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KIRISH

Igtisodiyotni modemizatsiya gilish hamda bozor islohotlarini yanada
chuqurlashtirish sharoitida aholining umumiy bandligini ta’minlash, aholi
daromadlarini  oshirish hamda mamlakatni bargaror rivojlanishini
ta’minlashda tadbirkorhk subyektlarining ahamiyati muhim hisoblanadi.
Chunki tadbirkor o‘z mablagTarini ishlab chiqgarish sohasiga kiritar ekan,
ayni paytda o‘z daromadlarini oshirish bilan birga jamiyat boshga a’zola-
rining ham ish va daromad bilan ta’minlanishiga moddiy negiz yaratadi.

Shu sababli mamlakatimiz va uning mintagalarida demokratik bozor
islohotlarini chuqurlashtirishning hozirgi sharoitida kichik biznes va xusu-
siy tadbirkorhk (KBXT)ni taraqqiy ettirish borasidagi hukumatimizning
odilona iqtisodiy siyosati tufayli tadbirkorlik faoliyati va xususiy biznesni
yanada rivojlantirish asosida aholi daromadlarini oshirish va turmush
sharoitini yaxshilash, yangi ish o'rinlarini yaratish va mavjud ish joylarini
saqlab qolish, innovatsiyalarga asoslangan kichik biznes va tadbirkorlikni
rivojlantirish orqali egiiuvchan, vaqtinchalik bandlik turlarini joriy etish,
respublikamizda aholi turmush farovonligi va bandligini oshirish, xususiy
mulk va tadbirkorlik huqugini himoya qilish borasidagi gonunchilik
mustahkamlandi, kooperatsiya aloqalariga asoslangan minglab yangi
kasanachilik ish o‘rinlari yaratildi, moddiy-texnik resurslardan keng
foydalanishga imkon beradigan bargaror bozor mexanizmi shakllandi.
Shuningdek, milliy iqtisodiyotni modemizatsiya qilish, mintaqgalar va
igtisodiyot tarmoglarim kompleks rivojlantirish, KBXTga yanada qulay
ishchan muhit yaratish, yanada kengroq erkinliklar berish, byurokratik
to‘siq va g‘ovlami bartaraf etish, sohaning eksport salohiyatini
rivojlantirish orgaii aholi daromadlari va turmush farovonligi, umumiy
bandligini oshirish ishlari amaiga oshiriidi.

Mamlakatimizda olib borilayotgan islohotlar natijasida so‘nggi o‘n
yilda YalM tarkibida kichik biznes va xususiy tadbirkorlikning ulushi 31,1
foizdan 54,0 foizga, iqgtisodiyot tarmogqlarida ish bilan band aholi umumiy
sonidagi ulushi 49,7 foizdan 74,5 foizgacha oshdi. Jumladan, 2011-yilda
mamlakatimizda yaratilgan 960 mingdan ortiq ish o‘rinlarining 600 ming-
dan ortig‘i yoki 64,0 foizi KBXT va fermer xofjaliklariga, 210 mingdan
ortig‘i kasanachilik sohasiga to‘g‘ri keladi. Shuningdek, aholining
daromadlari tarkibida tadbirkorlik faoliyatidan olinayotgan daromad ulushi
47 foizni tashkil etmoqdal

