasida xo‘jalik shirkatlari va
jamiyatlariga quyidagicha ta’rif beriladi: «Ulushlarga (qo‘shilgan
hissalarga) yoki muassislarning (ishtirokchilarning) aksiyalariga
bo‘lingan ustav fondi (ustav kapitali)ga ega bo‘lgan tijoratchi tashkilotlar
xo‘jalik shirkatlari va jamiyatlari hisoblanadi. Muassislar (ishtirokchilar)
qo‘shgan hissalar yoki ular sotib olgan aksiyalar hisobiga vujudga
keltirilgan, shuningdek, xo‘jalik shirkati yoki jamiyati o‘z faoliyati
jarayonida ishlab chigargan va sotib olgan mol-mulk mulk huquqi
asosida unga tegishlidir».

Xo‘jalik shirkatlari O‘zbekiston Respublikasining 2001-yil 6-
dekabrda qabul qilingan «Xo*jalik shirkatlari to‘g‘risida»gi Qonuni bilan
tartibga solib turiladi.

Muassislarning ulushlariga (hissalariga) bo‘lingan ustav fondiga ega
bo‘lgan tijorat tashkiloti xo‘jalik shirkati hisoblanadi, bunday shirkatda
muassislar yoki ulardan ayrimlari shirkat nomidan tadbirkorlik faoliyati
yuritishda shaxsan ishtirok etadilar.

Xo‘jalik shirkati qonun hujjatlarida taqiglanmagan har qanday turdagi
faoliyatni amalga oshirishi mumkin. Ro‘yxati qonunlarda belgilanadigan
faoliyatning ayrim turlari bilan xo‘jalik shirkati fagat litsenziya asosida
shug‘ullanishi mumkin.



Xo‘jalik shirkati boshqga yuridik shaxslarning muassisi (ishtirokchisi)
bo‘lishi, vakolatxonalar va filiallar tashkil etishi mumkin.

Xo‘jalik shirkati to‘lig firma nomi davlat tilida ifodalangan va
shirkatining joylashgan manzili ko‘rsatilgan dumaloq muhrga ega
bo‘lishi kerak. Shuningdek, u o‘zining firma nomi yozilgan shtamplariga
va blanklariga, o‘z ramziga, belgilangan tartibda ro‘yxatga olingan tovar
belgisiga va boshqga o‘z belgi-alomatlariga ega bo‘lishga haglidir.

Xo‘jalik shirkatlari fo ‘lig shirkat yoki kommandit shirkat shaklida
tuziladi.

Ishtirokchilari (to‘liq sheriklari) o‘z o‘rtalarida tuzilgan shartnomaga
muvofiq, shirkat nomidan tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanadigan
hamda uning majburiyatlari bo‘yicha o‘zlariga qarashli butun mol-mulk
bilan javob beradigan shirkat zo ‘lig shirkat, deb hisoblanadi.

To‘liq shirkatning firma nomi yo uning barcha ishtirokchilari nomini
(nomlanishini), shuningdek, «to ‘lig shirkat» degan so‘zlarni yoxud bir,
yoki bir necha ishtirokchining «va kompaniya» degan so‘zlar qo‘shilgan
nomini (nomlanishini), shuningdek, «to ‘lig shirkat» degan so‘zlarni o‘z
ichiga olishi kerak.

Shirkat nomidan tadbirkorlik faoliyatini amalga oshiradigan hamda
shirkatning majburiyatlari bo‘yicha o‘zlarining butun mol-mulklari bilan
javob beradigan ishtirokchilar (to‘liq sheriklar) bilan bir qatorda, shirkat
faoliyati bilan bog‘liq zararlar uchun o‘zlari qo‘shgan hissalar doirasida
javobgar bo‘ladigan hamda shirkat tomonidan tadbirkorlik faoliyatini
amalga oshirishda ishtirok etmaydigan bir yoki bir necha ishtirokchi
(hissa qo‘shuvchi, kommanditchi) mavjud bo‘lsa, bunday shirkat
kommandit shirkat, deb hisoblanadi.

Shaxs fagat bitta kommandit shirkatda to‘liq sherik bo‘lishi mumkin.
To‘liq shirkat ishtirokchisi kommandit shirkatda to‘liq sherik bo‘la
olmaydi. Kommandit shirkatdagi to‘liq sherik o‘sha shirkatning o‘zida
hissa qo‘shuvchi va boshqga to‘liq shirkatda ishtirokchi bo‘lishi mumkin
€mas.

Kommandit shirkatning firma nomi barcha to‘liq sheriklarning
nomlarini (nomlanishini), shuningdek, «kommandit shirkat» degan
so‘zlarni yoxud kamida bitta to‘liq sherikning «va kompaniya» degan
so‘zlar qo‘shilgan holdagi nomini (nomlanishini) o‘z ichiga olishi kerak.

Agar kommandit shirkatning firma nomiga hissa qo‘shuvchining nomi
kiritilgan bo‘lsa, bunday hissa qo‘shuvchi to‘liq sherikka aylanadi.

Kommandit shirkat faoliyatini boshqarish to‘liq sheriklar tomonidan
amalga oshiriladi. Hissa qo‘shuvchilar kommandit shirkatni boshqarishda
va uning ishlarini yuritishda ishtirok etishga ishonchnomasiz va boshga
har qanday tarzda uning nomidan ish ko‘rishga haqli emaslar. Hissa
qo‘shuvchilar shirkatni boshqarish va uning ishlarini yuritish bo‘yicha



to‘liq sheriklarning xatti-harakatlari xususida bahslashishga haqli
emaslar.

Yakka tadbirkorlar va tijoratchi tashkilotlar to‘liq shirkatning
ishtirokchilari hamda kommandit shirkatda to‘lik sheriklar bo‘lishlari
mumkin.

Xo‘jalik shirkati ishtirokchilari quyidagilarga haqlidirlar:

e xo‘jalik shirkatining ishlarini boshqarishda qatnashish;

e x0‘jalik shirkatining faoliyati to‘g‘risida axborot olish, ta’sis
shartnomasida belgilangan tartibda buxgalteriya daftarlari va boshga
hujjatlar bilan tanishish;

¢ foydani tagsimlashda ishtirok etish;

e xo‘jalik shirkati tugatilgan taqdirda, kreditorlar bilan hisob-kitob
gilinganidan keyin golgan mol-mulkning bir gismini yoki uning
giymatini gonun hujjatlarida nazarda tutilgan tartibda olish.

Shirkatning ustav fondi (ustav kapitali) uning ishtirokchilari
ulushlarining nominal giymatidan tarkib topadi.

Qonunchilikda shirkat ustav fondi (ustav kapitali)ning miqgdori
shirkatni davlat ro‘yxatidan o‘tkazish uchun hujjatlarni taqdim etish
sanasidagi holatga ko‘ra, qonun hujjatlarida belgilangan eng kam oylik
ish haqining ellik baravaridan kam bo‘Imasligi belgilangan.

Shirkat ishtirokchisining shirkat ustav fondi (ustav kapitali)dagi
ulushining miqdori foizlarda yoki kasr ko‘rinishida belgilanadi. Shirkat
ishtirokchisi ulushining miqdori uning ulushi nominal giymati bilan
shirkat ustav fondi (ustav kapitali)ning o‘zaro nisbatiga muvofiq bo‘lishi
kerak.

Tadbirkorlik subyektlari o‘z faoliyatlarini  xo jalik jamiyatlari
shaklida tashkil etishlari ham mumkin. Xo‘jalik jamiyatlarining faoliyati
O‘zbekiston Respublikasining 2001-yil 6-dekabrda gabul gilingan
«Mas’uliyati cheklangan hamda qo‘shimcha mas’uliyatli jamiyatlar
to‘g‘risida»gi Qonuni bilan tartibga solinadi.

Bir yoki bir necha shaxs tomonidan ta’sis etilgan, ustav fondi (ustav
kapitali) ta’sis hujjatlari bilan belgilangan miqdorlarda ulushlarga
bo‘lingan xo‘jalik jamiyati mas uliyati cheklangan jamiyat, deb
hisoblanadi. Mas’uliyati cheklangan jamiyatning ishtirokchilari uning
majburiyatlari bo‘yicha javobgar bo‘lmaydilar va jamiyat faoliyati bilan
bog‘liq zararlar uchun o‘zlari qo‘shgan hissalar qiymati doirasida
javobgar bo‘ladilar.

Bir yoki bir necha shaxs tomonidan ta’sis etilgan, ustav fondi (ustav
kapitali) ta’sis hujjatlari bilan belgilangan miqdorlardagi ulushlarga
bo‘lingan xo‘jalik jamiyati go ‘shimcha mas uliyatli jamiyat, deb
hisoblanadi. Bunday jamiyatning ishtirokchilari jamiyat majburiyatlari
bo‘yicha o‘ziga tegishli mol-mulklari bilan hamma uchun bir xil bo‘lgan



va qo‘shgan hissalari qiymatiga nisbatan jamiyatning ta’sis hujjatlarida
belgilanadigan karrali miqdorda javobgar bo‘ladilar.

Mas’uliyati cheklangan jamiyatning to‘liq firma nomi jamiyatning
to‘liq nomini va «mas ‘uliyati cheklangan jamiyat» so‘zlarini oz ichiga
oladi. Mas’uliyati cheklangan jamiyatning qisqartirilgan firma nomi
uning to‘liq yoki qisqartirilgan nomini hamda «mas uliyati cheklangan
jamiyat» so‘zlarini yoki MChJ abbreviaturasini o‘z ichiga oladi.

Qo‘shimcha mas’uliyatli jamiyatning to‘liq firma nomi jamiyatning
to‘liqg nomini va «go ‘shimcha mas uliyatli jamiyat» so‘zlarini o‘z ichiga
olishi kerak. Qo‘shimcha mas’uliyatli jamiyatning qisqartirilgan firma
nomi uning to‘liq yoki qisqartirilgan nomini hamda «qo ‘shimcha
mas ‘uliyatli jamiyaty so‘zlarini yoki QMJ abbreviaturasini o‘z ichiga
oladi.

Jamiyat bir shaxs tomonidan ta’sis etilishi mumkin bo‘lib, u
jamiyatning yagona ishtirokchisiga aylanadi. Jamiyat keyinchalik bir
ishtirokchisi ~ bo‘lgan  jamiyatga  aylanishi mumkin.  Jamiyat
ishtirokchilarining soni ellik kishidan oshmasligi lozim. Agar jamiyat
ishtirokchilarining soni ushbu me’yordan oshib ketsa, jamiyat bir yil
ichida ochiq aksiyadorlik jamiyati yoki ishlab chigarish kooperativi etib
qayta tuzilishi kerak. Agar ko‘rsatilgan muddat davomida jamiyat qayta
tuzilmasa va ishtirokchilarining soni belgilangan me’yorga qadar
kamaymasa, u yuridik shaxslarni davlat ro‘yxatidan o‘tkazuvchi
organning talabiga binoan, sud tartibida tugatilishi kerak.

Dehqon xo‘jaligi

Dehqgon xo jaligi ichki iste’mol va mayda tovar qishloq xo‘jaligi
mahsuloti yetishtirish bilan bog‘liq tadbirkorlik faoliyati jumlasiga
kiradi. O‘zbekiston Respublikasining 1998-yil 30-aprelda gabul gilingan
«Dehgon xo‘jaligi to‘g‘risidangi Qonuniga ko‘ra, dehqon xo‘jaligining
faoliyati tartibga solinadi.

Dehqon xo‘jaligi oilaviy mayda tovar xo‘jaligi bo‘lib, oila a’zola-
rining shaxsiy mehnati asosida, meros qilib qgoldiriladigan umrbod egalik
qilish uchun oila boshlig‘iga berilgan tomorga yer uchastkasida qishloq
x0‘jaligi mahsuloti yetishtiradi va realizatsiya qiladi.

Dehqgon xofjaligini yuritishdan ko‘zda tutilgan magsad, dehgon
manfaati nuqtayi nazaridan, ichki iste’mol va tovar mahsuloti yaratish,
shuningdek, boshqa faoliyat turlari orqali o‘zi va oilasining moddiy
farovonligini ta’minlashdir.

Dehqon xo‘jaligining asosiy vazifasi qishloq aholisini foydali mehnat
va tadbirkorlik faoliyatiga keng jalb etish orgali ishlab chigarish
resurslaridan ogilona foydalanishga erishish, shu asosda eng kam sarf-



xarajat birligi evaziga mahsulot yetishtirishni har tomonlama
ko‘paytirishdan iborat. Shuningdek, yer resurslaridan unumli
foydalanish, mamlakat aholisining o0zig-ovqatga bo‘lgan ehtiyojini
qondirishda, o‘zi joylashgan hududning ijtimoiy rivojlanishini
ta’minlashda ishtirok etish kabi bir qator vazifalarni yechishga ham
dehgon xo‘jaliklari o‘z hissalarini qo‘shishlari lozim.

Dehgon xo‘jaligi qishloq xo‘jaligi sohasida faoliyat yurituvchi
tadbirkorlik shakllaridan biri sifatida bir qator afzalliklarga ega:

e ishlab chigarish hajmining kichikligi bozordagi talab va taklif
nisbatiga tez moslashish hamda ko‘p mablag® sarflamay, o‘z faoliyati
yo‘nalishlarini qayta shakllantirish imkonini beradi;

e oila mehnatiga tayanish uy bekalari, gariyalar va bolalar mehnatidan
ham unumli foydalanish hamda asrlar davomida shakllanib kelgan
dehgonchilik madaniyatining avloddan avlodga o‘tib borishiga sharoit
yaratadi;

e xususiy mulk egaligi hamda yerning meros qilib goldirish huquqi
bilan umrbod egalikka berilishi mulkdan ogilona foydalanishga yo‘l
ochadi.

Dehqon xofjaligi ichki iste’mol va mayda tovar qishloq xo‘jaligi
mahsuloti yetishtirish bilan bog‘liq hamda xo‘jalik a’zolarining shaxsiy
mehnatiga asoslangan tadbirkorlik faoliyati jumlasiga kiradi.

Dehqon xo¢jaligi qishloq xo‘jaligi ishlab chiqarishining qonunlarda
tagiglanmagan har ganday turi, shuningdek, qishloq xo‘jaligi mahsulotini
qayta ishlash va sotish bilan shug‘ullanishga haqli. Dehqon xo°jaligi
tashkiliy-igtisodiy va huquqiy jihatdan o‘ziga xos xususiyatlarga ega
(5.2.1-jadval).

Posyolka, qishloq va ovul fuqarolar o‘zini o‘zi boshqgarish organlari
har bir dehqon xo‘jaligini xo‘jalik kitobiga kiritib, unda dehqon
xo‘jaligining tarkibi, xo‘jalik boshlig‘i yoxud wuning vazi-fasini
bajaruvchi shaxs, shuningdek, xo‘jalikning tashkiliy-huquqiy shakli
(yuridik shaxs tashkil etgan holda yoki yuridik shaxs tashkil etmasdan)
to‘g‘risidagi ma’lumotlarni gayd etib qo‘yadi.

5.2.1-jadval
Dehqon xo‘jaligining xususiyatlari

IICUXOJIOTHUK XKXKHUXaTJaH KaapudTiaapra XamJa [IaxCUuu MaH(I)aaTJIOPJ'II/IK,

aXOJIUHUHT WKTUMOUN KaTIIaMU.

1. | xTumonwii- KamussTHUHT OolIaHFUy OYFUHM - OWJIa Ba YHTa Xoc¢ OYiraxH

Tamab0yCKOPIUK Ba TaJOUPKOPIMK SPKUHIIUTHUrA TasHYBYH

2. Tamkumui-xXyKyKui AB30JIapHUHT UCTarura Kypa:

KUXATIAH " JOPUAMK IIaXC MaKOMUJIa;

" JOPUAMK IIaxC TAIIKHI dTMaraH xouja (aoyisT IOpUTYBUH
TaIONPKOPIIMK IIaKJUIApUAaH OUpH.




3. | Mexnar OuJlaHuHT IaxXCHii MEXHATHUTa TasgHaau, €laHMa MeXHaToaH

MyHoca0aTiapu nouMuil poiaaTaHuIT MyMKHH SMac.
KUXATUJIAH

4. | Nuutab yukapuin OmraHuHr HWYKH  HCTEBMOJM Ba  KHCMaH
NYHAIMILIN )KUXATUIAH MYJDKAJUIAHTaH OWJIABUM MaiJia TOBAap Xy KaJIUru

5. | Mynkuii MmyHOocabarjap | ® HILIA0 YMKapyll BOCHTANAPHIa XyCYCHI MYIKUMIHK;
KUXATHIAH " ep MaloHM MEepOC KWINO KOJIUPHII XYKYKH OHIaH
yMpOOJI STAJIMK KWIKIITa OepriIaau.

0. XS”)KaJII/IK FOPUTHII Ep MaliiloHMHUHT I0KOpY Yerapacu:
VUyH @XpaTHIaguras = cyropuiaaurat epiapza 0,35 rekrapraua;

o = cyropunMaiimurad (Jraamu) epiapaa 0,5 rekrapraua;
Cp MaOHN Xa:KMH = y¥yI1 Ba caXpo MHUHTAKacuaa CyFOpUIMaiiuran epuapaa
KHXaThuAaH 1 rexrapraya.

Dehqon xo°‘jaligining faoliyati xo‘jalik a’zolarining shaxsiy mehnatiga
asoslanadi. Dehqon xo‘jaligidagi muayyan ishni bajarishga boshqa
shaxslar mehnat shartnomasi asosida vagtincha jalb etilishi mumkin.
Qonunga muvofiq, tovar gishloq xo‘jaligi mahsuloti yetishtirish uchun
dehqon xo‘jaligida sarflangan ish vaqti O°zbekiston Respublikasi
budjetdan tashqari Nafaqa jamg‘armasi badallari to‘lab borilgan taqdirda
mehnat stajiga kiritiladi. Dehqon xo‘jaligi a’zolari dehqon xo°jaligining
ishlab chigarish faoliyatida shaxsiy mehnati bilan ishtirok etishi shart.

Dehqon xo‘jaliklari ixtiyoriylik asosida, shu jumladan, ulushli (pay)
asosda mahsulot yetishtirish, xarid qilish, uni gayta ishlash va sotish,
moddiy-texnika ta’minoti, qurilish, texnikaviy, suv  xo‘jaligi,
veterinariya, agrokimyo, maslahat berish yo‘sinidagi va boshga xil
xizmat ko‘rsatish bo‘yicha kooperativlarga (shirkatlarga), jamiyatlarga,
ittifoglarga, uyushmalarga va boshga birlashmalarga birlashish, kirish
hugqugiga ega.

Fermer xo°‘jaligi

Keyingi yillarda qishloq xo‘jaligida tez sur’atlar bilan rivojlanayotgan
tadbirkorlik shakllaridan biri fermer xo‘jaliklaridir.

Fermer xo‘jaligi o‘ziga uzoq muddatli ijaraga berilgan yer uchastka-
laridan foydalangan holda tovar qishloq xo‘jaligi ishlab chiqgarishi bilan
shug‘ullanuvchi fermer xo‘jaligi a’zolarining birgalikdagi faoliyatiga
asoslangan, yuridik shaxs huquqlariga ega mustaqil xo‘jalik yuritish
subyekti hisoblanadi.

Fermer xo‘jaligi uni tuzayotgan a’zolar xohishiga ko‘ra, ixtiyoriy
ravishda, o‘z ishlab chiqgarishini belgilangan qonunchilik doirasida
yuqori foyda olishni ko‘zlab tashkil etiladi.

Fermer xo‘jaligi qishloq xo‘jaligida xo‘jalik yuritishning shakllaridan
biri sifatida o‘ziga xos bo‘lgan ijtimoiy-psixologik, tashkiliy-igtisodiy va



huquqiy xususiyatlarga ega bo‘lib, buni quyidagi jadvalda yaqqolroq
ko‘rish mumkin (5.2.2-jadval).

Fermer x

5.2.2-jadval

o‘jaligining xususiyatlari

1. | Wxxtumountii-
ICUXOJIOTUK KUXATIAaH

JKamustHUHT OonuTaHFUY OYFUHU - OWJIa Ba YHTa XOoc OyiraH
axXJIOKUH-TapOUsIBHIA Kaapusariaapra xamja IaXCHUI
MaH(paaTJOPIIUK, Xycycuid  TamabOyCKOpiIWK  Ba
TaJOMPKOPINK SPKUHIUTUTA TaSHYBYH aXOJIHMHUHT HXKTUMOUI
KaTJIaMHu.

2. | Tamkuaui-xXyKyKuid

Opunuk maxc makomura (¥3 6agaHcu, Xucob pakaMu, MyXpH Ba
Oolkasiap) sra Oyaunm mapT

JKUXaTaaH

3. | MexHar X¥xanukaa ap3oiap MeXHaTH OwinaH Oupranukaa ETaHMa MeXHATAaH
MyHOCaGaTIapy (oiinanaHuI MyMKHH.
JKUXATUIAH

4, | Nmnab ynkapuir
HYHAIHIIN KUXATHIaH

Nimnab ynkapui KuCMaH HYKH UCTEbMOJITra Ba acocaH 603opra
WYHANTUPUIIraH TOBApP XY KaJIUTrH.

5. | Mynkuit myHocabatiap
KHUXATUAAH

*  pnuiad YMKApHUIIl BOCUTATIAPUTA XYCYCHI MYJTKYIHIIHK;
ep MailoHHM y30K MyIJaTiId IoKapara Oepuiaad, rokapa MyAdaThna
mwKapa XyKyKHHH MepOC KHUITHO KOJAMPHII MyMKFH.

Aksiyadorlik jamiyatlari va tadbirkorlikning
boshqga shakllari

Tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanuvchi tijorat tashkilotlaridan

biri aksiyadorlar jamiyati

hisoblanadi. Fugarolik kodeksining 64-

moddasiga muvofiq, «Ustav fondi muayyan aksiyalar soniga bo‘lingan
jamiyat aksiyadorlar jamiyati hisoblanadi. Aksiyadorlar jamiyatining
ishtirokchilari (aksiyadorlar) uning majburiyatlari bo‘yicha javob
bermaydilar va jamiyat faoliyati bilan bog‘liq zarar uchun o‘zlariga
qarashli aksiyalar qiymati doirasida javobgar bo‘ladilar.

Aksiyalar haqini batamom to‘lamagan aksiyadorlar aksiyadorlar
jamiyatining majburiyatlari bo‘yicha o‘zlariga qarashli aksiyalar
qiymatining to‘lanmagan qismi doirasida solidar javobgar bo‘ladilar.

Aksiyadorlar jamiyatinin

g firma nomida jamiyatning nomi hamda bu

jamiyat aksiyadorlik jamiyati ekanligi oz ifodasini topishi kerak.
Aksiyadorlik jamiyati ochiq yoki yopiq turda bo‘lishi mumkin. Ochiq
aksiyadorlik jamiyatining muassislari tarkibiga kiruvchilarning eng kam

soni cheklanmaydi, yopiq

aksiyadorlik jamiyatining muassislari esa




kamida uch shaxsdan iborat qilib belgilanadi. Jamiyatning har bir
muassisi uning aksiyadori bo‘lishi lozim.

Ishtirokchilari o‘zlariga qarashli aksiyalarni boshqa aksiyadorlarning
roziligisiz o‘zga shaxslarga berishlari mumkin bo‘lgan aksiyadorlar
jamiyati ochiq aksiyadorlar jamiyati hisoblanadi. Bunday aksiyadorlar
jamiyati o‘zi chiqaradigan aksiyalarga qonun hujjatlarida belgilab
qo‘yiladigan shartlar asosida ochiq obuna o‘tkazishga va ularni erkin
sotishga hagli. Ochiq aksiyadorlar jamiyatining aksiyalari ochiq savdo
orqali, qimmatli qog‘ozlar bozoriga kirib borishi uchun hech ganday
cheklashlarsiz sotiladi.

Ochiqg aksiyadorlar jamiyati har yili vyillik hisobot, buxgalteriya
balansi, foyda va zararlar hisobvarag‘ini barcha tanishib chiqishi uchun
e’lon qilishi lozim.

Aksiyalari faqat o‘zining muassislari orasida yoki oldindan belgilab
qo‘yiladigan boshqa shaxslar doirasida tagsimlanadigan aksiyadorlar
jamiyati yopiq aksiyadorlar jamiyati hisoblanadi.

Bunday jamiyat o°‘zi chiqaradigan aksiyalarga ochiq obuna
o‘tkazishga yoki ularni sotib olish uchun cheklanmagan doiradagi
shaxslarga boshgacha tarzda tavsiya etishga hagli emas. Yopiq
aksiyadorlar jamiyatida aksiyalar qimmatli qog‘ozlar bozorida erkin
sotuvga qo‘yilmaydi yoki jamiyat ustaviga ko‘ra, cheklashlarga ega
bo‘ladi.

Yopiq aksiyadorlar jamiyati ishtirokchilarining soni ellik nafardan
oshmasligi kerak. Bu son belgilangan migdordan oshib ketgan holda u
olti oy ichida ochiq aksiyadorlar jamiyatiga aylantirilishi, ushbu muddat
tamom bo‘lganidan keyin esa, agar aksiyadorlar soni belgilangan
darajagacha kamaymasa, sud tartibida tugatilishi lozim.

Aksiyadorlar jamiyati  sarmoyalar birlashmasi bo‘lib, u aksiya
chiqarish orgali ta’minlanadi. Aksiya — mulk egaligini tasdiglovchi
hujjat. U fond birjasida kotirovka gilinadi va bir shaxsdan ikkinchi
shaxsga erkin o‘tadi. Hissadorlarning jamiyat majburiyatlari bo‘yicha
javobgarligi ularning aksiya sotib olishga yo‘naltirilgan mablag‘lari
summasi darajasida bo‘ladi. Jamiyatning mulkiy majburiyatlari bo‘yicha
mas’uliyati jamiyatning o‘ziga yuklanadi.

Aksiyadorlar jamiyati biznesni yuritishning eng demokratik shakli
hisoblanadi. Chunki aksiyalarni ochig savdoda sotib olgan har ganday
shaxs mulk egasi bo‘lishi mumkin.

Aksiyalar xillari va turlari (toifalari) bo‘yicha farglanadi.
Aksiyalarning xillari: egasi yozilgan, egasi yozilmagan. Aksiyalarning
turlari (toifalari): imtiyozli, oddiy.



Aksiyada ko‘rsatilgan va jamiyat aksiyadorlarining reyestriga
Kiritilgan jismoniy yoki yuridik shaxsgina egasi yozilgan aksiyaning
sohibi bo‘Imish aksiyador, deb e’tirof etiladi.

Egasi yozilmagan aksiyani saglovchi shu aksiyaning egasidir. Egasi
yozilmagan aksiyalar jamiyat aksiyadorlarining reyestriga kiritilmagan
holda boshga shaxslarga mulk qilib beriladi.

Oddiy (odatdagi) aksiyalar ovoz beruvchi bo‘lib, ularning egalariga
dividendlar olish, jamiyatning umumiy yig‘ilishlarida muhim boshqaruv
garorlarini gabul gilishda ovoz berish va jamiyatni boshgarishda ishtirok
etish huquqini beradi.

Aksiya egalariga dividendlarni, shuningdek, aksiyadorlik jamiyati
tugatilganda aksiyalarga qo‘yilgan mablag‘larni birinchi navbatda olish
huquqgini beradigan aksiyalar imtiyozli aksiyalar hisoblanadi. Imtiyozli
aksiyalar ularning egalariga, korxona foyda ko‘rish-ko‘rmasligidan qat’i
nazar, muayyan dividendlar olish huqugini beradi.

Yopiq aksiyadorlik jamiyatining aksiyalari fagat egasi yoziladigan
aksiyalar bo‘lishi mumkin, ularni boshga shaxsga o‘tkazish tartibi
ustavda belgilab qo‘yiladi.

Yopiq aksiyadorlik jamiyatlari aksiyadorlarga aksiyalar o‘rniga
ularning nominal giymatiga teng summada sertifikatlar berishi mumkin.

Tadbirkorlik subyektlari o‘zaro uyushgan holda ishlab chigarish
kooperativlari tuzishlari mumkin. Fugarolik kodeksining 69-modda-siga
muvofiq, «Fuqarolarning shaxsiy ishtirok etish hamda a’zolarning
(ishtirokchilarning) mulk bilan qo‘shiladigan pay badallarini birlashtirish
asosida birgalikda ishlab chigarish yoki boshga xo‘jalik faoliyatini olib
borish uchun a’zolik negizidagi ixtiyoriy birlashmasi ishlab chigarish
kooperativi hisoblanadi. Ishlab chigarish kooperativining a’zolari
kooperativning majburiyatlari bo‘yicha qonunda va kooperativ ustavida
nazarda tutilgan miqdorlarda va tartibda javobgar bo‘ladilar.

Kooperativning firma nomi kooperativning nomini, shuningdek,
«ishlab chiqarish kooperativi» so‘zlarini o‘z ichiga olgan bo‘lishi lozimy.

Tadbirkorlik faoliyatini unitar korxona shaklida ham tashkil etish
mumkin. Fuqarolik kodeksining 70-moddasiga muvofiq, «o‘ziga
biriktirib qo‘yilgan mol-mulkka nisbatan mulkdor tomonidan mulk
huquqi berilmagan tijoratchi tashkilot unitar korxona hisoblanadi.

Unitar korxonaning mol-mulki bo‘linmasdir va u qo‘shilgan hissalar
(ulushlar, paylar) bo‘yicha, shu jumladan, korxona xodimlari o‘rtasida
ham tagsimlanishi mumkin emas.

Unitar korxonaning mol-mulki unga xo‘jalik yuritish yoki operativ
boshgarish huqugi asosida tegishlidir. Unitar korxonaning firma nomida
uning mol-mulki egasi ko‘rsatilgan bo‘lishi kerak.



Unitar korxonani boshgarish organi uning rahbari bo‘lib, bu rahbar
mulkdor tomonidan yoki mulkdor vakil gilgan organ tomonidan
tayinlanadi hamda ularga hisob beradi.

Unitar korxona o‘z majburiyatlari bo‘yicha o‘ziga qarashli butun mol-
mulk bilan javob beradi.

Unitar korxona o‘z mol-mulki egasining majburiyatlari bo‘yicha
javobgar bo‘lmaydi».

Kichik korxonalar

Kichik tadbirkorlik subyektlari quyidagilardir:

e yakka tartibdagi tadbirkorlar;

e mikrofirmalar;

e kichik korxonalar;

e oilaviy korxonalar.

Mikrofirmalar qatoriga ishlab chiqarish tarmoqlaridagi, band bo‘lgan
xodimlarining o‘rtacha yillik soni ko‘pi bilan yigirma kishi, xizmat
ko‘rsatish sohasidagi va boshga noishlab chigarish tarmoglaridagi, band
bo‘lgan xodimlarining o‘rtacha yillik soni ko‘pi bilan o‘n kishi, ulgurji
va chakana savdo hamda umumiy ovqgatlanish tarmoglaridagi, band
bo‘lgan xodimlarining o‘rtacha yillik soni ko‘p1 bilan besh kishi bo‘lgan
korxonalar kiritiladi.

Kichik korxonalarga tarmoqqga oidligiga ko‘ra, quyidagi korxonalar
Kiritiladi:

e yengil va ozig-ovgat sanoatidagi, metallga ishlov berish va
asbobsozlik, yog‘ochsozlik, mebel sanoati hamda qurilish materiallari
sanoatidagi, band bo‘lgan xodimlarining o‘rtacha yillik soni ko‘pi bilan
yuz kishi bo‘lgan korxonalar;

e mashinasozlik, metallurgiya, yonilg‘i-energetika va kimyo sanoati,
qishloq xo‘jaligi mahsulotlarini ishlab chiqarish va qayta ishlash, qurilish
hamda boshga sanoat-ishlab chigarish sohalaridagi, band bo‘lgan
xodimlarining o‘rtacha yillik soni ko‘pi bilan ellik kishi bo‘lgan
korxonalar;

e fan, ilmiy xizmat ko‘rsatish, transport, aloga, xizmat ko‘rsatish
sohalari (sug‘urta kompaniyalaridan tashqari), savdo va umumiy
ovqatlanish hamda boshqa noishlab chiqarish sohalaridagi, band bo‘lgan
xodimlarining o‘rtacha yillik soni ko‘pi bilan yigirma besh kishi bo‘lgan
korxonalar.

Kichik tadbirkorlik subyektlari xodimlarining o‘rtacha yillik sonini
aniqlashda unitar (sho‘ba) korxonalarda, filiallarda va vakolatxonalarda
ishlovchilarning soni ham hisobga olinadi.



Faoliyatning bir necha turini amalga oshiruvchi (ko‘p tarmoqli)
yuridik va jismoniy shaxslar yillik aylanma hajmida ulushi eng ko‘p
bo‘lgan faoliyat turi mezonlari bo‘yicha kichik tadbirkorlik subyektlariga
Kiradi.

Kichik tadbirkorlik subyektlari uchun qonun hujjatlarida nazarda
tutilgan imtiyozlar, kafolatlar va huquqlar yuqorida sanab o‘tilgan tijorat
tashkilotlariga ular tomonidan vakolatli tashkilotlarga (davlat soliq,
bojxona xizmati organlari, davlat statistika organlari, banklar va
boshqgalarga) imtiyozlar, kafolatlar va huquqglar xususiyatidan kelib
chiqib, kichik tadbirkorlik subyektlari ekanligi hagida xabarnoma tagdim
etgan holda gilingan murojaatlar asosida beriladi.

Mulkiy shakli bo ‘yicha Kichik tadbirkorlik subyektlari shartli ravishda
quyidagicha guruhlanadi:

e yakka mulk egaligi (yakka tartibdagi tadbirkorlar, dehgon
xo‘jaliklari, xususiy korxonalar);

e hamkorlik  (xo‘jalik  shirkatlari, mas’uliyati cheklangan va
qo‘shimcha mas’uliyatli jamiyat, fermer xo‘jaliklari va boshq.);

e korporatsiya (aksiyadorlik jamiyati).

Yakka mulk egaligi o‘z manfaatlari yo‘lida biznesni mustagqil tashkil
etish imkonini beradi. Uning afzalliklari quyidagilarda ko‘rinadi:

e yakka mulk egaligiga asoslangan tadbirkorlikni tashkil etish
nisbatan oson kechadi, ya’ni ularni davlat ro‘yxatidan o‘tkazish va
hisobga qo‘yish hamda tadbirkorlik faoliyatini yuritish uchun ruxsat
beruvchi hujjatlarni rasmiylashtirish tartibi yengil;

e yakka mulk egasi 0‘z biznesiga o°‘zi xo‘jayin va mustaqil xo‘jalik
yuritish hamda garorlar gabul gilish imkoniyatiga ega.

Ammo shu bilan birga, uning kamchiliklari ham mavjud:

e ko‘p holatlarda yakka tadbirkorning keyinchalik o°‘z biznesini
kengaytirish va ko‘proq daromad topish imkoniyatlari moliyaviy jihatdan
cheklangan bo‘ladi;

e moliyaviy resurslarning cheklanganligi sababli tijorat banklari va
boshga moliyaviy muassasalar ko‘p holatlarda yakka tadbirkorlar bilan
hamkorlik gilishga moyil bo‘lmaydi;

e yakka mulk egasi tadbirkorlik faoliyatini tashkil etish va boshgarish
bilan bog‘liq barcha vazifalarni (xodimlarni yollash va boshqarish,
moddiy ta’minot, mahsulotni sotish, ishlab chigarishning texnologik
jarayonlarini tashkil etish, mablag‘larni jalb etish, buxgalteriya hisobi va
hisobot shakllarini yuritish va h.k.) bir o‘zi bajarishiga to‘g‘ri keladi va
bular uning ko‘p vaqtini band etadi;



e yakka tadbirkorlik subyekti cheklanmagan javobgarlikka ega
bo‘ladi, ya’ni noto‘lovlar vujudga kelganda kreditorlar uning shaxsiy
mulkiga ham da’vo qo‘zg‘atishi mumkin.

Hamkorlik biznesni tashkil etishning yakka tadbirkorlikka nisbatan
mukammalroq shakli hisoblanadi. Hamkorlikda ikki yoki undan ortiq
sheriklar korxona tashkil etish va uni birgalikda boshqgarishga kelishib
olishadi. Bunda ular korxonani ta’sis etish jarayonida o‘zlarining
moliyaviy mablag‘larini  va ishbilarmonlik qobiliyatlarini ham
birlashtirishadi. Shu bilan birga, biznesni yuritish bilan bog‘liq
tadbirkorlik xatari hamda foyda yoki zararlarni o‘zaro tagsimlaydilar.
Korxona faoliyatida ishtirok etishiga ko‘ra, hamkorlar turlicha mavqega
ega bo‘lishadi. Ayrim hollarda hamma sheriklar biznesni boshgarishda
birdek faol ishtirok etishsa, boshga holatlarda bir nechta sheriklar
boshqgaruvda ishtirok etmasligi mumkin (masalan, kommandit shirkatda).

Hamkorlikning afzalliklari:

e yakka tadbirkorlikdagi kabi hamkorlikdagi biznesni tashkil etish
ham birmuncha oson kechadi;

e ishtirokchilar  sonining ko‘pligi boshgaruvda ixtisoslashuv
imkoniyatini yaratadi;

e bir nechta sheriklarning resurslarini  birlashtirish  ogibatida
korxonaning moliyaviy bargarorligi kuchayadi va kredit beruvchi
muassasalardan garzga mablag‘lar jalb etish imkoniyati kengayadi.

Hamkorlikning kamchiliklari:

e korxonani boshgarishda bir nechta kishi ishtirok etganda, boshgaruv
qarorlari gabul qilishda fikrlar va manfaatlarning mos kelmasligi, o‘zaro
kelishmovchiliklar  hamda ayrim sheriklarning mas’uliyatsizligi
biznesning muvaffaqiyatli rivojlanishiga xalaqit gilishi mumkin;

e garchi yakka mulk egaligiga nisbatan moliyaviy imkoniyatlar
kengroq bo‘lsa-da, biznes doirasini kengaytirish va yirik loyihalarni
amalga oshirish uchun mablag* yetishmasligi mumkin;

e hamkorlikning davomiyligini oldindan bashorat etib bo‘lmaydi, bir
yoki bir nechta sherikning biznesdan chigishi korxona faoliyatiga salbiy
ta’sir ko‘rsatadi;

e hamkorlikda biron-bir sherikning uquvsizligi yoki mas’uliyatsizligi
natijasida ko‘rilgan zarar uchun barcha sheriklar birdek moddiy javobgar
bo‘lishadi.

Korporatsiya biznesni alohida shaxslar yoki mulk egalaridan
alohidalashtirilgan tashkiliy-huquqiy shakli hisoblanadi. Korporatsiya
(masalan, aksiyadorlar jamiyati) ishtirokchilari uning majburiyatlari
bo‘yicha javob bermaydilar va korporatsiya faoliyati bilan bog‘liq zarar
uchun o‘zlariga garashli aksiyalar qiymati doirasida javobgar bo‘lishadi.



Korporatsiya uning mulkdorlaridan alohida yuridik shaxs magomidagi
korxona hisoblanadi.

Korporatsiyaning afzalliklari:

e korporatsiya biznesni tashkil etishning ancha mukammal shakli
bo‘lib, yirikligi va faoliyat doirasining kengligi bilan xarakterlanadi;

e korporatsiyalar gqimmatli qog‘ozlar bozorida aksiya va obliga-
tsiyalarini sotish orqali ko‘plab uy xo‘jaligi egalarining mablag‘larini
jamlash va ishlab chigarishni kengaytirishga sarflash imkoniyatiga ega
bo‘ladilar;

e korporatsiya uchun cheklangan javobgarlik xosdir, ya’ni uning
mulkdorlari (aksiyadorlar) fagatgina sotib olingan aksiyalar giymatiga
mos bo‘lgan miqdorda tavakkalchilik giladilar (kreditorlar korporatsiya
mulkdorlariga emas, yuridik shaxs sifatida uning o‘ziga da’vo
qo‘zg‘atishi mumkin);

e korporatsiya hajmining kattaligi inson resurslaridan foydalanishda
chuqur ixtisoslashuvni ta’minlash va ko‘proq samaradorlikka erishishga
yo‘l ochadi;

e korporatsiya mulkdorlardan alohida yuridik shaxs bo‘lgani sababli
mulkdorlardan biri yoki bir nechtasi aksiyalarini sotish orqali
korxonadan chiqishi uning faoliyatiga ta’sir ko ‘rsatmaydi, shu tufayli u
bargaror rivojlanish xususiyatiga ega.

Korporatsiyaning kamchiliklari:

e korporatsiyani ta’sis etish va ro‘yxatdan o‘tkazish yakka mulk
egaligi yoki hamkorlikka nisbatan ancha murakkab jarayon hisoblanadi;

e yakka tadbirkorlik va hamkorlikda mulk egalari korxonani
boshqgarish va garorlar gabul gilish jarayonida bevosita ishtirok etish va
uni nazorat qilish imkoniyatiga ega bo‘lsalar, korporatsiyada mulk
egaligi va boshgaruv funksiyalari bir-biridan ajratilgan bo‘ladi, ya’ni
aksiyadorlar  korxonani  boshqarish jarayoniga sezilarli ta’sir
ko‘rsatolmaydi;

e aksiyadorlar va yollanma boshgaruv apparatining manfaatlari har
doim ham mos kelmasligi mumkin (masalan, aksiyadorlar foydaning
ko‘p gismi dividend tariqasida tagsimlanishini yoki kelgusida korxonani
rivojlantirish maqgsadlarida gayta investitsiyalashni xohlasalar, boshgaruv
xodimlari korxonaning daromadlari hisobidan lavozim maoshlari hamda
turli mukofotlarni oshirishga moyil bo‘ladilar);

e korporatsiya boshqaruvchilari manfaatlari yo‘lida aksiyadorlar
manfaatiga ziyon keltiradigan garorlar gabul gilishi ham mumkin va h.k.

Korporatsiyalar ko‘proq yirik biznes uchun xosdir va ayrim holatlarda
ishlovchi xodimlar soniga ko‘ra, kichik tadbirkorlik turiga (masalan,
yopiq turdagi aksiyadorlik jamiyatlari) kiritilishi ham mumkin.



Ko‘rinib turibdiki, har bir tadbirkorlik shaklining o‘ziga xos
afzalliklari va kamchiliklari mavjud. Ularni bilish tadbirkor uchun
foydadan xoli emas.

Kichik tadbirkorlikning faoliyat yo‘nalishi bo‘yicha (ishlab chigarish
yo‘nalishidagi, xizmat ko‘rsatish yo‘nalishidagi, tijorat yo‘nalishidagi,
moliyaviy yo‘nalishdagi, konsalting yo‘nalishidagi va h.k.) va tarmoq
tarkibi bo‘yicha (sanoat sohasidagi, qishloq xo‘jaligi sohasidagi, savdo
va umumiy ovqatlanish sohasidagi, maishiy xizmat ko‘rsatish sohasidagi,
transport va aloga sohasidagi, uy-joy va kommunal xo‘jalik sohasidagi,
qurilish sohasidagi, tijorat va moliya sohasidagi va boshga sohalardagi)
shakllari mavjud.

5.3. Korxona faoliyatida insonning roli

Zamonaviy korxonalar faoliyatida mehnat qurollari va mehnat
predmetlaridan tashqgari, kadrlar ham katta ahamiyatiga ega. Aynan
kadrlar ishlab chigarishni boshqarib, joriy va istigboldagi rejalashtirishni
amalga oshiradilar hamda ishlab chiqgarish vositalarini foydalanishga
kiritadilar. Kadrlarning kasbiy malakasi gqanchalik yuqori bo‘lsa,
korxonalarning iqtisodiy va ishlab chigarish ko‘rsatkichlari shunchalik
yaxshi bo‘ladi.

Korxonaning  «mehnat  resurslari»,  «kadrlar»,  «personal»
tushunchalarini, garchi ular o‘rtasida majoziy ma’noda aytganda, «xitoy
devori» yo‘q bo‘lsa va ular kadrlar salohiyatini shakllantirish va ulardan
foydalanishda bir xilda qo‘llansa-da, bir-biridan farglash lozim.

Salohiyat (potensial) tushunchasining o‘zi lotin tilidan olingan bo‘lib
(potentia), imkoniyat, kuch-quvvat, yashirin imkoniyat ma’nosini
anglatadi. Lug‘at va qo‘llanmalarda u mavjud va harakatga keltirilishi,
ma’lum bir magsadlarga erishish uchun foydalanish mumkin bo‘lgan
vosita, zaxira, manba deb ko‘rsatilgan.

Bir kishining mehnat salohiyati deganda, shu xodimning ma’lum bir
vaqtda ma’lum bir ishni bajarishi tushuniladi. Bu bir kishining mehnat
salohiyatiga berilgan ta’rif. Kishilar har xil bo‘lganligi tufayli ularning
salohiyati ham turlicha. Bir kishi ma’lum vaqt birligida juda ko‘p moddiy
ne’mat yoki boshga mehnat natijasini yaratishi mumkin, ikkinchi kishi
shu vaqt birligida unga nisbatan juda oz yoki ko‘p narsa yaratishi
mumkin.

Jamoaning mehnat salohiyati deganda, shu jamoa qilishi lozim
bo‘lgan biron ish (xizmat)ni bajarishga qodir turli yoshdagi, malaka va
jinsdagi xodimlar majmuasi tushuniladi.

Mehnat salohiyati — bu biron ko‘zda tutilgan ish (faoliyat)ni ma’lum
bir vaqtda bajarishga qodir bo‘lgan turli malakaga ega barcha ishchi va



xizmatchilar majmuasidir. Tahlil gilish uchun uni natural va giymat
ko‘rsatkichlarida ifodalash lozim. Bu uning tarkibida namoyon bo‘ladi.
Kadrlar korxonada mehnat bilan band bo‘lgan hamda korxona shaxsiy
tarkibiga kiruvchi turli  kasbiy-malakaviy guruhlardagi xodimlar
majmuasidir. Korxonaning mehnat resurslari uning ishchi kuchini
tavsiflaydi. Korxona personali doimiy va yollanib ishlovchi, malakali va
malakasiz barcha xodimlardan iborat bo‘lgan shaxsiy tarkibni izohlaydi.

Ishlab chigarishdagi asosiy «shaxs», iqtisodiyot nazariyasida talqin
gilinishicha, ishchi kuchi — insonning mehnat gilishga jismoniy va agliy
gobiliyatlari hisoblanadi. Bozor munosabatlari sharoitlarida mehnat
gobiliyati, ishchi kuchini tovar holiga keltiradi. Birog bu oddiy tovar
emas. Uning boshga tovarlardan fargi shundaki, birinchidan, u o‘z
qiymatidan ortiq bo‘lgan qiymat yaratadi, ikkinchidan, uni jalb gilmasdan
biron-bir ishlab chigarish jarayonini amalga oshirish mumkin emas,
uchinchidan, asosiy fondlar va aylanma mablag‘lardan samarali
foydalanish darajasi, xo‘jalik yuritish iqtisodiyoti ko‘p jihatdan unga
bog‘liq bo‘ladi.

Korxonalarda ishchi kuchi va umuman, mehnat salohiyatidan samarali
foydalanishga quyidagi omillar ta’sir ko‘rsatadi: xodimlarning moddiy
manfaatdorligi, atrof-muhit, aqliy, jismoniy va asablar kuchlanishi,
boshqgarish usullari va hokazolar. Aynigsa, mehnat uchun ijtimoiy
sharoitlar yaratish muhim ahamiyat kasb etadi.

Korxona personali yoki kadrlar tarkibi va uning o‘zgarishi ma’lum bir
sifat, miqdor va tuzilmaviy tavsiflarga ega bo‘lib, ulardan faoliyatni
rejalashtirish va hisobga olishda foydalaniladi. Korxona xodimlarining
ro‘yxat bo‘yicha tarkibi zamonaviy tasnifi bo‘yicha quyidagilarni o‘z
ichiga oladi:

e sanoat-ishlab chiqarish personali (SICHP) — asosiy va yordamchi
sexlar, zavod boshgaruvi, laboratoriya, ilmiy tadgiqot va tajriba-
loyihalashtirish bo‘limlari (IT va TLB), hisoblash markazi xodimlari;

e noishlab chigarish personali — uy-joy, kommunal va yordamchi
xo‘jaliklarda, sog‘ligni saqglash, profilaktika va ta’lim muassasalarida
faoliyat yurituvchi xodimlar;

e rahbarlar — direktor, direktor o‘rinbosarlari, bosh mutaxassislar,
bo‘lim va xizmat boshliglari, ya’ni muhandis-texnik personal (MTP);

e Xizmatchilar — hujjatlarni tayyorlash, hisob-kitob va nazorat qilish,
xo‘jalik xizmati xodimlari (agentlar, g‘aznachilar, ish yurituvchilar,
kotiblar, statistlar va h.k.).

Korxona SICHPning asosiy va ko‘p sonli qismini ishchilar tashkil
qilib, ular mahsulot ishlab chigarish (xizmat ko‘rsatish, ish bajarish),
ta’mirlash va uskunalarga xizmat ko‘rsatishda (ta’mirlovchi ishchilar)
gatnashadilar, mehnat predmetlarini tashish va mahsulot tayyorlashni



amalga oshiradilar (transport ishchilari), qurilish-ta’mirlash ishlarini
bajaradilar (quruvchi-ishchilar).

Korxona faoliyatini rejalashtirish va tahlil gilishda, aynigsa, mehnat
unumdorligi, o‘rtacha ish hagqi, kadrlar aylanishi va oqimini hisoblashda
o‘rtacha ro‘yxat soni ko‘rsatkichi qo‘llaniladi. Bu ko‘rsatkich yil yoki
chorak uchun, korxona faoliyat ko‘rsatgan barcha oylar uchun
ishchilarning o‘rtacha ro‘yxatdagi sonini qo‘shish va hosil bo‘lgan
yig‘indisini mos ravishda 3 (12) ga bo‘lish yo‘li bilan aniqlanadi. Bu
ko‘rsatkichni to‘g‘ri aniglash uchun xodimlarni ishga qabul qilish,
boshqa ishga o‘tkazish va mehnat shartnomasini bekor qilishni inobatga
olgan holda har kuni hisobga olib borishni yo‘lga qo‘yish zarur.

Kadrlar salohiyati miqdoriy tavsif berishdan tashgari, korxona
personalining sifat tavsifi ham muhim ahamiyatga ega bo‘lib, u korxona
xodimlarining mazkur ishlab chigarishga kasbiy va malakaviy jihatdan
yaroglilik darajasi bilan aniqlanadi. Bu yerda birinchi o‘ringa
«mutaxassislik», «kasb», «malakay kabi tushunchalar chigadi.

Mutaxassislik insonda ma’lum bir turdagi ishlarni bajarish uchun
zarur bo‘lgan bilim va ko‘nikmalar majmuasining mavjudligi bilan
tavsiflanadi. Masalan, igtisodchi, buxgalter, moliyachi yoki texnik tilda
— mexanik, quruvchi, energetik, geolog va boshqalar. Ishchilarning
bilim va qobiliyatlariga bo‘lgan talab yagona tarif-malakaviy
ma’lumotnomasida (YTMM), MTP va xizmatchilarga esa lavozimlar
malakasi ma’lumotnomada aks ettirilgan. Bu hujjatlar asosida korxonalar
ishchi va xizmatchilar tariflariga o‘zgartirishlar kiritadilar.

Kasb — faoliyatning maxsus va tor ko‘rinishdagi turi bo‘lib,
mutaxassislik kabi nazariy bilim va amaliy ko‘nikmalarni talab qilsa-da,
mutaxassislikdan fargli ravishda, ishlab chigarishning o‘ziga xos
xususiyatlaridan kelib chiqib, qo‘shimcha ko‘nikmalarni ham talab
giladi.

Malaka deganda, biron-bir kasb yoki mutaxassislik bo‘yicha
murakkab ishlarni bajarish uchun zarur bo‘lgan mehnat ko‘nikmalari va
bilimlar darajasi tushuniladi. Ishchilar malakasi darajasini baholashda
o‘rtacha tarif koeffitsiyenti va o‘rtacha tarif razryadi hisoblanadi. Tarif
razryadlari va koeffitsiyentlari bir vaqtning o‘zida bajarilayotgan ishlar
murakkabligini tavsiflovchi ko‘rsatkichlar hisoblanadi.

Mehnat salohiyatining yuqorida sanab o‘tilgan hamda boshqa
tushuncha va ko‘rsatkichlari korxona personalining miqdoriy, sifat va
tuzilmaviy holatlari hagida va ularning personalni va umuman, ishlab
chigarishni ~ boshgarish, jumladan, korxona mehnat resurslari
samaradorligini oshirish bo‘yicha chora-tadbirlarni ishlab chigish, tahlil
qilish va rejalashtirish maqsadlart uchun o‘zgartirishlar kiritish
yo‘nalishlari haqida ma’lumot beradi.



Ishchi kuchi va umuman, kadrlar, ishlab chigarishning muhim
elementi hisoblanadi. Shu sababli korxona ishlab chigarish faoliyatining
joriy va istigboldagi strategiyasi kadrlar siyosati bilan chambarchas
bog‘liqg bo‘lib, u quyidagilarni o‘z ichiga oladi:

e ishchi kuchini yollash, joylashtirish va rejalashtirish;

e xodimlarni o‘qitish, tayyorlash va malakasini oshirish;

e kadrlarni xizmat lavozimlari bo‘yicha yuqori pog‘onaga ko‘tarish;

e yollash shartlari, mehnat va unga haq to‘lash sharoitlari;

e mehnat jamoasida qulay ruhiy (psixologik) muhitni yaratish.

Korxonalarning kadrlar siyosatini, garchi yagona javobgar shaxs
sifatida ishlab chiqarish va xo‘jalik faoliyatining barcha jabhalari,
jumladan, kadrlarni tanlash va joylashtirishda asosiy javobgarlikni
korxona direktori o‘z bo‘yniga olsa-da, fagatgina uning o‘zi amalga
oshirmaydi. Bunda direktordan tashqari bo‘lim va xizmat boshliglari,
kadrlar bo‘limi, iqtisodiy va ishlab chiqarish bo‘limi, mehnat va haq
to‘lash bo‘limi, texnik bo‘lim va boshqalar ham ishtirok etadi.

Korxonada kadrlar siyosati sog‘lom va mehnat qobiliyatiga ega
bo‘lgan jamoani shakllantirish, kadrlarning jinsi va yoshiga ko‘ra, tarkibi
va malakasi hamda ularning ishlab chigarishda to‘g‘ri joylashtirilishini
hisobga olishdan tashgari, ishlab chigarish va mehnat sharoitlarining
o‘zgarib borishiga oz vaqtida e’tibor garatishi, fan va texnikaning yangi,
ilg‘or yutuglarini ishlab chigarishga joriy qilish, xodimlarning mehnat
unumdorligini  oshirishni rag‘batlantirishi lozim. Boshqacha qilib
aytganda, kadrlar siyosati birinchi o‘rinda, insonning ishlab chiqarish va
turmushdagi yangi axlogini shakllantirish, ikkinchidan, novatorlik va
yugori mehnat unumdorligiga manfaatdorligini rivojlantirishi lozim.

Korxonaning kadrlar siyosati amaliyotda fagat ichki vazifa va
muammolarni hal gilishdan tashgari, bandlik sohasida davlat siyosatiga
tayanadi va quyidagilarni ko‘zda tutadi:

e fugarolarning mehnat huqugi va kasb tanlash erkinliklarini amalga
oshirishda bir xil imkoniyatlarga ega bo‘lishini ta’minlash;

e fugarolarning mehnat va tadbirkorlik tashabbuslarini qo‘llab-
quvvatlash, ularning ishlab chigarish qobiliyatlarini rivojlantirishga
bandlik sohasidagi faoliyatni igtisodiy va ijtimoiy faoliyatning boshqa
yo‘nalishlari bilan uyg‘unlashtirish orqali ko‘maklashish;

e mehnat faoliyati davrida va nafaqaga chiqgandan so‘ng ham
xodimlarning ijtimoiy muhofazasini ta’minlash;

e aholi bandligi muammolarni yechishda, qo‘shma korxonalar tuzish
va ishlab chiqarish bilan bog‘liq loyihalarni amalga oshirish yo‘li bilan
xalgaro hamkorlik yuritish va boshqgalar.



Biznesni boshlashdan oldin, siz o‘zingiz uchun tanlamoqchi bo‘lgan
tadbirkorlik turini aniqglashingiz zarur. Mamlakat iqtisodiyoti o‘sishini
ta’minlash uchun har bir tur ham kerak. Keling, tadbirkorlar-ning har bir
turi bilan bog‘liq bo‘lgan imkoniyatlarni ko‘rib chiqaylik:

1. V3unnu y3u 0aHa
KHJIYBYHJIAP:

2. TaBakkaJjra MoiuI
TagOuMpKopJIap:

3. UxTupouniap:

4. TakpopJsoBunjiap:

5. M xaxxkmu
AOMPACHIa UKTHUCO
HKOKOPJIapH:

6. CoTud osyBumiap:

7. Onau-coTau
Oyitnya
MyTaxaccucjaap:

8. HaiikoBum.jap:

by — Gapua ummapau y3u O6axkapu® OyTyH doiigaHu Xam
¥3u OolKapaauraH maxciap. byHra ounaBuii AYKOHIIAP,
areHTjap, TabMUpJall ycrajgapu, Xucodumnapaan 6ouuial,
Bpawjiap Ba XYKyKIIyHOciapraya Oapuyacu kupanud. by
TaAOUpKOpiap TYIUK OaH/UIMK I[IApOUTHAA HILIAIIAIH,
YyHKH OOIIKAa Xe4 KHUM YIApHUHI KOpXOHacura >aio
STUJIMAaraH.

SIHrM  KOpXOHAJApHU 0aprmo 3THO, SHTH XOJUMIIAPHU
€Ilam MMKOHMSITATA 3ra OYJIHIN YYyH YJIaQpHU HUMKOHH
Oopuya Te3 cyphariap OwiaH KeHrauTupaaurangap. Ky
xoJuiapaa Oy Kymmmua XOoIuMiIap TabCUCYH dra OyimaraH
3apyp Taxkpubara sra Oynagunap.

AjiHnkca SKKOJ udoaananran UXTUPOUNITUK
KoOmnusTIapura sra OYyiaraHiap, SHT SXIIA TOBapjapHH
Vitnab Tomamuiiap, CYHT ylapHM TaAOWK STyBYM, HUILIA0
YUKAPYBUU Ba COTYBYHM KOMITAHUSUIAPHU TAIIKHJI 3TaJnIap.
Ily Typoarm IOKOpM TEXHOJOTHsUIapra acoCjaHTraH
KOMITaHUSIAp SIHTH HYHAIUII OYIMOKIA.

Myamudu 6omika maxciaap OYirad FosIapHUA U3JIOBYHIIAD
Ba Yy3ramap Mozaenuaan ¢doiganaHub, VY3 - Imaxcuit
KOpXOHaJNapuHu Oapro »Tanurannap. OpaHuali3uHr €xku
o6urrta QupmaHuHr OMp Toudanaru yakaHa IYKOHJIAPH
IyHAAal EHJAITYBHUHT MUCOJIUJINAD.

IIel‘I/IpMa.J'II/I HapXJiap TaKJ'II/I(I) OTHII HaATHXKaCuaa KaTTa
COTYBJIAp XaKMHJAH Ba XyJdad MACT yCTaMa Xapaxxatjiap
OujIaH W HOPpUTHIIIAH FOTHO YUKaAuraniap.

bomikanap sparran OM3HECHH OJIMO KETyBUM Ba YHMHI
MyBap(akuATH  y4yyH LIaXCHUM  FOSUIApUHHM  TaTOMK
sTyBuMiap. by xon kynuHua “nianb onMHaguraH” KOpXoHa
MOJIUSBUII MyamMmonapra sra Oyniranga comup Oynaau.
SlHru OowIKapyB FOsIapu KOPXOHAHM KyTKapHO KOJMILIN
MYMKHH.

Komnanusimapuu ¢Qoiiga 6unaH COTUIIAAH ONJIMH YHJIATH
Ba3UATHH SIXIITWIIAII YIYH YHH COTHO OJlauraniap.

ToBapuu cotu® omub6 yHu ¢oitna Owmman KailTHO
cotaaurannap. Kyumac mMysk, canbat Oyromsiapu, aHTUKBap
Oyromiiap Ba JIOH MaxcyJoTJIapH — OfaTJard YailKOBUMIMK
oObekTnapuaup (6030p wuKTHCOAMETHMAA Oy TYyIIyHYa
canOuii MabHOTa 3ra AMac).



®daonuar puTaéTraH KopxoHa (dupma) aoupacujia sHTH
9. dupmaJiapaaru Fosaymap  WxkoI  KuinubO, ymapHu — MyBadQakuATIH
WYKH TaA0MpKoOpJap: Joiinxanapra TatOuK sTyBumiap. bymap OyHman doiina
KypMaca xaM Ba ¥3 KOpXOHaJapu y4YyH IIaXCaH MOJIMSIBUI
TaBaKKAIYWINKHU 3UMMallapura ojmacajap Xam, ylap
TagOMpKOpiap KyJulaiaurad OOIIKapyB yciyoaapuaaH
doitnanaHuIIIapy JTO3UM.

®panyaiizep — Oy skka TapTHOAary Tagoupkop 0yiuo, y 3
10. ®panyaiizepiaap OM3HECHMHH MAaIlXyp MapKalu MaxcCyJlIOT OujiaH MIUIallaH

oomutaiinn. @panvaiizep Oum3Hecra JSrajuk KWIaJd Ba

Mapka sracH OujiaH mapTHOMa JIoMpacua kaBod 6epasu.

11. Mawx0yp 6y.1ran Smam yuyyn OusHec OwiaH WIYFYJUIAHUIOHU OoIljiaraH
Tag0UpPKOP MIIICU3 KUIIIH, MacajaH, oiad3aa To3aJI0BYH, EHMaYH.

Kopxonana TandupkopJiap 0axkapaguras poJuiap

TanOupkopiaap HINHUHT  acOCUMCHUIUpP, UYHKM yiap arpoduaru

1. Tabcucumnnap: MIAPOWTIIAPHA TaXJIWJ KWIUIIHU, WMKOHHMATIAPHH U37a0 TOMUIIHH,
pecypcimapuu cadapOap KWIMIIHA Ba Y3JapUHUHT  TaIOUPKOPIIUK
FOSJIAPUHU aMaJira OUIMPULITHYU Oumaaumiap.

Tanbupkopiap Kyiuaaru cababnapra Kypa OoIIKa maxciapHu OU3HeC
2. XamkopJap: JIOWMXAcH/1a KaTHALIMINTA Kan0 ATUILAIN:

(a) Oy kopxoHaHu MyBadPaKuATra SPUIMTUIITNHE €K HHKAPO3Ta
JTyd KSJIUITUHYU OeNTuIaiiurad OMUJIIHD;

(b) 6u3HEC FOSHUHT MypakKaOIuru OUTTa aH KYTIPOK IIaxc
UIITUPOKUHU TaKO30 STUIIN MyMKHH;

(c) Oormika maxciIapHUHT KOOUTUSATH, TAXKprOacu Ba TabCUPUIAH
¢oiinananumra 3XTHEKX a0 OYIUILIN MyMKHH;
(d) nycTink MyHOCaOaTIapUHUHT MYCTaXKaMJIUTH €KU TaHUII-OMIIUIIUTUK
Jlapa)kacu KyIIMa KOpXoHa (aoiausTha KaTHAIINIT OPKAJIH KydasiIy.
bynrycu TanOupkopiap, sxymiaaaH, Kydiuaara Ba3usitiiapia,
3. AkuusigopJap: akuusopaap cudaTuaa KaTHaIIUIIIapU MyMKHH:

(a) kopxoHaHM Oaprio ATULI KyJla KaTTa MHBECTULIMsIIAp Tanal
STHUIITAH X0JUIapAa;

(b) ynap ¥3 BakTIapUHH TYIUK KOPXOHA UIIIATA OAFUIIUTAIIHA
MCTaMaraH XoJuiap/a;

(c) ynap uHBecTHIMS QaoaUATUIa HYHATTUPMOKYH OYiraHn
MOJIMSIBUH pecypciaapyuHu OMp HeuTa KOpXOHajlapra TaKCUMIIalira
MHTUJITaH X0JIIapAa;

(d) ymap OyHnaii KOpXOHaHH OOIIKAPHUII KOOMIMATHTA ATa OyJIMaraH
XOJuIapa.

TagOupkopiap KopxoHajapaa TaAOUPKOPIMK MaKcaJjiapura >PUIITHIIT
4. lnpexTopiap: Oyiinya FOSUIApHU MIAKUIAHTUPUII OpKaJM JTUPEKTopiap cudaTtuaa
KaTHaIaumap.



5. TamkuaoTYMIAP:

6. Fosinap
HWKOJIKOpJIapu:

7. TaBakkaJa
U3JIOBYHJIAPH:

8. Pexxanamrupun:

9. Hazopar:

10. MyBoduxkJiam-
TUPUIIL:

V3 KOpXxOHAcHHAry >kapadHIapHH TAAOMPKOP CAMApaly HA30paT KHia
OUNUIIM y4yH XamJa XOJUMIIapu OWJIaH aloKalapHU EHTHIUIAITHPHIL
YUyH, y KOpXOHAcUAa MabiyM OUp TalIKWINI Ty3uiamara sra Oyica saxiiu
Oynagu. byHmail Tamkuiaui Ty3uiaMangap TypJiapd XaM pacMHM, Xam
HOpPACMHMH, )KyMIIaJlaH, Kydugarnda OyJIuid MyMKHH:

(a) ouna ap30Japu TypJM JIaBO3UMIIApPra TAMMHIAHUIIIN MyMKUH
Oyiran Ty3uamanap;

(b) knunk KopxoHa (AoNUATHHN TABMHUHJIAII Y9yH UIITa KaOyl KHJIUHTaH
éplaMuuniap MabMypHi JIaBO3MMIIApra TAMMHIIAHAIUTAH Ty3WIMalap.

Tanbupkopiap Ou3Hecra siHTY Fosiap Omiian Kupub kenumaau. by —
TaJA0UPKOP (HaoIUATH TOUPACUHUHT MYXHM HYHATHIITUIUD, YYHKH Oy
OM3HECHU KEHralTHPUII UMKOHUSATIAPUHH, MacaaH, SSHTU
KOHCTPYKIIUSUIAP, TOBAPJIAPHU KYIUIAIl BAPUAHTIAPU OPKAIU
Oenrwianm.

TanOupkopiap OW3HECHM amalira OIIUMPUII TaBAKKATYWIMTUHU V3
3UMMajapura ojaauiap, macaiad, myBaddakusTra xam, 0aHKPOTIMKKA
XaM SPUIIUII UMKOHHUSATH TEHT OYJraH KOpXOHajapHU Oapro sTaiuiap.
V3 maxcunii GM3HECHHM TAIKMI STHIN (QOMACHTa MIIOHYINA MII YPHUHH
paj TUII XaM KaTTa TaBaKKaT4YWIMKHU Y3 3MMMAcHUra OJMIIHM Ha3zapJa
TYTaId.

Pexanamrupuin Ba peXalallTUPUIILIAH Kenuo YUKAIUTaH
YEKJIOBIAPHUHI MYXUMJIMTU HOKOpUJA KEJITUPWITaH MaTHIapAa SKKOJI
KypuHHUO TypuOIu.

TanOupkopiap U3AOLIIAH Kypa KYNPOK €TaKYUAUD; ylap SKyHHH Kapop
KaOyn Kuwiaguiap Ba OWM3HECHH amaira OIIMPWIMIIMHUHT Oapya
»kabxanapuHu Ha3opaT Kuilaauiap.

Tanbupkopiap OuszHec  Joupacuaard Oapya MIUIA0 — YMKApUII
OMWJUIAPUHHU, MacajaH, MOJHs, MEXHAaT Ba ep MyHocabaTIapuHH
MYBO(QHKIAITHPHUIIIIAPH JIO3UM.

Tayanch so‘z va iboralar

Korxona, jismoniy shaxs, yuridik shaxs, tadbirkor, yuridik shaxs

tashkil qgilmagan holda tadbirkorlik, yakka tartibdagi tadbirkorlik;
jismoniy shaxslarning yuridik shaxs tashkil etmagan holdagi birgalikdagi
tadbirkorligi, oilaviy tadbirkorlik, oddiy shirkat, xususiy korxona,
dehqon xo‘jaligi, fermer xo‘jaligi, to‘liq shirkat, kommandit shirkat,
mas’uliyati cheklangan jamiyat, qo‘shimcha mas’uliyatli jamiyat,
aksiyadorlar jamiyati (ochig va yopiq turdagi), ishlab chigarish
kopperativlari, unitar korxona, kichik tadbirkorlik subyektlari: yakka
tartibdagi tadbirkorlar; mikrofirmalar; kichik korxonalar, mulki shakli
bo‘yicha kichik tadbirkorlik subyektlari: yakka mulk egaligi; hamkorlik;
korporatsiya, kadrlar, personal, mehnat salohiyati, mehnat resursi, ishchi
kuchi, korxona personali, kasb, malaka, kadrlar siyosati.



Nazorat savollari

1. «kKorxonay tushunchasining mohiyati nimadan iborat?

2. Korxonaning turli belgilari va xususiyatlariga ko‘ra tavsiflab
bering.

3. Korxona faoliyatining asosiy yo‘nalishlari nimalardan iborat?

4. Qanday shakldagi korxonalarni (huquqiy, tashkiliy, mulkiy)
bilasiz?

5. Ularning bir-biridan asosiy farglari nimalardan iborat?

6. Qanday tadbirkorlik subyektlarini kichik korxonalar deb atash
mumkin?

7. Kichik tadbirkorlik subyektlarining afzalliklari va kamchiliklarini
aytib  bering.

8. Korxona faoliyatida inson omili gqanday rol o‘ynaydi?

9. Korxona faoliyatida kadrlar siyosati deganda nimani tushunasiz?



6-bob
KORXONANI QANDAY TASHKIL QILISH KERAK?
6.1. Mos keluvchi bozorni va korxona yerini tanlash

Tadbirkorlarning tadbirkorlikni boshlashidan oldin eng muhim hal
qilinishi lozim bo‘lgan ishlaridan biri — bozorni tanlash. Ishlab
chigariladigan mahsulot va xizmatlar bozorini oldindan bilish va
iste’molchilar to‘g‘risida ma’lumotlarga ega bo‘lish talab etiladi. Har
ganday sharoitda ham mahsulot yoki xizmatlarni ishlab chigarishdan
oldin ularning xaridorini aniqg bilish muhimdir. Tadbirkor har doim xatar
bilan ish ko‘radi va har ganday kutilmagan vaziyatga tayyor turadi,
shunday bo‘lsa-da, baribir aniq ishlab chigilgan biznes-rejalar asosida
ishlash talab etiladi. Masalan, tadbirkor tomonidan arzon deb tasavvur
qilingan, ammo ma’naviy jihatdan eskirgan maishiy texnika jihozlarini
Toshkent shahrida sotishni ma’qul deb bo‘lmaydi yoki Yaponiya
avtomobilsozlik kompaniyalari tomonidan taqdim etilayotgan gibrid-
avtomashinalarni  Osiyo bozorlariga taklif etish hozirgi kunda
omadsizlikka yuz tutishi mumkin. Shuningdek, bozorni tanlashda
xaridorlarning dunyoqgarashi va didi ham muhim ahamiyat kasb etadi.
Masalan, Toshkent shahrining Oloy bozorida sotilayotgan mahsulotlar
bilan Qo‘yliq bozorida sotilayotgan mahsulotlar va u yerdagi xaridorlar
o‘rtasida farq ancha sezilarlidir.

Demak, tadbirkorlar nuqtayi nazaridan bozor, bu — tovar va
xizmatlarini sotish imkoniyatiga ega bo‘lgan hudud. Tanlangan
bozorning samaradorligi esa tovar-xizmatlarning sifati va xaridorlarning
moliyaviy imkoniyatlariga hamda to‘g‘ri tanlangan mahsulotlarga
bog‘liqdir. Agar bozor talab va taklif o‘zaro duch keladigan hodisa
sifatida qaralsa, tadbirkor uchun talab va taklif o‘rtasida muvozanatni
saqlab turish va imkoniyat darajasida ustunlikni saglab turish choralari
ko‘rilishi lozim. Biznes nuqtayi nazaridan bozor, bu — hamma geografik
hududdan tashqarida bo‘lgan holda tovar yoki xizmatga muhtojlar va
tovarni sotib olishni xohlaydiganlar. Har bir korxona insonlarga gaysidir
turdagi tovarni yoki xizmatni sotishga asoslangan. Salohiyatli xaridorni
tadbirkor nugtayi nazaridan quyidagicha tasavvur gilish mumkin:

1. Qandaydir tovar yoki xizmatga ehtiyoji bor yoki sotib olishni
xohlagan insonlar.

2. Qandaydir tovar yoki xizmatni sotib olishga qurbi yetgan insonlar.

3. Qandaydir tovar yoki xizmatni sotib olishni xohlagan insonlar.

Tadbirkor bozorga chigishi bilan, balki undan oldinroqg ragobatchilari
haqida ham qayg‘urmog‘i magsadga muvofiqdir. Agar raqobatchilar siz



bilan birga bir bozorga xizmat ko‘rsatayotgan bo‘lishsa, unda boshqga
korxonalar ish olib borish imkoniyatiga ega bo‘lishi mumkinligini
o‘rganib chiqish lozim. Yana tovar yoki xizmat raqobatchining tovar
yoki xizmatidan ganchalik farq qilish kerakligini aniglash darkor.

Tadbirkor bozor sharoitida salohiyatli xaridorlar hagida nimalarni
bilishi kerak? Ushbu savolga tadbirkorlikni 0°z zimmasiga olgan har bir
tadbirkor javob bera olishi lozim. Xaridorlarning turli jihatlarini inobatga
olgan holda o‘rganish lozim, jumladan, bozordagi xaridorlarning
mazmuniy guruhlariga qarab bo‘lish yoki quyidagi tavsiflarga muvofiq
ajratish mumkin:

e jinsi;

e oilaviy ahvoli;

e kasbi;

e daromadi;

e turar joyi;

e bu keltirilgan tavsiflarning o‘zgarish jarayoni.

Xaridorlarning xohishlarini bilish orgali bozorni segmentatsiya gilish
yo‘li bilan tadbirkorning qaysi tovar yoki xizmatlarga ehtiyoji borligini
aniglash oson kechadi. Xaridorlarning gayerda xarid gilishlarini bilish
esa tadbirkor u yoki bu bozor segmentiga asoslangan holda
xaridorlarning anig shu damda gayerda xarid gilayotganini va boshga
korxonaning tovar xizmatlarini xarid qilishga qaysi omillar sabab
bo‘layotganini aniqlashi kerak. Tadbirkor xaridorlar qachon o‘z
xaridlarini qgilishadi (har kuni, har hafta, har oyda, har yilda yoki
fasllarda) degan savolga javobni bilishi — korxonaga gaysi narsalar
korxonaning ish vaqtida kerakligi, reklama kompaniyalarini o‘tkazish,
gancha miqdordagi tovar u yoki bu yilda kerak bo‘lishini aniglashda
yordam beradi. Xaridorlarning ganday xarid gilishlarini bilish, xaridorlar
o‘z xaridlari uchun qay yo‘l orqali haq to‘lashlarini tadbirkor bilgan
holda tadbirkor sotuvda kredit siyosatini ishlab chigishi, ya’ni
korxonasining mahsulotiga baho belgilash siyosatini olib borishi
mumkin.

Xaridorlarni shunchalik o‘rganish lozim bo‘lsa, tadbirkor uchun,
avvalo, ushbu ma’lumotlarni gayerdan va qanday usulda topish muhim.
Hozir ma’lumot olishning juda ko‘plab yo‘llari mavjud, jumladan, savdo
uyushmalari (nashrlar), savdo palatalari, hukumat muassasalari (tuman
savdo boshgarmalari amaldorlari), gazeta va jurnallar, yakka tadgiqotlar.
Shuningdek, hozirgi kunda eng optimal hisoblangan Internet
imkoniyatlaridan samarali foydalinish maqgsadga muvofiqdir. Bu
tadbirkor uchun ham qulay, ham eng arzon vositalardan biri sanaladi.

O°z tovarlari va xizmatlari uchun marketing dasturlarini tushunish va
ishlab chigish mahorati kichik korxonalar egalari uchun eng Kkatta



ehtiyojlardan biridir. Kichik korxonaning muvaffaqiyati o‘z tovarlari va
xizmatlaridan mamnun bo‘lgan xaridorlar miqdorining ko‘payishi
layoqatiga asoslanadi. Hozirgi marketing dasturlari «bozor konsepsiyasi»
va korxona egasini xaridorlar ehtiyojini aniglashga, uni gondirishga va
holatni kuzatib borishga, pirovard natijada foyda olishga o‘z kuch-
g‘ayratini jamlashga majbur qiladigan korxona faoliyat ko‘rsatishining
goidalari atrofiga quriladi. Marketing konsepsiyasi biznes uchun
xaridorning muhimligi to‘g‘risidagi qoidaga asoslanadi va quyidagilarni
tasdiglaydi: a) korxonaning barcha siyosati va faoliyati xaridorning
ehtiyojlarini qondirishga yo‘naltirilgan bo‘lishi kerak, shuningdek, b)
foyda keltiradigan sotish hajmiga erishish sotish hajmini maksimal dara-
jaga ko‘tarishga nisbatan korxonaning magbul siyosati hisoblanadi.

Bozorni tanlash shunchalik muhim ahamiyatga ega bo‘lsa, tadbirkor
bozorni tatbiq qilishni ham bilishi lozim. Xo*sh, tadbirkor uchun bozorni
tatbiq qilish nimani anglatadi? Bu savolga juda ko‘plab tadbirkor va
igtisodchi  olimlar o°‘z fikrlarini  bildirishgan. Jumladan, bozor
funksiyalarini bajarishda bozor haqida ma’lumot bo‘lishi kerak.
Ko‘pincha mavjud va (yoki) bo‘lajak xaridorlarga taklif qilinadigan
anketaga asoslangan uncha katta bo‘lmagan bozor tadgiqoti dasturi
gonigmaslik sohasidagi muammolarni ochib berishi mumkin, ular oson
tuzatilishi mumkin (yoki bu muammolar va gonigmaslikka javoban,
bozorda muvaffagiyatli sotiladigan tovarlar yoki xizmatlar ishlab
chigarilishi mumkin).

Bozor tadqgigotlari sotish hajmi va rentabellik darajasiga ta’sir
ko‘rsatuvchi tamoyillarni aniglab berishi kerak. Muammolarni va
ochiladigan imkoniyatlarni, ular paydo bo‘ladigan birinchi bosqichda,
identifikatsiyalash maqgsadida aholi tarkibidagi, huqugiy maydondagi
o‘zgarishlar, mahalliy iqtisodiy vaziyat kuzatib borilishi kerak.
Ragiblarning faoliyatini ham ko‘zdan qochirmaslik zarur; raqiblar
bozordagi sizning ulushingizga daxl gilishi yoki uni tark etishi mumkin.
Masalan, raqiblar strategiyasini bilish o‘ta foydalidir (ya’ni ular siz va
boshgalar bilan ganday raqobat giladi).

Bozor konsepsiyasini qo‘llagan holda kichik korxona quyidagilarga
majburdir:

a) o‘z xaridorlarining talablarini aniqlash (bozor tadqiqoti);

b) o‘zining raqobatdagi afzalliklarini tahlil qilish (marketing
strategiyasi);

d) o‘zi ishtirok etishi uchun aniq bozorlarni aniqlash (magsadli
marketing);

e) bu ehtiyojlarni ganday qilib gondirish mumkinligini aniglash
(aralash marketing yoki marketing tarkibi).



Tadbirkor bozorni tadqgiq qgilish bilan birga, bozor strategiyasini ham
hamohang tarzda o°zi kashf etib boradi. Marketing strategiyasi xaridorlar
guruhlarini (maqgsadli bozorlarni) aniglashni o‘z ichiga oladi, ularga
kichik korxona vyirikrog ragiblariga nisbatan yaxshiroq Xxizmat
ko‘rsatishi, o‘z mahsuloti assortimentini, unga narxlarni, tagsimlash
yo‘llarini, mazkur aniq bozor bo‘linmasiga tovarlar va xizmatlarni
yetkazib berish (aralash marketing bilan boshgarish) bo‘yicha kuch-
g‘ayratlarni moslashtirish mumkin. Pirovardida bu strategiya hozircha
bozor tomonidan gondirilmayotgan hamda potensial hajm va rentabellik
bilan xarakterlanadigan xaridorlarning ehtiyojlarini gondirishga intilishi
hamda real qondirishi kerak. Yaxshi strategiya shuni nazarda tutadiki,
kichik korxona barcha kishilarning hamma ehtiyojlarini gondira olmaydi
va shu sababli bozorni, maqsadli bozorda o°‘z salohiyatini ko‘rsatish
uchun o‘z imkoniyatlarini tahlil gilish kerak.

Tadbirkor xaridorgir mahsulot va xizmatlarni aniglab, uni ishlab
chigarishni magsad qilsa, uni ishlab chigarish uchun aniqg joyni tanlay
bilishi muhim ahamiyat kasb etadi. Korxonaning joylashish o‘rnini
tanlash — kichik korxonaning muvaffaqiyatga erishishi yoki ingirozga
uchrashi nugtayi nazaridan bir necha hayotiy muhim omillardan biridir.
Ko‘p hollarda tadbirkor korxona tuzish uchun bo‘sh deb belgilangan
yaqin joydan narisiga garamaydi. Muvaffagiyat imkoniyatini oshirish
uchun joylashish o‘rnini tanlash muammosini puxta o‘rganish va o‘ylash
muhimdir. Ta’kidlash zarurki, yaxshi joylashish o‘rnini tanlash o‘rtacha
ishlovchi korxonaning hayotini ta’minlashi mumkin, yomon joylashish
esa, hatto, yaxshi boshqarilayotgan korxonaga ham ingiroz hukmini
chigarishi mumkin.

Joylashish o‘rnini tahlil qgilish korxonaning butun faoliyati davomida
uzluksiz jarayon bo‘lishi kerak. Demografik vaziyatning o‘zgarishi,
xaridorlarning xarid moyilliklari o°zgarishi, kishilar va yuklarni
tashishning yangi usullari paydo bo‘lishi, aholi punktlari o‘sishining
yangi yo‘nalishlari kabi omillar mavjud joylashish o‘rnining
yaroqliligiga noxush ta’sir ko‘rsatishi mumkin. Korxonaning joylashish
o‘rnini tanlashda ikki asosiy omil mavjud:

1. Anig jamoa (aholi punkti)ni tanlash hagida garor gabul gilish.

2. Tanlangan jamoa doirasida joyni tanlash hagida garor gabul gilish.

Korxonaning joylashish o‘rnini to‘g‘ri tanlash boshqalarga qaraganda,
ayrim korxonalar uchun o‘ta muhimdir. Chakana savdo va xizmat
ko‘rsatish korxonalari uchun to‘g‘ri joylashish o‘ta muhim omildir.
Tayyor kiyimlar do‘konlarining, kimyoviy tozalash xizmatlari va
avtoyoqilg‘i shoxobchalarining yashovchanligi ko‘p jihatdan ular
yonidan o‘tuvchi mijozlar va xaridorlar oqimiga bog‘liq bo‘ladi. Bu



xildagi korxonalar yuqori foyda olishlari uchun xaridorlar bilan bir
qatorda, oz tovarlari xizmatlariga ega bo‘lishlari kerak.

Chakana savdo va xizmat ko‘rsatish sohasidagi boshqa xil korxonalar,
shuningdek, ulgurji savdo korxonalari uchun joylashish o‘rni xaridorlar
va mijozlarni jalb gilish nugtayi nazaridan muhim emas. Mebel, maishiy
texnika sotuvchi chakana savdo do‘konlari xaridorlarni o‘ziga shunday
ham tortaveradi; buxgalteriya hisoboti va soliqga tortish sohalarida
maslahat beruvchi kompaniyalar, shuningdek, ulgurji savdo korxonalari
«oyoq yetmagan so‘qmogqlardan» tashqarida bo‘lishlari va bunda yuqori
foyda topishlari mumkin. Xaridorlarning o‘zlari bu korxonalar taklif
gilayotgan tovarlar yoki xizmatlarni izlab, bir gancha vagqtini
o‘tkazishadi.

Ishlab chigarish korxonalari, qurilish firmalari va ayrim Xxizmat
ko‘rsatish korxonalari o‘zlarining qulay joylashish o‘rni tufayli
xaridorlarni jalb qilishdan umuman manfaatdor emas. Bu xildagi
kompaniyalar 0°z mijozlarini shaxsiy savdo-sotiglar vositasida yoxud
reklama orgali topishadi. Bunday korxonalarning joylashgan o‘rnini
tanlash tegishli joyda turishning narxi, atrof-muhitga ta’siri yoki
xomashyo yetkazib berishga qgarab, amalga oshiriladi. Igtisodiyotning
holati, demografik vaziyat, shuningdek, ragobat bunda hisobga olinishi
kerak bo‘lgan muhim omillardir. Bu omillarni hisobga olish istigbolli
shahar yoki posyolkani tanlashga imkon beradi.

Demak, korxona joyini tanlashda, avvalo, eng qulay joyni tanlash
lozim ekan. Mahsulot va xizmatlar ishlab chigarish va sotish uchun
qulayliklar sifatida ko“plab omillarni keltirish mumkin. Masalan, bozorga
yaqin bo‘lish. Bozorga yaqin bo‘lish xarajatlarni kamaytirish va mahsulot
sotilishini tezlashtirish imkonini beradi. Bu har tomonlama mijozlarga
qulaylik yaratadi. Masalan, chekka, shahardan uzoq hududlarda kiyim-
kechak ishlab chigarish bilan shug‘ullanish tadbirkorga ko‘proq
qiyinchilik tug‘dirishi mumkin. Chunki shahar infratuzilmasidan olis va
asosiy xaridorlardan yirogda joylashish xarajatlarning oshishiga hamda
samaradorlikni pasayishiga sabab bo‘ladi. Ammo tadbirkor fagatgina
o‘zini arzon ishchi kuchi bilan yupatish imkoniyatiga ega bo‘ladi, garchi
ishchilar saviyasi unchalik yuqori bo‘lmasa ham.

Rejalashtirilayotgan o0°‘z korxonasini tuzishda, jamoani tanlashda
uning iqtisodiy holati e’tiborga olinishi kerak bo‘lgan muhim
mulohazadir. Demak, tadbirkor, «nega odamlar bu yerda yashashadi va
ularning turmush andazasi qanaqa, nega boshga korxonalar o‘zlari uchun
bu hududni tanlashgan, mazkur joydagi sanoat tuzilmasini o‘rganish
zarurmi, ishchilar asosiy gismi gaysi sohada band, ishlab chigarish
rivojlanishi qay darajada?» kabi savollarga javob topishi lozim.



Jamoa aholisining ish haqi tovarlar va xizmatlarga talabni
belgilaganligi sababli tadbirkorlar o‘z korxonasini tuzishni rejalash-
tirayotgan hudud aholisining daromadlari haqidagi ma’lumotlarni
yig‘ishi kerak. Aniq savollar gatoriga quyidagilar kiradi: geografik va
demografik jihatdan ixtisoslashuv, mutlaq ifodada o‘rtacha daromadning
kattaligi qanday? Bu joyda daromad darajasi qanday (past, o‘rta yoki
yugori)? Bandlik sohasida bu joyda ganday tamoyillar amal qiladi?
Yaxshi avtomobil va temiryo‘llarining mavjudligi muhim iqtisodiy
omillar gatoriga kiradi.

Demografik vaziyat tadbirkorlar o‘zining xaridorlari (mijozlari)
bo‘ladigan kishilar doirasini aniglashi kerak. Bunda tadbirkor ishlab
chigaradigan mahsulot va xaridorlarning yoshi, jinsi, kasbi, dunyogarashi
kabi omillarni inobatga olishi lozim. Masalan, agar tadbirkor DVD
disklari emas, balki ko‘proq musiqiy kompakt-disklar sotuvchi do‘kon
ochishga e’tibor qaratsa, o‘smirlar va kattaroq yoshdagi yoshlar qayerda
zichroq yashashini bilishi kerak, chunki aynan ular musiqa bilan ko‘proq
gizigishadi. Demografik vaziyatga tegishli yana boshga savollar: bu
hududda hayot gay darajada bargaror? Aholining muntazam migratsiyasi
kuzatiladimi? (Ketish, kelish, har ikki tomonga harakat.) Aholi soni
o‘smoqdami yoki kamaymoqdami? Agar hudud jadal o‘sayotgan bo‘lsa,
bunda yosh oilalar sonining ko‘payishini kutish mumkin. Bu omillarning
barchasi korxonaning joylashish o‘rnini tanlashda hisobga olinishi kerak.

Raqobatdoshlikda tadbirkor o‘z raqiblarini bilishi lozim. Ularning
kuchli va kuchsiz tomonlari hagidagi ma’lumotlarni to‘plab, tadbirkor
atrofida gancha raqgib borligini va ular gayerda joylashganligini bilishi
kerak. Tadbirkor qolaversa, keyingi ikki yil ichida o‘zinikiga o‘xshagan
gancha korxona ochilganligi va yopilganligini aniglashi zarur.
Boshgacha, ammo unikining o‘rnini bosishi mumkin bo‘lgan tovarlar
ishlab chigaruvchi va xizmatlar ko‘rsatuvchi bilvosita ragiblar xususidagi
masalani ham o‘rganishi lozim.

Yirik savdo markazlariga yaqin joylashish xizmat ko‘rsatuvchi
korxonalar uchun eng magbuldir. Biroq radioteleustaxonalar, kimyoviy
tozalash muassasalari, amaliyotchi shifokor-dantistlar (tish doktori),
poyabzal ustaxonalari yoki tijorat bolalar bog‘chalari uchun yuqori ijara
haqi olinadigan joylarda joylashish zarurati yo‘q. Mijozlarning o‘zlari
ularni izlab topishga va yaxshi xizmatdan bahramand bo‘lish uchun
olisrogga borishga tayyordirlar, chunki bu korxonalar ma’lum darajada
ochilgan yo‘llardan chetda bo‘lishi mumkin. Ammo, hatto xizmat
ko‘rsatuvchi firmalar o‘rtasida ham qanday joy yaxshiligi haqida turli
fikrlar mavjud. Masalan, tezkor kimyoviy kiyim tozalashning ozig-ovqat
do‘koni va dorixona bilan yonma-yon joylashuvi magbul yondashuv
bo‘la oladi. Biroq shifokor-dantist uchun bu joy maqgbul bo‘lmasligi



mumkin, unga uning oldidan o‘tuvchilarning katta oqimi va tezkor
kimyoviy Kkiyim tozalash korxonasi singari savdo markazining Kirish-
chigish joyi bilan qulay qo‘shnichilik (bu uning muvaffaqiyatini
ta’minlagan) zarur emas.

Ishlab chigarish korxonalarining joylashuvi uchun qulay joylar
chakana va ulgurji savdo, xizmat ko‘rsatuvchi firmalar uchun maqbul
kelgan joydan farglanadi. Agar siz ishlab chigarish korxonasini ochish
imkoniyatini ko‘rib chigmoqchi bo‘lsangiz, transport infratuzilmasi va
xomashyo yetkazib berish manbalari o‘rtasidagi masofani o‘rganing.
Xaridorlarning  yaqinligi, tegishli quvvatlarning mavjudligi va
zonalashtirish haqgidagi hujjatlarning amal gilishi — bular boshga muhim
omillardir. Korxonaning joylashish o‘rnini tanlashda umumiy va aniq
omillarni o‘rganish jarayonida yaxshisi joriy holatlarga emas, balki
kelajak istigbolga yo‘nalish olish kerak.

Jahon xo°‘jaligining jadal rivojlanib borayotgan bir sharoitida ishlab
chigarish korxonalariga joy tanlashda xorij tajribasidan kelib chigib, bir
gator xulosalarga kelish mumkin. Ishlab chigarish korxonalari hozirgi
kunda rivojlangan davlatlarda rivojlanayotgan va gashshoq davlatlar
tomon ko‘chib o‘tmoqgda. Bu siljish natijasida rivojlangan davlatlar,
asosan, axborot tizimi bilan ishlashga ko‘proq e’tibor berishyapti. Bu har
tomonlama o°‘z foydasini bermoqda, jumladan, tabily resurslarga
yaqinroq borish, arzon ishchi kuchiga ega bo‘lish, narxi past
xizmatlardan foydlanish va bozorni kengaytirish kabi, masalan, Buyuk
Britaniya aviakompaniyalari va bir gator ishlab chigarish korxonalari,
shuningdek, avtomobilsozlik korxonalarining bir qator bo‘limlarini,
asosan, Hindistonda joylashganligi ularga bir qator imkoniyatlar
yaratmogda.  Hindistonda  kompyuter  texnologiyalari  yaxshi
rivojlanganligi, ishchi kuchining girollikka nisbatan ancha arzonligi,
ishchi kuchining til bilishida muammolar yo‘qligi, bu shuningdek,
Hindiston aholisiga ham ancha foydali hisoblanadi, chunki ular
tomonidan taklif etiladigan ish haqi va ishlash sharoiti ancha qulay
hisoblanadi.

6.2. Korxonaga egalik gilishning huquqiy shakllari

O‘zbekiston Respublikasining «Tadbirkorlik to‘g‘risidangi Qonuniga
ko‘ra, kichik biznes bilan shug‘ullanuvchi tadbirkorlikning tashkiliy-
huquqiy shakllari quyidagilardan iborat:

e yakka tartibdagi mehnat faoliyati;

e ayrim fugaro tomonidan yollanma mehnatni jalb etish asosida
amalga oshiriladigan jamoa tadbirkorligi;



e bir guruh fugarolar tomonidan amalga oshiriladigan jamoa
tadbirkorligi;

e yuridik shaxslar va fuqgarolarning o‘z mulklari va mulkiy
huquglarini birlashtirish asosida amalga oshiriladigan hamkorlikdagi
tadbirkorlik.

Ayni vagtda, tadbirkorik faoliyatini amalga oshirish magsadida
tadbirkorlik subyektlari, ya’ni tadbirkorlik tashkilotlari tuziladi.

Xususiy tadbirkor o‘z faoliyatida yollanma mehnatdan foydalansa, u
yuridik  shaxs  hisoblanadi  va  tadbirkorlikni  O‘zbekiston
Respublikasining «Korxonalar to‘g‘risidangi, «Tadbirkorlik to‘g"-
risidangi Qonunlari va boshqa me’yoriy hujjatlar asosida amalga
oshirishi zarur.

Qishlog xo‘jaligida xususiy tadbirkorlikning tashkiliy-huquqiy
shakllari O‘zbekiston Respublikasining 1998-yil 30-aprelda qabul
qilingan «Fermer xo‘jaligi to‘g‘risida»gi, «Dehqon xo‘jaligi to‘g‘-
risida»gi Qonunlarida o‘z ifodasini topgan.

Fermer xo‘jaligi o‘ziga uzoq muddatli ijaraga berilgan yer
maydonlaridan foydalangan holda mahsulot yetishtiruvchi, gishloq
xo0‘jaligi bilan shug‘ullanuvchi, fermer xo‘jaligi a’zolarining birgalikdagi
faoliyatiga asoslangan, yuridik shaxs huquqlariga ega mustaqil xo‘jalik
yurituvchi subyektdir.

Fermer xo‘jaligida mehnat shartnomasi asosida ishlayotgan shaxslar
fermer xo‘jaligi a’zosi hisoblanmaydi. Tadbirkorlikni tashkiliy-huqugiy
shakllari tizimida xo‘jalik shirkatlari va jamiyatlarining har xil turlari
yetakchi o‘rinda tutadi.

Xo‘jalik shirkati umumiy nom ostida birgalikda tadbirkorlik
faoliyatini olib borish uchun bir nechta shaxsning birlashuvidir. Xo‘jalik
jamiyati tadbirkorlik faoliyatini olib borish uchun bir shaxs yoki bir
nechta shaxsning mulklarini birlashtirish yo‘li bilan tashkil qilinadigan
korxonadir.

Ishtirokchilarning shirkat nomidan o‘zaro tuzilgan shartnomaga
muvofiq, tadbirkorlik faoliyati bilan birgalikda shug‘ullanadigan va
shirkatning majburiyatlari bo‘yicha o‘zlariga tegishli barcha mulk bilan
javobgar shirkat fo ‘lig shirkatdir. Ishtirokchilarning bir gismi shirkat
faoliyati bilan bog‘liq zarar uchun qo‘shilgan summa yoki badallar
chegarasida tavakkal giladigan va shirkat amalga oshiradigan
tadbirkorlik faoliyati kommandit shirkat, deb ataladi.

Xususiy tadbirkorlik deb, jismoniy shaxs tomonidan tadbirkorlik
faoliyatining yuritilishi tushuniladi:

e yuridik shaxs tashkil gilmasdan;

e mustaqil ravishda, ishchilarni yollash huquqisiz;



e tadbirkorga tegishli mulk asosida, shuningdek, mulkka egalik qilish
va mulkdan foydalanishning boshga huqugiga asosan.

Tadbirkorlik faoliyatini ro‘yxatdan o‘tkazish tartibi

Tadbirkorlik faoliyatini yuridik shaxs tashkil etgan holda amalga
oshirishni xohlovchilar o0‘zi yashayotgan joydagi hokimliklar huzuridagi
Tadbirkorlik subyektlarini ro‘yxatdan o‘tkazish inspeksiyalariga ariza-
xabarnoma orgali murojaat qgilishlari yoki pochta alogasi orgali tagqdim
etishlari lozim. Bunda ariza-xabarnomadan tashqari quyidagi hujjatlar
ilova gilinadi:

e davlat tilidagi ta’sis hujjatlarining ikki asl nusxasi,

e davlat bojining belgilangan miqdori to‘langanligi haqidagi bank
to‘lov hujjati;

e firma nomlarining markazlashtirilgan ma’lumotlar bazasida qulay
firma nomi zaxiraga olinganligini tasdiglaydigan yagona login va parol;

e ikki nusxada muhr va shtamp eskizlari.

Agar dehqon xo°jaligini yuridik shaxs tashkil etgan holda ro‘yxatdan
o‘tkazmoqchi bo‘lsa, u holda davlat bojining belgilangan miqdori
to‘langanligi haqidagi bank to‘lov hujjati talab etilmaydi. Chunki bu
to‘lovdan dehqon xo°jaliklari ozod etilgan, lekin dehqon hamda fermer
xo‘jaliklari uchun — tuman hokimining yer uchastkasi ajratib berish
to‘g‘risidagi qarori nusxasi ilova qilinishi talab etiladi.

Yuqoridagilardan ko‘rinib turibdiki, yuridik shaxs tashkil etgan holda
tadbirkorlik faoliyati yuritmoqchi bo‘lgan shaxslar dastlab ta’sis
shartnomasini tuzishlari, keyin statistika idoralaridan o‘zlari tanlagan
firma nomini zaxiraga olinganligi to‘g‘risidagi hujjatni olishlari hamda
muhr va shtamp eskizlarini chizdirishlari zarur bo‘ladi.

Tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanmoqchi bo‘lgan shaxslar
dastlab, albatta davlat hokimiyatidan ro‘yxatdan o‘tishlari zarur. Aks
holda ro‘yxatdan o‘tmasdan faoliyatni amalga oshirish qonunchilikka
muvofiq ma’muriy va moliyaviy jarimaga tortiladi. Agar ro‘yxatdan
o‘tmasdan faoliyatni 30 kungacha amalga oshirgan bo‘lsa, eng kam ish
hagining ellik baravari miqdorida jarimaga tortiladi, lekin ro‘yxatdan
o‘tmasdan faoliyat ko‘rsatish natijasida olgan sof tushumning 10 % dan
kam bo‘lmagan miqdorida jarima belgilanadi.

Agar ro‘yxatdan o‘tmasdan faoliyatni 30 kundan ortiq amalga
oshirgan bo‘lsa, eng kam ish hagining yuz baravari migdorida jarimaga
tortiladi, lekin ro‘yxatdan o‘tmasdan faoliyat ko‘rsatish natijasida olgan
sof tushumning 50 % dan kam bo‘lmagan miqdorida jarima belgilanadi.

Respublikamizda tadbirkorlikning yana bir keng targalgan turi bu
yakka tartibdagi tadbirkorlikdir (aholida ushbu faoliyat bilan



shug‘ullanuvchilarni patent olib savdo qiluvchi tadbirkorlar nomi bilan
atash ommalashgan). Yakka tartibdagi tadbirkorlik — yuridik shaxs
tashkil etmagan holda jismoniy shaxs tomonidan tadbirkorlik
faoliyatining amalga oshirilishidirl.

Yakka tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanuvchi jismoniy shaxs
yakka tartibdagi tadbirkorlar hisoblanadi va ushbu faoliyat bilan
shug‘ullanishi uchun o‘zi yashayotgan joydagi hokimliklar huzuridagi
Tadbirkorlik subyektlarini ro‘yxatdan o‘tkazish inspeksiyalariga ariza-
xabarnoma orgali murojaat qgilishlari yoki pochta alogasi orgali tagdim
etishlari lozim. Ushbu holatda ro‘yxatdan o‘tish uchun fuqarolar o‘zlari
bevosita borib inspeksiyalarga murojaat gilishlari ma’qul bo‘ladi, chunki
arizadan tashqgari, 3x4 sm o‘lchamdagi ikkita fotosurat, davlat bojining
belgilangan miqdori to‘langanligi haqidagi bank to‘lov hujjatini, pasport
nusxasini taqdim etishlari lozim. Agar yakka tadbirkorlik faoliyatida o‘z
xohishiga ko‘ra muhr va shtampga ega bo‘lishni istasalar, qo‘shimcha
ravishda ikki nusxada muhr va shtamp eskizlarini topshirishlari kerak.

Umuman olganda, yakka tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanuvchi
shaxslar to‘g‘ridan to‘g‘ri hokimiyat huzuridagi inspeksiyalarga borib
maslahatlar olishlari mumkin, chunki ayrim hollarda davlat bojini
qayerda to‘lash zarur, miqdori qancha yoki muhr va shtamp eskizlarini
qayerda chizdirish mumkin bo‘ladi kabi savollarga ushbu joyda javob
olishlari mumkin.

Shuningdek, ariza-xabarnoma, barcha zarur hujjatlar ilova gilingan
holda tagdim etilgan vaqgtdan boshlab tadbirkorlik subyektini davlat
ro‘yxatiga olib, unga davlat ro‘yxatiga olinganlik to‘g‘risidagi
guvohnomani berishgacha o‘tadigan muddat ko‘pi bilan ikki ish kunini
tashkil giladi. Tadbirkorlik subyektlarini ro‘yxatdan o‘tkazuvchi idoralar
tadbirkorlarni ro‘yxatdan o‘tkazishdan asossiz rad etishlari mumkin
€mas.

Xususiy tadbirkorlikni ro ‘yxatdan o ‘tkazish xususiyatlari

e Ro‘yxatdan o‘tkazish tuman, shahar hokimiyatlari tomonidan bir
vaqtning o‘zida, soliq tashkilotlari tomonidan ham hisobga olish tamoyili
bo‘yicha amalga oshiriladi.

¢ Ro‘yxatdan o‘tkazganlik to‘g‘risidagi qaror ro‘yxatdan o‘tkazuvchi
tashkilot tomonidan jismoniy shaxs kerakli hujjatlar bilan birgalikda
ariza topshirgan paytdan 2 ish kunidan kechiktirmay gabul gilinadi.
Agar, murojaat etuvchi rad javobini asossiz deb hisoblasa, u bu garor
ustidan sudga shikoyat gilish huqugiga ega.

e Muhr va tamg‘ani tayyorlashni rasmiylashtirishga ichki ishlar
bo‘limidan ruxsat olish va tegishli davlat tashkilotlarida hisobga



qo‘yishning umumiy muddati zarur hujjatlar bilan birgalikda ariza
topshirilgan vagtdan boshlab, 8 ish kunidan oshmasligi kerak.

e Jismoniy shaxsga ariza ko‘rsatilgan vaqtga ro‘yxatdan o‘tkazganligi
to‘g‘risida guvohnoma bank yoki aholidan to‘lovlarni gabul qiladigan
boshqa kredit tashkiloti orqali ro‘yxatdan o‘tkazish uchun to‘lov
to‘langanligi to‘g‘risidagi hujjat tagdim etilgandan keyin beriladi. Ushbu
guvohnoma xususiy tadbirkorlarga bankda hisobragam ochishda, muhrni
va boshga rekvizitlarni tayyorlashda, muhandislik kommunikatsiyalariga
bog‘lanishda (gaz tarmog‘i, energiya ta’minoti, suvdan foydalanish,
issiqlik ta’minoti, kanalizatsiya va h.k.) ruxsat olishda asos bo‘ladi.

e Ro‘yxatdan o‘tgandan keyin xususiy tadbirkor bankka murojaat
gilishi shart va amaldagi qonunchilik asosida alohida faoliyat turi bilan
shug‘ullanish uchun litsenziya olish haqida vakolatli davlat tashkilotiga
murojaat qilishi lozim.

Davlat ro‘yxatidan o‘tish uchun xususiy tadbirkor ro‘yxatdan
o‘tkazuvchi tashkilotga quyidagilarni taqdim etadi:

e belgilangan shakldagi ariza;

e pasport;

e rasm;

e ro‘yxatdan o‘tkazish yig‘imining to‘langanligi to‘g‘risidagi huyjat;

e muhr va tamg‘a izi tushirilgan uch nusxadagi namuna kartochkasi.

Korxonani tashkil etish quyidagi bir qator bosqichlarni o‘z ichiga
oladi:

1. Korxonani tashkil etish uchun ta’sischilar majlisini o‘tkazish.

2. Ta’sis hujjatlarini tayyorlash.

3. Bankda muvaqqat ragam ochib, ro‘yxatdan o‘tkazish vagtida ustav
fondining bir qismi unga qo‘yiladi.

4. Aksiyalar sotishni tashkil etish, ta’sis majlisini chagqirish (AJ
uchun).

5. Identifikatsiya gilish va korxonaga firma nomini berish.

6. Korxonani davlat ro‘yxatidan o‘tkazish uchun yig‘im to‘lash.

7. Hujjatlarni ro‘yxatdan o‘tkazuvchi tashkilotga taqdim etish.

8. Muhrni tayyorlash O‘zbekiston Respublikasi I[IVning tegishli
tashkilotlarida amalga oshirish.

9. Bank hisobragamini ochish.

10. Alohida faoliyat turlarini amalga oshirish uchun zarur litsenziya
olish.

11. Tegishli tashkilotlarda xonalardan foydalanish va muhandislik
kommunikatsiyalariga bog‘lanish uchun ruxsat olish.



12. Moliyaviy-buxgalteriya hujjatlarini sotib olish va buxgalteriya
hisob-kitoblarini ochish, aksiya va obligatsiyalarni emissiya qgilish va
sotish (AJ uchun ommaviy obuna asosida).

Tadbirkorlik subyektlarini litsenziyalash tartibi

Tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanmoqchi bo‘lgan shaxs, birinchi
navbatda, qaysi faoliyat turi bilan shug‘ullanishini bilib olishi zarur.
Chunki ayrim faoliyat turlari mavjudki, u faoliyat bilan
shug‘ullanmoqchi bo‘lganlar maxsus ruxsatnoma (litsenziya) olishlari
zarur bo‘ladi.

Faoliyatning litsenziyalanayotgan turi deyilganda O‘zbekiston
Respublikasi hududida amalga oshirilishi uchun litsenziya olish talab
gilinadigan faoliyat turi tushuniladi. Litsenziyalash esa litsenziya berish
to‘g‘risidagi arizani topshirish va ko‘rib chiqish, litsenziyaning amal
qilishini to‘xtatib turish yoki tugatish, shuningdek, uni bekor qilish va
gayta rasmiylashtirish jarayoni bilan bog‘liq tadbirlar kompleksidir.

Litsenziyaning quyidagi turlari mavjud:
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Namunaviy (oddiy) litsenziyalarga tegishli faoliyat turini amalga
oshirishga nisbatan qo‘yiladigan yagona shartlar va talablarga javob
beradigan cheklanmagan doiradagi yuridik va jismoniy shaxslarga
beriladigan litsenziyalar kiradi.

Yakka tartibdagi litsenziyalarga ularga yuridik va jismoniy shaxslarga
alohida talablar va shartlar asosida beriladigan, litsenziyatlarga
faoliyatning mazkur turini amalga oshirishda mutlaq huquglar beruvchi,
miqgdor jihatdan cheklangan litsenziyalar Kiradi.

Faoliyatning  litsenziyalanadigan turlarini  aniglashda gonun
hujjatlariga asosan ro‘yxatga kiritilgan faoliyat turlarini bilish zarur
bo‘ladi. Bunda amalga oshirilishi fuqarolarning huquglari va qonuniy
manfaatlariga, sog‘lig‘iga, jamoat xavfsizligiga zarar yetkazishi mumkin
bo‘lgan hamda tartibga solib turilishi litsenziyalashdan tashqari usullar
bilan amalga oshirilishi mumkin bo‘lmagan faoliyat turlari kiradi.

Xususiy tadbirkorlikning afzallik jihatlari:



e xususiy tadbirkorlik bilan shug‘ullanish uchun ruxsat olish nisbatan
soddalashtirilgan: xususiy tadbirkor davlat ro‘yxatidan o‘tganidan keyin,
yuridik shaxs tashkil gilmay faoliyat yuritishi mumkin. Bunda xususiy
tadbirkor bankda hisob ochishi va o‘z hamkorlari bilan naqd pulsiz
hisob-kitobni amalga oshirishi mumkin;

e soliqga tortishning soddalashtirilgan tizimi qo‘llaniladi, masalan,
fagat yagona soliq to‘lovi asosida soliq to‘lanishi yoki oylik stavka
asosida to‘lanib, uning miqdori faoliyat turi bo‘yicha aniglanadi va turli
hududlarda turlicha bo‘lishi mumkin.

Xususiy tadbirkorlikning zaif jihatlari:

e kreditlash imkoniyatlarining cheklanganligi;

e 0‘zining bor mulki bilan javobgarligi;

o faoliyatni  kengaytirish  va  rivojlantirishning  imkoniyatlari
cheklanganligi yoxud bu tashkiliy-huquqiy o‘zgarishlarga olib kelishi.

Mas’uliyati cheklangan hamda qo‘shimcha mas’uliyatli jamiyat-lar
to‘g‘risidagi qonun hujjatlari O‘zbekiston Respublikasining «Mas’uliyati
cheklangan hamda qo‘shimcha mas’uliyatli jamiyatlar to‘g‘risidangi
Qonuni va boshga gonun hujjatlaridan iboratdir.

Mas uliyati cheklangan jamiyat. Jamiyat ishtirokchilarining umumiy
yig‘ilishi MCHJning eng yuqori boshqaruv organidir. Jamiyat kundalik
faoliyatini boshgarish jamiyat ishtirokchilarining umumiy yig‘ilishida
tayinlanadigan va unga hisobot beradigan jamiyatning ijrochi organi
(direktor yoki direksiya) tomonidan amalga oshiriladi. MCHJ
qatnashchilari uning majburiyatlari bo‘yicha javobgar bo‘lmaydilar va
shirkat faoliyati bilan bog‘liq zarar yuzasidan faqat jamiyatning ustav
kapitaliga o‘zlari qo‘shgan hissa qiymati doirasida tavakkal giladilar.

Mas’uliyati cheklangan hamda qo ‘shimcha mas uliyatli jamiyat-
larning huquqgiy holati. Mas’uliyati cheklangan yoki qo‘shimcha
mas’uliyatli jamiyat (bundan buyon matnda jamiyat deb yuritiladi)
qonun hujjatlarida belgilangan tartibda davlat ro‘yxatidan o‘tkazilgan
paytdan e’tiboran, yuridik shaxs maqomiga ega bo‘ladi.

Jamiyat qgonun hujjatlarida belgilangan tartibda boshga yuridik
shaxslarning muassisi bo‘lishga yoki ularning ustav fondida (ustav
kapitalida) boshgacha tarzda ishtirok etishga, vakolatxonalar va filiallar
tuzishga haqglidir.

Jamiyat, agar uning ta’sis hujjatlarida boshqacha qoida belgilangan
bo‘lmasa, nomuayyan muddatga tuziladi.

Jamiyat to‘liq firma nomi davlat tilida ifodalangan va jamiyatning
joylashgan manzili ko‘rsatilgan dumaloq muhrga ega bo‘lishi kerak.



Jamiyatning muhrida uning firma nomi jamiyatning ixtiyoriga binoan
boshqa tillarda ham ifodalanishi mumkin.

Jamiyat o°zining firma nomi yozilgan shtamplariga va blanklariga, o‘z
emblemasiga, shuningdek, belgilangan tartibda ro‘yxatga olingan tovar
belgisiga va boshqa o‘z belgi-alomatlariga ega bo‘lishga haqlidir.

Jamiyat o‘zining mustaqil balansida hisobga olinadigan alohida mol-
mulkka ega bo‘ladi, 0‘z nomidan huquqlarni olishi, majburiyatlarga ega
bo‘lishi, sudda da’vogar va javobgar bo‘lishi mumkin.

Jamiyat gonun hujjatlarida tagiglanmagan har ganday faoliyat turlarini
amalga oshirishi mumkin.

Ro‘yxati qonunlarda belgilanadigan ayrim faoliyat turlari bilan
jamiyat faqat litsenziya asosida shug‘ullanishi mumkin.

Jamiyat 0‘z majburiyatlari yuzasidan o‘ziga qarashli barcha mol-mulk
bilan javobgar bo‘ladi. Jamiyat o‘z ishtirokchilarining majburiyatlari
yuzasidan javob bermaydi.

Jamiyatning bankrotligi ishtirokchi sifatidagi shaxsning aybi tufayli
vujudga kelgan bo‘lsa, jamiyatning mol-mulki yetarli bo‘lmagan
tagdirda, bunday shaxs zimmasiga uning majburiyatlart bo‘yicha
subsidiar javobgarlik yuklatilishi mumkin.

Davlat va uning organlari jamiyatning majburiyatlari yuzasidan
javobgar bo‘lmaydi, xuddi shuningdek, jamiyat ham davlat va uning
organlari majburiyatlari yuzasidan javobgar bo‘lmaydi.

Aksiyadorlik jamiyatini tuzish usullari. Jamiyat yangidan ta’sis etish
va (yoki) mavjud yuridik shaxsni gayta tashkil etish (qo‘shib yuborish,
birlashtirish, bo‘lish, ajratib chiqarish, qayta tuzish) yo‘li bilan tuzilishi
mumekin.

Jamiyatni ta’sis etish yo‘li bilan tuzish muassislar (muassis) ning
garoriga muvofiq amalga oshiriladi. Jamiyatni ta’sis etish to‘g‘risidagi
qaror ta’sis yig‘ilishi tomonidan qabul qilinadi. Jamiyat bir shaxs
tomonidan ta’sis etilgan taqdirda jamiyatni ta’sis etish haqidagi qarorni
shu shaxsning yolg‘iz o‘zi qabul qiladi. Jamiyat muassislari uni tuzish
to‘g‘risida o‘zaro ta’sis shartnomasini imzolaydilar, shartnomada
ularning jamiyatni ta’sis etish borasida birgalikda faoliyat ko‘rsatish
tartibi, jamiyat wustav fondining miqdori, muassislar o‘rtasida
joylashtirilishi kerak bo‘lgan aksiyalarning xillari va turlari, ular uchun
to‘lanadigan haq miqdori va bu haqgni to‘lash tartibi, muassislarning
jamiyatni tuzishga doir huquq va majburiyatlari belgilab qo‘yiladi.

Jamiyatni ta’sis etish to‘g‘risidagi qaror muassislarning ovoz berish
natijalarini hamda jamiyatni ta’sis etish, jamiyat ustavini tasdiqlash,
jamiyatni boshqarish organlarini saylash masalalari yuzasidan ular gabul
gilgan garorlarni aks ettirishi kerak.



Jamiyatni ta’sis etish, uning ustavini tasdiglash to‘g‘risidagi va
muassis tomonidan jamiyat aksiyalari haqini to‘lash uchun
topshirilayotgan gqimmatli qog‘ozlar, boshqa mulkiy huquqglar yoki pul
bilan baholanadigan boshga huquglarning pulda baholanishini tasdiglash
to‘g‘risidagi qarorlar muassislar tomonidan bir ovozdan qabul qgilinadi.

Chet ellik investorlar ishtirokidagi jamiyatni tuzish O°‘zbekiston
Respublikasining gonun hujjatlariga muvofiq amalga oshiriladi.

Davlat korxonasi aksiyadorlik jamiyatiga aylantirilayotganda, uni
ta’sis etish to‘g‘risidagi qaror davlat mulkini tasarruf etish vakolatiga ega
bo‘lgan organ tomonidan qabul qilinadi.

Aksiyadorlik jamiyatlarini tuzish, ularning faoliyati va ularni tugatish,
aksiyadorlarning huquglarini himoya qilish bilan bog‘liq munosabatlar
O‘zbekiston = Respublikasining  «Aksiyadorlik  jamiyatlari  va
aksiyadorlarning huquqlarini himoya qilish to‘g‘risida»gi Qonuni
hamda O°‘zbekiston Respublikasining boshga qonunlari bilan tartibga
solinadi. Qishloq xo‘jaligi, bank, investitsiya va sug‘urta faoliyati
sohalarida, shuningdek, davlat korxonalarini xususiylashtirish chog‘ida
aksiyadorlik jamiyatlari tuzish va ular huquqiy holatining o‘ziga xos
xususiyatlari gonun hujjatlari bilan belgilanadi.

Aksiyadorlik jamiyatining huqugiy holati. Ustav fondi jamiyatning
aksiyadorlarga nisbatan  majburiyatlarini  tasdiglovchi  muayyan
miqdordagi aksiyalarga tagsimlangan xo‘jalik yurituvchi subyekt
aksiyadorlik jamiyati, deb hisoblanadi.

Jamiyat gonun hujjatlarida tagiglanmagan faoliyatning har ganday
turlarini amalga oshirish chog‘ida huquglarga ega bo‘ladi va
majburiyatlarni o‘z zimmasiga oladi.

Jamiyat yuridik shaxs hisoblanadi va o‘zining mustaqil balansida
hisobga olinadigan alohida mol-mulkiga ega bo‘ladi, 0‘z nomidan
mulkiy va shaxsiy nomulkiy huquglarni olishi hamda amalga oshirishi,
zimmasiga majburiyatlar olishi, sudda da’vogar va javobgar bo‘lishi
mumkin.

Jamiyat davlat ro‘yxatidan o‘tkazilgan paytdan boshlab, yuridik shaxs
huquqlarini qo‘lga kiritadi. Jamiyat, agar uning ustavida boshqacha qoida
belgilanmagan bo‘lsa, cheklanmagan muddatga tuziladi.

Jamiyat belgilangan tartibda O‘zbekiston Respublikasi hududi va
undan tashqarida bankda hisobvaraqlar ochishga haqlidir. Jamiyat o‘z
firma nomiga ega bo‘ladi, bu nom firmaning tashkiliy-huquqiy shakli va
turini (ochiq yoki yopiq) aks ettirishi kerak. Aksiyadorlik jamiyati ochiq
yoki yopiq bo‘lishi mumkin. Ochiq aksiyadorlik jamiyatining muassislari
tarkibiga kiruvchilarning eng kam soni cheklanmaydi, yopiq aksiyadorlik
jamiyatining muassislari esa kamida uch shaxsdan iborat qilib
belgilanadi. Jamiyatning har bir muassisi uning aksiyadori bo‘lishi lozim.



Ochig aksiyadorlik jamiyati. Qatnashchilar o‘zlariga tegishli
aksiyalarini o‘zga aksiyadorlarning roziligisiz boshqa shaxslarga berishi
mumkin bo‘lgan aksiyadorlik jamiyati ochiq aksiyadorlik jamiyati, deb
hisoblanadi. Ochiq aksiyadorlik jamiyati o‘zi chigarayotgan aksiyalarga
ochiq obuna o‘tkazishga va qonun hujjatlarining talablarini hisobga
olgan holda ularni erkin sotishga haqglidir.

Ochiq aksiyadorlik jamiyati o‘zi chigarayotgan aksiyalarga yopiq
obuna o‘tkazishga haqli, jamiyat ustavida va gonun hujjatlarida yopiq
obunani o‘tkazish imkoniyati cheklab qo‘yilgan hollar bundan mustasno.
Ochiq aksiyadorlik jamiyati aksiyadorlarining soni chegaralanmaydi.

Yopiq aksiyadorlik jamiyati. Aksiyalari fagat o‘z muassislari yoki
oldindan belgilangan doiradagi shaxslar orasida tagsimlanadigan
aksiyadorlik jamiyati yopiq aksiyadorlik jamiyati, deb hisoblanadi.
Bunday jamiyat o‘zi chiqarayotgan aksiyalarga ochiq obuna o‘tkazishga
yoxud ularni cheklanmagan doiradagi shaxslarga sotib olish uchun
boshgacha tarzda taklif etishga hagli emas. Yopiq aksiyadorlik jamiyati
aksiyadorlarining soni ellik nafardan ziyod bo‘lishi mumkin emas.
Belgilangan chegaradan ortib ketgan taqdirda, u yopiq aksiyadorlik
jamiyatlari uchun migdori aksiyadorlarning chegaralangan limitidan ortib
ketgan shaxslar aksiyadorlar reyestrida ro‘yxatga olingan kundan
e’tiboran, olti oy ichida ochiq aksiyadorlik jamiyatiga aylantirilishi,
ushbu muddat tugagach, sud tartibida tugatilishi lozim.

Yopiq aksiyadorlik jamiyati aksiyadorlari ushbu jamiyatning boshga
aksiyadorlari sotayotgan aksiyalarni o‘zga shaxsga taklif etilayotgan
narxda sotib olishda imtiyozli huquqqa ega bo‘lishadi. Agar aksiyadorlar
aksiyalarni sotib olishda o‘z imtiyozli huquqlaridan foydalanishmasa,
jamiyat aksiyadorlar tomonidan sotiladigan aksiyalarni sotib olish uchun
imtiyozli huquqgqa ega bo‘lishi uning ustavida ko‘zda tutilishi mumkin.

Aksiyadorlar sotayotgan aksiyalarni sotib olishda imtiyozli huqugdan
foydalanish tartibi, muddati jamiyat ustavida belgilab qo‘yiladi. Imtiyozli
huquqdan foydalanish muddati aksiyalar savdoga qo‘yilgan paytdan
boshlab, 30 kundan kam va 60 kundan ko‘p bo‘lishi mumkin emas.

Aksiyadorlik jamiyatining ustav fondi uning mol-mulkining oz
kreditorlari manfaatlarini kafolatlaydigan darajadagi eng kam migdorini
belgilaydi. Jamiyat davlat mulki negizida tuzilganda korxonaning (mol-
mulkning) gonun hujjatlarida belgilangan tartibda aniglangan bozor
bahosi jamiyat ustav fondining summasini tashkil etadi.

Jamiyat oddiy aksiyalarni, shuningdek, bir yoki bir necha turdagi
imtiyozli aksiyalarni joylashtirishga haqglidir. Joylashtirilgan imtiyozli
aksiyalarning nominal giymati jamiyat ustav fondining yigirma foizidan
oshmasligi lozim. Jamiyat ta’sis etilayotganda uning barcha aksiyalari
muassislar o‘rtasida joylashtirilgan bo‘lishi kerak.



Aksiyadorlik jamiyati ustav fondining eng kam miqdori jamiyat davlat
ro‘yxatidan o‘tkazilgan sanada O°‘zbekiston Respublikasi Markaziy
bankining kursi bo‘yicha to‘rt yuz ming AQSH dollariga teng bo‘lgan
summadan kam bo‘lmasligi kerak. Jamiyat ustav fondini ta’sis
hujjatlarida nazarda tutilgan miqgdorda shakllantirishning eng ko‘p
muddati, agar gonun hujjatlarida boshgacha tartib nazarda tutilgan
bo‘lmasa, jamiyat davlat ro‘yxatidan o‘tkazilgan paytdan e’tiboran bir
yildan oshmasligi lozim.

Eng kam oylik ish hagining summasi qonun hujjatlarida belgilangan
tartibda o‘zgargan taqdirda, aksiyadorlik jamiyatining ustav fondi bir yil
ichida belgilangan migdorga muvofiqg holga keltirilishi kerak.

Jamiyatning ustav fondini aksiyalar nominal giymatini oshirish yo‘li
bilan ko‘paytirish va jamiyat ustaviga tegishli o‘zgartishlar Kiritish
to‘g‘risidagi qaror aksiyadorlarning umumiy yig‘ilishi tomonidan yoki,
agar jamiyat ustavida yoxud aksiyadorlar umumiy yig‘ilishining qaroriga
muvofiq, jamiyatning kuzatuv kengashiga shunday garorni gabul gilish
huquqi berilgan bo‘lsa, jamiyatning kuzatuv kengashi tomonidan gabul
gilinadi.

Qo‘shimcha aksiyalar jamiyat tomonidan jamiyat ustavida belgilangan
¢’lon qgilingan aksiyalar soni doirasidagina joylashtirilishi mumkin.

6.3. Korxona tashkil etish uchun zarur bo‘lgan moliyaviy
mablag‘lar va ularning manbayi

Hayotimiz davomida har ganday ishni boshlashimizdan oldin, albatta,
ma’lum ma’noda mablag® muammosiga duch kelamiz va pulsiz
ko‘zlangan maqsadga erishish juda qiyin kechadi yoki iloji bo‘lmaydi.
Dono xalgimiz aytganidek, pul pulni topadi. Ammo endigina ishni
boshlayotgan tadbirkorlar bu muammoni hal etish uchun nimalar
gilishlari  lozim? Bu borada, avvalo, hukumatimiz tomonidan
tadbirkorlarga berilayotgan imkoniyatlarni e’tirof etishimiz zarur. O‘z
g‘oyasiga, biznes-rejasiga ega tadbirkorlar o‘z ishlarini boshlab olishlari
uchun imtiyozli kreditlar berilishi, dastlabki yillarda soliglardan butunlay
ozod bo‘lishi yoki imtiyozlarga ega bo‘lishi, ishlab chiqaradigan mah-
sulot turiga va eksport gilish imkoniyatlariga garab, yana bir gator soliq
va boshga imtiyozlarga ega bo‘lishi tadbirkorlikning yanada
rivojlanishiga olib kelmoqda. Hozirgi sharoitda tadbirkorlar uchun pul
topish unchalik muammo emas, pulni ganday ko‘paytirish muammosi
turibdi, desak to‘g‘ri bo‘ladi.

O‘z 1shini boshlayotgan tadbirkor shuni anglashi kerakki, korxona
foyda keltirishni boshlagungacha, biznesni tuzish davrida ma’lum



miqdorda pulga ega bo‘lish zarur. Bu mablag‘ boshlang‘ich sarmoya, deb
ataladi va quyidagilarni goplash uchun zarur:

o dastlabki xarajatlar yoki investitsion sarmoya sifatida;

e birlamchi ishlab chigarish xarajatlari yoki aylanma kapital sifatida.

Dastlabki xarajatlar — bu tadbirkor korxona ish boshlagunga gadar
tortadigan xarajatlardir (savdo, ishlab chiqarish yoki xizmatlar ko‘rsatish
sohasida). Bu xarajatlarni qoplash uchun foydalaniladigan mablag‘lar
investitsion sarmoya, deb ham ataladi. Yer sotib olish, sex qurish,
uskunalar, asboblar, texnika, idora mebeli sotib olish — bularning
hammasi dastlabki xarajatlardir. Ro‘yxatga olishda to‘lanadigan har xil
to‘lovlar va yig‘imlar, vodoprovod, elektr o‘tkazish, telefon alogasi
o‘rnatish, korxonaning ochilganligi hagidagi reklama xarajatlari va
hokazolar ham shu guruhga kiradi.

Birlamchi ishlab chigarish xarajatlari korxona ish boshlashi bilan
paydo bo‘ladi. Ma’lum mablag‘lar sotuvdan daromadlar korxonaga
gaytib tushish bosgichi boshlangunga gadar, joriy xarajatlarni goplashga
yo‘naltiriladi. Bu bosqichning uzunligi biznesning ixtisoslashuviga
bog‘lig. Qoida tariqasida, savdo sohasida u bir oydan kam davom etishi
mumkin, ishlab chigarish sohasida esa, korxona ishga tushganidan
mablag‘larning bankdagi hisobga yoki kassaga tushgunigacha bo‘lgan
vaqt bir necha oyga cho‘zilishi mumkin (bunda mahsulot ishlab
chigarishga ketgan vagt, mahsulotning tagsimlash tizimida turgan davr,
masalan, tayyor mahsulotning korxona omborida turishi, ulgurji
sotuvchigacha, chakana sotuvchigacha yoki pirovard xaridorgacha yo‘lda
bo‘lgan davri hisobga olinadi). Tadbirkorning bu davrdagi xarajatlari
birlamchi ishlab chigarish xarajatlari yoki aylanma kapital, deb ataladi.

U yoki bu to‘lovni amalga oshirish vaqtiga bog‘liq holda amaliy
operatsiyalar boshlangungacha yoki boshlangandan keyin  biz uni
xarajatlarning ikki guruhidan biriga kiritamiz. Guruhlar o‘rtasidagi
tafovut ham ana shundadir.

Korxona tuzish uchun boshlang‘ich sarmoya — bu dastlabki
investitsion xarajatlar va aylanma kapital yig‘indisi. Boshlang‘ich
sarmoyaning umumiy miqdoridan kelib chiqib, bo‘lg‘usi tadbirkor o‘z
manbalaridan ishga solish uchun gancha pul zarurligini va ganchasini
garzga olish kerakligini hal giladi.

Dastlabki sarmoya bilan goplanuvchi xarajatlar
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Mamlakatimizda bozor munosabatlarining jadal rivojlanishi bilan
uning tarkibiy gismi sifatida kichik biznes taraqqiy eta boshladi. Kichik



biznesni tashkil etishni qo‘llab-quvvatlash va yanada rivojlantirish tizimi
ham uni doimiy takomillashtirib borishni taqozo giladi. Aynigsa,
tadbirkorlik faoliyatini yangi boshlayotgan, mablag‘lari yetishmayotgan,
xo‘jalik faoliyati yuritish uchun yetarli malaka va tajribaga ega
bo‘lmagan tadbirkorlar uchun davlatning qo‘llab-quvvatlovchi tadbirlari
g‘oyat muhimdir.

Tadbirkorlik iqgtisodiy rivojlangan davlatlarda yangi-yangi ishchi
o‘rinlarini yaratuvchi, bozorni tez va zarur, sifatli mahsulotlar, xizmatlar
bilan ta’minlovchi hamda shaxsiy farovonlik omili sifatida
igtisodiyotning muhim sektoriga aylandi. Ayni vaqtda, iqtisodiy jihatdan
rivojlangan mamlakatlar tajribasi shuni ko‘rsatmoqdaki, kichik biznes
tizimida ishlab chiqgarishni yanada rivojlantirish, istigbolli loyihalarni
amalga oshirish uchun zarur mablag‘larni yetishmasligi birmuncha qiyin
muammodir. Chunki ko‘pchilik tijorat banklari kichik biznes faoliyatida
tavakkalchilik darajasi yuqori, garov majburiyatlari esa ishonchsiz
ekanligi sababli, ularni kreditlashda birmuncha ehtiyotkor bo‘lishadi.

Xorijiy mamlakatlarda kichik biznesni kreditlashda, asosan, quyidagi
uch o‘lchovga amal qilinadi:

e Kredit oluvchi tadbirkor olgan qarzini o‘z vaqtida qaytarish uchun
o‘zining kapitalini yuqori malakali va qobiliyatli ishlata olishini
ko‘rsata bilishi lozim.

e Qarz  beruvchida tadbirkorlar to‘g‘risida, wuning biznesi
muvaffaqiyatli rivojlanayotganligi to‘g‘risida ishonchli tasavvur
hosil bo‘lishi lozim. Bunday hujjat loyihalari yangi tadbirkorlik
faoliyatining hayotiyligi va istigbolligini tasdiglashi lozim.

e Qarzdorning kreditlarni o°z vaqtida to‘lash qobiliyatini ifodalovchi
aktivlar mavjudligi yoki tadbirkorning shaxsiy garovi qo‘yiladi.
Masalan, AQSHda tadbirkorlik fondi berilayotgan kreditning 90 foiz
summasini kafolatlashi lozim bo‘lib, qolgan 10 foiz summa
bankning tavakkali bo‘ladi.

O‘zbekistonda jahondagi kichik biznes tuzilmalarini rivojlantirish
sohasidagi amaliy tajribalarni o‘rganish va ijobiy yondashish negizida
1992-yildan boshlab, tadbirkorlarni moliyaviy qo‘llab-quvvatlashning
davlat tizimi shakllana boshladi.

Prezident Farmonlariga muvofiq tuzilgan «Mikrokreditbank» hamda
Kichik biznes rivojlanishiga ko‘maklashish jamg‘armasi xususiy
tadbirkorlikni moliyaviy qo‘llab-quvvatlash va unga xizmat ko‘rsatishni
tashkil qilish bo‘yicha davlat siyosatining asosiy vositalariga aylandi.

Respublikamizda bank xizmatlaridan foydalanish darajasi xalgaro
amaliyot ko‘rsatkichlari doirasida bo‘lib, 100 mingta katta yoshli aholiga
to‘g‘ri keladigan bank muassasalari soni 49 tani tashkil qildi.



Kichik  korxonalarning moliyaviy-xo‘jalik  faoliyatida  mikro-
moliyalash katta o‘rin tutadi. Mamlakatimizda amaldagi gonunchilikka
muvofiq, mikromoliyalash — mikromoliyaviy xizmatlar ko‘rsatuvchi
tashkilotlarning qonun hujjatlarida belgilangan migdordan oshmaydigan
summada mikrokredit, mikrogarz, mikrolizing berish, shuningdek,
mikromoliyaviy xizmatlar ko‘rsatish to‘g‘risidagi shartnomaga muvofiq
boshqga xizmatlar ko‘rsatishidir.

Jumladan, mikrokredit — garz oluvchiga tadbirkorlik faoliyatini
amalga oshirish uchun eng kam ish hagining 1000 baravari migdoridan
oshmaydigan summada to‘lovlilik, muddatlilik va qaytarish shartlari
asosida beriladigan pul mablag‘laridir. Mikrokredit qarz oluvchiga pul
mablag‘larini shartnomaga muvofiq muayyan maqsadlar uchun ishlatish
shartlari asosida berilishi mumkin.

Mikrogarz deyilganda esa, mikrokredit tashkilotlari tomonidan
jismoniy shaxs bo‘lgan qarz oluvchiga eng kam ish haqining 100
baravari miqdoridan oshmaydigan summada muddatlilik va gaytarish
shartlari asosida, shartnomada nazarda tutilgan hollarda esa to‘lovlilik
sharti asosida ham beriladigan pul mablag‘laridir.

Kichik korxonalar uchun mikrolizing xizmati ham ko‘rsatiladi.
Mikrolizing mikromoliyaviy xizmatlar ko‘rsatuvchi tashkilot tomonidan
lizing oluvchining topshirig‘iga binoan uchinchi tarafdan mol-mulk olish
hamda unga egalik qilish va foydalanish uchun lizing oluvchiga
shartnomada belgilangan shartlar asosida haq evaziga berish nazarda
tutiladigan xizmatdir. Mikrolizing tadbirkorlik faoliyatini amalga
oshirish uchun eng kam ish hagining 2000 baravari miqgdoridan

oshmaydigan summada beriladil.
Xususan, «Mikrokredit» banki tomonidan mikromoliyalashtirishning
quyidagi xizmatlari ko‘rsatiladi (6.3.1-jadval).

6.3.1-jadval
«Mikrokreditbank»ning mikromoliyalashtirish xizmatlari
Muxpomosmsiiamr- | Kpeaur Heuwme doms Mynaar Kuvra 6epriaan
THPHUI TYPJIAPH | CYMMACH "
Mukpokpenur OHT KaM HIII 3,0 18 oit FOpymyk maxc
XakyHyHr 50 MaKOMHTa
Gapobapuraua ora Oymaran
Xycycui
TaIOMpKopIIapra
Mukpokpeaur OHT" KaM M1l 3,0 18 Muxkpodupmarap,
xaxkuHvHr 100 JEXKOH
GapoOapuraya XY KaTMKIIApHTa
Muxkpokpeaur OHI" KaM M1l 3,0 18 depmep




xaxkuHyHr 200 XY KaJIMKJIapyura
Gapobapuraya
Mukpokpeaur Durkamum | 7,0 (V3P MGHuHT 24 Kuurik 6uznec
xaxkuavHT 500 KaiTa cyOBeKTIapu-ra
Gapobapuraya | MOMSITAITHPHIILT ailmanMa
% craBkacu MaOaFIapHA
SAPMUIAH KaM TYJMPHLL BA
Oymnmaraxn Ou3HEeCHU
MHUKJIOp/Ia) PUBOKIIAHTHPULLL
YayH
JlvzuHr OHT KaM M1 50 3 Kirunk 6rsaec
XaKHUHU Hunraya | cyObeKT-napura
2000
Gapobapuraya

Bundan tashqgari, kichik korxonalarga budjetdan tashgari jamg‘ar-
malar kredit liniyalari hisobidan ham mikrokreditlar ajratiladi. Jumladan,
ularga boshlang‘ich sarmoyani shakllantirish uchun mikrokreditlar
beriladi. Mazkur mikrokreditlar yangidan ochilgan va davlat ro‘yxatidan
o‘tkazilgan kundan 6 oydan oshmagan davr mobaynida kredit olish
uchun bankka buyurtma bergan, yuridik shaxs magomini olib faoliyat
ko‘rsatayotgan kichik korxonalarga aylanma mablag‘larni
shakllantirishga, investitsiya loyihasining texnik-iqtisodiy asoslanishini
ishlab chiqgishga, asbob-uskunalar sotib olish magsadlariga uch yilgacha
muddatga beriladi. Bunda foiz stavkasi Markaziy bankning amaldagi
gayta moliyalash stavkasining oltidan bir gismi migdorida belgilanadi.

Mikrokredit summasi yuridik shaxs maqomini ko‘rsatayotgan
mikrofirmalarga eng kam oylik ish hagining 150 baravarigacha va kichik
korxonalarga eng kam oylik ish haqining 300 baravarigacha bo‘lgan
migdordagina tashkil etadi.

Shu bilan birga, budjetdan tashqari jamg‘armalar kredit liniyalari
hisobidan Kkichik korxonalarda ishlab chigarishni kengaytirish va
faoliyatini rivojlantirishga, xususan:

e mahsulotlar ishlab chigarish, xomashyo va materiallarni tubdan
gayta ishlash, hunarmandchilikni rivojlantirish, kasanachilik mehnatini
tashkil etish uchun yakka tartibdagi tadbirkorlarga eng kam oylik ish
hagining 200 baravaridan hamda mikrofirma va kichik korxonalarga eng
kam oylik ish hagining 1000 baravari miqdorida, gayta moliyalash
stavkasining 40 % (bugungi kunda yillik 5,6 %) bilan, 3 yilgacha bo‘lgan
muddatga;

e xizmatlar ko‘rsatish va servis sohasini rivojlantirish uchun yakka
tartibdagi tadbirkorlarga eng kam oylik ish hagining 200 baravaridan,
mikrofirma va kichik korxonalarga eng kam oylik ish hagining 1000
baravaridan ko‘p bo‘lmagan miqdorda, Markaziy bankning amaldagi



gayta moliyalash stavkasining 45 % (bugungi kunda yillik 6, 3 %) bilan,
uch yilgacha bo‘lgan muddatga ajratiladi.

Mamlakatda kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni moliyalash-
tirishni yaxshilash, mikromoliyalash sohasini rivojlantirish maqgsadida
tijorat banklarining Imtiyozli kredit berish maxsus jamg‘armasi ham
tashkil etilgan. Mazkur jamg‘arma mablag‘lari asosan olis va yetib borish
qiyin bo‘lgan tumanlarda, shuningdek, mehnat resurslari keragidan ortiq
bo‘lgan tumanlar hamda shaharlardagi kichik biznes va xususiy
tadbirkorlik sohalarida, ishlab chigarish mikrofirmalari, Kkichik
korxonalar, dehgon hamda fermer xo‘jaliklarida yuqori texnologik va

innovatsion loyihalarni moliyalash uchun ajratiladi?l.

Imtiyozli kreditlash maxsus jamg‘armasi mablag‘lari hisobidan
tadbirkorlik subektlariga kreditlar Markaziy bankning amaldagi gayta
moliyalash stavkasining 50 % dan (yillik 7) yuqori bo‘lmagan foiz
stavkasi bilan:

e xomashyo va materiallar, yarimtayyor mahsulotlar hamda boshqga
ishlab chiqarish zaxiralari xarid qilish uchun zarur bo‘lgan aylanma
mablag‘larni to‘ldirishga 1 yil muddatgacha;

e gishloq xo‘jaligi ishlab chiqarishini tashkil etish uchun aylanma
mablag‘larni to‘ldirishga kamida 2 yil muddatga;

e investitsiya loyihalarini mablag® bilan ta’minlash uchun 5 yil
muddatga ajratiladi.

Imtiyozli kreditlash maxsus jamg‘armasi mablag‘lari hisobidan kredit
olish uchun tijorat banklariga quyidagi hujjatlar tagdim qgilinishi lozim:

e garzdor tomonidan imzolangan va kredit berilishidan oldingi sana
qo‘yilgan, kreditdan foydalanish magsadlari bayon etilgan va kredit
ta’minlangan holda garov mavzusi ko‘rsatilgan ariza;

e imtiyozli kreditning butun muddati uchun pul ogimlari prognozi
majburiy tartibda ko‘rsatilgan biznes-reja;

e qarz oluvchi (yuridik shaxslar uchun) ro‘yxatga olingan joydagi
davlat solig inspeksiyasining balans gabul gilinganligi to‘g‘risidagi
yozuv mavjud bo‘lgan oxirgi hisobot davri uchun buxgalteriya balansi,
debitorlik va kreditorlik garzlar to‘g‘risidagi ma’lumotnoma,
shuningdek, 90 kundan ortig muddatdagi garzdorlik bo‘yicha tagqoslash
dalolatnomalari.

Tijorat banklari tomonidan imtiyozli kreditlar gqaytarilishini ta’minlash
sifatida kredit shartnomasi bo‘yicha sotib olinadigan minitexnologiyalar
va ixcham asbob-uskunalar ular giymatining 80 % miqgdorida garov
uchun gabul gilinadi. Imtiyozli kreditning minitexnologiyalar va ixcham



asbob-uskunalar garovi bilan goplanmagan gismi uchun garz oluvchi
ta’minlashning quyidagi turlaridan bir yoki bir nechtasini taqgdim etadi:

e mol-mulk yoki gimmatli qog‘ozlar garovi;

e bank yoki sug‘urta tashkilotining kafolati;

e uchinchi shaxslar kafilligi;

e qarz oluvchining kreditni so‘ndirmasligi xavfi sug‘urtalangani
to‘g‘risida sug‘urta kompaniyasining sug‘urta polisi.

Ko‘plab salohiyatli tadbirkorlar balandparvoz tadbirkorlik g‘oyalariga
va rejalariga egadir. Ammo ularning rejalarini hayotga tatbiq etish uchun
zarur bo‘lgan sarmoyani topish unchalik oson bo‘lmasligi mumkin.
Buning natijasida ko‘plab potensial kichik korxonalar o°‘z ishlarini
boshlamaydilar ham. Kichik biznes egasi qandaydir miqdordagi oz
shaxsiy mablag‘ini o‘z korxonasini tuzishga investitsiya qilishi kerak.
Ammo yaxshi tayyorgarlik ko‘rilsa va rejalashtirilsa, moliyaviy
mablag‘larni boshqa manbalardan ham olish mumkin. Mulkdorning o‘z
sarmoyasi va kredit muassasalaridan olingan garz yangi korxona tuzishni
moliyalashtirishning ikki asosiy manbayi bo‘lishi mumkin.

Tadbirkorlarning shaxsiy jamg‘armalari ularning ko‘pchiligi uchun
0‘z sarmoyasini investitsiyalash yo‘li bilan moliyalashtirishning asosiy
manbayi hisoblanadi. Ekspertlar o‘z korxonasini tuzish uchun zarur
bo‘lgan mablag‘ning yarmi bo‘lg‘usi mulkdor hisobidan sarflanishi
kerak, deb hisoblashadi. Bu shuni anglatadiki, bo‘lg‘usi tadbirkor o‘z
korxonasini tuzish uchun qo‘lida yetarli mablag® bo‘lishidan avval, bir
necha yil jadal ishlashi va pul to‘plashi kerak.

Oila a’zolari va do‘stlarining pullari 0‘z sarmoyasini investitsiyalash
yo‘li bilan moliyalashning eng ommalashgan manbayi hisoblanadi. Lekin
o‘ylab ko‘rish va quyidagi qator savollarga javob berish kerak: «Ular
korxonani boshqgarishda ishtirok etishni xohlashmaydimi?», «Agar
korxona inqirozga uchrasa, nima bo‘ladi?», «Bu o‘zaro
munosabatlaringizni buzmaydimi?»

O‘z sarmoyasini investitsiyalash yo‘li bilan moliyalash korxonaning
bir gismini bir yoki bir necha sheriklarga sotish orgali ham amalga
oshirilishi mumkin. Sheriklar o‘z pullarini investitsiya qilishsa, zarur
umumiy mablag‘ni to‘plash oson kechadi. Biroq sheriklar bir-birlari
bilan til topishishlari kerak, bu har doim ham oson bo‘lavermaydi.
Chunki o°‘z biznesini boshlovchi ko‘p kishilar mustaqil garor gabul
qilishni xohlashadi, shirkat kabi muqobil yo‘l noreal bo‘lishi mumkin.

Biznesni moliyalashtirish manbalari

O°z sarmoyasini investitsiyalash yo‘li bilan moliyalash:
e shaxsiy jamg‘armalar;



e oila a’zolari va do‘stlarning bergan qarzlari;

e bir yoki bir necha sheriklarni jalb gilish.

Kredit muassasalarining garzlari

Qarz berishga buyurtmalarni ko‘rib chiqishda hisobga olinadigan
mulohazalar:

e (arz turi;

e garzning magsadi (ishlatilishi);

e kreditga layoqatlilik va vijdonlilik;

e zarur gobiliyatlarning mavjudligi;

e garzni goplash muddati;

e garzni qaytarishni ta’minlash;

e kafolatlar;

e moslashuvchan loyihaning mavjudligi;

¢ bank xodimlari oldida mijozning nufuzi.

Agar fuqarolarning jalb qiladigan o‘z mablag‘i yetarli bo‘lmasa,
tadbirkor boshga manbalardan garz olishi mumkin. Qarz beruvchilar,
odatda, o‘zlari biladigan va ishonadigan kishilarga o‘z korxonalarini
tuzishga pul garz berishadi. Qarz beruvchilar ehtiyotkordirlar va tavakkal
qilish juda katta bo‘lsa, pul berishmaydi. Ular kelajagi yo‘q biznesga pul
sarflab, ularni yo‘qotishni istashmaydi. Shu sababli ko‘pchilik qarz
beruvchilar Dbiznes-rejani puxta ko‘rib chigishadi. Biznes-rejada
korxonani tuzish va boshgarish tartibi, gancha pul talab gilinishi va
korxona foyda keltira boshlagach, ular ganday ishlatilishi hagidagi
ma’lumotlar aks etishi kerak.

Pul qarz olish zarurati tug‘ilganda ko‘p kishilar bankka borish haqida
o‘ylashadi. Ammo kichik korxonaning bankdan pul olishi oson
kechmaydi. Banklar pulni yo‘qotish tavakkali juda oz bo‘lgandagina pul
garz berishadi. Odatda, ular uzog vaqt mobaynida biladigan
mijozlarigagina pul garz berishadi.

Turli kredit muassasalari qarz so‘rovchi kishi amal qilishi kerak
bo‘lgan turli qoidalar (amaliyotlar)ni belgilashadi. Albatta, kredit
muassasalari potensial garz oluvchilarga yordam berishni istashadi,
ammo ular ayni vaqtda, berilgan mablag® qarz beruvchi bilan kelishilgan
muddatlarda va shartlarda qaytarilishiga ishonishlari kerak. Qarz
berishga buyurtmalarni ko‘rib chiqishda e’tiborga olinadigan omillarni
bilish zarur.

Kredit — qarzga pul olishning eng keng targalgan shakli hisoblanadi.
Hozirgi vaqtda budjetdan tashqari fondlarning mablag‘lari vakolatli
banklar, ya’ni fondlar bilan kerakli bitimlarga ega bo‘lgan banklar orqali
ajratiladi. Shuningdek, istalgan holda tadbirkor kredit yuzasidan
to‘g‘ridan to‘g‘ri tijorat bankiga murojaat etadi va o‘zining kredit



dasturini tayyorlash hamda amalga oshirish bo‘yicha barcha o‘zaro
alogalarni u yoki bu bank tizimi bilan amalga oshiradi.

Ajratilish muddatiga ko‘ra, kreditlar qisqa muddatli yoki uzoq
muddatliga bo‘linadi.

e Qarzning magqgsadli ishlatilishi: buyurtmachi qarzni nogonuniy
biznesga yoki hukumat ma’qullamaydigan biznesga, yoxud tadbirkor o‘z
korxonasini ochmoqchi bo‘lgan joydagi jamoa xushlamaydigan biznesga
investitsiya gilmasligiga ishonish juda muhim.

e Talab gilinadigan gobiliyatlarning mavjudligi: ariza beruvchining
biznes sohasidagi avvalgi faoliyati tarixi loyihani malakali va samarali
amalga oshira olish bo‘yicha tadbirkor layoqatining indikatori bo‘ladi.
Shaxsiy sifatlarni bilish garz beruvchiga garz oluvchi tomonidan garzni
maqgsadli ishlata olinadimi yoki yo‘qligi haqgida tushuncha hosil qilishga
yordam beradi.

e Qarzni gaytarish muddati: bu ham garz beruvchi, ham garz oluvchi
nuqtayi nazaridan juda muhim talab. Qarz beruvchi garz oluvchining u
yoki bu muddatda pulni gaytarish haqidagi taklifi nechog‘liq realligini
bilishi kerak. Qarz beruvchi uni statistik va moliyaviy prognozlar tuzish
yo‘li bilan aniglashi mumkin, shular asosida arizachiga qarzni
goplashning real muddatlari, shuningdek, boshga holatlar — garzning
asosiy miqgdorini qoplash uchun oylik badal kattaligi tavsiya qilinishi
mumekin.

e Ta’minot: aniq garz beruvchi uchun ta’minotning yoki garovning
gaysi turi magbul? Agar barcha golgan shartlar bajarilsa ham, mabodo,
bank tomonidan belgilangan pulni qaytarishni ta’minlash muddatlari va
shartlari bajarila olinmaydigan holatda garz beruvchi garz bermasligi
mumkin. Bu, aynigsa, tijorat krediti olishga kimdir birinchi marta
murojaat gilgan holatlarda adolatlidir.

o Kafolatlar: ayrim qarz beruvchilar ham ko‘chmas mulk shaklida,
ham moddiy aktivlar ko‘rinishida, ham do‘stlarning kafolatlari tarzida
ta’minotni tagdim etishni talab qilishadi.

6.4. Biznesga kirish yo‘llari

Zamonaviy biznes faoliyati — to‘g‘ridan to‘g‘ri ishlab chigarishni
tashkil etuvchilar va shaxslar, tashkilotlar, tuzilmalar o‘rtasidagi
munosabatlar tizimini ifodalaydi. Ular esa, biznes faoliyatining ichki va
tashqi muhitini belgilaydi.

Har ganday ishbilarmon biron ishni boshlashdan oldin, o‘sha vagtni,
sharoitni va o‘zi tutadigan o‘rnini aniq bilishi kerak. Ayrim tashkilotlar
o°z faoliyatlarini boshlash vaqtida qisman soliglardan ozod etiladi va shu
bilan birgalikda, kam miqgdorli kreditlardan foydalanishlari ham mumkin



bo‘ladi. Tadbirkor hech gachon bunday imtiyozlardan voz kechmasligi
lozim.

Tadbirkor o‘z vaqt imkoniyatlarini yaxshilab o‘rganib, o0‘z o‘rnini
topgan tagdirda ham, u tegishli sohani tanlashdan iborat. Buni quyidagi
yo‘llar bilan amalga oshirish mumkin:

1. O‘zining gandaydir ichki his-tuyg‘ulariga ishongan holda.

2. Atrof-muhit va igtisodiy shart-sharoitlarni inobatga olib.

3. Chuqur tahlil va o‘rganishlar asosida.

Har kim o‘z imkoniyatlaridan kelib chiqib, o‘zi xohlagan yo‘lni
tanlaydi. Lekin har ganday sharoitda ham iqtisodiy shart-sharoitlarni
inobatga olib, tahlil va mulohazalar asosida o‘zi uchun ma’qul yo‘lni
tanlashi lozim.

Tadbirkor har doim bozor muhitiga baho berishi va bozorning gancha
qismiga egalik qilishini ham taxminan bilishi kerak. Buning esa o‘ziga
yarasha mas’uliyati bor. Biznes — bu doimiy, barakali, izchil va tinimsiz
mehnat talab qilib, ba’zi hollarda eng ishbilarmon Kkishilarni ham
toligtirib, o‘ylantirib qo‘yadigan jiddiy ishdir.

Biznesga kirib borish yo‘lida tadbirkor o‘zining bir gator savollariga
javob topishi lozim.

Shaxsiy sifatlari yuzasidan

1. Nima uchun tadbirkor o‘zini korxona ochishi va uni muvaffaqiyatli
boshgarishi mumkin bo‘lgan odamlar turiga kiradi, deb hisoblaydi?

2. Oilasi uning korxona ochish haqidagi niyatini qo‘llab-quvvat-
laydimi?

3. O‘zi ochmogqchi bo‘lganga o‘xshagan korxonada ishlaganmi?

4. O‘zini o‘zi band qilish uchun rahbarlik yoki boshgaruvchilik
faoliyati tajribasiga egami?

5. O‘zi ochmoqchi bo‘lgan korxona turi bo‘yicha biznes treningdan
o‘tganmi?

Mijozlar va bozor

1. Biznes va marketing rejasini tayyorladimi?

2. Mijozlari uning korxonasini ragiblari korxonasidan ganday
farglashadi?

3. Unda mijozlar uchun kredit siyosati bo‘ladimi?

4. Tadbirkor mijozlarni jalb qilish uchun ganday reklama
texnologiyalaridan foydalanadi?

5. U mijozning xohishini ganday aniglaydi?

Korxona ishi

1. O‘z korxonasi uchun xodimlarni qanday aniqlaydi, tanlaydi va
o‘qitadi?

2. Tadbirkor xodimlar uchun ish hagi va rag‘batlantirishni ganday
belgilaydi?



3. Biznesining joylashgan joyi mijozlar uchun qulaymi (avtobus
bekatlari, mashina turar joyi va h.k.)?

4. Korxona joylashgan hudud korxonani kengaytirishga imkon
beradimi?

5. Mulkdor bo‘lish yoki shirkat, mas’uliyati cheklangan jamiyat,
kooperativ tashkil etishning ijobiy va salbiy jihatlarini ko‘rib chiqdimi?

6. Tadbirkorga ganday uskunalar va materiallar kerakligini va ular
gancha turishini biladimi?

Hisob-kitob tizimi

1. Tadbirkorda daromadlarni, xarajatlarni, kreditga sotish va xarid
gilishni hisobga olish tizimi mavjudmi?

2. U moliyaviy hisobot tayyorlashi va uni tahlil gilishi mumkinmi?

3. Yaxshi inventarizatsiya nazorati xarajatlarni kamaytirishga ganday
yordam berishini biladimi?

4. Tadbirkor ganday ish haqi vedomostini yuritishni, soligq hisobotlari
va to‘lovlarni tayyorlashni biladimi?

5. Moliyaviy hujjatlarni yuritishda tadbirkorga kimning va ganday
yordami kerak?

Tashgaridan yordam jalb gilish

1. Tadbirkor buxgalter bilan buxgalteriya hisoboti va boshga
moliyaviy jarayonlarni muhokama gildimi?

2. Tadbirkor yurist bilan huqugiy talablarni va korxona faoliyatini
huqugiy boshgarishni muhokama gildimi?

3. Tadbirkor bank xodimi bilan korxona faoliyatining moliyaviy
jihatlarini muhokama qildimi?

4. Biznes-rejasini ishlab chigishda maslahatchining xizmatlaridan
foydalandimi?

5. Tadbirkor o°‘z korxonasi faoliyatining murakkabliklarini va
istighollarini  hamjamiyatdagi boshga korxonalarning egalari bilan
muhokama qildimi?

Moliya

1. Tadbirkorda korxona ochish va uning faoliyat ko‘rsatishini kamida
olti oy mobaynida ta’minlash uchun yetarlicha pul bormi?

2. Agar tadbirkor keyingi to‘rt yil mobaynida yollanib ishlaydigan
bo‘lsa, 0z korxonasini ochgandan ko‘ra, ko‘p pul topa oladimi?

3. Tadbirkor gaysi yetkazib beruvchilar unga a’lo xizmatlarni, eng
past narxlarni va a’lo kreditlash shartlarini taqdim qilishini biladimi?

4. Tadbirkor aniq moliyaviy ma’lumotlarga asoslanib, mavjud
korxonani sotib olish va yangisini ochish qiymatini tagqoslab ko‘rdimi?

5. Tadbirkor mumkin bo‘lgan barcha moliyaviy manbalarni tadqiq
qildimi?

To ‘g ‘ri huquqiy shakini tanlash



1. Korxonani ochishda ganday huquqiy xarajatlar bo‘ladi?

2. Mulkdorning javobgarligi korxonaning huqugiy shakliga ganday
bog‘liq bo‘ladi?

3. Huquqiy shakl kapital sotib olishga qanday ta’sir qiladi?

4. Korxonaning huquqgiy shakli soligga tortilishga ganday ta’sir
giladi?

5. Biznesning rivojlanishi huquqiy shaklga qanday bog‘liq bo‘ladi?

Agar salohiyatli tadbirkor hozirgacha hech gachon korxonaga egalik
gilmagan bo‘lsa, ishlab turgan korxonani sotib olish va uni boshgarish
unga ko‘p afzalliklar beradi, masalan, doimiy mijozlar, ish olib
borishning ishlangan amaliyotlari, tarbiyalangan xodimlar, MTBIlar
zaxirasining mavjudligi; joyida turgan imoratlar va o‘zini bozorda
ko‘rsatgan biznesning mavjudligi.

Tadbirkor bo‘lishni istovchi ko‘p kishilar ishlab turgan korxonani
sotib olishdan ko‘ra, o‘zining yangi korxonasini tuzishni maqbul
yondashuv, deb hisoblashadi. Bunday yondashuv mulkdorga katta
qoniqish bag‘ishlaydi, ammo bu o‘ziga katta tavakkalchilikni olganligini
anglatadi.

Ishlab turgan korxonani sotib olishning ustunligi va kamchiliklari
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mustaqgil chakana sotuvchilarga bu tovar yoki xizmatni, litsenziya
egasiga tegishli kompensatsiya to‘lanishi, ishlash standartlari esa bu
korxonaning standartlariga mos bo‘lishi evaziga, mahalliy targatishga
alohida huquqgni berish to‘g‘risidagi bitimdir.

Franshiza egasi ma’lum haq evaziga franchayzerning biznes g‘oyasi
asosida o‘z biznesini tuzadi. Buning evaziga franchayzer o‘qitishni,
marketing konsepsiyasini, o‘z brendini, shuningdek, mahsulot yoki
xizmatlarning o‘zini taqdim etadi. U tag‘in franshizani bu hududdagi
boshqga birovga bermaslikka kafolat beradi.

Bularning hammasi tomonlarni bog‘lovchi franshiza haqidagi
shartnomada tasdiglanadi. Franchayzing tavakkalchilikni kamaytiradi,
chunki uning mahsuloti allagachon bozorda yaxshi ma’lum. Boshqa
tomondan esa u tadbirkorning garorlar gabul gilish huqugini cheklaydi,
shuningdek, franchayzerga tovar aylanmasidan haq yoki foiz to‘lash
zarurati ogibatida daromadlarni kamaytiradi.

Tayanch so‘z va iboralar

Mos keluvchi bozor, korxona joylashishi yeri, salohiyatli tadbirkor,
xaridor tavsifi, marketing strategiyasi, korxonaga egalik qilishning
huqugiy shakllari: yakka tartibdagi mehnat faoliyati; ayrim fugaro
tomonidan yollanma mehnatni jalb etish asosida amalga oshiriladigan
jamoa tadbirkorligi; bir guruh fugarolar tomonidan amalga oshiriladigan
jamoa tadbirkorligi; yuridik shaxslar va fugarolarning o‘z mulklari va
mulkiy  huquglarini  birlashtirish  asosida amalga oshiriladigan
hamkorlikdagi tadbirkorlik, xususiy tadbirkorlikni ro‘yxatdan o‘tkazish,
moliyaviy mablag‘lar, moliyaviy mablag‘lar manbayi, investitsion
sarmoya, aylanma kapital, kredit muassasalari, zamonaviy biznes
faoliyati.

Nazorat savollari

1. Mos keluvchi bozorni ganday aniglash mumkin?

2. Korxonaning joylashish yerini tanlashda nimalarga e’tibor qaratish
lozim?

3. Tadbirkor tomonidan qanday yo‘nalishlarda bozor tadqiq qilinadi?

4. Korxonaga egalik gilishning ganday huquqiy shakllarini bilasiz?

5. Xususiy tadbirkorlikni ro‘yxatdan o‘tkazish tartibi qanday?

6. Qanday moliyaviy mablag‘lar evaziga korxonani tashkil etish
mumkin?

7. Biznesni moliyalash manbalariga nimalar kiradi?

8. Biznesga kirishning ganday yo‘llari mavjud?

9. Franshizani rasmiylashtirishning afzalligi va kamchiligi nimada
ko‘rinadi?



7-bob
KORXONANI QANDAY BOSHQARISH KERAK?
7.1. Ishga gabul qgilish va xodimlarga rahbarlik qilish

Umuman, kadrlar deganda, turli sohadagi mutaxassislar, shuningdek,
bajarayotgan ishi maxsus kasb tayyorgarligini talab giladigan malakali
ishchilar tushuniladi. Malakali ishchilar — bu, odatda, o‘rta maxsus,
kasb-hunar o‘quv yurtlarini, maxsus kollejlarni bitirgan, ish tajribasiga
ega bo‘lgan kishilardir. Boshqaruv kadrlari deganda, kasb faoliyati to‘la
ishlab chigarish boshgaruvi vazifasini bajarish bilan bog‘liq bo‘lgan
xizmatchilar tushuniladi.

Boshgaruv kadrlari tushunchasi bilan quyidagi ikki tushuncha:
kadrlar siyosati va kadrlar bilan ishlash bog‘liq. Kadrlar siyosati bu
uzoq davrga mo‘ljallangan bo‘lib, zaruriy ishbilarmonlik, kasbiy va
shaxsiy sifatlarga ega yuqori malakali boshgaruv kadrlari taragqgiyoti
yo‘nalishi tushuniladi. Kadrlar siyosatining magsadi korxonada kadrlar
tayyorlash va qayta tayyorlashning uzog muddatli  dasturini ishlab
chigishdan iborat.

Boshgarishda eng asosiy bo‘lib, inson bilan ishlash hisoblanadi.
Menejment tizimida inson korxona faoliyatining barcha jarayonlarida
asosiy bo‘lib hisoblanadi. Hamma ish muayyan ishni bajarish uchun mos
keladigan odamlarni izlashdan boshlanadi. Bu, odatda, inson resurslari
yoki kadrlar bo‘limi tomonidan amalga oshiriladi. Agar kompaniya
bunday bo‘limga ega bo‘lmasa, bu ish odamlarni yollash bilan
shug‘ullanadigan menejer tomonidan bajariladi. Menejer fagatgina mos
keladigan kishini topish uchun emas, balki ishlovchining farovonligi
uchun ham javobgar. Ofziga yogmagan, mos bo‘lmagan va haq
to‘lanishidan qonigmagan ishni bajargan ishchi baxtsiz va unumsiz
bo‘ladi.

Kadrlar bir necha toifaga bo‘linadi:

e ishchilar (asosiy ishchilar, yordamchi ishlab chigarish ishchilari,
ta’minlovchi ishlab chiqarish ishchilari);

e Xizmatchilar (boshgaruv xodimlari, mutaxassislar, texnik xodimlar,
kichik personal).

Bunday bo‘linish kadrlarning nafagat faoliyat mazmunini, balki
tashkilotdagi o‘rnini ham chegaralab beradi. Ishchilar deganda, bevosita
tovar va xizmat yaratish bilan shug‘ullanadigan shaxslar tushuniladi.
Ularning asosiy vazifasi belgilangan operatsiyalarni o‘z ish joylarida



to‘g‘ri va samarali bajarishdir. Xizmatchilarning mohiyati va mazmuni
ishchilarga xizmat ko‘rsatish ma’nosidan kelib chiqadi. Mahsulot
yaratish jarayoni ganchalik murakkablashsa yoki muvozanatdan chigib
ketsa, xizmatchilarga ehtiyoj shunchalik ortib boraveradi.

Kichik biznesning bozor iqtisodiyotidagi roli kadrlar siyosatiga oz
ta’sirini ko‘rsatadi. Kichik biznesning har bir a’zosi, avvalo, tadbirkor
bo‘lishi eng asosiy omil sifatida qabul qilingan, chunki vaziyatning
tezkorlik bilan o‘zgarishi barcha xodimlar tomonidan sezgirlik,
izlanuvchanlik tashabbuskorlik va tavakkalchilikni talab giladi.

Ushbu talab kichik biznesda kadrlarni boshgarish muammolari eng
muhim muammo, deb hisoblanadi. Aksincha, kichik biznesni boshgarish
tizimida kadrlarning o‘rni va ahamiyati iqtisodiyotni  rivojlantirish
muammosining yechimiga qo‘shilgan hissa sifatida garalishi mumkin.

Yirik korxonaga nisbatan kichik biznesda kadrlar manbalari
cheklangan bo‘ladi. Ma’lumki, kadrlar manbalarining barchasi ikki
guruhga bo‘linishi mumkin: ichki manbalar va tashqi manbalar. Bunday
bo‘linish yirik tashkilotlarda quyidagilarni bildiradi:

a) ichki manbalarga xodimlarning martabasini ko‘tarish, gorizontal
rotatsiya, lavozimlarni oshirish va xodimlarni o‘qitish;

b) tashqi manbalarga mehnat birjasi, matbuotda e’lon orgali jalb
gilish, bitiruvchilar orasidan kadrlarni tanlash va hokazolar kiradi.

Kichik biznesda manbalarning tashqi va ichkiga bo‘linishi tashkilot
boshqgaruviga aralashish hamda uning madaniyatini saglash mezonlaridan
kelib chiqadi. Ma’lumki, shaxslar muloqot davrida o‘zaro ta’sir o‘tkazish
xossalariga ega. Kichik biznesda mehnat jamoasi kichik bo‘lganligi
sababli, o‘zaro ta’sir boshqaruv faoliyati va tartibini o‘zgartirishi
mumkin bo‘ladi. Bundan tashqgari, yangi xodim o‘zining qadriyatlari
bilan kirib keladi va shakllangan tashkiliy madaniyat buzilishi mumkin.

Ushbu sabablar kichik biznesda manbalar tushunchalarida o‘ziga xos
xususiyatlarini namoyon giladi:

e ichki manbalarga mavjud xodimlarning oilasi va yaqginlari
kiritiladi. Ularning yashash muhiti kichik biznesda shakllangan muhitga
o‘xshaydi va biznesning faoliyat yo‘nalishiga zid bo‘lmaydi. Bundan
tashqgari, xodimlarning lavozimini oshirish ham cheklangan ravishda
ichki manba hisoblanishi mumkin. Xodimning lavozimini oshirish
lavozimlar kamligi bilan cheklanadi va xodimning o‘sishini to‘xtatib
turadi;

e tashqi manbalarga tashkilot egasiga yoki madaniyatiga bog‘liq
bo‘lmagan kadrlar manbalari kiritiladi. Kichik biznes, odatda, mehnat
birjasi, ta’lim muassasalari, ommaviy axborot vositalaridan kadrlar



manbayi sifatida foydalanmaydi, balki shu tashkilotning bevosita ta’sir
o‘tkazuvchi tashqi muhit omillaridan tanlab oladi.

Masalan, kichik biznesni yurituvchi shaxs o‘ziga kadrni tanlashda,
firmada ishlayotgan malakali xodim va unga raqobatchi — kasb-hunar
kolleji bitiruvchisi orasidan so‘zsiz malakali xodimni tanlaydi.

Shuni gayd qilish zarurki, kadrlar manbalaridan foydalanish kichik
biznesning maqsadlaridan kelib chiqadi. O‘sish davrida kichik biznes
tashqi manbalardan foydalanishga majbur, ammo qo‘nimsizlik darajasi
yuqori bo‘ladi, chunki sharoitga moslashmagan kadrlarni ishdan ketishi
ko‘p bo‘ladi. Barqgaror yoki to‘yingan Kichik biznesda kadrlar almashuvi
rejasidan ko‘ra, ko‘proq favqulodda tus oladi. Yangi kadrni olish
zarurati bir gancha sabablarga ko‘ra, ishlab turgan xodimning ishdan
ketishi bilan vujudga keladi va kichik biznes uchun foydali holat, deb
bo‘lmaydi.

Kadrlar siyosati strategiya va taktikasiga ega. Kadrlar strategiyasi
jamiyat taraqqiyotining ma’lum bir bosqichida asosiy yo‘nalish,
maqgsadni ifodalaydi. Kadrlar bilan bo‘ladigan joriy tadbirlar, ishlar
kadrlar i1shi taktikasining mazmunini anglatadi. Kadrlar bilan bo‘ladigan
ish: kadrlarni tanlash, joy-joyiga qo‘yish, bir ishdan boshqasiga
o‘tkazish, yuqori lavozimlarga ko‘tarish, ishlarini rejalashtirishni tashkil
qilish va rahbarlikni 0‘z ichiga oladi.

Boshgaruv tizimi sifatida kadrlar ishining subyekti maxsus vazifadagi
odamlar va bo‘limlar hisoblanadi. Korxonalarda bular: rahbar, kadrlar
bo‘yicha nozir, kadrlar bo‘limidir.

Kadrlar ishida boshqaruv obyekti bo‘lib ishga tayinlanuvchilar,
xodimlar, boshqgaruv vazifasidagi kishilar hisoblanadi. Boshgaruv
jarayonida ko‘p narsa kadrlarga, ularning ishbilarmonligi, malakasi,
bilimi va faoliyat natijalarini yaxshilashga intilishiga bog‘liq.

Xodimlarga bo‘lgan chtiyojni tahlil qilish va rejalashtirish
boshgarishning muhim masalalaridan biri bo‘lib hisoblanadi. Xodimlarga
bo‘lgan ehtiyojni tahlil qilish migdor va sifat tomonlarini hisobga olib
amalga oshiriladi. Migdor tomoni — gancha, sifat tomoni esa kimlarni,
so‘roglariga javob beradi. Mavjud holat o‘rganilib, alohida ishlar
bo‘yicha xodimlarga ehtiyoj aniglanadi.

Rejalashtirishda tahlil natijalariga tayanib, ishlovchilarning zarur soni
hamda kasbiy va malaka tarkibi aniglanadi. Buning uchun ishlab
chigarish dasturi, ishlab chiqarish me’yori, mehnat unum-dorligini
oshirish va ishlar tarkibini yaxshilashning rejalashtirilgan o‘sishi hisobga
olinadi.

Korxona kadrlarga bo‘lgan umumiy ehtiyoj (A) ishlab chigarish hajmi
bilan belgilanadigan bazali ehtiyoj (1) va kadrlarga bo‘lgan qo‘shimcha
ehtiyoj (K) yig‘indisi sifatida aniqlanadi:



A=1+K. (7.1)

Bazali ehtiyoj esa ishlab chigarish hajmini (1X) mehnat unumdorligiga
(MU) nisbati orgali aniglanadi:

| = IX /MU. (7.2)

Yanada anigroq hisob-kitoblar alohida toifadagi xodimlar bo‘yicha
amalga oshiriladi.

Kadrlarga bo‘lgan qo‘shimcha ehtiyojlarni aniqlashda rejalashtirilgan
(Ar) va bazali (Ab) davrlarda xodimlarga bo‘lgan ehtiyoj o‘rtasidagi farq
sifatida aniglanadi:

K =Ar—Ab. (7.3)
Ishlab turgan xodimlarni qisman almashtirish ko‘zda tutilganda:
K = Ar -Kyv, (7.4)

bu yerda, Kv — xodimlarning ketish koeffitsiyenti, bu, odatda, yiliga
barcha xodimlarning 2—4 % ini tashkil giladi.

Kadrlarga bo‘lgan ehtiyojni rejalashtirishda uzoq muddatli istigbol
ham ko‘zda tutiladi. Bu hisob-kitoblar uch yildan ortiq bo‘lganda amalga
oshiriladi. Bunda turli me’yorlardan foydalaniladi.

Xodimlarni ishlash va tanlash magsadlariga funksiyalarni bajarishga
qo‘yiladigan talablar va ushbu vazifalarni samarali bajaruvchi xodimlar
soni aniq belgilanishi kerak. Bu, birinchidan, xodimning qobiliyatini va
uning korxona maqgsadlariga muvofigligini anig baholash imkoniyatiga
ega bo‘lish uchun zarur. Ikkinchidan, xodimga ketadigan xarajatlarni
tartibga solish uchun. Mehnatga haq to‘lash ko‘plab korxonalar
xarajatlarining asosiy qismini tashkil giladi. Xodimlarni tanlashda
korxonaning magsadlari va xususiyatlarini, albatta, inobatga olish kerak.

Qanday mutaxassislar va odamlar kerakligini aniqglagandan so‘ng
ularni gayerdan topish masalasini hal etish zarur. E’lonlar orqali qidirish
mumkin. Bunday amaliyot ko‘plab mamlakatlarda ancha taraqqiy etgan.

Xodimlar va firma o‘rtasidagi kelishuv, har ikki tomon uchun ham
muhim. Ishga yollashda «Bu xodim kompaniya kutgan natijani
ta’minlay oladimi va u kompaniyadagi ishidan qonigadimi?» savoli
qarab chiqilishi zarur. Ishga yollash har bir odam bo‘yicha juda jiddiy
qaror gabul qilishni 0z ichiga oladi va shu sababli bu yerda barcha
masalalar kadrlar bo‘limi tomonidan yuzaki qarab chi-gilmasligi kerak.



Kichik korxonada kadrlarni izlash, tanlash va
joy-joyiga qgo ‘yish

Xodimlarga bo‘lgan ehtiyojni tahlil qilish va rejalashtirish
boshgarishning muhim omilidir. Tahlil jarayonida quyidagi asosiy
masalalar garab chigiladi:

e gqancha xodim ishlashi, ganday malakadaligi, gayerda kadrlarga
talab borligi;

e kadrlar jalb etish imkoniyatlari va zaxiralarti;

¢ xodimlardan samarali foydalanish yo‘llari;

e xodimlarni rivojlantirish shart-sharoitlari;

e rejalashtirilgan ishlar uchun mablag® manbalari kabilar.

Kadrlarga bo‘lgan ehtiyojni rejalashtirishda uzoq muddatli istigbol
ham ko‘zda tutiladi. Bunday hisob-kitoblar uch yildan ortiq vaqgt uchun
amalga oshiriladi. Bunda turli me’yorlardan foydalaniladi.

Odatda, yangi xodimlar muayyan sinov davri bilan ishga gabul
qilinadi. Amerikada ko‘pincha bu muddat 90 kun, deb belgilanadi, bizda
esa 2 oy atrofida. Shu davrning oxiriga xodim magsadlarga qanday
erishdi, u o‘z ishidan ganchalik qonigganligini aniqlashga qaratilgan
baholash o‘tkaziladi. Shuningdek, qo‘shimcha sinov muddati belgilash
amaliyoti ham mavjud. Bu 3 oydan 6 oygacha cho‘zilishi mumkin.

Kadrlarni tanlashdan oldin lavozimlar uchun ishlar tavsifini yozish
kerak. Unda xizmat majburiyatlari, javobgarligi va xodim vakolatlarining
to‘lig ro‘yxati bo‘ladi.

Ishga gabul gilish jarayoni

Yangi xodimni ishga qabul qilish xodimning o°‘zi uchun gqancha
muhim bo‘lsa, tadbirkor uchun ham shunchalik muhimdir. Bu jarayon
o‘zaro foydali munosabatlarning boshlanishi bo‘lishi mumkin, ammo
gator xatolar ham shundan boshlanishi entimoldan xoli emas.

Kadrlar qo‘nimsizligiga ta’sir etuvchi ikki omil, xohlovchilarni izlab
topish va ular orasidan keyingi tanlovni amalga oshirishdan iboratdir.
Bo‘sh ish o‘rni mavjudligi haqida e’lon berish usullari, arizalar bilan
ishlash, da’vogarlar bilan suhbatlashish, yangi xodimni tanlash va oz ish
o‘rniga ko‘nikishini amalga oshirish tadbirkorning kadrlar qo‘nimsizligi
oldini olishga qaratilgan urinishlari unsurlari sifatida namoyon bo‘ladi.

1. Korxonaning potensial xodimlari manbalari:

e boshqga turdosh korxonalar xodimlari;

e «...talab etiladi» kabi e’lonlar;



e ishga joylashtirish markazlari;

¢ 0‘quv muassasalari;

¢ bundan oldin qo°‘l ostingizda ishlagan xodimlar;
e mavjud ishchilar.

2. Tanlov jarayoni:

e ma’lum shaklda berilgan arizani ko‘rib chiqish;
e suhbat o‘tkazish;

e har xil so‘rovlar;

e ariza beruvchining gobiliyatlarini tekshirish.