1 0 ‘zbekiston Respublikasi Prezidenti I.A. Karimovning 2011 vyilning asosiy yakunlari va 2012 yilda
0 ‘zbek'istonni ijtimoiy-igtisodiy rivgjlantirishning ustuvor yo'naHsbiariga bag’ishlangan Vazirlar
Mahkamasining majlisidagi “2012 yil vatanimiz taraqqgiyotmi yangi bosgichga ko‘taradigan yil bo‘ladi”
mavzusidagi ma’ruzasi. H“0 ‘zbekiston ovozi”, 2012-yil 21-ya.nvar.
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Darhagigat, muhtaram Prezidentimiz Islom Karimov 0 ‘zbekiston
Respublikasi Konstitutsiyasi gabul gqilinganining 18-yilligiga bag'ish-
langan tantanali marosimda kichik biznes va xususiy tadbirkorlikning
mamlakatimiz ijtimoiy-iqgtisodiy taraqqiyotidagi roliga alohida to‘xtalar
ekanlar, daviatimiz va jamiyatimizning, mulk shaklidan qat’i nazar,
yurtimizdagi ishiab chigarish korxonalari, tashkilot yoki muassasalar
bo‘ladimi, yuridik yoki jismoniy shaxslar, homiylar va xayriya jamg ‘ar-
malari bo‘ladimi - bulami barchasining kuch-imkoniyat va mablag‘larini
anig bir magsad va ezgu niyatlarni amalga oshirish uchun safarbar etish,
bir yogadan bosh chigarib mavjud muammolarni yechish, bu yo'ldagi
to‘siglami bartaraf gilishda nihoyatda katta ahamiyat kasb etuvchi kuch
bo‘lgan hamda bugungi kunda mamlakatimizning iqtisodiy-ijtimoiy
taraqgiyotini yangi, yanada yuksak bosgichga ko‘tarish magsadida kirib
kelayotgan 2011-yilni mamlakatimizda “Kichik biznes va xususiy
tadbirkorlik yili” deb e’lon gilishni taklif etdilar2.

Hagigatan ham, 2011 yilni “Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik yili”
deb nomlanishining asosiy sabablari sifatida kichik biznes va xususiy
tadbirkorlik (KBXT) davlat va jamiyatimiz rivojida alohida o‘rin
egallaganligi, KBXTni rivojlantirmasdan turib igtisodiyotimizning
kelajagini ta’minlay olmasligimiz, ichki bozorimizni ragobatbardosh va
sifatli mahsulotlar bilan to‘ldirishda, aholini ish bilan ta’minlash va shu
asnoda ulaming munosib daromad topishi hamda turmush farovonligining
oshirib borishida eng asosiy omillardan biri hisoblanishi, jamiyatimiz va
mamlakatimiz ijtimoiy-siyosiy tayanchi va poydevori bo‘lgan o‘rta
sinfning shakllanishi va rivojlanishini ta’minlashi, jamiyatimizdagi
ijtimoiy va siyosiy barqarorlikning kafolati va tayanchiga va yurtimizni
taraqgiyot  yo‘lidan  faol  harakatlantiradigan kuchga aylanib
borayotganligini sanab o ‘tishimiz mumkin.

Shuningdek, o‘lkamizning o°‘ziga xosiigi, xalgimizning mentaliteti, urf-
odat va an’analari, mehnatga bo‘lgan munosabati, mustaqillik yillari
mobaynida mamlakatimizda amalga oshirilayotgan ijtimoiy-igtisodiy
islohotlaming pirovard natijasi oilalar farovonligini ta’minlashga
garatilganligi, oilalaming moddiy asoslari va moliyaviy imkoniyatlarini
rivojlantirishga keng yo‘l ocbib berilganligi. yashash sharoitlarining
yaxshilanishi kabi omillar endilikda biznesni oila a’zolari doirasida tashkil
etish uchun qulay zamin yaratmoqda, desak mubolag‘a bo'Imaydi.

2 0 ‘zbekiston Respublikasi Prezidenti Islom Karimovmng 0 ‘zbekiston Respublikasi Konstitutsiyasi gabul
gilinganming 18-yilligiga bag’islilangan tantanali marosimdagi “Mamlakatimizai modemizatsiya gilish yoiini
izchil davom ettirish - taraqgiyotimiznmg muhim omilidir” mavzusidagi ma’ruzasi. // “Xalq so‘zi”, 2010-yil,
7-dekabr.