Xodimni yo ‘naltirish jarayoni

Odatda, yangi xodimlar birinchi ish kunidanoq, korxona bilan tanishib
chigishadi. Yangi xodimlar korxona jamoasining boshqa a’zolariga
tanishtirilishi, korxona ishlab chigarish faoliyati bilan yagindan
tanishtirilishi va ularning amalga oshiradigan faoliyati korxona umumiy
faoliyatida ganday o‘rin egallashi tushuntirilishi lozim. Birinchi qarashda
bu jarayon uncha ahamiyatga ega emasdek tuyiladi, ammo kelajakda bu
mablag® va vaqt tejash imkoniyatini berishi shubhasiz.

Yangi xodim yo‘l-yo‘riq va yo‘nalishga ega bo‘lib, darhol ishlashni
boshlashi muhimligini unutmang. Ishda to‘g‘ri yo‘nalish berish yangi
xodimning kelajakda yanada samarali faoliyat olib borishiga va
korxonangizga bog‘lanib qolishiga imkon beradi.

1. Yo ‘naltirishning to ‘rt asosiy qoidasi mavjud:

e xodimni korxona bilan tanishishga tayyorlash;

e xodimga o°z ish joyi va mashg‘ulotini ko‘rsatish;
e uni ishda kuzatish orqali sinovdan o‘tkazish;

¢ xodimni 0‘z ish joyida muqim qoldirish.

2. Xodimga yo ‘nalish berishga tayyorlashning olti omili mavjud
bo ‘lib, ular quyidagilardir:

e ish bilan tanishtirish;

e ishlab turgan xodimni murabbiy sifatida biriktirish;

¢ 0ddiy «halokatli vaziyat» orqali tekshirishga tayyorlash;

o tayyorlash reja-grafigini tuzish;

e ish joyini tayyorlash;

e yangi xodimning kunlik ishni ganday bajarayotganini baholash.

Xodimlarni yollash bilan bog ‘lig boshqa mulohazalar



Ish hagqini to‘lash sxemasi. Xodimlar uchun ish hagi mehnat
munosabatlarining muhim tarkibiy qismidir. Ular sizning korxonangiz
uchun sarf gilinayotgan bilim va kuch-g‘ayratlarining olinayotgan ish
haqida o°z ifodasini topishini kutishadi. Tadbirkorlar yaxshi xodimlarni
jalb qilish va o‘z korxonasida ularni saglab qolish kabi masalalarni
bajarish istagida bo‘lishsa, boshqa korxonalarda aynan shunday ish
uchun gancha maosh to‘lanayotganidan xabardor bo‘lishlari lozim.

Qo ‘shimcha imtiyozlar. Davolanish ta’tili, navbatdagi ta’til kabi
shartnomaviy = munosabatlardan  kelib  chiquvchi  tadbirkorning
qo‘shimcha xarajatlari xodimlar bilan bo‘ladigan munosabatlarda keng
go‘llaniladi. Tadbirkorlar puxta ishlab chiqgilgan qo‘shimcha imtiyozlar
tizimiga ega bo‘lishlari kerak.

Xodimlar bilan munosabatlar. Munosib ish haqi va qo‘shimcha
imtiyozlarning mavjudligi xodimning butunlay goniqgishi uchun yetarli
emas; ishdan gonigish — ular uchun bundan kengroq ma’no kasb etadi.
Tadbirkorlar mehnat faoliyati iloji boricha qulay moddiy sharoitda
amalga oshirilishi uchun javobgardirlar; ular o‘zlari va jamoa orasida
doimiy ikki taraflama aloga mavjudligiga ishonch hosil gilishlari lozim.

Ish sharoitlari. Xodimlarning sog‘lig‘i, ular uchun qulayliklar va
mehnat xavfsizligi tadbirkorning astoydil g‘amxo‘rlik masalasiga
aylanmog‘i lozim. Qulay ish mubhiti baxtsiz hodisalarning oldini olish
bilan bir gatorda, yuqori mehnat unumdorligini rag‘batlantirishga va
korxonaga bo‘lgan sadoqatni tarbiyalashga o°‘z hissasini qo‘shishi
mumkin. Xonalar yaxshi shamollatilishi, zarur darajada isitilishi yoki
salginlatilishi, yaxshi yoritilishi kerak, shuningdek, yaxshi sanitar
sharoitlar va mehnat xavfsizligi 100 % ta’minlanishi lozim. Birinchi
yordam vositalari gayerda joylashganini bilish va ulardan kerakli paytda
foydalana olish, shifokorning telefon ragamini bilish — korxonada
sog‘ligni saqlash va mehnat xavfsizligi dasturlari amalga oshirilishining
shartlaridir.

Yangi xodimni ishga gabul qgilish. Yangi xodimni ishga gabul gilish
jarayonini ma’lum vaziyatni aks ettiruvchi misol yordamida ko‘rib
chigamiz.

G‘ulom Tohirov 10 yil oldin o‘zining yoqilg‘i quyish va avto-
mobillarga xizmat ko‘rsatish shoxobchasini ochgan edi. U barcha ishni
o‘zi bajaradi: avtomobillarga yoqilg‘i quyar, dvigatellarni ta’mirlar,
buxgalteriya hisobini  yuritar, kameralarni yamar, evakuatorni
boshgarardi. G‘ulom — juda yaxshi yigit. U o‘ta mehnatkash va
mijozlarga beminnat xizmat ko‘rsatadi. Yillar davomida uning biznesi
doimiy o‘sib bordi. Rivojlanish shu darajaga yetdiki, G‘ulom avvalgidek
barcha ishni 0°zi bajara olmasligini his etdi. U yordamchi yollash kerak,
degan garorga keldi. Bunday garorni osonlikcha gabul gilmadi, albatta.



Sababi, shu o‘tgan davr mobaynida u faqat bir o‘zi ishladi. Mazkur
tumandagi kichik korxonalar yaxshi xodimlarni qo‘lga kiritish va o‘zida
saglab golish yo‘lida duch kelayotgan barcha muammolardan xabardor
edi. Ammo G‘ulom agar ishga yollash jarayoni to‘g‘ri amalga oshirilsa,
boshga tadbirkorlar duch kelayotgan muammolarni chetlab o‘tish imkoni
mavjud bo‘ladi, degan fikrga keldi. U quyidagi mulohazalarga asoslandi.

«Haqiqatda, ikki muammo mavjud. Birinchisi, kerakli odamni topish,
ikkinchisi, shu odamni o‘qitgandan so‘ng biznesda ushlab qolish. Yaxshi
xodimni qo‘ldan chiqarib yuborish oson. Boshqa tadbirkorlar uni
o‘gitgandan so‘ng mendan tortib olishga urinishadi. Kerakli odamni
tanlaganga ishonch hosil qilish uchun quyidagicha yo‘l tutaman:

1. Avvalambor, qaysi vazifalarni birovning zimmasiga yuklashni,
qaysilarini 0‘z zimmamda qoldirishni aniqlab olaman.

2. Yangi xodim bajarishi lozim bo‘lgan ishlarni yozma ravishda
belgilab qo‘yaman. Bu xodim undan nima kutayotganimni anglashi
uchun, bajarilishi lozim bo‘lgan ishlarni batafsil yozib chigaman.

3. Qog‘oz varaqda yollashni istayotgan inson qganday bo‘lishi
kerakligini yozib chigaman. Mening korxonamda ixtiyoriy odam ishlay
oladi, fikriga ega odamlarni ko‘rishni xohlayman. Biznesim men uchun
juda muhim. Menga yoqilg‘i quyish va avtomobillarga xizmat ko‘rsatish
biznesi bilan yagindan tanish, shuningdek, mijozlar qoniqgish hosil gilishi
uchun ularga ganday xizmat ko‘rsatish kerakligini biladigan odam kerak.

4. Yugoridagilarning barchasini amalga oshirgach, bo‘sh ish o‘rni
haqida e’lon matnini tuzib chigaman va odamlar orasida menga
yordamchi kerakligi haqida og‘zaki ma’lumot tarqatib chiqaman.
E’lonlarni butun shaharcha bo‘ylab osib chiqishim mumkin, shuningdek,
qo‘shni shaharchalarga bu ma’lumotni ularning afishalariga e’lonimni
osib qo‘yish orqali yetkazishim mumkin. E’lonim bo‘yicha menga
qancha ko‘p odam murojaat qilsa, biznesim uchun keraklisini topishda
Imkoniyatim shuncha oshadi».

G‘ulom quyidagicha e’lon tayyorladi:

AVTOMOBILLARGA XIZMAT KO‘RSATISH
SHOXOBCHASIGA YORDAMCHI
TALAB ETILADI!

20 yoshdan 45 yoshgacha bo‘lgan tartibli, rostgo‘y va ishonchli
ishchi uchun yaxshi istigbolli ish. Avtomobillarga texnik xizmat
ko‘rsatish shoxobchalarida ishlash tajribasiga ega bo‘lishi lozim.
Pochta orqali yoxud Dashtobod shaharchasidagi G‘ulom
Tohirovning texnik xizmat ko‘rsatish shoxobchasiga telefon orqali
murojaat qgiling.



5. «Murojaat gilgan odamlar bilan taxminan quyidagicha ishlayman:

a) pochta orqali olingan xatlarni o‘qib chigaman. Agar xat menga
yogsa, xat muallifini yonimga taklif gilaman;

b) shoxobchaga kelgan odamlar bilan suhbat o‘tkazaman.
Avtomobillarga xizmat ko‘rsatish sohasida anchadan beri ishlab
kelmogdaman va ishonamanki, bir garashdayoq ushbu sohada katta
tajribaga ega bo‘lgan odamni ajrata olaman. Ammo to‘la ishonch hosil
qilish uchun unga ko‘p savollar beraman;

d) agar da’vogar menga yoqsa, undan bir necha mijozlarga xizmat
ko‘rsatishni, dvigatel moyini almashtirishni, yorilgan uzellarni
moylashni, biron narsani aravada surishni so‘rayman. Ko‘pchilik
go‘lidan hamma ish kelishiga boshqgalarni ishontirishga harakat qiladi,
ammo amalda bunday emas. Bunday sinovdan o‘tkazish menga
qo‘shimcha yana qanday o‘qitish talab etilishini ko‘rsatib beradi. Albatta,
men birovni o‘qitishga garshi emasman, ammo bunga juda ko‘p vaqt ham
sarf etolmayman.

6. Shundan so‘ng menga hammadan ko‘proq yoqqan da’vogarlarni
tanlab olaman va ular uchun qo‘shimcha sinov o‘tkazaman. Ular menga
oldin gayerda ishlaganliklarini, gayerdan kelganliklarini va ularni kim
tavsiya eta olishi haqida gapirib berishlari kerak bo‘ladi. Bundan oldin,
men aldangan korxona rahbarlarini uchratganman. Ular bir garashda
yaxshidek tuyilgan ishchilarni ishga yollashgan, ammo oradan ma’lum
vaqt o‘tishi bilan bu ishchilar muammo manbayiga aylangan. Men esa
avval tanlagan da’vogarlarni biladigan kishilarni (aynigsa, ularning eng
oxirgi ish beruvchilarini) izlab topishga va ulardan surishtirishga harakat
qilaman. Men shaxsan, da’vogarlarimning oldingi ish beruvchilarini
ko‘rib kelaman, sababi ko‘pchilik tadbirkorlar shaxsiy mavzudagi
ma’lumotlarni og‘zaki telefon orqali yoki yozma ravishda berishni xush
ko‘rishmaydi.

7. So‘ng ishga yollash uchun eng munosib da’vogarni tanlab olaman.
Menga bir xodim kerak, shuning uchun mening fikrimcha, boshgalardan
yaxshiroq ishlay oladigan kishiga ish taklif etaman. Men unga munosib
soatbay mehnat haqini taklif etaman. Agar da’vogar ko‘proq maosh
so‘rasa, men unga oldin taklif etganimdan ozgina ko‘proq maosh bera
olaman. Ba’zi texnik xizmat ko‘rsatish shoxobchalari boshliglari
xodimlariga har bitta moyi almashtirilgan avtomobil uchun mukofot
to‘lashadi. Ammo bu uncha magbul emas. Chunki bunday sharoitda
xodimlar mijozlarning xohishidan qat’i nazar, ularga keragidan ortiq
xizmatlar ko‘rsatishga urinishadi. Natijada, ko‘pgina shoxobchalar o‘z
mijozlaridan ayrilib qoladi.



8. Agar haqiqatda yaxshi yordamchi paydo bo‘lsa, u menda ishlab
turib ishidan qoniqgish hosil qilishiga ishonch hosil qilishim kerak
bo‘ladi. Menimcha, yaxshi xo‘jayinlik gilsam, xodim biznesimda qoladi.
Yaxshi xo‘jayin:

a) odamlarni tushunadigan;

b) xodimga ishonmagani uchun uning har bir gadamini nazorat
gilmaydigan;

d) xodimga ma’lum javobgarlik yuklaydigan;

e) boshidan va keyinroq ham xodim bilan o‘tirib, chin dildan
gaplashadigan;

f) birovlarni yaxshi tinglay oladigan;

g) yaxshi bajarilgan ish uchun xodimga munosib haq to‘laydigan
Kishidir.

Menimcha, yuqorida sanab o‘tilgan talablarga javob bersam, men
yaxshi xodimni qo‘lga kiritaman va uni o‘zimda olib qolamany.

Boshgarish ko ‘nikmalarini takomillashtirish

Tadbirkorlar 0‘z xodimlarini boshqarish jarayonida:

— 0°‘z fikrlarida doimo mustahkam bo‘lishlari;

— haq va rostgo‘y bo‘lishlari;

— tashabbuskorlikni uyg‘otishlari;

— savollarni rag‘batlantirishlari;

— xodimlarni mustaqil garor gabul qilishga rag*batlantirishlari;
— 0‘z kuchlariga ishonchini oshirishlari;

— «eshikni doimo ochiq tutishlariy;

— diggat bilan tinglashlari;

— insonlar orasida farglar mavjudligini tan olishlari;

— boshqalarga o‘rnak bo‘lishlari;

— boshgalarga hamdard bo‘la olishlarini ko‘rsatishlari kerak;
— o‘taketgan bahschi bo‘lishlari;

— manman bo‘lishlari;

— haddan tashqari talabchan bo‘lishlari;

— tentakona qiliglar gilishlari;

— hagigatni yashirishlari;

— tashabbusni bo‘g‘ishlari;

— g‘oyalarni rad etishlari;

— 0‘z xodimlari uchun fikr yuritishlari;

— 0z topshiriglarini tushuntirishda giynalishlari;

— erkatoylariga ega bo‘lishlari;

— boshqalar oldida bo‘ysunuvchi xodimlarni koyishlari;
— kam o‘ylashlari kerak emas.



7.2. Vagtni va mahsulot sotishni boshgarish

Vaqt zaxiraga olib qo‘yilishi mumkin bo‘lgan narsa emas. Soat millari
vaqtni hisoblagani sari vaqt ko‘proq yo‘qotilib boradi. Kun oxirida
qo‘shimcha ishlatilishi mumkin bo‘lgan vaqt qolmaydi. Barcha
tadbirkorlar vaqtdan samarali foydalanishlari darkor, vagtdan samarali
foydalanish kaliti esa vaqtni boshgara olishdan iboratdir. O‘z vagqtini
rejalashtirish orqgali tadbirkorlar yaxshiroq natijalarga erishadilar.
Vaqtdan foydalanish  samaradorligini  oshirish  yo‘llari  sifatida
quyidagilarni keltirish mumkin: magsadlarni belgilash, muddatlarni
belgilash, har bir muhim sohaga magsadli vaqt ajratish.

ljodiy yondashuv, muammolarni hal eta olish, yangi imkoniyatlarni
izlab topish — tadbirkorlarning o‘ziga xos xususiyatlaridir. Shuning
uchun ular bunday ishlarga alohida vaqt ajratishlari lozim. Tadbirkorlar
muhim, deb hisoblagan vazifalarga ajratiladigan vaqt iloji boricha
samarali ishlatilishi kerak. Inson vaqtni «zaxiraga olish yoki olmaslik,
uni tejash yoki tejamaslik»ni tanlay olmaydi. Vaqt tadbirkorning eng
gimmatli aktivlaridan biridir. Tadbirkorlar turli yo‘llar bilan vaqtlarini
bekor o‘tkazishlari mumkin, jumladan:

e ish bilan bog‘liq bo‘lmagan shaxsiy masalalar haqida gap sotish;

e keraksiz yoki juda uzun majlislar o‘tkazish;

e ishda haddan tashqari ko‘p tanaffuslarga yo‘l qo‘yish;

¢ nouyushqoqlikka yo‘l qo‘yish;

e kam vazifalarni boshgalarga berish yoki umuman, vazifalarni
tagsimlamaslik;

e jur’atsizlik, shuningdek, uchrashuvlarga doimiy kechikish yoki
ularga bormaslik.

Bunday holatlar vaqtni o‘ta samarasiz sarflanishiga olib keladi va
tadbirkordan o°z vaqtini qat’iy nazorat qilish talab gilinadi. Har bir aqlli
tadbirkor o‘z vaqtini boshqarish qobiliyatiga ega bo‘lishi shart. Agar siz
tadbirkor sifatida faoliyat yuritadigan bo‘lsangiz, tadbirkorligingiz
davomida vagtni quyidagi usullar bilan samarali boshgarish imkoniyatiga
ega bo‘lishingiz mumkin.

Vaqgtni boshqgarish usullari. Vaqtni boshgarish ishni yaxshi tashkil
etish tajribasiga egalik qilishga o‘xshaydi. Vaqtdan samarali foydalana
olish berilgan vaqt oralig‘ida eng yuqori natijalarga erishish deganidir.
Bunga bir necha yo‘l orqali erishish mumkin:

e kunlik magsadlarni belgilash;

e manfaatdor bo‘lish;

e muddatlarni belgilash;



e telefondan foydalanish;

e doimo eslatmalar qilish.

e kerakli ish bilan shug‘ullanish;

e qulay vaqgtdan foydalanish;

® 0°z-0°zingizga savollar berish;

¢ aniq amallarga asoslanish;

¢ 0‘z qadamlaringizni o‘ylash;

e ish kunlaringizning xohlagan biri uchun rejalashtirilgan ishlarni
bajarishga tayyor turish;

e vagtdan ganday foydalanayotganingizni doimo tahlil etib borish.

Quyida ularni batafsil ko‘rib o‘tamiz:

Ma’lum kun uchun aniq vazifalarni belgilash. Siz ma’lum kunda
ganday vazifalarni bajarishni istashingizni bilishingiz zarur. Ishdan oldin
yoki ishga kelib bajarish kerak bo‘lgan vazifalar ro‘yxatini
muhimligining darajasi pasayib borishi tartibida yozib chiging. Boshga
barcha ishlarni qo‘yib, eng muhim vazifani bajarishga kirishing. Tashqi
omillarning ishingizni bajarishga xalaqit qilishiga yo‘l qo‘ymang. Asosiy
maqgsadlarga erishish anchagina kuch talab etadi; magsadga erishilgunga
qadar mustaqil ishlashga harakat qiling. Ishingiz to‘xtab qolishi yoki
birov sizga xalaqit berishiga yo‘l qo‘ymang. Ishxonangiz ish tartibi
shunday tashkil etilgan bo‘lishi kerakki, siz yo‘qligingizda ham ish o‘z
maromida davom eta olsin. Agar ishxonadagi ishlar diggatni jamlashga
xalaqit bersa, ish tartibini o‘zgartirishga harakat qilish kerak.

O zini manfaatdor (qilish. Tadbirkorlar, odatda, o‘zlari yuqori
manfaatdorlikka ega bo‘lib, ular ganday ish bajarishlaridan qat’i nazar,
undan rohatlanishadi. Ko‘pchilik odamlar ular xohlayotgan magsadga
yaqin turgan niyatga osonlikcha erishadilar. Ammo tadbirkorlar o‘zlarini
o‘zlari ham manfaatdor gila olishadi.

Muddatlarni belgilash. Agar aniq vazifalarni bajarishning anig
muddatlari belgilansa, ko‘proq ish bajarish imkoniyati tug‘iladi. Ammo
bu muddatlar real ekanligiga ishonch hosil gilishingiz kerak. Muddatlar
belgilangach, ularga amal qilinishini ta’minlashga harakat qilishingiz
zarur.

Telefondan foydalanish. Telefon — siz va qolgan ishbilarmon dunyo
o‘rtasida aloga qilishining asosiy vositasidir. Ba’zida xat jo‘natishga ham
zarurat tug‘ilishi mumkin, ammo iloji boricha bu vositadan kamroq
foydalanishga harakat gilish kerak. Muammolar telefon orqali tezroq o‘z
yechimini topishi mumkin. Xat bir tomonlama aloga vositasi, telefon esa
ikki tomonlama jonli aloga vositasidir.

Doimo eslatmalar qilish. Yoningizda hamma vaqt yondaftar bo‘lishi
zarur. Asosiy vaziyatlarni yozib olish sizga hamma vaqt ishbilarmon



uchrashuvlar, telefondagi so‘zlashuvlar, jamoa bilan suhbat vaqtlari va
umuman, o‘z fikrlaringiz haqida eslatib turadi. O‘z fikrlaringiz,
g‘oyalaringizni yozib boring, qilinishi lozim bo‘lgan ishlar to‘g‘risida
eslatmalarni yozib qo‘ying.

Hamma ishni o ‘zi bajarmaslik. «Bir nimani bajarish kerak bo‘lsa, bu
ishni band kishiga yuklangy», deyilgan bir maqolda. Tadbirkorlar band
odamlar, ammo ularning amallari yo‘naltirilgan bo‘lishi kerak. Faqatgina
muhim sohalarga diggat garating. Anig magsadlarga erishish yo‘lida
tadbirkorlar sezilarli natijalarga olib keladigan amallarni bajaradilar.
Ishingizni rejalashtirish chog‘ida tanlab yondashing, barcha ishni
o‘zingiz mustaqil bajarishga urinmang. Sizningcha muhim bo‘lmagan,
ko‘p vaqt talab etadigan vazifalarga «yo‘q» deyishga o‘rganing.

Vaqgtni bekorga sarflamaslik. Asosiy vazifalarni eng qulay, ya’ni
sizning mehnat unumdorligingiz eng yuqori bo‘lgan vaqtda bajarishga
harakat giling. Qolgan ishlarni ana shu qulay vaqgtdan oldin yoki keyin
bajarishga harakat giling. Qulay vaqt tushlikka to‘g‘ri kelib qolsa, ertalab
yaxshigina nonushta gilib, tushlikka chigmaslikka harakat giling. Muhim
muammolarni hal etishda ikki-uch soatli unumdor ish juda katta foyda
keltirishi mumkin. Qulay vaqtni bitta muammoga bag‘ishlash qiyin
masala bo‘lsa-da, ko‘pincha bu shu muammoni hal etishning birdan bir
yo‘li bo‘lib goladi.

Ishni boshlashdan oldin o ‘z-o ‘zingizga savollar berish. Ixtiyoriy ishni
yanada unumdor etib bajarish mumkin. Ixtiyoriy ishni boshlashdan oldin:
«Nima?», «Qayerda?», «Qachon?», «Kim?», «Nima uchun?» savollariga
javob toping yoki bu savollarni birovga bering. Olingan javoblar ishni
bajarishda eng samarali yo‘llarni tanlashga yordam beradi. Har bir
bosqichda o‘zingizga savol bering: «Bu ishni nima uchun bajarishim
kerak?» Olingan savol ishning eng muhim taraflarini aniqlashga imkon
beradi.

Aniq amallarga asoslanish. Ma’lum bir masalani hal qgilishdan oldin,
bajarilishi lozim bo‘lgan ishlar rejasini tuzib chiqing va shundan so‘ng,
ushbu masala yechimini izlashga o‘ting. Reja bo‘yicha ishni boshlaganda
esa ana shu rejani maksimal darajada bajarishga harakat qgiling.

Barcha narsani puxta o ‘ylashga harakat gilish. Chuqur o‘ylash — bu
o‘tmishdagi, hozirgi va kelajakdagi faoliyatni bajarish tajribasiga
o‘rganishdir. Ko‘pchilik kishilar o‘z xatti-harakatlarini puxta o‘ylab
ko‘rishmaydi; harakatlari rejasini batafsil o‘ylab ko‘rish uchun vaqt
topish juda gqiyin. Ammo o‘z fikr va o‘ylaring bilan tanho qolish uchun
baribir shunday vaqt lahzalari yo‘q emas, masalan, uyqudan oldingi dam
olishda, sayohat paytida, transportning kelishini kutishda, tanho piyoda
sayr gilganda. Shunday lahzalardan o‘z ishlaringizni o‘ylab olish uchun
foydalaning.



Ertagi kunni batafsil rejalashtirish. Har bir ish kunining oxirida
keyingi kunning ish jadvalini tayyorlang. Ehtimol, siz kunning oxirida
ertaga yaxshi boshlash uchun, hatto biron ishga qo‘l ham urarsiz.
Kunning oxiri — vaqtni bekor o‘tkazganlikni yoki undan samarasiz
foydalanganlikni o‘rganish uchun yaxshi vaqtdir. Vaqtni bekor
o‘tkazganlik sabablarini batafsil yozing va shu tufayli kelajakda bu
xatolarni yana takrorlash imkoni ancha kam bo‘ladi.

Oz tajribangizdan o ‘rganish. O‘zingizning avvalgi tajribangizni
tahlil qilish qaysi harakatlaringiz qiziqarli va samarali bo‘lganligini,
qaysilari ko‘p vaqt sarflab, bekor ketganligini va samarasiz bo‘lganligini
aniqglashga yordam beradi. Siz kelajakda ham shunday vaziyatlarga
tushasiz, pirovard natijada, qaysilari arziydigan va samarali bo‘lishi
mumkin bo‘lgan harakat variantlarini tanlash sizning manfaatlaringizga
xizmat giladi.

Oz vaqt sarfingizni tahlil qilish. O‘z vaqtingizni to‘g‘ri boshqarish
uchun o‘zingizga quyidagi savollarni tez-tez bering:

e «Qaysi o‘zim gilmasligim kerak bo‘lgan ishlarni yoki boshqalarga
berishim kerak bo‘lgan ishlarni o‘zim bajaryapman?»

e «U yoki bu ishlarni bajarish to‘g‘risida qaror gabul qilishda men
ustuvorliklarni belgilayapmanmi?»

e «Mening harakatlarim ma’lum magbul vaqt mobaynida bajarish
uchun to‘g‘ri rejalashtirilganmi?»

e «Men istalgan bir vaqt ichida gqandaydir bir faoliyatga e’tiborimni
jamlay olamanmi?»

O‘z vaqtingizni boshqarishning yaxshi usullarini eslab qolishga
harakat qiling. Vaqtni tejashning bu usullari sizning tadbirkorlik
faoliyatingizning ko ‘rsatkichlarini oshirishga yordam beradi.

« ... QILINISHI KERAK) varag‘ini tayyorlash
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Ko‘p ishlarni hafta mobaynida qilish mumkin. Jadvallardagi hafta
yoki ko‘proq vaqt mobaynida to‘plangan natijalar avvalgi faoliyatni
tahlil qgilishga va vaqtdan yanada samarali foydalanish uchun kelgusi
faoliyatni amalga oshirish rejalarini ishlab chigishga yordam berishi
mumkin.

Bozor igtisodiyoti sharoitida mahsulot (ish, xizmat) ishlab
chiqarishdan ko‘ra, uning xaridorini topa olish muhim ahamiyat kasb
etadi. Zero, bunda eski tuzum davridagi mamlakat miqyosida bir necha
yillarga tuzib qo‘yilgan rejalar asosida mahsulot ishlab chigarish va
buning natijasida mavjud sharoitni hisobga olmasdan fagat rejani
bajarishga intilish o‘z ahamiyatini yo‘qotadi. Bundan tashqari, ishlab
chiqarilayotgan mahsulotlarning xaridori oldindan ma’lum bo‘lishi
korxonani bozorni o‘rganishga bo‘lgan qiziqishini so‘ndirib, iqtisodiy
logaydlik holatini yuzaga keltirar edi.

Endi xo‘jalik yurituvchi har bir subyekt oldida turgan asosiy muammo
— xaridorgir mahsulot yaratish hisoblanadi. Yaratilgan mahsulotni
realizatsiya qilish (sotish) firmaning kelgusi faoliyatining asosi bo‘lib,
firma bunga asosiy e’tiborini qaratadi. Korxonaning to‘lovga qodirligi,
likvidliligi ko‘p jihatdan sotish hajmiga bog‘liq bo‘ladi, korxonani
kengaytirish, uni  zamonaviy  asbob-uskunalar va  malakali
mutaxassislarga bo‘lgan ehtiyojini qondirish, albatta, ishlab chiqarilgan
mahsulotning sotilishi bilan uzviy alogadadir.

Demak, har bir korxona faoliyat yuritish jarayonida sotishni
boshqgarish jarayonini tashkil giladi va uni nazorat gilish orqali biznesi
muvaffagiyatini ta’minlaydi. Shuni alohida ta’kidlash kerakki, sotishni
to‘g‘ri tashkil gilish — bu umumiy muvaffagiyatning garovi hisoblanadi.
Har bir tadbirkor bozorda o‘z mahsulotlarini samarali sotishni o‘rganish
orgali biznesda omadga erishadi. Korxona yuqori sifatli mahsulot ishlab
chigarish bilangina emas, balki uning talabgor (xaridor)larini topish va
ularni bu mahsulotlari bilan gizigtira olishi kerak. Ragobat sharoitida
sotishni boshgarishning ahamiyati yanada ortadi. Bozorni va iste’molchi-
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larning qiziqishlarini o‘rganish, sotish jarayonini turli xil shakllarda
tashkil gilish zarur hisoblanadi. Binobarin, xaridorlar bu mahsulotlarni
ular uchun foydali bo‘lgan taqdirdagina sotib oladilar. Sotishni tashkil
qilish ham bir san’at hisoblanar ekan,bu san’atni chuqur egallash
biznesda muvaffaqiyatga erishishni istagan har bir bo‘lajak
tadbirkorlarga tavsiya etiladi. Sotishni boshgarish orgali korxonada yuz
berishi mumkin bo‘lgan iqtisodiy xatarlarning oldini oladi va kelajakda
korxonaning barqgaror faoliyat olib borishini ta’minlaydi.

Marketing faoliyati jarayonida sotish muammosi firmaning siyosatini
ishlab chigishda hal gilinadi. Bunda aniq bozorlar uchun sotishning
samarali tizimi, kanallari va usullari tanlanadi, ya’ni mahsulotni ishlab
chiqgarish, sotishning konkret shakllari va usullari mo‘ljallanadi, shuning
uchun sotish siyosatini ishlab chigish, mahsulotni sotish jarayonida
samaradorlikni ta’minlash maqsadida optimal yo‘nalishlar va vositalarni
aniqlaydi.

Sotish siyosatini ishlab chigarishdan oldin mavjud bo‘lgan sotish
tizimini baholash tahlili o‘tkaziladi. Tahlil payti, nafagat mahsulot
bo‘yicha va mintaga bo‘yicha sotish hajmining ko‘rsatkichlari ko‘rib
chigiladi, bundan tashqari, sotish tarmog‘ining tashkillanishi,
reklamaning samaradorligi, sotuvning rag‘batlantirilishi, bozorning
to‘g‘ri tanlanganligi, bozorga chiqish vaqti va usullari kabi masalalar
ham keng yoritiladi.

Sotish siyosatining shakllanishida firma mahsulotining iste’molchilari
bilan ishlash usullarini takomillashtirish masalalari ham katta ahamiyatga
ega. Bunda iste’molchilarga xizmat ko‘rsatishning texnik vositalarini
joriy qilish uchun ketadigan xarajatlarga alohida e’tibor beriladi. Hozirgi
sharoitda kompyuter texnikasi va ma’lumotlarni ishlab chigarishni
avtomatlashtirilgan tizimisiz bironta firma yaxshi faoliyat ko‘rsatmaydi.

Sotish siyosatini ishlab chigish va asoslab berish aniq olingan mah-
sulotga yoki mahsulot guruhiga moslashtirilib, quyidagi masalalarni
yechishni talab giladi:

e magsadli bozorni tanlash;

e sotish tizimidagi zarur bo‘lgan moliyaviy xarajatlarni aniqlash;

e sotish kanallarini va usullarini tanlash;

¢ bozorga chigish usulini va vaqtini tanlash;

e tovar harakati tizimini va iste’molchiga mahsulotni yetkazishga
ketadigan xarajatlarni aniglash;

e sotuvni rag‘batlantirish shakllari va usullari hamda ular uchun
ketadigan xarajatlarni aniglash.

Sotish siyosatini ishlab chigishda quyidagilar hisobga olinadi:

¢ ushbu bozor segmentining sotuv tarmog‘iga talabnomasi;



e firma sotuvining tashkiliy tuzilishi va malakali savdo xodimlari
soni;

e ushbu bozor segmentida sizning korxonangiz ish tajribasini
baholash;

e vositachilar xizmatlaridan foydalanishning maqgsadga muvofigligini
baholash;

e vositachilar yordamida sotish hajmining o‘sish imkoniyatlari;

e vositachilarning firmaga nisbatan siyosati;

e sotish tizimini yaratish uchun moliyaviy mablag‘lar mavjudligi;

e shaxsiy sotuv tizimi va muqobil takliflar rentabelligini solishtirma
baholash;

¢ bozorga mavjud tovarni yetkazib berishni amalga oshirish;

e potensial buyurtmachilar soni;

¢ buyurtmani tagsimlash xarakteri;

e sotishning geografik konsentratsiyasi;

e pirovard iste’molchilarning odatlari va afzal ko‘rishlari;

e tovarning bo‘linuvchanligi;

e tovarning o‘zgaruvchanligi va barqaror emasligi;

e firma rahbariyatining kurash harakatlari;

e sotish kanalini nazorat gilish va hokazolar.

Yuqorida ta’kidlaganimizdek, sotishni to‘g‘ri tashkil qilish
muvaffagiyatning yarim garovi hisoblanadi. Korxona nima bilan savdo
qilishidan qat’i nazar, sotish jarayoni bir xil ko‘rinishga ega va uni uch
muhim bosqichga bo‘lish mumkin:

e yangi mijozlarni izlash;

e sotishning o‘zi;

e uni hujjat bilan rasmiylashtirish.

Bu esa ko‘rib turganimizdek oson emas. Sotishni to‘g‘ri boshqarish
uchun har bir korxona yoki firma o‘zining menejeriga ega bo‘lishi
amaliyotda o‘zining afzalligini isbotlagan. Sotish bo‘yicha menejerning
yagona va bosh masalasi — bu o‘ziga biriktirib qo‘yilgan mijozlarga o‘z
mahsulotini sotish hisoblanadi. U boshqa vazifalardan ko‘ra, aynan
sotishni yaxshiroq boshqgarish qobiliyatiga ega, shunday ekan, u fagat shu
ish bilan shug‘ullanishi kerak. Shu yerda 1-qoida tarigasida shuni aytish
mumkin: «sotish bo‘yicha menejer faqat o‘ziga biriktirilgan mijozlar
bilan ishlashi va bunga o‘zining ish vaqtining 100 % ini bag‘ishlashi
kerak».

Menejerlar firmalarga mablag® keltiradigan, bevosita mijozlar bilan
aloga o‘rnatuvchi muhim shaxslar hisoblanadi. Shunday ekan, sotishni
tashkil qilish jarayonida ular arizalar to‘ldiruvchi va ma’lumotlardan
ko‘chirma tayyorlovchilarga aylanib qolmasligi nazorat gilinishi kerak.



Buning uchun menejer yordamchilari bo‘lishi maqgsadga muvofiq
hisoblanadi. Menejer, albatta, chuqur iqtisodiy bilimlarga ega bo‘lishi
talab qgilinadi, lekin shu bilan birga, u bir gancha sifatlarga ham ega
bo‘lishi kerak.

Omadli sotuvchi (menejer) sifatlarini quyidagicha sanab o‘tish
mumeKin:

1. Natijalarga erishishga yo‘naltirilganlik.

. Kuchli manfaatdorlik bilan ta’riflanadi.

. O‘ziga ishonch.

. O‘z ishiga yarasha tashqi ko‘rinishga ega.
. Halol.

. Ishonchli.

. Sotilayotgan mahsulotni yaxshi biladi.

. Digqgat bilan tinglashga qodir.

9. Tashabbuskor.

10. Istarasi issiq.

11. Yugori kirishimlilikka ega.

12. Gaplashadigan.

13. Yumshoq.

Korxona faoliyatida potensial xaridorlar muhim o‘rin tutadi. Potensial
xaridorning sifatlari:

e Korxona uchun potensial xaridor juda muhim, u VIP shaxs
hisoblanadi (VIP — juda muhim shaxs).

e Potensial xaridor hech gaysi korxona ta’siri ostida bo‘lmaydi.

e Potensial xaridorlar korxona uchun to‘siq bo‘lmaydi, ular korxona
butun faoliyati garatilgan magsad hisoblanadi.

e Korxona o°z potensial xaridorlariga xizmat ko‘rsatib, ularni qarzdor
qilib qo‘ymaydi; bu xaridorlar shu xizmat ko‘rsatish vazifasini bajarishga
imkon berib, korxonani qarzdor qilib qo‘yadilar.

e Potensial xaridorlar — oddiy statistik birliklar emas; ular siz-u biz
kabi hissiyotlarga ega tirik insonlardir.

e Potensial xaridorlar — bu aqllilikda bahslashish kerak bo‘lgan
odamlar emas, hech kim bundan oldin potensial xaridor bilan bo‘lgan
bahsda yutib chiggan emas.

e Potensial xaridorlar — istak va ehtiyojga ega kishilardir.
Korxonaning vazifasi ularni gondirish.

Sotish jarayonida sotuvchi potensial xaridorlarga o‘zi va mahsuloti
haqida ayrim ma’lumotlarni beradi. Bu jarayon bosqichlardan iborat
bo‘lib, har bir keyingi bosqich oldingisidan darajasi bo‘yicha yuqoriroq
mulogqot qilish bilan bog‘liq.
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1-gadam: potensial xaridorga murojaat etiladi, 0°zi va kompaniyani
tanishtiradi;

2-gadam: potensial xaridor yoniga nima uchun tashrif buyurganini
tushuntiradi;

3-gadam: taklif etilayotgan mahsulot yoki xizmatni tavsiflab beradi;

4-gadam: bu mahsulot yoki xizmatning xaridor uchun ganday qilib
foydali bo‘lishini tushuntiradi;

5-gadam: sotish shartlari va muddatlarini kelishadi;

6-gadam: potensial xaridordan mahsulot sotib olish hagida aniq bir
garorga kelishini iltimos qgiladi;

7-gadam: sotuvchi agar tovarga yangi xaridor paydo bo‘lishi bilan
ularni ushlab qolish strategiyasini o‘ylashi kerak.

Bir tadgigot natijalariga binoan, eski xaridorni ushlab golish yangisini
jalb gilishga garaganda 10 baravar gqimmatrog. Samarali mulogot singari
sotish jarayoni ham ikki tomonlama jarayondir. Sotuvchi kerakli
savollarni bera olish uchun oqil intervyuchi bo‘lishi, xaridor talab va
ehtiyojlarini aniglash uchun faol tinglovchi bo‘lishi zarur. O‘z ishontirish
usulini potensial xaridorlar xarakteriga va ularni xaridor sifatida
yo‘naltiruvchi sabablarga moslashtirishi kerak. Samarali mulogot gilish
natijasida xaridorlar bilan ishonch va hamkorlikka asoslangan munosabat
o‘rnatishga erishiladi; bu, o‘z navbatida, nafaqat joriy sotishlarga, balki
kelajakdagi sotish hajmlariga ham ijobiy ta’sir etadi.

7.3. Ta’minotchilarni tanlash

Har bir korxona o‘z faoliyati davomida bir necha korxonalar bilan
o‘zaro munosabatda bo‘ladi. Bu munosabat shartnoma orqali
muvofiglashtiriladi.

Mahsulot yetkazib berish shartnomasi korxonalar o‘rtasida tuziladigan
bitimdir. Bunda mahsulot yetkazib beradigan korxona xaridor korxonaga
o‘zaro kelishilgan assortimentdagi, miqdor va sifatdagi mahsulotni
muddatda topshirish majburiyatini, xaridor esa uni gabul qilish va
haqini to‘lash majburiyatini o‘z zimmasiga oladi.

Shartnomada uni bajarishning barcha shart-sharoitlari: idish (tara)ga
qo‘yilgan talablar, narxlar, hisob-kitoblar tartibi, mahsulotlarni o‘rab-
joylash va tashish usullari va boshqgalar ko‘rsatiladi.

Shartnomadagi majburiyatlarga amal gilinmasa, mahsulot yetkazib
beruvchi korxona moddiy jihatdan javobgar bo‘lib, iste’molchi
ko‘radigan zararni  qoplaydi. Shartnoma bandlari buzilgani uchun
jarimalar to‘lash, yetkazilgan zararni qoplash korxonani buyurtmachiga
mahsulot yetkazib berish majburiyatidan xalos etmaydi. Mahsulot
yetkazib berish intizomi korxonalarning o‘zigagina bog‘liq bo‘lib



golmasdan, balki moddiy-texnikaviy ta’minot idoralari, transport, butun
boshqgarish bo‘g‘inlari ishiga ham ko‘p jihatdan bog‘ligdir. Shartnoma
intizomiga rioya qilish iqtisodiyotning balanslashuvi, xalq xo‘jaligining
normal faoliyat ko‘rsatish, korxonalarning bir maromda ishlashi, uning
samaradorligini oshirishning zarur shartidir va nihoyat xo‘jalik mexaniz-
mini takomillashtirishning eng muhim omilidir.

Yetkazib beruvchilardan tovar-moddiy boyliklar va uskunalarni xarid
gilishda tadbirkorlar quyidagi maxsus amaliyotlarga rioya qilishlari
kerak.

1-qgadam

Korxonangizning  ehtiyojlarini  aniglash  kerak.  Marketing
tadgiqotlarini o‘tkazish natijasida o‘zingizning xaridorlaringiz kim
bo‘lishini va ular ganday tovarlarni sotib olishni istashlarini bilish lozim.
Kelgusi xaridorlarning istaklari quyidagilarni aniglaydi:

e bu xaridorlarga sotishga tovarlar ishlab chigarish uchun
korxonangizga ganday materiallar va uskunalar kerak;

e xaridorlarga qayta sotish uchun yetkazib beruvchilardan ganday
tayyor buyumlar olinishi kerak;

e kamaytirilmaydigan ishlab chiqarish zaxirasini to‘ldirish uchun
tovar-moddiy boyliklarining turlaridan gancha sotib olish zarur;

e talab qgilinadigan xomashyo va materiallar uchun yetkazib
beruvchilarga qaysi narxlarda to‘lanadi;

e korxona yetkazib beruvchilardan xomashyo va materiallarni gaysi
aniq vaqtda olishi kerak.

2-gadam

Potensial yetkazib beruvchilarni aniglash. Qaysi yetkazib beruvchilar
kerakli bo‘lgan tovarlar, materiallar va uskunalarni ganday yo‘l bilan
sotishini aniglash lozim:

e siz bilan ishlovchi xodimlardan, biznesdagi o‘rtoqlaringizdan va
boshqalardan so‘rash. Raqiblaringiz xaridlarni qayerdan qilishini bilishga
urinish;

e kichik tadbirkorlikni qo‘llab-quvvatlovchi tashkilotlar bilan alogalar
o‘rnatish, masalan, mahalliy savdo palatasi bilan, ular vijdonli va
ishonchli yetkazib beruvchilarni aniglashda foydali bo‘lishi mumkin;

e potensial yetkazib beruvchilarning nomlari va manzillari ko‘rsa-
tiladigan gazetalar, jurnallar, texnik jurnallar va telefon ma’lumot-
nomalaridagi e’lonlarni ko‘rish;

e potensial yetkazib beruvchilardan har biri ganday tovarlar,
materiallar va uskunalarni savdoga qo‘yishini, shuningdek, bu yetkazib
beruvchilar taklif gilayotgan narxlarni, chegirmalarni, kreditga berish
shartlarini va yetkazib berish shartlarini aniglang;



¢ boshga tadbirkorlardan bu potensial yetkazib beruvchilarning har
biri ganchalik ishonchli ekanligini bilish. Masalan, aniglang:

e Odatda, yetkazib beruvchi buyurtmani o‘z vaqtida yetkazib
beradimi?

e Yetkazib beruvchi gaytariladigan tovarlar va materiallarni gaytarib
oladimi?

e Yetkazib beruvchi buyurtma berilgan tovarlar va materiallar soniga
qay darajada mas’uliyat bilan yondashadi?

e Yetkazib beruvchi o‘z biznesini vijdonan olib boradimi?

3-gadam

Yetkazib beruvchi bilan yoxud uning ofisiga shaxsan borib, yoxud
yetkazib beruvchiga qo‘ng‘iroq qilib, yoxud unga xat jo‘natib alogaga
Kirishing. Har bir potensial yetkazib beruvchi quyidagi masalalar
bo‘yicha yozma javob berishi kerak:

e yetkazib beruvchilarning har bir yetkazib berishi mumkin bo‘lgan
tovarlar, materiallar va uskunalar assortimenti. Aniq savollar gatoriga
quyidagilar kiradi:

e Yetkazib beruvchida sizga zarur miqdordagi va sifatdagi tovar
bormi?

e Sotib olishning eng kam miqgdori gancha?

Yetkazib berishning narxlari va shartlari. Aniq savollar gatoriga
quyidagilar Kkiradi:

e Siz naqd to‘lashingiz zarurmi yoki tovar-moddiy boyliklarni
kreditga olishingiz mumkinmi?

¢ Kreditning eng ko‘p darajasini mo‘ljallayapsiz?

e Siz gancha tez to‘lashingiz zarur?

e Agar katta partiya tovar buyurtma bersangiz yoki to‘lovni tez
amalga oshirsangiz, chegirmaga umid gila olasizmi?

¢ Qanday chegirma olishingiz mumkin?

Yetkazib berish muddatlari. Aniq savollar gatoriga quyidagilar Kiradi:

e Yetkazib beruvchi tovarni bevosita sizning korxonangizga yetkazib
bera oladimi?

e Buyurtma rasmiylashtirilganidan keyin gancha tez yetkazib beriladi?

e Tashish uchun to‘laysizmi yoki bu yetkazib berish shartlariga
Kirganmi?

4-gadam

Eng yaxshi yetkazib beruvchilarni tanlang. Turli yetkazib beruv-
chilardan olingan ofertlardan foydalanib, eng yaxshi takliflarni aniglash
maqsadida taklif gilinayotgan shartlarni tagqoslang.

Ofert — bu sizning yetkazib beruvchiga murojaatingizga javobdir.
Ofertda yetkazib beruvchi sizga tovarlar, materiallar, uskunalar, narxlar,



to‘lov va yetkazib berish shartlari, shuningdek, sizning buyurtmangizga
taallugli boshqa shartlar to‘g‘risida batafsil ma’lumot beradi.

Tadbirkor yetkazib beruvchini tanlashda qaysi shartlar va ustu-
vorliklar eng muhimligini hal qilishi kerak. Bu tovarlarni kreditga
yetkazib berish, yetkazib beruvchining ishonchliligi, narx chegirmalari
yoki boshqa mulohazalar bo‘lishi mumkin. Korxonaning ehtiyojlariga
eng yaxshi darajada javob beruvchi yetkazib beruvchilarga doir garor
gabul gilingandan keyin:

e yetkazib beruvchilar bilan yanada yaxshi sharoitlarda yetkazib
berishni kelishishga harakat giling;

¢ 0‘z korxonangizga eng yaxshi yetkazib beruvchilarni tanlang.

5-gadam

Tovarlar va materiallarga buyurtma bering, ammo buni, albatta,
yozma ravishda qgiling. Buyurtma beriladigan tovarning migdori hagidagi
masalani puxta o‘ylang:

e Qanday eng oz tovarlar yoki materiallarga buyurtma berishingiz
mumkin?

e Har bir ulgurji partiyada gancha migdorda tovar yoki material bor?

e Bir ulgurji partiyadan kam buyurtma berishingiz mumkinmi?

6-gadam

Buyurtmani olgan zahoti, ko‘zdan kechiring. Odatda, yetkazib
beruvchi tovarlar yoki materiallar bilan birga, transport yukxatini
yuboradi. Bu yukxatida yetkazib berilgan tovarlar haqidagi to‘la
ma’lumot aks etadi. Yetkazib beruvchi sizning buyurtmani olgan-
ligingizning tasdig‘i sifatida yukxatini imzolashingizni talab qiladi.

Transport yukxati o‘rniga ayrim yetkazib beruvchilar schot
yuborishadi. Olingan buyurtmaning schotda ko‘rsatilganligiga mos
kelishini tekshiring. Agar tovarlar va materiallarni o‘zingiz yetkazib
beruvchidan olib ketayotgan bo‘lsangiz, yetkazib beruvchining omborini
tark etishdan oldin tovar (material)ning xili va sifatini tekshiring.

Transport yukxatidagi yoki schot-fakturadagi ma’lumotlarni o‘z
buyurtmangiz bilan giyoslang.

Buyurtma berilgan barcha narsa vaqgtida olinganligini tekshiring. Agar
biron narsa o‘xshamasa, bu haqida darhol yetkazib beruvchini xabardor
giling. Kamchiliklar tugatilmaguncha, transport yukxatini imzolamang va
schot bo‘yicha to‘lamang.

7-qadam

Schotni tekshiring, chunki schotda nima sotib olinganligining aniq
ro‘yxati bo‘ladi va yetkazib berilgan boyliklarga haq to‘lash tartibini
belgilaydi.

Schot to‘g‘ri yozilganligiga ishonch hosil qiling. Agar siz kreditga
xarid qilgan bo‘lsangiz, schotdagi ma’lumotlarni transport yukxatidagi



ma’lumotlar bilan taqqoslang. Ulardagi tovarlar va materiallar ro‘yxatlari
mos kelishi kerak. To‘laydigan hamma narsani olganligingizga, ularda
ko‘rsatilgan narxlar va jami summalarning to‘g‘riligiga ishonch hosil
qiling. Agar schot noto‘g‘ri yozilgan bo‘lsa, bu haqida darhol yetkazib
beruvchini xabardor giling va u bilan muammoni hal gilishning eng
yaxshi usulini belgilang.

8-gadam

Yetkazib berilishni naqd yoki chek bilan to‘lang. To‘lov amalga
oshirilganini isbotlaydigan kvitansiyani olishni unutmang.

7.4. Kichik korxonalarda qo‘llaniladigan texnologiyalar

Korxonada yangi texnologiyalarning joriy etilishi mehnat
unumdorligini oshirib, yangi mahsulot turini ishlab chigarish imkonini
beradi. Kichik korxonada oddiy texnologik yangiliklarning joriy etilishi
ishlab chigarilayotgan mahsulot sifatini  oshirishga, Ko‘rinishini
yaxshilashga, ishlab chigarish xarajatlarini kamaytirishga imkon beradi.

Tadbirkorlar yangi texnologiyalar bilan savdo yarmarkalariga tashrif
buyurish, kichik biznesni qo‘llash agentliklari bilan aloqalar o‘rnatish
orqgali tanishishlari mumkin.

Yangi texnologiyalarning paydo bo‘lishi iste’molchilar talablari
o‘zgarishi bilan bir vaqtda ro‘y beradi. Korxona yangi texnologiyalarni
yangi mahsulot va xizmatlarni yaratish uchun ishlatadi.

Tadbirkorlar yangi texnologiyalardan foydalanish korxona faoliyatiga
jiddiy ta’sir ko‘rsatishini hisobga olishlari kerak. Tadbirkorlar yangi
texnologiyaning potensial ta’siri va ma’nosi hagida ma’lumotga ega
bo‘lmasliklari mumkin, ammo ular ana shu yangiliklardan ularning
biznesiga 1jobiy ta’sir ko‘rsata oladiganini aniqlab olishlari zarur.

Odatda, kichik korxonalar egiluvchan bo‘ladi va yangiliklarni o°zida
osonrog joriy etadi, yangi mahsulot turlarini tezroq yaratadi. Ikkinchi
tomondan, kichik korxonalar yangi tovarlar yaratib, ularni bozorga
chiqarish uchun yetarli malaka, vaqt va mablag‘ga ega bo‘lmasliklari
mumkin. Kichik korxonalar yangi mahsulotga real talabni aniglashlari,
gancha vaqt talab etilishini va bozorda yangi mahsulot paydo
bo‘lishining moliyaviy jihatlarini o‘rganib chiqishlari zarur.

Rejalashtirish va prognoz orqali ishlab chigarishning joriy hajmi va
yangi tovar ishlab chiqishga ta’sir eta oladigan texnologik o‘zgarishlarni
bashorat qilish mumkin. Yangi texnologiyalarni ishlab chiqish,
ko‘pchilik kichik korxonalarda bo‘lmagan anchagina mablag‘larni uzoq
muddatga shu magsadga jalb etishni taqozo etadi. Yangi texnologiyalar



biznesga juda sezilarli ta’sir eta olishiga garamay, tadbirkorlar kunlik
muammolarning ko‘pligi tufayli uzoq muddatli rejalashtirishga vaqt
ajrata olishmaydi.

Kichik korxonalar fagatgina yuqori ragobatbardoshlikka erisha
oladigan vaqgt va joydagina yangi mahsulot ishlab chigarib, uni bozorga
chigarishi lozim. Kapital mablag‘larning yo‘qligi sababli, tadbirkorlar
bozorda ro‘y berayotgan o‘zgarishlarga javob qaytarishga shay turishlari
va mijozlarining kelajakdagi talablarini aniglay olishlari kerak.

Mos keluvchi texnologiyalarning tavsifi

Yangi texnologiyaning kichik korxonaga zarurligi quyidagi belgilar
orgali aniglanadi:

1. Soddalik — kichik korxona uchun texnologiya u fagatgina sodda
bo‘lsagina  kerak  bo‘lishi mumkin. Bunday texnologiyadan
foydalanuvchi undan jiddiy muammolarsiz foydalanish imkoniyatiga ega
bo‘lishi kerak.

2. Texnologik samaradorlik — texnologiyaning texnologik
samaradorligi uning foydalanuvchi talablariga ganchalik javob berishi
bilan belgilanadi.

3. Ochiglik — ayrim texnologik jarayonlar ma’lum magsadlarga
erishish uchun mos kelishi mumkin, ammo hozirgi aniq joyga mos
kelmaydi. Axborot texnologiyalari, masalan, gator vazifalarni bajarish
uchun eng mos kelishi mumkin, ammo u mazkur anig joyda uncha mos
kelmasligi mumkin.

4. Moslashuvchanlik — vaqt o°tishi bilan texnologiyalarga
qo‘yiladigan talablar ham o‘zgaradi. Kelajakda uni vaqt qo‘ygan
talablarga moslashtira olish uchun berilgan texnologiya yetarli darajada
egiluvchan bo‘lishi kerak.

5. Ishonchlilik — ishonchli texnologiya kamroq xizmat ko‘rsatish va
ta’mirga muhtoj.

6. Resurs samaradorligi — texnologiya mahalliy resurslardan
samarali foydalanish imkoniyatini berishi zarur.

7.5. Korxona xarajatlarini bilish

Korxonaning ishlab chiqgarish xarajatlari deb, mahsulotni ishlab
chigarish va realizatsiya qilish bilan bog‘liq xarajatlariga yoki davr
xarajatlariga aytiladi.

Mahsulot (ish, xizmat)lar ishlab chigarish tannarxiga bevosita
mahsulot (ish, xizmat)larni ishlab chiqarish bilan bog‘liq bo‘lgan, ishlab



chigarish texnologiyasi va uni tashkil etish bilan shartlangan xarajatlar
kiritiladi. Ularga quyidagilar tegishli bo‘ladi: bevosita va bilvosita
moddiy xarajatlar, bevosita va bilvosita mehnat xarajatlari, boshga
bevosita va bilvosita xarajatlar, shu jumladan, ishlab chigarish
xususiyatiga ega bo‘lgan ustama xarajatlar.

Bevosita xarajatlar — bu korxonaning fagat mahsulot ishlab
chiqarish, xizmatlar ko‘rsatish yoki gayta sotish uchun tovarlar xarid
qilish jarayonida paydo bo‘ladigan xarajatlaridir. Bu xarajatlar
ko‘rsatiladigan xizmatlar, ishlab chiqariladigan yoki gayta sotiladigan
mahsulotlar hajmiga bevosita bog‘liqdir.

Bevosita xarajatlar ikki kichik guruhga bo‘linadi:

Bevosita moddiy xarajatlar. Mahsulot ishlab chigarishga ketadigan,
xizmatlar ko‘rsatishda ishlatiladigan, gayta sotish uchun sotib olinadigan
barcha xarajatlar bevosita moddiy xarajatlarga kiradi.

Bevosita mehnatga haq to ‘lash xarajatlari. Mahsulot ishlab chigarish
yoki xizmat ko‘rsatish jarayonida ishtirok etuvchi barcha xodimlar va
yordamchilar mehnatiga haq to‘lash. Bunga ijtimoiy ta’minot xarajatlari
ham kiradi.

Bilvosita xarajatlar — bu korxonaning amaliy faoliyati jarayonida
paydo bo‘luvchi bevosita xarajatlarga kirmaydigan barcha qolgan
xarajatlardir. Ularni bevosita biron mahsulot yoki xizmatga taallugli, deb
bo‘lmaydi, masalan, idora binolari ijarasi, buxgalterga ish haqi, bank
kreditidan foydalanganlik uchun foizlar to‘lash, telefon haqlarini to‘lash,
yong‘indan sug‘urtalash va avtomobilni sug‘urtalash va h.k.

Ulgurji va chakana savdo sohasida xodimlarga sarflangan barcha
xarajatlar bilvosita xarajatlar hisoblanadi.

Bir birlik mahsulot yoki xizmat giymatini hisoblash uchun bilvosita
xarajatlarni mutanosib tagsimlash kerak. Agar korxona bir turdagi
mahsulot ishlab chigarsa yoki bir xil turdagi xizmat ko‘rsatsa, yoxud agar
ishlab chiqariladigan mahsulotlar o‘zaro juda o‘xshash bo‘lsa, masalan,
stullar, karavotlar, shimlar yoki ko‘ylaklar, bilvosita xarajatlarni
mahsulotlar soniga bo‘lish kerak, bu miqdor bevosita xarajatlarga
qo‘shiladi. Shunday qilib, bir birlik mahsulot ishlab chigarishga ketgan
umumiy xarajatlar miqdori aniq bo‘ladi (tannarx).

Xizmat ko‘rsatish sohasida bilvosita xarajatlar, odatda, ish vagqti
asosida hisoblanadi va xizmat ko‘rsatishga ketgan vaqtga qo‘shiladi.
Bilvosita xarajatlar yo‘ldosh xarajatlar, deb ham ataladi. Bevosita va
bilvosita xarajatlar o‘rtasidagi aniq tafovutni belgilash ko‘pincha juda
murakkab bo‘ladi. Masalan, mebel sanoatida ishlatiladigan yelimni
olaylik: bitta stulni ishlab chiqarish uchun zarur bo‘lgan uning miqdori
shunchalar kamki, pul bilan ifodalaganda giymatning arzimaydigan
foizini tashkil etadi. Shu sababli yelimni gadoglash xarajatlari bilvosita



xarajatlar hisoblanadi. Yana misol: agar yordamchi bir necha ishchiga
yordam bersa, uning ish haqgini fagat bitta mahsulot giymatiga Kiritib
bo‘lmaydi. Shu sababli bunday yordamchining mehnatiga haq to‘lash
xarajatlari ham bilvosita xarajatlar hisoblanadi.

Mahsulot yoki xizmatga xarajatlarning umumiy miqdori:

Bevosita moddiy xarajatlar migdori + Mehnatga haq to ‘lashga
bevosita xarajatlar migdori = Mahsulot ishlab chigarishga yoki
xizmatlarga xarajatlarning umumiy migdori.

Korxonalarda ishlab chiqgarish xarajatlari va soligga tortish hisobini
tartibga soluvchi asosiy hujjat—O‘zbekiston Respublikasi Vazirlar
Mahkamasining 1999-yil 5-fevraldagi 54-sonli garori bilan tasdiglangan
«Mahsulot (ish, xizmat)larni ishlab chigarish va realizatsiya
xarajatlarining tarkibi hamda moliyaviy natijalarni shakllantirish tartibi
to‘g‘risidagi Nizom» bo‘lib hisoblanadi.

Ishlab chiqarish xarajatlari guruhi iqtisodiy mazmuniga ko‘ra,
mahsulot (ish, xizmat)lar tannarxining tarkibini tashkil etuvchi quyidagi
elementlarga bo‘linadi:

1. Ishlab chigarish moddiy xarajatlari (qaytariladigan chigindilar
giymati chegirilib tashlangan holda).

2. Ishlab chiqarish xususiyatiga ega bo‘lgan mehnat haqi xarajatlari.

3. Ishlab chigarishga taalluqli ijtimoiy sug‘urta ajratmalari.

4. Ishlab chiqarish ahamiyatiga ega bo‘lgan asosiy vositalar va
nomoddiy aktivlar eskirishi.

5. Ishlab chigarish ahamiyatiga ega bo‘lgan boshga xarajatlar.

Ishlab chigarish moddiy xarajatlari elementi tarkibiga ishlab
chigariladigan mahsulotning asosini tashkil etuvchi yoki mahsulotni
tayyorlash (ishlarni bajarish va xizmatlarni ko‘rsatish)da zarur tarkibiy
gism hisoblangan, chetdan sotib olingan xomashyo va materiallar,
butlovchi buyumlar va yarimtayyor mahsulotlar, ish va xizmatlar hamda
Nizomda belgilangan boshga xarajatlar kiradi.

Ishlab chiqarishdagi mehnatga haq to ‘lash xarajatlariga quyidagi
moddalar Kiradi:

¢ korxonada gabul gilingan mehnatga haq to‘lash shakl va tizimlariga

muvofiq ishbay haglari, tarif stavkalari va mansab okladlari asosida
haqiqiy bajarilgan ishlar uchun ishlab chigarishdagi hisoblangan ish
haqi;

e natura shaklida haq to‘lash tartibi bo‘yicha beriladigan mahsulot

qiymati;



e amaldagi tartiblarga ko‘ra, rag‘batlantiruvchi to‘lovlar, jumladan,
ishlab chigarish natijalari uchun mukofotlar (natural mukofotlarni
qo‘shgan holda) tarif stavkalari va okladlarga kasb mahorati uchun
qo‘shimcha ustama to‘lovlar, amaldagi qonunchilikka muvofiq ko‘p
yillik xizmatlari uchun (shu xo‘jalikda bir ixtisoslikdagi ish staji
uchun) ishlab chigarish xodimlariga beriladigan taqdirlanishlar,
mukofotlar (kasb mahorati uchun tarif stakalar va okladlarga
nisbatan), ustama to‘lovlar, harakatdagi qonunchilikka muvofiq ko‘p
yillik xizmatlari uchun ishlab chigarish xodimlariga beriladigan
tagdirlashlar;

e ish rejimi va mehnat sharoitlari bilan bog‘liq tovon to‘lovlari,
jumladan, tungi ish vaqti, ish vaqtidan so‘nggi ish uchun to‘lovlar.
Ishlab chiqarishga taallugli ijtimoiy sug‘urta ajratmalari. Bu

elementga budjetdan tashgari majburiy fondlarga qonunchilik bilan
belgilangan me’yorlarga muvofiq ajratiladigan to‘lovlar kiradi. Masalan,
mehnat haqi fondidan sug‘urta fondiga majburiy ajratmalar, nodavlat
pensiya jamg‘armalariga, ixtiyoriy tibbiy sug‘urta va sug‘urtaning
boshga turlariga ajratmalar, bandlik xizmatiga ajratmalar shular
jumlasidandir,

Ishlab chigarish ahamiyatiga ega bo ‘lgan asosiy vositalar va
nomoddiy aktivlar eskirishi. Ushbu element bo‘yicha xarajatlar tarkibiga
asosiy ishlab chigarish vositalarining, shu jumladan, moliyaviy lizing
asosida olinganlarni ham qo‘shgan holda dastlabki (tiklash) giymatiga
nisbatan belgilangan tartibda tasdiqlangan me’yorlar, jadallashtirilgan
amortizatsiyani ham qo‘shib, hisoblangan amortizatsiya ajratmalari
(hisoblangan eskirish) summalari kiradi.

Ta’kidlash joizki, ! 5 — «Asosiy vositalar» nomli BXMSga muvofiq,
asosly vositalarga amortizatsiya hisoblashning quyidagi usullari tavsiya
gilinadi:

1. Bir tekis (to‘g‘ri chiziqli) usul.

2. Bajarilgan ishlar hajmiga mutanosib usul (ishlab chigarish usuli).

3. Asosiy vositalar foydali xizmat gilish muddati yillar sonining
yig‘indisi bo‘yicha hisobdan o‘chirish usuli (kumulativ usul).

4. Kamayib boruvchi goldig usuli.

Ishlab chigarish ahamiyatiga ega bo ‘Igan boshqa xarajatlar. Bularga
jumladan, ishlab chigarish jarayonlariga xizmat ko‘rsatish xarajatlari;
ishlab chigarishni xomashyo, materiallar, yoqilg‘i, energiya, dastgohlar,
moslamalar va boshga mehnat vositalari hamda buyumlari bilan
ta’minlash xarajatlari; asosiy ishlab chiqarish vositalarini ishchi holatida
saglash xarajatlari; asosiy ishlab chiqarish vositalarini xo‘jalik usuli bilan
barcha turdagi (joriy, o‘rta, kapital) ta’mirlashlar ishlab chiqarish



xarajatlarining tegishli moddalari bo‘yicha mahsulot (ish, xizmat)lar
tannarxiga kiritiladi.

Amaldagi Nizomga muvofiq, xofjalik yurituvchi subyektlarning
barcha xarajatlari quyidagi guruhlarga ajratiladi:

1) mahsulot ishlab chiqarish tannarxiga qo‘shiladigan xarajatlar;

2) ishlab chiqarish tannarxiga qo‘shilmaydigan xarajatlar, ammo davr
xarajatlariga qo‘shiladigan xarajatlar (asosiy faoliyatdan ko‘rilgan
foydani aniqglash uchun);

3) korxonaning umumzxo‘jalik faoliyatidan ko‘rgan foyda yoki zararini
aniglashda hisobga olinadigan moliyaviy faoliyat xarajatlari;

4) favqulodda zarar (soliq to‘lashga qadar aniglanadigan foydani
hisoblashda ishtirok etadigan).

Xo‘jalik yurituvchi subyektlarning xarajatlarini yuqoridagi tarkib
bo‘yicha guruhlanganda, har bir guruh xarajatlari quyidagicha
turkumlanadi:

1. Mahsulot ishlab chigarish tannarxiga qo ‘shiladigan xarajatlar
quyidagicha turkumlanadi:

a) bevosita va bilvosita moddiy xarajatlar;

b) bevosita va bilvosita mehnat xarajatlari;

d) ishlab chigarishdagi ma’muriy xarajatlar.

2. Davr xarajatlari quyidagicha turkumlanadi:

a) sotish bo‘yicha xarajatlar;

b) boshqaruv xarajatlari;

d) boshga muomala xarajatlari va zararlar.

3. Moliyaviy faoliyat bo ‘yicha xarajatlar quyidagicha turkumlanadi:

a) foizlar bo‘yicha sarflar;

b) chet el valutasi kursi o‘zgarishidan ko‘rilgan zarar;

d) gimmatli qog‘ozlarga qo‘yilgan mablag‘larni qayta baholashdan
ko‘rilgan zarar;

¢) moliyaviy faoliyat bo‘yicha boshqa sarf-xarajatlar.

4. Favqulodda zararlar, odatda, turkumlanmaydi.

Ishlab chiqarish xarajatlari. Mahsulot ishlab chiqgarish bilan bog‘liq
xarajatlarga ishlab chigarish xarajatlari, deb ataladi. Ularga quyidagilar
Kiradi:

— material xarajatlari;

— mehnat haqi xarajatlari;

— ishlab chiqarish bilan bog‘liqg ma’muriy xarajatlar.

Bevosita material xarajatlari mehnat haqgi bilan birgalikda dastlabki
xarajatlarni tashkil etadi. Mehnat hagi va ishlab chiqgarish xarakteridagi
ma’muriy boshqaruv xarajatlari birgalikda konversiya xarajatlarini
tashkil etadi. Material xarajatlari konversiya xarajatlari bilan birgalikda
to‘liq ishlab chiqarish tannarxini tashkil etadi.



Noishlab chigarish xarajatlari. Ishlab chigarish bilan bog‘liq
bo‘lmagan barcha xarajatlarga noishlab chiqarish xarajatlari deb ataladi.
Ular tarkibiga sotish bilan bog‘liq xarajatlar, ilmiy tekshirish va tadqiqot
xarajatlari, umumiy va ma’muriy boshqaruv xarajatlari, boshgaruv
xarajatlari, olingan kredit uchun foiz to‘lovlari va boshqga ishlab
chigarish bilan bog‘liq bo‘lmagan xarajatlar kiritiladi.

Xo‘jalik  yurituvchi  subyektlarning  faoliyatidagi  xarajatlarni
yuqoridagi ko‘rinishda turkumlash bilan bir qatorda, yana quyidagi
xususiyatlari bo‘yicha ham tasniflab chigishimiz mumkin.

Yuzaga chiqish shakliga ko ‘ra:

e asosiy ishlab chigarish xarajatlari;

e moliyaviy faoliyat bo‘yicha xarajatlar;

e tasodifiy, favquloddagi xarajatlar.

Mahsulot tannarxiga qo ‘shilishiga ko ‘ra:

e mahsulot ishlab chigarish tannarxiga kiritiladigan xarajatlar;

e mahsulot ishlab chigarish tannarxiga kiritilmaydigan xarajatlar.

Yuzaga chiqish o ‘rni bo ‘yicha:

¢ bo‘lim bo‘yicha qilingan xarajatlar;

e sex bo‘yicha qilingan xarajatlar;

¢ uchastka bo‘yicha qilingan xarajatlar va h.k.

Sotish hajmiga hisobdan chiqarilishiga ko ‘ra:

e mahsulot ishlab chigarish xarajatlari;

e davr xarajatlari.

Davriga ko ‘ra:

e joriy davr xarajatlarti;

e kelgusi davr xarajatlari.

Soligga tortiladigan foyda summasini aniglashda hisobga olinishiga
ko ‘ra:

e soligqga tortiladigan bazaga qayta qo‘shiladigan doimiy tafovutlar;

e soliqqga tortiladigan bazaga qo‘shiladigan davri bo‘yicha tafovutlar;

e soliqga tortiladigan bazani aniglashda hisobga olinmaydigan
xarajatlar.

Mahsulot hajmining o ‘zgarishiga muvofiq:

e 0‘zgaruvchan xarajatlar;

® 0‘zgarmas xarajatlar.

Mahsulot tannarxiga qo ‘shilishiga qarab:

e to‘g‘ri xarajatlar (bevosita);

e egri xarajatlar (bilvosita).

Moliyaviy natijalarga daxlsizligi bo ‘yicha:

e mahsulot tannarxiga qo‘shiladigan xarajatlar;

e foyda hisobidan goplanadigan xarajatlar.



Har ganday firmaning asosiy magsadi foydani maksimallashtirishdan
iboratdir. Umumiy holda foyda yalpi daromaddan umumiy xarajatlarni
ayirish orgali topiladi:

7=TR—TC, (7.6.1)

bu yerda,

77— foyda;

TR— umumiy daromad;
TC — umumiy xarajat.

Xarajatlar firmaga nisbatan tashqi va ichki xarajatlarga bo‘linadi.
Tashqi xarajatlarga tashqi to‘lovlar, ya’ni tashqi mol yetkazib beruv-
chilarga (xomashyo, materiallar, elektroenergiya, gaz) to‘lovlar kiradi.
Umumiy daromaddan tashqi xarajatlarni ayirib tashlasak, buxgalteriya
foydasini olamiz. Buxgalteriya foydasi ichki (yashirin) xarajatlarni
hisobga olmaydi.

Ichki xarajatlar sifatida quyidagilar garaladi:

1) tadbirkorning o‘ziga tegishli resurslarga bo‘lgan xarajati;

2) tadbirkorlik qobiliyatiga to‘g‘ri keladigan va tadbirkorga tegishli
bo‘lgan normal foyda. Buxgalteriya foydasidan ichki xarajatlarni ayirib
tashlasak, igtisodiy foydani olamiz.

Tashqi va ichki xarajatlarning yig‘indisi muqobil yoki iqtisodiy
xarajatlarni tashkil giladi. Mugobil xarajatlar — firmaning resurslaridan
eng yaxshi variantda foydalanishi bilan bog‘liq yo‘qotilgan
imkoniyatlardir. Iqtisodiy xarajatlar firma faoliyatini buxgalter va
igtisodchi  tomonidan baholanishni  farg qilishga imkon Dberadi.
Buxgalterni, birinchi navbatda, firmaning ma’lum muddat davomidagi
(hisobot davrida) faoliyati natijalari qizigtiradi. Igtisodchini esa
firmaning kelajagi, uning kelajakdagi faoliyati gizigtiradi. Shuning
uchun ham firma ixtiyoridagi resurslardan eng yaxshi muqobil
foydalanish variantlarini topishga e’tibor beradi.

Qaytarilmaydigan xarajatlar. Qaytarilmaydigan xarajatlar oldin
qilingan xarajatlar bo‘lib, ularni gaytadan tiklash mumkin emas. Bu
xarajatlar gaytarilmasligi uchun ham firmaning qaror gabul gilishiga
ta’sir qilmaydi. Masalan, firma 100 ming so‘mga maxsus uskuna sotib
oldi, lekin tez orada firmaning garori o‘zgarib, bu uskuna umuman kerak
bo‘lmay qoldi, undan mugqobil foydalanish varianti mavjud emas. Firma
ushbu uskunani 60 ming so‘mga sotib, 40 ming so‘m zarar ko‘rdi. 40
ming so‘m qaytarilmaydigan xarajat hisoblanadi va firmaning harakatiga
ta’sir qilmaydi.

O zgarmas xarajat (FC — fixed cost) — bu gisga muddatli oraliqda
mahsulot ishlab chigarish hajymiga bog‘liq bo‘lmagan xarajatdir



(mahsulot ishlab chigarish hajmi oshganda ham, kamayganda ham
o‘zgarmaydigan xarajat). O‘zgarmas xarajatlarga binodan, texnikadan,
inshootlardan, ishlab chigarish uskunalaridan foydalanish bilan bog‘liq
xarajatlar, ijara haqi, kapital ta’mirlash, ma’muriy xarajatlar kiradi.

O ‘rtacha o zgarmas xarajat (AFC — Average Fixed Cost) — bir
birlik mahsulotga to‘g‘ri keladigan o‘zgarmas xarajat bo‘lib, u
quyidagicha aniglanadi:

AFC(Q)z% (7.6.2)

O‘rtacha o‘zgarmas xarajat mahsulot hajmi (Q) oshishi bilan kamayib
boradi.

O ‘zgaruvchan xarajat (VC — Variable Cost) — mahsulot ishlab
chiqarish hajmiga bog‘liq bo‘lgan xarajat, ya’ni mahsulot hajmi osh-
ganda yoki kamayganda o‘zgaradigan xarajat. O‘zgaruvchan xarajat Q ga
bog‘liq funksiya bo‘lib, VC(Q) ko‘rinishida yozilishi mumkin.

O‘zgaruvchan xarajatlarga — xomashyo, elektroenergiya, gaz,
yordamchi materiallarga bo‘lgan xarajatlar hamda ish haqi kabilar kiradi.

O‘rtacha xarajatlar shunday xususiyatga egaki, ishlab chigarishning
boshlang‘ich qismida uning o‘sish sur’ati mahsulot ishlab chiqarish
sur’atidan yuqori bo‘ladi, ishlab chigarish hajmi optimal o‘lchovga
erishganda o‘zgaruvchan xarajatlar kamayib, undan keyin yana oshadi.

O ‘rtacha o zgaruvchan xarajatlar (AVC — Average Variable Cost)
— bir birlik ishlab chiqarilgan mahsulotga to‘g‘ri keladigan
o‘zgaruvchan xarajat bo‘lib, u o‘zgaruvchan xarajat miqdorini ishlab
chigarilgan mahsulot miqdoriga nisbati bilan aniglanadi. O‘rtacha
xarajatlar firma optimal texnologik hajmga (optimal ishlab chigarish
hajmiga) erishganda o‘zining minimal qiymatiga erishadi, ishlab
chiqarish hajmi yana oshsa, o‘rtacha xarajat ham oshib boradi (bu yerda
boshgarishning murakkablashuvi, samarali bo‘lmagan resurslardan
foydalanish, o‘zgaruvchan xarajatlarning oshishiga sabab bo‘ladi).
O‘rtacha o‘zgaruvchan xarajat firma faoliyatini tahlil qilishda muhim
ahamiyat kasb etadi. Uning yordamida firma faoliyatining samaradorligi,
firmaning muvozanat holati va kelajakdagi istigboli (ishlab chigarishni
kengaytirish, gisqartirish yoki tarmoqgdan chigish) belgilanadi.

Umumiy xarajatlar (TC — Total Cost) — gisqa muddatli oraligda
ma’lum miqgdorda mahsulot ishlab chigarish uchun sarflangan o‘zgarmas
va o‘zgaruvchan xarajatlarning yig‘indisiga teng:

TC = FC+VC(Q), (7.6.3)

bu yerda, TC — o‘zgarmas xarajat; VC(Q) — o‘zgaruvchan xarajat.



O‘rtacha xarajatni ba’zi hollarda C bilan ham belgilanadi. O‘rtacha
umumiy xarajatlarni umumiy xarajatni ishlab chigarilgan mahsulot
miqdoriga bo‘lish yo‘li bilan aniglash mumkin:

ATC:T—QC (7.6.4)

O‘rtacha umumiy xarajatlar firma faoliyatini tahlil qilishda asosiy
ko‘rsatkichlardan biri hisoblanadi. O‘rtacha umumiy xarajat bilan narx
o‘rtasidagi farq orqali firmaning olayotgan foydasi yoki =zarari
aniglanadi.

Xarajatlar  funksiyasi grafiklari  bir-biriga nisbatan shunday
joylashganki, boshlanishda chekli xarajatlar kamayib boradi (bu yerda
asosiy sabab, ishlab chigarish masshtabi kengayishining musbat samarasi
va optimal texnologik ishlab chiqarish hajmiga chiqish hamda o‘zgarmas
xarajatlarning kamayishi). Optimal hajmdan keyingi ishlab chigarish
hajmining o‘sishida kam samarali resurslarni ishlab chiqarishga jalb
gilish, ishlab chigarish masshtabi ortigcha kengayishi natijasida
boshgaruv samaradorligining kamayishi, xarajatlarning ortishi natijasida
chekli xarajatlar o‘sib boradi.

Tadbirkor o‘z korxonasining oy va yil mobaynidagi xarajatlari
umumiy miqdorini ham bilishi kerak. Bu juda muhim ma’lumot, chunki u
korxona xarajatlarining tarkibini va qaysi sohada xarajatlar ortiqcha
yuqoriligini ko‘rsatadi. Bunday axborotga ega bo‘lgan tadbirkor
xarajatlarni kamaytirishga va o0‘z raqobatbardoshligini oshirishga intilishi
mumkin.

O‘z biznesini boshlayotgan tadbirkor o‘z korxonasining kamida bir
yillik umumiy xarajatlarini aniglashi, sotishdan rejalashtirilayotgan
daromadlar xarajatlarni qoplay olish-olmasligini tushunishi kerak.
Tadbirkor hamisha kelajakka qarashi va o‘z biznesini rivojlantirishni
hisoblashi kerak.

Sotish rejasidan kelib chiqgib, u ishlab chigariladigan va sotiladigan
mahsulot hajmini  hisoblashi, mavsumiy chekinishlarning, sotish
hajmlarining kamayishi yoki oshishi mavjudligini ko‘rishi mumkin.
Binobarin, bevosita sarflar o‘zgaradi, bilvosita xarajatlar esa 0°‘z
darajasida goladi.

Xodimlar mehnatiga haq to‘lash, moddiy sarflar va boshqa sarflar
ishlab chiqarish xarajatlariga qo‘shiladi, ularning miqdori korxonaning
ishlab chiqgarish faoliyatiga bog‘liq bo‘ladi. Ayni vaqtda asosiy kapital
sarflari ishlab chiqarishga, umuman, bog‘liq bo‘Imaydi.
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Biznesning xususiyatiga bog‘liq ravishda sarflarning har bir toifasi
kichik toifalarga bo‘linishi mumkin, masalan, ishlab chigaruvchi
ishchilar, ma’muriy xodimlar, sotish bo‘limi xodimlari mehnatiga haq
to‘lash kabi va hokazo.

Hozirgi paytda mahsulot ishlab chigarish uchun qilingan
xarajatlarning asosiy gismini xomashyo materiallari sarfi egallaydi. 100
dollarlik mahsulot ishlab chigarish uchun qilingan hamma sarf-
xarajatlarni AQSHda 60 %, Yaponiyada 57 %, Germaniya, Angliyada 54
%, Fransiyada 52 %, Italiyada 49 %, Rossiyada 50 % dan ortig‘ini
xomashyo tashkil etsa, qolganini mehnat, elektr energiya va yoqilg‘i,
amortizatsiya tashkil etgan. Respublikamizda ham xarajatlar tarkibi shu
ko‘rsatkichlardan unchalik katta farq qilmaydi. Lekin bir birlik mahsulot
ishlab chigarish uchun sarflangan xomashyo, mehnat va boshgalar sarfi
rivojlangan mamlakatlarga qaraganda bir necha marta ko‘p.

Bundan shunday xulosa chigarish mumkinki, mahsulot birligiga
sarflangan xarajatlarni, eng avvalo, xomashyo xarajatlarini pasaytirish
zarur.

Xarajatlar korxonaga bog‘liq bo‘lmagan omillarga garab ham
o‘zgaradi. Masalan, resurslar narxi, xizmatlar haqining o‘zgarishi. Tashqi
ta’sirni kesish uchun ham korxona, firmaga bog‘liq omillar harakatga
kelishi kerak. Bu omillarga, birinchi navbatda, isrofgarchilikni
kamaytirish, resurslardan tejab-tergab foydalanish Kkiradi. Har bir
tadbirkor, menejer o‘z bilimidan hamda boshgalar tajribasidan
foydalanib, uning yo‘llarini izlaydi. Mahsulot ishlab chigarish uchun
ketadigan xomashyo, materiallar va boshga sarflarni matematik
uslublardan foydalanib, minimal darajaga keltirish imkoniyatlari katta.

Jahon bozoriga chigish uchun sifatli mahsulot ishlab chigarishning
o‘zi kamlik qiladi. Avvalo, unga sarflanadigan xarajatlarni kamaytirish
kerak.




7.6. Moliyaviy boshqgarish va moliyaviy hisobotlar

Buxgalteriya hisobi juda gadimda jiddiy zarurat tufayli yuzaga
kelgan, chunki barcha davrlarda ham xo‘jalikni o‘lchov va sanogsiz,
daromadlarni xarajatlar bilan taqqoslamasdan yuritib bo‘lmagan.
Buxgalteriya hisobi xo‘jalik hisobining uch turidan biri bo‘lib, yana
statistik va tezkor (operativ) hisoblar mavjud.

Statistik hisob nafagat xo‘jalik hayotining, balki jamiyat ijtimoiy
hayotining ham bir turdagi ommaviy hodisalarini o‘rganishga da’vat
etadi. Tezkor hisob korxonalarda ishlab chigarishni tezkor boshqarish
maqgsadlarida yuritiladi. Tezkor hisob joyning o‘zida va biron- bir
xo0‘jalik operatsiyasini sodir etish paytida yuritiladi.

Ixtiyoriy biznes samarali buxgalteriya hisobi tizimiga ega bo‘lish
ehtiyojiga ega. Barcha tijorat kelishuvlari qog‘ozda o°z ifodasini topishi
kerak. Ko‘pgina kichik korxonalar noto‘g‘ri buxgalteriya hisobi
natijasida omadsizlikka uchragan. Korxona sifatli mahsulot ishlab
chigarishi, katta hajmda ayirboshlashni amalga oshirishi va yuqori sof
foydaga ega bo‘lishi mumkin, ammo tegishli buxgalteriya hisobining
yo‘qligi jiddiy muammolarni keltirib chiqaradi. Aksariyat kichik korxona
egalari buxgalteriya hisobi kichik biznesga uncha muhim emas, deb
hisoblashadi. Kichik biznes egasi har kuni turli muammolar va garor
gabul qilish zaruratiga duch keladi. Biznesning barcha tomonlaridan
xabardor boshqaruvchilar to‘g‘ri qarorlarni gabul giladi. Tegishli tartibda
yo‘lga qo‘yilgan buxgalteriya hisobi boshgaruv vazifalarini hal etish
uchun va biznes sohasida to‘g‘ri qarorlarni qabul qilish uchun kerakli
moliyaviy ma’lumotlarni tagdim etishi mumkin.

Buxgalteriya hisobi mulkchilikning har ganday shaklidagi korxona
xo‘jalik faoliyatini yalpi, uzluksiz va hujjatlarga asoslangan holda aks
ettirish tizimidir. Demak, qat’iyan hujjatliligi, yalpi uzluksiz ekanligi,
aniq giymat bahosiga tayanishi buxgalteriya hisobining farglovchi
xususiyatlari hisoblanadi.

Buxgalteriya hisobida har qanday xo‘jalik operatsiyasiga tegishli
tarzda tuzilgan, barcha zaruriy ko‘rsatkichlarga ega bo‘lgan, mas’ul
shaxslar tomonidan imzolangan va tasdiglangan hujjat tuzilishi kerak.
Buxgalteriya hisobi uzluksizdir, chunki u kunma-kun yuritiladi va barcha
xo0‘jalik hodisalari va jarayonlarini yalpi tarzda qayd etadi.

Xo‘jalik yurituvchi subyektlar gaysi mulkchilik shakliga asoslan-
ganidan qat’i nazar, tegishli organlar tomonidan ishlab chiqilgan qonun,
ko‘rsatma, nizomlarga va qo‘llanmalarga rioya etgan holda hisob
yuritishlari zarur.

Turli xil odamlar korxonangiz moliyaviy ahvoli to‘g‘risida ma’lumot
olish istagida bo‘ladi. Bank xodimlari uchun bunday ma’lumot garz olish



uchun ariza berilganda kerak bo‘ladi; soliq inspektori ham bunday
ma’lumotga ega bo‘lishi lozim; gqarindoshlaringiz, tanishlaringiz va
boshqga barcha sizga qarzga mablag‘ bergan shaxslar bunday ma’lumotga
ega bo‘lishlari kerak. Mol yetkazib beruvchilar ham korxonangiz
moliyaviy holatini bilishni istaydi, sababi, ular o‘z mahsulotlarini sizga
oldindan to‘lovsiz yetkazib beradi, bu esa kredit taqdim etish bilan
barobar.

Buxgalteriya hisobini tashkil qilishda hisob ma’lumotlari nafaqat
ichki, balki yugori boshgaruv uchun zarurligini hisobga olish bilan birga,
tashqi foydalanuvchilar ehtiyoji ham e’tiborga olinishi kerak.

Buxgalteriya hisobi ma’lumotlaridan foydalanuvchilarni ikkiga
ajratish mumkin:

e ichki foydalanuvchilar;

e tashqi foydalanuvchilar.

Moliyaviy hisob ma’lumotlaridan ichki foydalanuvchilarga korxona,
boshgaruv apparati xodimlari kiradi.

Moliyaviy hisob ma’lumotlaridan tashqi foydalanuvchilarni ham, o‘z
navbatida, ikki guruhga ajratish mumkin:

A) korxona faoliyatidan bevosita manfaatdorlar;

B) bilvosita manfaatdorlar.

Korxona faoliyatidan bevosita manfaatdorlarga quyidagilarni misol
tarigasida keltirish mumkin:

e aksiyadorlar;

e kreditorlar,

e mol yetkazib beruvchilar va xaridorlar;

e soliq nazorati inspeksiyasi;

e mehnat birjalari va boshqalar.

Moliyaviy hisobot ma’lumotlaridan foydalanuvchilarni korxona
faoliyatidan bilvosita manfaatdorlarga quyidagilar kiradi:

e auditorlik firmalari;

e moliyaviy savollar yuzasidan maslahatchilar;

e qimmatli qog‘oz birjalari;

¢ qonunchilik organlari;

¢ huqugshunoslar (xo‘jalik sudi vakillari);

e matbuot va axborot agentliklari;

e savdo, ishlab chigarish assotsiatsiyalari;

e ijtimoiy sug‘urta organlari;

e kasaba uyushmalari.

Xofjalik  yurituvchi  subyektlar moliyaviy hisobotlari  yuqori
tashkilotlar va statistika qo‘mitalari tomonidan yig‘ilib, jamlanib,



tarmoqlararo, hududlararo va umuman, butun xalq xo‘jalik miqyosidagi
ma’lumotlar olinadi, tahlil qilinadi hamda tegishli chora-tadbirlar
belgilanib, ularni hayotga tatbiq etilishi ta’minlanadi.