0 ‘zbekiston Respublikasi Prezidenti l.Karimov 0 ‘zbekiston Respub-
likasi Oliy Majlisi Qonunchilik palatasi va Senatining 2010-yil 12-noyabr-
dagi go‘shma majlisidagi “Mamlakatimizda demokratik islohotlami yana-
da ehuqurlashtirish va iugarolik jamiyatini rivojlantirish konsepsiyasi”
mavzusidagi ma’ruzalarida; “Bugungi kunda Kkichik biznes va
tadbirkorlikni  kengaytirish uchun biznesning yangi tashkiliy-huqugiy
shakli sifatida oilaviy biznesni gonuniy belgilab qo'yish vaqgti keldi.
Mamlakatimizda biznesni tashkil qilishning ushbu shakli biznesni
yuritishda yuzaga kelgan milliy an’analarimizga, xofjalik yuritish
faoliyatining mavjud holatiga to‘la mos keladi. Ishonchim komilki, bunday
biznesni tashkil gilishning gqonunchilik bazasi yaratilsa, oilaviy biznesning
huqugiy kafolatlarini kuchaytirish, iqgtisodiyotning turli sohalarida uning
jadal va keng rivojlanishi va yangi ish o‘rmlarining ochilishiga sharoit
tug‘iladi”\ deb ta’kidlab o‘tdilar.

Darhagigat, “Kadrlar tayyorlash Milliy dasturi” va “Ta’lim to‘g‘ri-
sida”gi Qonun talablaridan kelib chiggan holda hukumatimiz tomonidan
malakali ragobatbardosh kadrlar tayyorlashga katta e’tibor garatilayotgan
bugungi sharoitda alohida olingan bir shaxs, oila darajasidan tortib to yirik
bir mintaga yoki mamlakat darajasida tadbirkorlik faoliyati va biznes bilan
shug‘ullanish  har bir mamlakat fugarosidan, aynigsa yoshlardan
tadbirkorlik faoliyati va biznesni tashkil etish, tadbirkorlik g‘oyalari
asosida biznesni rejalashtirish bo‘yicha chuqur zamonaviy bilimlarga ega
bo‘lishni talab giladi.

Qo‘lingizdagi mazkur o‘quv gollanmani tayyorlashdan asosiy maqgsad
ham igtisodiyot va biznes yo‘nalishida kadrlar tayyorlaydigan kasbh-hunar
kollejlari va oliy ta’lim muassasalarida tadbirkorlik faoliyatini
rejalashtirish bo‘yicha o'quvchi hamda talaba yoshlaming, bu borada
tadgigotchi hamda izlanuvchilaming malakasini oshirish, nazariy
bilimlarini boyitish hamda ularni ragobatbardoshligini ta’minlashdan
iborat.

Shuningdek, ushbu o‘quv gollanmaning asosiy vazifasi, o‘quvchilarga
bozor munosabatlari sharoitida tadbirkorlikning ahamiyati, tadbirkorhk
faoliyati, tadbirkorlik faoliyatini rejalashtirish, tadbirkorlikning huqugiy
shakllari va tadbirkorlikni tashkil gilish bo'yicha kadrlarnmg nazariy
bilimlarini oshirishdan iborat.

J 0 ‘zbekiston Respublikasi Prezidenti |.A.Karimovning 0 ‘zbekiston Respublikasi Oliy Majlisi Qonunchilik
palatasi va Senatining 2010-yil 12-noyabrdagi qo'shraa majlisidagi “Mamlakatimizda demokratik islohotlami
yanada ehuqurlashtirish va tugaroiik jamiyatini rivojlantirish konsepsiyasi” mavzusidagi ma’ruzasini o‘rganish
bo‘}icha o‘quv-uslubiy majmua. - T., 2010. -120-b.



Qo‘llanma Kkirish gismi, o‘n uchta bob hamda foydalanilgan ada-
biyotlar, ilovalar gismidan tashkil topgan boiib, mazkur yo‘nalish
bo‘yicha mavjud adabiyotlaming giyosiy tahlili natijalaridan kelib chiggan
holda ushbu o‘quv go‘llanmada tadbirkorlik faoliyati bilan bog‘liq barcha
mavzular va muammolami to'laroq ochib berishga harakat gilingan.

Ushbu go‘llanma iqtisodiyot va biznes yo'nalishlarida ta’lim olayot-
gan oliy o‘quv yurtlarining bakalavrlari, magistrantlari, o‘gituvchilari,
barcha turdagi xo‘jalik yurituvchi subyektlar rahbarlari, tadbirkorlik va
biznes muammolari bilan qiziquvchi keng Kkitobxonlar ommasiga
mo‘ljallangan.



| BOB. BOZOR IQTISODIYOTI SHAROITIDA
TADBIRKORLIK FAOLIYATINI REJALASHTIRISHNING
NAZARIY-USLUBIY ASOSLARI

1.1. Tadbirkorlik faoliyatini rejalashtirishning
magqgsadi va mohiyati

Tadbirkorlik faoliyatini rnuvaffagiyatli amalga oshirishning asosiy
omillaridan biri - bu tadbirkorlik subyekti (korxona, tashkilot, firma) ichki
rejalarining mukammalligi, sifat darajasi hisoblanadi. U o0°‘z ichiga
istigboldagi maqgsadlami aniglash va ularga erishish yo‘llari hamda resurs
ta’minotini oladi.

Barcha ijtimoiy-igtisodiy jarayonlardagi kabi tadbirkorlik faoliyatida
ham har bir tadbirkor uchta masalani hal qgilishi kerak.

1. Qanday tovar va xizmatlar ishiab chigarish kerak?

2. Bu tovar va xizmatlami qayerda hamda gaysi texnologiya orgali
ishiab chiqarish kerak?

3. Bu tovar va xizmatlami kim uchun ishiab chigarish kerak?

Muayyan tadbirkorlik g‘oyasini amalga oshirish uchun tartibsiz,
rejalashtirilmagan xatti-harakatlar emas, balki g‘oyani amalga oshirish
maqsadlari, vositalari va yollarining mumkin boMgan barcha muqobil
variantlarini taqgoslash imkonini beradigan yaxlit tizimga tushirilgan
tadbirkorlik faoliyatini rejalashtirish jarayoni zarur bo‘ladi (1.1.1-
chizmaga garang).

O'zbekiston Respublikasining fuqgarolik kodeksiga muvofig, tadbir-
korlik faoliyati bu yakka ish yuritish va tavakkalchihkka asoslangan,
mulkdan foydalanish, foyda olish omilidir.

Turli xil ta’riflar ichidan ushbu qo‘llanmada quyidagilami Kkeltirib
0‘tamiz.

Tadbirkorlik - bu amaldagi qonunlar doirasida kishilarriing foyda
olishga garatilgan tashabbuskorlik bilan xofalik faoliyatini yuritishiga
asoslangan sohibkorlik faoliyatidir.

Reja - oldinga qo‘yilgan magsad va vazifalarga erishishga garatilgan
kelajak modeli yoki chora-tadbirlar tizimidir.
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Korxona rejasi - oldiga qo‘yilgan maqgsadlarni amalga oshirishni,
resurslaming o‘zaro nisbati, balansi, hajmi, uslubi, u yoki bu mahsulotni
ishlab chigarish, sotish va xizmat ko‘rsatishning izchtffigini, ishlab
chigarishni bajarish muddatini belgilovchi oldindan ishlab chigilgan
tadbirlar tizimi hisoblanadi.

Tadbirkorlik tizimida rejalashtirish

1.1.1-chizma.



Rejalashtirish - bu tadbirkorlik subyektini tashkil etish, rivojlantirish
va faoliyat ko‘rsatishi uchun ishlab chigilgan reja va uning amalga
oshirilishini nazorat qgilishdir.

Umuman olganda, rejalashtirish - bu oldinda turgan harakatlami
asoslash bo‘yicha maiumotlami qayta ishlash jarayoni va magsadlarga
erishishning eng samarali usullarini tanlashdir.

Biznes reja ~ korxona faoliyatining asosiy yo'nalishlarini o‘rganish
natijasini ifodalovchi hujjat; bu tashkil qgilinayotgan yoki qayta
jihozlanayotgan firma ishining tavsifi; bu tadbirkorga o°‘z ishini tashkil
qgilish uchun zarur ish quroli.

Biznes reja oddiy rejadan farqli oiaroq, muayyan bozorda biror-bir
xofjalik yurituvchi subyekt (XYS)ning tarmoq bo‘yicha rivojlanishi
rejasini aks ettiradi. XYS bir vaqtning o‘zida bir necha biznes rejaga ega
bo‘lishi mumkin (1-ilova).