Ish hagi vedomosti. Biznes egasi o‘ziga va xodimlariga maosh
sifatida to‘lanayotgan mablag‘lar to‘g‘risida bilishi kerak. Buning o°zi
aniq va tartibli hisob olib borish uchun kichik hisob tizimini tashkil
etilishini tagozo etadi.

Kassadagi nagd pul vedomosti. Korxona rahbari qaysi hisoblar
bo‘yicha to‘lovlarni amalga oshira olishini bilishi uchun istalgan vaqtda
kassada gancha pul borligini bilishi zarur. Pul mablag‘lari korxonaga har
kun keladi va ketadi, lekin ularni yozma ravishda gayd etishsiz biznes
egalari gqancha to‘lovni amalga oshirish mumkKinligini bilolmaydilar.

Debitorlik garzi. Ma’lum vaziyatlarda korxona egasi o‘zining ba’zi
iste’molchilariga kredit tagdim etadi. Bunday holatda korxonaga
to‘lanishi kerak bo‘lgan pul debitorlik qarzi, deb ataladi. Bu hisobning
muhim tarkibiy qismidir. Busiz yetkazib berilgan mahsulotlar uchun
gachon va ganchaga hisob tagdim etishni gayerdan bilib bo‘ladi?
Kreditning amal qilishini qachon tugatish kerak? Muddati o‘tgan
hisoblar bo‘yicha to‘lovlarni talab qilish uchun jiddiyroq gadamlarni
qachon tashlash kerak? Kredit foizli bo‘lsa, foizlarni qachondan boshlab
hisoblash kerak?

Kreditorlik garzi. Biznes egasi boshgalarga (masalan, mol yetkazib
beruvchilarga) to‘lashi kerak bo‘lgan pul — Kkreditorlik qarzi, deb
ataladi. To‘lov uchun taqdim etilgan hisoblar o‘z vaqtida to‘lanishi
lozim. Bunga ikki sabab bor: 1) ba’zida «o‘z vaqtida to‘lovchi» nomiga
ega bo‘lganingiz uchun sizga ma’lum imtiyozlar tagdim etilishi mumkin,
shuningdek, 2) siz biznes gilayotgan shaxslar bilan yaxshi munosabatda
bo‘lishingiz kerak. Bunday vaziyatda tegishli hisob tizimisiz qator
xatolarga yo‘l qo‘yilishi mumkin.

Moddiy-texnik boyliklar hisobi. Hatto kichik ulgurji savdo biznesida
ham biznes egasi moddiy-texnik boyliklar hisobini yuritishi lozim.
Qanday tovarlar sotilmogda? Qaysilari sotilmasdan turibdi? Mahsulotlar
zaxirasi yetarlimi? Shunga o‘xshash ayrim ma’lumotlar tadbirkorning
esida bo‘lishi mumkin, ammo kerakli daromadni ta’minlash uchun bu
yetarli emas, albatta.

Hukumat talablari. Biznes egasi soligga tortish magsadlarida ham
moliyaviy ma’lumotlarni tayyorlashi kerak. Soliglar daromaddan kelib
chigib hisoblanadi. Hattoki, kichik chakana savdo sohasida ham
hisobotlar tayyorlab, ularni ma’lum to‘plamlarga tikib qo‘yishga to‘g‘ri
keladi.

Moliyaviy hisobotlar. Har bir odam yillik dispanserizatsiyadan o‘tgani
kabi, biznes egasi kamida yilda bir marta detallashtirilgan moliyaviy



hisobot tuzishi lozim. Korxona umumiy sotish hajmi gancha? Uning
xarajatlari gancha? Soligga tortilgunga gadar va undan so‘ng daromad
ganchani tashkil etdi? Biznes egasi keyingi yilda ish-larni yaxshilash
uchun nimalar qilishi mumkin? Qarzga mablag® olinadigan bo‘lsa,
bunday hisobot bank xodimlariga, korxonani sotish kerak bo‘lsa,
potensial xaridorlarga tagdim etilishi lozim.

Buxgalteriya hisobini mustaqil yuritish. Agar korxona uncha Kkatta
bo‘lmasa va siz ma’lum tajribaga ega bo‘lsangiz, buxgalteriya hisobini
o‘zingiz yurita olasiz. Ammo yodingizda tuting: bu ishni bajarsangiz,
korxonada fagatgina siz bajara oladigan ishlarni chetga surib qo‘yishga
majbur bo‘lasiz. Iloji boricha,tezroq buxgalteriya hisobini yuritish
vazifasini boshganing zimmasiga yuklashni rejalashtiring. Shu vaqtning
o‘zida bu tizimning amal qilishini tushuna olishingiz kerak, bu sizga agar
buxgalteringiz korxonangizdan ketsa yoki kasallik tufayli vaqgtinchalik
ishga chigmasa asqatadi.

Yordamchi tayinlash. Boshqgalarni ishga yollasangiz, unga beriladigan
vazifalardan bittasi butun (yoki gisman) buxgalteriya hisobini yuritish
bo‘lishi mumkin. Barcha xodimlaringiz hisobning ma’lum turlarini olib
boradi, ular xarid etganlik uchun chek yozib berishadi, kassa apparati
bilan ishlaydilar; ko‘pchilik hollarda ularga topshirilgan buxgalteriya
hisobini yuritish anig amalga oshiriladi. Sizning majburiyatingiz
ishchilaringizni o‘rgatish, yo‘l-yo‘riq ko‘rsatish va qo‘llanilayotgan
hisob usullarini tekshirib turishdan iborat.

Buxgalterni to‘la bandlik asosida ishga qabul gilish. Korxonangiz
yetarlicha katta hajmga ega bo‘lsa, siz bu soha mutaxassisini ishga taklif
etishingiz mumkin. Bunday mutaxassis, odatda, buxgalteriya hisobi
to‘g‘risida sizdan ko‘proq ma’lumotga ega bo‘ladi. Ba’zi tadbirkorlar bu
sohada vakolatlarni to‘laligicha birovga berishdan cho‘chiydilar. Sababi,
ular buxgalteriya hisobini doimiy nazorat ostida ushlash kerakligini
bilishadi, ba’zan bunday munosabat qator qiyinchiliklarni tug‘diradi va
hattoki, buxgalterlarning ishiga ham xalaqit beradi. O‘zingizning xohish-
istaklaringiz va talablaringizni belgilab qo‘ying hamda buxgalterning
mustaqil ishlashiga to‘sqinlik gilmang!

Buxgalterlik  xizmatini ko ‘rsatuvchi  mutaxassisni  yollash.
Buxgalteriya hisobi sohasida xizmat ko‘rsatishga moslashgan ko‘pgina
korxonalar mavjud. Bu xizmatlar o‘z ichiga yillik hisobotlar tuzib
berishdan tortib, haftalik hisob yuritishgacha bo‘lgan turlarni oladi.

Buxgalteriya. Va nihoyat, biznesingiz hajmi yetarli katta bo‘lsa, o‘z
buxgalteriya bo‘limini tuzishingiz mumkin, bu bo‘limni yo bosh
hisobchi, yo korxona moliyaviy ahvoli uchun to‘la javob beradigan
menejer boshqgarishi mumkin. Buxgalteriyangiz hisobga oid barcha
kitoblar to‘plamini olib borishi mumkin. Bular jumlasiga debitorlik qarzi



Kitobi, kreditorlik garzi kitobi va bosh kitob kabilar kiradi. Shuningdek,
qo‘shimcha ravishda mexanik yoki elektron vositalar ham ishlatilishi
mumekin.

Buxgalteriya hisobini tashkil etishda hisob ishlari hajmini aniglab
olish, buxgalteriya xodimlari sonini, ular o‘rtasida hisob ishlari
tagsimotini, qo‘llaniladigan hisob shaklini, hisob ishlarida hisoblash
texnikalaridan foydalanishini belgilab olish kerak bo‘ladi.

Davlatlar, aynigsa, rivojlanayotgan davlatlar chet el investitsiyalarini
jalb etish magsadida buxgalteriya hisobi va hisobotini jahon standartiga
moslashtirishga harakat qiladi va shu yo‘l bilan iqtisodiyotning
rivojlanishiga zamin tayyorlaydi.

Bizning respublikamizda buxgalteriya hisobini  tartibga solish
huqugiga ega manbalar quyidagilardir:

e qonunchilik organlari tomonidan qabul qilingan me’yoriy va
gonuniy dalolatnomalar;

e Moliya vazirligini Davlat statistika qo‘mitasi bilan birga hamda
vazirliklar va tarmoqlar malakali mutaxassislari, professional jamoat
tashkilotlari ishtirokida qabul gilgan me’yoriy dalolatnomalari va
ko‘rsatmalari.

Professional jamoat tashkilotlariga Buxgalterlar va auditor
assotsiatsiyasi, Tovar ishlab chigaruvchilar va tadbirkorlar palatalari
misol bo‘ladi.

O‘zbekiston Respublikasida buxgalteriya hisobi tizimini asosiy
huquqiy zamini «Buxgalteriya hisobi to‘g‘risida»gi  Qonunda
belgilangan. Ushbu Qonunda buxgalteriya xodimlarini burch va
huguglari, buxgalteriya hisobi miqyosida korxona rahbarlari va
buxgalteriya hisobi tizimidagi asosiy magsadlar, vazifalar hamda
prinsiplari ko‘rsatib o‘tilgan.

Korxonalarda buxgalteriya hisobiga bosh buxgalter rahbarlik giladi.
O‘z navbatida, bosh buxgalter ma’muriy tomondan korxona rahbariga,
hisob ishlarini yuritish bo‘yicha esa, tegishli yuqori tashkilotning bosh
buxgalteriga bo‘ysunadi.

Bosh buxgalterga quyidagi vazifalar belgilanadi:

e hisob ishlarini to‘g‘ri tashkil etish;

¢ korxona mulkchiligini saglanishini nazorat etish;

e korxona tovar-moddiy boyliklari oqilona sarflanishini ta’minlash;

e korxona tovar-moddiy boyliklaridan samarali foydalanishini
o‘rnatish;

e xo‘jalik jarayonlarini o‘z vaqtida va to‘g‘ri hujjatlashtirishni
ta’minlash, hujjat aylanishini to‘g‘ri tashkil etish;



e hisob ma’lumotlari to‘g‘riligini, mulkchilik saqlanishini ta’minlash
magsadida investitsiyani belgilangan muddatda, o‘rnatilgan tartib asosida
o‘tkazilishi va natijalar o‘z wvaqtida, to‘g‘ri rasmiylashtirilishini
ta’minlash;

e smeta va moliya tartiblariga rioya etilishini nazorat etish.

Bosh buxgalter yugoridagi vazifalarni bajarishda buxgalteriya barcha
Xodimlari uning Kko‘rsatmalarini bajarishidan keng foydalanadi.
Buxgalteriya hamma bo‘limlarida gayta ishlangan hujjatlar o‘rnatilgan
muddatda bosh buxgalterga topshirilishi shart.

Hujjat yurituvchi subyektlar moliyaviy hisobotlarining barcha
shakllarini rahbar bilan birga bosh buxgalter ham imzosi bilan
tasdiglaydi.

Ma’muriy boshqaruv tizimida buxgalterlar xo‘jalik jarayonlarini
ro‘yxatga oluvchi sifatida faoliyat yuritgan bo‘lsa, raqobatga asoslangan
bozor iqtisodiyoti sharoitida uning vazifalariga tahlil, nazorat, ma’lum
bir migyosda menejment hamda marketing sohasidagi bilimlarga ega
bo‘lish ham kiradi.

Korxona bosh buxgalteriga gonunchilikka xilof va sharthoma hamda
moliyaviy intizomga zid hujjatlarni rasmiylashtirish va bajarishga gabul
gilish tagiglanadi. Shunday hujjatlarga faoliyat davomida duch kelgan
bosh buxgalter, korxona rahbariga yozma ravishda xabar bermog‘i kerak.
Korxona rahbaridan yozma ravishdagi buyrugni yoki yuqoridagi kabi
hujjatlarda korxona rahbarining ikkinchi imzosi qo‘yilganidan so‘ng,
bosh buxgalter uni bajarishga kirishadi. Bunday holatlarda sodir etilgan
jarayonlarni gqonuniyligiga korxona rahbari to‘liq javobgar hisoblanadi.
Moddiy javobgarlik shaxslarni (kassir, ombor mudiri va boshq.)
tayinlash, almashtirish va bo‘shatish bosh buxgalter roziligi bilan amalga
oshiriladi.

Bosh buxgalter bo‘shayotganida yangi bosh buxgalterga (agar yangi
bosh buxgalter belgilanmagan bo‘lsa, korxona rahbari buyrug‘i bilan
tayinlangan xodimga) barcha buxgalteriya ishlari topshiriladi. Bunday
holatda buxgalteriya hisobi holati tekshiriladi, shuningdek, hisobot
ma’lumotlari haqiqiyligi aks ettirilgan va korxona rahbari tasdiglangan
dalolatnoma rasmiylashtiriladi.

Buxgalteriya hisobi ma’lumotlarini hozirgi zamon talabiga to‘liq
javob berishini ta’minlashning yana bir omili, buxgalteriya hisobi bo‘limi
xodimlari ish joylarini ogilona tashkil etish hisoblanadi. Buxgalteriyada
xodimlar ish joyining ogilona tashkil etilishi, birinchidan, mehnat
unumdorligi oshishiga, ikkinchidan, xodimlar sog‘lig‘ini saqlashga,
uchinchidan, ortigcha xarajatlar kamayishiga yordam beradi.

Ragobatga asoslangan bozor iqtisodiyoti sharoitida xo‘jalik yurituvchi
subyektlar o°‘z faoliyatlarini mustaqil ravishda yuritadilar (davlat



ahamiyatidagi korxonalar bundan mustasno). Endi korxonalar oz
faoliyatlari davomida xarajatlar va daromadlarni mustaqil belgilab,
shunga asosan ish yuritadilar, xo‘jalik munosabatlarida ham tegishli
korxonalarni mustaqil belgilaydilar. Demak, xo‘jalik yurituvchi
subyektlar 0‘z-o0‘zlarini moliyalashlari zarur.

Korxona bozor iqgtisodiyoti sharoitida ishlab chigilayotgan mahsulot
(ish, xizmat), sotiladigan tovarlarga bo‘lgan talabni har tomonlama
o‘rganishlari kerak.

Bozor talabi o‘rganilayotganda, baho, miqdor, hududiy va boshqa
xususiyatlarga ahamiyat beriladi. Bozor talab etayotgan xususiyatlarga
ega mahsulot (ish, xizmat) ishlab chigarish, korxona boshgaruvi
vazifasiga Kirib, ushbu vazifa bajarilishi tabiiyki, axborotlarga,
ma’lumotlarga tayanadi. Xo‘jalik yurituvchi subyekt buxgalteriya
hisobida esa xofjalik faoliyati bilan bog‘liq barcha ma’lumotlar
rasmiylashtirilgan bo‘ladi.

Buxgalteriya hisobi ham, o‘z navbatida, boshqaruv apparati uchun
kerakli ma’lumotlarni uzatishi uchun zarurity axborotlar bilan
ta’minlangan bo‘lishi zarur. Masalan, soliq tizimi sohasidagi, xo‘jalik
yurituvchi  subyektlar faoliyati bilan bog‘liq yuqori tashkilotlar
ko‘rsatma, yo‘rignoma, nizomlar, shuningdek, respublika hukumati
tomonidan qabul qilingan qonunlar, garorlar bilan o‘z vaqtida
ta’minlanganlik darajasi buxgalteriya hisobi ma’lumotlarini ishonchlilik,
muhimlik, ahamiyatlilik tamoyillariga mosligiga asos bo‘ladi.

Masala. Akram oxirgi uch yil biznes bilan shug‘ullanib kelmoqda. U
o‘z korxonasini kengaytirish magsadida 23-yanvarda bankdan garz oldi.
Quyida uning korxonasi 23-yanvar va 4-fevral oralig‘ida amalga
oshirgan xo‘jalik operatsiyalari ro‘yxati keltirilgan. Agar qarab
chigilayotgan davr boshida Akramda 52500 so‘m mavjud bo‘lgan bo‘lsa,
shu davr oxiriga kelib, ya’ni 4-fevralda uning tasarrufida gancha
mablag‘ bo‘ladi?

(Heber) (Kpenur) Kacca
Cana Kenaumys Ba cymma nyJa nyJa
KOJIMFH
KHPUMH YHKHMH
) ¢
23 23 auBap xonatura Kacca Koaguru 52500
23 Haxkn myn xypunumuaa onusras kap3 202500
o4 Kyumac wmynk osracura OMHO Ba ep Yy4yH
Tynanrad 120000

24 Ac6006-yckyHa cotu6 onunran 43125




24 Xap xu1 ycKyHanap coti6 onunran 13425

XoMm-am€ Ba MaTepHaiap Xapua KWIMHTaH

2625

24

25 ToBapnap coru6 onuuran 19125

25 Maxcynotnap cotuiaras 2625

26 MaxcynoTnap kpenurra cotunras 3375

27 Maxcynotnap cotuiran 1875

28 ToBapiaap corub onunran 2250

28 Tpancnopt iurumu Tyaanras 90

28 [Tynmap maxcuit Makcayapa oJIMHrad 2625
28 Maxcynotnap cotwirad 1170

30 Maxcynotnap cotunran 1515

31 DNEeKTp SHEPTHUSICH XaKu TyaanraH 22500

31 Maxcynotnap cotunras 1185

1 Baxrtunuanuk épramuura Maom Tyiaanras 1290
2 Maxcynotnap cotunran 1875

2 Maxcynotnap kpeautra cotwirad 1740

Tapmupnam  Oyifmua  TYnOBmMap — amanira

’ omupuirad 975

3 Maxcynotnap cotunran 2205

4 Tosapnap cotu6 onunran 3045

4 Tpancnopt iuFruMu TyIanras 195

4 [Tynmap maxcuit Makcaapaa oguHrad 750
4 SIKyHUI KOJIIMK

Moliyaviy prognoz

O‘z korxonasining o‘lchamiga loyiq buxgalteriya hisobini yurgizish
tizimini yo‘lga qo‘ygan tadbirkor hozirgi kungacha uning biznesi qanday
rivojlanganligini har doim biladi. Ammo tadbirkor kelgusida ham barcha
majburiy to‘lovlarni, masalan, ish haqini berish, materiallar haqini,




foizlarni to‘lash, ta’minotchi yoki bankka garzni gaytarish va h.k.,
amalga oshira olishiga ishonchi komil bo‘lishi kerak. Hisob tizimidan
olingan  ragamlar, aynigsa, biz  mavsumiy biznes bilan
shug‘ullanganimizda, bunday prognozlarni tuzishda juda yaxshi yordam
beradi. Moliyaviy prognoz tuzishning sinalgan usullaridan biri pul
ogimlari harakatining rejasidir. Nomidan tushunsa bo‘ladiki, bu reja
biznesga Kirib keladigan pul ogimlari va biznesdan chigadigan
mablag‘larni ko‘rsatadi.

Pul ogimlari rejasini tuzganda, korxonaning bank hisobragamidagi
pullar ham hisobga olinadi. Biznesga moliyaviy mablag‘lar, odatda,
mahsulotlar, tovarlar yoki xizmatlarni sotishdan kelib tushadi.
Shuningdek, mablag‘lar kirib kelishining boshqa manbalari ham mavjud,
masalan, bank krediti, hisobragamidagi pullarning ortigcha ishlatilishi,
eski asbob-uskunaning sotilishi, soliglarning gaytarilishi va h.k.

Biznesdan moliyaviy mablag‘larning chiqishi, asosan, mehnatga haq
to‘lashga, ishlab chiqarish va asosiy kapital xarajatlarini qoplashga
ketadi. Qo‘l ostida sotuvlar rejasi bor bo‘lgan tadbirkor kutilayotgan
kapital aylanmasini va rejalashtirilayotgan ishlab chigarish va tovarlarni
xarid qilish xarajatlarini ko‘rib turadi. Pul oqimlari harakatining oyma-oy
rejasi tadbirkor uchun biznesga har oyda kirib keladigan moliyaviy
mablag‘larni va undan chiqadigan mablag‘larni kutilayotgan miqdorini
baholash vositasidir. Bu tadbirkorning mablag‘i tugab qolish holatlarini
oldini olishga yordam beradi. Pul ogimlari harakatining rejasini ganday
tuzish kerak?

Quyida keltirilgan jadvalda pul ogimlari harakati rejasining namunasi
tagdim  etilgan. Tadbirkorlar bunday rejani bir necha bosgichda
tuzishadi.

1. Kassada mavjud bo‘lgan naqd pulni hamda korxonaning bank
hisobragamidagi pullarni hisoblashadi va «Oy boshlanishidagi pul
mablag‘lari» qatorida «l-oy» ustunidagi katakka kiritishadi. O‘z
biznesini boshlayotgan tadbirkor uchun bu aylanma kapital summasi
bo‘ladi.

2. Sotuvlar rejasida mo‘ljallangan tushum «Realizatsiyadan pul
kirimi» qatoriga kiritiladi. Agar mahsulotning bir qismi kreditga sotilsa,
shu gismi uchun to‘lov bu oyga kiritilmaydi. Bu to‘lov mijoz to‘lovni
amalga oshirgan paytda Kiritiladi.

3. Boshga manbalardan kutilayotgan mablag‘lar, masalan, bank
ssudasi yoki bankda saqlanayotgan mablag‘ga hisoblangan foizlar
«Boshqga manbalardan pul kirimi» qatoriga kiritiladi.

4. Bu qatorlarnig jami yakuniy naqd pul mablag‘i bo‘lib «Jami pul
kirimi» qatoriga kiritiladi.



5. Xodimlarga bir oy davomida ketgan barcha xarajatlar, sug‘urta
xarajatlari va xodimlarga berilgan boshga imtiyozlar hamda biznes
egasining ish haqi bilan birga, «Naqd pul chigimi — xodimlarga
Xarajatlar» qatoriga kiritiladi.

6. Ishlab chiqarish xarajatlari sotuvlar rejasiga qarab o‘zgarib turadi,
aynigsa, tovar sotib olish xarajatlari yoki moddiy xarajatlar. Qaysidir
tovarlar kreditga olinsa, tegishli summa kredit to‘lovi to‘langanda
jadvalga kiritiladi.

7. Korxonaning har qganday boshga to‘lovlari, masalan, bank
kreditidan foydalanganligi uchun foiz to‘lovlar, soliglar, litsenziyalarni
rasmiylashtirish uchun to‘lov «Boshqa xarajatlarga naqd pul chigimlari»
gatoriga Kkiritiladi. Bu oy davomida rejalashtirilayotgan investitsiyalar
ham shu yerga kiritiladi.

8. Ushbu qatorlardagi uchta ragam yig‘indisi «Jami pul chiqimi»
gatoriga kiritiladi.

9. Birinchi oyga pul ogimlari harakatining rejasini tuzishda oxirgi
bosgich — bu umumiy naqd pul kirimi summasidan umumiy naqgd pul
chigimi summasini ayirish. Natijada oy oxirida goladigan naqd pul
summasi chigadi. Bu ragam oxirgi gatorga kiritiladi. Boshga oylarga ham
naqd pul ogimi xuddi shunday hisoblanadi. Har oy oxiridagi pul summasi
rejaga navbatdagi oy boshlanishida mavjud pul summasi sifatida
Kiritiladi.

Odatda, pul mablag‘lari harakatining rejasi moliyaviy yil doirasida 12
oyga tuziladi. Ammo rejani anig axborotga asoslangan holda tuzish
lozim. Davrning davomiyligi korxonaning turiga va faoliyatiga bog‘liq,
shuning uchun zarurat bo‘lganda, oyma-oy rejani gisgaroq muddatga
ham tuzish mumkin.

Pul mablag‘lari oqimi harakati rejasi
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Umumiy, yillik rejada bo‘lishi mumkin bo‘lgan mos kelmaslilik
holatlarini tezkor aniglash uchun oyma-oy pul mablag‘lari harakati
rejasini har oyda aniglashtirish va yangilab turish lozim. Agar rejadan
korxonada qaysidir paytda pul mablag‘lari tugab qolishi namoyon bo‘lsa,
tadbirkor tegishli choralar ko‘rishi lozim:
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Ish boshlayotgan tadbirkorlardan, ko‘p hollarda, pul mablag‘lari
harakatining rejasini kelgusi 12 oyga yoki ular bankdan kredit olishni

rejalashtirgan  bo‘lishsa,
tuzishlarini so‘rashadi.

bank kreditidan foydalanish muddatiga




Naqgd pul aylanishining rejasi

Masala. Nagd pul aylanishi rejasi To‘lgqinning korxonasi misolida
bizga nimani anglatishi mumkin? Birinchidan, u bizga o‘z biznesini
harakatga solish uchun To‘lginga qancha pul kerakligini aytadi. Mana
To‘lqinning korxonasiga kerakli uskunalar ro‘yxati:
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Uskunalar sotib olishga zarur bo‘lgan 82,5 mln so‘mdan tashqgari
To‘lginga qurilish materiallari sotib olishga 12 mln so‘m, idora anjomlari
sotib olishga 15 mln so‘m, idoraga ishlatiladigan materiallar sotib olishga
3 mln so‘m mablag’ zarur bo‘ladi. Shunday qilib, uning dastlabki
xarajatlari 112,5 mln so‘mni tashkil etadi.

Nagd pul aylanishining rejasidan biz To‘lqin qayerdan va qgancha
daromad olayotganini ko‘rishimiz mumkin. U yana bu naqd pullar
ganday ishlatilayotganligini ham ko‘rsatadi. E’tibor bering, To‘lqindagi
naqd pul oqimi mavsumiy o‘zgarib turadi. Noyabrdan martgacha pul
ogimi juda kattadir. Biroq mavsumlar orasidagi bir necha oyda
To‘lginning korxonasi qariyb pul topolmaydi. Haqigatan ham, bu oylarda
naqd pul tushumi juda kam va To‘lgin oldin ishlab topgan pullari
hisobiga yashashga majbur.

Shunday qilib, o‘z biznesini boshlash uchun To‘lginga gancha pul
zarur? Unga korxonani tuzishga ketadigan dastlabki xarajatlarni
to‘lashga yetadigan hamda yana mavsumlar orasidagi davrda uning
o‘zining yashashiga yetadigan miqdorda pul zarur.




Korxona ish boshlagandan beri yettinchi oy (oktabr) To‘lgin uchun
eng kam naqd pul tushgan oy hisoblanadi, uning natijasi (minus) —
37,680 mln so‘mga tushib ketdi. Bu oyda u barcha hisoblarini to‘ladi,
ammo baribir chiqim kirimdan ko‘p bo‘ldi. Agar bu holat yana saqlanib
goladigan bo‘lsa To‘lginga biznesni tezda tark etishga to‘g‘ri kelardi.
Biroq To‘lqin bozordagi o‘z mavqgeyini mustahkamlashi uchun ko‘p vaqt
ketishini bilardi va shu sababli bank hisobragamida yetarlicha mablag*
jamlagandi.

Endi ko‘p tadbirkorlar shunday degan bo‘lishardi: «Gap bunday, agar
menga o0°‘z korxonamni tuzish uchun 150,2 mln so‘m talab qilinsa, 112,5
min so‘m dastlabki xarajatlarga hamda yana 37,7 min so‘m oktabr
oyigacha mening tushumlarimdan ortuvchi xarajatlarni qoplashga
ketadi». Shu bilan birga To‘lqin ayrim shartnomalarni bajarish bilan
bog‘liq tushumlar sal kechroq bo‘lishi mumkinligini ham biladi.

Dastlabki xarajatlarini qoplashga bazo‘r yetadigan pul miqdori bilan
0°‘z korxonasini tuzishga kirishish o‘rniga To‘lqin unga bankir maslahat
bergan eski, yaxshi qoidadan foydalandi: boshlash uchun zarur
materiallar va uskunalar gancha tursa, shuncha pul yig‘gin (112,5 min
so‘m), unga birinchi oylarda yashash uchun talab qilinishi mumkin
bo‘lgan bir yarimga ko‘paytirilgan pulni qo‘shgin, 37,7 mln so‘mning
yarmi — bu taxminan 19,3 mln so‘m, 37,7 mln so‘m plus 19,3 min so‘m
ishlab chiqarish xarajatlarini qoplashga yetadigan 57 mln so‘mni beradi.
Oz biznesini «shunchaki yetadigan» pul bilan boshlash o‘rniga To‘lqin
o‘ziga ko‘p tashvish olsa-da, muvaffagiyatga erishishga yetadigan pul
bilan 0‘z biznesini boshladi. U ehtimoliy ko‘zda tutilmagan xarajatlarni
qoplashga naqd qo‘shimcha pul bo‘lishini ham rejalashtirdi. Endi, hatto
unga o‘z yuk mashinasini ta’mirlashga to‘g‘ri kelib qolsa yoxud benzin
narxi oshsa, yoki agar buyurtmachilardan birontasi o‘z vaqtida pul
to‘lolmasa ham, u murakkab davrda o‘zini saqlab qola biladi va ishi 0‘z
maromida ketaveradi.

Siz ham o‘z biznesingizni ana shunday rejalashtirishingiz kerak.
«Burchaklarni kesib tashlash» uchun yo‘l izlashni boshlashdan avval
yoki zarur bo‘lganidan kam pul bilan ish boshlayotganingizda, o‘ylab
ko‘ring, biznesingizni to‘g‘ri olib borish gancha mablag‘ga aylanadi.
Esda tuting, siz eng past nuqtaga to‘g‘ri keluvchi o‘z naqd pul
oqimingizni bir yarim, ikki marta ko*paytirishingiz kerak, bu sizga zarur
bo‘lgan real pul miqdoriga gariyb yaqin bo‘ladi. Bu — 0°z biznesingizni
boshlashingiz uchun sizdan talab qilinadigan real mablag‘dir. Agar siz bu
qoidaga amal gilsangiz va xarajatlar tarkibini puxta o‘ylasangiz (unga
naqd pul harakati qis-mini ham Kkiritish kerak) aylanma sarmoya
yetishmasligidan azob chekmaysiz. Shunday qilib, To‘lginda 112,5 min



so‘mni dastlabki xarajatlarni qoplashga va 57 mln so‘mni aylanma mab-
lag‘larni to‘ldirishga, jami 169,5 mln so‘mni safarbar qilish maqgsadi bor.

Naqgd pul harakatining rejasi

Naqd pul harakati rejasini belgilash uchun sizga kelgusi yil davomida
biznesingizni yuritish uchun gancha pul zarurligini baholashingiz zarur.
Bu hujjatni oylik foyda va zararlar haqidagi hisobot sifatida ko‘rib
chiging. (Sizning foyda va =zararlar hagidagi javobingiz —
bu sotishdan tushgan daromadlar, sotish bilan bog‘liq xarajatlar,
qo‘shimcha xarajatlar ko‘chiriladigan hujjatdir, shunday qilib, u natijada
foyda va zararlar miqdori haqida sizga ma’lumot beradi.) Yakuniy
satrlarni, ya’ni oylik foyda va zararlar migdorini jamlab siz naqd pulning
jamg‘arilgan oqimiga ega bo‘lishingiz mumkin. Yakuniy satr qanday
o‘zgarishini 7.7.1-jadval misolida ko‘rib chiqing.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida har bir xo‘jalik yurituvchi subyekt
o‘zining oldiga qo‘ygan magsadlariga erishishi uchun, eng avvalo:

¢ 0‘zining o‘tgan hisobot davridagi moliyaviy xo‘jalik faoliyatini aks
ettirishi, tahlil gilishi va baholashi;

e tashqi (investorlar, davlat muassasalari va yuqori tashkilotlar) va
ichki iste’molchilar uchun o‘zining moliyaviy xo‘jalik faoliyatini
umumlashtiruvchi ma’lumotlarni bir tizimga keltirgan holda yig‘ib
tagdim qilishlari lozim.

Ushbu talablardan Kkelib chiggan holda mulkiy va tashkiliy
shakllardan qat’i nazar, har bir xojalik yurituvchi subyekt o‘zining
o‘tgan davrdagi moliyaviy xo‘jalik faoliyatini yoritishi va unga baho
berishi, ya’ni hisobot tuzishi shart. Chunki hisobotda xo‘jalik yurituvchi
subyektlarning ma’lum davrdagi shart-sharoiti va faoliyatining natijasini
yoritadigan ko‘rsatkichlarning tizimi aks ettiriladi. Chunonchi:

e joriy hisob ko‘rsatkichlaridan olingan qisqa ma’lumotlar;

e moliyaviy xo‘jalik faoliyatini yorituvchi jamg‘arma ma’lumotlar.

Hisobot buxgalteriya hisobi jadvalining tugallanuvchi bosgichi
hisoblanib, joriy hisobning hamma shakllarida jamg-‘arilgan
ma’lumotlarga asosan tuziladi:

e tezkor (operativ) hisobning ma’lumotlari;

e buxgalteriya hisobining ma’lumotlari;

e statistika hisobining ma’lumotlari.

Hisobot orqali sifat, miqdor va qiymat ko‘rsatkichlari yordamida
subyektning faoliyatiga tavsif beriladi. Tasdiglangan shakllardagi
buxgalteriya hisobotida sotilgan mahsulot, bajarilgan ish va ko‘rsatilgan
xizmatlardan olingan daromadlar, ishlab chigarish xarajati, subyektning



mulki, moliyaviy holati va xo‘jalik faoliyatining natijalari bo‘yicha
ma’lumotlar ma’lum tizimda aks ettiriladi.

Bizga ma’lumki, buxgalteriya hisobini yuritish jarayoni, asosan, to‘rt
bosgichdan iborat:

e har bir vogea (muomala) hujjatlashtiriladi;

e ushbu vogea (muomala)dagi ma’lumotlar guruhlashtirilib, bir xil
ko‘rinishdagi ma’lumotlarga aylantiriladi, ya’ni buxgalteriya hisobining
schotlarida gayd gilinadi;

e Moliya vazirligi tomonidan tasdiglangan shakl va mazmundagi
hisobot shakllari to‘ldiriladi;

e xo‘jalik faoliyatini baholash va uni yana ham rivojlantirish
magqsadida tadbirlar belgilash uchun hisobot ma’lumotlari tahlil gilinadi.

Ushbu bosqichlar bir butun bo‘lib, o‘rganish jarayonida ushbu
birlikka va ularning o‘zaro bog‘lanishiga e’tibor berish lozim.
Buxgalteriya hisoboti subyektning kelgusidagi ishini rivojlantirish,
nazorat qilish va uni baholash, jamoa, ta’sischilar, aksiyadorlar,
boshgaruv muassasalari va giziquvchi tashkilotlar uchun asosiy axborot
manbayi hisoblanadi.
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Hisobotlar, asosan, quyidagi belgilarga muvofiq, bir-biridan farqg giladi:

e taqdim qilinayotgan ma’lumotlarning hajmi bo‘yicha;

e ganday maqgsad uchun tuzilishi;

e qamragan davri bo‘yicha.

Ma’lumotlarning hajmiga garab, hisobotlar quyidagicha guruhlanadi:

e (isman — subyektning aniq, u yoki bu bo‘limning faoliyatini tavsiflaydigan
va baholaydigan ma’lumotlarni jamg‘aradi;

e umumiy — subyektning jami xo‘jalik faoliyatini tavsiflaydigan va
baholaydigan ma’lumotlarni jamg‘aradi.

Foydalanish magsadiga garab, quyidagicha guruhlanadi:

e tashqi — subyektning faoliyati bilan manfaatdor yoki unga giziquvchi
shaxslar foydalanishi uchun, subyektning faoliyat turi, daromadining darajasi va
mulkining holati to‘g‘risidagi ma’lumotlar. Bu hisobotni matbuotda e’lon qilish
zaruriyati tug‘iladi va xalqaro atamada «Omma uchun» deb ham yuritiladi;

e ichki — xo0°jalik ma’muriyatining talabi uchun tuziladigan hisobotlar.

Qamragan davri bo‘yicha, hisobotlar quyidagicha guruhlanadi:

e davriy hisobot — yil ichida tuziladigan kundalik, haftalik, oylik, choraklik va
yarim yillik hisobotlari;

o yillik — subyekt faoliyatining yillik ko‘rsatkichlarini chuqur va to‘liq
qamragan ma’lumotlar yig‘iladi.

Hisobotni chuqur o‘rganib va tahlil qilib erishilgan muvaffaqiyatlarning
omillari, kamchiliklarining sababini aniglash hamda ularni tugatish uchun
tadbirlar belgilashga asos bo‘ladi.

O‘zbekiston Respublikasining «Buxgalteriya hisobi to‘g‘risida»gi Qonuniga
asosan va 1997-yil 15-fevraldagi Moliya vazirining 5-buyrug‘iga muvofiq,
xo‘jalik yurituvchi subyektlar o‘rnatil-gan muddatlarda va tegishli manzillarga
quyidagi shakl hamda hajmda chorak va yillik moliyaviy hisobotlar topshiradilar.
Chet el investitsiyasi ishtirokida tashkil gilingan qo‘shma korxonalar faqat yillik
hisobot topshiradilar:

a) yillik hisobot quyidagi shakllarning majmuasidan tashkil topadi:

— buxgalteriya balansi (1-shakl);

— moliyaviy natijalar to‘g‘risida hisobot (2-shakl);

— debitorlik va kreditorlik garzlari to‘g‘risida ma’lumotnoma (2a-shakl);

— asosiy vositalarning harakati to‘g‘risida hisobot (3-shakl);

— pul oqimlari to‘g‘risida hisobot (4-shakl);

— xususiy kapital to‘g‘risida hisobot (5-shakl);

— tushuntirish xati;

b) yarim yillik hisobot quyidagi shakllarni o‘z ichiga qamrab oladi:

— buxgalteriya balansi (1-shakl);

— moliyaviy natijalar to‘g‘risida hisobot (2-shakl);

— pul ogimlari to‘g‘risida hisobot (4-shakl);



— debitorlik va kreditorlik qarzlari to‘g‘risidagi ma’lumotnoma (2a-shakl);

d) choraklik (uch oylik) hisobot quyidagi shakllardan tashkil topadi:

— buxgalteriya balansi (1-shakl);

— moliyaviy natijalar to‘g‘risida hisobot (2-shakl);

— debitorlik va kreditorlik qarzlari to‘g‘risida ma’lumotnoma (2a-shakl).

Yillik moliyaviy hisobotga, subyekt faoliyatining hisobot yilidagi yakuniy
natijalariga ta’sir etuvchi asosiy omillar, subyektning yillik moliyaviy hisoboti va
sof foydani tagsimlash bo‘yicha qabul qilingan aksiyadorlar yig‘ilishining
qarorlari, moliyaviy hisobotning tekshirilganligi to‘g‘risidagi auditorlik xulosalari
ilova gilinadi.

Moliyaviy hisobot shakllaridagi ko‘zda tutilgan hamma ko‘rsatkichlar
keltiriladi. U yoki bu modda (satr, ustun) to‘ldirilmagan hollarda, ya’ni
subyektning kerakli aktivlari, passivlari, jarayonlari bo‘lmaganda, o‘sha moddalar
(satrlar, ustunlar) chizib qo‘yiladi.

Shaklning muqova qismi quyidagi tartibda to‘ldiriladi. Zaruriy qism «Xo‘jalik
yurituvchi subyektwda — korxonaning (belgilangan tartibda ro‘yxatga olingan
ta’sis hujjatlariga binoan) to‘ligq nomi va uning kodi OKPOga muvofiq
ko‘rsatiladi.

Zaruriy qism «Tarmoq (faoliyat turi)»da — tarmoq (faoliyat turi) va uning kodi
OKONXga muvofiq ko‘rsatiladi.

Zaruriy qism «Davlat mulkini boshqarish organi»da — davlat yoki hududiy
(agap shunday subyekt mavjud bo‘lsa) subyekt ustidan boshgaruv huquqiga ega
bo‘lgan va moliyaviy hisobot yuboriladigan organning nomi ko ‘rsatiladi.

Zarurlty qism «Manzilinda — subyektning aloga uchun to‘liq manzili
ko‘rsatiladi.

Zaruriy qism «Nazoratdagi miqdor» — subyekt tomonidan to‘lg‘azilmaydi.

Yil (chorak)lik hisobot tuzishda subyektning egasi va davlatning manfaatlariga
rioya etish, investorlar, kreditorlar, aksiyadorlar, soliq nozirlari, ta’sischilar, bank
muassasalari, xalgaro standartlarning talablarini hisobga olish va O‘zbekiston
Respublikasi Prezidentining amaldagi Farmonlaridan, O‘zbekiston
Respublikasining «Buxgalteriya hisobi to‘g‘risidangi Qonunidan, Vazirlar
Mahkamasining tegishli garorlaridan, O‘zbekiston Respublikasi Moliya vazirining
1995-yil 4-apreldagi 17—02/28-xatidan, O°‘zbekiston Respublikasi Fugarolik
kodeksidan hamda buxgalteriya hisobini yuritish va hisobot tuzishga taallugli
barcha amaldagi yo‘rignomalardan foydalanish zarur.

Korxona, ishlab chiqarish birlashmasi va tashkilot o‘zining barcha bo‘linmalari
moliyaviy-xo‘jalik  faoliyatining  ko‘rsatkichlarini  hisobot  shakllarining
ma’lumotlariga kiritishi shart. Moliyaviy hisobot tuzishda hisobot davrining eng
oxirgi kalendar kuni hisobot tuzish kuni hisoblanadi.

Tugatilgan yoki gayta tashkil gilingan, mulkchilikning davlat shaklini jamoa
shakliga o‘zgartirgan subyekt hisobot davrida yil boshlanganidan to tugatilgan
(gayta tashkil gilingan) davrigacha hisobot berishning amaldagi shakllari
bo‘yicha hisobot topshiradi.



Yangidan tashkil etilgan subyektlar o‘z mablag‘lari va ularning manbalarini
(sotib olish, qabul qilish qgiymatida) hisobotda, ularni belgilangan tartibda
ro‘yxatga olingan oyning 1-kunidan boshlab, hisobot yilining 31-dekabriga,
hisobot yilining 1-oktabridan keyin tashkil gilingan subyektlar esa, davlat
tomonidan ro‘yxatga olingan kunidan boshlab hisobot yilidan keyingi yilning 31-
dekabriga ko‘rsatadilar.

Subyekt balansining moddalari to‘ligq, o‘tkazilgan aktivlar va passivlar
inventarizatsiya (yo‘qlama)sining ma’lumotlariga asoslangan bo‘lishi kerak.
Buning uchun, vyillik hisobotni taqdim etishga gadar, amaldagi doimiy
inventarizatsiya komissiyasining a’zolari tomonidan inventarizatsiya natijasida
aniglangan moddiy boyliklarning haqiqiy miqdori bilan buxgalteriya hisobi ma’lu-
motlari o‘rtasidagi farglar to‘g‘rilanishi lozim. Shuningdek, debitor va kreditor
qarzlari ham taqqoslash dalolatnomasi o‘zaro tasdiglangan hisoblashish
jarayonidagi qoldiglari rasmiylashtirilgan xatlar asosida inventarizatsiya
o‘tkazilgan bo‘lishi kerak. Yillik hisobotga ilova qilinadigan tushuntirish xatida,
o‘tkazilgan inventarizatsiyalarning soni va natijalari shuningdek, inventarizatsiya
muddati o‘tkazilgan inventarizatsiyalarning soni va natijalari, shuningdek, inven-
tarizatsiya o‘tkazilmagan bo‘lsa, uning sabablari aks ettirilishi shart.

Balans moddalarining migdori moliya, soliq organlari va bank
muassasalarining hisoblari bilan tagqoslangan va aynan bir xil bo‘lishi shart.
Ushbu hisoblashishlar bo‘yicha noaniq miqdorlarni balansda qoldirishga yo‘l
qo‘yilmaydi.

Moliyaviy hisobotning tegishli shakllarida bironta o‘chirish Yyoki chizib
to‘g‘rilash bo‘lmasligi kerak. Agar shunday hollarga yo‘l qo‘yilsa, tuzatilgan sana
ko‘rsatilgan holda hisobotning ushbu shakllariga mas’ul shaxslar imzo chekib
tasdiglangan va ushbu shaxslarning tegishli izohlari bo‘lishi shart.

Joriy yil hisoboti (u tasdiglangandan so‘ng) ma’lumotlarining ham, joriy
hisobot ma’lumotlarining ham noto‘g‘riligi e’tirof etilsa, bu narsa joriy hisobotda
(xatoga qaysi davrda yo‘l qo‘yilgan bo‘lsa, o‘sha davr hisobiga, chorak, yil
boshidan) to‘g‘rilanadi.

Yillik moliyaviy hisobotni tekshirish mobaynida ishlab chigarish xarajatlariga,
unga bog‘liqg bo‘lmagan xarajatlarni qo‘shish natijasida daromadning
yashirilganligi yoki moliyaviy natijaning kamaytirilganligi aniglangan hollarda,
joriy yilgi buxgalteriya hisobi va hisobotiga o‘zgartirish kiritilmasdan, balki
hisobot davrida aniglangan joriy yil foydasi ko‘rinishida hisobotda aks ettiriladi.

Moliyaviy hisobotga yozilgan tushuntirish xati, subyektning hisob siyosatini
yoritishi, uning mulkiy va moliyaviy holatini haqgoniy baholash uchun zarur
bo‘lgan boshga ma’lumotlar bilan ham hisobotdan foydalanuvchilarni ta’minlashi
kerak.

Tushuntirish xatida subyektning moliyaviy hisoboti buxgalteriya hisobini
yuritish qoidalaridan kelib chiqqan holda tuzilganligi ko‘rsatilishi kerak. Ayrim
qoidadan chetga chiqish hollari sodir bo‘lganda, har bir qoidadan chiqgishlarning
sababi va natijasi tushuntirish xatida ko‘rsatilishi kerak.

Tushuntirish xatida quyidagi qo‘shimcha ma’lumotlar yoritilishi kerak:



e subyektlarning huquqiy manzili;

e subyektning asosiy faoliyatining turi;

e hisobot davrida ishlovchilarning o‘rtacha yillik soni, shu jumladan, asosiy
toifadagilarning ham;

e subyektning ijro va nazorat organlari tarkibining a’zolari (ism- sharifi va
mansabi);

¢ subyektning ijro va nazorat organlari a’zolariga hisobot davrida to‘langan
mukofotlarning umumiy miqdori va shu bilan birgalikda, subyekt tomonidan
to‘langan soliq imtiyozlari;

e ayrim turdagi nomoddiy aktivlarning eskirishini ko‘rsatgan holda ularning
hisobot davrining boshi va oxiriga nisbatan migdori va hisobot davridagi harakati
to‘g‘risida ma’lumot;

e ayrim turdagi moliyaviy qo‘yilmalarning hisobot davri boshi va oxiriga
nisbatan miqdori va hisobot davridagi harakati to‘g‘risida ma’lumot;

e debitor va kreditor garzlarining hisobot davri boshi va oxiriga nisbatan
miqdori to‘g‘risida ma’lumot;

e faoliyatining turi va geografik savdo hududlari bo‘yicha mahsulot, tovar, ish,
xizmatlarning sotilish hajmi to‘g‘risida ma’lumot;

e ishlab chiqarish xarajatlarining tarkibi to‘g‘risida ma’lumot;

e davr xarajatlarining tarkibi to‘g‘risida ma’lumot;

e har ganday ta’minlangan majburiyatlarning berilishi va olinishi, subyektning
to‘lovlari to‘g‘risida ma’lumot.

Hisobotdan tashqi foydalanuvchilar ushbu ma’lumotlarni chuqur va har
tomonlama o‘rganib, quyidagi imkoniyatlarga ega bo‘lishadi:

e U yoki bu subyekt bilan ish yuritish lozimligi va shart-sharoitlarni belgilash;

e ishonchsiz shaxslarga garz berish yoki bermaslik;

e U yoki bu subyektning aktivini sotib olishning magsadga muvofigligi;

e iste’molchi va buyurtmachilar bilan munosabatni to‘g‘ri o‘rnatish;

e kelgusida aloga giladigan subyektlarning moliyaviy ahvolini baholash;

e ishni boshlash va yuritish jarayonida ba’zi bir tavakkalchilikni hisobga olish.

Davriy va vyillik hisobotlar, asosan, yuqori tashkilot, solig muassasasi, bank,
statistika muassasalariga tagdim qilinadi. Ayrim hollarda ta’minotchilarga,
manfaatdor va qiziquvchi shaxslarga hisobot ma’lumotlari ham beriladi.

E’lon gilingan hisobot ma’lumotlariga asosan, tashqi iste’molchilar tomonidan
gilingan xulosalarning ishonchli va mustahkamligi ishbilarmonlar tomonidan
qo‘yiladigan talabning asosidir. Shuning uchun har xil noto‘g‘ri xulosalar
ro‘yobga chigmaslik uchun, tegishli Nizom va ko‘rsatmalar talabiga javob berishi
yoki bermasligi uchun oldindan maxsus litsenziyasi bo‘lgan yuqori malakali
auditor tomonidan tekshirilib tasdignoma olinadi. Ushbu xulosada tasdignomada
hisobot ma’lumotlari, subyektning moliyaviy holati baholanadi va bankrotlikka
yaqinlik darajasi ko‘rsatiladi.

Buxgalteriya hisobining Xalgaro standartidagi asosiy talablardan biri —
hisobot tushunarli va oddiy bo‘lishidir. Hisobot ma’lumotlarining sifat belgisi,



ya’'ni «yaxshi» ma’lumotni «yomon» ma’lumotdan ajratish, axborotning 0‘z joyida
va ishonchli bo‘lishidir. Chunki o°z joyida va ishonchli bo‘lishi u yoki bu garorni
qabul qgilishda asosiy ko‘rsatkich hisoblanadi. Axborotlarni joy-joyida va ishonchli
taqdim qilish ayrim rivojlangan davlatlarda «obyektiv va haqiqat ko‘zgusi» deb
yuritiladi. Chunki subyektning hisoboti uning holati va faoliyatini aks ettiruvchi
ko‘zgu hisoblanadi.

Agarda hisobot axboroti, asosan, giymat bahosiga yoki hozirgi va kelgusi
davrda gabul qilinadigan qarorga ta’sir qilsa, o‘z joyida berilgan hisoblanadi.
Hisobotda keltirilgan ma’lumotlarning joy-joyida berilishiga quyidagi omillar
ta’sir qiladi:

¢ 0‘z vaqtida — ma’lumotlar zarur vaqtida berilishi shart, chunki kechiktirilgan
ma’lumotning qiymati pasayadi yoki umuman unga zaruriyat yo‘qoladi;

e prognoz qilish (istigbolni belgilash) uchun ahamiyati hisobot ma’lumotlari
subyektning holati va faoliyatini baholash hamda garor gabul gilish uchun asos
bo‘ladi. Hisobot tuzuvchi ushbu ma’lumotlardan foydalanuvchilarni qaysi
ma’lumotlar qiziqtirishini yaxshi bilishi kerak. Chunki u yoki bu ma’lumotning
hajmi va mazmuni qarorlar gabul gilishda ganday kuchga ega bo‘lishini bilishi
shart. Chunki bu ma’lumotlarga asosan, u yoki bu iste’molchi tegishli qaror qabul
giladi;

e moliyaviy-xo‘jalik faoliyatini yoritishi bilan bir qatorda, kelgusida
subyektning faoliyati va ravnagi uchun gabul gilinadigan garorlar va tadbirlar
uchun asosiy omil hisoblanadi, ya’ni uning kelgusida oladigan daromadlari,
sarflar, dividend darajasi, birjadagi bahosi va boshqa ma’lumotlarni aniqglash
uchun xizmat qgiladi;

e moliyaviy-xo‘jalik  faoliyatining natijalarini  taqqoslash —  hisobot
ma’lumotlariga asosan, subyektning oldingi yillardagi faoliyatining natijalari bilan
turdosh subyektlarning ishlab chigarish va moliyaviy faoliyatlarining natijalari
tagqoslanadi va iste’molchilar va investorlar tomonidan u yoki bu tadbir uchun
qaror gabul qilishga asos bo‘lib xizmat qiladi;

e ishonchli ma’lumotlarni aks ettirish — hisobot ma’lumotlaridan
foydalanuvchilar uchun subyektning faoliyatini va unda sodir bo‘lgan voqgealarni
obyektiv, xolisona yorituvchi, sifatini belgilovchi ko‘rsatkichidir. Ushbu ishonchli
ma’lumotlarni yig‘ish va yoritishga quyidagi omillar yordam beradi:

e ma’lumotlarning haqiqiyligi — berilgan axborotlarda fagat tegishli voqgealar
yoritilishi shart.

Masalan, agarda hisobotda foyda va zararlar to‘g‘risidagi ma’lumotlar ma’lum
davrni gamragan bo‘lsa, fagat shu davrdagi daromadlar va sarflar to‘liq yoritilishi
lozim; shuning uchun tegishli davrdagi hisobga olish va qo‘llanilgan baholar
tartibi va usuli, ya’ni hisob siyosati taqdim qilinishi kerak;

e mazmunining shakldan ustunligini — ayrim vagqtlarda hisobotda keltirilgan
ma’lumotlar va voqgealar har xil tushuniladi. Ushbu voqealarni yuridik va iqtisodiy
tomonidan ko‘rish lozim. Lekin subyektlarning hisobot ma’lumotlarida muomala
va vogealar, asosan, iqtisodiy mazmuniga asoslanib bayon gilinishi lozim;



e xolislik — foydalanuvchilarning gqanday bo‘lishidan qat’i nazar axborotlar
obyektiv (xolisona) bo‘lishi zarur. Buxgalteriya hisobotida foydalanuvchilarning u
yoki bu garorni gabul gilishga yordam beruvchi ma’lumotlar keltirishidan qat’i
nazar, undagi ma’lumotlar xolis bo‘lishi shart;

e ehtiyotkorlik (konservatizm) — hisobot ma’lumotlarining ishonchlilik
darajasini baholayotganda uning noma’lumlik omilini ham e’tibordan chetda
goldirish mumkin emas. Bu ma’lumotlar o‘tgan yilda sodir bo‘lgan voqealarni
o‘zida aks ettirishiga qaramay, bu vogealarning kelgusi davrga ta’sir qilishi
nuqtayi nazaridan o‘rganish natijasida ularning mohiyati ochiladi. Buning uchun
ham hisobot tuzayotganda va ushbu natijalarni baholayotganda ehtiyot bo‘lish
zarur;

e tekshirish mumkinligi — ayrim hollarda u yoki bu muomala, yoki vogealarga
ishonchsizlik bilan garalsa, mustaqil va malakali auditorlar tomonidan hisobotdagi
ma’lumotlar qisman yoki to‘liq tekshirilishi mumkin;

e ma’lumotlarning taqqoslanishi — hisobot ma’lumotlaridan foydalanuvchilar
subyektning hisobotiga asosan, uning dinamikasini va tuzilishini tahlil gilishi
mumkin. Hisobotlarni taggoslovchi bahoda yoki birlikda tuzish shu davr ichida
ushbu subyekt, yoki bir nechta turdosh subyektlarning kommersiya, ishlab
chiqarish va moliyaviy faoliyatlarini o‘rganish imkoniyatini beradi.

O‘zbekiston Respublikasining «Buxgalteriya hisobi to‘g‘risidangi Qonuniga
asosan, subyektlarning yillik hisobot ma’lumotlari banklar, birjalar, investorlar,
iste’molchilar, ta’sischilar, mol yetkazib beruv- chilar va boshga tashqi
foydalanuvchilar uchun ochiq hisoblanadi va ushbu ma’lumotlar tegishli tartib
hamda muddatda gazeta- jurnallarda chop qgilinishi lozim.

Tayanch so‘z va iboralar

Kadr, boshqgaruv kadrlari, kadrlar siyosati, ishchilar, xizmatchilar, kadrlarga
umumiy ehtiyoj, bazali ehtiyoj, ishga gabul qilish, xodimni yo‘naltirish,
xodimlarni  yollash, boshgarish ko‘nikmalarini takomillashtirish, vaqtni
boshgqarish, sotish siyosati, omadli sotuvchi, potensial xaridor, ta’minotchilarni
tanlash, yangi texnologiya, texnologik samaradorlik, resurs samaradorligi,
rentabellik, korxona xarajatlari, bevosita xarajatlar, bilvosita xarajatlar, moliyaviy
boshgarish, moliyaviy hisobot, buxgalteriya hisoboti, debitorlik qgarzi, kreditorlik
garzi, moliyaviy prognoz, naqd pul aylanishi.

1. Xodimlarni ishga gabul gilishning ganday mezonlari bor?

2. Biznesda kadrla-r siyosati ganday olib borilishi kerak?

3. Vaqtdan samarali foydalanishning qanday yo‘llari mavjud?

4. Korxona (firma) uchun sotishni boshgarish ganchalik ahamiyatga ega?



5. Sotish siyosati nima va u nimalarni o‘z ichiga oladi?

6. Korxonalarni ta’minotchilar bilan bo‘ladigan munosabatlarining zarurati
nimada?

7. Qanday qilib ta’minotchilarni tanlash mumkin?

8. Yangi texnologiya bozorni kengaytirishga ganday yordam berishi mumkin?
9. Ishlab chiqarish xarajatlari ganday xarajatlardan tarkib topadi?

10. Qanday xarajatlarga bevosita xarajatlar deyiladi?

11. Qanday xarajatlarga bilvosita xarajatlar deyiladi?

12. Buxgalteriya hisobi tizimini ganday tashkil etish mumkin?

13. Moliyaviy hisobot deganda nimani tushunasiz?

8-bob

TADBIRKORLIK CHO‘QQILARINI EGALLASHDAGI
KEYINGI QADAMLAR

8.1. Axborotlar va ulardan foydalanish

Kichik biznesdagi asosiy masalalardan biri — axborot bilan ta’minlash. Hozirgi
sharoitda tijorat tashkilotlarida har kuni ma’lumotlar oqimi yig‘iladi va undan
to‘g‘ri foydalanish talab etiladi.

«Axborot» tushunchasi lotincha so‘zdan olingan bo‘lib, biron-bir vogea yoki
hodisaning bayoni, izohi ma’nosini anglatadi. Hayotda axborotga moddiy
dunyoning u yoki bu tomoni va unda sodir bo‘layotgan jarayonlar to‘g‘risidagi
ma’lumotlar, deb qaraladi.



Umuman, axborot tushunchasi ma’lumotlar yig‘indisi bo‘lib, to‘plash, saglash,
qayta ishlash va yetkazib berish obyekti sifatida xizmat qiladi. Xalq xo‘jaligi va
uning tarmoglarini boshgarishda katta hajmdagi turli axborotlarni, shu jumladan,
iqtisodiy, ilmiy, ijtimoiy, texnikaviy axborotni izlashni tagozo etadi. Axborotlar
boshgaruv negizi hisoblanib, boshgaruv sifati ularning ishonchliligi va
tezkorligiga bog‘liq.

Amalda boshgaruvchi tizim boshqgariluvchi tizimdan ishlab chigarish va
xo‘jalik faoliyati jarayonida berilgan texnik-igtisodiy ko‘rsatkichlarga doir
axborotlarni olib turadi. Zaruriyat tug‘ilganda, olingan axborotlar asosida
boshqgaruvchi tizim boshgaruv uchun kerak bo‘lgan buyruqlarni tayyorlab, uni
bajarish uchun boshqgariluvchi tizimga uzatadi. Umuman, boshgaruvga doir
axborotlarni birlamchi va ikkilamchi axborotlarga ajratish mumkin. Birlamchi
axborotlar aniq masalani yechish maqsadida yangidan to‘planadi. Ikkilamchi
axborotlar esa mazkur muammoning yechimiga to‘g‘ridan to‘g‘ri bog‘liq
bo‘lmagan va oldindan yig‘ilgan ma’lumotlardir. Har qanday boshqaruv axborot
tizimida biron muammo anig belgilanmagunicha ikkilamchi axborotlar
o‘rganilmaydi. Boshqaruv axborotlari ishonchli, to‘la, uzluksiz, tagqoslanuvchan
va 0°z vaqtida yig‘ilgan bo‘lishi shart.

Axborotlar kelib chiqish manbayiga ko‘ra, tashqi va ichki axborotlarga
ajratiladi. Tashqi muhit bilan munosabatlar asosida to‘plangan axborotlar tashqi
axborotlar hisoblanadi. Uning tarkibiga davlat va nodavlat tashkilotlarining
axborotlari, vaqtli matbuot nashrlaridagi axborotlar, statistik ma’lumotlar, ishlab
chigarilayotgan mahsulotga bo‘lgan talablar kiradi. Ichki axborotlarga
korxonaning ichki muhitida vujudga keladigan axborotlar kiradi. Ularga xodimlar
tarkibiga, ishlab chiqgarish jarayoniga oid, foyda va zararlar, tovar zaxiralari, reja
topshiriglarining bajarilishi, tannarx, sex va uchastkalarda ishning borishi
bo‘yicha axborotlar kirishi mumkin.

Kichik biznes shaklini boshqarish uchun zarur bo‘lgan barcha turdagi
axborotlar majmuyi axborot tizimini vujudga keltiradi. Boshgaruv va axborot
tizimlari boshqaruvning har ganday bosqichida bir butun bo‘lib faoliyat ko‘rsatadi.
Ammo ular vazifasi va tarkibiga ko‘ra har xildir. Masalan, boshqaruv tizimi
ishlab chigarishning hajmi, uning texnik darajasi va tarmoq turiga garab, har xil
bo‘lishi mumkin. Axborot tizimi esa tarkibi bo‘yicha hamma vaqt bir xil bo‘lib
qoladi va ishlab chiqarish hajmi o‘zgarishidan gat’i nazar, u axborot to‘plash, uni
gayta ishlash va jo‘natish jarayonlaridan iborat bo‘ladi.

Kichik biznesni boshqarish katta hajmdagi axborotlarni ko‘rib chiqishni taqozo
etadi. Har bir boshqaruvchi, birinchi navbatda, ganday ma’lumot kerakligi, uni
qayerdan olish mumkinligi, qanday gqilib to‘plash, gayta ishlash va saglash
kerakliligi, ganday dalillar tekshiruvga muhtoj ekanligini bilishi kerak. Bu
masalalarni tadbirkor birinchi navbatda yechishi kerak. Mo‘ljallayotgan
sherigingizning ishonchlilik  darajasini  bilish  uchun assotsiatsiya va
konsorsiumlarda ishtirok etish magsadga muvofiq. Odatda, magsad va vazifalari
bir xil bo‘lgan tashkilot va korxonalar birlashmalarga qo‘shiladilar, ayrim firmalar
esa bir nechta uyushmalarga a’zo bo‘lishi mumkin.



Hozirgi vaqtda har bir kichik biznes shaklidagi korxona o°z faoliyatiga taallugli
bo‘lgan barcha ma’lumotlarni yig‘ishi kerak. Har bir uchrashuv, yig‘ilish, anjuman
va o‘zgarishga sabab bo‘ladigan hodisalar natijalarini ilg*‘ab olish lozim bo‘ladi.

Albatta, tadbirkorlik faoliyatining dastlabki paytida mulogotlar uncha ko‘p
bo‘lmaydi va osongina esda qoladi, lekin eng oddiylari unutilishi mumkin.
Shuning uchun suhbat, uchrashuv va tadbirlarda eng muhim ma’lumotlar yozib
olinishi magsadga muvofiq. Agar tadbirkorda ma’lumot va yozuvlar ko‘p bo‘lsa, u
holda ulardan foydalanish qulay bo‘lishi uchun ularni olish usullari, paydo bo‘lish
munosabatlari, vaqti va boshqalarga qarab, bo‘limlarga ajratilishi kerak.

Agar yangi tadbirkorda o‘z shaxsiy kompyuteri bo‘lsa, u vaqt o‘tishi bilan
kerak bo‘ladigan barcha materiallarni bir jild (papka)ga solib qo‘yishi lozim.
Jildlarga quyidagicha nom qo‘yish mumkin: «Moliyaviy hujjatlar», «Reklama
xabarlari», «Buyurtmachilar bilan aloqalar»,«Mijozlar bilan munosabatlar» va
boshg.

Yozuvlarni muntazam ravishda bajarish kerak, o‘z ma’lumotlarini vaqt-vaqti
bilan gayta ko‘rib chiqish, ma’lumotlarni yangilab turish lozim bo‘ladi.
Ma’lumotlar tanlash va saqlash jarayonini shunday olib borish kerakki, zarur
bo‘lgan holda undan boshqa xodimlar ham foydalana olsin.

Kichik biznes shaklining davlat korxonalaridan farqi — ularda, asosan, ish
uchun zarur bo‘lgan axborotlar saqlanadi. Agar tadbirkor boshga firma
namoyandalari bilan muzokaralar olib borsa, albatta, muzokaralar natijasiga
ko‘ra, qaror qabul qilishi kerak bo‘ladi. Qaror hamkorlikda ishlashga garatilgan
bo‘lsa, yozma hujjat shaklida saqglanib, unda umumiy magqgsadlar, vazifalar
tagsimoti va boshqga savollar ko‘rsatiladi.

Kichik biznesda birlamchi o‘zgaruvchan axborotlarni shakllantirish qo‘lda
bajarish usuli, o0°‘zi yozuvchi qurilmalar, mexanizatsiyalashtirilgan va
avtomatlashtirilgan vositalar yordamida amalga oshriladi.

So‘nggi davrda ishlab chiqarishni hisobga oluvchi turli xil zamonaviy
qurilmalardan foydalanilmogda. Chunonchi, periferiy hisobga olish qurilmalari
axborotlarni ularning yaratilgan joylarida gabul qilib oladilar, ro‘yxatdan
o‘tkazadilar va korxonaning hisoblash markaziga, hisoblash mashinalariga
kiritish va ishlov berish uchun beradilar. Shu kabi tashkiliy texnika vositalarining
korxonalarda ko‘payishi axborotni va ular asosida boshgaruvni takomillashtirishda
katta ahamiyatga ega.

Biznes bilan tanishishda quyidagi axborotlarga ega bo‘lish lozim:

e texnik axborot;

e moliyaviy axborot;

e marketing axboroti;

e huqugiy axborot;

e axborot texnologiyalari va aloga vositalari.

Bo‘lajak tadbirkorlarga zarur bo‘lgan axborotning tarkibi quyidagi tartibda
amalga oshiriladi. Ushbu axborotlar asosida tadbirkorlik faoliyatining bevosita
rivojlanishini ta’minlash amalga oshiriladi:



e kataloglar;

e amaliy hamkorlik uyushmalari;

e hukumat muassasalarining nashrlari;

e banklar;

e ommaviy axborot vositalari;

e kutubxonalar;

e maslahatchilar;

e agentliklar;

¢ savdo ko‘rgazmalari va yarmarkalari;

e Internet tizimi.

Axborot resurslari va har bir toifadagi muassasaning aniq nomi hamda
manzilini ifodalovchi yordam ko‘rsatish manbalari kartotekasini tuzing.
Olinadigan axborot hajmi juda katta bo‘lishi mumkin, fagat sizning biznesingizga
yordam berishi mumkin bo‘lgan arzirli axborotga e’tiborni jamlang.
Tadbirkorlikning axborot bilan ta’minlanishi, asosan, turli manbalar asosida
amalga oshiriladi.

Axborot manbalari
Texnik axborot

Tadbirkor o‘zi shug‘ullanmoqchi bo‘lgan tovar yoki xizmatning tarkibi va
uning tuzilishini o‘rganib chiqishi lozim. Buning uchun zarur bo‘ladigan asbob va
jihozlar jalb gilinadi. Ishlab chigarish jarayonini amalga oshirish uchun zarur
materiallar bilan ta’minlanish va ularni to‘g‘ri yo‘naltirilishi kerak. Bunda, asosan,
texnologiyalarga asosiy e’tibor qaratiladi. Texnologiyani tanlash va jalb qilish.
Binolar, mahsulotlar, kanselariya tovarlari, saytlar va dizayn, joylashish joyi va
binolarni tanlash bo‘yicha maslahatlar olinishi zarur.

Texnik axborotlar bilan muntazam ta’minlanish uchun quyidagi axborot
manbalari mavjud bo‘lishi lozim:

e standartlashtirish byurosi;

e ishlab chigaruvchilar uyushmasi;

e tarmoq ilmiy tadgigot institutlari va tajriba-konstruktorlik byurolari;

e sanoat doiralari;

e Internet;

e do‘stlar va hamkasblar.

Yuqgorida berilgan texnik axborot manbalari doimiy tartibda bir-birlari bilan
o‘zaro aloqalarni amalga oshirishlari ta’minlanishi kerak. Bu esa tadbirkorlik
faoliyatini tezkor tarzda olib borilishini mustahkamlaydi.

Moliyaviy axborot



Moliyaviy axborot, asosan, zarur moliyaviy mablag‘lar, investitsiyalar,
joylashgan hududdagi iqtisodiy an’analar, moliyaviy maslahatlar, buxgalteriya
hisob tizimi, dasturiy ta’minot to‘plamlari hisoblanadi.

Moliyaviy axborot manbalari quyidagilardan iborat:

e banklar va boshga moliya muassasalari;

e kredit uyushmalari;

e sanoat doiralari;

e oila a’zolari va do‘stlar;

¢ ta’minotchilar va boshga korxonalar egalari;

e grant va garz beruvchilar;

e tadbirkor ayollar uchun moliya muassasalari.

Moliyaviy axborot manbalari —  yuridik firmalar va tegishli hukumat
muassasalari, axborot-resurs markazlari, biznes-inkubatorlar, Internet, mehnat
gonunchiligi,  tadbirkorlar  uyushmalari, kasaba uyushmalari, axborot
texnologiyalari va aloga vositalari hisoblanadi.

Moliyaviy axborot turlariga — kompyuter uskunasi, dasturiy ta’minot va
tarmoq, buxgalteriya hisobi va ishlab chiqarish uchun dasturiy ta’minot paketi,
zarur axborot bo‘lgan Internet sahifalari, ish uchun zarur bo‘lgan ma’lumotlar
bazasi, Internet saytlaridan foydalanish kiradi.

Tadbirkorlar, mutaxassislar, mijozlar biznesni olib borishda bevosita bir-birlari
bilan alogalarni amalga oshiradilar, bu esa tadbirkorlik faoliyatida innovatsion
axborotlarni yuzaga kelishiga zamin yaratadi.

Axborot va yordamni gayerdan olish mumkin?

1. Tarmoq ma’lumotlari sizning korxonangizni boshqa o‘xshash korxonalar
bilan solishtirish nuqtayi nazaridan ancha foydalidir. Bu ma’lumotlar savdo
uyushmalari va hukumat agentliklaridan olinishi mumkin va tovar zaxiralarining
aylanmasi, naqd pulga sotilganda o‘rtacha chegirma, o‘rtacha ustama foizi hamda
o‘rtacha oylik sotuvlar hajmi kabi ko‘rsatkichlardan iborat.

2. Savdo uyushmalariga a’zo bo lish siyosiy manfaatlarni oldinga surish,
tadqgiqotlar o‘tkazish, ta’lim va o‘quv dasturlarini tashkil etish, yangi
texnologiyani tatbiq etish, a’zolar savollariga va ularni tashvishlantirayotgan
narsalarga javob topish hamda gazetalar, jurnallar va maxsus hisobotlar orgali
axborot tarqgatish kabi xizmatlarni taqdim etilishini ta’minlashi mumkin.

3. Savdo gazetalari va jurnallariga obuna bo‘lish ham ancha foydali.
Tadbirkorlar ularning korxonalariga tegishli yangi an’analar va rivojlanish
yo‘llarini tushunishda juda muhim bo‘lgan ma’lumotlarni axborot vositalari orgali
tanishish uchun vaqt ajratishlari lozim. Bir papka ochib, unga barcha taallugli
magqolalarni, kelgusida ularga murojaat qilish imkoni bo‘lishi uchun tikib boring.

4. Ta’lim dasturlari tadbirkorlarga ularning boshqaruv ko‘nikmalari va
gobiliyatlarini takomillashtirish borasida rasmiy rejalar ishlab chigishga yordam
beradi. Ko‘pgina institutlar, agentliklar va uyushmalar tomonidan o‘quv kurslari



va katta yoshdagilar uchun ta’lim dasturlari allagachon ishlab chiqilgan.
Tadbirkorlar bunday shaxsiy rivojlanish imkoniyatlari to‘g‘risida bilishlari va
ulardan to‘liq foydalanishlari lozim.

5. Maslahatchilar (konsultantlar) bevosita va bilvosita yordam ko‘rsatishlari
mumkin. Biznes muammolarini yechishda maslahatchi (konsultant) tomonidan
foydalanadigan yondashuv va uslublarga alohida e’tibor bering. Kelgusi
muammolarni yechish ustida ishlayotganda, maslahatchi (konsultant) ganday ish
tutgan bo‘lsa, siz ham shunday ish tutishingiz hamda o‘xshash usullardan foyda-
lanishingiz mumkin.

6. Axborot-resurs markazlari (ARM) asosiy axborot manbayi bo‘lishi lozim.
Hukumat muassasalari foydasi tegishi mumkin bo‘lgan ko‘p sonli nashrlarni chop
giladi. Ayrim kollej va universitetlarning keng ommaga mo‘ljallangan adabiyotlar
abonement bo‘limlariga ega bo‘lgan namunali ARMlari bor. Tadqiqot institutlari
va ayrim yirik korporatsiyalar ma’lum mavzular bo‘yicha tanlangan adabiyotlar
to‘plami mavjud bo‘lgan ARMIlarga ega. Savdo uyushmalari va kasaba uyushmasi
tashkilotlari ham qaysidir aniq ehtiyojlarga tegishli materiallari bor bo‘lgan
kutubxonalarga ega bo‘lishlari mumkin.

ARM — bu kichik biznesni amalga oshirishda juda foydali bo‘lishi mumkin
bo‘lgan axborot xazinasi. Kitoblar, davriy nashrlar, hisobotlar va gazetalar
korxonani boshqarish bilan bog‘liq muammolarni hal etishda ham juda foydali
bo‘ladigan axborotga ega bo‘lishi mumkin.

7. Internet kerakli axborotlarni qidirganda va tadqiqotlar o‘tkazganda foydasi
tegishi mumkin. Axborot yetkazib beruvchilar bilan mulogotda elektron pochtadan
foydalaniladi, bank operatsiyalarini rasmiylashtirish uchun elektron imzo joriy
gilinmoqda.

8. Savdo-sanoat palatasi mamlakatda tadbirkorlikni rivojlantirish uchun qulay
sharoitlarni shakllantirish magsadida tashkil etilgan va biznes faoliyatining turli
jabhalari bo‘yicha maslahatlar taqdim etadi, xorijiy hamkorlar bilan ish alogalari
va kontaktlarni kengaytirishga ko‘maklashadi, tadbirkorlarning huquq va qonuniy
manfaatlarini himoya qgiladi.

Axborot va yordamni kimlar taqdim etishi mumkin?

1. Tadbirkorning homiylari. Kamdan kam tadbirkorlar barcha ishni o‘zlari
mustaqil bajara oladilar, ko‘pchiligiga esa ko‘pgina kundalik ish muammolarini
yechish zaruratidan xalos bo‘lish uchun malakali xodimlar kerak. Shunda strategik
muammolarni hal qilish uchun bo‘sh vaqt qoladi. Korxonada ishlaydigan xodimlar
biznesda uchraydigan anig muammolarga javob bera olishadi. Masalan,
tadbirkorlar tovarlarni rastadan terib chigish usuli yoki xaridorlarning xohishlari
to‘g‘risida 0‘z xodimlaridan maslahat yoki yordam so‘rashlari mumkin. Xodimlar
o‘zlarining taklif va mulohazalari munosib baholanishiga ishonch hosil gilgan
holdagina, gimmatli maslahat berishga qodir bo‘lishadi.

2. Xaridorlar. Bu odamlar o‘zlari xarid qiladigan tovarlar va xizmatlar
to‘g‘risida juda aniq ma’lumotlar tagdim etishlari mumkin. Xaridorlar doim



so‘rovdan o‘tib turishlari lozim, chunki ular korxona ish amaliyotining kuchli va
zaif tomonlari to‘g‘risidagi ma’lumotlarning ajoyib manbayidir.

3. Ta’minotchilar. Ko‘pgina ta’minotchilarning muvaffaqiyati ular ta’minlab
beradigan korxonalarning muvaffaqiyatiga bog‘liq bo‘lgani bois, ular
tadbirkorning muvaffaqiyatidan astoydil manfaatdor bo‘lishlari lozim, deb
hisoblash kerak. Ko‘pgina ta’minotchilar boshgaruv qaroriga tegishli gimmatli
maslahat berishlari mumkin, chunki o‘z bizneslarining xususiyati tufayli, ular
boshga muvaffagiyatli korxonalar ganday ishlayotganini tushuntirib berishga
hamda sizning korxonangizning ishlash samaradorligini oshirish borasida takliflar
berishga qodir bo‘lishlari kerak.

4. Boshga korxonalar egalari. Bir xil muammolar ko‘pgina korxonalarga
taallugli va korxona egalari o‘z muammolarini bir-birlari bilan muhokama
gilishga, odatda, garshi emaslar. Biznesning raqobatchilik tabiati vaqgt-vaqti bilan
bunday samimiy fikr almashuviga to‘sqinlik qilishi mumkin. Agarda korxonalar
bir-birovi bilan bog‘liq bo‘lmasa va bir xil iste’molchiga erishish uchun raqobat
qilmasa, ularning egalari ular uchun umumiy bo‘lgan muammolarni yechishga
tegishli g‘oyalar bilan almashishga istak bildirishlari mumkin. Shunday qilib,
barcha korxona egalari bunday hamkorlikdan foyda olishlari va o°‘z ish
amaliyotining samaradorligini oshirishlari mumkin.

Ish muammolarini yechishda yordam olish uchun bankirlar, menejment
masalalari bo‘yicha maslahatchilar, sug‘urta agentlari, buxgalterlar va yuristlar
kabi professionallarning qobiliyatlaridan foydalaning. Bunday professionallar
bilan muloqot qilishdan imkoni boricha, ko‘proq foyda olish uchun yaxshi so‘rov
usullarini ishlab chiqishga harakat qiling. Har bir o‘z ishida professional bo‘lgan
odam potensial resursdir, professionaldan gimmatli maslahat olish uchun
tadbirkorlar o‘z ehtiyojlarini aniq tushuntirishlari va shu ehtiyojlarga tegishli
to‘g‘ri savollarni berishga qodir bo‘lishlari kerak.

Agar mulkdorlar zarur axborotga va qo‘llab-quvvatlashga ega bo‘lganlarida
kichik korxonalar tanazzulining sababi bo‘lgan ko‘p muammolarni bartaraf qilish
mumkin bo‘lar edi. Axborot izlashga layoqatsizlik yoki uni istamaslik, yoxud
madad so‘rab murojaat qilmaslik tadbirkorning muammolarini murakkablashtiradi,
undan shunday ham biznesni yuritishning barcha jabhalarida yetarlicha darajada
malakali bo‘lish kutiladi. Kichik biznes egasining foyda olish uchun barcha
mumkin bo‘lgan manbalarga murojaat qilishdan boshga yo‘li yo‘q. Doimiy
axborot kelib turgandagina, biznesni boshlash istagi va imkoniyati kafolatli
muvaffagiyat Kkeltirishi mumkin. Tadbirkor qo‘shimcha axborotsiz ham
muvaffaqiyatga erishishi mumkinligi xato fikrdir. Ko‘p hollarda tadbirkorlar
axborot va maslahat madadi borligidan xabarsiz bo‘lishadi. Uni faqat topishga va
undan foydalanishga intilish kerak.

e Tadbirkorlar o‘zlarining kichik korxonasini inqirozga olib kelishi mumkin
bo‘lgan va paydo bo‘lish ehtimoli katta bo‘lgan barcha muammolarni bilmaydilar.

e Odatda, kichik korxona egalari biznes faoliyat yuritishining barcha jihatlarini
tushunish uchun zarur bo‘lgan bilimlarga ega emaslar.



e Korxona egalari 0‘z shaxsiy korxonalarida menejment sohasida mutaxassis
bo‘lgan xodimlar tomonidan faqat cheklangan ko‘mak olishadi yoki umuman,
ko‘mak olishmaydi.

e Tadbirkorlar mustaqil qaror gabul qilish borasida erkinlikni yuqori
baholashadi.

e O‘z ish muammolari bo‘yicha boshga odamlar bilan maslahatlashish uchun
tadbirkorlarda vaqt juda oz bo‘ladi.

e Tadbirkorlarga boshqalar nimanidir maslahat berishni yoki o‘z takliflarini
oldinga surishni boshlasa, xafa bo‘lishadi.

Axborot va g‘oyalar ko‘pgina turli xil manbalardan kelishi mumkin. Odamlar
o‘zlarining mavgqelari, tarbiyalari va tajribalariga garab, muammolarni turlicha
ko‘rishadi. Muammolarni turli xil nuqtayi nazarga ega bo‘lgan odamlar bilan
muhokama qilish, sizning aniq muammoingizni yechish yo‘llari to‘g‘risida sizga
yangi g‘oyalar beradi. Turli xil manbalardan kelayotgan axborot va bilimlar
sizning to‘g‘ri qarorlar gabul qilish qobiliyatingizni oshirishi lozim. Qanchalik
ko‘p axborot hajmiga ega bo‘lsangiz, shunchalik aqlli qaror qabul qilish
qobiliyatingiz yuqoriroq bo‘ladi. Agar turli aniq manbalardagi axborot sizga
ganday yordam berishi mumkinligini bilsangiz, kelajakda bu resurslardan ko‘proq
xohish bilan foydalanasiz. Agar siz boshqa odamlarning g‘oya va takliflariga
manfaatdor ekanligingizni namoyish etsangiz, ular sizga qo‘shimcha yordam va
xizmat ko‘rsatish uchun o‘z ishlarini qo‘yib turishga ko‘proq shay bo‘lishadi.
Kichik korxona egalari doim axborot va maslahatlarga muhtojdirlar, ayni vaqtda
ularning vaqt va pul imkoniyatlari cheklangandir. Kichik korxona egalari o‘z
korxonalaridan tashgarida turli xil manbalardan axborot va yordam izlashga
muhtojdirlar. Tadbirkorlar ularga berilayotgan maslahatlarni diggat bilan
eshitishlari lozim, ular bu maslahatlarga rioya etishlari shart emas, lekin ularni
eshitib, oz ishlarida vujudga kelgan vaziyatni yaxshi anglashga erishadilar.

Axborot jamlash tizimini uning barcha ro‘yxatga olish shakllari bilan,
dispetcherlik xizmati bilan qo‘shib olib borish katta samara berishi mumkin.
Aynigsa, bu ko‘p turdagi mahsulot ishlab chigarishda foydali hisoblanadi. Bunda
hisob uchun qulay joylarda o‘rnatilgan datchiklar ishlab chiqgarishga kiritilgan
yoki chigarilayotgan tayyor mahsulotni hisobga olib boradi, dispetcherlik punktiga
impulsli signallar yuborib turadi. U yerda esa chizma grafiklar yordamida reja
topshiriglarini, ma’lum vaqt oralig‘ida ishlab chiqgilgan mahsulot sonini,
dastgohlarning gancha vaqt bo‘sh turib qolganligini, har qaysi detal bo‘yicha
qancha ehtiyot gismlar zaxirasi mavjudligini va boshqa shu kabi ma’lumotlarni
boshqaruv zaruratiga garab berib boriladi.

Birlamchi axborotlar tizimi ko‘pincha har xil vaziyatlarda aniglanishi mumkin.
Bu yerda ishlab chigarish turi va boshgaruv tizimining xususiyatlari asosiy
ahamiyatga ega.

Kichik biznesda axborot tizimini tashkil qilishda iloji boricha birlamchi
axborotlarni kamaytirish, berilgan mavjud axborotlardan ko‘proq foydalanish,
faqat boshgaruv uchun zarur bo‘lgan diqqatga sazovor va qaror qabul qilish
uchun kerakli axborotlarni berib borish zarur. Ya’ni axborot to‘plashda uning xili



va hajmi gancha bo‘lishi lozim? Ma’lumotlarni kim to‘playdi, korxona oz kuchi
bilanmi yoki maxsus tadgigotchi guruh yoki muassasalar orgalimi? Axborotni
to‘plashda qaysi uslubdan foydalaniladi, kabi savollarga javob berish kerak
bo‘ladi.

Albatta, axborotlarni yig‘ish korxona uchun ma’lum mablag® va vaqt sarfini
keltirib chigaradi. Shuning uchun kichik korxona iloji boricha fagat kerakli
axborotlarni to‘plashga, ikkilamchi axborotlardan ko‘proq foydalanishga harakat
qilishi kerak. Chunki birlamchi axborotlarni yig‘ish, uning ishonchliligini
baholash, gayta ishlash zarurati kelib chigadi.

Axborotlarni kamaytirish korxonaning hisoblash markazida saglanuvchi shartli
o‘zgarmaydigan axborotlar hisobiga amalga oshirilishi kerak. Axborotlarning
kamayishi, avvalo, shifr va kodlar kiritilishi hisobiga amalga oshiriladi. Shu bilan
birga, ba’zi turdagi ma’lumotlar turli axborotlar olish niyatida bir necha marta
takror ishlatilishi mumkin.

Mexanizatsiyalashtirilgan ~ va  avtomatlashtirilgan  axborot  tizimining
samaradorligi ularning quyidagi ishlarni bajara olishiga bog‘liq:

1) juda oz vaqt ichida sexlardan, omborlardan va boshqga joylardan kelayotgan
axborotlarga foydalanish uchun qulay shaklda ishlov bera olish;

2) avvaldan ma’lum bo‘lgan iqtisodiy natijalar bilan birgalikda boshqaruvni
asoslash niyatida axborotni iloji boricha kengaytira olish;

3) axborotlarni tartibga solingan holda jamlay olish va uzoq vaqt saqglay olish;

4) garor gabul gilish uchun axborotlarga maromiga yetkazib ishlov bera olish.

Agar korxona EHM va tashqi qurilma texnikasi bilan jihozlangan bo‘lsa yoki
hisoblash markazlariga ega bo‘lsa, unda axborotlarga ishlov berish jarayoni
quyidagi operatsiyalardan tashkil topgan bo‘ladi: birlamchi axborotlarni gabul
gilish; uni EHMga kiritish uchun tayyorlash; axborotlarni EHMga Kkiritish;
axborotlarga ishlov berish; ularni chigarish; axborotni boshgarish uchun kerakli
joylarga yetkazish; qabul qilingan garorlarni aloga tizimi vositasida
boshgariluvchi obyektlarga yetkazish va axborotlarni kelajakda ishlatish uchun
qulay ko‘rinishda saqlash.

Hal gilinadigan masalaga garab, axborotni garor gabul gilish uchun tayyorlash
har xil kechishi mumkin. Bu hal qilinishi kerak bo‘lgan masalaga bevosita bog‘liq
bo‘ladi. Axborot ganchalik aniq va har tomonlama mukammal bo‘lsa, gabul
qilinadigan qaror shunchalik haqqoniy bo‘ladi.

Kichik biznes tizimlarida hujjatlarni  tuzish, rasmiylashtirish, ularni
ko‘paytirish, jo‘natish va ro‘yxatga olish, bajarilishini nazorat qilish, shuningdek,
zarur hujjatlarni tartibga solish va qayta ishlangan ma’lumotlarni firmada saqlash
kabi ishlar majmuyi ish yuritish hisoblanadi.

Ish yuritish  kichik biznes shaklidagi korxonalar uchun muhim vazifalardan
hisoblanadi. U har bir tadbirkorning ish uslubini belgilaydi. Ish yuritish vazifalari
kichik biznesda, asosan, quyidagilar bilan bog‘liq:

e firma tomonidan jo‘natilayotgan hujjatlarni alohida kitobga ro‘yxatga olish.
Hujjatlar jo‘natilayotganda, ularga odatda, ragam qo‘yiladi, bu ularni topishni
osonlashtiradi;



e har bir xatga javob gisga vaqt ichida tashkilot manziliga yuborilishi
ta’minlanadi. Har bir hujjatning mazmuni va ba’zi savollarni aniglash uchun
hamda tezkorlik bilan zarur ma’lumotlarni berish uchun aloga telefoni,
hujjatlarning tuzilgan va jo‘natilayotgan kuni qo‘yilishi kerak;

e agar hujjatda ilova keltirilgan bo‘lsa, u holda bu haqda belgi bo‘lishi kerak.
Masalan, «llova: moliyaviy natijalar ko ‘rsatkichlari 37-betda». Agar xat bir qator
maxsus axborotlarga ega bo‘lsa hamda boshliqga to‘g‘ridan to‘g‘ri alogasi
bo‘lmasa, u holda boshliq xat boshida hujjatning mohiyatiga berilmasdan, xatda
ko‘rsatilgan masalani yechish uchun biron-bir mutaxassisga gisqacha ko‘rsatma
beradi.

Albatta, firmada ish yuritish to‘g‘ri yo‘lga qo‘yilgan bo‘lsa, bu axborotlar bilan
ishlashni ancha osonlashtiradi. Firma jo‘natayotgan va qabul qilib olayotgan
axborotlarni doimiy ravishda nazorat gilish imkonini beradi.

Rivojlangan mamlakatlarda ishbilarmonlik amaliyotida ba’zi muammolarni hal
etishning o‘z qonun-qoidalari mavjud. Ulardan asosiysi har bir firma yoki
tadbirkor o‘zi hagida yozma yoki boshqa ko‘rinishda ma’lumot berishidir. Odatda,
ishbilarmonlar dastlabki tanishuv vaqtida o°‘z tashrif qog‘ozlari (vizitkasi)ni
berishlari shart hisoblanadi. Bundan tashqari, ko‘pgina firmalar o‘z faoliyatlarini
aks ettiruvchi reklama qog‘ozlarini ishlab chiqadilar, ommaviy axborot
vositalarida o‘z mahsulot va xizmatlarini reklama qilishadi. Axborot
texnologiyalarining rivojlanishi natijasida firmalar o‘zlari haqida ma’lumotlarni
Internet saytlarida ham aks ettirish imkoniyatiga ega bo‘lishadi. Bularning
barchasi firmaning tanilishiga, zarur bo‘lganda boshqa firmalarning unga murojaat
qilishiga va u bilan hamkorlik qilishga sabab bo‘lishi mumkin.

Fursatdan foydalanib, yangi munosabatlar o‘rnatishga yordam beradigan
ma’lumotlarni tarqatish ishbilarmonning asosiy vazifalaridan hisoblanadi. Bu unga
yangi sheriklar topishiga yordam beradi. Bundan tashqari, firma o‘ziga sherik
bo‘lishi mumkin bo‘lgan firmalar haqida axborot to‘plashi ham kerak bo‘ladi.
Bunday sheriklarga birinchi navbatda banklar, maslahat firmalari, turli hissadorlik
jamiyatlari, assotsiatsiyalar, biznes markazlari kiradi. Aynan shu tashkilotlar
orqali ko‘plab ma’lumotlar o‘tadi, shuning uchun ko‘proq aynan shularga
murojaat qilishga to‘g‘ri keladi. Masalan, agar korxona kredit olmoqchi bo‘lsa, u
bankka murojaat qilishiga to‘g‘ri keladi. Bank xizmatchilarining o‘zi unga qaysi
firmalardan sherik topish mumkinligi  hagida maslahat berishi mumkin. Qator
maslahatchi firmalari vositachilik vazifalarini bajarishlari tufayli ularda ko‘pgina
ishlarga doir ma’lumotlar yig‘iladi. Ishga oid ma’lumotlardan tashqari, yana
boshqa firmalarning ishonchlilik darajasini belgilovchi ma’lumot ham talab
gilinishi mumkin.

Sherikni juda ehtiyotkorlik bilan, ko‘pincha kichik hamkorlikdagi ishlarni
boshlash paytida tanlaydilar. Bu qoida, aynigsa, respublikamizda biznes bo‘yicha
ma’lum ish tajribasiga ega bo‘lgan firmalari ko‘p bo‘lgan va barqarorligi hamda
haqiqiy imkoniyatlarini aniqlash qiyin bo‘lgan joylarda muhimdir. Umuman, har
bir tadbirkor kim bilan hamkorlik qilishni o‘zi hal qilishi kerak, lekin to‘g‘ri



xulosa chigarish uchun tasodiflardan saqlanish maqgsadida to‘la axborotga ega
bo‘lishi lozim.

Har bir tijorat firmasida maxfiy saglanadigan, ovoza gilinmaydigan
ma’lumotlar mavjud. Bunday ma’lumotlarga quyidagilar kiradi: konstruktorlik,
texnologik, turli «nou-xauy, ixtiro loyihalari, firma rahbarlari, alohida shaxslar
bilan bo‘lgan muzokaralarning natijalari, tijorat bitimlarining ba’zi tafsilotlari.
Tabiiyki, bunday axborotlar raqobatchilar qo‘liga tushib golmasligi uchun sir
tutilishi, maxsus joylarda saqlanishi va qo‘riqlanishi kerak. Firma uchun zarur
bo‘lgan ma’lumotlarning yig‘ilishiga qarab, ularni himoya qilishning turli
usullarini qo‘llash kerak. Ma’lumotlar qayta ishlanmaguncha va hajmi
ko‘paymagunicha, muhim ahamiyatga ega bo‘lmasligi mumkin. Ammo vaqt-vaqti
bilan ma’lum mavzu bo‘yicha ma’lumotlar yig‘ilishi bir maromda borsa, uning
qiymati oshadi. Ma’lumotni boshqa kishiga berish yoki yo‘qotish firma
faoliyatiga sezilarli salbiy ta’sir ko‘rsatishi mumkin. Ba’zi firmalarda
axborotlardan foydalanish tartibga solinmagan, ya’ni xohlagan xodim bu
ma’lumotlardan foydalanishi mumkin. Natijada bu ma’lumotlar o‘z ahamiyatini
yo‘qotishi, bozor narxida sotilmasligi, aksincha, turli korxonalar va firmalar
qo‘liga tushishi mumkin.

O‘ta muhim, sirli ma’lumotlarni alohida e’tibor bilan qo‘riglash kerak. Har bir
firmada ma’lumotlarni himoya qilish tizimi tashkil etilishi kerak. Ko‘p hollarda
ma’lumotlarni  sotuvchi firma korxonada himoya tizimi qganday yo‘lga
qo‘yilganligi bilan qiziqadi. Agar tizim yetarli darajada ishonchli bo‘lmasa,
korxona ma’lumotlarni himoya qilish tizimini takomillashtirishi kerak bo‘ladi.
Agar tizim ishonchli bo‘lmasa, firma o°ziga zarar yetkazmaslik uchun
ma’lumotlarini sotmaydi. Agar ma’lumot begona qo‘llarga tushib qolsa va ishlab
chigaruvchi firma bu haqda bilsa, u turli xil usullarni qo‘llashi mumkin. Masalan,
oddiy ko‘chirishning oldini olish uchun maxsus disketlar tayyorlanadi. Agar
ma’lumotlarning chetga oqimi xaridor aybi bilan amalga oshirilgan bo‘lsa, firma
unga katta jarima solishi yoki umuman hamkorlikni uzishi mumkin.

Maxfiy axborotlarning chetga oqimini yo‘qotish uchun ularni himoya
qgilishning turli tizimlari yaratiladi. Himoya vositasining murakkabligi mavjud
ma’lumotlarning aniq qiymatiga bog‘liq. Eng sodda usullardan biri ma’lumotlar
saglanadigan shkaflarni berkitish uchun qulflardan foydalanishdir. Eng ishonchli
usullardan biri — ma’lumotlarni seyflarda saqlash hisoblanadi. = EHMda
joylashgan ma’lumotlar yashirin so‘z (parol) va shifrlar bilan himoya qilinadi.
Yashirin so‘zlarni qo‘llash ma’lumotlarni egallashni ham chegaralaydi. Shifrlash,
hatto nusxa ko‘chirishda ham ma’lumotlarga kirib borishga yo‘l qo‘ymaydi.

Bundan tashqari, dasturlashtirish yo‘li bilan himoyalash usullari ham
mavjuddir. Tasodifiy sonlar ko‘rsatkichi dasturini tuzish lozim bo‘ladi. Yashirin
so‘z sifatida ko‘rsatkichda paydo bo‘lgan bir nechta belgi olinadi. Agar ular
klaviatura yordamida ko‘rsatilgan belgi bilan mos kelsa, ma’lumotlardan
foydalanish mumkin bo‘ladi, ya’ni parol ochilgan hisoblanadi. Ma’lumotlarni
shifrlashda, shuningdek, tasodifiy sonlar ko‘rsatkichi ham ishlatiladi. Dasturlar
ishlatilishi haddan tashqari murakkab bo‘lib ketmasligi kerak. Shifrlash



dasturlarini tuzish, ma’lumotlarni kodlash bilan informatsion texnologiyalar bilan
shug‘ullanuvchi mutaxassislar shug‘ullanadi. Ular kodlash nazariyasi, avtomat-
lashtirish  nazariyasi va ketma-ket chizigli ~mashinalar nazariyasidan
foydalanishadi.

Firmaga dasturlovchilarni jalb etib, tuzilgan dasturlarda ko‘pincha ma’lumotni
yetarli darajada ishonchli himoya qilishga yo‘l bermaydigan tasodifiy sonlar
ko‘rsatkichi ishlatiladi. Shuning uchun biznes bilan shug‘ullanishning dastlabki
davrida ma’lumotlarni himoya gilish muammolarini mustagil himoya qilish
tavsiya etiladi.

8.2. Biznes-rejani tayyorlash

Tadbirkor biznesga birinchi gadam qo‘yayotgan paytda yoki yangi bir loyihani
amalga oshirish jarayonida quyidaga giyinchiliklarga duch keladi:

e birinchidan, moliyaviy mablag‘larning yetishmasligi;

e ikkinchidan, oldindan belgilanmagan, kutilmagan holatlar ko‘pligi.

Bular korxonani tanlagan yo‘ldan borishga imkon bermasligi mumkin. Bunday
noxush holatdan chiqishning yo‘li oldindan o‘z maqgsadini qog‘ozga belgilash,
baholash va istigbolni belgilashdir. Bu, o‘z navbatida, o‘sha biznes-rejani
tuzishdir. Biznes-reja keng, har tomonlama aniqg tizimga tushirilgan va chuqur
o‘ylab tayyorlangan hujjatdir. U firmaning gqay maqgsadga harakat gilayotganligi,
ko‘zlangan maqsadga qaysi yo‘llar bilan erishishi va ko‘zlangan magsadga
erishgandan so‘ng natija ganday bo‘ladi, degan savollarga javob beradi. Biznes-
reja o‘zida olingan loyihaning imkoniyatlari bo‘yicha to‘la ma’lumotlarni aks
ettiradi. Biznes-reja korxona (firma)ning strategik istigbolini belgilab beradigan
asosiy hujjat hisoblanadi va uni 3—S5 vyilga tuzish tavsiya etiladi. Biznes-rejaning
birinchi va ikkinchi yillariga ko‘rsatkichlarni (topshiriglarni) choraklarga
tagsimlangan holda berilishi magsadga muvofiq hisoblanadi va fagat uchinchi
yildan boshlab, yillik ko‘rsatkich (topshiriq)lar bilan chegaralanish mumkin.
Biznes-reja quyidagi asosiy masalalarni hal etadi. Ya’ni:

e tadbirkorlarga korxona (firma)lar strategiyasini ishlab chigishning asosi
bo‘libgina qolmay, uni muvaffaqiyatli amalga oshishiga kafolat ham beradi;

e bozor iqtisodiyoti sharoitida tadbirkorlik faoliyatini tashkil etish, tartibga
solish va bajaralishini nazorat gilishning asosiy quroli bo‘lib xizmat qiladi;

e tadbirkorlik faoliyatini amalga oshirish jarayonida to‘satdan yuzaga kelgan
salbiy holatlar yuzasidan tadbirkorlarni ogohlantiradi va ularni oz vaqtida bartaraf
etish tadbirlarini ishlab chigishga yordam beradi;

e tadbirkorlik faoliyati yuzasidan banklar, investorlar va garz beruvchilarga
tegishli ma’lumotlar olishga imkon beradi.

Bundan tashqari, biznes-reja tuzib chigishning ikki asosiy sababi ham mavjud:

e tashqgaridagi sarmoyadorlarni, biznesni magsadga muvofigligi hagida yoki
ssuda berishga ishonch hosil gildirish;



¢ ko‘zlangan maqsadni saqlab qolishga yordam berish, to‘satdan yuzaga kelgan
holatlarda tanlangan magsaddan voz kechmaslikni ta’minlash.

Bu yana rejada belgilangan barcha vazifalarning to‘la bajarilishini ham
anglatadi.

Biznes-reja boshqaruvchiga korxonalarni tanglik holatlarini to‘g‘ri baholash
imkonini berib, undan olib chiqib ketish yo‘llarini ko‘rsatadi. Bu, o‘z navbatida,
boshqgaruv samaradorligini ortishini xarakterlaydi yoki ta’minlaydi.

Biznes-rejaga qo‘shimcha ma’lumotlar kelib tushishi va ma’lum tajribaga ega
bo‘lish bilan uning maqsadi va vazifasi moslanib olinadi. Biznes-rejaning bosh
magsadi — firmaning ko‘zlagan magsadiga erishishi, reja-iqtisod bo‘limi
xodimlariga va sarmoyadorlarga tanlangan yo‘lning maqsadga muvofigligini
ko‘rsatib berishdir.

Bundan tashqari, biznes-reja tadbirkorlarning quyidagi savollariga ham javob
beradi:

e biznesning joriy holati (Biz gayerda turibmiz?);

¢ ko‘zlangan maqsad (Qaysi tomonga harakat qilmogqdamiz?);

e eng qulay yo‘l (Magsadga ganday erishamiz?).

Bundan shuni xulosa qgilishimiz mumkinki, biznes-rejada hozirgi holatda
ko‘zlagan magsadga erishishning samarali yo‘llari ko‘rsatilishi, joriy magsadlarga
erishishi, o‘rta va uzoq davrlardagi vazifalari hal etilishi aks ettiriladi.

Korxonalar faoliyati tahlili istigbolli (strategik) rejalashtirishning boshlang‘ich
bosqichi hisoblanib, korxonalar rivojlanishini o‘rganish va biznes-rejalari ishlab
chiqishning asosi hisoblanadi. U so‘nggi bir necha yillar uchun asosiy yo‘nalishni
belgilashda ham foydalanadi. Sababi taklif etilayotgan rivojlanishning yo‘nalish-
larini sarmoyadorlarga, firma xodimlariga tushunarli, aniq va ravshan bo‘lishini
isbotlashdir.

Ikkinchi bosqgichi rejalashtirish davri: biznes-rejalarning aniq davomiyligi,
tovar ishlab chiqarish va biznes xususiyatidan kelib chiqib, har xil bo‘lishi
mumkin. Odatda, biznes-rejalar ikki-uch yilga tuzilib, birinchi yilning barcha
ko‘rsatkichlari oylar bo‘yicha anig-ravshan ko‘rsatiladi. Keyingi yillarga
umumlashgan istigbol yo‘nalishlari bo‘yicha asosiy topshiriglar aks ettiriladi.

Uchinchi bosgichining asosiylaridan biri — maqgsadga erishish hisoblanadi.
Bunda biznes-reja ayrim tovar bozorlaridagi firmaning strategik (istigbolli)
faoliyatini ifodalaydi.

Biznes-reja  tadbirkorlik  faoliyati  bilan  shug‘ullanayotgan  korxona
(firma)larning kelgusi davriga ishonchli asosdir. Chunki biznes-rejalarda barcha
biznesga oid moliyaviy hujjatlar, firma tarixi, rivojlanish tajribalari va yo‘l
qo‘yilgan holatlari ilova qilingan bo‘ladi. Yangi tashkil etilayotgan korxona
(firma)lar uchun yuqoridagi ilovalar zarur emas.

Ko‘proq bu yerda reja tuzishni asosi qilib, bozorni o‘rganish natijalarini
olishimiz mumkin, ya’ni marketing tadqiqotlari natijalari. Bu yerda biz bir necha
savollarga javob berishimiz kerak. Bu savollar: «Biznes-rejani kim tuzadi?»,
«Biznes-reja qachon kerak bo‘ladi?», «Qanday alohida tomonlari mavjud?»



Odatda, biznes-rejaning sifati, uni kim tomonidan tuzib chiqilishiga bog‘liq
bo‘ladi. Xalgimizda shunday naql bor: «Nima eksang, shuni o‘rasan». Bu biznes-
rejaga taalluglidir. Biznes-rejani kimlar ishlab chigishi borasida har xil fikrlar
yuradi. Ayrimlari korxona rahbarining ishi, chunki u bunga mutaxassis va konsul-
tantlar yordamidan foydalanish imkoniyatiga ega, deb hisoblaydi. Boshga bir fikr
shundan iboratki, biznes-reja tuzishda korxona ishchilarini keng jalb etish
mumkin. Agar korxona jamoasi o‘zlari mustaqil ishlab chigsa, «o‘zing tuzdingmi
— o‘zing bajar» tamoyili asosida ancha oson bo‘ladi. Biznes-rejani tuzishning
aniq yo‘llari bu — maqgsadni aniqlash, rejalashtirish davrini belgilash, rahbar
shaxsi, korxona xodimlarini ishiga loyigligini baholash, ularni tajribasiga tayanish,
bilimi va boshgalar hisoblanadi.

Agar siz o‘z ishingizni (loyihangizni) yaxshi bilsangiz, axborot bilan to‘la
tanishgan bo‘lsangiz, unda sizga «Biznes-reja» tuzib chiqish unchalik murakkab
emas. Ammo bu jarayonga mutaxassis jalb etish, ular fikrini hisobga olish, reja
sifatini oshishiga olib keladi. Hozirgi kundagi tajriba shuni ko‘rsatadiki, eng
to‘g‘ri variant reja tuzishda tadbirkor yoki mutaxassislarning maslahatiga keng
tayanishdir.

Maslahatchilar va tajribali mutaxassislar muammoni to‘g‘ri qo‘yish bilan bir
qatorda, «Biznes-rejanga tovar xususiyatini ta’minlab beradi. Bundan tashqari,
maslahatchilarni biznes-reja ishlab chigish jarayoniga jalb etilishi, mahsulotlar
sotish bozorini tanlashda va moliya rejasini ishlab chigishda ham begiyosdir.

Endi, navbat biznes-rejalarning tadbirkorlar uchun gachon kerakligidadir.
Ko‘pchilik ish yurituvchilar, tadbirkorlar, korxona (firma) rahbarlari «Biznes-reja»
gachon kerak deyilganda, bankdan ssuda yoki sarmoyadordan pul olishda zarur
bo‘ladigan hujjat, deb hisoblaydi. Shu sababli ayrim qo‘shimcha mablag® talab
etilmaydigan korxonalar biznes-reja tuzishmaydi. Rejalashtirish jarayonini
to‘lig‘icha to‘g‘ri tushunmaydi va uning afzalligi, foydasi haqida yetarli
tasavvurga ham ega bo‘lmaydilar. Bunday garashlar noto‘g‘ri hisoblanadi. Mulk
shaklidan gat’i nazar, barcha tadbirkorlik faoliyati uchun biznes-reja zarurdir.
Biznes-rejalar kimlarni ko‘proq qiziqtiradi? U, asosan, xo‘jalik faoliyati
yurituvchilar va investitsiya (sarmoya)ga muhtoj bo‘lgani uchun tuziladi:

e ish yurituvchilar;

e mulkdorlar;

e sarmoyadorlar.

Ish yurituvchilar, odatda, biznes-reja tashkilotchisi va bajaruvchisi hamdir.
Kam e’tibor berilsa-da, ish yurituvchining imkoniyati biznes-rejada emas, balki
uni rejalashtirish jarayonida yuqori bo‘ladi. Mulkdorning biznes-reja tuzishdan
manfaatdor bo‘lishi, o‘z firmasini kelgusidagi rivojlanishi haqida ma’lumotga ega
bo‘lishdir. Kichik korxonalarda ish yurituvchi bir vaqtning o‘zida mulkdor ham
bo‘lishi mumkin yoki biznes-reja tashkilotchisi, bajaruvchisi va nazorat olib
boruvchisi kabi har xil rolni bajarishi ham mumkin.

Odatda, biznes-rejalar banklar uchun tuziladi. G‘arb banklarining ko‘pchiligiga
biznes-rejalarni tagdim etilishi majburiydir. Kredit beruvchilar biznes-rejani kredit
berish hagidagi garorlarni qabul gilishdan oldin axborotlarini qo‘shimcha manbayi



sifatida ko‘radilar. Ammo kredit aniq bir shaxslarga belgilangan maqsadlari uchun
beriladi. Bundan ko‘rinib turibdiki, maqgsadni ham bilib olish foydadan xoli
bo‘Imaydi.

Biznes-reja tuzilishi ish yurituvchi, mulkdor va sarmoyador uchun manfaatlidir.
U ularning quyidagi savollariga to‘la javob beradi:

e firma loyiha imkoniyatlarini baholashda loyiha kelgusida tijorat va moliyaviy
yutuq keltiradimi?

e firma va budjet to‘la faoliyati yuzasidan maqgsadni belgilashda.

Bundan firmaning ganday umumiy vazifasi mavjud va uni kelgusida
rivojlanishi ganday:

e budjet, uning tuzilishi, daromadi va xarajati haqida to‘la tushuncha
mavjudmi?

e zarur bo‘lgan sarmoya maqsadini aniglash. Rejalarni bajarish uchun ganday
miqdorda mablag* kerak bo‘ladi?

e g‘oyaga aniqlik kiritishning oxirgi yakuniy hujjati bu biznes-reja hisoblanadi.
U o‘zida tahlil natijalari, g‘oya va to‘satdan yuzaga kelgan fikrlarni
umumlashtiradi. Faoliyat yuzasidan to‘la ma’lumot beradi;

e amaliyotda tanishtirish (prezentatsiya) va tahlil o‘tkazishda;

e yaxshi ishlab chigilgan biznes-reja to‘la kafolat bermasa-da, pul olishga
yordam beradi. Sarmoyador biznes-rejadan axborot manbayi sifatida foydalanadi.
Shu asosda faoliyatni baholaydi;

e loyiha xatari va tugatish darajasi;

e boshqgaruv sifati;

¢ boshqaruv sifati ko‘p holatlarda kredit uchun kafolat omili bo‘lib xizmat
qiladi. Ayrim holatlarda pul berish yuzasidan qaror gabul qilishda asosiy bo‘lim
biznes-rejani mazmuni emas, balki uning tagdim etilishi va rasmiylashtirilishi ham
katta ahamiyat kasb etadi.

Biznes-rejani ishlab chigishdan asosiy magsad — firma faoliyatini kelgusi davr
va ayrim olingan davrdagi bozor ehtiyojlari va zaruriy manbalar olish
imkoniyatlaridan kelib chigish. Biznes-rejalar tadbirkor uchun quyidagi asosiy
vazifalarni hal etishda yordam beradi:

e firma faoliyati asosiy yo‘nalishi, bozor maqgsadlari va firmaning bozordagi
o‘rnini aniqlash;

e firmaning uzog muddatli va gisqa davr maqgsadlari, strategiyasi, taktikasini
amalga oshirishga erishishni belgilab berish;

e firmaning iste’molchilarga tavsiya etadigan tovar (xizmat)lar tarkibini tanlash
va asosiy ko‘rsatkichlarni aniqlash;

e kadrlarga qo‘yilgan talablar va ularning o‘z vazifalariga mos kelishini
baholash;

e bozorni o‘rganish bo‘yicha firma marketing tadbirlari tarkibini, reklama
realizatsiyani rag‘batlantirish, bahoni shakllantirish va realizatsiya yo‘llarini
aniqlash;



e mavjud material va moliyaviy mablag‘lardan kelib chiqib firmaning material
va moliyaviy holatini baholash;

e biznes-rejani  muvaffaqiyatsizligiga ta’sir etuvchi omillar haqida
ogohlantirish.

Bugungi kundagi sharoit tadbirkordan biznesda muvaffagiyatsizlikka
uchrashdan ko‘ra, ma’lum vaqt sarflab, biznes-reja ishlab olishni talab giladi.
Yozma shaklda jihozlangan biznes-reja ishni tashkil etish va uni bajarishni
ta’minlashda katta ahamiyatga egadir. Agar bozor tez sur’atlar bilan o‘zgarib
turgan taqdirda ham uni ishlab chigishni esdan chigarmaslik shart.

Korxona (firma) faoliyatida biznes rejalardan foydalanish quyidagi samarani
beradi:

a) rahbarlarni firmaning kelgusi faoliyati bilan gizigishga undaydi;

b) ko‘zlangan maqsadga erishishda gabul qilinayotgan garorni o‘ta aniq
bo‘lishiga imkoniyat yaratadi;

d) firma faoliyati ustidan kelgusida nazorat olib borish uchun ko‘rsatkichlarni
belgilaydi;

e) rahbarlarning magsadlarini aniq belgilash va unga erishishning to‘g‘ri
yo‘llarini tanlashga undaydi;

f) bozordagi holatlarning to‘satdan o‘zgarishi sharoitida har qan- day salbiy
holatlardan muvaffaqiyatli chiqib ketishni ta’minlaydi;

g) firmaning barcha rahbarlari burch va majburiyatlarini aniq ko‘rsatib beradi.

Yana bir yaxshi tomoni, to‘g‘ri tuzilgan biznes-reja firmaning kelgusida
rivojlanishini ko‘rsatadi, biznesmenning zarur bo‘lgan quyidagi asosiy savollariga
ham javob beradi:

e Pulni ushbu faoliyatga sarflash magsadga muvofigmi?

e Daromad olib keladimi?

e Qilingan xarajatlarni goplaydimi?

Qoida bo‘yicha, biznes-rejaga ehtiyoj juda murakkab va zarur masalalarni hal
etishda yuzaga keladi, masalan:

1. Harakatdagi va yangi tuzilayotgan xususiy va hissadorlik firmalari kredit
olish uchun buyurtma tayyorlashda.

2. Davlat korxonasini xususiylashtirishni asoslashda.

3. Yangicha ish tashkil etish, firma kelgusi mahsulot ishlab chigarish yo‘nalishi
va tijorat faoliyati holatini aniglashda.

4. Firma faoliyatini o‘zgartirish va yangi turdagi mahsulot ishlab chigarish,
yo‘nalish va wusullar tanlash orqali tijorat jarayonlarini amalga oshirish
yo‘nalishlarida.

5. Xususiylashtirilgan va xususiy firmalar aksiyalarini chigarish va
realizatsiyasini ta’minlashda.

6. Tashqgi bozorga chiqgish, chet el investitsiyasini jalb etishda va boshgalar.

Biznes-rejalar hajmi ko‘zlangan magsadning yo‘nalishi hajmiga bog‘liq holda
o‘zgarishi mumkin. Bu yerda ko‘rilayotgan masalalarni o‘rganish darajasi ham



asosiy rol o‘ynaydi. Bundan tashqari, biznes-reja tuzishda tadbirkorlarning o‘zlari
gatnashuvi darajasi juda ham zarur hisoblanadi. Chet el investorlari shaxsan
rahbar tomonidan tuzilgan biznes-rejalarni alohida baholaydilar. Konsultantlar
tomonidan ishlab chigilgan va rahbar imzolagan biznes-rejalarni ko‘p holatlarda
tan olmaydilar. Bu o‘z vaqtida konsultantlardan foydalanmaslikni bildirmaydi,
ammo ekspertlarni jalb etishni keng qo‘llab-quvvatlaydi. Gap shaxsan rahbarni
biznes-reja tuzishda ishtiroki hagida boradi.

Biznesni rejalashtirishning birinchi gadamlaridan biri yugori malakali kadrlarga
asoslangan ishchi guruhni tashkil etish hisoblanadi. Ushbu guruhga o‘ta
mas’uliyatli vazifa yuklatilib, korxona uchun biznes-reja ishlab chigish va bozor
sharoitida muvaffaqgiyatli ishlash imkonini yaratib berishdir. Butun bir «Biznes-
reja» va uning bo‘limlari keng, har tomonlama muhokama qilinishi zarur. Biznes
turiga garab, ishchi guruh tarkibiga marketologlar, yuristlar, texnologlar, injener-
texnik xodimlar, igtisodchilar, ruhshunos (psixolog)lar jalb etiladi. Ish hajmi katta
bo‘lgan holatda, ular tarkibidan mayda ishchi guruhlar tashkil etilishi mumkin.
Har bir guruhga mas’uliyatli shaxs yoki rahbar tayinlanadi.

Biznes mohiyatidan kelib chiqgib, aniq topshiriglar beriladi va ularni
bajarishning aniq muddati belgilanadi. Agar biznes-reja ishlab chigishda ma’lum
bir chegaralangan shaxslar ishtirok etsa, ushbu biznes o‘ta yuqori muvaffaqiyatga
erishmaydi. Shu maqgsadda biznes-reja ishlab chigishga korxonaning barcha asosiy
bo‘limlari boshliglari (menejerlari)ni jalb etilishi magsadga muvofiqdir. Chunki
ular doimiy ravishda rahbariyat oldida reja bajarilishi xususida hisobot berib
turishadi.

Biznes-reja tuzish — korxonaning oldindan belgilab olgan strategiyasi va
taktikasi asosida moliyaviy-igtisodiy ahvolini tahlil etish va baho berish
jarayonidir. Yuzaga kelgan hisobotga baho berish jarayonida quyidagi savollarga
javob berilishi kerak:

e Korxonaning tarmoq ichida tutgan o‘rni ganday?

e Korxona faoliyat ko‘rsatadigan bozor xarakteri qanday?

e Korxona mavjud bozorning gancha gismini egallashni xohlaydi?

¢ Qanday sezilarli o‘zgarishlar bo‘lishi mumkin?

a) ishlab chigariladigan mahsulot va ko‘rsatilgan xizmat sohasida;

b) tarmoqgda qo‘llaniladigan texnologiya darajasida;

d) raqobat xarakteri borasida;

e Korxona kelgusida mahsulot ishlab chigarish sifatini (ragobatbardoshligini)
orttirish magsadida ganday tadbirlar amalga oshirishni ko‘zda tutadi?

e Korxona ganday afzalliklarga ega?

e Kuchli tomonlari mavjudmi?

e Korxonaning kuchsiz tomonlari mavjudmi?

e Korxonani ko‘zlagan magsadiga erishishida qo‘shimcha kapital mablag* zarur
bo‘ladimi va h.k.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida xo‘jalik yuritish rahbarning o‘tgan davrda
korxona moliyaviy holatini chuqur tahlil etishni tagozo giladi. Magsad — mavjud



aktivlardan ogilona foydalanish va korxonani kelgusida strategiyali rejalashtirishni
aniglashdir.

Korxonaning moliyaviy hisoboti keng ma’noda olganda, imkoniyatli sheriklar
(hissadorlar, garz beruvchilar, mol yetkazib beruvchilar) bilan uzviy aloganing
bosh manbayi va vositachisi bo‘lib xizmat qiladi. Hisobot ko‘rsatkichlarini tahlil
etishning to‘g‘ri yo‘lga qo‘yilishi korxona moliyaviy xo‘jalik faoliyatini tahlil
etish va sheriklarda ishbilarmonlik jarayonlarini birgalikda amalga oshirishga
ishonch tug‘diradi. Korxona moliyaviy-xo‘jalik faoliyatini tahlil etishda axborot
manbayi deb buxgalteriya balansi va moliyaviy natijalar hisoboti olinadi. Korxona
balansidan aniq bir davrga (chorak, yil) moliyaviy holat to‘g‘risida tavsifnoma
olish mumkin. Tahlil etishda quyidagi asosiy koeffitsiyentlardan foydalanishi
mumkin.

Joriy likvidlik koeffitsiyenti (darajasi) (J.1.k.) qarz miqdori bilan likvid mablag®
(qarz to‘lashga qodir mablag‘ning) miqdori o‘rtasidagi nisbatga bog‘liq bo‘ladi.
Agar garz likvid mablag‘dan ko‘p bo‘lsa, korxona bankrot bo‘ladi. Bu
ko‘rsatkichlar korxonalarni aylanma mablag‘lari bilan to‘la ta’minlanganligi va
o‘z vaqtida muddatli majburiyatlarni bajarilishini xarakterlaydi. U korxonada
mavjud bo‘lgan ishlab chigarish quvvatlari, tayyor mahsulotlar, pul mablag‘lari,
debitorlik qgarzlari va boshga aylanma aktivlarini muddatli majburiyatlariga
hisoboti bilan aniglanadi:

J.1.k. = AMab. / QMM (8.2.1)

bu yerda, AMab. — aylanma mablag‘lar; QMM — gisga muddatli majburiyat.

Shaxsiy mablag ‘lar bilan ta’minlanganlik. Bu Kko‘rsatkich korxonaning
moliyaviy turg‘unligini ta’minlovchi aylanma mablag‘lari mavjudligini bildiradi.
Shaxsiy mablag‘lar bilan ta’minlanganlik koeffitsiyenti bu shaxsiy aylanma
mablag‘lar hajmi manbayidan haqiqiy asosiy vositalar giymati va aylanmadan
tashqari aktivlar farqini korxona aylanmasida bo‘lgan mavjud ishlab chiqarish
zaxiralari ko‘rinishidagi aylanma mablag‘lar, tugallanmagan ishlab chigarish,
tayyor mahsulot, pul mablag‘lari, debitorlik qarzlari va boshqa aylanma
mablag‘lar farqiga nisbati bilan aniqlanadi. Moliyaviy-igtisodiy talab gonigarli,
deb hisoblanadi.

Yangi loyiha yuzasidan biznes-reja ishlab chigishdan avval, birinchi navbatda,
ularni texnik-igtisodiy jihatdan asoslash, ya’ni qo‘yilgan maqgsad bo‘yicha
loyihaning muvofigligini aniglash lozimdir. Agar loyiha maqgsadga muvofiq
bo‘lsa, uni yana qo‘shimcha ravishda o‘rganish va to‘laqonli darajada loyihani
asoslash kerak. Uning keyingi bosqichida ko‘zlangan maqgsadni hal etish yo‘lida
strategik reja ishlab chiqishdir. Bu rejaga barcha bo‘g‘in va bo‘limlarning
strategiyasi kiritilishi shart. Bu yerda eng kerakligi bo‘lim va bo‘g‘in rejalarini
koordinatsiya qilinishi, muddatlari bilan bir-biriga bog‘langanligini ta’minlash
maqgsadga muvofiqdir. Ko‘zlangan maqgsad bo‘yicha korxona ishlab chiqarish
strategiyasini shakllantirishda quyidagi savollarga javob berish kerak:

1. Mavjud tashkiliy tizimga qanday ta’siri bo‘ladi?



2. Yangi yoki oldingi faoliyat turi korxona uzoq muddatli magsadiga erishishga
mos keladimi?

3. Ushbu loyiha bo‘yicha qo‘yilgan vazifani bajarishga korxona tayyormi?

4. Rahbarlik darajasi loyiha talablariga mos keladimi?

5. Moliyaviy nuqtayi nazardan korxona o‘zini boshqarishi mumkinmi?

6 Ko‘zlangan loyihani amalga oshirish uchun korxonani moliyaviy mablag‘lari
yetarlimi?

7. Korxona loyihani amalga oshirishi yo‘lida zaruriy mablag‘larni bir joyga
jamlashi mumkinmi?

8. Ofylangan strategiya korxonaning ijobiy tomonlarini yoritishga imkon
beradimi?

9. Muvaffagiyatni yuzaga kelishi gqay darajada yuqori, uni amalga oshirishda
korxona yana nima ishlar qilishi kerak?

10. Qanday tavakkalchilikka duch keladi, agar u amalga oshirilmasa yoki
qo‘llanilmasa, magsadga erishib bo‘ladimi?

11. Ishlab chigarish strategiyasini amalga oshirish gancha vaqt talab giladi va
u ganday natijalar beradi?

12. Tavakkalchilik darajasi qanday holatlarda kamayishi mumkin?

13. Qachon mahsulot ishlab chiqarish yoki xizmat ko‘rsatishda zararsizlik
nuqtasiga erishiladi?

14. Tashqi omillar ta’sir1 qanday bo‘lishi mumkin?

15. Qabul gilingan rejani korrektirovka gilish magsadida vaqt-vaqti bilan
ko‘rib turilishi ganday?

Yuqoridagi savollarga biznes-rejada atroflicha, aniq tahlil ma’lumotlariga
asoslangan holda javob berilishi ko‘zlangan maqgsadga erishishning bosh mezoni
hisoblanadi. Har ganday biznes-reja doimiy ravishda qgayta ko‘rib borilishi shart.
Aniq va samarali reja ham tashqi muhit shartlari o‘zgarishi hisobiga maqgsadini
yo‘qotishi mumkin. Biznes-reja magsadi, vazifasi tashqi va ichki omillar hisobiga
o‘zgarishi mumkin, ya’ni umumiqtisodiy ahvol, xaridorning holati, yangi
texnologiya, raqobat, ichki omillar, yuqori malakali kadrlarni yo‘qotish va h.k.

Bundan tashqari, bozordagi, tarmoqdagi va korxonadagi barcha o‘zgarishlarni
hisobga olmoq kerak. Chunki bu o‘zgarishlar biznes-rejaning bajarilishiga ta’sir
etishi e’tibordan xoli emas. Shuning uchun korxona rahbarlari tomonidan tegishli
o‘zgarishlar kiritilib borilishi magsadga muvofiqdir. Rahbar bozor sharoitidan
kelib chiqib, rejaga nisbatan farqlanishni tushunishi va to‘g‘ri baholashi lozim.
Rahbarning bunday yondashuvi reja topshiriglarini bajarish va magsadga
erishishda to‘g‘ri yo‘Ini tanlaganligini bildirib, o‘z navbatida, muvaffagiyat garovi
ham bo‘lib qoladi. Yuqoridagi maqsadga erishishning birdan bir to‘g‘ri yo‘li,
uning yetarli axborot manbayiga ega bo‘lishidir. Hozirda biznes ko‘proq axborot
manbayi yetarli emasligi hisobiga giyinchiliklarga duch kelmoqgda. Ularga:

e korxona rahbari ish stolida tezkor ma’lumot mavjud emasligi;

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

e tovar-material zaxiralari zarari, mahsulotlarning tabiiy yo‘qolishi, unumsiz
yo‘qotishlar hisobi va to‘la amalga oshirilmaganligi;



e mahsulot turi bo‘yicha hisob yangi holatda olib borilmaganligi;

e debitor-kreditorlik qarzlari hisobotlari kech tayyorlanishi yoki rahbar
tomonidan tahlil etilmasligi va h.k.

Bundan tashqari, bozor igtisodiyoti sharoitida korxona rahbarlari tashgi axborot
manbalaridan kam foydalanadi. Ularning sababi:

e axborot va konsalting markazlar xizmati joylarda talab darajasida emasligi;

e tijorat banklari faoliyat turi nisbatan cheklanganligi;

e tovar ishlab chigaruvchilar va tadbirkorlar palatasining ishlari tadbirkorlarni
to‘la goniqtirmasligi;

e konsern, tarmog uyushmalari, investitsion uyushmalar;

e kasb jurnallari kam darajada chop etilishi. O‘z vaqtida yetib kelmasligi;

e birja yangiliklari doimiy ravishda berib borilmasligi;

e biznes-fond materiallari o‘z vaqtida yetkazilmasligi.

Demak, biznes-reja sharoitni o‘zgartirishini hisobga olgan holda doimiy
ravishda tahlil etilib va o‘zgartirib borilishi kerak. Bu yerda korxona rahbarining
sharoitni baholash va oldindan ko‘rish imkoniyatlari bunga xalaqit bermaydi.
Yugqoridagi qobiliyatlar, o‘z navbatida, rahbarning ijobiy va salbiy tomonlarida
namoyon bo‘ladi. Yaxshi, kuchli rahbar ichki istigbol yo‘llari asosida to‘g‘ri
yo‘Ini tanlaydi.

Biznes-reja va moliyaviy prognoz har ganday biznesda katta ahamiyat kasbh
etadi. U boshqarish va rejalashtirishning quroli, zaruriy kapitalni jalb etish va
moliyalashtirish usuli hamdir.

Yana bir bor shuni ta’kidlash lozimki, kapital sarmoya turi va moliyalash
usulidan gat’i nazar, har bir qarz oluvchi yoki xususiy investor asoslangan biznes-
rejaga ega bo‘lishga harakat giladi. Hozirgi korxonalarda biznes-reja ichki va
tashqgi foydalanuvchilar uchun alohida tayyorlanadi. U imkoniyatli garz beruvchi
va investorlarga kelgusida korxona katta moliyaviy yutuglarga erishishi mumkin-
ligi to‘g‘risida yetarli ma’lumot beradi. Korxonani boshqarish jarayonida «Biznes-
reja» biznes maqgsadini aniqlaydi va uni ushbu yo‘nalishda rivojlanishini
tasdiglaydi. Rejani tayyorlash rahbariyatga boshgarish, moliya, marketing
sohalarini o‘rganishga qiziqish imkonini va zarur holatlar bo‘yicha sezuvchanlik
tahlilini o‘tkazishni ham keltirib chiqaradi. «Biznes-reja» butun bir biznes
davomida kuzatilib, tahlil va o‘zgartirishlar kiritishning instrumenti bo‘lib qoladi.
Rejalashtirish jarayonida rahbariyat loyihaning bir necha variantlarini o‘rganadi.
Biznes muvaffaqiyatsizligiga olib keluvchi to‘siglar atroflicha ko‘riladi.
Yugqoridagi holatlarni o‘rganish, to‘siqlarni aniqlash rahbariyatga ularni bartaraf
etish yo‘llarini belgilash imkonini beradi. Agar yuqoridagi sharoitda hal etib bo‘l-
maydigan holat yuzaga kelsa, yangi faoliyat ishlab chiqish bosgichiga gadar
to‘xtatilishi mumkin. Bu qo‘shimcha xarajat vaqtni va pulni tejaydi. Tushuntirish,
asoslash, ko‘zlangan moliyaviy natijalar biznesning barcha jihatlarida talab etiladi
va imkoniyatli muammoni asoslashda ham xizmat giladi. Moliyaviy bashoratlash
asosly savollarga javob beradi, ya’ni qachon korxona pul mablag‘iga muhtoj
bo‘ladi, undan ganday foydalanadi va uni ganday qaytaradi? Ayrim axborotlar



taxminlarga asoslansa-da, biznes-reja tuzish rahbarga gimmatli natija keltiradi.
Yana bir muhim tomoni shuki, korxona uchun biznes-reja tuzish Katta
muvaffagiyat hisoblanadi. Bu jarayonda korxonaning kuchli va kuchsiz tomonlari
aniglanadi, kelgusida rivojlantirishning asosiy yo‘llari belgilanib, muvaffagiyatga
erishish taxminlari ortadi.

«Biznes-reja» biznesning hayotiyligi va imkoniyatlarini bildiradi, shu bilan bir
gatorda, korxona rahbarlarini ayrim omillar o‘zgarishini tushunishga va uning
asosida ko‘zlangan maqsadga erishishga yo‘naltiradi. Biznes-reja moliyalashni
amalga oshiruvchi korxonalar uchun foyda me’yorini baholash, imkoniyatli bosh-
garuv garorini gabul gilish, turmush tarzi bilan reja bir magsadga garatilganligini
belgilash imkoniyatini beradi.

Biznes-rejaning keng mazmunligi va ko‘p qirraliligi biznes doirasi hamda
sohasiga ham bog‘ligdir. Har bir sohaning biznes-rejasi o‘z xususiyatlariga ega
bo‘ladi. Bundan tashqgari, bozor sig‘imi, raqobat, korxona imkoniyatlarining
o‘sishi ham biznes-reja mazmuniga ta’sir etadi.

8.3. Tadbirkorlikni tashqi dunyo bilan bog‘lash

Bugungi kunda O‘zbekiston jahondagi xalqaro maydonda yetakchi o‘rin
tutadigan davlatlar — AQSH, Rossiya, Yaponiya, Xitoy, Germaniya, Fransiya,
Turkiya, Janubiy Koreya va Yevropa Ittifogining boshga mamlakatlari bilan
hamkorlik munosabatlarini rivojlantirish va mustahkamlashga alohida e’tibor
bermoqda. O‘zbekistondagi korxonalarning tashqi bozorga chiqishi, chet el firma
va kompaniyalarining mamlakatimizda shakllanayotgan tovar va Xxizmatlar
bozoriga kirish jarayoni sezilarli rivojlanib boryapti. Ochiq turdagi igtisodiyotni
yaratmay turib, mamlakatimizning jahon xo‘jaligiga kirib borishi qiyin.

Bozor iqgtisodiyoti sharoitida har bir yuridik yoki jismoniy shaxs xo‘jalik
faoliyatini yuritish jarayonida chet el firmalari bilan savdo-sotiq alogalarini
o‘rnatishi va o‘z mablag‘laridan tashqari chet el mablag‘larini ham moliyaviy-
xo‘jalik faoliyatiga jalb qilishi yoki chet el firmalarining xo‘jalik-moliyaviy
faoliyatida o‘zining ulushi bilan qatnashishi mumkin. Xo‘jalik yurituvchi
subyektlar quyidagi yo‘nalishlarda xorij kompaniya va firmalari bilan moliyaviy-
xo0‘jalik muomalalarini amalga oshiradilar:

e savdo-sotiq faoliyati — tuzilgan shartnomalarga asosan, xorijdagi
subyektlarga o‘zining tayyor mahsulotlari yoki tovarlarini sotadilar yoki ulardan
tovarlarni sotib oladilar;

e investitsiya (moliyaviy quyilma) faoliyati — kelishilgan holda chet el
sarmoyalarini o‘zining faoliyatiga jalb qiladilar yoki o‘zining vaqtincha ortiqcha
mablag‘larini chet el firmalarining faoliyatiga ulush sifatida beradilar;

e ishlarni bajarish va xizmatlar ko‘rsatish — tuzilgan kontraktlarga asosan, chet
el firmalarining buyurtmalari bo‘yicha ishlarni bajarib, xizmat ko‘rsatadilar va, o‘z
navbatida, chet el firmalariga buyurtmalar beradilar, ularning bajargan ishlarini
qabul qiladilar va xizmatlarini iste’mol qiladilar;

e litsenziya, savdo markalari, dasturlar va patentlarni sotish yoki sotib olish va
boshqgalar.



Subyektlarning tashqi iqgtisodiy alogalari davlatning gonun va qarorlari va
xalgaro goidalarga asosan, tartibga solib turiladi. Ushbu munosabatlar bizning
davlatimizda Prezidentimizning Farmoni, Qonunlar, Vazirlar Mahkamasining
garorlari va tegishli vazirliklar tomonidan chigarilgan (gonundan chetga
chigmagan holda) yo‘rignomalar bilan tartibga solinadi va shularga asosan nazorat
qilinadi. O‘zbekiston Respublikasida «Eksport va import muomalalari» va
«Investitsiya faoliyati to‘g‘risidangi Qonunlarga asosan, Vazirlar Mahkamasining
chigargan qarorlari asos bo‘ladi. Bu qonunlar va garorlarda qatnashayotgan
tomonlarning huquq va majburiyatlari, faoliyat turlari va shartlari ko‘rsatilgan.

Tartibga solishning tezkorlik usulida tovar va xizmatlarni eksport va import
gilishga litsenziya (ruxsat) berish ularning kvotasi (miqdori, hajmi), tovar
nomenklaturasi (turlari)ni, bojxona tartibini o‘rnatish va hisoblashishning valuta
tartibini belgilashdir. Chunki ushbu usullar tizimi dastlabki moliyaviy hujjatlarni
tuzishga, eksport va import muomalalari bo‘yicha sarflangan xarajatlarga va ushbu
muomalalar yuzasidan aniqlangan moliyaviy natijalarga bevosita ta’sir qiladi.

Subyektlarning tashqi iqgtisodiy faoliyatini davlat tomonidan tartibga solish,
avvalo, bojxona tartibi orgali amalga oshiriladi. Bojxona tizimida davlat
chegarasidan o‘tadigan tovarlar, ishlar va xizmatlarga qo‘llaniladigan tartiblar
ko‘rsatiladi:

e bojxona tarifi (olinadigan yig‘imlar, to‘lovlar);

e tovar va xizmatlarni chegaradan o‘tkazish tartibi;

e kontrabandaga garshi tadbirlar;

e o‘tkaziladigan va kiritiladigan tovarlar, ishlar va xizmatlarning  turlari va
miqgdori.

Tovar va ishlarning nomenklaturasiga asosan, quyidagilar tuziladi:

e dastlabki hujjatlarning shakli va uning mazmuni — o‘rnatilgan xalgaro tartib

va qoidaga asosan o‘zgartirilgan holda;

e bojxona deklaratsiyasi — tegishli tovarlar, ish va xizmatlarning nomlari,

miqdori va qiymati ko‘rsatilgan holda;

e xalgaro yukxatlarning o‘ziga xos xususiyatlari, maxsus belgilar qo‘yilgan

holda.

Ushbu faoliyatda asosiy bosgichlardan biri tegishli kontraktlarni tuzish,
migdor, baho va tovarlarni yetkazib berish tartibi va grafigi hisoblanadi. Chunki
ushbu talablarning bajarilishi ustidan tezkor va gattiq nazorat o‘rnatiladi.

Bundan tashqari, hisoblashish jarayoni tashqgi iqgtisodiy faoliyatda asosiy
o‘rinlardan birini egallab, bu munosabatlar «Valuta tartiblari va valuta nazorati
to‘g‘risida»gi Qonunga asosan amalga oshiriladi. Valuta tartiblariga rioya qilish
Markaziy bank tomonidan nazorat gilinib, ushbu bankka quyidagi vakolatlar
yuklatilgan:

e xorij valutalari muomalalarining tartibi va faoliyat jarayonlari;

e rezident va norezidentlar tomonidan valuta muomalalarini amalga oshirish
qoidalari;



e valuta muomalalarini  hisobga olish, hisoblab hujjatlashtirish  va
statistikasining umumiy tartibini o‘rnatish.

Xalgqaro tartiblar esa «Tovarlarning xalgaro oldi-sotdi to‘g‘risidagi shartnoma»
BMT konvensiyasi, A/CONE. 97/18. Annex 1. va Inkoterms hujjatlariga
asoslanadi. Ushbu hujjatlarda:

e iqtisodiy alogalarga qulay shart-sharoitlar yaratish, aloga  o‘rnatish,
shartnomalar tuzish va tegishli tartib va qoidalarni o‘rganish uchun ma’lumotlar
va axborotlar bilan ta’minlash;

e tovarlarni olish va sotishdagi to‘siglardan o°‘tish, shartnomalar tuzish,
tovarlarning turlari, migdori va grafiklarini belgilash va yetkazib berish uchun
sharoitlar yaratish;

e tovarlarni sotib olish va sotish bo‘yicha kamsitishlar (diskriminatsiya)ni
tugatish, tomonlarning manfaatlarini ko‘zlagan holda xo‘jalik muomalalarini
amalga oshirish;

e shartnomalarni amalga oshirishga sarflanadigan vaqt va xarajatlarni
qisqartirish maqgsadida ko‘rsatilgan shakllarda xarajatlarni hisobga olishda
tasdiglangan Nizom qoidalariga amal gilinadi.

Ushbu xarajatlarning tarkibi  to‘g‘risidagi Nizomga muvofig, eksport
mahsulotlarini ishlab chigarish bo‘yicha sarflangan asosiy xarajatlarga quyidagi
xarajatlar kiradi:

e asosiy ishlab chigarishdagi ishchilarning mehnat haqi;

e mehnat haqi jamg‘armasidan ijtimoiy muhofaza jamg‘armasiga ajratma;

e asosiy ishlab chigarishga sarflangan material va xomashyo giymati.

Kelishilgan buyurtma va tuzilgan kontraktga asosan, xorijda pudrat usulida
qurilishni amalga oshirayotganda qurilish xarajatlariga quyidagilar kiradi:

e qurilish materiallarining giymati;

¢ o‘rnatiladigan uskunalarning qiymati va o‘rnatish xarajatlari;

e uskuna va materiallarni olib borish xarajatlari;

e mutaxassislarni tayyorlash xarajatlari.

Eksport — tovarlarning davlat chegarasidan o‘tkazilishi. Tovarlarning
eksportini nazorat qgilish ish va xizmatlar eksportini nazorat gilishdan oson, chunki
u mulk va aniq ko‘rinishga egadir. Lekin ish va xizmatlarning eksportini nazorat
gilganda, quyidagilarga asoslanish kerak:

e xorijdagi shaxs bilan tuzilgan kontrakt;

e bajarilgan ish yoki ko‘rsatilgan xizmatning hagiqiy joyi;

e xalgaro yuklarni tashish hujjatlari.

Chunki bu chegaralanish valuta muomalalarini tartibga solish, moliyaviy
natijalarni aniqlash va soliqga tortish jarayonini to‘g‘ri amalga oshirishda asos
bo‘ladi.

Tovar, ish va xizmatlarni eksport giladigan subyektlar uch guruhga bo‘linadi:

e eksport mahsulotlarini ishlab chigaruvchilar;

e cksport bilan shug‘ullanadigan savdo firmalari;



e dallol firmalar — komission yig‘im evaziga ishlab chiqaruvchi yoki savdo
firmalarining tayyor mahsulotlari, yoki tovarlarini sotib beradilar, yoki
sotuvchilarning topshirig‘ini bajaradilar.

Eksport qgilingan tovarlarni hisobga olish uchun davlat chegarasidan o‘tgan
yoki xorij iste’molchisiga berilganligini tasdiglovchi dastlabki hujjatlar asos
bo‘ladi. Ushbu hujjatlarga quyidagi hujjatlar kiradi:

e Xususiyatlari, pattalari, konosament va yukxatlarning nusxalari ilova gilingan
mol yetkazib beruvchi firmaning schotiga to‘lov roziligi;

e pochtaning yukni jo‘natish uchun gabul qgilinganligini tasdiqlovchi pattasi;

e gabul gilish dalolatnomasi;

e jo‘natish hujjatlariga asosan, yozilgan to‘lov schotlari;

e tijorat (kommersiya) dalolatnomasi;

e ekspeditor va konsignatorlarning gabul gilish dalolatnomasi.

Dunyoda tovarlarni yetkazib berishning har xil tartiblari mavjud bo‘lib, bu
tartiblar «Inkoterms»da umumlashtirilgan. Masalan, «Franko-tashuvchi» (FCA) —
sotuvchi o‘z tovarini oluvchiga yoki uning vakiliga topshirgan vaqtdan boshlab
javobgarlikdan soqit bo‘ladi. «Franko-chegara» (DAF) — sotuvchi tovarini
chegaradagi ko‘rsatilgan manzilga yetkazib beradi.

Jahon amaliyotida tayyor mahsulot yoki tovarlarni sotilgan, deb e’tirof
qgilishning ikki usuli mavjud:

e mahsulot va tovarlarni xaridorga jo‘natgan yoki ular yuzasidan to‘lov
hujjatlarini tegishli bankka bergan vagtdan boshlab, ular sotilgan, deb tan olinadi;

e tayyor mahsulotlar yoki tovarlarni xaridorlarga jo‘natgandan keyin ularning
shartnomada ko‘rsatilgan qiymati pul mablag‘lari schotiga kirim qilingan
vaqtdagini sotilgan, deb tan olinadi.

Ayrim hollarda, aynigsa, keyingi vaqtlarda mahsulot, ish va xizmatlarni eksport
qgilish jarayonida vositachi (dallol) firmalar aktiv ishtirok gilishadi. Bu dallol
firmalar sotuvchi va iste’molchilarni bir-biri bilan bog‘langanligi uchun mukofot,
ya’ni haq olishadi. Bu ishni amalga oshirish uchun, avvalo, ishlab chiqgaruvchi
korxona bilan dallol o‘rtasida shartnoma tuzilib, unda komissioner (dallol)
iste’molchini topib, tovar egasi (komitent)ning tovarini o‘z nomidan sotadi va
buning uchun tovar egasi (komitent)dan komission yig‘im (rag‘batlantirish)
xizmat hagini oladi.

Komissiya shartnomasiga muvofiq, xorij firmasi bilan shartnomani vositachi
tuzadi va u tovarlarni iste’molchiga yetkazib berish bilan bog‘liq ishlarning
hammasini bajaradi:

e bojxona yig‘imlari va to‘lovlarini to‘laydi;

e tovarlarni olib borib berish — transport xarajatlarini va tovarlarni saglash,
yuklash va tushirish xarajatlarini ham to‘laydi.

Chunki bu sarflarni keyinchalik tovar egasi — komitent vositachi
(komissioner)ga goplaydi.



Xorij firmalari bilan hisoblashishni amalga oshirayotganda, hisoblashish turlari
va mol yetkazib berish shartlariga amal qilinadi. Xorijdagi firmalar bilan
hisoblashishning quyidagi shakllari amalga oshiriladi:

e akkreditiv usuli bilan hisoblashishlar;

e tijorat krediti bilan hisoblashishlar;

e o‘tkazish vasiga (veksel)lari (tratta) yordamida hisoblashishlar;

e hisoblashishning har ikki shakli qo‘llangan holda;

e ochig schotlar bilan hisoblashishlar.

Akkreditiv  bilan  hisoblashish  tartibi  «Hujjatlar  akkreditiv  bilan
hisoblashishning umumiy qoidasi va tartibi» (Jahon savdo palatasi ! 400) bilan
o‘rnatilgan.

Ushbu hisoblashish tartibida to‘lovchining iltimosi va ko‘rsatmasiga asosan,
bank (emitent) quyidagi muomalalarni amalga oshiradi:

a) olingan yoki olinadigan tovarlarning giymatini uchinchi shaxsga pulda yoki
o‘tkaziladigan vasiqa (veksel)da to‘lashi;

b) boshga bankka ushbu muomalalarni amalga oshirish huqugini berish
mumkin.

Ushbu shakllardagi hisoblashishlar quyidagi tartibda sodir bo‘ladi:

e iste’molchi  (importchi) sotuvchi (eksportchi) tovarlarning tayyorligi
to‘g‘risidagi xabarni olgandan keyin o‘zining bankiga eksportchining bankida
kontraktda ko‘rsatilgan summada akkreditiv ochish uchun ariza beradi. Ushbu
arizada summani to‘lash uchun zarur bo‘lgan hujjatlar  ko‘rsatiladi va
iste’molchining banki sotuvchiga xizmat qiladigan bankda tegishli summa
bo‘yicha belgilangan muddatda akkreditiv ochadi. Sotuvchi (eksportchi) tovarlarni
jo‘natgandan keyin o‘zining bankiga kontraktda ko‘rsatilgan hujjatlarni topshirib,
tegishli summani akkreditivdan oladi va ushbu muomalani sotuvchi banki
iste’molchining bankiga tegishli hujjatlar bilan yetkazadi.

Kommersiya krediti bilan hisoblashish tartibida sotuvchi (eksportchi)
iste’molchiga (importchiga) tovarlar qiymatining bir gismini yoki umumiy
summasini keyin to‘lash sharti bilan tovar jo‘natadi. Olingan tovarning qiymati
kontraktda ko‘rsatilgan muddatda va kredit foizi qo‘shilgan holda iste’molchi
tomonidan tovar egasi (eksportchi)ga to‘lanadi.

Vasiga (veksel) yordamida hisoblashishda qgarz majburiyati vasiga bilan
tasdiglanadi. Vasiqa oddiy va boshqa shaxslarga o‘tkaziladigan (tratta) shaklda
bo‘ladi. Oddiy vasiqa yordamida hisoblashishda vasiga beruvchi uni olgan
shaxsga vasiqada ko‘rsatilgan summani belgilangan muddatda to‘lash
majburiyatini oladi. O‘tkaziladigan vasiqa (tratta) shaklida hisoblashishda vasiqa
egasi (trassant)ga vasiqa beruvchi (trassat) unda ko‘rsatilgan summani belgilangan
muddatda boshqa shaxsga to‘lash uchun buyrug beradi. Buning uchun vasiga
o‘tkazuvchining yozuvi, imzosi va muhri bilan mustahkamlanadi.

Inkasso shaklida eksportchi jo‘natilgan tovarlar summasini importchining
bankidan tegishli hujjatlarga asosan, iste’molchining roziligini kutmay uch kundan
keyin oladi.



Buning uchun, avvalo, importchining roziligini (3 kun) kutishi va keyin
bankdan talab qilishi lozim. Hozirgi sharoitda bu usul O‘zbekiston Respublikasida
kam qo‘llaniladi.

Ochiq schotlar bilan hisoblashish tartibi doimiy alogada bo‘lgan sotuvchi
(eksportchi) va iste’molchilar (importchi) o‘rtasida qo‘llanilib, ushbu jarayonda
tovar egasi molni jo‘natgandan keyin tegishli hujjatlarni va kontraktda
ko‘rsatilgan summani belgilangan muddatda to‘lash to‘g‘risidagi iltimos xatini
iste’molchiga jo‘natadi.

TasHu cy3 Ba udopaJiap

Axborot, axborot bilan ta’minlash, axborot manbalari, texnik axborot,
moliyaviy axborot, marketing axboroti, huqugiy axborot, biznes-reja, joriy
likvidlilik koeffitsiyenti, tashqi dunyo, investitsiya faoliyati, litsenziya, savdo
markasi, patent, bojxona tarifi, valuta muomalalari, eksport, import, dallol
firmalar, akkreditiv, tijorat krediti, o‘tkazish vasiqasi (veksel), ochiq schotlar,
franko-chegara.

V3-¥30HH TeKIMPHII YIYH caBOJLIAP

1. Muvaffaqgiyatli tadbirkorlikni amalga oshirishda axborotlar va ulardan
foydalanishning o‘rni ganday?
. Qanday axborot manbalarini bilasiz?
. Tashqi dunyo deganda nimani tushunasiz?
. Tadbirkorlikni tashqi dunyo bilan bog‘lashni ganday ijobiy tomonlari bor?
Korxonada eksport hajmining oshirilishi unga ganday iqgtisodiy man-
faatdorlikni beradi?
6. Biznes-reja ishlab chiqish va unga qo‘yiladigan asosiy talablar nimalardan
iborat?
7. Ishchi guruhni tashkil etish tartibi ganday?
8. Biznes-reja tuzish texnologiyasiga tavsif bering.
9. Korxona faoliyatini baholashning ganday yo‘llari bor?
10. Biznes-reja kim uchun, gachon va nima uchun kerak?
11. Biznes-rejaning maqsadi, vazifasi va tuzishdagi ayrim xususiyatlarini  tav-
siflab bering.

G NEANN

9-bob
TADBIRKORLIK SUBYEKTLARINI SOLIQQA TORTISH TARTIBI

9.1. Soliglarning igtisodiy mohiyati va
amal qilish xususiyatlari



9.1.1. Soliglarning igtisodiy mohiyati, obyektiv
zarurligi va xususiyatlari

Solig tushunchasi iqtisodiy kategoriya sifatida sinfiy hukmron kuch sifatida
yuzaga chiquvchi davlatning paydo bo‘lishi va uning faoliyati davomiyligi bilan
bevosita bog‘ligdir. Shu o‘rinda soliq kategoriyasi davlatni iqtisodiy siyosati
orqali iqtisodiy vogqelik sifatida yuzaga chiqishini ta’kidlash lozim. Soliq
tushunchasi tor ma’noda davlat ixtiyoriga boshgalardan majburiy tartibda undirila-
digan pul tushumlarini ifodalaydi. Ma’lumki, soliglar bevosita davlatning paydo
bo‘lishi bilan bog‘liqdir, ya'ni davlat o‘zining vakolatiga kiruvchi vazifalarni
bajarish uchun moliyaviy manba sifatida soliglardan foydalanadi.

Soliglarning amal gilishi, bu — obyektivlikdir, chunki jamiyatni tashkil etuvchi
individlarning hammasi ham real sektorda (ishlab chigarish sohasida) faoliyat
ko‘rsatmaydi. Jamiyatda boshqalar tomonidan rad etilgan yoki shug‘ullanish
iqtisodiy samarasiz bo‘lgan sohalar ham mavjudki, bular soliglarni obyektiv amal
gilishini talab etadi. Aniqroq gilib aytganda, jamiyatni norentabel (mudofaa,
tibbiyot, fan, maorif, madaniyat va boshg.) va rentabel sohaga ajralishi hamda
norentabel sohani moliyalashtirishni tabiiy zarurligi soliglarni obyektiv amal
qilishini zarur qilib qo‘yadi, vaholanki, norentabel sohaning ijtimoiy xizmatlari,
asosan, davlat tomonidan amalga oshiriladiki, ularni moliyalashtirish usuli sifatida
yuzaga chiquvchi soliglar ham shu tufayli bevosita davlatga tegishli bo‘ladi.

Soliglarning obyektiv zarurligini bozor iqtisodiyotiga o‘tish sharoitida ikki
holat bilan ifodalash mumkin: birinchidan, davlatning gator vazifalarini mablag*
bilan ta’minlash zarurligi, ikkinchidan, bozor igtisodiyoti gonun-goidalari.

Davlatning bajaradigan funksiyalari, vazifalari ko‘p va bozor iqtisodiyoti
rivojlana borishi bilan ba’zi ijtimoiy himoyalangan bozor munosabatlariga mos
kelmaydigan vazifalar yo‘qola borsa, yangilari paydo bo‘la boshlaydi. Bozor
igtisodiyotiga o‘tish davrida davlatning yangi vazifalari paydo bo‘ladi. Bularga
bizning respublikamizda kam ta’minlanganlarga ijtimoiy yordam ko‘rsatish, bozor
igtisodiyoti infratuzilmasini (sanoatda, qishloq xo‘jaligida, moliya tizimida)
tashkil gilish kiradi. Shu yerda davlat kuchli ijtimoiy siyosat tadbirlarini amalga
oshirish uchun pensionerlar, nafaqaxo‘rlar, talabalar, ko‘p bolali onalar va
boshqalarni ko‘proq mablag® bilan ta’minlash zarurligini anglab, cheklangan
tovarlar bahosidagi fargni budjet hisobidan goplaydi va ularga boshga xarajatlarni
davlat hisobidan amalga oshiradi, mahallalarda kam ta’minlanganlarga moddiy
yordamlar tashkil etadi.

Shu bilan birga, O‘zbekiston davlati jamiyat a’zolari osoyishtaligini saglash
maqgsadida o‘zining mudofaa qobiliyatini saglab va mustahkamlab turishga,
texnika va o‘q-dorilarga ham mablag‘lar sarflaydi, qolaversa, davlat fuqarolar
xavfsizligini saglash, mamlakatda tartib-intizom o‘rnatish, uni boshqarish
funksiyalarini bajarish uchun ham ko‘plab mablag* yo‘naltirishga majbur. Bunday
xarajatlarni amalga oshirishning majburiyligi ular uchun manba bo‘lgan soliglarni
ham obyektiv zarur qilib qo‘yadi.



Qayd etish lozimki, hozirga gadar davlatning funksiyalarini bajarish uchun
lozim bo‘lgan moliyaviy mablag‘lar shakllantirishning soliglardan boshga usuli
jahon amaliyotida qo‘llanilgan emas. Demak, hukmron kuch sifatida davlat
mavjud ekan, moliyalashtirish usuli sifatida soliqlar ham amal qiladi. Ma’lumki,
jamiyat iqtisodiy hayoti juda murakkab igtisodiy hodisalardan iborat. Ana shu
murakkablik bevosita soliglarga ham tegishliki, bu holat soliglarni iqgtisodiy
mohiyatini teran anglashni tagqozo etadi.

Soliglar majburiy to‘lovlarni ifoda etuvchi pul munosabatlarini bildiradi. Bu
munosabatlar soliq to‘lovchilar (huquqiy va jismoniy shaxslar) bilan ularni o‘z
mulkiga aylantiruvchi davlat o‘rtasida bo‘ladi. Korxona va tashkilotlar aholiga
xizmat ko‘rsatganda, ish bajarish yoki bozorlarda oldi-sotdi qilish jarayonida pul
munosabatlarini hosil qgiladi. Lekin ular solig bo‘la olmaydi, soliqg munosabati
bo‘lishi uchun davlat mamlakatda yaratilgan mahsulot qiymatini tagsimlash yo‘li
bilan davlat budjetiga majburiy tartibda to‘lanishi yoki undirilishi lozim. Davlat
uchun budjetning asosiy manbayi hisoblangan soliglar katta ahamiyatga ega.

Soliglar to‘g‘risidagi qarashlar tarixan obyektiv va subyektiv omillarning
ta’sirida shakllangan. Soliglarga doir turli ta’riflarni tahlil qilish ularning konkret
iqtisodiy-ijtimoiy taraqgiyotlar jarayonidagi mohiyatini asoslash, soliglarning
iqtisodiy rolini va soliq qonunchiligiga asos bo‘lgan soliq tamoyillarini belgilash
hamda soliq tizimida, jamiyat taraqqiyotida mavjud bo‘lgan soliglarning tutgan
o‘rnini aniqlash zarurdir. Chunki davlat paydo bo‘lishi bilan soliglar jamiyatdagi
iqtisodiy munosabatlarning zaruriy talablaridan biri bo‘lib hisoblanib kelingan.
Davlat tuzilish shakllarini rivojlanishi bilan bir vaqtda soliq tizimi o‘zgargan va
takomillashtirilgan. Soliq tizimining o‘zgarishi va takomillashtirilishi soliglarning
turlari, miqdorlari va yig‘ib olish usullari xilma-xil bo‘lganligi bilan asoslanib
kelingan. Masalan, Sharg mamlakatlari iqtisodiyoti tarixida soliglar aholidan
shaxsiy mol-mulk, yerdan olingan hosil, uy hayvonlari va boshgalar uchun
«zakoty sifatida olingan.

Soliglar, yig‘imlar, bojlar va boshqa to‘lovlar hisobiga davlat moliyaviy
resurslari tashkil topadi. Davlat faoliyatining barcha yo‘nalishlarini mablag® bilan
ta’minlashning asosiy manbalaridan biri va davlat ustuvorligini amalga
oshirishning igtisodiy vositasi soliglardir.

Soliq tizimini tartibga solish va mukammallashtirish samarali davlat igtisodiy
siyosatini olib borishga, Xxususan, moliyaviy tizimni rivojlantirishga yordam
beradi. Igtisodiyotni davlat tomonidan soliglar orqali tartibga solish, davlat
budjetini shakllantirish, solig solish vositasida jamiyatdagi u yoki bu
jarayonlarning rivojlanishiga ta’sir etuvchi usuli hisoblanadi. Shunday qilib,
davlatning mavjudligi soliglar bilan uzviy bog‘liq, chunki soligdan tushadigan
tushumlar davlat igtisodiy mustaqilligining bosh manbayidir.

Aholini solig munosabatlariga Kiritish borasida, insoniyat tarixida yirik davlat
arboblaridan biri, o‘rta asrlarda buyuk saltanat barpo qilgan Amir Temur katta
e’tibor qaratgan. U davlatni idora qilish tizimini yuzaga keltirishda asosan,
soliglarga tayangan. O‘sha davrning davlat moliyasi bu tizimning eng muhim
unsurlaridan biri ekanligi, u davlatni boshgarishdagi barcha jihatlariga uzviy



bog‘langanligi bilan tubdan farq qilib turgani va ayni shu xususiyatga ko‘ra,
boshqaruvning barcha tarkibiy qismlari orasida markaziy o‘rinni egallaganligi
bugungi kunga kelib hammaga ayon bo‘lmogda. Ammo soliq munosabatlari
hagida gancha rivoyatlar aytib o‘tilmagan bo‘lsin, uning mohiyati aholi soliq
to‘loviga nisbatan faqat o‘z mohiyatini xazinada topgan. Xazina har ganday
tizimda ham davlatni boshqarish vositasi bo‘lib xizmat qilgan. Bunday vosita
nafaqgat davlatni boshqgarishda, balki shuning bilan birgalikda aholi manfaatlarini
qgondirishda namoyon bo‘lgan. Natijada, xazina taqsimoti taraqqiyot tayanchi
bo‘lib xizmat qilgan.

Soliglar gadimgi davrlardan e’tiboran olingan, ammo u vagqtlarda soliglar ozod
va erkin bo‘lmagan kishining belgisi bo‘lib xizmat qilgan. Adam Smit (shotland
faylasufi va iqtisodchisi, 1723—1790) o‘zining «Xalglar boyligining sabablari va
tabiatlari» nomli kitobida (1776) ilk bor soliq tamoyillarini asoslab berdi,
soliglarning ahamiyatini yoritib, ularni davlatga to‘lash qullik emas, balki erkinlik
alomati ekanligini asoslab berdi.

N.I. Turgenev o‘zining «Soliq nazariyasi tajribasi» nomli kitobida (1818)
shuni ta’kidlaydiki, «Bilimli bo‘lishning muvaffaqiyatlari ularning xalglar urf-
odatlariga foydali ta’siri darajasiga qarab, soliglar tizimining takomillashuviga
ham ta’sir etgan», «...soliglar bilimga ega bo‘lish bilan birga paydo bo‘lib, uning
belgisi bo‘lib goldi. ... Soliglarning tayinlanishi, tagsimlanishi va yig‘ilish usuliga
qarab, xalq orasida tarqalgan ma’lumotlar to‘g‘risida; yig‘iladigan soliglar
migdoriga garab, uning boyligi haqgida fikr yuritish mumkin, bu bilimlilik va
ma’rifatni anglatadigan ikki eng asosiy xususiyatdir». Bu so‘zlardan yana bir bor
amin bo‘lish mumkinki, soliglar gadimiy moliyaviy institutlar hisoblanib,
davlatning paydo bo‘lishi bilan yuzaga kelgan. Soliqlar davlat organlarini
ta’minlash va ular oldida tutgan vazifalar bajarilishini moddiy ta’minlashning
manbayi sifatida xizmat gilgan. Davlatning rivojlanishi bilan uning vazifa va
funksiyalari yangicha xususiyatlarga ega bo‘ldi. Lekin soliglarning davlatni va
uning organlarini moliyalashtirishda manba sifatidagi roli o‘zgarmay qoldi.

Shu o‘rinda soliglarga turli igtisodchilar tomonidan berilgan ta’riflarni keltirib
o‘tish o‘rinlidir. «Soliglar, deb yozadi D. Rikardo, hokimiyat ixtiyoriga kelib
tushadigan yer mahsuloti va mamlakat mehnatining bir gismini tashkil etadi va
oxir-oqibatda ular kapital hisobidan yoki mamlakat daromadi hisobidan to‘la-

nadind. Shuni alohida ta’kidlab o‘tish lozimki, D. Rikardo soliglar mohiyatini
yoritib, 0‘z navbatida, A.Smit tomonidan yaratilgan soliqlar nazariyasini ma’lum
darajada rivojlantirgan.

Yana bir magbul ta’rif S.G. Pepelyayev tomonidan berilgan: «Soliq —
ommaviy hokimiyat subyektlarining to‘lov qobiliyatini ta’minlash maqsadida
jismoniy va yuridik shaxslar mulklarini begonalashtirishning majburiylik, yakka
tarzda xolisona, gaytarmaslik, davlatning majburlashi bilan ta’minlanganlik
asoslarida va jazo yoki kontributsiya xarakteriga ega bo‘lmagan qonunda

belgilangan yagona shaklidir»1.



Hozirgi paytda iqgtisodiy adabiyotlarda soliglarning iqgtisodiy mohiyatini
o‘rganishga bag‘ishlangan qator ilmiy ishlar chop etilgan. Masalan, «Siyosiy
iqtisod» 1zohli lug‘atida soliglar «... korxona, tashkilot va aholini, mamlakat
moliyaviy resurslarini tashkil etishdagi ishtirokining xarakterlovchi majburiy

to‘lovlar tizimi»Z2 deb izohlanadi.
Professor D.G. Chernikning fikricha: «Soliglar — davlat tomonidan xo‘jalik
subyektlari va fugarolardan qonuniy tartibda o‘rnatilgan stavkalarda undirib

olinadigan majburiy yig‘imlarni o‘zida aks ettiradi»S.

Professor B.G. Boldirev boshchiligida yozilgan «Kapitalizm moliyasi» o‘quv
qo‘llanmasida soliglarga quyidagicha ta’rif berilgan: «Soliglar — davlat
tomonidan undirib olinadigan, jismoniy va huquqgiy shaxslarning majburiy

to‘lovlari»®. Haqiqatan ham, bunday olib garaydigan bo‘lsak, yuqorida keltirilgan
ta’riflar eng sodda, keng omma uchun qulay va tushunarli bo‘lishi mumkin. Lekin
bu ta’riflar o‘zida soliglarning tashkiliy-huquqiy tomonlarini to‘laligicha aks ettira
olmaydi. Bundan tashqari, ushbu to‘lovlar nima maqgsadda undirib olinishi hamda
qachon undirib olinishi to‘g‘risida yetarli ma’lumotlar bera olmaydi.

Sh.K. Gataulin «Soliglar davlatning iqtisodiy tayanchi» maqolasida — «...
soliglar o°zi nima va ular nimaga kerak», degan savolga quyidagicha javob beradi:
«Soliglar — bu davlat sarf-xarajatlarining asosiy manbayi bo‘lib, iqtisodiyotni

tartibga soluvchi va daromadlarni bargarorlashtiruvchi vositadir®.

Soliglar davlat budjeti daromadlarini tashkil etuvchi asosiy manba va
igtisodiyotni boshgaruvchi muhim qurol hisoblanadi. Biroq bu ta’rif soliglarning
mohiyatini to‘laligicha yorita olmaydi hamda soliglarning tashkiliy-huquqiy
tomonlarini o‘zida aks ettira olmaydi. Bundan tashqari, iqtisodiy munosabat
sifatida, bu munosabatlar obyekti bo‘lib nima hisoblanadi, savoliga javob bera
olmaydi.

Shuni ta’kidlash kerakki, professor O. Olimjonovning fikriga ko‘ra, soliglar
quyidagicha ta’riflansa, soliglarning mohiyati kengroq yoritiladi va magsadga
muvofiq bo‘ladi: «Soliglar — davlat va jamiyatning pul mablag‘lariga bo‘lgan
ehtiyojini gondirish magsadida qonun tomonidan belgilab qo‘yilgan hajmda va
o‘rnatilgan muddatda jismoniy va huquqiy shaxslardan davlat ixtiyoriga majburiy
ravishda undirib olinadigan to‘lovlardir» 1.

Bizningcha, soliglarga berilgan mana shu ta’rif eng maqgbul ta’rif bo‘lib,
soliglarning mohiyati, ularning iqtisodiyotdagi o‘rni va rolini, soliglarning harakat
jarayonini nazariy jihatdan chuqurroq yoritib, soliglar hagida aniqroq tasavvur
hosil gilishga yordam beradi.

Tarixan soliqlar, davlatni saqlab turish uchun zarur bo‘lgan majburiy to‘lovlar
sifatida, davlat paydo bo‘lishi bilan vujudga kelgan. Soliglar, davlat faoliyat
ko‘rsatishining moddiy asosini tashkil etadi, ularning iqtisodiy tabiati xuddi shu
yerdan kelib chigadi.

Biz soliglarni iqtisodiy mohiyatini to‘liq tushunishimiz uchun, dastavval, soliq
so‘zining tarixan mavjud bo‘lgan iqtisodiy ma’nosini to‘g‘ri tushunib tahlil qilib
olishimiz lozim.



Soliq tushunchasi — iqtisodiy munosabatlarda asosiy o‘rinni egallaydi. Uning
xarakterli tomoni shundaki, u tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanadigan yuridik
va jismoniy shaxslardan ularga mulkchilik, xo‘jalik yuritish yoki tezkor boshqaruv
huqugida tegishli bo‘lgan pul mablag‘larini davlat va munitsiral tuzilmalarni
moliyaviy ta’minlash maqsadida begonalashtirish shaklida undiriladigan majburiy,
yakka tartibdagi qaytarib berilmaydigan to‘lovlarni aks ettiradi, ya’ni soliq —
davlat tomonidan xo‘jalik yurituvchi subyektlar va fugarolardan majburiy-gonuniy
tartibda belgilangan stavkalar bo‘yicha, soliq to‘lovchining bundan biron- Dbir
muayyan manfaat ko‘rishi bilan bevosita bog‘lanmagan tarzda undiriladigan pul
yig‘imi.

Hozirgi vaqtda soliglar vositasida davlat daromadlarining asosiy qismi
shakllantiriladi. Bozor munosabatlarining shakllanishi  davrida soliglar
korxonalarning iqgtisodiy faoliyatini tartibga solishning bilvosita quroli
hisoblanadi.

Yugqoridagi ta’riflarni tahlil qilgan holda quyidagilarni ifodalash mumkin:

a) soliglarni belgilash huqugi fagat davlatning gonun chigaruvchi oliy organi
— parlamentga beriladi;

b) soligni fuqgaro (yuridik yoki jismoniy shaxs), mulkdor to‘laydi;

d) soliq davlat budjetiga daromad olish uchun belgilanadi;

e) soliq to‘lash majburiy xususiyatga ega.

Demak, soliglar — bu budjetga tushadigan pul va gonunda belgilangan
majburiy munosabatlardir. Soliglarning majburiyligi Oliy Majlis tomonidan
tasdiglangan huquqiy va me’yoriy qonunlar bilan ta’minlanadi. Shunday ekan,
soliglarni to‘lamaslikka, soliq obyektini yashirishga, soliq summasini kamaytirib
ko‘rsatishga na huquqiy, na jismoniy shaxslarning haqi yo‘q.

Soliq to‘lash xo°jalik yurituvchi subyektlar va fuqarolar bilan davlat o‘rtasida
yangidan yaratilgan giymatni tagsimlashning asosiy vositasi hisoblanadi. Biron-bir
jamiyatni solig tizimisiz tasavvur gilish mumkin emas. Chunki soliglar budjet
daromadlari (pul fondi)ni tashkil etishning asosiy vositasi bo‘libgina qolmay:

e mahsulot ishlab chigarish hajmini oshirishga;

e ishlab chiqarishni rag‘batlantirishda investitsiyalarni ko‘paytirishga;

e raqobatbardosh mahsulot hissasini ko‘paytirishga;

e kichik va o‘rta biznesni rivojlantirishga;

e xususiy korxonalar ochish bilan bog‘liq bo‘lgan bozor infrastrukturasini
barpo qgilishga;

e umumdavlat ehtiyojlarini gondirishga va boshgalarga xizmat giladi.

Jamiyat rivojlanishi tarixida hali bironta davlat soliglarsiz mavjud bo‘lgan
emas. Bozor igtisodiyotida ham davlat o‘zining ichki va tashqi vazifalarini, har xil
ijtimoiy, iqtisodiy va siyosiy chora-tadbirlarni amalga oshirish uchun zarur
bo‘lgan mablag‘larning asosiy qismini soliglar orqali to‘playdi. Jumladan, soliglar
respublika va mabhalliy budjetlar daromadlarini shakllantiradi, davlat ijtimoiy
dasturlari uchun moliyaviy negiz yaratadi, soliq to‘lovchi shaxslarning
tadbirkorlik  faoliyatini  boshqaradi, ularning tabiiy resurslardan unumli



foydalanishga bo‘lgan intilishini rag‘batlantiradi, narx belgilashga ta’sir
ko‘rsatadi, aholining turmush darajasini tartibga solib turadi. Imtiyozlar yordamida
aholining kam ta’minlangan gatlamlarini ijtimoiy himoya qilishni tashkil etishga
yordam beradi va h.k. Shuning uchun soliglar orgali shakllangan mablag‘larning
eng kam miqdori davlat vazifasi bajarilishiga taallugli eng kam xarajat hajmi bilan
bog‘liq bo‘ladi va shu hajm bilan chegaralanadi.

Soliglar rivojlangan tovar ishlab chigarishning muhim kategoriyasi bo‘lib,
albatta, yanada kengrogq kategoriya — davlat budjeti bilan chambarchas

bog‘langan. Chunki soliglar budjetning shakllanishida ishtirok etadil.

Soliglar moliyaviy resurslarni davlat ixtiyorida to‘planib borishini ta’minlaydi,
bu resurslardan igtisodiy rivojlanishning umumdavlat, mintagaviy vazifalarni hal
qilish, ishning samaradorligi va sifatini rag‘batlantirish, ijtimoiy adolat
tamoyillaridan kelib, daromadlarni tartibga solish uchun foydalaniladi.

Davlat soliglarni davlat budjetini shakllantirish uchun amalga kiritadi, soliglar
bironta aniq xarajatlarni goplash magsadiga ega emas, bu ayrim turdagi
daromadlardan tushadigan tushumlardan amalga oshiriladigan xarajatlar ularga
bog‘liq bo‘lib golishining oldini olish zarurati bilan asoslangan. Biroq bir gancha
hollarda umumiy soliglar bilan birga magsadli soliglar ham belgilanadi, ularni

amalga kiritilishi iqtisodiy faoliyatda ijobiy rol o‘ynashi mumkinZ.

9.1.2. Soliglarning umumiy belgilari va boshga
igtisodiy kategoriyalardan farqi

U yoki bu igtisodiy kategoriyaning mohiyatini chuqurrog anglash uchun unga
x0s umumiy belgilarni aniqlash lozim bo‘ladi. Masalan, kredit iqtisodiy kategoriya
sifatida muddatlilik, gaytarishlik, muayyan migdorda ustama haq (foiz) to‘lash
kabi umumiy belgilarga egaki, ushbu belgilar kredit kategoriyasi mohiyatini
kengroq yoritish uchun xizmat giladi. Xuddi shu kabi soliq kategoriyasi ham bir
qator o‘ziga xos belgilarga egaki, ushbu belgilar soliglarni boshga to‘lovlardan
farglash uchun xizmat giladi.

Shuni alohida gayd etish lozimki, soliglarning belgilari borasida ham igtisodchi
olimlar tomonidan turli xil fikrlar mavjud. Masalan, professor Q. Yahyoyev
soliglarni umumiy belgilari sifatida quyidagilarni asoslaydi:

1. Soliglar va yig‘imlar majburiy bo‘lib, bunda davlat soliq to‘lovchining bir
qism daromadlarini majburiy badal sifatida budjetga olib qo‘yadi. Bu majburiylik
Oliy Majlis tomonidan tasdiglangan Soliq kodeksining qoidalari asosida amalga
oshiriladi. Demak, majburiylik belgisi huqugiy jihatdan davlat tomonidan
kafolatlanadi.

2. Soliglar xazinaga — davlat budjetiga tushadi. Ammo boshga turdagi
to‘lovlar «Iste’dod», «Ekosan» kabi jamg‘armalarga tushishi soliqg munosabatlarini
aks ettirmaydi.



3. Soliglar gat’iy belgilangan va doimiy harakatda bo‘ladi. Tarixan asrlab
o‘zgarmay harakatda bo‘lgan soliglar mavjud. Uning ilmiy asosi gancha chuqur
bo‘lsa, shuncha gat’iy va uzoq yillar o‘zgarmasdan harakat giladi.

4. Davlatga to‘langan soliq summasi to‘lovchining o‘ziga to‘liq gaytmaydi,

ya’ni u ekvivalentsiz pul to‘lovidirl.

Rus iqtisodchisi A. Medvedev o‘zining «Soliglarni ganday rejalashtirmoq
kerak?» nomli kitobida soliglarga xos bo‘lgan ikki belgini, ya’ni majburiylik va
ekvivalentsizlik kabi belgilarni gayd etadi.

Yuqoridagilardan kelib chigib, bizningcha, soliglarning umumiy belgilarini
quyidagicha ifodalash mumkin:

1. Soliq to‘lovchi pulning u yoki bu summasini davlatga to‘lar ekan, buning
evaziga bevosita biron-bir tovar yoxud xizmat olmaydi. Alohida olingan soliq
to‘lovchi tomonidan to‘langan soliq miqdori bilan u iste’mol giladigan ijtimoiy
ne’matlar o‘rtasida to‘g‘ridan to‘g‘ri bog‘liglik mavjud bo‘lmaydi. Xuddi ana shu
xususiyatiga ko‘ra, soliq narxdan (tovar yoki xizmatlarni ixtiyoriy iste’mol gilgan-
ligi uchun to‘lanadigan haq sifatida), ruxsatnoma (litsenziya)lar va vositachilik
yig‘imlaridan farq qiladi, chunki bular majburiy yoki ixtiyoriy to‘lovlar
hisoblansa-da, biroq hamma vaqt hukumat tomonidan ko‘rsatilgan xizmatdan
muayyan foyda (naf) ko‘rilishi bilan bog‘liqdir.

Davlatga to‘lanadigan soliglar bilan uning evaziga olinadigan iqtisodiy va
]jtimoly ne’matlar o‘rtasida bevosita, har bir kishining ko‘zi ilg‘aydigan
bog‘liglikning yo‘qligi soliq to‘lovchilar soliqqa tortishni yuk sifatida baholashlari
uchun sabab bo‘ladi, vaholanki, ular soliglar hisobidan qilinadigan davlat
xarajatlarining yo‘nalishini ma’qullashlari ham mumkin.

Alohida olingan soliq to‘lovchi, odatda, jamiyat va o‘zining ko‘rgan foydasi
yoki manfaatini to‘lagan soliqlari bilan solishtirib o‘tirmaydi. Bu shunga olib
keladiki, ogibatda fugarolarning bir qismi soliglar to‘lashdan bo‘yin tovlashga, o‘z
daromadlarini yashirishga urinadi. Davlat o‘z fuqarolaridan yig‘ib olgan soliglarni
samarali va oshkora tarzda ishlatsa hamda fugarolarning aksariyat gismi
davlatning iqtisodiy-ijtimoiy va boshqa dasturlarini 0‘z mablag‘lari hisobidan pul
bilan ta’minlashga rozi bo‘lgandagina yuksak soliq axloqi tamoyillari yuzaga
keladi.

2. Soliglar majburiy to‘lovlar hisoblanadi. Soliglarning to‘liq miqdorda va o‘z
vaqtida to‘lanishi uchun javobgarlik soliq to‘lovchilar zimmasiga yuklangan
bo‘lsa-da, ular ixtiyoriy emas, majburiy ravishda to‘laydilar, davlat soliq
to‘lashdan bo‘yin tovlaganlarni qattiq jazolaydi.