Biznes rejalar biznes hajmiga garab turlicha boiishi mumkin. Masalan,
kichik biznesda biznes reja va korxona rejasi tarkibi va hajmiga garab bir
xil bo‘lishi mumkin. Shuningdek, biron loyihani amalga oshirish yoki
biron texnologiyani joriy etishda ayrim hollarda texnik-igtisodiy asosnoma
ishlab chigish talab gilinadi.

Texnik-igtisodiy asoslash (TIA) - bu tadbirkorlik loyihasini amalga
oshirish va loyiha bo‘yicha yakuniy qaror gabul gilishning eng muhim
investitsiyalash bosgichlaridan biri hisoblanadi.

Tor doirada TIA - bu boshgaruv garorlarini gabul gilish uchun magsad
gilingan vazifalami, majburiyatlami amalga oshirish imkoniyatiga garab
zaxiralar va iqtisodiy natijalami natura hamda giymat ko‘rsatkichlarida
asoslash hisoblanadi.

Magsadlar, shartlar va ish hajmiga garab TIA mustaqil hujjat sifatida
biznes reja ishlab chigish uchun asos boiishi yoki biznes rejaga bir bo‘lim
qilib kiritilishi mumkin.

Loyiha - bu kutilayotgan texnik, texnologik va tashkiliy-igtisodiy
maqsadlarga erishish uchun zarur g ‘oya va uni amalga oshirish uchun zarur
vositalaming ifodasi hisoblanadi. Loyiha, shuningdek, maium harakatlami
amalga oshirish uchun zarur tashkiliy-huqugiy va moliyaviy hisob-kitob
hujjatlari yigindisi deb ham tushuniladi.



Investitsiya loyihasi - bu ijtimoiy samaraga erishish yoki daromad
olish uchun yangi tovar (xizmat)ni ishiab chigarishni tashkil etish yoki
mavjud ishiab chigarishni modemizatsiya gilishga yo‘naltirilgan kompleks
chora-tadbirlar yig‘indisidir.

Biz ushbu qo‘llanmada zarurlik darajasiga qarab reja, biznes reja,
tadbirkorlik loyihasi, TIA kabi atamalami uyg‘unlashgan holda ishlatdik,

Tadbirkorlik loyihasi - daromad olish magsadida ishiab chiqgarish
yoki tadbirkorlikning turli sohalarida xizmatlar ko'rsatish bo‘yicha ishiab
chigarishni tashkil etishga yo'naltirilgan loyiha tushuniladi.

Tadbirkorlik faoliyatini rejalashtirish asosida shu loyihani amalga
oshirish imkoniyatlarmi aniqlash yotadi (1.1.2-chizmaga garang),

Tadbirkorlik rejasining mohiyati va magsadlari

1.1.2-chizma.

10



Biroq tadbirkorlik faoliyati igtisodiyotning ganday sohasida bo‘Imasin,
tavakkalchilik bilan bogiiq. Bozor iqtisodiyoti sharoitida tadbirkorlik
loyihasini amalga oshirishga ko‘pgina omillar garshi ta’sir ko‘rsatadi.
Bunda ayrim omillar tadbirkorlik g'oyasmi amalga oshirishning
istigbolliligini ko‘rsatsa, ba’zilar uni amalga oshirish mumkin emasligini
yoki katta tavakkalchilik bilan bogiigligini ifodalaydi.

Tadbirkorlik g‘oyasini amalga oshirishga ta’sir etuvchi omillarning
o‘zgaruvchanligi, noanigligi ushbu ishni yanada murakkablashtiradi.
Ularning tadbirkorhk faoliyatini amalga oshirishga ta’sir darajalarini
sinchkovlik bilan tahlil gilish har bir tadbirkoming asosiy vazifasi
hisoblanadi. Tadbirkorlaming tajribasi, biznesdagi zafarlari va mag*-
lubiyatlari, ayrim tadbirkorlaming kasod bo‘lishi yoki gullab-yashnashi
sabablarini, jahon amaliyoti va iqtisodiy jarayonlar bilan umumlashtirib
o‘rganish bugungi kunda tadbirkorlik loyihasini amalga oshrish bilan
bog‘hg tavakkalchilikni oldindan aniglash yoki uni sezilarli darajada
kamaytirishga imkon beradigan, ishning muvaffagiyatliligini ta’minlay-
digan butun bir chora-tadbirlar kompleksini ishlab chigishga olib keladi.