3. Davlat foydasiga soliq to‘lash orgali daromadning avvaldan belgilab
qo‘yilgan, eng muhimi, qonuniy tartibda ko‘zda tutilgan qismi undirib olinadi.
Ko‘pgina davlatlarning, shu jumladan, O°‘zbekistonning ham qonunlarida
soliglarni belgilash va ularning hajmlarini aniglashga fagat Oliy gonun
chigaruvchi hokimiyat yoki uning tomonidan vakolat berilgan organlar haglidir,
deb mustahkamlab qo‘yilgan. O‘zining xohish-istagiga garab, yangi soliglar



belgilash yoki wularning hajmlarini aniqlashga hech kimning haqi yo‘q.
To‘lovlarning qonuniy, ochig-oydin xususiyatga ega bo‘lishi soliglarning bosh
tavsifi hisoblanadi.

4. Soliglarning yana bir belgisi ularning davlat yoki mahalliy budjetga kelib
tushishidir, ya’ni soliglar budjetdan tashqari fondlar yoki turli xil boshga
fondlarga kelib tushmaydi.

5. Soliglarga xos bo‘lgan umumiy belgilardan biri sifatida davlat hamda yuridik
va jismoniy shaxslar o‘rtasida mulkchilikni qayta taqsimlash jarayoni yuzaga
kelishidir. Soddaroq qilib aytganda, korxonalar va aholidan olinadigan soliglar,
aslida ular mulkining ma’lum bir qismini davlat hisobiga o‘tkazilishini bildiradi.
Bu bilan xo‘jalik yurituvchi subyektlarga tegishli bo‘lgan mulk daromad shaklida
majburiy to‘lov bo‘lib, davlat mulkiga aylanadi.

Demak, yuqorida qayd etilgan soliglarga xos bo‘lgan umumiy belgilar ularning
iqtisodiy mohiyatini ochishga xizmat giladi. Solig kategoriyasi boshga igtisodiy
kategoriyalar: moliya, kredit, sug‘urta, investitsiya kabilar bilan umumiy
o‘xshashlikka ega, ya’ni ularning barchasi pulli munosabatlarni ifodalaydi. Lekin
soliglarning o°ziga xos yuqorida qayd etilgan belgilari mavjudki, ushbu belgilar
soliglarni boshga iqtisodiy kategoriyalardan farglash uchun xizmat giladi.

9.1.3. Soliglarning funksiyalari va vazifalari

Soliglarning iqgtisodiy mohiyati davlat bilan huquqgiy va jismoniy shaxslar
o‘rtasida vujudga keluvchi obyektiv majburiy to‘lovlarga asoslangan moliyaviy
munosabatlar orgali xarakterlanadi. Bu moliyaviy munosabatlar maxsus ijtimoiy
xarakterga ega bo‘lib, milliy daromadning bir gismi bo‘lgan pul mablag‘larini
davlat ixtiyoriga safarbar gilishga xizmat giladi.

Soliglarning mohiyati ularning bajaradigan funksiyalaridan kelib chigadi. Har
bir iqtisodiy kategoriyaning o‘z funksiyasi mavjud. Soliq ham mustaqil kategoriya
sifatida o‘zi bajaradigan funksiyalarga ega bo‘lib, bu funksiyalar soliq
kategoriyasining amaldagi harakatini ifodalaydi. Funksiya deganda, odatda,
kategoriyaning hayotda ko‘p qaytariladigan, takrorlanadigan doimiy harakatlarini
tushunish lozim.

Soliglarning funksiyalari to‘g‘risida turli xil qarashlar mavjud. Sobiq
sotsialistik mamlakatlar iqgtisodchilari o‘rtasida soliqlar ikki funksiyani bajaradi,
degan garash keng targalgan edi. Bu ikki funksiya sifatida fiskal va nazorat
funksiyalari tan olinardi. Ularning fikriga ko‘ra, eng asosiy funksiya bu
soliglarning fiskal funksiyasidir, chunki usiz nazorat funksiyasining mavjud
bo‘lishi mumkin emas.

G‘arb iqtisodchilari ko‘pchiligining nazariyalari angliyalik iqtisodchi J.M.
Keynsning konsepsiyasiga asoslanadi. Bu konsepsiyaga ko‘ra, soliglar fiskal
funksiyasidan tashqgari iqtisodiyotni tartibga solish, rag‘batlantirish va
daromadlarni boshgarish vositasi funksiyalariga ega, soligning bu funksiyalari uni
iqtisodiyotni tartibga solish va iqtisodiy barqgaror o‘sishni ta’minlash vositasi
sifatida foydalanish zarurligidan kelib chigadi.



Neokeynschilik yo‘nalishi vakillari bo‘lgan L. Xarrot, N. Kaldor, A. Xansen va
P. Samuelsonlarning fikriga ko‘ra, soliglar iqtisodiyotni tartibga solish
funksiyasiga ega. Ular soliq stavkalarini o‘zgartirish va turli imtiyozlar berish
yo‘li bilan bu funksiyani bajarish mumkin, deb hisoblashadi.

Soliglarning daromadlarni boshqgarish funksiyasini yuzaga kelishiga fransuz
igtisodchisi E. De Jirardenning nazariyasi asos bo‘lgan. Bu nazariyaga ko‘ra,
soliglar yordamida soligqqa tortishning progressiv shkalasini qo‘llash yo‘li bilan
jamiyat a’zolari o‘rtasidagi mulkiy tengsizlikka barham berish mumkin. Hozirgi
kunda bu nazariyaning davomchilari bo‘lib, amerikalik iqtisodchilar A. Ilersik, G.
Koul, fransuz igtisodchilari M. Klyudo, J. Furaste hisoblanishadi. Ularning fikriga
ko‘ra, davlat soliglardan va transfert to‘lovlaridan foydalanish yo‘li bilan jamiyat
milliy daromadini kambag‘allar foydasiga qayta taqsimlaydi. Bu nazariyalar
soliglarning daromadlarni tartibga solish funksiyasi mavjud, degan xulosa kelib
chiqgishiga sabab bo‘ldi.

|. Malmiginning fikricha, soligqlar uch funksiyani bajaradi, ya’ni fiskal,
tagsimlash va rag ‘batlantirish. Bunda birinchi funksiya davlat daromadlari
manbalarining tashkil topishi bilan bog‘liq, ikkinchisi huquqiy va jismoniy
shaxslarning daromadlarini  tagsimlashni nazarda tutadi. Rag‘batlantirish
funksiyasi turli imtiyozlar va yengilliklar berish yo‘li bilan amalga oshiriladil.

O‘z-o‘zidan ko‘rinib turibdiki, G‘arb iqtisodiy adabiyotlaridagi daromadlarni
boshqgarish funksiyasi 1. Malmiginda tagsimlash funksiyasi sifatida namoyon
bo‘lmoqda.

Soliglarning  funksiyalari ~ ularning  mohiyatini  amaliyotda  harakat
qilayotganligini ko‘rsatadi. Shunday ekan, funksiya doimo yashab, soliq
mohiyatini ko‘rsatib turishi zarur. Bugun paydo bo‘lib, ertaga yo‘q bo‘lib
ketadigan holatlar soliq funksiyasi bo‘la olmaydi. Demak, funksiya kategoriyasi
doimiy, qat’ity takrorlanib turadigan vogqelikni ifodalaydi. Shunday uslubiy
yondashishdan kelib chiqib, soliglar funksiyasini aniglash kerak.

Soliglarning funksiyalari masalasida katta bahslashuvlar mavjudligi bois,
yagona bir fikrga kelingan emas. Ko‘pchilik iqtisodchilar soliglarga fiskal,
boshqaruvchi, rag‘batlantiruvchi, nazorat funksiyalari xos, deb ta’rif berishadi.

Bizning fikrimizcha, soliglarning quyidagi asosiy funksiyalarini ajratib
ko‘rsatish magsadga muvofiqdir:

1. Soligning fiskal funksiyasi.

2. Tartibga solish funksiyasi.

3. Rag‘batlantirish funksiyasi.

4. Soligning nazorat funksiyasi.

5. Soligni hisoblash jarayonini axborot bilan ta’minlash funksiyasi.

1. Soliglarning asosiy funksiyasi — fiskal funksiya hisoblanib (lotincha fiscus
so‘zidan olingan bo‘lib, Xazina ma’nosini anglatadi), bu funksiyaning mohiyati
shundan iboratki, soliglar yordamida davlatning moliya resurslari hosil gilinadi
hamda davlat faoliyat ko‘rsatishi uchun moddiy sharoit yaratiladi. Soliglar orgali



korxonalar va fuqarolar daromadining bir bo‘lagini davlat apparatini, mamlakat
mudofaasini, noishlab chigarish sohasining, umuman, o‘z daromadlari manbayiga
ega bo‘lmagan qismini (ko‘pgina madaniyat muassasalari, jumladan,
kutubxonalar, arxivlar va boshq.) yoki lozim darajada rivojlanishini ta’minlash
uchun o‘zining mablag‘i yetishmaydigan tarmoqlarni (fundamental organ, teatrlar,
muzeylar, ko‘plab o‘quv yurtlari va h.k.) saglab turish magsadida undirib olish
yo‘li bilan davlat budjetining daromad qismini shakllantirish soliglar fiskal
funksiyasining eng muhim elementi hisoblanadi.

Ishlab chiqgarish rivojlanishi bilan fiskal funksiyaning ahamiyati oshib boradi.
Ishlab chigarish ijtimoiy tusdaligining chuqurlashishi fan-texnika taraqgiyotining
rivojlanishi munosabati bilan asosan, soliglar hisobiga shakllantiriladigan
moliyaviy resurslar oqimini ko‘paytirishning real zarurati yuzaga keladi. Davlat
iqtisodiy va ijtimoiy tadbirlarga ko‘proq e’tibor bergan sari, ko‘p moliyaviy
resurslarni sarflamoqda, lekin soliq tizimi o‘zining fiskal funksiyasi vazifalarini
bajarishi jarayonida ishlab chiqarishning o‘sishiga, jamg‘arish jarayoniga xalal
bermasligi, ijtimoiy adolatni buzmasligi hamda xalq xo‘jaligining umumiy
tuzilmasida buzilishlar va chetga chiqishlar sodir bo‘lishiga yo‘l qo‘ymasligi,
bozor jarayoniga putur yetkazmasligi kerak.

Soliglarning ushbu funksiyasi orqali hosil bo‘ladigan pul resurslari davlat fondi
(davlat budjeti) orgali gayta tagsimlanadi, ular ishlab chigarish va ijtimoiy
infratuzilmani  rivojlantirishga,  ustuvor  tarmoglarni  investitsiyalashga
yo‘naltiriladi.

Jahon amaliyotida ijtimoiy himoyaga muhtoj bo‘lgan shaxslar uchun soliq
imtiyozlari va yuqgori daromad oluvchi shaxslar uchun progressiv stavkalar
belgilash ham qo‘llanadi, ya’ni aholining kam daromad oladigan qismini ijtimoiy
himoya qilish maqgsadida daromadlarni bir gismi gayta tagsimlanadi. Bunday
yondashuvlar  soligga tortiladigan daromad aniglanayotganida soliqga
tortilmaydigan minimum miqdoridagi daromad qo‘shilmaydi, ayni paytda,
ortigcha daromadlar soliqga yuqori progressiv stavkalar bo‘yicha tortiladi.

Soliglarning ko‘pchiligi ishlab chiqaruvchilar va iste’molchilarni yuzaga
kelgan vaziyatni hisobga olgan holda joylarda korxonalar faoliyatining igtisodiy
shart-sharoitlarini o‘zgartirishga majbur etib, moliyaviy resurslarni makrodarajada
gayta tagsimlashga olib keladi.

2. Bozor munosabatlarining shakllanishi va rivojlanishi sharoitida soliglarning
ikkinchi muhim funksiyasi — ularning iqtisodiyotdagi tartibga soluvchilik roli
hisoblanadi, ya’ni davlat soliglar orqali tovarlar, xizmatlarni ishlab chiqarish va
sotishning iqtisodiy shart-sharoitini tartibga soladi va bu bilan xalq xo‘jaligi
tarmogqlarining igtisodiy faoliyatini amalga oshirish uchun muayyan «soliq muhi-
tixni yaratadi. Ushbu funksiya orqali soliq tizimiga ta’sir ko‘rsatadi, ya’ni
muayyan tarmoqda ishlab chiqgarish sur’atlarini rag‘batlantiradi yoki jilovlab
turadi, sarmoyaning bir tarmoqdan soliq muhiti eng ma’qul bo‘lgan boshqa
tarmoqqa qo‘yilishini kuchaytiradi yoki pasaytiradi, shuningdek, aholining
to‘lovga qobil talabini kengaytiradi yoki kamaytiradi.



Soliglarning tartibga soluvchi sifatidagi funksiyasining ahamiyati bozor
sharoitida o‘sib boradi, bu davrda tadbirkorlarni ma’muriy qaram qilish usullari
yo‘q bo‘lib ketadi yoki juda oz holda qoladi, korxonalar faoliyatini farmoyishlar,
ko‘rsatmalar va buyruglar yordamida idora qilish huquqiga ega bo‘lgan «yuqori
tashkilot» tushunchasining o°zi asta-sekin yo‘qola boradi. Biroq igtisodiy faollikni
izga solib turish, uning rivojlanishini jamiyat uchun magbul bo‘lgan yo‘nalishda
rag ‘batlantirish zarurati saqlanib qoladi.

3. Rag‘batlantirish soliq tizimining eng muhim funksiyalaridan biri bo‘lib,
ishlab chigarishni rivojlantirishga, moddiy xomashyo resurslari, shuningdek,
moliyaviy va mehnat resurslari, jamg‘arilgan mol-mulkdan samarali foydalanishga
rag‘batlantiruvchi ta’sir ko‘rsatadi, ya’ni soliq yukini kamaytirish orqali ishlab
chigarishni rivojlantirishga, moliyaviy ahvolni mustahkamlashga va investitsiya
faoliyatini jonlantirishga rag‘batlantiradi. Soliqlarning rag‘batlantirish funksiyasi
orqali davlat xalq xo‘jaligi taraqqiyotini rag‘batlantiradi, bu bilan fiskal funksiyani
bajarish uchun bazani kengaytiradi, ishlab chigarishni soliglarning rag‘batlantirish
funksiyasi orqali rag‘batlantirib, davlat oqilona soliq siyosatini olib borish bilan
soliq yukini kuchaytirmasdan, xo‘jalik yurituvchi subyektlarning erkin faoliyat
ko‘rsatishi ta’minlanadi.

4. Soliglarning nazorat funksiyasi soliq to‘lovchi tomonidan tagdim etilgan
soligga tortish obyekti, soligga tortiladigan baza, imtiyozlar singari va hokazo
tegishli soliq ko‘rsatkichlarining hisob-kitoblarini tekshirishdek ancha murakkab
jarayondan iborat. Soliq hisobi soliq idoralariga belgilangan solig hisobi shakllari
orgali soliq to‘lovchilar o‘zlarining soliq majburiyatlarini qanday bajarayotgan-
liklarini yanada samarali nazorat gilish imkonini beradi.

5. Soliglarni hisoblash jarayonini axborot bilan ta’minlash funksiyasi ham
muhim ahamiyat kasb etib, bu funksiya orgali xarajatlar hajmi va konkret soliglar
davlatning qanday ijtimoiy-igtisodiy funksiyalarini bajarishga sarflanganligi
to‘g‘risida axborot berib turilishi juda zarurdir. Shunday qilinsa, soliglarning
budjetga tushishi to‘liq, o‘z vaqtida va oson kechadi.

Soliq funksiyalarini qisqacha ko‘rib chiqishimiz, soliglar moliya resurslarini
tiklash, xo‘jalik faoliyatini tartibga solish va daromadlarni ijtimoiy jihatdan
ahamiyatli magsadlar uchun gayta tagsimlash bo‘yicha muhim vazifalarni bajaradi,
deb xulosa chigarishimiz uchun imkon beradi.

Soliglarning iqtisodiyotdagi yuqorida ta’kidlangan muhim o‘rnini belgilovchi
bir qancha funksiyalari mavjud. O‘zbekiston Respublikasi iqtisodiyotining hozirgi
rivojlanish bosgichida soliglarning o‘rnini belgilovchi quyidagi asosiy omillarni
ko‘rsatib o‘tish mumkin:

1. Bozor iqtisodiyotiga o‘tish sharoitida aholini ijtimoiy himoya qilishning
zarurligi.

Bizga ma’lumki, respublikamizda iqtisodiyotni isloh qilish va davlat qurilishini
amalga oshirish Prezident I.A. Karimov tomonidan ilgari surilgan besh asosiy
tamoyilga asoslanadi. Bu qoidalardan biri kuchli ijtimoiy siyosatni amalga
oshirishdir. Bozor munosabatlariga o‘tish sharoitida aholi, aynigsa, uning kam
ta’minlangan qatlamlari yetarli darajada ijtimoiy himoyalangan bo‘lishi kerak.



2. Agrar sektordagi islohotlarni muvaffaqiyatli amalga oshirish zarurligi omili.

O‘zbekiston Respublikasi iqtisodiyotida eng asosiy tarmoq agrar sektor
hisoblanadi. Masalan, Ikkinchi jahon urushidan keyin tiklanayotgan Yaponiya
iqtisodiyoti uchun mashinasozlik yetakchi tarmoq sifatida rivojlantirilgan edi. Bu
tarmoq Yaponiya iqtisodiyotini rivojlantirishga ulkan hissa qo‘shdi. Bu eng
avvalo, uning mamlakatga chet el valuta tushumlarini olib kelishda namoyon
bo‘ldi. O‘zbekistan Respublikasida qishloq xo‘jaligi ana shunday asosiy tarmoq
vazifasini o‘tamoqda.

Yugqoridagilardan ko‘rinadiki, qishloq xo‘jaligida soliq, kredit vositalari
yordamida iqtisodiy islohotlarni amalga oshirish hozirgi kunning dolzarb
masalalaridan biridir. Shu sababli, O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining 1998-
yil 10-oktabrdagi Farmoni, O‘zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasining
1998-yil 26-dekabrdagi 539-qaroriga muvofiq, qishloq xo‘jaligi tovar ishlab
chigaruvchilari uchun umumiy belgilangan tartibdagi soliq va yig‘imlar o‘rniga
budjetga 1999-yilning 1-yanvaridan boshlab, yagona yer solig‘i to‘lash tartibi joriy

qgilindi.
3. O‘zbekiston Respublikasi iqtisodiyotida soliglarning o‘rnini belgilovchi
asosiy omillardan yana biri — hozirgi kunda ko‘payib borayotgan tadbirkorlik

faoliyati bilan shug‘ullanuvchi jismoniy va huquqiy shaxslarning daromadlarini
jalb giluvchi mukammal soliq to‘lovini yuzaga keltirish.

Bozor munosabatlarining rivojlanib borishi xususiy tadbirkorlik faoliyatini
keng quloch yoyishi va xususiylashtirish jarayonlarining chuqurlashuvi,
tadbirkorlar daromadini hisobga olishni giyinlashtiradi. Xususiylashtirilgan bir
korxona o‘rnida o‘nlab kichik, xususiy va jamoa mulkiga asoslangan korxonalar
paydo bo‘ladi. Mukammal soliq mexanizmi yaratilmaganligi uchun daromadlar
summasini aniqlashda jiddiy xatoliklarga yo‘l qo‘yilishi mumkin.

O‘zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasining 1998-yil 15-apreldagi 159-
garoriga muvofig, kichik korxonalar uchun umumiy belgilangan tartibdagi soliglar
o‘rniga budjetga ixchamlashtirilgan soliq to‘lash imkoniyati vujudga keldi.
O‘zbekistonda tadbirkorlikni rivojlantirishda ixchamlashtirilgan soliq tizimining
joriy qilinishi tadbirkorlar uchun davlat tomonidan ko‘rsatilgan katta yordam
bo‘ldi.

Yugorida tilga olingan omillar soliglarning respublika igtisodiyotida o‘ziga xos
o‘rni borligidan dalolat beradi.

Soliglar iqtisodiyotning tarixiy rivojlanishi bosgichlarida ushbu rivojlanish
jarayonlarini  ta’minlash maqsadiga bo‘ysunuvchi vazifalarni  bajaradi.
Soliglarning funksiyalari esa ana shu vazifalarni bajarishga xizmat giladi. Soliglar
bajaradigan vazifalar ko‘pchilik mamlakatlarning soliq qonunchiligida umumiy
o‘xshashliklarga ega. Ana shunday an’anaviy soliq vazifalariga quyidagilarni
kiritish mumkin:

— Umumdavlat vazifalarini hal qilish uchun davlatga zaruriy moliyaviy
resurslar ta’minlab berish. Soliglarning fiskallik funksiyasi ushbu vazifani hal
gilish magsadlariga xizmat qgiladi. Bu vazifani hal gilish davlatning igtisodiyotga
gay darajada aralashuviga ko‘p jihatdan bog‘liq. Bu ko‘rsatkich ganchalik yuqori



bo‘lsa, soliglarning fiskallik funksiyasi shunchalik faol bo‘ladi. Ammo
soliglarning ushbu vazifasi fagat iqtisodiy jarayonlarni gamrab olmaydi, balki
davlatning noishlab chigarish xarajatlarining ko“payishi ham davlatning ortiqcha
moliyaviy resurslarga muhtojligini keltirib chigaradi.

— Mamlakat igtisodiyotida qulay investitsiya muhitini  yaratishga
ko‘maklashish. O‘zbekiston Respublikasida soliglarning ushbu vazifasini bajarishi
o‘ziga xos Xususiyatlarga ega. Asosiy xususiyatlaridan biri shundaki, hozirgi
kunda sarmoyalarning asosiy qismi savdo va Xxizmatlar sohasiga
yo‘naltirilayotganligi tashvishli holdir. Buning asosiy sababi foyda me’yorining bu
sohalarda kattaligidir. Soliglar sarmoyalarni bevosita mahsulot ishlab chigarish
sohasiga yo‘naltirishning qudratli vositasi bo‘lishi kerak.

— Abholining mehnat faolligini rag‘batlantirish. Soliglar deyarli barcha
mamlakatlarda ushbu vazifani bajaradi. Chunki ular aholi daromadlarini tartibga
solishning muhim vositasi hisoblanadi. Daromadlardan olinadigan soliq
stavkalarining eng yuqori chegarasini sezilarli darajada pasaytirish ishchi
kuchining taklifi bilan bog‘liq salbiy oqibatlarning oldini olishi mumkin. O‘tgan
asrning 70—80-yillarida Shvetsiyada soliq stavkalarining aholi daromadlariga
progressiv ravishda qo‘llash malakali ishchilarning boshga mamlakatlar tomon
migratsiyasiga olib kelgan.

— Iqgtisodiy o‘sishni rag‘batlantirish maqgsadida daromadlarni tagsimlashning
samaradorlik va adolat prinsiplari o‘rtasidagi muvofiglikka erishish. Amaldagi
soliglarga bargarorlik va moslanuvchan soliq stavkalarining xosligi soliglarning
uzoq muddatli vazifalarini amalga oshirishga zamin yaratadi. Milliy va xorijiy
investorlar kapital qo‘yilmalarini amalga oshirar ekan, ular o‘zlarining soliq
majburiyatlarini aniq bilishi kerak. Soliq turlari va stavkalari bargaror va tez-tez
o‘zgarmaydigan bo‘lishi kerak. Soliq tizimiga mustahkam ishonch bo‘lmagan
tagdirda uzoq muddatli investitsiyalarning harakati susayadi.

Yugorida aytib o‘tganimizdek, soliglarning budjetga ijobiy ta’siridan tashqari,
muhim iqgtisodiy islohotlarni amalga oshirish sohasida ham ulardan faol
foydalanish  mumkin. Narx-navoning isloh qilinishi, tashgi savdoning
erkinlashtirilishi, mehnat bozorining isloh qilinishi va hokazolar yangi paydo
bo‘lgan tijorat strukturalarini moliyaviy jihatdan qo‘llab-quvvatlash zaruriyatini
yuzaga keltiradi. Bu vazifani soliq stavkalarini tabaqalashtirish yo‘li orqali hal
etish mumkin.

Shunday qilib, soliglarning vazifalari ularni amalga oshirish muddatiga garab,
qisqa muddatli, o‘rta va uzoq muddatli vazifalarga bo‘linadi. Bu vazifalar
mazmuniga ko‘ra, bir-biridan farq qiladi. Soliglar nafagat davlat budjetining
tushumlariga bo‘lgan ehtiyojlarni qondirishga, balki davlat daromadlarini
budjetning o‘rta muddatli rejada hayotiyligini yaxshilash maqgsadida moslashuv-
chanligini amalga oshirishga ham xizmat gilishi mumkin.

9.1.4. Soligga tortish tamoyillari



Soliglarning funksiyasini o‘rganish ularning iqtisodiyotdagi rolini ko‘rsatib
bersa, soliqga tortish tamoyillari soliq munosabatlarini amaliyotda tashkil etish,
soligga tortish, uni undirish amaliyotining mazmunini ochib beradi. Ko‘plab
igtisodchilar soliqqga tortish igtisodiyotning ravnaqiga olib kelishi mumkin bo‘lgan
tamoyillarni gayd etishgan.

Soligqa tortish tamoyillarini A. Smit o‘zining «Xalglar boyligining sabablari va
tabiatlari» nomli kitobida (1776) ilk bor asoslab bergan:

1. Davlat fuqarolari davlat xarajatlarini qoplashda o‘zlari hukumat
muhofazasida foydalanayotgan daromadlariga muvofiq tarzda gatnashishlari
lozim.

2. Har bir odam to‘laydigan soliq aniq belgilab qo‘yilgan bo‘lishi kerak, bunda
o‘zboshimchalik ketmaydi. Soliq miqdori, to‘lanadigan vaqti va tartibi uni
to‘lovchiga ham, boshqa har qanday odamga ham birday aniq va ma’lum bo‘lishi
Zarur.

3. Har bir soliq to‘lovchiga har jihatdan qulay bo‘lgan vaqtda va tartibda
undirilishi kerak.

4. Har bir soliq shunday tarzda tuzilishi kerakki, bunda soliq to‘lovchining
hamyonidan ketadigan pul davlat budjetiga kelib tushadigan mablag‘ga nisbatan
ortiq bo‘lishiga mumkin qadar yo‘l qo‘yilmasin.

Hozirgi sharoitga tatbigan olganda, soligga tortish samarali tizimining quyidagi
tamoyillarini ta’riflab o‘tish mumkin:

1. Yetarlilik tamoyili. Mazkur tamoyilga muvofig, soliqga tortish darajasi
shunday bo‘lishi lozimki, u davlat intilayotgan xalq xo‘jaligi samaradorligiga
erishishni kafolatlay olsin. Soligga tortish tizimi igtisodiyot, ijtimoiy himoya,
mudofaa qobiliyati va boshqga sohalardagi davlat siyosatini amalga oshirish uchun
zarur bo‘lgan moliya resurslari to‘planishini ta’minlasin. Shuni ham ta’kidlab
o‘tish lozimki, soliq stavkalari o‘zicha olganda soliq yuki ko‘rsatkichi
hisoblanmaydi, chunki soliq to‘lovchi soliq to‘lar ekan, davlat tomonidan bepul
xizmatlardan bahramand bo‘lgani holda ayni chog‘da o‘zining ba’zi xarajatlarini
qisqartiradi. Masalan, davlat umumiy foydalanish yo‘llarining holati yaxshi
saglanishini ta’minlash bilan soliq to‘lovchining transport xarajatlarini kamay-
tiradi, bepul maorif, sog‘ligni saqlashni ta’minlash bilan yollanma xodimlarning
xarajatlarini qisgartiradi, demak, ish haqi xarajatlarini ham kamaytirgan bo‘ladi.
Shunday qilib, to‘langan soliglarning fagat xizmatlar ko‘rinishidagi talab
etilmagan bir gismigina soliq yuki ko‘rsatkichi hisoblanadi. Xulosa qilib aytish
mumkinki, yetarlilik tamoyili soliq siyosatini belgilayotganda, uni davlatning
gabul gilingan ijtimoiy-iqtisodiy siyosati bilan gat’iy ravishda uyg‘unlashtirishni
tagozo etadi.

2. Tadbirkorlik va investitsiyalarni rag ‘batlantirish. Soliq tizimi xo°‘jalik
yurituvchi subyektlarni, jumladan, chet el subyektlarini, ishlab chigarishni
rivojlantirish, uskunalar va zamonaviy texnologiyalar sotib olish uchun mablag*
yo‘naltirishni, ya’ni kapital jamg‘arish va shu yo‘l bilan texnologiyalarni



takomillashtirish, raqobatbardosh mahsulotlar ishlab chiqarishni rag‘batlantirishi
lozim.

Soliq tizimi resurslarning samarali tagsimlanishiga to‘sqinlik qilmasligi hamda
xo‘jalikni mustaqil yuritish omillarini cheklab qo‘ymasligi lozim. Agar soliglar
katta bo‘lgani uchun tadbirkorlarning ishlab chigarishni kengaytirishdan, boshga
turdagi iqtisodiy faoliyat ko‘rsatishdan manfaatdorligiga putur yetkazsa, mamlakat
iqtisodiyoti pastga garab ketishi xavfi tug‘iladi. Soliglar miqdori haddan tashqari
katta qilib belgilansa, ishlab chigarish hajmlari kamayib ketadi, bu jarayon
zaxiralar, banklardagi pul mablag‘larining barakasi uchishiga, ilgari to‘plangan
mablag‘larning yoyilib ketishiga olib keladi.

Soliqga tortish, agar u, birinchidan, ishchi kuchini ishlab chigarish uchun talab
qilinadigan darajada saqlab turishga zarur bo‘lgan iste’molning minimal
hajmlariga salbiy ta’sir etsa, ikkinchidan, mehnatga nisbatan iqtisodiy va moddiy
rag‘batlarning harakat doirasini toraytirib qo‘ysa, uchinchidan, jamg‘arma miqdo-
rini kamaytirsa va mablag‘ning to‘planish jarayonini sekinlashtirsa, ishlab
chigarish imkoniyatlarini yomonlashtirib yuborishi mumkin.

Soliqga tortishning keyingi ikki salbiy omilini batafsil ko‘rib chigaylik.
Moddiy rag‘batlantirishlarga nisbatan soligqqa tortishning noxush ta’sir etishi ish
haqi tizimida salbiy alomatlar paydo bo‘lishida ko‘zga tashlanadi.

Yugqori darajada tabaqalashtirilgan soliq stavkalarining qo‘llanilishi natijasida
xodim tomonidan ana shu moddiy rag‘batni qabul qilishdagi oddiylik va
maqbullik ko‘lami torayib qoladi.

Soligqa tortish bazasi va uning hajmlarini noto‘g‘ri belgilash xodimlarning
malaka oshirishga, ratsionalizatorlik va ixtirochilik faoliyati bilan shug‘ullanishga
va boshga sohalarga bo‘lgan intilishiga salbiy ta’sir etadi, boisi — mehnatga
to‘lanadigan haq miqdori, haqiqiy mehnat xarajatlarining murakkabligi va
xususiyati o‘zgarishi befarq bo‘lib qoladi.

Soliqga tortishning iqtisodiy omillarga ta’siri ikki xil ko‘rinishda bo‘ladi
hamda giyosiy ogibat va daromad oqibati shaklida ifodalanadi. Qiyosiy ogibat
mehnat natijalari, jamg‘arish, investitsiyalash, yangi g‘oyalarni joriy etish va
ishlab chiqarish faoliyatining boshqa xil ko‘rinishlari bilan shug‘ullanish uchun
nisbatan kamroq darajada rag‘batlantirishda namoyon bo‘ladi. Aynigsa, progressiv
(oshib boruvchi) soliqqa tortishda bunday oqibatning rag‘batlantirishga zid ta’siri
yaqgol ifodalanadi.

Dunyodagi bir gator mamlakatlarda kapitaldan kelgan daromad va iste’molga
garab, soliqga tortishni ko‘zda tutgan soliq islohoti o‘tkazilmoqda. Soliqqa
tortishning salbiy ta’sirini silliqlash maqsadida ishchi kuchini taklif etish sohasida
ish haqi ko‘rinishidagi daromadlardan olinadigan soliglarning eng yuqori qilib
belgilangan stavkalari pasaytirilyapti. Jamg‘arish va investitsiyalashga
soliglarning ta’sir etishi borasida ham muayyan yutuqlarga erishildi.

Soliglarning ta’siri investitsiyalar tarkibida ham yaqqol seziladi. Turli
ko‘rinishdagi aktivlar uchun joriy etilgan har xil soliq tartiblari investitsiya
imkoniyatlari va sarmoyadorlarning portfeli tarkibida sezilib goladi. Soliq
tizimidagi kamchilik va nugsonlar iqtisodiy o‘sish sur’atlarining pasayib ketishiga



olib kelishi mumkin, bu hol pirovard natijada davlat budjeti daromadlarining
o‘zgarishiga ham ta’sir etmay qolmaydi.

Soliqqa tortishdagi og‘irlikni kapitaldan shaxsiy jamg‘arishga o‘tkazishning
umumiy ta’sirini bir xil ma’noda baholash qiyin, jamg‘armaning umumiy hajmi
uchun kelib chigadigan oqibatlar soliq tushumlarining hukumat tomonidan
ishlatilish xususiyatiga bog‘liq bo‘ladi.

Agar yopiq iqtisodiyot sharoitida soliq tizimi uy xo‘jaliklaridagi jamg‘armalar
darajasining pasayib ketishiga olib kelgan bo‘lsa, u holda bir tekis foiz stavkasi
oshgan, bunga esa investitsiya kapitaliga talabning kamayishi ta’sir ko‘rsatgan
bo‘ladi. Ochiq iqtisodiyotda esa, jamg‘armalardan olinadigan daromad soliglari
investitsiyalarga cheklangan darajada ta’sir qiladi, chunki bunda chet eldan
kapitalning ko‘proq oqib kelish imkoniyati bor, binobarin, xorijlik sarmoyador
jahon bozorida ustun hisoblangan stavkani mo‘ljallaydi. Biroq bunday holatda
kapitalga bo‘lgan mulkchilik harakatga keladi. Bunga misol tariqasida
Yaponiyadan kapitalning AQSHga oqib o‘tganligini ko‘rsatish mumkin, AQSHda
kapitaldan foydalanganlik uchun foiz stavkasi past bo‘lgan. Ayni paytda, AQSHda
rezidentlar jamg‘armalarini soliqqa tortish stavkasi Yaponiyadagiga qaraganda
yugori edi.

Binobarin, soliq siyosati o‘z-o‘zidan, agar u davlatning moliya-pul siyosati
boshga unsurlaridan ayri holda amalga oshirilsa, takror ishlab chigarish
jarayonlariga rag‘batlantiruvchi ta’sir o‘tkazmasligi ham mumkin.

3. Soliqga tortishning adolatlilik tamoyili. Adolat tamoyillariga muvofiq,
soliglar jamiyat tomonidan ogilona va adolatli deb tan olingan umumiy obyektiv
goidalarga binoan belgilanishi lozim. Adolatlilik tamoyili bir gancha asosiy
guruhdagi soliqqa tortish tamoyillariga bo‘linadi. Bularni ikki guruhga bo‘lgan
holda o‘rganish maqsadga muvofigdir. Bunda gorizontal va vertikal adolatni bir-
biridan farglash lozim. Gorizontal adolat tamoyili daromad olishning turli
sharoitlarida soliq to‘lovchilarga nisbatan soliqga tortishning taxminan teng
shartlarini qo‘llanishni ko‘zda tutadi.

Vertikal adolat deganda, xo‘jalik yuritishning birmuncha og‘ir sharoitlarida
ishlayotgan subyektlar uchun soliqga tortishning bir gadar yumshogroq shartlarini,
yengil daromad olish imkoniyatiga ega bo‘lgan subyektlar uchun esa og‘irroq
shartlarni qo‘llanish tushuniladi. Soliglarning rag‘batlantirish funksiyasini bajarish
doirasida ikkinchi tamoyil buzilishi mumkin. Masalan, xalq iste’moli tovarlari
ishlab chiqarishni rag‘batlantirish maqsadida ularni ishlab chiqarish bo‘yicha
soligga tortishda bir gadar imtiyozli shartlar yoki buning aksicha, vino-araq va
tamaki mahsulotlarini iste’mol qilishni cheklash uchun ulardan olinadigan egri
soliglarning yuqori stavkalari belgilangan hollar ham bo‘ladi.

Ijtimoiy adolat tamoyilini amalga oshirishga turlicha yondashuvlar bo‘lishi
mumkin. Agar soliglarni to‘plangan soliglar hisobidan ro‘yobga chiqariladigan
davlat dasturlaridan keyinchalik foyda ko‘radigan shaxslar to‘lasa, u holda adolatli
deb hisoblanadi. Aytaylik, transport vositalariga soliqlardan tushadigan mablag‘ni
davlat katta yo‘llarni ta’mirlashga yoki qurishga sarflasa, bundan soliq
to‘lovchilarning o‘zlari — avtomobil egalari naf ko‘radi. Biroq bunday



yondashuvni keng miqyosda amalga oshirishning iloji bo‘lmaydi. Huquq-tartibotni
mustahkamlash, maorifni rivojlantirish, atrof-muhitni qo‘rigqlashdan aniq ravishda
kim ko‘proq foyda ko‘rishini qanday qilib hisoblab chiqish mumkin? Hatto bepul
sog‘ligni saqlash dasturlaridan asosan, ko‘p bolali oilalar, keksa va nochor
fugarolar foydalanishlari aniglab chigilgan tagdirda ham ana shu magsadlar uchun
maxsus soliglarni aynan ularning o‘zidan undirishni talab qilish adolatdan
bo‘ladimi?

Amaliyotda boshgacha yondashuv birmuncha kengroq qo‘llaniladi, unga ko‘ra
to‘lov qobiliyati tamoyili asos qilib olinadi: soliq to‘lovchining daromadi
qanchalik yuqori bo‘lsa, undan shuncha ko‘p miqdorda soliq undiriladi. Bu
gapning ma’nosi shuki, badavlat odamlar bepul maktab maorifi, milliy mudofaa,
sog‘ligni saqlash va boshqa sohalar uchun bir qadar yuksak iqtisodiy mas’uliyatni
his etishlari lozim, chunki ular kambag‘allarga nisbatan ko‘proq to‘lashga qodir.
Boy odamlar bepul davlat dasturlaridan foydalanadilarmi, agar foydalansalar, gay
darajada — buning ahamiyati yo‘q. Aslini olganda, o‘ziga to‘q kishilar ta’lim
berish va xizmat ko‘rsatish yaxshiroq yo‘lga qo‘yilgan maktab va shifoxonalarni
tanlaydilar. Bunday to‘lov qobiliyati konsepsiyasi AQSH soliq siyosatida keng
targalgan.

Biroq amaliyotda soligga tortishning mazkur konsepsiyasi tez-tez jiddiy
giyinchiliklarga duch kelib turadi. Yiliga 100 ming dollar daromad oladigan kishi
yiliga 10 ming dollar daromad oladigan kishiga nisbatan ko‘proq soliq to‘lashga
qodir, degan fikrga qo‘shilish mumkin. Biroq bunda birinchi kishi ikkinchisiga
qaraganda aynan necha baravar ko‘p soliq to‘lash imkoniyatiga ega, degan masala
noaniqdir. Badavlat odam o‘zining daromadidan o‘sha hissani va mutlaq katta
summani to‘laydimi yoki soliq sifatida umuman ko‘proq hissani to‘laydimi?
Afsuski, aniq bir odamning soliq to‘lash imkoniyatlarini o‘lchash uchun ilmiy
asoslangan gandaydir usullar yo‘q. Amaliyotda bunga javob, takliflar va taxminlar
empirik yo‘l bilan yoki hukumatning daromadlarga bo‘lgan joriy ehtiyojlari,
siyosly qarashi asosida paydo bo‘ladi.

Soliqqa tortishdagi adolat tamoyili ba’zi hollarda taqsimotdagi ijtimoiy adolat
tamoyili ko‘rinishida namoyon bo‘ladi. Shuni ta’kidlab o‘tish o‘rinliki, bu
tamoyilni daromadlarni teng ravishda tagsimlash, baravarlashtirish deb
tushunmaslik kerak. Qonun oldida tenglikka rioya etilishi, ijtimoiy mumtozlikka,
irg va dinga munosiblikka asoslangan imtiyozlarning bekor gilinishi, inson asosiy
huquqglarga birday ega bo‘lishi kabi tenglik tamoyillari bo‘lib, ular O‘zbekiston
Respublikasi Konstitutsiyasida mustahkamlab qo‘yilgan va bu tamoyillarga
gadriyatlarning ijtimoiy tizimida qat’iy amal qilmoq lozim. Moddiy tenglik, ya’'ni
daromadlar, mulk, iste’mol sohasidagi tenglik haqida gap ketadigan bo‘lsa, aytish
kerakki, bunday tenglikka erishib bo‘lmaydi. Davlat va jamiyat barcha fugarolar
yaxshi hayot kechirishlari uchun zarur shart-sharoit yaratib berishlari kerak,
albatta, soliqqa tortish tizimi esa istigbolga mo‘ljallangan rejada aholining
farovonligini umumiy tarzda amalga oshirish orgali jamiyat quyi gatlamlarining
ahvoli izchil ravishda yaxshilanib borishiga ko‘maklashmog‘i zarur.



4. Oddiylik va xolislik. Bu tamoyil soligga tortish bazasini aniglashda,
soliglarni hisoblab chiqishda oddiylik bo‘lishini, tagdim etiladigan hisobotlarning
mazmunini soddalashtirishni, shuningdek, soliglarning eng muhim turlari bo‘yicha
yagona stavkalar belgilashni, beriladigan imtiyozlarni iloji boricha kamaytirishni
ko‘zda tutadi. Bu o‘rinda nazarda tutilayotgan narsa shuki, soliqlarning
rag‘batlantirish funksiyasi doirasida beriladigan imtiyozlar yakka tartibdagi
xususiyatga ega bo‘lmasligi, balki muayyan faoliyat turlarini rag‘batlantirishga,
soliq to‘lovchilarning mulkchilik shakli va gaysi idoraga mansubligidan gat’i
nazar, ma’lum turdagi mahsulotlarni ishlab chigarishni ko‘paytirishga qaratilmog‘i
lozim. Ba’zi sohalarda paydo bo‘ladigan davlat tomonidan qo‘llab-quvvatlashga
ehtiyojni gondirishni budjet-kredit siyosati orgali amalga oshirish magsadga
muvofiqdir. Buning sababi shuki, soliq imtiyozlarining haddan tashqari ko‘pligi
gonunlarni murakkablashtirib yuboradi, tushunishni giyinlashtiradi hamda turlicha
talqin qilinishiga olib keladi, bu hol pirovard natijada soliq to‘lovchilarning
soliglarga nisbatan munosabatlariga salbiy ta’sir qiladi. Shu bilan birga, aniq qilib
belgilangan imtiyozlar soliq yukini boshqga soliq to‘lovchilar zimmasiga o‘tkazib,
1jtimoiy adolatsizlik ro‘y berishiga olib keladi.

5. Boshqgarishga qulaylik. Samarali soliq tizimiga qo‘yiladigan muhim
talablardan bir1 boshqaruvga qulay bo‘lishidir. Soliglarni undirib olishda
samaradorlikka erishish ko‘p hollarda soliglarning soliq to‘lovchilarga yaxshi
tushunarli bo‘lishiga bog‘liq.

Ayrim mamlakatlarda soligga tortishning nihoyatda murakkab tartibi amal
qiladi, aytaylik, shkala va stavkalar turi, soliglar tarkibi, ularni to‘lash qoidalari va
tartiblari haddan tashqgari ko‘p. Buning ustiga ular soliq tushumlarining
ko‘payishiga hech qanday yordam bermaydi hamda soliqlarning rag‘batlantiruvchi
funksiyasi bajarilishida rol o‘ynamaydi.

6. Soliglarni yig ‘ish jarayonini imkon gadar arzonlashtirish. Mazkur tamoyil
davlat va soliq to‘lovchilar tomonidan soliglarni yig‘ish uchun ketadigan
xarajatlarni mumkin qadar kamaytirishni ko‘zda tutadi. Buning uchun
respublikamizda soligga tortish tartibini takomillashtirish bilan bir qatorda,
soliglarni magbullashtirish, kompyuter texnologiyalari, soliq axborotlarining
to‘g‘riligini  bevosita nazorat qilish usullarini qo‘llanish orqali soliq
to‘lovchilarning  xarajatlarini  kamaytirish maqgsadida davlat hisobidan
saglanadigan servis-markazlar, soliqga tortish masalalari xususida soliq organlari
tomonidan bepul maslahatxonalar tashkil etilgan.

7. Solig stavkalarini giyoslash. Soliq stavkalari boshga davlatlardagi xuddi
shunday soliqlarning stavkalari bilan qiyoslanishi, ya’ni mintaganing o‘ziga xos
xususiyatlari hisobga olingan holda boshga mamlakatlar bilan teng bo‘lgan
xo‘jalik faoliyati shart-sharoitlari vujudga keltirilishi lozim. Agar qattiq shartlar
belgilab qo‘yilgudek bo‘lsa, bu hol respublika iqtisodiyotiga investitsiyalarni jalb
gilishni mushkullashtirib yuboradi, aksincha, yengil sharoit yaratilsa, mamlakat
budjetiga salbiy ta’sir giladi.



Soliqga tortish tamoyillari va solig qgonunchiligi tamoyillari  muayyan
o‘xshashlikka ega wva wularni to‘liq hayotga tatbiq etish iqtisodiyotni
rivojlantirishning muhim vazifalaridan biridir.

O‘zbekiston Respublikasining Solig kodeksida esa soliqga tortish tamoyillari
o‘rniga soliq qonunchiligi tamoyillari deb atalib, uning tamoyillari quyidagicha
belgilab berilgan:

— har bir shaxs kodeksda belgilangan soliq va to‘lovlarni to‘lashga majburdir,
ya’ni soliq to‘lash qonun bilan majbur qilib qo‘yiladi. Aslida majburiylik
soliglarning iqtisodiy mohiyatidan kelib chigadi;

— huquqiy shaxslarni soligqa tortish mulkchilik shaklidan gat’i nazar, jismoniy
shaxslar esa jinsi, irqi, millati, tili, dini, ijtimoiy kelib chiqishi, e’tiqodi, shaxsiy va
ijtimoiy ahvolidan gat’i nazar, qonun oldida tengdirlar;

— belgilangan soliglar va yig‘imlar O‘zbekiston hududida tovarlar (ishlar,
xizmatlar) yoki pul mablag‘larini erkin harakatini bevosita yoki bilvosita
cheklamaydi yoki soliq to‘lovchilarning iqtisodiy faoliyatini cheklashga yoki
to‘sqinlik gilishga yo‘l qo‘ymaydi;

— manbalaridan gat’i nazar, hamma daromadlar majburiy ravishda soliqqa
tortiladi;

— belgilangan solig imtiyozlari ijtimoiy adolat tamoyiliga mos kelishi shart.

Soligga tortish tamoyillari va soliq gonunchiligi tamoyillari muayyan
o‘xshashlikka ega va wularni to‘liq hayotga tatbiq etish iqtisodiyotni

rivojlantirishning muhim vazifalaridan biridir?.

9.2. O‘zbekiston Respublikasi soliq tizimi
va uning tarkibiy tuzilishi

9.2.1. Solig tizimining mohiyati va ahamiyati

Yuridik va jismoniy shaxslardan olinadigan soliglar, yig‘imlar, bojlar va
boshqa majburiy to‘lovlar hamda ularning tuzilish tamoyillari, usullari, soliq
nazoratining yig‘indisi soliq tizimini tashkil etadi. Bu ta’rif soliq tizimini keng
ma’noda tushunishdir. Soliq qonunchiligida soliq tizimi tor ma’noda talqin qilinib,
bir xil mohiyatga ega bo‘lgan va markazlashgan pul fondini tashkil etadigan soliq,
yig‘im, boj va boshqa majburiy to‘lovlarning yig‘indisi soliq tizimi, deb ataladi.
Solig tizimiga nisbatan bunday yondashuvni ayrim adabiyotlarda ham
keltirilganligini ta’kidlash o‘rinli. Qayd etilgan ta’rifda soliq va yig‘imlar yagona
mohiyat, ya’ni «majburiy xarakterga ega bo‘lgan munosabat» va ularning bir-biri
bilan bog‘ligligi va nihoyat budjetga tushishligini ko‘rsatadi. Bu O‘zbekiston
Respublikasining Soliq kodeksi mazmuniga mos keladi. Shu yerda bahsli masala
ham mavjud, ya’ni davlatning budjetdan tashqari fondlariga (pensiya, ijtimoiy
sug‘urta, bandlik, yo‘l fondlari va boshq.) to‘lovlarni ham majburiylik nuqtayi

nazaridan soliq tizimiga kiritish muammosi mavjudl.



Soliglar bo‘yicha izlanishlar olib borgan ayrim mualliflarning soliq tizimiga
yondashuvi boshgacha. Solig tizimiga, xususan, soliglar yoki ularga
tenglashtirilgan to‘lovlar tizimi (majmuyi) sifatida qarash mumkin emas. Soliq
solishning muhim shart-sharoitlariga quyidagilar kiradi: soliglarni belgilash va
amalga kiritish tartibi, soliglarning turlari, ularni budjet darajalari o‘rtasida
tagsimlash tartibi, solig nazoratini amalga oshirish shakllari va uslublari, soliq
to‘lovchilarning huquqlari, majburiyatlari, ular manfaatlarini himoya qilish

usullari, soliq munosabatlari ishtirokchilarining javobgarligi2 va shu bilan birga,
ushbu elementlar soliq tizimining tarkibiy unsurlari ekanligini ta’kidlaydi va soliq
tizimi deganda ana shu elementlarning majmuasidan iborat bo‘lgan hamda ular
o‘rtasidagi munosabatlaridan kelib chiqib, ifodalash mumkin.

Umuman olganda, soliq tizimini tarkiban soliqga tortish tamoyillari, soliq
siyosati, soligga tortish tizimi, solig mexanizmi kabilarga ajratish mumkin. Ushbu
elementlar bevosita mamlakatda amal gilayotgan soliglarning tarkibini belgilab
beradi.

9.2.2. Soliq tizimini guruhlash tartibi

Solig tizimining asosi bo‘lgan soliglar o‘ziga xos xususiyatlariga, bir qator
belgilariga ko‘ra guruhlanadi. Soliglarning guruhlanishi ularning obyektiga,
xo‘jalik yurituvchi subyektlar moliyaviy faoliyatiga ta’sir etishiga, undirilish
usullari, paydo bo‘lishiga (subyektiga), budjetga yo‘naltirilishiga va boshqa
belgilariga ko‘ra, ularning tasniflanishidir.

Soliglarni bunday tartibda guruhlarga ajratishdan magsad ularni tagsimlash
tamoyillarini belgilashda, ularning soliq funksiya va vazifalarini gay darajada
bajarayotganligini baholashda, umuman olganda, davlat budjetini doimiy ravishda
va muntazam daromadlar bilan ta’minlashda, shuningdek, xo‘jalik yurituvchi
subyektlarning tadbirkorlik faoliyatini cheklab qo‘ymasdan faoliyat ko‘rsatishi
uchun soliglarni har tomonlama ilmiy-nazariy jihatdan o‘rganish, tahlil gilishdan
iborat.

Tarixan soliglar ijtimoiy-igtisodiy tuzilishiga garab yoki boshgacha qilib
aytganda, undirib olish manbasiga garab, ikki guruhga — to‘g‘ri va egri soliglar
guruhlariga bo‘linadi. Soliglarni belgilaydigan va ulardan tushgan mablag‘ni
tasarruf etish, ya’ni budjetga o‘tkazish nuqtayi nazaridan soliglar umumdavlat va
mahalliy soliglarga bo‘linadi. Shuningdek, soliglar paydo bo‘lish manbayiga
ko‘ra, yuridik va jismoniy shaxslardan olinadigan soliglarga bo‘linadi. Soliglarni
qayd etilgan guruhlarga ajratib o‘rganishni alohida savol sifatida kengroq
yoritishga harakat gilamiz.

Shu o‘rinda soliglarni guruhlashning ayrim turlarini ko‘rib chigamiz. Soliglarni
obyekti va iqtisodiy mohiyati bo‘yicha guruhlash iqtisodiyotga ijobiy hamda
salbiy ta’sir ko‘rsatishni o‘rganishning ilmiy-amaliy uslubidir.

Soliglar soligqa tortish obyektiga qarab, uch guruhga bo‘linadi:

1. Aylanmadan olinadigan soliglar. Bunda soliglar xo‘jalik yurituvchi
subyektlarning  bevosita aylanmasidan undiriladi, ularga qo‘shilgan qiymat



solig‘i, aksiz solig‘i, jismoniy shaxslardan transport vositalariga benzin, dizel
yoqilg‘isi va suyultirilgan gaz ishlatganlik uchun olinadigan soliq, bojxona bojlari,
yig‘imlari va boshqalar kiradi.

2. Mol-mulk giymatlaridan olinadigan soliglar. Bunday soliglar soliq to‘lovchi
subyektlar tasarrufida mavjud bo‘lgan mol-mulkdan, yerdan va boshqalarga
nisbatan belgilanadigan soliglardan iborat.

3. Daromaddan olinadigan soliglar. Bunga yuridik shaxslardan olinadigan
daromad (foyda) solig‘i, infratuzilmani rivojlantirish solig‘i, jismoniy shaxslarning
daromad solig‘i va boshqalar kiradi.

Mamlakatimizda amal gilayotgan soliglarning ayrimlari korxonalar xo‘jalik
faoliyatining oxirgi moliyaviy natijasidan budjetga to‘lanadigan aksariyat soliqlar
va majburiy to‘lovlar kelgusi davr xarajatlari orgali ishlab chigarilgan mahsulot
tannarxiga qo‘shiladi (yer solig‘i, mol-mulk solig‘i, ekologiya solig‘i va boshq.).
Shu o‘rinda soliglarni guruhlashning asosi hisoblangan, ularni xo‘jalik yurituvchi
subyektlar moliyaviy faoliyatiga ta’sir etishiga qarab, quyidagilarga ajratishimiz
mumkin:

1. Tovar (ish, xizmat)lar aylanmasidan to‘lanadigan soliglar. Bunday
soliglarga, asosan, egri soliglar kiradi, ya’ni qo‘shilgan giymat solig‘i, aksiz
solig‘l, jismoniy shaxslardan transport vositalariga benzin, dizel yoqilg‘isi va
suyultirilgan gaz ishlatganlik uchun olinadigan solig, bojxona bojlari.

2. Ishlab chigarish tannarxiga kiritiladigan soliglar: pensiya fondiga ajratmalar,
kasaba uyushmalari federatsiyasiga ajratmalar, bandlik fondiga ajratmalar va
boshqalar.

3. Davr xarajatlariga Kkiritiladigan soliglar: mol-mulk solig‘i, yer solig‘i,
ekologiya solig‘i, suv resurslaridan foydalanganlik uchun solig, yerosti
boyliklaridan foydalanganlik uchun solig va boshqgalar.

4. Korxonalar foydasidan to‘lanadigan soliglar: daromad (foyda) solig‘i,
infratuzilmani rivojlantirish uchun soliq va boshgalar.

9.2.3. To‘g‘ri va egri soliqlar

Soliglarni to‘g‘ri (bevosita) va egri (bilvosita) soliglarga guruhlanishi soliqqa
tortish obyektiga, to‘lovchi bilan davlatning o‘zaro munosabatlariga bog‘liq
bo‘ladi. To‘g‘ri soliglar to‘g‘ridan to‘g‘ri daromadga va mol-mulkka garatiladi —
soligga tortishning bevosita shakli. Egri soliglar —  tovarning bahosida
to‘lanadigan yoki tarifga kiritiladigan tovarlar va xizmatlardan olinadi — soliqga
tortishning bilvosita shakli. Tovar va xizmatlarning egasi ularni sotishda soliq
summalarini olib, ularni davlatga o‘tkazadi.

Daromadlar oladigan (mol-mulkka va shu kabilarga egalik giladigan) xo‘jalik
yurituvchi subyektlar to‘g‘ri soliglarning pirovard to‘lovchisi hisoblanadi,
narxlarga ustamalar orqali soliq yuki yuklab qo‘yiladigan tovarning iste’molchisi
esa, egri soliglarning pirovard to‘lovchisi hisoblanadi.



Amaliyotda nafaqat egri soliglar, shu bilan birga, to‘g‘ri soliglarni ham
iste’molchilar zimmasiga o‘tkazish imkoniyati mavjuddir. Masalan, korxonalar
to‘laydigan soliglar yuki inflatsiya davrida ko‘pincha narx-navoni oshirib yuborish
orqali iste’molchilar zimmasiga yuklab boriladi.

To‘g‘ri soliglarga tortishda mablag‘larning safarbar qilinishi yangi qiymatni
tagsimlash paytida boshlanadi. Davlat daromad olingan paytdayoq, uning bir
qismiga o‘z huquqlarini da’vo qiladi.

Soliq to‘lovchining daromadi (ish haqi, foyda, foizlar va h.k.) va uning mol-
mulkining (yer, uylar, qimmatli qog‘ozlar va h.k.) qiymati to‘g‘ri soliglar obyekti
bo‘ladi. Soligga tortishning bu shakli egri soliglarga nisbatan birmuncha
progressivdir, chunki u soliq to‘lovchining daromadliligini, oilaviy ahvolini
hisobga oladi, soliq daromadni olish bosgichida undiriladi. Bundan tashqari,
to‘g‘ri soliglarga tortishda soliq to‘lovchi 0z solig‘ining summasini aniq biladi.

Tarixiy jihatdan olganda to‘g‘ri soliglar XVIII asrda va XIX asrning birinchi
yarmida shakllandi, ular fagat XX asrda keng ommalashdi. To‘g ri soliglar real va
shaxsiy soliglarga bo‘linadi. Real soliglar soliq to‘lovchi mol-mulkining ayrim
turlaridan (yer, uylardan) kadastr asosida undiriladi, to‘lovchining haqiqiy
daromadliligini emas, balki o‘rtacha daromadliligini hisobga oladi. Soligqa tortish
obyektiga garab, quyidagilar real soliglarga kiradi: yerga oid, uy-joylarga doir,
kasb-hunarga tegishli, qimmatli qog‘ozlardan olinadigan soliglar. Real soliglar
tashgi belgilarga asoslanadi, soliqga tortish mol-mulkning kadastr bo‘yicha
aniqlanadigan o‘rtacha daromadliligi bo‘yicha amalga oshiriladi. O‘z mohiyatiga
ko‘ra, bunday soliqlar regressiv tusga egadir.

Ishlab chigaruvchi kuchlarning rivojlanishi, davlat faoliyatining kengayishi
shaxsiy soliglarga o‘tilishini taqozo etdi, chunki real soliglar fiskal jihatdan ham,
Ijtimoiy-igtisodiy jihatdan ham foydali bo‘lmay qoldi. Real soligqga tortishning
ayrim unsurlari, odatda, mahalliy soliglar tizimida, asosan, sanoat jihatdan
taraqqiy etgan mamlakatlarda saglanib qolgan. Shaxsiy soliglar ravnaq topmoqda,
bular daromadlar manbayida yoki deklaratsiya bo‘yicha undiriladigan jismoniy va
yuridik shaxslarning daromadlari va mol-mulkidan olinadigan soliglardir. Real
soligdan fargli ravishda shaxsiy soligga tortishda obyekt (daromad, mol-mulk) har
bir to‘lovchi uchun yakka tartibda hisoblab chigiladi, uning moliyaviy ahvoli (oila
soni, qarzdorlik va h.k.) e’tiborga olinadi. Rivojlangan mamlakatlarda soliqqa
tortish obyektiga garab, shaxsiy soliglarning quyidagi turlari farglanadi: daromad
solig‘l, pullik sarmoyalardan tushadigan daromadlardan olinadigan soliq,
sarmoyaning o‘sishidan olinadigan soliqg, korporatsiyaning foydasidan olinadigan
solig, merosdan va sovg‘a qilishdan olinadigan soliq, mol-mulkdan olinadigan
solig, jon boshiga olinadigan soliq va h.k.

Egri soliglar bahoga yoki tarifga ustama sifatida belgilanadigan tovarlar va
xizmatlardan olinadigan soliglardir. Egri soliglarga tortishda davlat tovar yoki
xizmatlarning sotilishi paytida ushbu qiymatning bir qismiga o‘z huquqlarini
da’vo qilish bilan aslida yangi qiymatning tagsimlanishining ishtirokchisi bo‘lib
goladi. Egri soliglar to‘g‘ri soligqlardan farqli ravishda, to‘lovchining daromadi
yoki mol-mulki bilan bevosita bog‘liq bo‘lmaydi. Tovarlar, odatda, shaxsiy



iste’'mol tovarlari, shuningdek, xizmat ko‘rsatish sohasining (sartaroshxonalar,
hammomlar, kimyoviy tozalash xizmatlari) pullik aylanmasi, tomosha
ko‘rsatadigan va transport korxonalarining pattalari va shu kabilar soligqa tortish
obyekti bo‘ladi. Egri soliglarga tortiladigan tovarlar va xizmatlar soni muntazam
kengayib bormoqda.

Xaridor-iste’molchi egri soliglarning to‘lovchisi bo‘ladi. Tovarning sohibi yoki
xizmatlar ko‘rsatadigan shaxs aslida soligni yig‘uvchi hisoblanadi. Egri
soliglarning anchagina gismi mulkdor tomonidan tovarning yoki xizmatlarning
narxiga qo‘shiladi. Davlat korxonalari va monopoliyalar soligning butun
summasiga narxlarni oshirish bo‘yicha juda katta imkoniyatlarga egadir. Tarmoq
ichidagi raqobat yuksak bo‘lganida va talab barqaror bo‘lmagan holda soligning
muayyan hissasi tovarning ishlab chigaruvchisi va sotuvchi tomonidan to‘lanadi.
Egri soliglarning asosiy to‘lovchisi pirovard oqibatda iste’molchilar bo‘ladilar.

Egri soliglar daromadlilikni, oilaviy ahvolni hisobga olmaydi. Hamma
fugarolar o‘z daromadlarining miqdoridan qat’t nazar, bunday soliglarni
to‘laydilar, chunki egri soliglarga tortiladigan turmush uchun zarur bo‘lgan
tovarlarni iste’mol qilishadi va xizmatlardan foydalanishadi.

Egri soliglarning stavkalari gat’iy (tovar o‘lchamining birligiga) va foizli
(tovarning narxiga muayyan hissada) bo‘ladi. Foizli stavkalar davlat uchun
ko‘proq foydalidir, chunki narxlar oshganida soliq tushumlari ham ko‘payadi.
Soliq stavkalari oshirilishi ularning tovarlar narxidagi hissasi ortishiga olib keladi.

Egri soliglar aksizlar, davlatning fiskal monopoliyalari va bojxona bojlarini 0‘z
ichiga oladi. Aksizlar undirilish usuliga garab, yakka tartibdagi (pivoga, shakarga,
benzinga va h.k.) va universal (qo‘shilgan qiymat solig‘i va boshq.) turlarga
bo‘linadi. Ular asosan, xo‘jalik aktlaridan va aylanmalardan, moliyaviy
operatsiyalardan kelib chigadi.

Soliglarning ayrim turlarining nisbati jamiyatning rivojlanishiga qarab o‘zgardi.
XIX asrda va XX asr boshida undirilishining soddaligi bilan ajralib turadigan egri
soliglar asosiy ahamiyat kasb etgan edi. O‘tgan asrning 20-yillaridan boshlab,
ko‘pgina mamlakatlarda to‘g‘ri soliglar ko‘proq ahamiyat kasb eta boshladi.
Ikkinchi jahon urushidan so‘ng rivojlangan mamlakatlarning soliq tizimida to‘g‘ri
soliglar alohida ahamiyatga ega bo‘lib qoldi, daromad solig‘i va
korporatsiyalarning foydasidan olinadigan soliq ular ichida asosiy o‘rin tutardi.

Yugoridagilardan kelib chiqib xulosa qilganimizda, to‘g‘ri soliglarni to‘g‘ridan
to‘g‘ri soliq to‘lovchilarning o‘zi to‘laydi, ya’ni soligning huquqiy va haqiqiy
to‘lovchisi ham bir shaxs hisoblanadi. Egri soliglarning huquqiy to‘lovchisi
mahsulotni ortuvchilar, ish, xizmatni bajaruvchilar hamda xizmat ko‘rsatuvchilar,
haqiqiy to‘lovchisi esa iste’molchilar hisoblanadi.

Respublikamizda amal qilayotgan soliglar hozirgi kunda yalpi ichki
mahsulotning gariyb uchdan bir gismini tagsimlab, budjetga jalb etadi va u orgali
davlatning ijtimoiy zaruriy xarajatlari moliyalashtirishga yo‘naltiriladi. So‘nggi
yillarda to‘g‘ri soliqlarning salmog‘i yalpi ichki mahsulot qiymatida biroz
kamayib, egri soliglar salmog‘i oshgan. Bu yerda hozirgi sharoitda to‘g‘ri an’ana
mavjuddir, chunki egri soliglar to‘g‘ridan to‘g‘ri korxonaning investitsion



faoliyatining susayishiga olib kelmaydi. To‘g‘ri soliglar salmog‘i YIM qiymatida
pasayishi korxonalarning moddiy-texnikaviy bazasini kengayishiga, qo‘shimcha
mahsulot ishlab chigarishiga imkon yaratadi.

Keyingi yillarda resurs soliglarining salmog‘i ham ancha oshmoqda. Ular yer,
suv va boshqa resurslardan samarali foydalanishni ta’minlaydi. Soliglarning roli
yuqoridagi jadvalda oz ifodasini topgan.

Ma’lumotlar shuni ko‘rsatadiki, 1991-yilga qaraganda, 2002-yilda YIM
tarkibida jami budjetga tushumlar salmog‘i kamaygan. Lekin to‘g‘ri va egri
soliglar salmog‘i ancha oshgan. 1991 -yillarda resurs to‘lovlari umuman bo‘lmagan
bo‘lsa, 2002-yilga kelib, ularga tushum YIMning 4 % ini tashkil gilgan.

Hozirgi kunda mamlakatimizda amal qilayotgan to‘g‘ri va egri soliglar
tarkibiga quyidagi soliglar kiradi:

9.2.3.1-jadval
To‘g‘ri va egri soliqlar tarkibi
Tyrpu coauriap JrpHU COJHUKJIIAP
1. FOpunuk maxcnap doitnacugan 1. Kymuiran KuiiMat COJIuFU
OJIMHAJIUTaH COJIUK 2. AKUH3 CONUFH
2. Xucmonnit maxcnap gapomaauaan | 3. JKucMoHuil maxciapJaH TpaHCIOPT
OJINHAJUTaH COJINK BOCHUTaNapura OCH3uH, JU3el
3. Ep conuru EKWIFUCH Ba CYIOJTUPUITAH Ia3
4. MoJ-MyJK COJIUFU UIUIATTAHJIMK YYYH OJMHAIUTaH
5. Ep xabpunan ¢oiianaHraHIuK yuyyH COJIUK
COJIMK 4. boxxxoHa TYJ0BIapu Ba OomIKanap.
6. CyB pecypcnapugas
doiiranaHraHINK yU4yH COJHUK.
7. O0oOHAAIITUPUIN Ba UHPATY3UII-
MaHH PUBOKJIAHTUPUI COJIUFU Ba
Oo1kanap.

Har bir davlatda ayrim soliglar harakati jarayonida: ma’lum bir respublika va
mahalliy budjetga biriktirilgan bo‘ladi, ayrimlari esa, budjetlarni tartibga solib
turadigan soliglarga bo‘linadi.

Umuman olganda, igtisodiyot tarmoglaridan va aholining mehnatga layoqatli
gismidan undiriladigan soliglarning aksariyat qismi umumiylik xususiyatiga ega.
Lekin ayrim soliglar va to‘lovlar ham mavjudki, ular maqgsadli xarakterga egadir.
Shu nuqtayi nazardan olib garalganda soliglar, ulardan foydalanish xususiyatiga
ko‘ra ham ikki guruhga bo‘linadi:

1. Umumiy soliglar — respublika hamda mahalliy budjetlarga tushadi va gayta
tagsimlanadi.

2. Magsadli soliglar — bevosita biron-bir soha, tarmoqg yoki obyektni
rivojlantirish uchun sarflanadi va tagsimlanadi.



Bu soliglar davlat budjeti xarajatlarini moliyalashtirishda mustahkamlikni,
uzviylikni ta’minlaydi. Ularsiz budjetni rejali moliyalashtirishning iloji yo‘q.
Shuning uchun ularning ahamiyati budjet daromadlarini shakllantirishda
beqiyosdir.

9.2.4. Umumdavlat soliglari hamda
mahalliy soliglar va yig‘imlar

Respublikamizda, asosan, soliglar budjet tizimi daromadlarini shakllantiradi.
Davlat budjeti tizimi mamlakatning ijtimoiy, iqgtisodiy, siyosiy va ma’naviy
hayotini moliyaviy mablag‘ bilan ta’minlaydi va bu O‘zbekiston Respublikasining
budjet tizimida umumrespublika budjeti yetakchi bo‘g‘indir. U umumdavlat
resurslarining bir gismi bevosita davlat hokimiyatining ijro etuvchi va farmoyish
beruvchi oliy organi — O°‘zbekiston Respublikasi hukumatida markazlashuvini
ta’minlaydi.

Markazlashgan resurslar umumdavlat ahamiyatiga molik bo‘lgan, umuman
olganda, jamiyat manfaatlarini ifodalaydigan tadbirlarni (xalq xo‘jaligi
ahamiyatidagi qurilishlarni, eng muhim ijtimoiy tadbirlarni, mudofaa, boshgaruv,
davlatning tashqi igtisodiy alogalari, davlatning moddiy va moliyaviy zaxiralarini)
mablag® bilan ta’minlashga ishlatiladi. Umumrespublika budjeti orqali milliy
daromadni Qoraqalpog‘iston Respublikasi, viloyatlar, Toshkent shahriga
tagsimlash va gayta tagsimlash jarayoni izga solib turiladi. Davlat
umumrespublika budjetidan davlat budjetining bu bo‘g‘ini ijrosi yuzasidan
respublikadagi hamma ishlarni muvofiglashtirish uchun foydalanadi.

Qoragalpog‘iston Respublikasining budjeti pul mablag‘larini respublikaning
tegishli davlat hokimiyati va boshgaruv organlari amalga oshiradigan ijtimoiy-
iqtisodiy rivojlanish tadbirlarini moliyalashtirish uchun markazlashtiradi.

Mabhalliy budjetlar Ozbekiston Respublikasi budjet tizimining muhim tarkibiy
qismini tashkil etadi. Ular davlat hokimiyatining har bir mahalliy organi o‘z
faoliyatini amalga oshirishi uchun uning ixtiyorida aniq moliyaviy baza yaratadi.
Mahalliy budjetlar tizimi mahalliy talab-ehtiyojlarni to‘laroq hisobga olish hamda
davlat tomonidan markazlashgan tartibda amalga oshiriladigan tadbirlar bilan
to‘g‘ri olib borish imkonini beradi, mahalliy hokimiyat organlari mahalliy budjet
daromadlarining ko‘payishi va resurslarning tejamkorlik bilan sarflanishi
to‘g‘risida tinmay g‘amxo‘rlik qgiladi, chunki joylarda iqtisodiyot va madaniyat-
ning yuksalish sur’atlari to‘g‘ridan to‘g‘ri mahalliy xo‘jalik zaxiralarini safarbar
qilish, mablag‘larni tejab ishlatish borasidagi ishlarni tashkil etish bilan bog‘liq
bo‘ladi, bu esa, o‘z navbatida, umuman, O°‘zbekiston Respublikasi davlat
budjetining muvaffagiyatli bajarilishiga yordam beradi. Mahalliy budjetlardan uy-
joy-kommunal xo‘jaligi va obodonlashtirish, maorif va sog‘ligni saqlash
muassasalari (maktablar, kasalxonalar, maktabgacha tarbiya muassasalari va
boshq.), ijtimoiy ta’minot sohasidagi tadbirlar mablag* bilan ta’minlanadi.



Soliq kodeksiga muvofiq, soliglar deganda belgilangan, muayyan miqdorlarda
undiriladigan, muntazam, qaytarib berilmaydigan va beg‘araz xususiyatga ega
bo‘lgan, budjetga yo‘naltiriladigan majburiy pul to‘lovlari tushuniladi.

Boshgqa majburiy to‘lovlar deganda, ushbu kodeksda belgilangan davlat
magqsadli jamg‘armalariga majburiy pul to‘lovlari, bojxona to‘lovlari, shuningdek,
vakolatli organlar va mansabdor shaxslar tomonidan yuridik ahamiyatga molik
harakatlarni to‘lovchilarga nisbatan amalga oshirish uchun, shu jumladan,
muayyan huquglarni yoki litsenziyalar va boshga ruxsat beruvchi hujjatlarni berish
uchun to‘lanishi lozim bo‘lgan yig‘imlar, davlat boji tushuniladi.

O‘zbekiston Respublikasi hududida Soliq kodeksiga binoan, umumdavlat va
mabhalliy soliglar va boshqa majburiy to‘lovlar amal qiladi.

Umumdavlat soliglar va boshqa majburiy to‘lovlarga quyidagilar kiradi:

1) yuridik shaxslardan olinadigan foyda solig‘i;

2) jismoniy shaxslardan olinadigan daromad solig‘i;

3) qo‘shilgan qiymat solig‘i;

4) aksiz solig‘i;

5) yer ga’ridan foydalanuvchilar uchun soliglar va maxsus to‘lovlar;

6) suv resurslaridan foydalanganlik uchun solig.

Boshga majburiy to‘lovlarga quyidagilar Kiradi:

1) [jtimoiy jamg‘armalarga majburiy to‘lovlar:

e yagona ijtimoiy to‘lov;

e fugarolarning budjetdan tashqari Pensiya jamg‘armasiga sug‘urta badallari;

¢ budjetdan tashqari Pensiya jamg‘armasiga majburiy ajratmalar.

2) Respublika yo‘l jamg‘armasiga majburiy to‘lovlar:

e Respublika yo‘l jamg‘armasiga majburiy ajratmalar;

e Respublika yo‘l jamg‘armasiga yig‘imlar;

3) davlat boji;

4) bojxona to‘lovlari.

Soligqa tortishning soddalashtirilgan tartibi qo‘llanilganda  quyidagilar
umumdavlat soliglar tarkibiga kiritiladi:

e yagona soliq to‘lovi;

o tadbirkorlik faoliyatining ayrim turlari bo‘yicha gat’iy belgilangan soliq.

Mahalliy soliglar va boshqa majburiy to‘lovlarga quyidagilar kiradi:

1) mol-mulk solig‘i;

2) yer solig‘i;

3) obodonlashtirish va ijtimoiy infratuzilmani rivojlantirish solig‘i;

4) jismoniy shaxslardan transport vositalariga benzin, dizel yoqilg‘isi va gaz
ishlatganlik uchun olinadigan soliq;

5) ayrim turdagi tovarlar bilan savdo qilish va xizmatlarni ko‘rsatish huquqi
uchun yig‘im;

6) yagona yer soligi — soligga tortishning soddalashtirilgan tartibi
qo‘llanilganda.



Undan tashqari, davlat umummilliy dasturlarini amalga oshirish davrida
tegishli jamg‘armalar tashkil etilishi mumkin bo‘lib, ularga qonun hujjatlarida
nazarda tutilgan tartibda majburiy to‘lovlar belgilanadi.

Solig kodeksiga asosan, soliq yoki boshqa majburiy to‘lov soliq to‘g‘risidagi
qonun hujjatlarida soliq to‘lovchilar, shuningdek, ana shu soliq yoki boshqa
majburiy to‘lovni hisoblab chiqarish va to‘lash uchun zarur elementlar:

e soliq solish obyekti;

e soliq solinadigan baza, stavka;

e hisoblab chiqarish tartibi, soliq davri.

Soliq hisobotini tagdim etish va to‘lash tartibi belgilab qo‘yilgan taqdirdagina
belgilangan, deb hisoblanadi.

Soliq yoki boshga majburiy to‘lov belgilanayotganda soliq to‘g‘risidagi qonun
hujjatlarida soliq imtiyozlari hamda ularning soliq to‘lovchi tomonidan
qo‘llanilishi uchun asoslar ko‘zda tutilishi mumkin.

Soliq to‘lovchilar hamda soliglar va boshga majburiy to‘lovlarning elementlari
har bir soliq yoki boshqa majburiy to‘lovga tatbigan belgilanadi.

Solig solish obyekti — soliq to‘lovchida soliq yoki boshqa majburiy to‘lov
hisoblab chiqarilishi va (yoki) to‘lanishi yuzasidan majburiyat keltirib chiqaruvchi
mol-mulk, harakat natijasidir.

Solig solinadigan baza — solig solish obyektining solig yoki boshga majburiy
to‘lovning stavkasi tatbigan belgilangan ko‘rsatkichlardagi giymat, migdor, fizik
va boshqa tavsiflarini ifodalaydi.

Stavka — soliq solinadigan bazaning o‘lchov birligiga nisbatan hisoblanadigan
foizlardagi yoki mutlag summadagi miqdorni ifodalaydi. Stavkalar bo‘yicha
kodeks bilan boshgacha qoida nazarda tutilgan bo‘lmasa, O°zbekiston
Respublikasi Prezidentining garori bilan belgilanadi.

Soliq va boshga majburiy to‘lovni hisoblab chigarish tartibi — soliq davri
uchun solig solinadigan bazadan, stavkadan, shuningdek, imtiyozlar mavjud
bo‘lsa, shu imtiyozlardan kelib chiqib, soliq va boshqa majburiy to‘lov summasini
hisoblash qoidalarini belgilaydi. Soliq va boshqa majburiy to‘lovlarni hisoblab
chiqarish soliq to‘lovchi tomonidan mustaqil ravishda amalga oshiriladi.

Kodeks bilan belgilangan hollarda, soliq va boshga majburiy to‘lov summasini
hisoblab chigarish majburiyati davlat solig xizmati organi yoki solig agenti
zimmasiga yuklatilishi mumkin,

Solig davri — u tugaganidan keyin soliq solinadigan baza aniglanadigan hamda
soliq yoki boshga majburiy to‘lov summasi hisoblab chigariladigan davrdir.

Soliq davri bir necha hisobot davriga bo‘linishi mumkin bo‘lib, ularning
yakunlari bo‘yicha hisob-kitoblarni tagdim etish hamda soliglar va boshga
majburiy to‘lovlarning to‘lanishi lozim bo‘lgan summalarini to‘lash majburiyati
yuzaga keladi.

Soliglar va boshqa majburiy to‘lovlar bo‘yicha imtiyozlar — kodeks, boshga
gqonunlarda va O°‘zbekiston Respublikasi Prezidentining qarorlarida nazarda
tutilgan, boshqa soliq to‘lovchilarga nisbatan ayrim toifadagi soliq to‘lovchilarga
beriladigan afzalliklar, shu jumladan, soliq yoki boshqa majburiy to‘lov



to‘lamaslik yoxud ularni kamroq miqdorda to‘lash imkoniyati soliglar va boshga
majburiy to‘lovlar bo‘yicha imtiyozlar, deb e’tirof etiladi.

Mol-mulk solig‘i, yer solig‘i, yagona yer solig‘i hamda obodonlashtirish va
ijtimoiy infratuzilmani rivojlantirish solig‘i bo‘yicha imtiyozlarni berish mahalliy
davlat hokimiyati organlari tomonidan belgilangan tartibda amalga oshirilishi
mumkin.

Soliq to‘lovchi soliglar va boshga majburiy to‘lovlar bo‘yicha imtiyozlardan
tegishli huquqiy asoslar yuzaga kelgan paytdan e’tibo-ran, ular amal giladigan
butun davr mobaynida foydalanishga haqli.

Soliq to‘g‘risidagi qonun hujjatlariga muvofiq, soliglar va boshqa majburiy
to‘lovlar bo‘yicha imtiyozlar muayyan maqsadlarga yo‘naltirish sharti bilan
berilishi mumkin. Bunday mablag‘lardan belgilanmagan maqsadda foydalanilgan
summa belgilangan tartibda penya hisoblangan holda budjetga undirib olinadi.

O‘zbekiston Respublikasi Markaziy banki, uning Qoraqalpog‘iston
Respublikasi, viloyatlar va Toshkent shahar Bosh boshgarmalari, shuningdek,
O‘zbekiston Respublikasi Markaziy bankining muassasalari kodeksda nazarda
tutilgan soliglar va boshga majburiy to‘lovlarni to‘lashdan ozod qilinadi, yagona
ijtimoiy to‘lov bundan mustasno.

9.3. Yuridik va jismoniy shaxslarni
soligga tortish tartibi

Soliq munosabatlari mavjud bo‘lishining asosiy shartlaridan biri — davlatning
mavjudligi bo‘lsa, ikkinchi sharti — soliglarni to‘lashga qobil bo‘lgan soliq
to‘lovchilarning mavjudligi. O‘zbekiston soliglar tizimi manbayiga garab, soliglar
yuridik va jismoniy shaxslardan olinadigan soliglarga ajratiladi.

Soliq solish maqgsadida yuridik shaxslar deganda mulkida, xo‘jalik yuritishi
yoki tezkor boshgaruvida mol-mulki bo‘lgan va o‘z majburiyatlari bo‘yicha ushbu
mol-mulk bilan javob beradigan, shuningdek, mustaqil balansga va hisob-kitob
varag‘iga ega bo‘lgan alohida bo‘linmalar ham tushuniladi.

Yuridik shaxslardan olinadigan soliglarga hamma egri soliglar, korxona
foydasiga soliq, yerosti boyliklaridan foydalanganlik uchun, suv resurslaridan
foydalanganlik uchun, savdo tashkilotlarining yagona solig‘i, yer solig‘i, mol-
mulk solig‘i, kichik biznes uchun yagona soliq va boshqalar kiradi. Ba’zi
soliglarni (QQS, aksiz) yuridik shaxslar ham, jismoniy shaxslar ham to‘laydilar.
Jismoniy shaxslar to‘laydigan soliqlarga — daromad solig‘i, yer, mol-mulk
soliglari kiradi. Yuridik shaxslardan olinadigan soliglar davlat budjeti
daromadlarining hal qiluvchi gismini tashkil etadi. Bu soliglarning muhim
xususiyati nagd pulsiz shaklda korxonalar hisob (joriy) schotlaridan budjet
schotlariga ko‘chirib qo‘yiladi. Uni undirish oson va arzonga tushadi. Jismoniy
shaxslardan olinadigan ba’zi soliglar naqd pulga undirilganligi uchun uni to‘lash
qgiyin kechadi. Bunday soliglarga yer, mol-mulk soliglari va qator yig‘imlar kiradi.
Soliq yig‘ish xarajati ko‘payib ketadi. Chunki bu ish bilan maxsus tajribaga ega



bo‘lgan inspektorlar shug‘ullanadi, hujjatlar (deklaratsiya, xabarnomalar,
chaqiriglar va boshq.) ko‘p yoziladi.

Jismoniy shaxslar soliglari ichida eng yirigi fugarolar jami daromadiga soliqdir.
Bu soliq orgali fugarolarning guruhlari daromadlarini boshgarib borish imkoniyati
yaratiladi.

Yugorida aytganimizdek, yuridik shaxslarning budjetlarga to‘laydigan soliglari
to‘g‘ri va egri soliglarga bo‘linadi. To‘g‘ri soliglar foyda soliqlari va resurslar
soliglaridan tashkil topadi. Egri soliglar esa qo‘shilgan qgiymat solig‘i, aksiz
solig‘i, bojxona bojidan iboratdir.

Yuridik shaxslar soliglari ichida egri soliglar salmog*i ortib borishi an’anasiga
ega, to‘g‘ri soliglar salmog‘i esa pasayib borish yo‘nalishidadir. Bunday holat
mahsulot ishlab chigaruvchilarning hissasiga tushadigan soliq yukini kamaytirib,
ularning ishlab chiqarish faoliyatini kuchaytiradi. Shu bilan birga, to‘g‘ri va egri
soliglar budjetning mustahkam manbayiga aylanib, uning o‘ta ijtimoiy zarur
bo‘lgan xarajatlarini 0‘z vaqtida va uzluksiz moliyalashtirish imkonini yaratadi.
Bularning ahamiyati beqiyos kattadir. Bu soliglarsiz budjetlarni rejali
moliyalashtirishning iloji yo‘q.

Yuridik shaxslar soliglari pul muomalasini mustahkamlashda ham katta
ahamiyatga ega. To‘g‘ri soliglar yuridik shaxslarning xarajatlarga mo‘ljallangan
mablag‘larini qisqartirib, muomalaga oz pullarni chiqarishga olib keladi. Egri
soliglar esa, tovar (ish, xizmat)lar tarkibida bo‘lib, baho hisobiga muomaladagi
ortigcha pullarni muomaladan oladi. Shunday qilib, soliglar pul muomalasini
mustahkamlashda katta ahamiyatga ega bo‘ladi.

Soliglarning oshishi tovar (xizmat, ish) taklifini oshiradi, talabni kamaytiradi.
Bu esa, pul emissiyasini kamaytiradi. Ammo taklifda real giymati past
bo‘lganligidan inflatsiyani paydo gilishi mumkin.

Yuridik shaxslar o‘zlariga yuklatilgan soliglarni hisoblash va budjetga o‘z
vaqtida, to‘lig to‘lash javobgarligini olganlar. Ularning to‘laydigan soliqlari,
asosan, naqd pulsiz, ya’ni korxona, tashkilot, birlashmaning bankdagi
hisobragamlaridan mablag‘ni ko‘chirib, respublika yoki mahalliy budjetiga
o‘tkazish yo‘li bilan amalga oshiradi. Qoida bo‘yicha har ganday yuridik shaxs oz
solig va boshga majburiy to‘lovlarni belgilangan vaqtda budjetga to‘liq
o‘tkazishga majburdirlar. Buning uchun ular soliq va boshqa to‘lovlarning mud-
dati kelgan kungacha, pullarni o‘tkazish hujjatlari bo‘lmish to‘lov topshirig‘i,
cheklarni yozib banklarga topshirgan bo‘lishlari kerak.

Agar to‘lov topshiriglari o‘z muddatida yozilib banklarga topshirilmagan
bo‘lsa, soliq idoralari o‘zlarining inkasso-to‘lov talabnomalari orqali undirib
oladilar. O‘z vaqtida budjetga o‘tkazilmagan har bir kun uchun o‘tkazilishi kerak
bo‘lgan soliq summasi hisobidan 0,05 % pena hisoblanib, soliqga qo‘shimcha
ravishda budjetga majburiy undiriladi. Albatta, pena summasi Kko‘payishi
korxonaning moliyaviy holatiga salbiy ta’sir ko‘rsatadi. Pena korxona uchun
qo‘shimcha soliqdir.

Shuning uchun har qanday xo°‘jalik subyektlari hisobchilari soliglar va boshqa
majburiy to‘lovlarni ularda belgilangan to‘lov muddatigacha o‘z vaqtida to‘lab



borishlari shart. Bunda, aynigsa, bo‘nak (avans) to‘lovlarga ko‘proq e’tibor
qaratilishi lozim, chunki QQS, daromad (foyda)ga soliq va boshqgalarda bo‘nak
to‘lovlar soni ko‘p bo‘lganligidan boqimandaning ko‘payishiga olib keladi.
Hozirgi kunda bu bogimanda bilan kurash iqtisodiyotni bargarorlashtirishda
muhim davlat tadbirlariga aylanmoqda.

Yuridik shaxslarning hamma soliglari naqd pulsiz to‘lanadi. Biroq ayrim
yig‘imlar (davlat va bojxona bojlari) naqd pulli bo‘lishi mumkin. Yuridik shaxslar
soliglarini naqd pulsiz to‘lanishi juda katta iqtisodiy ahamiyatga ega. Pul
o‘tkazishlar tezlashadi, ijtimoiy xarajatlar tejaladi.

Jismoniy shaxslar deganda, O‘zbekiston Respublikasining fugarolari, chet el
fuqarolari va fuqaroligi bo‘lmagan shaxslar tushuniladi. Moliya yilida soliq
solinadigan daromad, mol-mulk, yer maydoni, transport vositalari va shu kabi
boshqa predmetlarga ega bo‘lgan jismoniy shaxslar ularga belgilangan soliglarni
to‘laydilar.

O‘zbekiston Respublikasida doimiy yashab turgan yoki moliya yilida
boshlanadigan, yoxud tugaydigan o‘n ikki oygacha bo‘lgan istalgan davr
mobaynida 183 kun yoki undan ko‘proq muddatda O‘zbekistonda turgan jismoniy
shaxs O‘zbekiston Respublikasining rezidenti deb garaladi. O°‘zbekiston
Respublikasining rezidenti bo‘lgan jismoniy shaxslarga ularning O‘zbekiston
Respublikasidagi, shuningdek, undan tashqaridagi faoliyati manbalaridan olingan
daromadlari bo‘yicha soliq solinsa, O‘zbekiston Respublikasining rezidenti
bo‘lmagan jismoniy shaxslarga O‘zbekiston Respublikasi hududidagi faoliyatdan
olingan daromadlar bo‘yicha soliq solinadi.