Bunday samaraii vositalardan biri taxminiy narxlami aniqlash, texnik-
igtisodiy izlanishlar olib borish va biznes rejalar ishlab chigishdir.
Loyihaning hayotga tatbig gilish mumkinhgini aniglash, uning tadbirkor
uchun foydahlik darajasini hamda loyihaning bozordagi va moliyaviy
samaradorligini baholash biznes rejaning asosi hisoblanadi.

Biznes reja yaratishda foydalaniladigan uslub izlanish obyekti.
tadgiqotchilar malakasi va mahorati, tadqiq qilish uchun qo‘yilgan
vazifaning xarakteriga garab turli xil boTadi. Har bir reja ishlab chiquvchi
yoki TIAni amalga oshiruvchi o‘z fikriga asosan tadbirkorlik loyihasi
to‘g‘risida batafsil ma’lumot beradigan mavjud adekvat uslubni tanlaydi
yoki o0°‘z uslubini ishlab chigadi. Shuning uchun ham barcha mamlakatlar,
hududlar, sohalar, korxonalar uchun umumiy qoilash mumkin bo‘lgan
universal uslub yo‘q. Boshga tomondan esa, biznes reja ishlab chigishning
barcha uslublari aynan bir xil tushunchalar, maiumotlar bazalari, mezonlar
bilan ish ko‘radi, natijada ularni o‘ziga xos xususiyatlarini e’tiborga olgan
holda biznesning istalgan bir sohasida qoTlanadigan qgilib yagona universal
uslubgajamlash mumkin.



Real amaliyotda muayyan tadbirkorlik loyihasini texnik-igtisodiy
asoslash bir necha bosgichda amalga oshiriladi.

1) Eng avvalo, tadbirkorlik faoliyatining imkoniyatlari va sharoitlarini
aniglash bo‘yicha tadgiqotlar o‘tkaziladi va bu tadgigotlar mobaynida shu
mintaga yoki mamlakat uchun investitsiyalarni joylashtirishning eng sama-
rali yo'nalishlari aniglanadi. Bunday tadgigqotlar hukumat organlari yoki
yirik tadbirkorlik tuzilmalari tomonidan amalga oshiriladi. Bunday tadqi-
gotlar natijalari igtisodiyotning rivojlanishi uchun birlamchi, ahamiyatga
ega bo‘lgan iqtisodiyot sohalarini yoki mamlakatning yirik mintaqalarini
o'zlashtirish bo'yicha tavsiyalar ishiab chigishda namoyon bo‘ladi.

2) Kapitallami investitsiya qilish imkoniyatlari va investitsion
loyihalar samaradorligi bir gator omillami tahlil gilish tufayli ta’minlanadi.
Bunday omillar jumlasiga tabiiy resurslarni, gishlog xojaligining mavjud
tuzilmasini, u yoki bu tovarlar guruhiga talabni, import gilinayotgan
tovarlar assortimentini, mamlakatdagi umumiy investitsion iglimni
huqugiy tomondan o°‘rganish, sanoat siyosatini, eksport imkoniyatlarmi
o‘rganish kabilar kiradi. Umumiy imkoniyatlami tadqiq etishni, kapital
go'yish imkoniyatlarini, istigbolli bo‘lgan bozorlarni, igtisodiyot sohalari
va tarmoglami o°‘rganishni ham gamrab oladi. Yuqoridagi ma’iumotiarga
ega bo‘lgan holdagina muayyan investitsion loyihani amalga oshirishga
gizigayotgan investorlarga loyihani amalga oshirish imkoniyatlari
to‘g‘risida biror bir fikr bildirish mumkin. Muayyan loyihani amalga
oshirish imkoniyatlarini tadqgiq etish umumiy shart-sharoitlardan tashgari,
ishiab chigarish sharoitlari va muayyan mahsulotni sotish tahlilini ham
nazarda tutadi.