Umuman olganda, mamlakatimiz solig qonunchiligidan kelib chigib, soligga
tortish nuqtayi nazaridan yuridik shaxslarni shartli ravishda quyidagicha
guruhlashimiz mumkin:

1. Umumiy tartibda soliq to‘lovchi yuridik shaxslar.

2. Mikrofirmalar, kichik korxonalar va oilaviy korxonalar.

3. Qishloq xo°‘jaligi tovar ishlab chigaruvchilari.

4. Savdo va umumiy ovqatlanish korxonalari.

5. Lotereyalar, totalizatorlar va tavakkalchilikka asoslangan boshqa o‘yinlar
o‘tkazishga ixtisoslashgan yuridik shaxslar.

6. Tadbirkorlik faoliyatining ayrim turlari bilan shug‘ullanuvchi yuridik va
jismoniy shaxslar.

Umumiy tartibda soliq to‘lovchi yuridik shaxslar quyidagi umumbelgilangan
soliglarni to‘laydi:
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Umumbelgilangan tartibda soliq to‘lashda yuqorida keltirilgan soliglardan
tashqari Pensiya, Yo‘l hamda Ta’lim va tibbiyot muassasalarini jihozlash
jamg‘armalariga majburiy to‘lovlar amalga oshiriladi. Umumbelgilangan tartibga
soliq to‘lovchi tadbirkorlik subyektlari yuqorida keltirilgan 10 ta soligni
to‘lashlari shart ekan, degan xulosa chigarmaslik kerak. Ko‘rsatadigan faoliyat
turlaridan kelib chiqib, ushbu soliqlardan tegishlilarini to‘laydilar, xolos. Masalan,
agar korxona yerosti boyliklarini qazib oluvchi, ulardan foydalanuvchi bo‘lsa, yer
qa’ridan foydalanganlik uchun soliq to‘laydilar, shuningdek, yer maydoniga ega
bo‘lsa, yer solig‘i, suv tarmog‘i mavjud bo‘lsa suv solig‘i, aksizosti tovarlar ishlab
chigarsa, aksiz solig‘i, yonilg‘i quyish shoxobchalari esa qo‘shimcha ravishda
benzin, dizel-yonilg‘i va gaz ishlatilganlik uchun soliglarni to‘lashlari mumkin.
Lekin aksariyat umumbelgilangan tartibda soliq to‘lovchi tadbirkorlik subyektlari
foyda, qo‘shilgan qiymat solig‘i, obodonlashtirish va ijtimoiy infratuzilmani
rivojlantirish soliglarini to‘laydilar, qolgan soliglarni soliq solinadigan obyektning
mavjud yoki yo‘qligiga bog‘liq ravishda to‘lashlari mumkin.

Tadbirkorlik subyektlarini soligga tortish tartibi

Belgilangan tartibda ro‘yxatdan o‘tgan kichik tadbirkorlik subyektlari, ya'ni
kichik korxonalar, mikrofirmalar va oilaviy korxonalar yagona soliq to‘lovini
to‘lashni nazarda tutadigan soliq solishning soddalashtirilgan tartibini yoki
umumbelgilangan soliglar to‘lashni tanlashga haqli. Yagona soliq to‘lovini muhim
afzalligi bir qancha soliq va majburiy to‘lovlar o‘rniga bitta yagona soliq to‘lovi
amalga oshiriladi, lekin ushbu soliq to‘lovi faoliyat natijasida foyda olinish yoki
zarar bilan yakunlanishdan qat’i nazar, realizatsiya hajmiga nisbatan hisoblanadi.
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Yagona soliq to‘loviga o‘tgan kichik korxonalar va mikrofirmalar quyidagi
soliglarni to‘laydi:

e yagona soliq to‘lovi;

e aksizosti tovarlarini ishlab chiqargan holda aksiz solig‘i;

e yerosti boyliklaridan foydalanganda yerosti boyliklaridan foydalanganlik
uchun solig.




Ayrim faoliyat bilan shug‘ullanuvchi kichik tadbirkorlik subyektlari yagona
solig to‘lovi to‘lashga o‘tishga haqli emas. Masalan, aksiz solig‘i to‘lanadigan
mahsulot ishlab chiqgarishni va yer ga’ridan foydalanganlik uchun soliq
solinadigan foydali gazilmalarni gazib olishni amalga oshiruvchi va yagona yer
solig‘i to‘lovchi fermerlar, qat’iy belgilangan soliq to‘lovchi tadbirkorlik subyekt-
lari yagona soliq to‘lovi to‘lashga o‘ta olmaydilar. Shu bilan birga, savdo va
umumiy ovqgatlanish korxonalari, lotoreyalar tashkil qilish bo‘yicha faoliyatni
amalga oshiruvchi yuridik shaxslar yagona soliq to‘lovi to‘lovchi hisoblanib,
umumbelgilangan tartibda soliq to‘lashga o‘tishga haqli emaslar.

Qishloq xo‘jaligi tovar ishlab chigaruvchilari quyidagi soligni to‘laydi:

e yagona yer solig‘i.

Tadbirkorlik faoliyatining ayrim turlari (sartaroshxona, billiardxonalar, o‘yin
avtomatlari) bilan shug‘ullanuvchi yuridik shaxslar quyidagi soligni to‘laydi:

e qat’iy soliq.

Shuningdek, yugoridagi barcha yuridik shaxslar quyidagi yig‘imlar, bojlar va
boshqga majburiy to‘lovlarni ham to‘laydilar:

e bojxona to‘lovlari (bojxona bojlari va yig‘imlari, aksiz solig‘i va tovarlarni
import qilishda qo‘shilgan qiymat solig‘i);

e davlat bojlart;

e tovarlarning ayrim turlari bilan savdo qilish huquqi uchun yig‘imlar;

e davlat magsadli fondlariga ajratmalar (budjetdan tashgari pensiya fondi,
respublika yo‘l fondi, bandlik fondi);

e ro‘yxatga olganlik uchun yig‘im.

Jismoniy shaxslar to‘laydigan soliqlar va yig‘imlar tarkibi quyidagilardan
iborat:

e jismoniy shaxslarning daromadiga solinadigan soliq;

e mol-mulk solig‘i;

e yer solig‘i;

e jismoniy shaxslardan transport vositalariga benzin, dizel yoqilg‘isi va gaz
ishlatganlik uchun olinadigan solig;

e suv resurslaridan foydalanganlik uchun solig;

e yer qa’ridan foydalanganlik uchun soliq;

e yagona bojxona to‘lovi (import boji, qo‘shilgan qiymat solig‘i va yig‘im
o‘rniga joriy etilgan);

¢ import uchun aksiz solig‘i;

e davlat boji;

e tovarlarning ayrim turlari bilan savdo qilish huquqi uchun yig‘imlar;

o tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanuvchi jismoniy shaxslarni ro‘yxatga
olganlik uchun yig‘im.

Yangi tashkil etilgan mikrofirmalar va kichik korxonalar, oilaviy korxonalar
davlat ro‘yxatidan o‘tkazilgan kundan e’tiboran, o‘n besh kundan kechiktirmasdan
o‘zlari joylashgan tumandagi davlat soliq xizmati organini yagona soliq to‘lovini



to‘lashga o‘tishi to‘g‘risida yozma ravishda xabardor etishlari zarur, aks holda
umumbelgilangan tartibda soliq to‘laydilar.

Yakka tartibda faoliyat ko‘rsatuvchi tadbirkorlar qat’iy belgilangan soliq
to‘lovini va pensiya jamg‘armasiga sug‘urta badalini amalga oshiradilar. Qat’iy
belgilangan soliq stavkalari yakka tadbirkorlar shug‘ullanadigan faoliyat turlariga
va joylashgan joyiga (viloyat, tuman) garab tabagalashtirilgan. 2013-yilga gadar
yil davomida eng kam oylik ish haqining o‘zgarishi natijasida yakka tartibdagi
tadbirkorlar tomonidan to‘lanadigan gat’iy belgilangan soliq miqdori o‘zgarib
borardi, 2013-yildan boshlab yilning boshida belgilangan eng kam oylik ish
haqiga nisbatan hisoblangan qat’iy belgilangan soliq miqdori yil davomida
saglanib goladi.

O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining 2012-yi 10-maydagi Qaroriga ko‘ra,
qishloq joylardagi mahallalar hududida maishiy xizmat ko‘rsatish bilan
shug‘ullanuvchi yakka tartibdagi tadbirkorlar (sartaroshlar, tikuvchilar, poyabzal,
maishiy texnikani ta’mirlash bo‘yicha usta va boshq.) gat’iy belgilangan soliq
to‘lashdan 3 yil muddatga ozod etiladi.

Yugorida gayd etilganlardan xulosa qilib aytishimiz mumkinki, mamlakatimiz
soliq gqonunchiligiga muvofiq, soliq to‘lovchilar ikki katta guruhga, ya’ni yuridik
va jismoniy shaxslar guruhiga bo‘linadi va ularning faoliyat ko‘rsatish
xususiyatidan kelib chigib, yana tarkibiy qismlarga ajratish mumkin. Respub-
likamiz davlat budjeti daromadlarini shakllantirishda yuridik shaxslar to‘laydigan
soliglar katta ahamiyatga egaligini yuqoridagi ma’lumotlardan bevosita
ko‘rishimiz mumkin.

9.4. Soliqga oid gonunbuzarliklar va ularga nisbatan
qo‘llaniladigan jazo choralari

Soligga o0id huqugbuzarliklar va wular uchun javobgarlik O‘zbekiston
Respublikasi Soliq kodeksining IV bo‘limida belgilangan. Soliq to‘lovchining
kodeksda javobgarlik belgilangan g‘ayriqonuniy aybli qilmishi (harakati yoki
harakatsizligi) soligga oid huqugbuzarlik, deb e¢’tirof etiladi. Jismoniy
shaxslarning soligga oid huqugbuzarliklar sodir etganlik uchun javobgarligi o‘n
olti yoshdan boshlab vujudga keladi.

Hech kim soligga oid huqugbuzarliklar uchun ushbu kodeksda nazarda
tutilganidan boshga asoslar bo‘yicha va tartibda javobgarlikka tortilishi mumkin
emas. Hech kim soligga oid sodir etilgan aynan bitta huqugbuzarlik uchun
takroran javobgarlikka tortilishi mumkin emas.

Agar jismoniy shaxs sodir etgan soliqqa oid huqugbuzarlikda O°zbekiston
Respublikasining Jinoyat kodeksida nazarda tutilgan jinoyat alomatlari bo‘lmasa,
bu huqugbuzarlik uchun Soliq kodeksida nazarda tutilgan javobgarlik kelib
chigadi.

Yuridik shaxsning soligga oid huqugbuzarlik uchun javobgarlikka tortilishi
tegishli asoslar mavjud bo‘lgan taqdirda, uning mansabdor shaxslarini ma’muriy,
jinoiy va boshga javobgarlikdan ozod etmaydi. Soliq to‘lovchining soligqa oid



huqugbuzarliklar uchun javobgarlikka tortilishi uni soliglar va boshga majburiy
to‘lovlarni to‘lash majburiyatidan ozod etmaydi.

Shaxsning aybi gonunda belgilangan tartibda isbotlanmaguniga gadar, u
soligga oid huqugbuzarlikni sodir etishda aybdor hisoblanmaydi. Javobgarlikka
tortilayotgan shaxs o‘zining soligqa oid huqugbuzarlik sodir etganlikda aybsiz
ekanligini 1isbotlashi shart emas. Soliq to‘lovchi soligqga oid bir necha
huqugbuzarliklar sodir etgan taqgdirda, moliyaviy sanksiyalar har bir
huqugbuzarlikka nisbatan alohida-alohida qo‘llaniladi.

Shaxs soliqga oid huqugbuzarlik uchun quyidagi holatlardan loagal bittasi
mavjud bo‘lgan taqdirda javobgarlikka tortilishi mumkin emas:

e soliqga oid huqugbuzarlik sodir etganligi faktining yo‘qligi;

e soliqga oid huqugbuzarlik sodir etilishida shaxsning aybi yo‘qligi.

Soliq to‘lovchi soliq tekshiruvi o‘tkazilguniga gadar xatoni o‘zi tuzatgan
taqdirda javobgarlikdan ozod etiladi, pena to‘lash bundan mustasno. Moliyaviy
sanksiyalar soliqga oid huqugbuzarlik uchun javobgarlik chorasi bo‘lib, pul
undirish (jarimalar va pena) tarzida qo‘llaniladi.

Yuridik shaxslar va yakka tartibdagi tadbirkorlarga — soliq to‘lovchilarga
moliyaviy sanksiyalar sud tartibida qo‘llaniladi, soliglar va boshga majburiy
to‘lovlarni to‘lash muddati o‘tkazib yuborilganligi uchun pena hisoblash,
shuningdek, soliq to‘lovchi sodir etilgan huqugbuzarlikdagi aybini tan olgan va
jarimani ixtiyoriy ravishda to‘lagan hollar bundan mustasno. Soliq to‘lovchi
jismoniy shaxslarga nisbatan moliyaviy sanksiyalar fagat sud tartibida qo‘llaniladi,
pena hisoblash hollari bundan mustasno.

Soliglar, boshqa majburiy to‘lovlar va pena materiallar sudga berilgan kundan
¢’tiboran o‘ttiz kun ichida, ixtiyoriy ravishda to‘langan taqdirda tadbirkorlik
subyekti — soliq to‘lovchi o°ziga nisbatan soliglar va boshga majburiy to‘lovlarni
to‘lamaganligi uchun jarimalar qo‘llanilishidan ozod qilinadi.

O‘zbekiston Respublikasining Soliq kodeksida soliq sohasida qonunbuzarliklar
va ularga nisbatan qo‘llaniladigan jazo choralarida moliyaviy jazo choralari ham
ko‘zda tutilgan (113-modda va 17-bob). Moliyaviy jazo chorasi soliq sohasidagi
huqugbuzarlik uchun javobgarlik chorasi bo‘lib, pul undirish (jarimalar va pena)
tarzida qo‘llaniladi.

Yuridik shaxslar va yakka tartibdagi tadbirkorlarga moliyaviy jazo choralari
sud tartibida qo‘llaniladi, soliglar va majburiy to‘lovlarni to‘lash muddati o‘tkazib
yuborilganligi uchun pena hisoblab chiqarish, shuningdek, soliq to‘lovchi sodir
etilgan huqugbuzarlikda aybni tan olganda va jarimani ixtiyoriy ravishda to‘lagan
holatlar bundan mustasno.

Soliq to‘lovchiga — jismoniy shaxsga nisbatan moliyaviy jazo choralari fagat
sud tartibida amalga oshiriladi, penani hisoblab chigarish hollari bundan
mustasno. Tadbirkorlik subyekti tomonidan sudga materiallar berilgan kundan
e’tiboran, bir oy davomida ixtiyoriy ravishda soliglar, majburiy to‘lovlar va pena
to‘langanda, unga nisbatan soliq va majburiy to‘lovlar to‘lanmaganlik uchun
jarima qo‘llanilmaydi.



Solig  to‘lovchilarni, shu  jumladan,  O‘zbekiston = Respublikasi
norezidentlarining, davlat ro‘yxatidan o‘tkazish, bir vaqtning o‘zida davlat soliq
xizmati organlarida hisobdan o‘tkazish birga amalga oshiriladigan soliq
to‘lovchilarni istisno etganda, davlat soliq xizmati organida hisobdan o‘tishdan
bo‘yin tovlashi quyidagi miqdorda jarima solishga sabab bo‘ladi:

e agar faoliyat o‘ttiz kungacha amalga oshirilgan bo‘lsa, eng kam oylik ish
hagining ellik baravari miqgdorida, birog ushbu faoliyat natijasida olingan sof
tushumning o‘n foizidan kam bo‘lmagan miqdorida;

e agar faoliyat o‘ttiz kundan ortiq muddatda amalga oshirilgan bo‘lsa, eng kam
oylik ish hagining yuz baravari migdorida, birog ushbu faoliyat natijasida olingan
sof tushumning o°‘n foizidan kam bo‘lmagan miqdorida.

Qonuniy kelib chigishi tasdiglangan hollarni istisno etganda, kirim gilinmagan
tovarlarni saqglash yoki tovarlar (ishlar, xizmatlar)ni realizatsiya gilishdan tushgan
tushumlarni yashirish (kamaytirib ko‘rsatish) — tegishincha kirim gilinmagan
tovar qiymati yoki yashirilgan (kamaytirib ko‘rsatilgan) tushum summasi
miqgdorida jarima solishga sabab bo‘ladi.

Bunda yashirilgan (kamaytirib ko‘rsatilgan) tushum summasi soliglar va
majburiy to‘lovlarni hisoblab chiqarish magsadida hisobga olinmaydi hamda
mazkur huqugbuzarlik munosabati bilan soliglar bo‘yicha qayta hisob-kitob
gilinmaydi.

Tovarlar (ishlar, xizmatlar)ni realizatsiya gilishdan tushgan summani yashirish
(kamaytirib ko‘rsatish), deb mazkur modda maqgsadida quyidagilar e’tirof etiladi:

e tovarlar (ishlar, xizmatlar)ni realizatsiya gilishdan tushgan tushum summasi
hisobga olish registrlarida aks ettirilmaganligi, basharti tovarlar (ishlar, xizmatlar)
realizatsiya gilinganligi hollari hujjat bilan tasdiglansa;

e tovarlar (ishlar, xizmatlar) realizatsiya qgilinganligidan dalolat beruvchi
hujjatlar almashtirilganligi, soxtalashtirilganligi yoki yo‘q qilinganligi;

e hisobda realizatsiya gilinmagan, deb sanaluvchi tovarlarning omborlarda yoki
realizatsiya qilish joylarida yo‘qligi.

Soliq hisobotini tagdim etmaganlik, o‘z vaqtida taqdim etmaganlik, shunday
huqugbuzarlik uchun ma’muriy jazo qo‘llanilganidan keyin takroran sodir etilgan
bo‘lsa, jismoniy shaxsga va soliq to‘lovchining mansabdor shaxsiga nisbatan:

e muddati o‘tkazib yuborilgan har bir kun uchun bir foiz miqdorida, biroq
belgilangan to‘lov muddatida to‘lanishi lozim bo‘lgan to‘lov migdoridan ushbu
hisobot davri uchun hisoblab chiqarilgan to‘lovlarni chegirib tashlangan
summaning o‘n foizidan ko‘p bo‘lmagan miqdorda jarima solishga sabab bo‘ladi;

e buxgalteriya hisobining yo‘qligi yoki hisoblanishi lozim bo‘lgan soliglar va
majburiy to‘lovlar summasini aniqlab bo‘lmasligiga olib kelgan buxgalteriya
hisobining belgilangan tartibini buzgan holda yuritilganligi — soliq to‘lovchi —
yuridik shaxsga nisbatan soliglar va majburiy to‘lovlarning miqdorini aniqlash
imkoniyati bo‘lmagan davr uchun, tovarlar (ishlar, xizmatlar)ni sotishdan tushgan
tushum miqdorining bir foizi miqdorida, birog eng kam ish hagining ellik baravar
miqdoridan kam bo‘lmagan migdorda jarima solishga sabab bo‘ladi.



Biroq soliq to‘lovchi buxgalteriya hisobini tiklash majburiyatidan ozod
etilmaydi.

Faoliyat turlari bilan litsenziyasiz yoki ruxsat beruvchi guvohnomasiz
shug‘ullanish:

e faoliyatning ana shu turlarini litsenziyasiz amalga oshirish davrida olingan
sof foyda miqdorida jarima solishga sabab bo‘ladi.

Qo‘shilgan qiymat solig‘i to‘lovchisi bo‘lmagan mahsulot yetkazib beruvchilar
tomonidan tovarlar (ishlar, xizmatlar) realizatsiya qilinganda qo‘shilgan giymat
solig‘ini schot-fakturada aks ettirganlik:

e mahsulot yetkazib beruvchilarga schot-fakturada ko‘rsatilgan solig summasi
migdorida hamda shu summaning yigirma foizi migdorida jarima solishga sabab
bo‘ladi.

Bunda tovarlar (ishlar, xizmatlar)ni sotib oluvchilar qo‘shilgan qiymat solig‘i
bo‘yicha davlat budjeti bilan qayta hisob-kitoblar gilishmaydi.

Nazorat-kassa mashinalarini ishlatish majburiy bo‘lgani holda ularni
ishlatmasdan savdoni amalga oshirganlik va xizmatlar ko‘rsatganlik, shuningdek,
xaridorga kvitansiya yozib berish, talonlar yoki ularga tenglashtirilgan boshga
hujjatlarni berish majburiy bo‘lgani holda bunday hujjatlarni bermasdan tovarlarni
realizatsiya qilganlik va xizmatlar ko‘rsatganlik:

e eng kam ish haqining o‘ttiz baravari miqdoridan ellik baravari migdorigacha
jarima solishga sabab bo‘ladi;

e 0‘sha gilmishlar moliyaviy jazo qo‘llanilganidan keyin bir yil ichida takroran
sodir etilgan tagdirda esa — eng kam ish hagining ellik baravari migdoridan yuz
baravari migdorigacha.

Texnik talablarga javob bermaydigan nazorat-kassa mashinalaridan
foydalanganlik, fiskal xotirasining xizmat ko‘rsatish dasturi buzilgan nazorat-
kassa mashinalaridan foydalanish:

e yuridik shaxslar va yakka tartibdagi tadbirkorlarga eng kam ish hagining yuz
baravari miqdorida jarima solishga sabab bo‘ladi;

e 0‘sha gilmishlar takroran sodir etilganda esa — eng kam ish hagining ikki
yuz baravari migdorida.

Soliglar va majburiy to‘lovlarni to‘lash muddatlarini buzish:

e to‘lovning belgilangan muddatidan keyingi kundan e’tiboran, muddati
o‘tkazib yuborilgan har bir kun uchun, to‘lov kuni ham shunga kiradi, 0,05 %
miqgdorida pena hisoblab chigarishga sabab bo‘ladi.

Boshqa soliglar va majburiy to‘lovlarning ortigcha to‘langan summasiga teng
keladigan garz summasiga pena hisoblab chigarilmaydi. Pena miqgdori tegishli
soliglar va majburiy to‘lovlar bo‘yicha garz summasidan oshib ketishi mumkin
emas. Penani undirish soliq to‘lovchini soliq majburiyatlarini bajarishdan ozod

gilmaydi.

Tasinu ¢y3 Ba ubopaJsap



Solig tushunchasi, soliglarning obyektiv zarurligi, soliglarning umumiy
belgilari, soliglarning funksiyalari, fiskal funksiya, tartibga solish funksiyasi,
rag ‘batlantirish funksiyasi, nazorat funksiyasi, axborot bilan ta’minlash funksiyasi,
soliglarning vazifalari, soliqqa tortish tamoyillari, soliq tizimi, egri soliglar, to‘g‘ri
soliglar, umumdavlat soliglari, mahalliy soliglar va yig‘imlar, yuridik shaxslar
to‘laydigan soliglar, jismoniy shaxslar to‘laydigan soliglar, oborotdan olinadigan
soliglar, daromaddan olinadigan soliglar, mol-mulk gqiymatidan olinadigan
soliglar, jismoniy shaxslar, yuridik shaxslar, moliyaviy jazo, pena.

Y3-y3UHM TEKINMPUII YYYH CABOJLIAP

1. Soliglarning igtisodiy mohiyatini tushuntiring.

2. Soliglarning obyektiv zarurligi nimalarda ko‘rinadi?

3. Soliglarning xususiyatlari va belgilari borasida ma’lumot bering.

4. Soliglarning funksiyalari va vazifalarini farglab bering.

5. Soligga tortish tamoyillari ganday tartibda guruhlanadi?

6. Soligga tortishning iqtisodiy, tashkiliy va huqugiy tamoyillari mohiyatini
tushuntirib bering.

7. O‘zbekiston Respublikasi Soliq kodeksida qanday soliqqa tortish tamoyillari
ifodalangan?

8. O‘zbekiston Respublikasi soliq tizimini guruhlab bering.

9. Obyektiga qarab, soliglar necha guruhga bo‘linadi?

10. To‘g‘ri va egri soliglarning farqlarini aniqlab bering.

11. Egri va to‘g‘ri soliglarga qaysi soliglar kiradi?

12. Moliyaviy jazo chorasi nima?

13. Soliglar va majburiy to‘lovlarni to‘lash muddatlarini buzganlik uchun
jazo choralari.



ISH O‘YINLARI
1-ISH O°YIN
«Minora qurishy ish o ‘yini

Magsad: «Minora qurish» o‘yini ishtirokchilar uchun biznesda qaror gabul
qgilish imkonini beradi.

O‘yin davomiyligi:
2 soat, tanaffussiz, 2 qismga bo‘lingan holda.

Materiallar:

Flip chart yoki doska —1ta.

Gugurt — 30 quti.
Ishtirokchilarning ko‘zini

bog‘lash uchun sharf — 1ta.

O‘yin tartibi (vaqtning tagsimlanishi):

Topshiriglar namoyishi — 5 minut.
O‘yin jarayonini tushuntirish — 10 minut.
Tadbirkorga instruktaj — 5 minut.
Boshga ishtirokchilarga instruktaj — 5 minut.

O‘yin jarayoni — 40 minut.
Natijalar tahlili — 15 minut.

«Minora qurish» o‘yinini bosqichma-bosqich o‘tkazish:

1. O ‘yin topshirig ‘i bilan tanishish.
O‘yinni amaliy qismiga e’tibor berish.
Ishtirokchilar o‘yinda 0z yo‘lini tanlaydi va bu amalda ularga ko‘mak beradi.
2. O Yyin ishtirokchilari:

— tadbirkor;

— uning eri yoki xotini;

— uning otasi yoki onasi;

— uning gaynonasi yoki xolasi;

— biznes bilan shug*‘ullanuvchi do‘sti;
— o‘rtog‘i;

— o‘qituvchisi;

— rasmiy shaxs;



— bankir;

— mol yetkazib beruvchi;

— baholovchi.

3. «Minora qurishy ish o ‘yini qoidasiga izoh.

Tadbirkor ko‘zlari bog‘langan holda chap qo‘li bilan qutilarni shunday taxlashi
kerakki, natijada bitta ustun (minora) hosil bo‘lsin. «Starty komandasi
berilmaguncha, gugurt qutilariga tegish tagiglanadi. Qutilarni taxlashdan oldin
tadbirkor to‘rt minut ichida nechta gugurt qutisini taxlay olishini aytishi lozim va
bu son flip chart yoki doskaga yozilishi kerak. Agar minora to‘rt minut
bo‘lmasdan qulasa, u holda bu tur to‘xtatiladi va ustun (minora)da qolgan qutilar
soni flip chart yoki doskaga yozib qo‘yiladi.

4. Tadbirkorning vazifasi.

Tadbirkor, albatta, nechta quti taxlashi hagida garor qilishi va bu qgaror flip
chart yoki doskaga yozilishi kerak. So‘ng u ko‘zlari bog‘langan holda minora
qurishni boshlaydi. Berilgan vaqt (to‘rt minut) tugagandan keyin minoradagi
qutilar soni aniqlanadi va flip chart yoki doskaga yoziladi. Agar minora vaqtdan
oldin qulasa, u holda minorada qolgan qutilar soni flip chart yoki doskaga
yoziladi.

5. O Yyinchilar vazifasi.

O‘yinchilar uch guruhga bo‘lingan holda har bir turda tadbirkorga gugurt
qutisidan minora qurishga yordam berishadi. Har bir o‘yinchi qutilar sonini ichida
o‘ylab, qaror qabul qiladi. Keyin jamoa birgalikda aniq bir sonni rejalashtiradi.
Oxirgi qaror doska (flip chart)ga yoziladi. Shundan so‘ng tadbirkor minorani
qurishni boshlaydi. O‘yinchilar qutilarga tegmagan holatda, fagat maslahat berish
orgali yordamlashadi.

6. Birinchi tur (tadbirkor vazifani o zi bajaradi).

Tadbirkor nechta quti taxlashini rejalashtirganini aytadi va bu doska (flip
chart)ga yoziladi. Keyin tadbirkorning ko‘zlarini bog‘lab, minora qurishga start
berishadi. Berilgan to‘rt minut tugagandan so‘ng taxlangan qutilar soni
belgilanadi. Agar minora vaqtdan oldin qulasa, u holda tur to‘xtatiladi va
minorada qolgan qutilar soni belgilab qo‘yiladi.

7. Ikkinchi tur (tadbirkor vazifani yaginlari bilan bajaradi).

Ikkinchi turda tadbirkorga vazifani bajarishda yaqginlari yordam berishadi:

— eri yoki xotini;

— otasi yoki onasi;

— gaynatasi yoki gaynanasi.

Tadbirkorga yaginlari jismoniy yordam berolmaydi, gugurt qutilarga tegish
tagiglanadi. Ular fagat maslahat berish orgali minora qurishga yordam berishi
mumekin.

8. Uchinchi tur (tadbirkorning topshirigni hamkasblari bilan bajarishi).

Uchinchi turda tadbirkorga uning hamkasblari yordam beradi:

— tadbirkor hamkasbi;

— mol yetkazib beruvchi;

— o‘qituvchi.



Hamkasblari unga jismoniy yordam bera olmaydi, balki bir qancha ko‘rsatmalar

berish bilan yordam beradi.
9. To ‘rtinchi tur.

Bu turda tadbirkorga rasmiy shaxs yordam beradi:

— bankir;

— rasmiy shaxs;
— baholovchi.

Rasmiy shaxs unga jismoniy yordam bera olmaydi, balki ko‘rsatmalar berib

yordam beradi.

10. Mulohaza uchun savollar:

— Qaysi tur omadli o‘tkazildi?
— Bunga sabab nima?

— O‘yinchi ganday o‘ynadi?

— Tadbirkorga o‘yinchilar ganday ta’sir ko‘rsatgan?

— Qaysi yordam ko‘proq muvaffaqiyat qozondi?
— O‘yinchilardan qaysi biri foydaliroq bo‘ldi?
— Tadbirkorga gaysi tur yoqdi?

— Tadbirkor o°zi yoki jamoa bilan o‘ynashni tanladimi?

— Nimaga bunday natijaga erishildi?

— Tadbirkorga atrofdagi nimalar ta’sir etdi?
— Qanday qilib tadbirkor ularni bartaraf etdi?
Olingan ballarni hisoblash.

Olingan ballarni hisoblash

1-ilova

Ne Typ

Pexka

dakr

Orum

1-T1yp

2 - Typ

3 - Typ

4 - 1yp

5-Typ

«Jo ‘shqin o ‘yiny ish o ‘yini

2-ISH O‘YIN

Magsad: «Jo‘shqin o‘yin» ish o‘yini o‘yin qatnashchilarining tavakkal qila
olish va tadbirkorlik qobiliyatlarini o‘stiradi. Bundan tashqari, riskni baholash,




axborotlarni yig‘ish, muqobil variantni tanlash va riskni minimallashtirishni
o‘rgatadi.

O‘yin davomiyligi:

55 minut, tanaffussiz, 2 bo‘limdan iborat.
Materiallar:

Savatcha — 2 ta.
Shariklar — 5 tadan uch xil ko‘rinishda.
O‘yin tartibi:

Shartni tanishtirish — 5 minut.
O‘yin jarayonini tanishtirish — 5 minut.
O‘yinni rejalashtirish — 5 minut.
O‘yin jarayoni — 30 minut.
Natijalar muhokamasi — 10 minut.

«Jo‘shqin o‘yin» ish o‘yinini bosqichma-bosqich olib borish qo‘llanmasi:

1. O‘yinning topshiriqlari bilan tanishish.

O‘yin bilan tanishayotganda muammoning amaliy qismiga e’tibor berish kerak.
Guruh gatnashchilari harakatlanish yo‘lini o‘zlari belgilab, ozlarining natijalarini
baholashadi.

2. Guruhlarni tashkil qgilish.

Qatnashchilar uch guruhga bo‘linadilar.

3. O Yyin goidalarini tushuntirish.

O‘yin ikki turda bo‘lib o‘tadi. 1-turda topshirigni bajarish uchun butun guruh
birgalikda garor gabul giladi. 2-turda esa guruhning har bir qatnashchilari o‘zlari
qaror qabul qiladi. Ikki tur natijalari bo‘yicha jamoalarning umumiy ballari
hisoblanadi.

O yin sharti:

e Savatchalarga maksimal darajada shariklarni tushirish lozim. Har bir
gatnashchiga har bir turda 5 tadan imkoniyat beriladi.

e Savatchalar bir-biridan 50 sm uzoglikda joylashtiriladi. Savat-chalarga
parallel yo‘nalishda 50 sm.li interval bilan 4 ta chiziq chiziladi. Qancha uzoqdan
shariklar tushirilsa, shuncha ko‘p ball beriladi:

— birinchi 50 sm.dan — 1 ball har bir sharik uchun;

— ikkinchi 50 sm.dan— 10 ball har bir sharik uchun;

— uchinchi 50 sm.dan — 20 ball har bir sharik uchun;

— to‘rtinchi 50 sm.dan — 50 ball har bir sharik uchun.

4. Muhokama uchun savollar:

1. Agar kimda-kim yugqoriroq ball olsa, o‘sha qatnashchi savatchaga halga otish
masofasini qanday bo‘lishini belgilaydi.



2. Kam ball to‘plagan ishtirokchilar qanday muammo bilan to‘gnashgan?
Qanday xatolarga yo‘l qo‘yishgan?

3. O‘rtacha ball to‘plaganlar o‘yin vaqtida qanday strategiyani tanladilar?

4. Agar o‘yin yana davom etganda ishtirokchilar yaxshi natijaga erishish uchun
qanday strategiya qo‘llar edi?

5. Agar o‘yin qaytadan jamoa tarzda olib borilganda, jamoa gatnashchilarini
tanlash uchun ganday yo°l tutish kerak?

3-ISH O‘YIN
«Yechimga kelishy ish o ‘yini

Magsad: «Yechimga kelish» ish o‘yini ishtirokchilarni tadbirkorlik gobiliyatini
belgilashga va shaxsiy biznesga oid garorlarni gqabul qgilishga o‘rgatadi. Bundan
tashqari, tavakkalchilikni baholash, axborotlarni yig‘ish, muqobil variantni tanlash
va tavakkalchilikni minimallashtirishni o‘rgatadi.

O‘yin davomiyligi:

45 minut, tanaffussiz, 2 bo‘limdan iborat.

Materiallar:

Turli xil likopchalar — 21a.

Shariklar — uch xil ko‘rinishda 15 tadan.
O‘yin tartibi:

Shartni tanishtirish — 5 minut.

O‘yin jarayonini tanishtirish — 5 minut.

O‘yinni rejalashtirish — 5 minut.

O‘yin jarayoni — 20 minut.

Natijalar muhokamasi — 10 minut.

«Yechimga kelish» ish o‘yinini bosqichma-bosqich olib borish qo‘llanmasi:

1. O‘yin topshiriglari bilan tanishish.

O‘yinning amaliy gismiga e’tibor garatish. Guruh ishtirokchilari o‘yinda o‘z
yo‘nalishini belgilaydi va amaliyotda o°z natijalarini baholaydi.

2. Guruhlarni tashkil gilish.

Ishtirokchilarni ikki kishilik guruhlarga bo‘lish.

3. O Yyin goidalarini tushuntirish.

O‘yin 1 bosqichdan iborat. 2 ta ishtirokchi taklif qgilinadi, likopchadagi 14 ta
shariklarni navbat bilan likopchadan olishadi. Birinchi kelgan ishtirokchi 1 dan 3
tagacha bo‘lgan shariklarni olish huquqiga ega. So‘ng ikkinchi ishtirokchining



navbati keladi. O‘yin likopchada sharik qolmaguncha olib boriladi. G*olib so‘nggi
sharikni likopchadan olishi lozim.

O ‘yin sharti:

Likopchadan oxirgi sharikni olish.

4. Muhokama uchun savollar:

O‘z maqgsadingizga erishish uchun ganday o‘yin taktikasini qo‘lladingiz?

Natijaga erishish uchun sizga nima yordam berdi?

Bu o‘yinni o‘ynash uchun qanday yangilik kiritdingiz?

4-ISH O‘YIN
«A va By ish o yini

Magsad: «A va B» ish o‘yini qatnashuvchilarga xususiy tadbirkorlik

salohiyatini baholash, har bir biznes asosining yaratilish doirasida nazariy gismini

o‘zlashtirish va amaliy malakaga ega bo‘lish imkonini yaratadi.

O‘yin davomiyligi:
2 soat, tanaffussiz, ikki gismga ajratish bilan.

Materiallar:

Baholar hisobi jadvali — 3 nusxa (1-ilova).

Birinchi hisob-kitob sxemasi — 4 nusxa (2-ilova).
Ikkinchi hisob-kitob sxemasi — 4 nusxa (3-ilova).
Uchinchi hisob-kitob sxemasi — 4 nusxa (4-ilova).
Javoblar natijasi kartochkasi — 60 dona.

Barcha natijalar jadvali — 1 varaq (5-ilova).
Markerlar komplekti — 2 komplekt.

Yelim — 1 dona.

O‘yin tartibi:

Vazifani tushuntirish — 5 minut.

O‘yin jarayonini tushuntirish — 10 minut.
O‘yinni rejalashtirish — 10 minut.
O‘yin jarayoni — 50 minut.

Natijalarni muhokama qilish — 15 minut.

«A va By ish o‘yinini olib borishni bosqichma-bosqgich boshqgarish.
1. O ‘yin topshiriglari bilan tanishish.



O‘rganish jarayonida amaliy qism masalalariga e’tibor qaratiladi. Guruh
qatnashchilari ish o‘yinida faoliyat yo‘nalishlarini tanlab, o‘zlarining faoliyat
natijalarini baholashadi.

2. Guruhlarni tashkil etish.

Qatnashuvchilar uch guruhga bo‘linib, ularning har biri o‘z nomlariga ega
bo‘ladilar: «Qizil», «Ko‘k», «Yashil». Guruhlarni tanlash erkindir.

3. Yordamchilarni tayinlash.

Qatnashuvchilardan ikki kishi tanlanib, ular guruhlardan ma’lumotlarni yig‘ish
va olib boruvchidan guruhlarga ma’lumotlarni yetkazish vazifasini bajarishadi.

4. «A va By ish o ‘yini qoidalarini tushuntirish.

O‘yin o‘n bosqgichdan iborat. Har bir bosqichda barcha guruh «A» yoki «B»ni
tanlash hagida garor gabul giladi. Ushbu garor olib boruvchiga yetkaziladi va olib
boruvchi tomonidan yig‘ma javoblar tayyorlanadi hamda barcha ma’lumotlarni
yig‘ma hisobotda aks ettirib, yordamchilar orgali tegishli javob kartochkalarini
qaytaradi. Xuddi shu tartibda o‘yinning 10 bosqichi amalga oshiriladi. O‘yinning
har bir bosqichi natijalari olib boruvchi flip chartda joylashgan jamlanma
sxemasida aks ettiradi.

O‘yinning uch bosqichidan so‘ng, o‘yin taktikalarini o‘zgartirish takliflari
bo‘yicha guruhlarga xabarnomalar almashuvi ruxsat etiladi (javobsiz), guruhlar
xabarnomalar yuborish yoki kelgan xabarnomalardagi taklif etilgan shartlarni
qabul qilishga majbur emas. Xabarnomalar guruhlar tomonidan to‘ldiriladi va
yordamchilar orgali berib yuboriladi.

O‘yinning besh bosqgichidan so‘ng, guruhlar sardorlari o‘yinning strategiyasi
muhokamasi yuzasidan taklif etiladi. Muhokamadan so‘ng, ballarni hisoblashning
yangi sxemasi targatiladi.

O‘yinning sakkiz bosqichidan so‘ng ballarni hisoblashning yangi sxemasi
targatiladi.

O‘yinning o‘n bosqichidan so‘ng, guruhlar ballarni hisoblashadi.

Baholar jadvali (1-ilova)
Ko‘rsatma: O‘n bosqichda birin-ketin har bir guruh «A» yoki «B»ni tanlashi

kerak. Har bir bosqich bo‘yicha hisob-kitob uch guruhning tanlovi xususiyatiga
bog‘liq.

I'ypyxaap Xucoo-
Typ TanJi0B XycycusiTu bananc
TAHJIOBH KHUTO0
1. Ab - ----A - ----Bb
2. Ab - ----A - ----Bb
3. Ab -—-—--A --—---b




4. Ab - ----A S N
S. Ab -—-----A -—-----b
6. Ab - --A - -5
7. Ab -—-----A -----F
8. Ab -\ -——-F
9. Ab - --A - -5
10. Ab -—-----A -—-----b

Asosiy goidalar:

1. Maxsus ruxsat olmasdan, bir guruhning a’zosi boshqa guruh a’zosi bilan na
og‘zaki va na boshqa shaklda maslahatlashishi mumkin emas.

2. Guruhning har bir a’zosi barcha bosqichda o‘zlarining tanlovlarini kelishib
go‘yishlari lozim.

3. Guruhning a’zolari boshqga guruhning tanlovini bilishlari mumkin emas,
agar faqat guruh hisob ko‘rsatmasini olmagan bo‘lsa.

«A Ba b» ul yiinau

«A Ba by um yitnauaarn OupuHun Xuco0-KkuTob cxemacH ( 2-unoea )

TansioB Typaapu I'ypyxiaap xuco0-kurodomn

3a 1- xap Oup rypyx
oyitnua........... 3apap

2a 2- xap Oup rypyx
oyitnua.......... IOTYF

16 2- xap Oup rypyx
oyitnua.......... 3apap

la 3- xap 6up rypyx

oyitnua.......... IOTYF




20 2- xap 6up rypyx

oyitnua.......... 3apap
30 1- xap Oup rypyx
oyitnua.......... ranabacu

MopaepaTopHy TYJIAHUPUHT, MIJLIJIMHA BAJIOTAHU KYPCATHITAH

nponopumsaa aiupoouIanr! Xap Oup KaTHAIIyBYMIa HYCXaHHU

TApPKATHHI.

«A Ba by um yiiuHu

«A Ba by umr yiinHUIarn MKKUHYIA XUCO0-KUTOO cxemacu ( 3-untosa )

TaunuoB TypJiapu I'ypyxaap xuco0-kurodom

3a 2- xap Oup rypyx
oyinuya........... 3apap

2a 5- xap oup rypyx
oyinya.......... IOTYF

16 2- xap oup rypyx
oyinuya.......... 3apap

la 3- xap Oup rypyx
oyinya.......... IOTYF

26 3- xap Oup rypyx




oyitnua.......... 3apap

30 2- xap Oup rypyx

oyitnua.......... ranabacu

MopaepaTopHy TYJIAHUPUHT, MIJLIJIMHA BAJIOTAHU KYPCATHITAH
nponopumsaa aiupoouIanr! Xap Oup KaTHAIIyBYMIa HYCXaHHU

TApPKATHHI.

«A Ba by um yiiuHm.

«A Ba by umr yiimangarn yauaun xuco0-kutobd cxemacu ( 4-unoea )

Taunyi0B TYypJ1apu I'ypyxiap xuco0-kutodm

3a 2-xap oup rypyx
oyinuya........... 3apap

2a 4- xap oup rypyx
oyinya.......... IOTYF

16 4- xap oup rypyx
oyinuya.......... 3apap

la 6- xap Oup rypyx
oyinya.......... IOTYF

26 4- xap Oup rypyx




oyitnua.......... 3apap

30 2- Xap oup rypyx

oyinua .......... rayrabacu

MopaepaTopHy TYJIAHUPUHT, MIJLIJIMHA BAJIOTAHU KYPCATHITAH
nponopumsaa aiupoouIanr! Xap Oup KaTHAIIyBYMIa HYCXaHHU

TApPKATHHI.

Ymymuii xaaBa

Hom I'ypyx HomJ1apu

bockuu Kuzun Kyk A

O] O N| o] o | W] N| =

=
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5-ISH O‘YIN
«E’tibor berish strategiyasi» ish o yini

Magsad: «E’tibor berish strategiyasi» ish o0°yini qatnashchilarga o‘z
tashkilotchilik imkoniyatlarining tadbirkorlik salohiyatini aniglashga, ixtiyoriy
biznes asosini tashkil etuvchi sohalarning nazariy qismini o‘rganishga va amaliy
tajribaga ega bo‘lishga imkon yaratadi.

O‘yin davomiyligi:
45 daqiqa, to‘xtovsiz, 2 qismga bo‘lingan holda.

Materiallar:

Guruh uchun instruksiyalar — 4 dona.

Ko‘ngillilar uchun instruksiyalar — 4 dona.

O‘yin tartibi:

Vazifaning taqdim etilishi — 5 dagiqa.
O‘yin jarayonining tushuntirilishi — 5 dagiqa.

O‘yinni rejalashtirish — 5 daqiqga.

O‘yin jarayoni — 20 daqgiga

Natijalar tahlil etilishi — 10 dagiqa.

«E’tibor berish strategiyasi» ish o‘yinini olib borishning bosgichma-bosgich
boshqaruvi:
1. O ‘yin vazifalari bilan tanishish.



O‘rganish jarayonida muammolarning amaliy gismiga e’tibor garatish. Guruh
a’zolari instruksiyada belgilangan o‘yin shartlari bilan boshqariladi.

Ko‘ngillilar ham instruksiyadagi o“yin shartlari bilan boshqariladi.

2. Guruhlarni shakllantirish.

Qatnashchilar orasidan to‘rt nafar ko*ngilli taklif etiladi.

Qatnashchilar to‘rt guruhga bo‘linib, har biriga nom beriladi: «Birlashgan
guruh», «Aktiv guruhy», «Dushman guruh», «Bahslashishni yoqtiradigan guruhy.
Tanlov erkinligi guruhlar ixtiyorida.

3. «Sezgirlik strategiyasiy o ‘yini qoidalarini tushuntirish.

O‘yin ikki bosqichdan o‘tadi. Birinchi bosqichda hamma guruhlar sezgirlik
strategiyasi bo‘yicha instruksiya olishadi.

4. O ‘yin natijalarini bir yerga to ‘plash.

Quyidagi savollarni muhokama qilish:

e Umumiy gizigish topildimi.

¢ O‘yin jarayonidagi vaziyat.

e Kuchsiz bo‘g‘in.

e O‘ziga bo‘lgan munosabat.

6-ISH O‘YIN
«lgtisodiy operatsiyalary ish o ‘yini

Magsad: «Iqtisodiy operatsiyalar» o‘yini ishtirokchilariga barcha holatlarga
tadbirkorlik usullari bilan yondashish hamisha yutugli ekanini tushuntiradi,
yagona shaxs sifatida ham, umumiy jamiyat sifatida ham, barcha biznes
sohalarining iqtisodiy asosini tashkil etuvchi soha bo‘yicha nazariy qismini
o‘rganishga hamda amaliy bilimlarni egallashga yordam beradi.

O‘yin davomiyligi:

2 soat, tanaffussiz, ikki gismga ajratilgan holda.

Materiallar:

Nomli plakatlar:

¢ Chakana savdo do‘koni (mahalliy ishlab chiqaruvchilarning mahsulotlarini
sotish bo‘yicha).

e Ulgurji savdo do‘koni (mahalliy ishlab chigaruvchilarning xomashyo sotishi
bo‘yicha).

e Supermarket.

e Bank.

e Qora bozor.

e Davlat strukturalari.

e Ishlab chigaruvchilar.

e [ste’mol qiluvchilar.

e Kutilmagan holat kartochkalari.



e Pul.
e Mahsulot ishlab chigarish uchun xomashyo.
e Axlat uchun savat.

O‘yin tartibi:

Topshiriglarni topshirish — 5 minut.
O‘yin jarayonini tushuntirish — 10 minut.
O‘yinni rejalashtirish — 10 minut.
O‘yin jarayoni — 50 minut.
Natijalarni muhokama qgilish — 5 minut.

«Iqtisodiy operatsiyalar» tadbirli ish o‘yinini olib borish bo‘yicha
ko‘rsatmalar:
1. O%yin topshiriglari bilan tanishtirish.

O‘rganish jarayonida amaliy qismiga e’tibor bering.
Guruh ishtirokchilari, o‘yinda harakat yo‘llarini tanlab, amaliyotda o‘zlarining
harakat natijalarini baholashadi.

2. Guruhlar tuzish.

Ishtirokchilarni sakkiz guruhga bo‘lib, ularning har biriga nom berish: «Ishlab
chigaruvchiy», «Iste’molchi», «Ulgurji savdo do‘koni», «Chakana savdo do‘koni»,
«Davlat strukturalari», «Supermarket», «Bank», «Qora bozor». Tanlash huquqi
erkin. Ushbu o‘yin modulini o‘ynashda har bir guruh o‘z funksiyasini bajarishi
kerak.

Mazkur bo‘limda:

e guruhlarga shlapa yasashni o‘rgating va har bir guruhga o‘zlari shlapa yasab
ko‘rishlari uchun bir nechta kesilgan xomashyo bo‘laklarini bering;

e har bir guruh yasagan shlapani ko‘rib chiqing va mahsulot sifatiga baho
bering;

e yarogsiz mahsulot ishlab chigarish mumkin emasligini tushuntiring;

e yasalgan barcha shlapalarni yig‘ib, axlat savatiga tashlang.

O‘z biznesini yurgizish uchun har bir guruhga quyidagi o‘lchamlarda
«boshlang‘ich kapital» berish lozim:

e «Iste’molchilar» — 1000 (shartli birlik).

e «Ishlab chigaruvchilar» — 1000 (shartli birlik).

e «Ulgurji savdo do‘koni» — 400 (shartli birlik).

e «Chakana savdo do‘koni» — 1000 (shartli birlik).

¢ «Supermarkety — 100 (shartli birlik).
e «Bank» — 1000 (shartli birlik).
e «Davlat strukturalari» — 700 (shartli birlik).

¢ «Qora bozor» — 1000 (shartli birlik).



3. Funksiyalarni tushuntirish.

«Bank» — guruhlarni boshlang‘ich kapital bilan ta’minlaydi. Kreditlar beradi.

«Chakana savdo do‘koni» — naqd pulga, guruhlar tomonidan ishlab
chiqarilgan, yuqori sifatli shlapalarni 80 sh.b.dan kam bo‘lmagan narxda sotib
oladi. Sotib olingan shlapalarni iste’molchilarga kelishilgan narxlarda 80 sh.b.dan
kam bo‘lmagan narxda sotadi.

«Ulgurji savdo do ‘koniy» — guruhlarga xomashyo sotadi. U gayta xomashyo va
tayyor mahsulotlarni 20 sh.b.dan sotib olishga tayyor. Xomashyo sotish, bitta listi
40 sh.b. bo‘lgan narxda amalga oshiriladi.

«Supermarkety — Dbirlamchi kerak narsalar hamda hashamat buyumlarini
sotadi. «Ozig-ovqaty» yorliq qog‘ozi bilan belgilangan har bir birlik birlamchi
narsa hisoblanadi, golgan barcha birliklar hashamat buyumlaridir.

«Ishlab chigaruvchilary — mahsulot ishlab chigaradi hamda tayyor
mahsulotlarni «Chakana savdo do‘koni», «Qora bozor», «Iste’molchilar»ga bir
birlik narxi 80 sh.b.dan kam bo‘lmagan narxda sotadi. Xomashyo «Ulgurji savdo
do‘koni»dan bir listi uchun 40 sh.b. migdorida sotib oladi.

«Qora bozory — ishlab chigaruvchilardan mahsulot sotib olib 80 sh.b.dan kam
bo‘lmagan narxda iste’molchilarga sotadi. To‘lov, kredit g‘ildiragi aylanganidan
so‘ng amalga oshiriladi.

«Davlat strukturalari» — barcha guruhlar ustidan nazorat olib boradi.
Soliglarni yig‘adi. «Kutilmagan holatlar» kartochkalarini taqdim etadi.

«Iste’'molchilary — «Chakana savdo do‘koni», «Qora bozor» hamda «Ishlab
chigaruvchilarydan kelishilgan narxlarda mahsulot sotib oladi.

4. «lgtisodiy operatsiyalary ish o ‘yini qoidalarini tushuntirish.

Guruhlar oz biznesi bilan 50 minut davomida shug‘ullanadi. O‘yin boshlanishi
hamda tugatilishi olib boruvchi tomonidan e’lon qilinadi.

5. Guruhlarga berilgan topshiriglar.

Har bir guruh oldiga maksimal darajada foyda olish topshirig‘i qo‘yilgan.
Guruhlar bir-birlari bilan raqobatlashayotgani yo‘q, balki o‘ynayotganiga
¢’tiborlarini qarating, qaysiki, ekstrimal holatlarda aniq garor gabul gilishi va
qabul qgilingan qarorlar voqealar rivojiga qay darajada ta’sir etishini tahlil qilishda
yordam beradi. O‘yin tugashi bilan, bahs-munozara davomida ular barcha
omadsizliklarni tahlil gilishlari mumkinligini eslatib qo‘ying.

6. Guruhlarning faoliyati.
Har bir guruhga savol bering:
e Qancha foyda olindi?

7. Biz nimaga o ‘rgandik?

Quyidagi savollar bo‘yicha muhokama olib boring:
¢ Qaysi guruh ko‘proq foyda oldi va nega?

e Qaysi guruh kamroq foyda oldi va nega?

¢ Ular qanday o‘ynashdi?



¢ O‘yin real hayotni tasvirladimi?
7-ISH O‘YIN
«Minoraning qurilishiy ish o ‘yini
Magsad: «Minoraning qurilishi» ish o‘yini ishtirokchilarga o‘zlarining
tadbirkorlik sohasidagi qgobiliyatlarini baholashga hamda tadbirkorlik faoliyati va

kichik korxonalarni boshgarishda muvaffagiyatga erishishga xizmat giluvchi
omillarni aniglash imkonini beradi.

O‘yin vaqti:
2 soat, tanaffussiz, ikki qismga bo‘lingan holda.

Materiallar:

Qalin qog‘oz — S varag.

Skoch — 5 o‘ram (rulon).
Qaychi — b ta.

O‘yin tartibi:

Topshiriglarning bajarilishi — 5 minut.

O‘yin jarayonini tushuntirish — 10 minut.
O‘yinni rejalashtirish — 10 minut.

O‘yin jarayoni — 50 minut.

Natijalar tahlili — 15 minut.

«Minoraning qurilishi» ish o‘yinini bosqichma-bosqgich olib borish:

1. O *yin topshirig ‘i bilan tanishish.

Masalaning amaliy gismiga e’tibor berish jarayonni o‘rganishning asosiy gismi
hisoblanadi, ishtirokchilar guruhi o‘yinda o‘zlarini sinashadi va amalda esa bu
o‘zlarining xarakterlarini o‘zlari baholay olishga imkon beradi.

2. Guruhni tuzish.

Ishtirokchilarni besh guruhga bo‘lish.

3. «Minoraning qurilishiy ish o ‘yinini qoidasi bilan tushuntirish.

O‘yin ikki bosqichda olib boriladi.

Birinchi bosgichda minoraning qurilishi  loyihasini tuzishadi, eskizlarni
quyidagi shartlar asosida tayyorlashadi:

e Minora shiftga emas, polga yopishtirilishi kerak.

e Qaysi guruhning minorasi baland bo‘lsa, g‘alabani o‘sha guruh qo‘lga
Kiritadi.

4. Biz nimani o rgandik?

Quyidagi savollar bo‘yicha maslahatlashish olib boriladi:

e Minoraning qurilishi eskizga mosligi.

e Karvonboshini yo‘qligi bilan bog‘liq muammolar.



e Yangi karvonboshining vazifalarini ko‘rsatish.
e Minoraning qurilishi  bilan bog‘liq strategiyalarni guruh tomonidan
bajarilishi.

KUZATUVCHI UCHUN INSTRUKSIYA

Kuzatuvchi guruh a’zosi bo‘lmasligi kerak. U jarayonga aralashmasligi,
quyidagi savollarga e’tibor bergan holda kuzatuvni olib borishi kerak:

e Guruh ganday ishladi?

e Ularning strategiyasi ganday edi?

e Vazifalar ular o‘rtasida tagsimlanganmidi?

e Ularning hammasi garor gabul gilardimi?

e Karvonboshi ganday edi?

¢ Kelishuvlar ganday o‘tdi?

e Qanday qilib bunday shaxs tanlandi?

¢ O‘ylangan strategiyalar amalga oshdimi?

e Ular o‘zgartirildimi?

e Omad sari nima yetakladi?

e Omadsizlikka-chi?

«E°’TIBOR BERISH STRATEGIYASI» ISH O¢YINI

1-instruktiv belgilar

1. Guruhingizga sizni biron vazifani bajarishga majbur giladigan shaxs keladi.

2. Sizning guruhingiz quyidagi tarzda o‘zini tutmog‘i lozim:

— Sizni biron vazifani qilishingizni so‘raydigan shaxs guruhingizga kelganda,
aksariyat guruh a’zolari savollar berishi kerak va kelgan shaxs ushbu savollarga
ishonarli javob gaytarishi lozim. Siz quyidagi savollarni berishingiz mumkin:

e Nima sababdan biz bu vazifani bajarishimiz kerak?

¢ Bu bizga nima beradi?

¢ Balki o‘zingiz bu ishni qilarsiz?

e Balki biz siz so‘ragan narsadan ko‘ra, boshqa foydaliroq va arziguli ishni
gilarmiz?

e Nima uchun siz bu ishni boshqga kishilar bajarishiga ijozat bermaysiz?

Shu o‘rinda guruhingizning uch a’zosi birlashtiruvchi rolida quyidagi kabi
e’tirozlar bilan ishtirok etishi lozim:

e qo‘pol e’tirozlar, masalan, «Bema’nigarchilik»;

¢ guruhning boshqa a’zolarini bu ishni qilmaslikka undash.

— Siz so‘rayotgan vazifani bajarishingiz mumkin, fagatgina kelgan shaxs
birlashtiruvchilar bilan bo‘lgan bahslashuvda g‘olib chigsa.

3. O‘z rolingizni iloji boricha, tabiiy va real ijro eting.



4. Sizning guruhingiz uchrashuv natijalari ro‘yxatini ishlab chiqadi. Ishtirok
etuvchi va ro‘yxat olib boruvchini tayinlang.

5. Uchrashuvdan keyin sizga quyidagi savollarga javob yozishingiz uchun galin
qog‘oz beriladi:

e Sizga ta’sir ko‘rsatmoqchi bo‘lgan shaxs strategiyasini aniqlay olasizmi?

e Bu shaxs strategiyasi ish berdimi?

e Nima sababdan: ha yoki yo‘q?

e Nima amalga oshmadi?

e Siz qanday chora ko‘rgan bo‘lardingiz?

¢ So‘ralgan vazifaga e’tibor berishingiz uchun sizni qanday ko‘ndirish mumkin
edi?

2-instruktiv belgilar

1. Sizning guruhingizga sizni biron vazifani bajarishga majbur giladigan shaxs
keladi.

2. Sizning guruhingiz quyidagi tarzda o‘zini tutmog‘i lozim:

— Sizning guruhingizdan biron ishni qilish so‘ralganda, guruh biror narsa bilan
band bo‘lishi kerak, masalan, birga rasm chizish, gazeta o‘qish, bahs-munozara
olib borish va h.k.

— Kelgan shaxs so‘roviga unchalik e’tibor bermaslik kerak. Aksincha, siz uni
o‘zingiz band bo‘lgan ish bilan shugullanishga undashingiz lozim. Uni
ko‘ndirayotganda qat’iyligingizni ko‘rsating.

3. O‘z rolingizni iloji boricha, tabiiy va real ijro eting.

4. Sizning guruhingiz uchrashuv natijalari ro‘yxatini ishlab chiqgadi. Ishtirok
etuvchi va ro‘yxat olib boruvchini tayinlang.

5. Uchrashuvdan keyin sizga quyidagi savollarga javob yozishingiz uchun galin
qog‘oz beriladi:

e Sizga ta’sir ko‘rsatmoqchi bo‘lgan shaxs strategiyasini aniqlay olasizmi?

e Bu shaxs strategiyasi ish berdimi?

e Nima sababdan: ha yoki yo‘q?

e Nima amalga oshmadi?

e Siz qanday chora ko‘rgan bo‘lardingiz?

¢ So‘ralgan vazifaga e’tibor berishingiz uchun sizni qanday ko‘ndirish mumkin
edi?

3-instruktiv belgilar

1. Sizning vazifangiz har bir guruh a’zolari bilan tanishib, ularni raqgsga
tushishga majbur etishdir.

2. Xuddi birinchi turdagidek, guruh bilan uchrashuvdan oldin galin qog‘ozda
quyidagi savollarga javob yozing:



A. Guruh sizning vazifangizni bajarishi uchun ganday uch asosiy strategiyadan
foydalanishni rejalashtirdingiz?

B. Strategiyalarning qanday turlaridan foydalanamiz? Ularning nufuzini
aniglang. Qisgacha sababini yoriting.

D. U yoki bu muammolarning kelib chigishi mumkinligini bashoratlay
olasizmi?

3. Siz guruh bilan tanishgan vaqtdan boshlab 5 daqiqa ichida siz qo‘yilgan
vazifa bajarilishiga erishishingiz lozim.

4. Vazifangizni bajarilishi strategiyasini o‘ylab ko‘ring. Sizga o°z
strategiyangizni ishlab chigish uchun 10 dagiga vaqt beriladi, shundan keyin siz
guruh bilan tanishasiz.

5. Guruh a’zolari bilan tanishganingizdan so‘ng quyidagi savollarga javoblarni
qalin qog‘ozga yozishingiz uchun ixtiyoringizda 5 daqiqa vaqt bo‘ladi:

e Sizning strategiyangiz ish berdimi?

e Nima sababdan: ha yoki yo‘q?

e Nima amalga oshmadi?

e Vaziyatni to‘g‘rilash uchun ganday chora ko‘rardingiz?

4-instruktiv belgilar

1. Sizning vazifangiz har bir guruh a’zolari bilan tanishib, ularni ashula
kuylashga majbur etishdir.

2. Xuddi birinchi turdagi kabi, guruh bilan uchrashuvdan oldin galin qog‘ozga
quyidagi savollarga javob yozing:

e Guruh sizning vazifangizni bajarishi uchun ganday 3 ta asosiy strategiyadan
foydalanishni rejalashtirdingiz?

e Strategiyalarning ganday turlaridan foydalanasiz? Ularning nufuzini aniglang.
Qisgacha sababini yoriting.

e U yoki bu muammolarning kelib chigishi mumkinligini bashoratlay olasizmi?

3. Siz guruh bilan tanishgan vaqtdan boshlab 5 daqiqga ichida siz qo‘ygan vazifa
bajarilishiga erishishingiz lozim.

4. Vazifangizning bajarilishi  strategiyasini o‘ylab ko‘ring. Sizga o°z
strategiyangizni ishlab chigish uchun 10 dagiga vaqt beriladi, shundan keyin siz
guruh bilan tanishasiz.

5. Guruh a’zolari bilan tanishganingizdan so‘ng quyidagi savollarga javoblarni
qalin qog‘ozga yozishingiz uchun ixtiyoringizda 5 daqiqa vaqt bo‘ladi:

e Sizning strategiyangiz ish berdimi?

¢ Nima sababdan: ha yoki yo‘q?

e Nima amalga oshmadi?

¢ Vaziyatni to‘g‘rilash uchun ganday chora ko‘rardingiz?



5-instruktiv belgilar

1. Guruhingizga sizni biron vazifani bajarishga majbur giladigan shaxs keladi.

2. Sizning guruhingiz quyidagi tarzda o‘zini tutmog‘i lozim:

— Sizning guruhingizdan biror ishni qilish so‘ralganda, guruh kelgan shaxsga
dushmanlarcha muomala qilishi kerak, masalan:

e shaxsga nisbatan behurmatlik va e’tiborsizlik ko‘rsating;

e uning tashrifidan hech kim qonigmasligini bildiring;

e U guruhga xalagit berishini ayting;

e unga guruhingiz tomonidan hamkorlikni kutmasligini ayting.

— Siz bu shaxs bilan hamkorlik gilishingiz mumkin, fagatgina guruh, u sizning
ko‘nglingizga yo‘l topdi yoki ajoyib taklif bildirdi, deb topsa.

3. O‘z rolingizni iloji boricha tabiiy va aniq ijro eting.

4. Sizning guruhingiz uchrashuv natijalari ro‘yxatini ishlab chiqgadi. Ishtirok
etuvchi va ro‘yxat olib boruvchini tayinlang.

5. Uchrashuvdan keyin sizga quyidagi savollarga javob yozishingiz uchun galin
qog‘oz beriladi:

e Sizga ta’sir ko‘rsatmoqchi bo‘lgan shaxs strategiyasini aniqlay olasizmi?

e Bu shaxs strategiyasi ish berdimi?

e Nima sababdan: ha yoki yo‘q?

e Nima amalga oshmadi?

e Siz qanday chora ko‘rgan bo‘lardingiz?

¢ So‘ralgan vazifaga e’tibor berishingiz uchun sizni qanday ko‘ndirish mumkin
edi?

6-instruktiv belgilar

1. Guruhingizga sizni biron vazifani bajarishga majbur giladigan shaxs keladi.

2. Sizning guruhingiz quyidagi tarzda o‘zini tutmog‘i lozim:

— Sizning guruhingizdan biror ishni qilish so‘ralganda, guruhning har bir
a’zosi quyidagi savollarni berib, bahslashishi lozim:

e Nima sababdan biz bu ishni gilishimiz kerak?

e Bu bizga nima beradi?

e Nima uchun biz buni aynan hozir gilishimiz kerak?

e Nima uchun biz hammamiz buni gilishimiz kerak?

— Qachonki, siz ko‘pchilik berilgan savollarga olingan javoblardan
gonigsangiz, shundagina so‘ralgan vazifani bajarishingiz mumkin, lekin siz buni
gilishga majbur emassiz.

3. O‘z rolingizni iloji boricha tabiiy va real ijro eting.

4. Sizning guruhingiz uchrashuv natijalari ro‘yxatini ishlab chiqgadi. Ishtirok
etuvchi va ro‘yxat olib boruvchini tayinlang.



5. Uchrashuvdan keyin sizga quyidagi savollarga javob yozishingiz uchun galin
qog ‘oz beriladi:

e Sizga ta’sir ko‘rsatmoqchi bo‘lgan shaxs strategiyasini aniqlay olasizmi?

e Bu shaxs strategiyasi ish berdimi?

e Nima sababdan: ha yoki yo‘q?

e Nima amalga oshmadi?

e Siz qanday chora ko‘rgan bo‘lardingiz?

¢ So‘ralgan vazifaga e’tibor berishingiz uchun sizni qanday ko‘ndirish mumkin
edi?

KEYS-STADILAR
1. Komilning kompyuter moslamalari sotish do‘koni

Komil kichik shaharchadagi kollejning yosh informatika fani o‘qituvchisi. Bu
yerga doimiy yashash uchun ko‘chib kelgandan keyin, Komil ko‘p kishilar bilan
do‘stlashdi. Unga hamma yaxshi munosabatda bo‘lardi, shu bois mahalliy
jamoaning ko‘p tadbirlarida faol ishtirok etardi. Komil ko‘proq pul topish
magqsadida o‘z ishini boshlash haqgida o‘ylardi.

Turmush o‘rtog‘i muallimlikka nisbatan ko‘p daromad keltirishi mumkin
bo‘lgan bu hayotiy oqimdagi uning intilishlarini qo‘llab-quvvatladi. Komil
shaharchada kompyuter uskunalari katta miqdorda sotuvga qo‘yilganligini
do‘stlaridan eshitdi. Bu uskunalar tegishli bo‘lgan do‘kon egasi vafot etgandi.
Komilga bu wuskunalarni 30 mln. so‘mga olishni taklif qilishdi. Oz
shaharchasining imkoniyatlarini o‘rganib, u ikkita chakana savdo do‘koni
o‘rtasidagi bo‘sh do‘konchani ijaraga olishi mumkinligini aniqladi. Ularning biri
0zig-ovgat do‘koni, ikkinchisi esa elektronika buyumlari, jumladan, ilgaridan
kompyuterlar sotadigan do‘kon edi. Ularga o‘rta yoshlardagi tajribali biznesmen
egalik qilardi. Bankir Komilga kollejdagi o‘qituvchilikni tashlamaslikni maslahat



bergan bo‘lsa-da, u 50 mln so‘m miqdoridagi jami jamg‘armasini olib, kompyuter
uskunasi savdosi bilan shug‘ullanishni boshladi.

Shaharchadagi boshqga tadbirkorlar yangi dilerning muvaffagiyatga erishish
imkoniyatlari uncha yugori emas, deb hisoblashardi. Mahalliy tijoratchilarning biri
bu shaharchada kompyuter texnikasini sotadigan ikkita do‘konning mavjud
bo‘lishi uchun shart-sharoit yo‘q, deb aytgandi.

Do‘kon ochilgandan so‘ng Komil oynaga «Bu do‘kon soat 0600 dan 2200
gacha ochiq. Xo‘jayin boshga muassasalar yopiq bo‘lganda, unga tashrif
buyurishni taklif giladi», degan e’lonni osib qo‘ydi. Komil shu yo‘l bilan o‘ziga
qo‘shni shakllangan do‘kon bilan muvaffaqiyatli raqobat qilish mumkin, deb
hisoblardi. Haftaning barcha kunlari mobaynida Komilning kompyuter do‘koni
soat kechki oltidan keyin ochiq bo‘lgan shahardagi yagona muassasa edi.

Do‘konning uzoq ishlashi mobaynida Komil uncha ko‘p bo‘lmagan narsa sotdi.
Kreditga layoqati o‘ta past bo‘lgan bir necha shaxs Komil jalb qila olgan yagona
xaridorlar bo‘lishdi, ular kompyuter tizimlarining yangi qgismlarini kreditga
olishardi, qo‘shni do‘kondagi kabi ular naqd pulga narsa olishmasdi. Komil tezda
0°‘z zaxiralari bo‘shab qolganligini anigladi. Yangi zaxirani shakllantirish uchun,
uskunalar sotib olish uchun pul yetishmasdi. Korxonani bir maromda ushlab turish
uchun garz olish imkoniyati yo“q.

Qo‘shni do‘konda savdo yaxshi yo‘lga qo‘yilgan va raqobat kuchli bo‘lgani
tufayli Komilning korxonasi atigi o‘n bir oy faoliyat ko‘rsatdi. Qolaversa,
boshidanoq unda muvaffaqiyatga imkoniyat yo‘q edi. Shaharchada ikki kompyuter
do‘konining mavjudligini ta’minlash uchun bu yerda kompyuter uskunalari bozori
juda kichik edi. Hatto o‘ta tajribali menejer ham Komilning do‘konida
muvaffaqiyatga erishishi mumkin emasdi. Agar Komil o‘z biznesini ochishdan
avval, biznesning barcha ikir-chikirlarini puxta o‘rganganida yaxshi bo‘lardi.
Ehtimol, uning uchun o‘qituvchi oyligini muntazam olib turish unchalik yomon
emasdi.

1. Nega Komilning kompyuter do‘koni inqirozga uchradi?
2. Komil 0‘z biznesini boshlamasdan oldin nima qilishi kerak edi?

2. «Yoshlik» qahvaxonasi

Umida 25 vyoshda. Uning ota-onasi ta’mirlash-qurilish  xizmatlarini
ko‘rsatadigan kichkina biznesga ega. Maktabning yuqori sinfida Umida turli
to‘garaklarda va «Yosh tadbirkor» kursida shug‘ullangan. Kursda o‘qib yurganda
bir kun u taniqli koreys firmasining franshizasi bo‘yicha ishlayotgan «Milliy
taomlar» qahvaxonasida yoz paytida ishlash bo‘yicha yakka tartibdagi topshiriq
oldi. Umidaning koreys taomlariga bo‘lgan qiziqishi bunday topshirigni olishiga
ko‘maklashdi. Aynan shu joyda, navbat bilan barcha uchastkalarda ishladi,
biznesni tashkil gilish va boshgarish masalalarini gahvaxona xodimlari va egalari



bilan muhokama qildi, natijada, u restoran ishini tashkillashtirishning zamonaviy
usullarini o‘zlashtirdi va amalda bajardi.

Maktabda o‘qish nihoyasiga yetib,«Yosh tadbirkor» kursidagi topshiriq
yakunlangach, Umidaga umumiy ovqatlanishni tashkil etish bo‘yicha kasbiy
ko‘nikmalarga egaligi haqida sertifikat berishdi. Bir necha yildan so‘ng
«Tadbirkorlik va biznes asoslari» kursidan ta’lim olgan yosh bitiruvchi
mutaxassisligi  bo‘yicha kollejda o°‘qib, o‘zining diplom ishi doirasida
mashinasozlik zavodida ishlab chiqarish amaliyoti o‘tadi.

Diplomoldi ishlab chiqarish amaliyoti o‘tish davrida Umida ishchilar bufeti va
oshxonalarini axborot bilan ta’minlash — umumiy ovqatlanish sohasida hisob-
kitob operatsiyalarini avtomatlashtirish dasturiy blokini mustaqil ishlab chigdi va
murabbiysining yordamida uni amaliyotga tatbiq etdi. Bu loyiha viloyat «Tashab-
bus» ko‘rik-tanlovining «Sog‘lom ovqatlanish» nominatsiyasi bo‘yicha birinchi
mukofotga sazovor bo‘ldi. Uch yildan keyin, umumiy ovqatlanish muassasasida
biroz vaqt ishlagandan so‘ng, kollej qarshisida joylashgan gahvaxonani ijaraga
olish uchun tanlovga ariza berdi. Tanlovda g‘olib chiggan Umida «Yoshlik»
zamonaviy tez ovqatlanish qahvaxonasini qayta tashkil etish huquqiga ega bo‘ldi.

Umida turli manbalardan (qahvaxona xodimlari, mijozlar, kollejning o‘quvchi
va o‘qituvchilaridan) unga, qayta tashkil gilish va takomillashtirishda yordam
beradigan ma’lumotlar oldi. Undan oldin umumiy ovqatlanish bo‘yicha an’anaviy
qarashlarga ega bo‘lgan ayol gahvaxonani boshqgargan. Qahvaxona kollej
binosining birinchi gavatini egallaydi.

«Yoshlik» qahvaxonasi keng, uning magsadli mijozlari — kollejning o‘quvchi
va o‘qituvchilari (3000 kishi) hamda atrofdagi mahalla aholisidan iborat.

Qahvaxona har kuni 700 dan 2100 gacha ishlaydi va bir kunda o‘rtacha 900
kishiga xizmat ko‘rsatadi. Qahvaxona o‘z mijozlariga, yangi biznes-rejaga binoan,
ovqatlanishdan tashqari, keng doiradagi, ya’ni tashqariga taomlar chiqarish,
buyurtma bo‘yicha uyga yetkazib berish, marosimlar tashkil qilish, yarimtayyor va
gandolat mahsulotlarini sotish va h.k. xizmatlarni taklif eta boshladi.

Atrofda yana shunday to‘rtta qahvaxona bor, lekin birida doim bo‘sh joy yo‘q,
ikkinchisida hamma narsa juda gimmat, 3- va 4- esa doim iflos va xodimlarining
ko‘rinishi ozoda emas.

«Yoshlik» gahvaxonasi yiliga 12 mln so‘m sof foyda keltiradi. Bir oylik sof
foyda soliglarni to‘lagandan keyin 1 miln so‘mni tashkil etadi. Barcha to‘lovlar
fagat naqd pulda amalga oshiriladi. Sotilgan tovarlar va o0zig-ovgat
mahsulotlarining qiymati, har oylik to‘g‘ridan to‘g‘ri xarajatlar — sotuvlar
hajmining 50 % ini tashkil giladi, barcha joriy xarajatlar (ustama xarajatlar ) — 28
%, solig — 5 %, sof foyda — sotuvlar hajmining 17 % ini tashkil etadi.

Har oylik sotuvlar hajmi — 6 mln so‘m, tegishli ravishda sotilgan tovarlar va
0zig-ovqgat mahsulotlarining sof qiymati 3 mln so‘m, har oylik to‘g‘ridan to‘g‘ri
xarajatlar — 3 mln so‘m. Joriy xarajatlar: ijara uchun — 200 ming so‘m, suv
ta’minoti — 45 ming so‘m, aloqa xizmati — 60 ming so‘m, elektr energiyasi — 70
ming so‘m, transport xizmati — 50 ming so‘m, kanstovarlar — 20 ming so‘m,
Xonalarni ta’mirlash va tozalash — 80 ming so‘m, kredit foizlari va kredit to‘lovi



— 45 ming so‘m, boshga xarajatlar — 130 ming so‘mdan iborat. Bu raqamlar
oydan oyga o‘zgarmaydi. Qahvaxonada boshgaruvchi bilan birga, 11 xodim
ishlaydi. Umida 2 oshpaz, omborchi, kassir, 4 xizmat ko‘rsatuvchi xodim va 2
yig‘ishtiruvchidan iborat jamoani boshgqarishi lozim. Xodimlarning barchasi
malakali, tegishli sertifikat va diplomga ega. Ular gahvaxona ochilgan kundan
boshlab ishlab kelishmogda. Umida tuzgan yangi biznes-reja bo‘yicha ish bosh-
lashdan oldin, konsultantlar yordamida dastlabki 20 mln so‘mlik Xxarajatni
quyidagi tarzda tagsimlash kerak: ozig-ovqat zaxiralarini sotib olishga — 3 min
so‘m, ozig-ovgat mahsulotlarini tashish uchun transport vositasi olishga — 5,5
mln so‘m, ombor binosini sotib olishga —2,5 mln so‘m, yangi oshxona jihozlarini
sotib olishga — 1,8 mln so‘m, gaz, elektr plitalari va mikroto‘lqinli pechlar
olishga — 3 mln so‘m, oshxona mebeli sotib olishga — 2,3 mln so‘m, ish bosh-
lashdan oldingi xarajatlarga: montaj, sozlash, yoqish va ish boshlashga — 0,5 min
so‘m va yana 1,4 mln so‘m naqd pul bankdagi hisobragamida goladi.

Umidada bu mablag‘ning yarmi bor. Ikkinchi yarmini esa u quyidagicha jalb
qilishni mo‘ljallamoqda: 5 mln so‘m ota-onasidan garzga olish, 5 min so‘m
bankdan vyillik 10 % ustama to‘lovi sharti bilan kredit olish (hisoblangan foiz
stavkasi 10,8 %). «Yoshlik» gahvaxonasi shahar telefon stansiyasi va kollejning
yosh tadbirkorlar klubi boshgaradigan Internet gahvaxona bilan bir binoda
joylashgan. «Yoshlik» gahvaxonasida alkogolsiz ichimliklar, sovuq va issiq
gazaklar, sabzavotli va mevali salatlar, muzgaymoq va kokteyllar, parhez taomlari,
uyda tayyorlangan pishiriglar taklif gilinadi.

Narxlar kollej o‘quvchilari uchun magbul. Umida biron narsani keskin
o‘zgartirish niyati yo‘q, lekin yangi mijozlarni jalb qilish uchun quyidagilarni
bajarishni mo‘ljallagan: chiroyli reklama bukletlarini ishlab chiqish, elektron
axborot tablosi — kulgili reklama murojaatlari bor ekranni o°‘rnatish, qahvaxonada
yaxshi musigani eshitilishini tashkil gilish, keng gamrovli yetkazib berish tizimini
ishlab chigish, zamonaviy qulay mebel va chiroyli sifatli oshxona anjomlarini,
zalning dizayni va mebellari bilan uyg‘unlashgan oshxona parda-dasturxonlarini
ishlatish; xodimlar uchun bejirim ish kiyimi tanlash, ularni zamonaviy standartlar
bo‘yicha tez va odobli xizmat ko‘rsatishga o‘rgatish, gigiyena va ozodalikning
yugori talablariga rioya gilish, binoning ichki bezagini yaxshilash, navbatda turish
va to‘da bo‘lib to‘planishlarning oldini olish.

Umida 10 nafar yetim bolani o‘qitishga homiylik qilish, Qariyalarni qo‘llab-
quvvatlash jamg‘armasiga xayriya hissasi qo‘shish, 0‘z biznesini boshlashni
istaganlarga maslahatlar berish, shahar hokimiyatining atrof-muhitni muhofaza
qgilish faoliyatida faol gatnashishni rejalashtirmoqda.

1. Umidaning shaxsiy ma’lumotlari berilgan misoldan nimalarni bildingiz?
2. Umida o‘z ishini ochish to‘g‘risida qaror qabul qilishida unga yordam
bergan axborotni ganday qilib gabul gilgan va uni gayta ishlagan?



3. Nima uchun restoran biznesini boshlash Umidaga o‘zini o‘zi band
qilishning magbul varianti bo‘layapti?
4. «Yoshlik» gahvaxonasini turi va tuzilmasini tasvirlab bering.
5. «Yoshlik» gqahvaxonasi joylashuvining ijobiy va salbiy tomonlarini aniglang.
6. Misoldan Umidani biznesni boshqgara olishiga ishora qiluvchi ko‘nikmalari,
shaxsiy xususiyatlarini ajrating.
7. «Yoshlik» gahvaxonasi qaysi xizmatlar va mahsulotlarni taqdim etadi?
8. Bu xizmatlar va mahsulot ganchalik talabga ega?
9. «Yoshlik» gahvaxonasining mijozlari kimlar?
10. Qanday qilib Umida mijozlarni jalb gilmoqchi?
11. «Yoshlik» qahvaxonasi har kuni gancha mijozga xizmat ko‘rsatadi?
12. «Yoshlik» gahvaxonasining bozordagi ulushi qancha?
13. «Yoshlik» qahvaxonasining kelgusida rivojlanishini ko‘rsatuvchi omillarni
sanab o‘ting.
14. «Yoshlik» qahvaxonasi raqobatchilarining kuchli va zaif tomonlari nima-
lardan iborat?
15. Yangi mijozlarni jalb etish uchun Umida ganday strategiyalarni oldinga
surmoqchi?
16. Muvaffagiyatli faoliyat yuritish uchun gahvaxonada gancha xodimlar
ishlashi lozim?
17. «Yoshlik» qahvaxonasi xodimlarining vazifalari nimalardan iborat?
18. Xodimlar o‘z vazifalarini samarali bajarishlariga nima turtki beradi?
19. «Yoshlik» qahvaxonasining xodimlar tarkibi tuzilmasini chizib bering.
20. «Yoshlik» gahvaxonasini ishlash jarayonida Umida boshqa tashkilotlar
yoki mutaxassislarning gaysi xizmatlaridan foydalanadi?
21. «Yoshlik» gqahvaxonasi qanday jihozlarga ega?
22. Qonun doirasidan chigmaslik uchun «Yoshlik» qahvaxonasining faoliyati
ganday talablar va texnik shartlarga mos kelishi kerak?
23. «Yoshlik» gahvaxonasini ochish uchun Umidaga gancha kapital kerak?
24. «Yoshlik» gahvaxonasini umumiy kapitalida Umidaning ulushi qancha?
25. Tadbirkor gancha miqdorda garz olishni mo‘ljallamoqda?
26. Qanday axborot va hujjatlar Umidaga bankdan kredit olishga yordam
beradi?
27. «Yoshlik» gqahvaxonasini boshqarishda ganday hujjatlar va hisobotlar kerak
bo‘ladi?
28. Qahvaxonaning umumiy sotuv hajmi 1 oyda qancha bo‘ladi? 1 yilda
gancha?
29. Ish boshlashdan oldingi xarajatlarni sanab o‘ting.
30. «Yoshlik» qahvaxonasining aylanma mablag‘i migdorini aniglang.
31. «Yoshlik» qahvaxonasiga qancha miqdorda asosiy vositalar zarur?
32. Quyidagi to‘lovlarning har biri bo‘yicha umumiy summani aniqlang:
e zaxira (tovar va xizmat)lar;
e mehnat resurslari;
e ustama xarajatlar.



33. Xarajatlar va foyda miqdorini aniqlang. «Yoshlik» qahvaxonasiga qancha
migdorda asosiy vositalar zarur?

34. Qahvaxonaning bir yilda pul oqimlari bashoratini ko‘rsating. Yil oxirida
qancha pul bo‘ladi?

35. Birinchi yil oxirida foyda qancha bo‘ladi?

36. Birinchi yil uchun buxgalterlik balansini tuzing.

37. Yalpi foyda gancha bo‘ladi (ruxsat etilgan eng kam miqdori, % da)?

38. Umida ijtimoly mas’uliyatga ega tadbirkor ekanligini qanday ko‘r-
satmoqchi?

3. Tadbirkorlik faoliyatini tashkil gilish

Keyingi o‘n yil mobaynida Jasur kichik posyolkada yashardi. Aholisi chamasi
275 kishi bo‘lgan bu maskan uncha katta bo‘lmagan ko‘lning sohilida
joylashgandi. Bu joylar ov va baliq tutish uchun juda mos. Posyolkani tashqi
dunyo bilan yagona tor va qing‘ir-qiyshiq eski yo‘l bog‘lab turadi. Bahorgi va
kuzgi jadal yog‘inlar bu yo‘llarning ayrim joylaridan o‘tishga imkon bermasdi.
Posyolkaga yangi yo‘l tortilmogda va uni yaqin to‘rt oy ichida tugatish mo‘ljal-
langan. Yangi yo‘l qurilishi bitishi yaqinlashgan sari, Jasurning xayoliga turistik
anjomlar bazasini yaratish fikri keldi. Sayyohlar bu yerga giyinchiliksiz yetib
olishlari mumkin. Ularning bu yerda ov qilib, baliq tutgan holda hordiqg chiqarishi
uchun sharoit yetarli.

Jasur korxonani qonuniy tashkil etish uchun o‘zi foydalanadigan yo‘l ustunligi
va kamchiligini obdan ko‘rib chigadi. U o‘z korxonasini xususiy korxona huquqiy
shakli bo‘yicha, ya’ni yakka mulkdor sifatida ta’sis etish ayni muddao, chunki
unga o‘ziga o‘zi xo‘jayin bo‘lish yoqardi. Tadbirkor 60 mln so‘m miqdorida
mablag® to‘pladi va o°‘z kichik korxonasini ochish uchun talab qilinadigan
darajada qo‘shimcha pul qarz olishi mumkinligini bilardi.

Mas’uliyati cheklangan jamiyat tuzish imkoniyati ham ko‘rib chiqildi. Bir yoki
ikki sherik ishni kengroq miqyosda tashkil etish uchun zarur bo‘lgan qo‘shimcha
pul mablag® berib turishi mumkin. Ochiq aksiyadorlik jamiyati tuzish va aksiyalar
sotish nazarda tutilgan imkoniyatlarning yana biri bo‘lishi mumkin edi. Jalb qilin-
gan pul resurslari ko‘p bo‘lib, ularni rad etish zarurati yo‘q. Bunda Jasur miqyosli
reklama kompaniyasini boshlash uchun yetarli mablag‘ga ega bo‘ladi.

Nihoyat, Jasur posyolkadagilar bilan gaplashib, ularning ochiq aksiyadorlik
jamiyati tuzishga qanchalik qizigishlarini o‘rgandi. Xususiy korxona Yyoki
mas’uliyati cheklangan jamiyat shaklidan foydalangandan ko‘ra, korxona tuzish
uchun jalb qilingan pul miqdori ancha ko‘p bo‘lishiga amin bo‘ldi. Buning ustiga
posyolkadagilarning ko‘pchilik qismi ochiq aksiyadorlik jamiyati shaklida
korxona tuzishdan foyda olishardi.



1. Siz Jasurning o‘rnida bo‘lganingizda, korxonaga egalik qilishning qaysi
shaklini tanlagan bo‘lardingiz?

2. O‘z korxonasini tashkiliy-huqugiy shaklda tashkil etish borasida malakali
garor gabul gilish uchun Jasurga ganday qo‘shimcha ma’lumot kerak?

4. Qandolatchilik korxonasini tuzish

Nigora bir necha yil gandolat do‘konida ishladi. Bu yerda mijozlar, hudud
aholisi uchun shu yerda ishlab chiqarilgan mahsulot taklif qilinardi. Do‘kon
to‘ylar, tug‘ilgan kun va boshga tantanalar uchun tort va boshga shirinliklarni
buyurtma bo‘yicha tayyorlash va uyga yetkazib berish bilan ham shug‘ullanadi.
Nigora qandolatchilik mahsulotlari tayyorlash bo‘yicha tajriba orttirib, har xil
turdagi mahsulotlar uchun xomashyo va ingrediyent (masalliq)lardan, tayyorlash
va pishirish jarayonlaridan tortib mijozlar bilan aloga o‘rnatishgacha hammasi
unga ayon. U yaxshi oylik ish hagi oladi — 100 000 so‘m. Nigora hamisha 0‘z
qandolat do‘koni bo‘lishini orzu qilar va shu sababli barcha bo‘sh mablag‘ini
bankdagi jamg‘arma hisobiga qo‘yardi.

Shu yo‘l bilan u gandolat korxonasi tuzish uchun zarur bo‘ladigan uskunalar
ro‘yxatini tuzib chiqdi. Narxlarni o‘rgandi, xususan, elektroplita uchun eng ko‘p
haq to‘lashga to‘g‘ri keladi — 650 ming so‘m. U yana 500 ming so‘mga xamir
qorish mashinasi, 100 ming so‘mga tarozi apparatlari, 95 ming so‘mga idish, turli
konteynerlar, qo‘l asboblari, 410 ming so‘mga sex uchun stollar, polka, 850 ming
so‘mga tayyor mahsulotni uch kun saqlash uchun katta sovitgich sotib olishi
kerak. Yana 650 ming so‘mga do‘kon uchun vitrina, polka va kassa apparati
olinishi lozim. O‘zi uchun uncha katta bo‘lmagan xona, boshqa xodimlar uchun
esa dam olish joyi zarur. Bu ikki xona uchun olinadigan ishlatilgan mebel narxi
120 ming so‘mni tashkil etadi.

Hozir Nigorada shaharning o‘rtacha daromadli aholi yashovchi hududlaridan
birida (aynan ular mijozlarning asosini tashkil qiladi) o‘z loyihasini amalga
oshirish uchun mos keladigan binoni ijaraga olish imkoniyati bor. Bino ikki oydan
keyin bo‘shaydi.

Bozorni o‘rganishni tugallagach, Nigora o‘z ishini boshlashga va qandolat
korxonasi uchun binoni oyiga 80 ming so‘mga ijaraga olishga qaror qildi.
Shundan so‘ng Nigora uchun qizg‘in davr boshlandi, u o‘z biznes-rejasini
tugallashi, investitsion va aylanma kapitallar migdorini hisoblashi, bankdan pul
olishi kerak (uning o‘z mablag‘lari zarur miqdorning fagat 30 % ini tashkil qiladi).
Keyin 10 ming so‘mga korxonani ro‘yxatga oldirib, mashinalar va uskunalarga
buyurtma bersa, ularni uch oy mobaynida keltirib berishadi. Bularning hammasini
bajarish uchun Nigoraga bir oy oldin o°‘z ish joyidan bo‘shashga to‘g‘ri keldi.
Bundan tashqari, vodoprovod, elektr va telefon liniyasini 0‘z nomiga o‘tkazishi
va buning uchun 25 ming so‘m to‘lashi lozim. Binoni majburiy sug‘urtalash ham
kerak — birinchi yil uchun unga 10 ming so‘m to‘lashga to‘g‘ri keldi. U endi
xodimlarni tanlaydi: gandolat sexiga ikki xodim va bir yordamchi kerak. Nigora
gandolat korxonasi uchun binoni ijaraga olgan kuni ularni ishga yollashga garor



qildi. Xodimlarning umumiy ish haqi oyiga 210 ming so‘mni tashkil etadi. Nigora
uskuna keltirilib, o‘rnatilgunga gadar xodimlar uchun bir haftalik kurs o‘tkazishni
rejalashtirdi. Uskunalarni o‘rnatish narxi 20 ming so‘mga baholandi. Nigora 1900
ming so‘mga ishlatilgan mashina sotib olishi va oyiga 60 ming so‘m ish haqi
oladigan haydovchini yollashi kerak. Avtomobilni bir yilga sug‘urta qilish 25
ming so‘m turadi.

Do‘konni ochishdan oldin Nigora wuncha katta bo‘lmagan reklama
kampaniyasini o‘tkazishga qaror qildi, uni reklama agentligida 150 ming so‘mga
tashkil gilishni taklif etishdi.

Do‘kon barcha uskunalar o‘rnatilganidan keyin, ikki hafta o‘tib ochiladi. Ikki
hafta mobaynida Nigora xodimlar uchun ishlab chigarish sharoitlarida tortning bir
necha turlarini tayyorlash va pishirish bo‘yicha amaliy mashg‘ulot o‘tkazdi. Ishlab
chigarish uchun xomashyo xarid qilish uchun bir hafta mobaynida 250 ming so‘m
baholandi, barcha golgan xarajatlar, jumladan, suv, elektr, telefon, mashina uchun
benzin va shu kabi xarajatlar 150 ming so‘mni tashkil qildi. Har ehtimolga qarshi,
Nigora korxonani xomashyo bilan ta’minlashga va boshqa xarajatlar haqini ikki
hafta oldindan to‘lashga qaror qildi.

Nigora mahsulotning o‘rtacha 60 % ini do‘kon orgali, qolgan 40 % ini esa
mijozlarga yetkazib berish xizmati orgali sotishga garor qildi, ular buyurtma
haqini ikki hafta mobaynida to‘lashlari mumkin.

U do‘kon ochilganidan keyin bir oy o‘tgach, yetkazib berish xizmatini tashkil
etishni rejalashtirdi. Nigora zarur mablag‘lar migdorini baholash va biznes-rejani
tugallash uchun o‘z korxonasining dastlabki xarajatlarini va birlamchi ishlab
chigarish xarajatlarini hisoblashi kerak.

1. Korxona rivojining dastlabki bosgichidagi asosiy vogealarni belgilaydigan
muvaqgat diagramma tuzing hamda dastlabki xarajatlar va birlamchi ishlab
chigarish xarajatlari bosgichlarining davriyligini hisoblang.

2. Dastlabki xarajatlar va birlamchi ishlab chigarish xarajatlari jadvalini tuzing
va to‘lovlar migdorini hisoblang.

5. Sotuvlar rejasini ishlab chigish

Nosir yaginda tumandagi maishiy xizmat ko‘rsatish kasb-hunar kollejini
tugatib, tikuvchi kasbiga ega bo‘ldi. Uning o‘rtog‘i Charos savdo do‘konida
sotuvchi bo‘lib ishlaydi. Charosning sotuvchilikdagi qobiliyati, biznesdagi
tajribasi va Nosirning texnik ko‘nikmalariga asoslanib, ikki o‘rtoq — Kiyim
do‘koni yo‘nalishida o‘z bizneslarini boshlashlari mumkin, deb fikrlashmoqda.
Ular nafaqgat ta’lim doirasida tadbirkorlik bo‘yicha treningdan o‘tganliklari, balki
biznes uchun ajoyib imkoniyatni his gilayotganlari sababli ham bu fikrga kelishdi.
Chunki poytaxtdan 70 km masofada joylashgan o‘rta o‘lchamli shaharchada
hamda tez rivojlanayotgan tumanda yangi maktab ochilyapti. Shuning uchun ular



o‘zini 0‘zi band qilish variantini ko‘rib chiqgishmoqgda. Charos ham, Nosir ham bu
shaharchada o‘qishdan oldin yashashgan, ular mahalliy korxonalar va biznes
detallari bilan yaxshi tanish. Shu bois ular anglab yetishdiki, hozirgi vaqgtda bu
hududda maktab kiyimi do‘koni mavjud emas. Bu imkoniyatga o‘rtoglar juda
qiziqib, yangi do‘kon ochish uchun sotish bozori borligini bilish uchun —
marketing tadqiqoti o‘tkazishga ahd qilishdi.

Ularning biznes g‘oyasi quyidagilardan iborat: poytaxtdagi qo‘shni korxonada
ommaviy ishlab chigariladigan maktab kiyimini sotib olish, o‘quvchilar talabiga
binoan ularni moslashtirib, o‘z do‘konlarida sotish. Ular  barcha zarur
kiyimlardan: pidjak, shim, yubka, ko‘ylak, bluzka, paypoq, tufli, galstuk va h.k
.dan iborat bo‘lgan butun bir to‘plam shaklida sotishni xohlashadi. Raqobat-
chilarning narxlarini inobatga olib, ular hisoblashdiki, bir to‘plamning narxi
60000 so‘mni tashkil etadi (o‘g‘il bolalar uchun ham, gizlar uchun ham bir xil).

Undan tashqari, to‘plamning barcha gismlari va boshqa kiyimlar alohida ham
sotiladi. Nosir malakali tikuvchi bo‘lgani bois, mijozlar uchun kiyimni
moslashtirish va tuzatish, oyoq kiyimini ta’mirlash kabi qator qo‘shimcha
xizmatlarni kiritishni rejalashtirmogda. Ammo asosiy biznes — maktab kiyimini
sotish va ularni moslashtirish bo‘ladi, deb kutilyapti. Tumandagi maktablar talabi
yaqinda e’lon qilindi. Charos va Nosir talablarga muvofiq, maktab kiyimining
sinov namunalarini allagachon tayyorlab, uni mas’ul ma’muriyat vakiliga
ko‘rsatishdi. Ma’muriyat vakili mamnun holda Charos va Nosir boshlagan
biznesni maktab kiyimi sotiladigan do‘konlar ro‘yxatiga kiritib qo‘yishga va’da
berdi.

Sharoitlar ancha qulay ko‘rinayotganligiga qaramasdan, Charos va Nosir bu
bozor yangi biznesni ochishga to‘g‘ri kelish-kelmasligini aniglash uchun bozorni
o‘rganish maqsadida biznes maslahatchisini jalb etishga garor gilishdi. Tadgigot
quyidagi ma’lumotlarni berdi: shaharda yagona maktab kiyimi sotadigan va
tavsiya qilingan ro‘yxatga kiritilgan uch do‘kon bor. Bu do‘konlarga nisbatan
Charos va Nosir 0‘z bizneslarining quyidagi qiyosiy afzalliklarini ko‘rishmoqda:

e joylashish: ularning taxmini bo‘yicha joylashish — asosiy afzallikdir. Boshga
do‘konlardan birontasi ham maktabdan 3 km yaqin bo‘lgan  hududda
joylashmagan;

e bir bora sotib olish: boshga do‘konlardan birontasi ham yangi maktab uchun
maktab kiyimlarini to‘liq to‘plamda taklif etmaydi. Balki Charos va Nosirning
yangi do‘koni va maktablar ochilishi bilan boshqa do‘konlar, tez sharoitni anglab,
yangi vaziyatga moslashishlari mumkin;

e narxlar va raqobatbardoshlik: Charos va Nosir to‘plamni 60000 so‘mdan
sotsa bo‘ladi, deb o‘ylashadi, bu raqobatchilarnikiga nisbatan arzonroq. Lekin ular
qo‘shni do‘konlar ham raqobat oshgani sababli, narxlarini pasaytirishlari
mumkinligini hisobga olishlari zarur. Shunda Charos va Nosir ham ularning
ragobatchilari gayerdan va gaysi narxlarda xomashyo sotib olishlari mumkinligini
bilib olishadi.



Maktab kiyimi sotish va ularni moslashtirish biznesida raqobat uncha kuchli
emas, chunki mijozlar maktabga yoki uylariga yaqin joylashgan do‘konlardan
xarid qilishni afzal ko‘rishadi. Charos va Nosir taxmin qilishdiki, shahardagi
boshqga do‘kon egalari bozordagi o‘z ulushlaridan ancha mamnun, shuning uchun
ular marketing va reklama bilan shug‘ullanishmaydi. Barcha do‘konlar bu biznes
bilan bir necha yildan beri shug‘ullanib kelishmoqda, bir xil narxlarni taklif
qilishadi va turli maktablarga xizmat ko‘rsatishadi. Ammo tadqiqot ko‘rsatishicha,
biron ragobatchi pastroq narxni taklif etishi mumkin, chunki u Charos va Nosirga
nisbatan past narxda xomashyo sotib oladi, lekin uning do‘koni maktabdan ancha
uzoqda — 7 km masofada joylashgan va kiyimlar sifati yomon matodan tikiladi.
Demak, bironta boshqga biznes hali imkoniyatni amalga oshirmagan.

Tumandagi yangi boshlang‘ich maktabda bu yil 250 o‘quvchi ta’lim oladi.
Hokimiyatning rasmiy ma’lumotlari ko‘rsatishicha, maktab faoliyatining keyingi
to‘rt yilida o‘quvchilar soni asta-sekin 1000 nafarga yetadi va keyinchalik shu
miqdorni saqlab qoladi. Maktabga keladigan har bir o‘quvchi yangi maktab
kiyimini sotib olishiga to‘g‘ri keladi.

Savolnoma asosida Charos va Nosir o°zlarining bo‘lajak mijozlari to‘g‘risida
qo‘shimcha ma’lumotlar to‘play olishdi. Ular tumanda maktabga borishi kerak
bo‘lgan 252 bolaning ota-onalari orasida so‘rov o‘tkazishdi. So‘rov natijalarining
ko‘rsatishicha, ota-onalarning 70 % iga eng yaqin joylashgan do‘kondan maktab
formasi to‘plamini 60000 so‘mlik raqobatbardosh narxda sotib olish g‘oyasi
ma’qul bo‘ldi va ular bunday xaridni o‘ylab ko‘rishadi. 20 % ota-ona hali maktab
kiyimi sotib olish to‘g‘risida o‘ylamaganmiz, deb javob berishdi. 10 %i esa eng
arzon narxni qidirishadi va tejash magsadida uzoqda joylashgan do‘konga
borishga tayyor ekanliklarini aytishdi.

Bundan tashqari, boshga shaharlarda joylashgan maktab formasi to‘plamlari
sotadigan do‘kon egalari orasida o‘tkazilgan so‘rovlar va statistik ma’lumotlar
tufayli, Charos va Nosir, odatda, gachon va gancha maktab kiyimlari sotib
olinishini hisoblashga muvaffaq bo‘lishdi.

Do‘kon egalarining yarmi ularning hisobiga ko‘ra, bir yilda har bir o‘quvchiga
bir dona maktab kiyimi sotilishini, ayni vaqtda, boshga yarmi esa dadilroq fikrlab,
bir yilda har bir o‘quvchiga 1,5 to‘plam sotish mo‘ljallarini aytishdi. Statistik
ma’lumotlarga asoslanib, Charos va Nosir maktab kiyimi sotuvlarining mavsumiy
tagsimlanishini baholashga muvaffaq bo‘lishdi (1-jadval).

1-jadval

Yil davomida maktab formasining o‘rtacha sotuvlari

On SAuB | @eB | Map | Anp | Mait | Mron | Mron | ABr | Cern | Okt | Hos | [ek

Qopma |2% 5% |9% |2% |2% |3% 13% | 40% |[10% |2% |2% | 10%

Moc-mt (8% [8% [8% |[8% |8% |6% 3% 3% |6% |6% |6% |8%




Shuningdek, ular Mamlakat tikuvchilari uyushmasining yaqginda chop etilgan
tadqiqot natijalaridan qizigarli ma’lumotlarni bilib olishdi. Uyushmaning
baholashicha, aholining 100 tasiga kiyimlarni moslashtirish bo‘yicha o‘rtacha bir
yilda 8 buyurtma bo‘lar ekan. Bunday xizmatning o‘rtacha narxi — 80000 so‘m.
Charos va Nosirning do‘koni yaqin joylashgan hududning aholisi 80000 kishini
tashkil etadi. Uyushma yil davomida kiyimlarni moslashtirishga bo‘lgan talab
bo‘yicha o‘rtacha statistik ma’lumotlarni ham tagdim etdi. Tadgiqgotlar vakillik
guruhida o‘tkazilganligi, statistik ma’lumotlar esa barcha mumkin bo‘lgan
variantlarni aks ettirmasligi sababli, tagdim etilgan ragamlarda 10 % xatolik
bo‘lishi mumkin.

Ushbu ragamlardan foydalanib, Charos va Nosirning biznesi uchun sotuvlar
prognozini (to‘plamlarning sotuvi va kiyimlarni moslashtirish) ishlab chiqing. Siz
biznesning birinchi yili uchun optimistik va ko‘proq pessimistik rejalar ishlab
chiga olasizmi?

1. Ular biznesining asosiy giyinchiligi nimadan iborat?

2. Ularning sotuvlariga ta’sir ko‘rsatishi mumkin bo‘lgan, lekin oldindan
hisoblab bo‘lmaydigan va tavakkal bo‘lib qoladigan boshqa qanday vaziyatlar
bor?

3. Ular biznesining dastlabki to‘rt yili davomida tovar aylanmasining rivojla-
nishi bo‘yicha prognoz qanday?

6. Muammoli (situatsion) topshiriq

Kollejni  tugatgan  Shohista  kompyuterda ishlash va  kompyuter
texnologiyalarini qo‘llash bo‘yicha yaxshi ko‘nikmalarga ega. Ota-onasi unga
biznes uchun 2 mln so‘m mablag‘ ajratishga rozi. U institut yonida internet-
gahvaxona ochmoqgchi. Unga taklif etilayotgan xona — bu oddiy auditoriya
bo‘lib, uning ijarasi uchun har oyda 10 ming so‘m to‘lash lozim bo‘ladi. Zarur
jihozlarni sotib olish uchun Shohistaning qarz olishiga to‘g‘ri keladi.

1. Ish boshlash uchun unga gancha kompyuter kerak?
2. Shohistaga yana qanaqa jihozlar zarur bo‘ladi?
3. Kompyuterlar, zarur jihozlar va mebelning narxi gancha?
4. Zarur jihozlar va mebelni ganday olish mumkin?
5. Shohista gayerdan kredit olishi mumkin:
a) aksiyadorlik kapitali;
b) garzga moliyalashtirish.
6. Qarz olish uchun bankka nimalar tagdim etilishi kerak?
7. Bankdan kredit olish imkoniyatini ganday oshirish mumkin?



8. Internet-gahvaxonani moliyalashtirish uchun Shohistaga jami gancha
mablag‘ kerak?

7. Model: majburiyatlarni o‘zgaga berish

Model — shaxs ishtirok etmaydigan vaziyatni tagozo etadi, shu boisdan kishi
ismlari shartli nomlar bilan almashtirildi. Shunday gilib, Tadbirkor xonim o‘n yil
avval mustaqil ravishda avtomobillarning ehtiyot gismlarini sotishni boshlagandi.
O‘shandan beri uning biznesi doimo o°sib keldi. Endi u katta binoni ijaraga olgan,
23 nafar xodimi bor. Xonim mustaqil ishlamaydi, ammo u biznesning barcha
tomonlari, jumladan, xodimlarni boshqarish uchun ham mas’uldir. Uning ishi
shunchalik ko‘pki, ularni bajarishga, umuman, vaqti yetishmaydi.

Tadbirkor xonim doimo o‘z tadbirkorlik faoliyati haqida o‘ylaydi va bir kuni u
0‘z majburiyatlarining katta qismini quyidagi sabablarga ko‘ra, o‘z xodimlariga
berishga garor qildi:

a) u ishda haftasiga qirq soat o‘rniga oltmish soatdan ko‘p vaqt o‘tkazmoqda;

b) hamma narsani qilishga ulgurish tazyigi ostida u ayrim xodimlarni tez-tez
tanqid qiladigan bo‘lib qoldi;

d) oz biznesidagi muammolar tufayli u uyqudagi halovatni butunlay yo‘qotdi.
O‘tgan tunda u o‘zining besh xodimga beradigan quyidagi majburiyatlarni
belgilab chiqdi:

1. Haftalik hisobot, uni tayyorlash uch soat vaqgt oladi. Uni tayyorlashni
dispetcherga topshirish mumkin, ammo bu ilgari xodimlarga aytilmagan ayrim
moliyaviy ma’lumotlarni oshkor qilishga olib kelishi mumkin. Bu ma’lumotlar
gandaydir maxfiy tusdagi ragamlar emas, ammo Tadbirkor xonim o‘z biznesining
barcha jihatlari haqida hamma biladigan bo‘lsa, 0‘z korxonasi ustidan nazoratni
yo‘qotib qo‘yishi mumkinligini his giladi.

2. Haftalik vakillik vazifalari, ularni Tadbirkor xonim har doim rohatlanib
bajarardi. Ularni kotiba ham bajarishi mumkin edi (ehtimol, hatto Tadbirkor
xonimdan ko‘ra ham yaxshiroq), ammo Tadbirkor xonim bu vazifalarni o‘zida
qoldirishni istardi, chunki ularni bajarish uni o‘z xodimlari bilan yaqinlashtiradi va
yaxshi munosabatlar o‘rnatishni yengillashtiradi. Bu ish, odatda, haftasiga ikki
soat vagt oladi.

3. Ombordagi tovarlar zaxirasini haftasiga juda zerikarli hisobga olish, u bir
yarim soat vaqt oladi. Tadbirkor xonim ilgari bu vazifani boshga xodimga
bergandi, ammo ishni u o‘ziga hamisha qaytarib olardi, chunki bu ishni bajarish
omborchining o‘g‘rilik qilishidan ko‘ra, kamroq g‘ashiga tegardi. Ko‘pincha hisob
to‘g‘ri olib borilmaganligi aniq bo‘lib qolardi, hamma narsani yana uning o‘zi
to‘g‘rilashga majbur bo‘lardi.

4. Har kuni soat 1690 dan boshlab, ehtiyot gismlar yetkazib beruvchilarga o‘z
mahsulotlariga ehtiyojlar to‘g‘risidagi ma’lumotlarni yetkazib berish magsadidagi
telefon so‘zlashuvlari (bir soat mobaynida). Tadbirkor xonim bu vazifani boshga
birovga berish fikridan voz kechdi, chunki bu ish mukammal bajarilmasa, uni
yetkazib  beruvchi (hududdagi ehtiyot qismlar yetkazib berish bilan



shug‘ullanuvchi yirik korxonaning egasi) tanqid qiladi. Holbuki, bu ishni
tovarshunos bajarishi va u uncha band bo‘Imasligi mumkin.

5. U ham mansub bo‘lgan ehtiyot qismlar uyushmasi qarorgohi tayyorlaydigan
maxsus sharhni har kuni tinglash (30 dagigali). Tadbirkor bu vazifani o‘zida
goldiradi, chunki bu unga gahva ichib, biznesdagi hamkasblar bilan amaliy
mavzularda suhbat qurishga imkon beradi.

6. Asosiy xodimlar bilan haftalik maxsus ishlab chigarish yig‘ilishlari (1 soat
mobaynida), ko‘p tadbirkorlar bu vazifani o‘zlarining birinchi o‘rinbosariga
berganlar. Bunday yig‘ilishni olib borish vazifasini bajarish o‘rinbosar uchun
bebaho tajriba to‘plash manbayidir. Biroq Tadbirkor xonim bu vazifani o‘zida
qoldirishga garor qildi, chunki u yig‘ilishda o‘zi tushunmaydigan biron vogea yuz
berishidan cho‘chirdi.

1. Oz ishida muvaffaqiyatga erishish uchun korxona egasi ganday bajarilishini
bilishi zarur bo‘lgan harakatlar misollarini keltiring.

2. Qanday turdagi korxonalar korxona egasida aniq bir qiziqish yoki iste’dod
borligi tufayli barpo etilishi va rivojlanishi mumkin?

3. Siz odamlar bilan yaxshi ishlamay turib, o‘z biznesingizni muvaffaqiyatli
olib borishingiz mumkinmi?

4. Siz nima deb o‘ylaysiz, eshikdagi yozuvda o‘z ism-sharifi chiroyli tovlanib
tursa, odam o°zini gandaydir bir boshqacha sezadimi?

5. Uyda ishlaganingizda sizni nima baxtli giladi? Siz ganday ishni yaxshi
ko‘rasiz? Siz qanday ishni yoqtirmaysiz?

6. Taxmin gilamizki, siz hagigatan ham kichik bolalar bilan ishlashni yaxshi
ko‘rasiz. Siz qanday korxona tashkil etishingiz mumkin?

7. Taxmin qilamizki, siz rasm chizishni yaxshi ko‘rasiz. Bunday qiziqish
ganaga korxona tashkil etilishiga olib kelishi mumkin?

8. Kimdir bolalarni pianino chalishga o‘rgatsa, buni korxona, deb hisoblash
mumkinmi?

9. Nima yaxshiroq, boshqa birovga, menejer sifatida bo‘lsa ham, ishlashmi yoki
0°z1 «boss» bo‘lishmi?

10. Har qaysi odam ham o‘z xususiy korxonasining egasi bo‘lishdan baxtli bo‘la
oladi, deb hisoblaysizmi?

BIZNES -REJA

Loyihaning nomi:




Loyihaning ijrochisi va uning manzili:

MUNDARIJA

. Sir saglash kelishuvi (memorandumi).

. Annotatsiya.

. Umumiy ma’lumotlar.

. Loyihaning 1jrochisi haqida ma’lumotlar.
. Taqdim etilayotgan loyihaning mazmuni.
. Ishlab chiqarish rejasi.

. Tijorat bo‘limi.

. Korxonani boshgarish va tashkil etish.

. Moliyaviy reja.

10. Tavakkalchilikni baholash.

11. «Zararsizlik nuqtasini» hisoblash.
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Sir saglash kelishuvi (memorandumi)
Biznes-rejada keltirilgan barcha ma’lumotlar sir saqlanishi lozim.

Biznes-reja bilan tanishuv fagat xususiy tadbirkor yoki uning vakilining
ruxsati orgali amalga oshiriladi.

Biznes-reja bilan tanishayotgan shaxs mas’uliyatni o‘z zimmasiga oladi
hamda muallifning ruxsatisiz rejadagi ma’lumotlarni tarqatmaslikka kafolat
beradi.

Biznes-reja yoki uning bir gismidan (hisobotlar, moliyaviy ko‘ratkichlar)
nusxa olish, o‘zgartirish kirgizish, uchinchi shaxslarga ma’lumot va axborot
berish tagiqlanadi.

Agarda ushbu biznes-reja, uni amalga oshirishga mablag® ajratish nuqtayi

nazaridan, sizda qiziqish uyg‘otmasa, uni muallifiga gaytarib berishingizni
iltimos gilamiz.

Xususiy tadbirkor

(imzo)

ANNOTATSIYA

Korxona:
Manzili:
Telefon:

Faks:

Korxona rahbari:
Loyihaning umumiy giymati:
Loyihaga sarflangan shaxsiy mablag‘lar:
So‘ralayotgan mablag‘lar miqdori:
Yakuniy mahsulot, xizmat:

Taqgdim etilayotgan loyihaning mazmuni va uni amalga oshirish joyi:



Loyihani amalga oshirishning natijasi:

1. Umumiy ma’lumotlar

1.1. Korxonaning nomi va manzili:

1.2. Loyihaning nomi:

1.3. Taqdim etilayotgan loyihaning mazmuni:

1.3.1. Reja bo‘yicha bir oyda ishlab chigariladigan mahsulotlar, xizmatlar hajmi:




1.4. Loyihaning umumiy giymati — ushbu loyihani amalga oshirish uchun  zarur
bo‘lgan mablag‘lar miqdori: ming so‘mga teng.
Shundan:

1.4.1. Loyihani amalga oshirish uchun zarur bo‘lgan kredit mablag‘lari miqdori:
ming so‘mni tashkil etadi.

Kredit muddati:
Foiz stavkasi:

1.4.2. Korxona tomonidan loyihaga sarflanadigan xususiy mablag‘lar miqdori:
ming so‘mni tashkil etadi.
1.5. Qarz olingan mablag‘lar quyidagilarni olishga ishlatiladi:

Jami:

1.6. Loyiha xarajatlarni goplash muddati:

1.7. Ushbu loyiha bo‘yicha yangi ish o‘rinlarini  barpo
etish rejalashtirilgan.

1.8. Amal gilayotgan korxonaning moliyaviy-iqtisodiy holati:

1.9. Taklif etilayotgan garovning turi:




1.10. Korxonaning hisob ragami:

2. Loyihaning ijrochisi haqida ma’lumotlar

2.1. Nomi va manzili:

2.1.1. Kompaniyaning nomi:

2.1.2. Manzili va telefoni:

2.2. Korxona tashkil etilgan sana:

2.3. Yuridik magomi:

2.4. Mulkdorlar:

Egalarining nomlari Aksiyalar (hissa) %

2.5. Hozirgi vaqtda asosiy faoliyat turlari:




3. Tagdim etilayotgan loyihaning mazmuni

3.1. Loyiha magsadlari:

3.2. Rejalashtirilayotgan ish hajmi:

3.3. Yangi ish o‘rinlari yaratilishi:

3.4. Loyihani amalga oshirish grafigi. Ish o‘rinlarining ishga tushish muddati:

3.1-jadval
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4. Ishlab chigarish rejasi

4.1. Ishlab chigarishning manzili:




4.2. Jihozlar:

4.2.1. Kompaniyaning mavjud bo‘lgan asosiy vositalari haqida

ma’lumotlar;

Umumiy giymati:

4.2.2. Kredit mablag‘lari hisobidan sotib olinadigan jihozlar:

Jihozning turi Yetkazib beruvchi Narxi, ming so‘m

Jami:

4.3. Ishlab chigarish jarayonining bayoni:

4.4. Kompaniyaning asosiy ta’minotchilari:

4.1-jadval

Komnanusi 0y TabMUHOT-4YM/IaH
Homu Ba MaH3MIM HHUMAa COTHO oJ1aaH,
oup ounuK IXmuéxc

TyaoB mapriapu

4.5. Ishlab chigarish binolarining mavjudligi va holati:




4.6. Zarur bo‘lgan kommunal xizmatlar bilan ta’minlanganligi:

Elektroenergiya

Suv ta’minoti, kanalizatsiya

Isitish

5. Tijorat bo‘limi

5.1. Reja bo‘yicha bir oyda sotiladigan tovarlar va xizmatlar hajmi*

5.1-jadval
Toap/xusmatiaap Yauos Conn bup Ymymuid Ymymuid
OupJMru JTOHACHMHUHT KHHMAaTH, COTHII
HApPXW, MUHT MHHI CYM KHHMAaTHIAH,
cym %

7Kamu ToBap Ba
Xu3MarJjap:

* 1zoh: xizmatlar narxiga materiallar va ehtiyot gismlarning bahosi kiritilgan.

5.2. Bozor tahlili:

5.2.1. Mijozlar:

5.2.2. Ragobatchilar:

5.2.3. Ragobatchilar va kompaniya xizmatlarining solishtirma tahlili:

ToBap/xu3matiap

Hapxu

Cudarn

ITact

Tenr

Oxkopu

ITact Tenr

IOkopu




5.2.4. Bozor imkoniyatlari:

5.3. Sotish kanallari: Umumiy sotish hajmidan, %

5.4. Xizmatlarni bozorga o‘tkazish:

6. Korxonani boshqgarish va tashkil etish

Korxonada ishlaydigan xodimlar soni jami bo‘lib odam bo‘ladi.

Loyihani amalga oshirish davrida _ vyangi ish o‘rinlarini barpo etish
mo‘ljallangan.

Korxona rahbari to‘g‘risida ma’lumotlar

Mansabi:
Ismi, sharifi:
Ish staji:
Yoshi:
Tashkilotda ishlash muddati:
Ma’lumoti:

Asosiy vazifalari:




7. MoJsusiBM# pexa

7.1. MonusnamTupuin MmanOanapu
Kaosan 7.1.

Ne | Moumsutamurupum Mmanbdaisapu | Mabuaar MUKIOPH: %
MUHZ CYM

1 | Xycycuit Mmabnarnap

2 | Kpenut

Kamu: 100

7.2. Kpenut mabnarapuHu TYJ1aln
Kpenut maprtnapu:

Kpeaut mukaopu:
Kpenur MYIJIATH:

Nk bous CTaBKacu

®owu3 TyJIOBIAPH :
TynoBmnap coHu :
Umtuésnu myaaatr (acocuid  Kap3HU  TyJaml  MyJJAaTHHU — KEYUKTHPUIN):

Kpenutr wmabnarmapunu Tynam 7.2-KaaBaijga KypcaTwiraH TapTuOja amaira
OILIMPUIIAH.




Kaoean 7.2.

KPEJAUT HIAPTJIAPU KPEJUTHU KAV TAPHUII KAJIBAJIA
Kpenut cymmacu TynoBH Kpenut @ouznap | Kpemntan | Kanrapuimm %
151 KOJITUFU Oyitnua KaWTapuIIl 1 KepakK oyitnya
TapTHO TYJOB oyiinua Ooynran AnFuIra
pakamu TYJIOB KOJIIMK H
TYJIOBJIAp
Kpenut 6yiinua ik dhous 1
Kpenut 6yiinua doiiga 2
Vnnna Tynosnap conu 3
TYI0BIIapHA KEYMKTUPUIUIIN COHU 4
TYnoB MUKIOpU 5
N3ox: Opauit pousnap Ba TCHT 6
TYJIOBJIAp
MonusnamTupun 7
V3 MaOjariapu MaHOau1aH
Kamu MonusiamITupuin MaHOanapu
8
9
10
11

12




7.3. Kpenut mabnarnapunan ¢oiiganaHull

Kaoean 7.3.

Kypcarkuy

Cymmacnu,
MHUHI CymM/Ja

Xapayxcamnap:

1. /Kuxo3znap comuo onuwiza

1.1

1.2

1.3

1.4

1.5

2. Aiinauma maonaznap, ynapoau:

Ne Homutapu

Yi1uoB
Oupsuru

bup nona yuyH
HApXH, MUHT

cymzaa

Conn

Cymmacu,
MHHT CyM/Ia

2.1

2.2

2.3

2.4

2.5

2.6

Kamm xapakaraap:

7.4. Jlotiuxa 100% xyBBaTra sra OyiranaaH KeHUH OUp OMIMK WIUIA0 YMKAPHII
TaHHAPXUHUHT XUCOOM KyHUIary sKaaBajiiap/ia KeITHPUIITaH.

bup oisiuk xoM-amé, MaTepuasiiap Ba 3XTHET KMCMJIAPHUHT
TAHHAPXU XUCOOH

/Kaosan 7.4.
Ne Homnapu Vo bup nona OXTHEK Kamu
Oupiuru HapXH, CyMMacH,

MHHT CyM/Ia

MHHT CyMJIa

Kamu:




bup oiuiuKk KOMMYHAJI XU3MATJIAp BAa HKApa YUYH Xapaxarjap Xucoou

Kaoean 7.5.
Howmnapu Vo DXTHEXK Tapud, Kamu
oupiuru MUHT CyM cymMMacH,
MUHT CYM
CyB TabMHUHOTH
DJIEKTPO SHEPTHUs
HNctutum
Kamu:
bup oMKk M XaK¥ YYYH XapaskaTjaap Xucoou
/Kaoean 7.6.
Xoaumiiap Onamuap conn bup oitiimk nmm | Kamu cymmacu,
XaKH, MHHI CyM MHUHI CyM
Kamm:
Slrona wxTUMOUM
TYJIOB (MII XaKu
douaugan, %maa)




Bomka xapaskaTJJapHUHT OMpP OMJIUK XUCOOU

Kaoean 7.7.

Xapazkatjap HOMHU

Cymmacu,
MHUHI CYM

1. Xyxkanuk xapaxatiapu (ac0001ap, MHBEHTAPb)

2. AMopTu3aius axxpaTMaliapu:
JKamu acocuii Bocutanap KuiMaTu MHHT CYM,
11y JKyMJIaJaH:
AmMopTtuzauus meb€pu: | Hunga (acocud BocUTa Typura
00FIuK) %
AmopTuzanus axparMmanapu | munga: MHUHT CYM,
1 olina: MHUHT CyM.

3. JKuxo3napHu TapMupanl

4. Tpancnopt xapaxariapu

5. Pexnama

6. Kpenut dousnapu (7.2. - xaaBan)

7. buHo mxapacu

8.bromkerra KKC(20%) =onmuaran KKC(20%) — tynanran KKC

(20%)

Onunran KKC:

Cotuiran ToBapiap/xuzmariap XaKMHu: MUHT CyM,
(5.1.- sxagBain)

[Tyngan KKC: MHHT CyM
Tynanran KKC: MHUHT CYM

XowM-aii€ Ba MaTepuasiap Xamjaa KOMMYHaJl XU3MaTiap:

MUHT cyM, (7.4, 7.5 -»xanBan)
[Iynnan KKC: MHHT CyM,
bromxerra KKC: MUHT CYM.

9. IlareHT Ty)I0BH

10.Mynk conuru (akTHBIAp KMiiMatuaan 3,5%)

11. Ep connuru

Kamu:




Ymby noiimxaHu amainra OLIMPUII AaBpUAa YMyMUWA TaHHApX MHKIOpU

KyWuJarniya pexxalalTuPUiIMOKIa

Kaoean 7.8.

Kypcarkuu

| sspum
NWLJIUK

Il apum
NHLJIUK

Nuuiad ynkapui KyBBaTu

%

%

. Marepuaynap (7.4.- ;xaaBain)

. Ilatent (7.7.- »xanBain)

. Kommynan xuzmarnap (7.5.-xansain)

. M1 xaku (7.6.-xaaBan)

. SIrona wxTumMonit TynoB (7.6.->xanBan)

. XyKanuk xapaxariaapu (7.7.-xanBai)

. AMopTu3zanus (7.7.-xaaBan)
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. Kpeaut tynosnapu 6yitnua dousnap
(7.2.-xagBan)

9. XKuxoznapuu Tabmupaii (7.7.-xaaBan)

10. Tpancnopt xapaxatiapu (7.7.-xaaBan)

11. Mxapa tynosnapu (7.7.-xaaBan)

12. bromxerra KKC (7.7.-xanaBan)

13. Mon-myink conuru (7.7.-%aaBan)

14. Ep conuru (7.7.-xanBain)

YMyMui TAHHAPX:

7.5. Pexxanmamtupuirad unniad YuKapuI XaxMu

Kaoean 7.9.

Xuzmariaap 1- apum HWLTHK

2- SIpUM HHJLJTMK

Xaxmu Tanuapx,
MHHI CYM

XaKkMu

Tanunapx,
MHHI CYM

Kamu:




JAPOMAJIAP BA XAPAXKATJIAP TS}FPI/ICI/II[A XUCOBOT
Kaoean 7.10.

baungmaap Yopakiap Huanap

1 12 ] 3 4 112 |3

Jdapomapiap

1. CortyBnap 5.1.—xanBan

Kamu napomaaiap:

XapakarJap:

. Marepuainap 7.4.-xansai

. Ilateut 7.7.—xanBan

. Kommynan xuzmatnap 7.5.—kaasai

. U1 xaku 7.6.—xanBai

. AlroHa wxTuMouii TyJoB 7.6.—KaaBai

. Xy)KaJIUK Xapaxariaapu 7.7.—Kaasai

RO A[AN N | |WIN

. AmopTtuzanus 7.7.-xaaBai

9. Kpenurnap 6Vitnya dousnap 7.2.—xaaBaji

10. XKuxo3mnapuu tabmupam 7.7.—KaaBai

11. Tpancnopt xapaxkatiapu 7.7.—KaaBai

12. Peximama 7.7.-kanBai

13. Nxapa tynoBnapu 7.7.—kaaBan

14.bromxerra KKC 7.7.—xanBai

15. Moui-myJik conuru 7.7.—Kaasai

16. Ep conuru 7.7.-xaaBan

Kammu xapakaraap:

Conuk TYynaHUIIUIAH OJNIIUHTH doiina

®doitna comuru (10%)

Cod doiina:

Wuruaran cod doiina:




IIYJI MABJATJIAPUHHUHI' XAPAKATH PEKACH
Kaoean 7.11.
MHHI CYM

banpnap YopaxkJaap Munna

1 2 3 4 1 2 | 3

Wi Gonuram nadtaaru mya Mabiarinapu

Peammszanmsinan mapomazuap 5.1.-
xKaaBall

Kpenur 7.3.-)xanBan

Kamu kupum:

Xapaxkariaap:

1. Marepuamiap 7.4.-xanBai

2. KommyHan xusmariap 7.5.—Kaasai

3. M xaku 7.6.—kanBan

4. SIroHa WKTUMOUH TYJIOB 7.6.—KaIBal

5. XyKanuk xapaxariapu 7.7.—xaJaBan

6. Kpenutnap Oyitmua dousnap 7.2.—
XKaIBaJl

7. Acocuil Kap3HHU TyJiam 7.2.-aJiBaji

8. Xuxozmapuum Tapmupram  7.7.—
xKaaBall

9. Tpancnopt xapaxatnapu 7.7.—KkaaBal

10. Pexmama 7.7.-xanBai

11. ®ovina connrn 7.10.-)xkanBan

12. WNxapa tynosnapu 7.7.—xaaBan

13.bromxerra KKC 7.7.—kansan

14. Mon-myink conuru 7.7.—KanBan

15. Ep conuru 7.7.-xanBan

16. MnBectunmsinap 7.3.-xaasai

KamMu yuKum:

Iy mabuargapu OKUMH

Nurnaran nya madJjarjiapm OKHMH




8. TaBakkaTUMJINKHH 0aX0J1a1II

Jloninxara TabCHUp 3TaJUraH TaBAKKAIYMIIMKIIAP Ba YJIAPHU OJAUHU
OJIUII Yopayapyu cudaruaa, KydinuaarmiapHd TabKUIIAI MyMKHUH :

Texnuuxaesuii MmasaxkKaltduiuKiap.

Monuseuii MasaKKaAI4UIUKIAap:

Tuofcopam maesakkaiduiukiap.




3apapcu3iMK HYKTACHHH XHCOO0J1a11I

Jonmuii xapaxkatanap, yJap/JaH:

. Kommynan xu3marmap

. m xaku

. SlroHa MKTUMOWI TYJIOB

. XY)KaJIMK XapaxxaTiaapu

. AMopTHr3anus

. Kpenutnap 6yitnua ¢pousnap

. JKuxo3mapHu Tapmupian
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. Tpancnopt xapaxkariaapu

9.

Pexitama

10. Mxapa tynoBnapu

11. Mon-myJik cosnru

12. Ep conuru

Kamu:

VY3rapyBuaH xapaxkatiap

1. Xom-amé€ Ba Matepuaiap

2. bromxerra KKC

Kamu:




Jlonmuit xapaxxatiap

Y3rapyB4aH 0

XapakaTiap

Nnurad gukaput | 0% 20% | 40% 60% |80% |100%
KyBBaTH

CotyBiap Xaxxmu 0

YMyMuii Xxapaxkariap

ITTOCCAPHUH

Kyitnna ma3kyp yKyB KyJjmaHMaaa KeITUPUWITaH TaJOUPKOPIIMK Ba
OW3HEeC coXaculia 3HT KYI KYJUIAHWJIAAUTaH TEPMUHJIAPHHUHI Tabpudu

OepuuIraH.

AKTHUB

Kuiimatu nynna udopanaHagurad KOpXoHa
srairugaru xap kKangad mynk. Kopxona
TypAud XWI aKTUBJapra OSrajliK KHJIWUIIN
MYMKHH: MyJ MaOJlaFiapu, TOBap-MOIAUI
OOMIMKIapy, CTaHOKIAp €KU TPaHCIOPT
BOCHUTAJIAPH.

AKuusAI0p

AKIMAIOPIUK KaMUATH  aKUUSJIAPUHUHT
OMp KHUCMHTIa 3rajuK KWIyBYH (FOPUIUK EKH
KUCMOHMH ) IIaxc.

AMopTH3anus
KapTO4YKaCH

KopxoHa XuX037apUHUHI XOXJaraH Oupu
y4yH aMOpTH3alusi CyMMacHWHHU XucoOJaIn
UMKOHUSATHHU OEPYBYM IIAKIL.

AmMopTu3anus

Bakr yTumm OwuiaH OKOpW KuiiMarra sra
OynraH Ba y30K MyJJaT WIUIaTUIaAUTraH
CTaHOKJIap, acOo0bap Ba OoIIKa
YCKyHAJJApHUHT  OOIJIaHFUY  KUHMaTUHU
nykoTumm.  AMopTuzamus ~— OWJIBOCHUTA
Xapaxatiapra MaHcyoO.

Taxana

Nxtuépuii y3rapuiiHu aHUKJIall MaKCcaauaa
y €ku Oy OMWIHM SIXIIUIa0 YpranuO® YUKHILL

Bbanxanc

bup Tomonna Gapua akTHBIap KHIMATHHHU,
WKKUHYM TOMOHJIa O0apya MaxOypusiTiaap Ba




XyCycHid KanmuTan (maccuB) KUWMAaTHHU aKC
ATTUPYBYU XUCOOOT.

bu3nec KopxoHacu

doiina Ba parOATIAHTUPUII KEITUPYBYH
TAaBAKKATIWIMK OWIIaH OOFJIMK KOPXOHA.

Byxrajarepusi yrkasmacu

Kopxona xykanwk omnepanusuiapuHu €3Ma
makiaga xucobra onumr. Mwucon cudartuma
Oyxraiarepuss  KATOOHW,  HWCTEHMOTUUIIAD
XUcOOJapu KHUTOOMHU KEATUpHO  YTUII
MYMKHH.

Aanm MM MaxcyJ0T

Mwuinuii  ToBap Ba Xu3MaTiap UIUIA0
YHKAPHII XQ)KMUHUHT HAFHHIIACH.

Kuputuaaguran pecype | Hatwxara  spummm  yuyyH — TU3MMIa
KUPpUTWJIQJUIaH  Mabiym Oup  Hapca,
MacayaH (pecypc).

Counriap KauTumu Comnuk TYJIOBYU TOMOHMIaH

TYJIAUPUIIAINTAH Ba Y3Ua YHUHT 1apOMaan
Ba OOIIKA COJIMKKA OMJI MabJIyMOTJIAPHU aKC
STTUPYBYM IIAKIL.

Tymym

Komnanuss  TOMOHMZAH  Xapa)kaTjapHU
KOILIaryHra KaJiap MIUIaHraH myJ (KynuHya,
KOMITaHHsI 000pOTHUTA TEHTJIAIITUPHIIA]IN).

Yukum (HaTHAKA) Xap KaHgal  THU3UM (baoTuATUHUHT
HATUXKACU

bo oyxraarepus | Kopxonara xemyBuM Ba YHJIaH KE€TYBYU ITyJI

KHUTOOU MaOJIarIapUHN XECOOTa OJTUII KUTOOH.

Iy maoJjariaapu | Mapaym  BakT  opalufuga  KOpPXOHa

XapakaTu xucobura Tyl MaOJarlapuHUHT  KeIuo

TYIIWITA Ba KOPXOHA TOMOHHUAAH YJapHUHT
capdanuim (Gupraaukaa - xapakar).

JeOUTOpPJIHK Kap3u

Kpenutra COTWJITaH TOBapJap Ba
KypCaTWraH XU3MaTjap Y4YyH MHXKO3Jap
KOMIaHUATa TYJallk JO3UMHU OYiraH Imys
MalJIarIapu.

Iy madaaraapu (k311 )

ToBap Ba Xu3MaTiap y4yH TYJIOBHH KPEIUT
aMac, OajKy My OpKaldW amajra OIIUPHII
(Oy TEepMHHHHMHI ¥3HMra XoC XYCYCHUSTH
IIyHJaH  WOOpaTKW, YHUHT  MabHOCH
Hadakar “kyngaru myn” Oalku OaHK XUCOO
pakamIapuaaru myJ Malariapu,
KUMMAT/M KOFOo3jap Ba Oolla IOKOpH
JVMKUBUJIMKKA 3Ta TYJIOB BOCUTAJIAPHU XaM
¥3 uuura oiajan).




TacaukjaoBYH myJ1
XYKoKaTH (Bay4dep )

Byxrantepuss kutoOuga akc HSTTUPUIIUIIM
JI03UM OYJIraH Xy>KalliK ornepauusuiapuHUHT
pakamiid ~ KBUTAaHIMSCM €KUM  OoIlKa
TACAMKJIOBYM €3MA XYXKATH.

buzHecuu
MaXaJJIMHIATHPU LI

HazopaTtauHr MapKa3aaH XYLy aun
OynmuHManmapra  YTKa3WIHIIKA,  MacajiaH,
KOMIMaHus Oup Heda myh0a KOpXOHAIApHH
TaIlIKKUJ dTcA.

buzHecuu
auBepcuPpuKranus
KHJINII

Taknud ATUIAETTaH TOBap Ba
XU3MATJIAPHUHT  TYpUHHA  (2CCOPTHUMEHT)
Kymatupumn. MacanaH, ¢dakaTruHa KUTOO
coTull OWjaH WIyFyJUIaHTaH KUTOO AYKOHU
ra3era Ba )KypHaJl COTHIIIHUA OOIILIAIIH.

Kymmuiaran kuimar

Corumiian  Tymras Tymiym7 Ba 0Oapya
TYFPUIAAH-TYFPU  MOJJAUM  Xapaxkariap
opacuaaru gapk.

Y30K MYIATIN
Ma;KOypusTJiap

YH UKKH OM JaBOMHJAa KOIUIaHMAaWIauraH
Xap KaHjau
Kap3, MacajaH , HII0TeKa.

buasocura xapa:xariaap
YLyl

bunsocuta XapaxaTJiapHH KOTLTAII
MakKcaana VITYpKU Ba yakaHa
caBiorapyjap ToOBap OWpJIWrK  HapXura
kymaauran ycrama (%). Canorapiap
OwIBOoCHTa Xapaxkarjap ycramadous3uaaH
xap Oup ToBap Oupiura TYFpu Kelajaura
OuBOCHUTA Xapakartiap KUMMaTUHU
xucobmnam yuyH (ongananaauiap.

Kymumya TabMUMHOT

Kap3HuHr kalTapwMIIMHA KagoJiaTIOBYH
akTuB (MacanaH, MammHa &ku yi). Kap3
OJIyBUYHU Kap3 OJIMIII IapTHOMAcCH
HIapTIapuHu  OysraHaa §3  aKTUBUAAH
MaxpyM OYJIMIIN MYMKHH.

Kymumuya umTuésnap

XoauMra HII XakKura KyIIMM4ya paBHIAa
TaKAUM DJTWIaJAUTaH UMTHUENAp (Macalal,
Oalipamiap, KacaJlJIMK BapaKacH, CyFypTa).

HNuBecTHMAIAH
OJIMHTaH JapoMaj

Mabiaym Joinxara KWJIMHTaH
WHBECTUIIMSUTAPJIAaH  KEJraH  JapOMaJHH
(cod nmapoman) 1y JOMUXAHUHT YMYMUMA
KuiimaTi  OunaH conumTupanu. Opatna
dbouzna ndbogananau.

Japomaniap

Kap3ra onmaMaran Ba macCcHUBIap/iaH Keiluo
YyuKMaraH KOpXOoHa  Xucobura Kkenuo0




Tymaétrad 6apua mysa Madiariapu.

MaxcyJIOTHUHT XaeéT
HUKJIA

MapketuHriaru Ha3apusuiapaan Oupu, yHra
OuHOaH MaxcyJoT MabJIyM XaéT
OOCKMUJIapUHU: Maijgo Oymumi,  Ycul,
eTYKIIMK  Ba  COTUII  XaKMJIAPHHUHT
nacaituim kabunapau 6ocud yraau.

XaéTuyaHiIuK

Tanoupkopnuk Qaonustu ¢doiga KeaTupa
OJIMII KOOWJITMSITUHHUHT UCOOTH.

Byroprma -Hapsa

CoryBunra MabJIyM TOBapHH €TKa3HuO
Oepumira Oyroptma Oepuml. byroprma mon
eTka3ubd OepyBUM OWIAH IIAXCUU ydypallyB
qyoryaa, TenedoH opkanu, Gakc opKaiu EKu
XaT Tap3uja, YKyBUMIap y9yH Uil gadrapu
000PHII OPKAJIKM OEPHIIMIITN MYMKHH .

Cypos

ToBap  erkazub  OepyBumra  wumuiad
yuKapwia€Tral MaxcyJIOT Typu, Hapxu,
TYJIOB Ba eTKazub Oepuill mIapTiIapu
TYFpUCHAAa MabIyMOT OJIMII Makcaauja
KWIMHAIUTaH Mypoxkaar. byHpmall cyposra
xaBoO cudaruga odepra (erkazud Oepwuiil
Taknudu) WyuiaHaau.

Xapaxkariaap

KopxoHa  TOMOHHMJaH  Ma.cylOT  Ba
XU3MATJIapHU UNUIA0 YUKUII KapaCHUaa
capdp orwiaran Oapua nyn MaOiariaapu
KuiimMaTu.  Xapaxkarinap — OeBocuTa  Ba
OMJIBOCHTA XapaxaTiaapra OVIuHaIu.

buiaum

Kepaknu Bakrna ¢oiganmanuin MyMKHH
oynran TYIUIAHTaH MabJIyMOTJIap
MaXKMYHUIUP.

Capg¢ -xapaxariap

busnechn  ¢daoauaT  opuTHIIM  OWIaH
OoFHMK Oapua xapaxariap.

bo3opHu ypranum

PakoOatuunap Ba xapuaopiap TyFpucuaa
MabJIyMOTJIAP OJIMIII.

HNuBecTop (capmosiaop)

MonusiBuii  Qoitna onum Makcaauaa Y3
KaUuTaJINHA KyHnJima cudaruga
KUPUTAJUTAH OJIaM.

NuHoBanusiap bosopra sgHrm TOBap €KM  XHW3MaT,
KOPXOHAaHU €K1 unuiad YUKapUIL
YKapaCHUHU TaKOMWUIAILITHPULLI
KYPUHUILINIA STHTAJIUK KUPUTHILL.

Nudparysniama JKamoar TpancnopTu Ba ajloka TU3UMH, CYB

Ba DOJICKTPp OHEPIrusd TABMHHOTH TH3UMHU,




’KamMoaT TalIKWIOTIApU Kabu  KaMHST
(aonuAT IOPTU3UIIN YUyH Kepak OymaauraHn
acocuid KoM Ba xu3Mariap (MacaiaH,
MakTabJap, KacajaxoHajap ).

bo3op TAAKUKOTHHH
YTKa3UII

Masbnym OuzHec (GaonHATHHU OJIUO OOopHII
HaTWXKacHIa amanira OIIMPHUJIAIUTAH
XapakaTjJapHH, pakoOaTYMIIapHU,
MOTEHITMAT COTHIN XKMHHH, MaXaJUTHi
UKTUCOJIUN Ba3UsATHU aHMKJIAIl MaKcaaujaa
TAJIKUKOT YTKa3UII.

Tannapxau  xuco06.,1a0

MaxcynoTHu ~ TaM€priam = Ba  COTHIL,

YUKAPULI (TaHHapX | XU3MaTIIApHU KypcaTulIlra KETraH
KAJbKYJIAUMICH) XapakaTjJapHu XucoOanl yciyou.

OmoOop xucoom | ToBap-mMoaauii  OOMIMKIApDHU XHUCOOWHU
KApTO4YKACH IOpDUTULI YCYJU. AJIOXMIAa MaxCyJoT €EKH

MaTepual y4yH XHcoOra OJUIl KUTOoOHIa
QKpATWITaH AJIOXUAa BapaK EKU KapTOUKa.

Hlaxcuii cudaraap

WNHauBuayan IIaXCHU TAlIKWI  3TYBYHU
maxcuii  cudariaap Ba TaBCU(IAPHUHT
MaXXMYH.

KBuranuus Tosap YUYH TYJIOB amasira
OIIMPWITAHIIUTUHA  TAaCAMUKJIOBYM  €3Ma
xyxxar  (twixar). CoryBum  Oepran
KBUTAHIMSICUTA KYJI KYSIIH.

Hcrebmoiruniiap Kopxona TomMoHugan kpeautra OepuiaraH

Xuco0JIapu KUTOOM

MaxCyJIOT Ba XHU3MAaTiap PYWXaTUHU OJIHO
O0opuII KUTOOMU.

Pako0aTum

Mabiym KopxoHa coTaéTraH TOBap Ba
Kypcaraétran xusmatiap 6o3opaa (aoaust
Kkypacataétran Oolika KopxoHa. beBocura
Ba OusBocUTA pakoOaTYmIIapHU
COJIUIITUPUHT.

PaxkoOar

PakoOar 06030p caMapaJopIUTruHU
OIIUPAIH. Pakobat cudaTImpok
TOBApJIAPHUHT ap30HPOK HapXjapja HIiad
YUKAPUIIUIIINHYU parOaTIIaHTHPAIH.

Ha3zopat

XaMma Hapca TYFpu Ba xaB(cu3 amanra
OLIMpPUIIAETIaHUra MIIOHY XOCUJ KUJIUII
yuyH Oupop oAamMHU €EKM >KapaCHHU
KY3aTHIIL.

Kooneparus

JleMokpaTtuk OolIKapyB Ba Ouprajukia
AraJIMK KWIHII TaMOWWIUIapUra acocjaHTraH




OM3HECHHU OOMIKAPYBYM KUIIWIJIAP TYPYXH.

buaBocuTa xapaxariaap

Kopxona QaonusaT oprusuii ydayH 3apyp
Oynran, OeBocUTa XapaxkarjapAaH TallKapu

amanira OLLIMPUIAUTaH Oapua
XxapaxaTiapHuHr — vuruHaucu.  Opatna,
ounBocuTa Xapaxariap KOpXOHa

TOMOHHJIAaH WIIa0 YWUKApWUJIAIUTaH aHUK
Oup ToBap €KMW KypcaTWIaAUTraH XHU3MaTra
OOFIUK OYIMaiIn.

HNkoakopauk/ nskoa

Wxxon neranma - spaTHI, SHTH IIAKJUIAP
yinab Tomuil, OUPOpP HApPCAaHM MabIyM
ycymnapaan Qapkid ycynl OpKald amaira
OIIUPHII KOOWJIHATH TYITYHUJIQIH.

I. CoryBumHHMHr  eTka3ub  Oepuiran
MaxCyJoT €KM KypCaTWITaH XU3MAaTHUHT
TYJIOBUHHM KEYUKTUpUIITa po3unurd. Cus
TOBapJiap, Marepuamiap €Ku XHU3MaTIapHH
0Jlacu3, JIEKMH COTYBUMIa ITyJIMHH JapXoJl
TynamaciaH y OujiaH TYJIOBHU KEUMKTUPUII
TYFpUCHAA IIapTHOMa Ty3acu3. Macanas,
arap cusra 30 KyHJIHMK KpeIuT Oepuiica, cu3
oy MyanaT MYMaa  TYJIOBHM — aMalra
OLIMPULINHIU3 JTO3UM.

2. byxrairepuss KHTOOM CUETHHHHI VHT
YCTYHHU

Kpeaur
Kpeaur XHCOOMIaH
MOJIMSIJIAIITHPUIIT

3apypuil KalUTAIHU Kap3ra OJIUIII

Kpenur cuern

bomka maxcnap KOpXoHara Tyjamm Kepak
oynran Oapua Malariap &3u0
KyWwiaguran  Oyxrajepusi  KUTOOUIaru
CUETH.

Kpeauropiauk Kap3u

OnuHran ToBapiap Ba XuU3MAaTIap YYyH
KOMITaHUSA TYJIaIN Kepak Iy
MaOJaFrIapUHUHT  CyMMacH,  KOMIIaHMS
TyJaMaras xap KaHJau Kaps.

JIubepanaamrupuin

Uxtuconuérna Oy TymryHua Oo30piapHU
ouuil, 6030pra KUpHIIra XaJlakKuT OepyBUH
YEeKJIOBJIAPHH OJIMO TAIJIAITHA OWITUPaIH.

JIMKBH aKTHBJIAP

JIukBun  aktMBIap Y3 Myura  Iya
MaOjariapu Ba Oapya YH HMKKH OM WYHuja
nyiara alaHTUPWIMIIN MYMKHH OYirax
aKTUBJIApHU Kampabd onaau (Macajilad, HaK




nmyJuiap, OaHK XUCco0 pakamiapu,
NeONTOPIINK Kap3/1ap Ba MHBEHTAPh).

ToBapuu xucoOra oJmiu
Baparu

Kopxonana maBxyn xap Oup ToBap €KH
MATEPUAITHUHT COHM KypCaTWiIraH KOFO03
BapakKJjapy €K1 pyruxarra OJIMII )KYpPHAJIH.

Kuuuk kacca

Kopxonanma xy3na TytwiMarad BasusTiiapra
MYJDKaJIJIaHTaH KMYUK ITyJl CYMMACH.

MapkeTuHr

Kyinnarnmap OpKaJIA xapunuopiap
AXTUEKIAPUHU KOHIUPUII Ba (oiga OIuIl
y4yH Oakapuiaaurad 0dapya viuiap:

e UcrepMonmumnmap TanabugaH Keauo
YUKHO MaxCyJIOTIapHU 150008) E:10)
YUKAPUIIT;

e lcrepmonmuunap  Tymamra — Tauép
oynran COTHIII HapXJIApUHU
Oenruian;

e lcrepMoummap ydyH MaxCyJloT Ba
XU3MATIAPUHTU3HA ~ XapuJl  KWIWII
KyJamn Oynanuran JKonaa
KOPXOHAHMHT KOMIJIAITaHJIUTH;

e MaxcynoTHH 6o030pra YTKa3UIIl
ycyJuiapuaaH doiinananud
UCTEHMOJYUIIAPHA JKall0 JTHUII Ba
yllapra KOPXOHAHTH3 TOMOHHJIAH
unuiad yukapuiaa€Tral MaxcyJjoT Ba
XU3MaTap XaKujaa MabJlyMOT OSpHIII.

Bynapuunr ©Oapuacu - MapKETUHTHUHT
typrra “Il 7 (a9pHM wHrM3 THIKMga “P”
xapbuaan OontaHan)

Koumpacu: wmaxcynor “Product”, cotumn
Hapxu  “Price”, xodmammm  “Place”,
603opra yTkazui “Promotion”.

MapkeTuHr CTpaTEeTUsICH MaKcain
0o030piapHM  aHUKJAIl Ba  MaxCyJiorT,
HapxJjap, TapKATHIII yCYJUTApUHU
y3rapTHpuIill, TaHJaHTaH 0030p YyYyH
KOpPXOHA Ba XM3MaTjap TYFPUCHIA KEPaAKIH
MabJIyMOTJIApHU eTKa3uo oepwuirn
qopaJapuHH ¥3 HUUTa KaMpad oJIaju.

MeHeKMEeHT

Numapau Gomkapuin Ba om0 OOpUITHIIIMHA
HA30paT KWJIUII.




ARJIHI XyKYM

AKIuit Xy:)XyM - Oy MyaMMOJIapHU HKOJIUI
€UMII XaMmJla SIHIM FOSJIApHU WXKOJ KUJIUII
yCyJqu. AKIMH Xy)KYMHUHI Makcaad -
WIOXKHU Oopuya SHT KYN FOSJAPHHU TaKIH(]
STULLIUD.

MoHomnoJius By TepmuH aHMK MabHOAAa 0030paa TOBap
€Kl XH3MaTHU COTaAUraH OUTTa COTYBYH
Oop Oynaram (Hapxjap TYIMK Ha3opaT
KWIMHAIM) BasuATHU uoAanaiu, JEKUH
KynuH4Ya QupMa 6030p HAPXUHHU CE3MIAPIIU
napaxaja HazopaT KWIAJIWIaH Ba3uATHU
Oenruian yayH KyJJaHaIu.

Kynuxkma by OMIIMMIIapHU MIIIaTa OJIUIII
KOOWJIMSITUIUD.

Ycrama xapa:katiap

bunBocuta xapaxarnap

CosmMkaaH AMPUHULIT

ConMKJIapHM  KaMaWTUpuIll €KW  yiapaaH
KYTYJMIITa UMKOH OepajuraH Xap KaHjan
TEXHOJIOTH.

Horuxopart
KOPXOHAJIapH

Hotwxopar kopxoHacu  (haoduATUHUHT
HaTWKacu Tyl OujaH wudoaaraHaguraH
doiimanun  Tamkui  dtMmadau.  bynpait
KOpXOHa (baoTUATUHUHT HaTHXajJapu

KAUCMOHHM Ba MCUXOJOTHK KYpHHUILIApIA
OYIUIITN MYMKHH.

erI[I/ITHI/IHI‘ TABMHHOTH

Kpenut kaiitTapunumuHuHr kadonaTu.

Kuxozmap, aco6od -
yCKYHa

Maxcynor unua® 4YuKapuil Y4yH 3apyp

Oynaguran CTaHOKJIap, ac6o0map,
TEXHOJIOTHK XKUX0371ap, opUCHUHT
KUXO3JIaHWIIK Ba  Oomkamap. Oparna

KUXO03JIap HapXW KUMMaT Oyiaau Ba Y30K
MyJJAT UIUIATHIMIITa MYJIKaJIaHaau.

MaC'by.]IHﬂTI/I YEeRJIAHI'aH
AKaAMUAT
(MUK )

bup €xku Oup Heura mIaxciap TOMOHMIAH
TabCUC STUJIAJANTAaH IOPUIUK MaKOMra Jra
OynraH KOPXOHAHMHI TaIIKUINH-XYKYKHH
makau. MUXKuuHr yeraB ponnu ynymuiapra
OYJIUHTaH, YJApHUHT MHKIOPH TabCUC
Xyxoxkatinapu Ownan Oenrmrananu. MUK
UIITUPOKYMIIAPH YHUHT MaXOypHUATIapH
Oyiinua >xaBo0 Oepmaiigmiap Ba YycCTaB
dboHAWTra KHPWUTTAH YIAyNIIap¥H MHKIOPH
noupacuga KamMuAT  (aoauATH — OWiaH
OOFJIHK 3apapJiap TaBaKKaJUHU




SUMMaJIapura oJjiaJaujiap.

YMymuii xapaxarjap

KopxoHa ToMOHMIaH MaxcylnoT uIuiad
YUKapHUIl Ba YHM COTHII, Xamjaa XHU3MaT
KypcaTull y4yH amajira omupwirad Oapya
OeBocuTa Ba OMJIBOCUTA Xapakariap.

MaxOypusr

1. Konynra OwHOaH KUMIUP HUMaHUIUD
Oakapuim Kepak OyiaraH Ba HIyHUHT
MAaChYJIUSATH YHTA IOKJIAHTaH X0JIaT.

2. MonusBuii MaxOypusT — O0IIIKa TOMOHTa
myJI Tyjnam MaxOypustu. busHecmaru xap
KaHJal TYJIOBJIApHM ¥3 Huura Kampabd ojaau
(mMacanaH, 3aimiiap, KpeauT TYJIOBIApH,
coluKiap Ba wumnoteka). Kucka mynnatiu
MaXOypusTiap, y30K MyAAaTIIA
MaxOypusiTiap.

Yiarypxu TaKkCMMOT

Kelinnuanuk YaKaHa caBjorapiapra
KUYUKPOK  XaMyKilapjla  KaWTa  COTHIL
MaKCcaanua KaTTa XaXKMiIapa MaxCyJOTHU
COTHIIL.

Acocuil BocuTajap

Kommanuss ToMoHMAaH y30K MynagatTra
doiiganaHuill y9yH OJMHTaH, VH WUKKA O
JaBOMU/JIA OCOHJIUK Ownan nyJra
antmanTupu® OynMmaiinuran axtusnap. Ep,
OuHOMap, XKUX037ap, aBTOMOOWIIApHU Y3
uqura kampab onaam.

Xucod paxkamJapuaaru
KOJITUKJIAp

AHUK caHala KOMITAHUSHUHT OJTaJUTHAa
MaBxXyja Oynran myn MaOiarjgapuHUHT
MUKJIOPH.

Japomanpiap Ba
xXapa;kartjap
TYFPUCUAA XHMCOOOT

CoTyBaaH TyliaJauraH TyInrymjap Ba ycrama
xapaxariap KypcaTwiran xuco0oT. SkyH
cudaruna Oup oinmk Qoitna /3apap
CyMMacHHu Oepaau.

doiiga Ba 3apap
TYFPUCUAA XHMCOOOT

Qdoifna Ba 3apap TYFpUCHAA XHCOOOT
KOpXOHa MabiIyM MyAJaT uuujaa - Oup om,
apuM ¥w, Oup Wun  Oynaran doiiga €xku
3apap KeITUPTaHWHU KYpcaTyBUYM XUCOOOT.

Odepra

HcrebMOITYMHUHT cypoBura XKaBoo.
Odeprana ToBap erka3zub OepyBUM HILIA0
YUKAapWIAETraH MaxcyjloT Typu, HapxH,
TYJIOB Ba e€TKa3ub Oepuin IapTiaapu
Tyrpucuaa Oatadcui MabIyMOT KEITHPHUO
YTaIH.




IMadaucuru

OmMmaBwuii axboport BOCHUTAJIApU
KOPXOHAHTHU3 TyFpucHuaa €3auran
(kypcaTaguran) MawbIyMoTiaap. byHnaii
pexinama Oenmyn Oynagu. by ToBapHu
0030pra YTKa3UIIHUHT OenyJl YCYIHIUP.

IHaccus
(MaxxO0ypusTIap)

Kopxona Oomikanapra Tyjamu JIO3UM
OynraH 1y MaOiaraapu.

Bbourmanruu
xapaskarJiap

KopxoHaHnu Tamkwi KWiIuIl Hautuga Oup
Mapra napgo OymaguraH — xapaxariap.
Kopxona wmmaérran Bakrtma  OyHpaaii
XapaxaTyiapra OOIIKa ay4 KeIMaclIUTMHIU3
MYMKHH.

Oprukua U120

YUKapuil

Tanabra HucOaran yaa Kyn MHKIOpIa
TOBApHU TaKIU() dTUITUIIIH.

3axupajiapHu Kaiita

XHCO0JIa1I

bapua ToBap-mMoaauii 3axUpajapHU KauTa
xyucoOmam  Ba  ynyam  Xamjaa - yJap
TYFPUCUIATH MabJIyMOTHHU TOBapHU
XucoOra OJIMII Baparura KUPUTUII TU3UMU.

Hakn nyn mabaaraapu

XapaKkaTu pekacu

TexHUK HWKTUCOAUN aCOCHAIIHUHT  Oup
KUcMU OYnuO, MabliyM JaBp MoOaiiHuIa,
MacajlaH KeMHMHTHM 3 OM WuYMJa, TaXMHHaH
KOpXOHa XucoOWra Keiaud TyllaguraH Ba
TaxMUHAaH KOPXOHa TOMOHHAAH capd
STUJIAIUTAH MalIaFiap TYPUCHIA MABIYMOT
Oepaau.

CoryBnap xamxMu
Xapa;katjap pe:kacu

Ba

TexHUK UKTUCOIUI aCOCTAIIHUHT TapKUOUiA
KHUCMU OVImO, Mabiym JaBp MoOaiHU7A,
MacajaH KEeUMHru 1 Mujn wunga, TaXMUHAH
KOPXOHA JpHILAIUTaH COTYBJIap XaXXKMHU Ba
JapoMaau XaMJla amanra OIIMpaJura
Xapaxariap TYFpUCHJIa MabIIyMOT OepaJiu.

Pexkanamrupui

by — kemaxkakga TaXMHHAH ~BYXYJra
KeJaJuraH BasusiTna KaHjaad daonusr
IOPUTHUII KEPAKJIMTUHU aHIJIall Ba 6aradcun
UNUIa0 YUKUAIITUDP.

Ko Tanaam

® KCTEBMOJYWIIAPTa  MaxCyJIOTIApHU
€TKa3uo Oepui KOUIIapUHU
Oenruani.
Mapketunrga Oy TymiyHya  KyWuJaru
MabHOHHU AHTJIATA]IN:
e O KOMJIAIIMII — KOPXOHAHTU3
JKoMJIalmauraH »Komu.




Kadoaar 6epyBun

3aeM y4yH pacMaH MachbYIUSTHH V3
3UMMAacura OJIAANTaH IIaxc. Arap Kap3
OJIyBYH mIapTHOMa HmiapTiapura
OMHOaH3aeMHH TYyjlamaca, 3aeMHH Kadomiart
OepyBYH IIAXC TYJIAIINTa TYFPU KEaIH.

TabMuHOoTYH  (eTKa3HO0

Bomika kopxoHara ToBap €Ku Xu3Matiap

OepyBuHM) COTYBYM Xap KaHJai 1maxc €KM KOpXOHa.

HUcrebMoauun Kaiita cotum ydyyH smac y3 HCTEbMOJIH
Y4yH ToOBap €KM XHU3MAaTIApHU Xapun
KWIAJUTAaH OJ1aM.

Tanoupxop V3 KOpXOHACHHM TAIIKWI KWIAJWraH Ba
OoIIKapaauraH Xama TETHIILIN TaBaKKaTHH
3UMMACHTa OJIaJJUTaH OJ1aM.

Tanoupkopauk NuBecTuns KUIUII YUyH JUKKATTa Ca30BOP

HMKOHHUSATH Oynran oAAMM HMMKOHUSTHU ¢EKU OUPO3

TaBaKKaJIHHU 3UMMacura OJIraH XoJ1aa

KaIUTAIHA aNJIaHTUPHULL VMKOHUHH
Haszap/za TyTaaurad VMKOHUATHH,
TaAOUPKOPJIUK HMMKOHMATH 11e0  araml
MYMKHH. byHnnaii VMKOHHUATIIAP

MUKO3JAPHUHT  TajablapujaH  Keauo
YyuKaAu Ba Xapujaopiap €Ku  SKyHUH
doiinananyBumiap y4yH KuWMarra ora
OyJraH MaxcyJOT TaKIuM STUIUILINATA OO
KEJIaJIn.

TanOupkopuk rosicu

TanOupkopauk fosgcu — Oy ogaMHUHT (OUp
HeYTa IIaXCIAPHUHT) EKU TAIKWIOTHUHT
aHWKJIAaHTaH MyaMMOHHM eduil €ku atpodraa
anrianrad (O0o3opna, ynap smaigurad
Kamoasa, Ba X.K.) IXTUEKIAPHU KOHAUPHUII
3apypatura xaBoOuaup.

Kopxona

Kenr mabHOma xopxoHa — Oy aHMKJIAHTaH
XaMJia peXaJallTUPWITraH Ba KOHHUKAPJIU
Keua€Tran Qaonustra yTraH xap KaHjaai
ros. ToppoK MabHOIA KOPXOHA CYy3H
THXKOpAT KOPXOHACHHU OUIITUPATIH.

doviga

Kopxona KEeJITUpaIUran JapoMaj.
CotyBnap HaTHXKacuaa Kejiarad myj TYyIIyMu
CyMMacu MaxCyJIOTHU HWIIJIA0 YUKAPHUIITA
KWJINHAETTaH Xapaxatiap/iaH OIlITaH
xoyaruHa (oima omuHaan. Doiiga oxataa
Kyunwiran ~ Kumar  Ba cod  ¢oiigara




aKpaTHIIA/IH. Kopxona,  ToBap  Ba
XU3MAaTJIApHU WIIA0 YUKAPHII Ba COTHII
XapakaTapuHU  KOIUIaraHWJaH  KeHuH,
unuIaianrad mya mMabnarmapu. Doima — ¥3

3UMMacura  TaBaKKaJlHM  OJIMII  Y4YYyH
parbaTaup.
Nm xaku xapaxatiaapu | Tosap KU XHA3Mmariap 150008) &:10)

(MexHaT XapaxkaTJIapHu)

YUKAPUIIUIINTa 0€BOCUTA JKajI0 KUIMHMAaraH
KOpXOHA drajlapy Ba XOJAUMIIAPHUTra HIIl XaKH
Ba MykodoTiap Tynamra capdiaaHagurad
Oapua mys MaOJarIapu.

bo3op

Kopxona yuyn ©6o030p — Oy wMabiIym
reorpauk KoWjga KOWJAIIraH, MaxcyJoT
€K1 XHU3MaTra 3XTHEXHU OOp Ba yHU COTHO

OJIMIIITAa WCTard Ba HMMKOHUATH OOp
oJlamiap.
Y3 -y3uHu 0aHa KuJamm | AlipuM  miaxciaap — fKKa  TapTuOaaru

Tag0upKOp OYub y3mapu yuyH 6aHj OYuIil
UMKOHMSITUHU 0aprio dTaauran Gpaousr.

butum, onepauus

[lynnapau ToBapnap, Xu3MmaTiapra €ku
OO0IIIKa BaJIFOTara aJaMaliTHPHIIL

Kopxona kanuTaJuHHUHT
Xycycuu
KHCMHU

Kopxonanu »sracu TOMOHMAAH OwW3HECTa
KUPUTUIIAAUTaH MyJd Mabnaru. Xycycuit
KanuTall KOPXOHA AaKTHUBJIAPUAAH YHHHT
MaXOYpUSTIApUHN aUpUIIl HATHUXKAcu. by
KypCaTKM4 KOpPXOHAa Y3 OJracura KaHya
“Kap3JOpJUTMHU ~ KypcaTaiu.

Tanab Ba Takaudg

MyBo3aHaT Hapxu YpHATUIUIIUTA OJUO
KEeIyBUM  HCTEbMONYWIAD Ba  HILIad
YUKapyBYWIAPHUHT y3apo XapakKaTH.
Hcrepmonuunap Ba uuuiad 4duKapyBUHIIAP
y4yH MaBxyj IIapouTiapra Kapad HapxJjap
Y3rapuim MyMKHH.

Coruinmn HcrepMonmunHn  unoxku Oopuya KYNpoK

pardaTJaHTHPHUII TOBAp coTub oJIAIIra yHJAAIra
nyHantupuiaran 6apya typaaru GaoiausT

Cyonyaparum YMymMuii Ul X@KMUHUHT OUP KHUCMHHH

Oaxapuiira IapTHoMa  HM30JaiiuraH
KACMOHUM Iaxc €K KOPXOHaA.
CyOnyapaTuviHu Kaja0 KWIMIIIAH MaKcal
Oom myapaTun TakiIud OSTagUTaHAaHTa
HucOaTaH OMp XWi €KU IOKOPUPOK cuaTHU




TabMMHJIATAaH XOJAa OOl MyApaT4d y4yyH
XapakaTJapHu KaMauTHPHILL

Cuert (XHC00 Bapak)

busHecHMHT MabiIyM coxacura ajnaoKaaop
Oapua omepanvsUIApHA aKC OATTUPYBYH
OyxraiaTepusi KUTOON OYIIMMH.

“Kap310pJiuK
MaxOypusiTiiapu”’xucoo
n

bomka maxciapHuUr KOpXOHara Kapsra
Oepran MaOJaFjapUHU aKC AITTUPYBUH
OyxraiaTepusi KHTOOMHHHT XHUCOOH (CUETH).

Bom Oyxrajarepus
KHUTOOMIATH CUeTJIap

bamanc XuCcOOOTMHM IIAaKJUIAHTUPAIUTAH
MOJIMABUU
TpaH3aKUMSIAPHU €3UI YUYH KYJUTAHWIAIW.

Cuer -pakrypa
(xmcob6 -pakTypa)

Etka3zub Oepunran (oJIMHTaH) MaxcyJjoT Ba
Marepuajylap  y4yH  XaK  TYJAHUIIU
JO3UMJIMTHUHM ~ KYpcaTyBuUM Xy#okaT. by
XyXKaTAa OJMHTaH MaxCyJIOT HOMH, COHH,
HapXu, TYJIOB Mynajariapu, KUMIa Ba
KaHJal KuiauO TYJIOBHU amajra OLIHWPHII
KEepaKJIUTU caHa0 YTUJITaH.

Kopmuii naccuBjiap

XKopuii naccuB — Oy CU3 TYNAIIUHTU3 JIOZUM
Oynran Oapua Hapcamap. Opatna Oy VH
WKKA OH JaBOMHJA amayra OIIHPUIIUIIN
Kepak Oynran TYnoBmap, IKyMJajaH,
COJIUKJIAp, 3aemyiap Ba KPEAUTOPIAPHUHT
xuco0 Bapakyapu (cyeTyiapm).

Kopuii xapaxkaraap

WNuBeHTapb, TOBap 3axupanapu, pekjiama,

MeExXHaTra XaK TYyJIaill, COJIMKJIAp,
KUXO3JIapHU ~ TabMUpJAII,  CyFypTanap,
vxapa Ba KOMMYHaJl TYJOBJIapra

XapaxaTiap OyHIal xapaxariap MHCOJIH
OYIUIIIN MYMKUH

Tosap -MOAIMM

3axupajnapu

bapua corumra MmyJpKayUIaHraH ToOBapiiap,
IIYHUHTJEK, TOBap MILIA0 YMKapuIIra
MVYJKQJUIAHTaH XOM  allé Ba JIeTajuap.

Ok xatu

Mon erka3ub G6epyBuu TOBap Oumian Oupra
KYHATaIWTaH XY’XoKaT. YHIA XYyHaTWITraH
TOBapHUHI TypU Ba COHHU KypcaTHJIAIH.
ToBapuu KaOys KWIMO OJNMII YOFUJAa KaOyi
KWIyBUM ymly XyXokatna Y3 HMM30CHHU
KYWHUIIY IapT.

3apap

KopxoHa TOMOHMIAH MYKOTWIraH Iyl
MaOJarIapu. Maxcynor COTHUIIAaH
KOpXOHara TyIIraH TYIIYM MAaxCYJOTHH




UnUiad YuUKapuIra KeTraH XapakaTiapHU
KoIuIaMaca KOpXOHa 3apap KypaJu.

Axoim  KoH  Oowura
TYFrpu Kejgaguran AMM

Snmm MUJUIUN MaxCyJoT XaKMHUHHA
MaMmJIaKaT aXOJIMCUHUHT COHHUTa OYVIMHTaHU

BakrHu 0omKapuin

Onamuun UIIaII caMapaJopJIUTrHHA
OLIMPHIN yCYJIAPHTa ypraTaad. Y3 Huura
BaKTHU KMMMATIU pecypc cudaruga xadyn
KWIMII, MyHTa3aM  paBUIIJA  BaKTHU
Ty3uiamanapra TaKCUMJIALI Ba
MaxCyJJOPJIUKHN KYIMaWUTHUPUIIHU KaMpao
OJIaJIN.

XoaumJiapHu
OomKapun

Xoauminapau Oomikapum - Oy Oakapuin
kKapaéHuga Xxoaumiap OWIaH MII aMaira
OLIMPUPWIAINTAH MEHEXKEpIUK Basuda.
Xoaumiapuu Oomikapum — Oy  Oapuya
XOOUMJIAp DHT  CcaMapald  HWIUIAIIHHH
TabMHHJIAII JEMaKJIUp.

Ommpuanim JI03um
Oyiran 3axupa
Aapaxacu

(kaMaM THPUIMAHTUT AH
KOJITHK)

Y €kum Oy TOBApHHUHI 10y TOBAap SHIH
NapTUSICH COTHO

OJIMHAETraHJa 3axXHUpaja KOJIMIIHM JIO3UM
OyiaraH MHHMMaJl COHU. 3axupajaru
TOBApJIap  COHM  KaMaWTUPUIMAUJUTaH
KOJIMK Japaxacurada TymuO Kkerca, Oy
XO0JIAT TOBApJIAp 3aXUPACHUHH TYJIIAPHUII
KEpaKJIUTUaH Japak Oepaau.

ETka3u6 0epuin
apTJapu

Xapugop Ba COTYBYHM oOpacuja TOBapHH
€TKa3uO OepuIll YYyH TYJIOBHU KEJIMIIUIIL.
TpaHcnopT xapaxkaTjiapy COTYBUM €EKHU
Xapu10p TOMOHUJIAH TYJIaHAIH.

TyaoB mapriapu

XapuJiop Ba COTYBUM Opacujia ToBap Y4yH
TYJIOB Ka4yoH Ba KaHaamu amanra
OIIMPUJIMILIA XaKHuJa KenuiryB. Macanas,
COTYBUM Xapujopra TOBapHU KpeauTra
COTUINM €KW HaKJ MOyl OuiaH TYJIalluHU
WJITAMOC KWJIMIITM MYMKHH.

Xusmar

HNxruconnérna Ba MapKETHUHIIAa XHU3MaT —
Oy  TOBapHUHT MOAANI oynmaraH
DKBUBAJICHTH, MacajaH, COYHH KUPKHII,
OwHONMapHU ToO3anami, BeO -calTiIapHH
UI11a0 YUKUII

Tosap-moaauii
00iJIMKIap XHCOOH

bapya kupuM KuJIMHraH Ba HIUJIATUITaH
TOBap—MOJ Ui  Oolnukiap  €3unaguraH




peructp. TMbau Xxucobra omumiga omMO0p
XUCOOM KapToUKacuaaH QoiiamaHuIaIn.

MonusBuii
O0apKapopJMK

OnauHyr  oaMII ~ UMKOHUATH — MaBXKYy[
OymMmaraH 3apapJiap KypHiIaéTrasia
KOPXOHAHUHT V3 (aoJMATUHH JaBOM ITTHPA
OJIUIII KOOWJIUSITUHU nudoaanoBun
KypcaTknud. by  Kypcarkud  KOpXOHa
AKTUBJIAPUHUT KOpXOHA [TacCUBJIAPHU
KuiiMaTura HucOaTuIup.

MoaussBuii Xco00T

KoMmaHusIHUHT MOJMSIBHUI XOJIATUHH COH
KUXaTHIaH

upomamoBun €3ma xucobor. Doiiga Ba
3apapiiap TYFpUcHIa XHUCOOOT Ba OanaHC
XucoboTuaaH nbopar.

Tannapxuu
KAJIBKYJIAUUA KAJIUIIT
ycyau

Xap Oup Maxcynor (Xu3Mar) OupJUrura
TYFpU  KENaJAUuraH JKaMu  Xapaxkariap
KMIIMaTUHU aHuKdam ycynad. ToBap Ba
XU3MaTap unuiad YUKAPYBUMIIAP
TaHHAPXHU KAJIBKYJISIUS KUIUIIAA OUp XUl
ycyinaH ¢oigananaay. YIryp:Kyd Ba yakaHa
caBjorapjap  TaHHApXHU  XucoOiamiga
TYpJU XWJI ycyiuiapaaH doiigaianau.

N xakura
XapakaTJIapHu
Xuco01am ycyJiu

Xap Oup XOJUMHUHI HII COAaTJIapyu Ba
OWJIMK WII XAaKWHU XucoOsam ycynu. by
yCyJ1 alloXmjia ToBapJiiap Ba Xu3Matiiap Typu
Oyinya MIll XakKu xapaxatjiapu Ba OeBocUTa
MOJIIAH XapaxariapHu Xucooain
UMKOHUSATHHU Oepaau.

buasocura
XapaskaTJaapHu
XHco01al yCyJIu

Kopxona xamm Oup oIk OWIBOCHTA
XapaxaTiapuHu ~ XucooOialmr — UMKOHHHU
O0epyBuu ycyn. by ycyn amoxuma ToBapiap
Ba  xu3Mmarjmap  Oyinya  OwiIBOcHUTA
XapaxatiaapHu xucoOmamra Epiam Oepaim.

dpanmusa

O®panmmza — 0y caBao Mapkara 3ra OyiaraH
MaxcyJoT €KUM XU3MaTHU MIUIA0 YUKapyBUH
€k SATOHa AUCTpUObIOTEpH  (JIUIIEH3US
Aracy) MYCTaKWI 4YakaHa COTyBUmJapra Oy
TOBap €KW XW3MATHHU, JIMIICH3US DJracura
TErHIUTM KOMIICHCALUs TYJIAHUIIM, WILIAII
cTaHjaptiapy 3ca 0y  KOPXOHAHHHT
CTaHJapTJIapura Moc OYJuIIM 53Ba3ura,
MaxaJUIMd TapKaTHINTa ajoxXuja XyKYKHH




OepuI TYFpucHuiaru OUTUMHU.

Makcanu MapKeTHHT

MapkeTHHr  XapakaTJIapuHu  OO30pPHUHT
OuTTa €KM MKKUTa acoCHil CerMeHTJIapuaa
JKaMUJIalLL

Yex

Hakn nyncusz xuco6-kutoO ycyinapuaaH
Ooupn OYymmO, yHma cu3 OaHKAAH dYeKda
KypCaTWIraH JKUCMOHHUM €KW  IOPUIUK
maxcra MabJIyM TYJIOBHU amaJira
OIMPHIITHU cypaiicu3. Yeknan ¢oitnanana
OJIUIIT yYyH XOpWHA EKU >KaMFapMma Xuco0
pakKamura sra OVJIMIIMHTUA3 JIO3UM.

Kumu -coar

By ToBap Oupnuruau unuia® yukapuin EKu
XU3MaTHH

KypcaTuml ydyH Tana® STHIaIuTaH BakT
MUKJOpPU. YMyMHUH BaKTHU aHHUKJIAII YYyH
MaxCyJoT (XM3MAaT)HM HUNUIA0 YUKApHUIIIA
Oann Oynran xap OWp WINYUHUHT W
coaTiiapy KyIIUJIaJIH.

Cod doiina Kymmiaran
KuiMart

CymmMmacuian Oapua Xapaxatiap
CyMMacCHHHU YWKApuO Taliaml HAaTHKAacHa
XOCWJI Oynmanuran myn Koiauru. by pakam
CHU3HUHI KOpXOHaHru3 ¢oina €xu 3apap
OWJIaH UIUTAIIMHYT KYpCaTaJiu.

Macwrad 3¢ ek

Nmna® yukapuil XaKMUHM KYDaUTHPUII
9Ba3Ura TOBap €KU Xu3MaT OUPIUTHUHU
Unuiad 4YMKapuil KUMaTH nacasauraf
Ba3usATH. MacmTab 3ddextu OonutaHFud
xapaxariap IOKOpH Oenrujianran OyiaraH
KOpXOoHanapaa, Oy Xapaxamiap MaxcyJjoT
OMPIUTUHUHT KaTTa MUKJOpUTa
TaKCUMJIAHTaHJla Ky3aTtuiaaud (MacajaH,
aBTOMOOWJITIAP,  AJEKTPOH  KUXO3JapHH
UIU1a0 YMKAPUII Ba X.K.).

Opuauk maxc

V3 UXTUEPUIA, XYKATUK IOPUTHIIUIA EKU
omepatuB OOIIKApyBHAA aJlOXUJa MOJ-
MYJIKKa ara oynrax xamja V3
MaXOypusATIapu 103acujaH yoy MoJI-MYJIK
OunaH >kaBoO OepaguraH, y3 HOMHIAH
MYJIKAN €K1 1aXCUU HOMYJIKAN
XYKyKJapura 3ra 0yja ojlafuraH Ba yJapHU
amaJsra oImpa OJIaIuraH, MaxOypusTIapHH
Oaxkapa oJlagurad, Cyjajla JaabBorap Ba




»kapoOrap Oyna  ojaguraH  TallKWJIOT
IOPUJIMK [IAXC XUCOOJIaHaau.
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