3) Muayyan tadgiqot g'oyasini TIAning magsadi loyihani amalga
oshirishda mavjud mugobil variantlar ichidan eng optimalini tanlash va
gabul qilishdir. Investitsiyalash bo‘yicha yakuniy baholash, garor gabul
gilish bir gator tadgiqotlarni o‘z ichiga oladi: investitsion imkoniyatlami
aniglash, loyihani TIA, investitsiyalash bo‘yicha yakuniy baho va garor
gabul gilish,

4) Investitsiya loyihasi hagidagi barcha ma’lumotlar, loyihaning
amalga oshirish imkoniyatlari, rentabelligi, tadbirkorlik rejasida ifoda-
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lanadi va tadbirkorlik loyihasini to‘lig analitik, texnik, yakuniy
ma’lumotlarini ifodalovchi asosiy hujjat hisoblanadi.

5) Yanada kengroqg ma’noda TIA bu - tadbirkorlik faoliyatini tashkil
etish uchun har ganday loyihalami ishiab chigishda yoki tovar (xizmat)-
lami sotishni tubdan o‘zgartirishda zarur hisoblanadi. 0 ‘z faoliyat stra-
tegiyasiga hamda boshgarishni tashkil etishga ma’lum bir o‘zgartirishlar
kiritishni, texnologiyalami yangilashni, mahsulot sifatini yaxshilashni,
mijozlar bilan munosabatlami o ‘zgartirishni, yangi bozorlarga chigishni
mo‘ljallayotgan mashhur kompaniya yoki firma ham yuqoridagi omil-
lardan kutilayotgan natijalar to ‘g ‘risida aniq tasawurga ega bo‘lishi lozim.

Demak, TIA nafagat yangi ish boshlayotgan tadbirkorlar uchun, balki
bozorda 0‘z o‘mini mustahkam egallagan korxonalar, u yoki bu g‘oyalar
mualliflari uchun ham zarur.

Ishiab chiqarishga yangi mahsulotni joriy etish yoki yangi turdagi
xizmatlar ko ‘rsatishni joriy gilish, mehnatni tashkil gilish bo‘yicha yangi
uslubni go‘llash yoki awaldan ishiab chigarilayotgan mahsulotga yangi
texnologiyalami qo‘llash ham tadbirkorlik rejasini ishiab chigishni taqozo
etadi. Shu sababli, ko‘pincha, katta xarajatiar qilib, oxir ogibatda kasod
bo‘lgandan ko‘ra, shubhali g‘oyalardan voz kechish samarali hisoblanadi.
TIA tadbirkor faoliyatining ssenariysi sifatida tadbirkorlik loyihasini
amalga oshirishning qanchalik maqgsadga muvofigligini ko‘rsatadi.
Natijada yangi ish boshlayotgan tadbirkor puli, vaqti va mehnatini igtisod
gilgani holda, nisbatan optimalroq gqaror qabul giladi. Yuqorida
ta’kidlaganimizdek, har ganday faoliyatdagi kabi tadbirkorlik faoliyatida
rejalashtirishdan “ko'z yumish” samarasiz boshqaruv garorlarini gabul
gilishga va tadbirkorlik loyihasining norentabelligiga olib keladi.

Tadbirkorlik loyihasining rejasi eng avvalo, korxona (firma) rivojlanish
strategiyasini aniglovchi ishchi hujjat sifatida tadbirkoming o‘ziga zarur
boiadi. Sababi, uning yordamida tadbirkor o‘z biznes maqgsadlarini
tartibga soladi, muvofiglasbtiradi, ustuvor vazifalami va ulami yechishning
ratsional yoilarini aniglab oladi.

Tadbirkor ushbu hujjat yordamida kutilayotgan natijalarni baholaydi,
ularga erishish strategiyasini aniglaydi, tadbirkorlik tavakkalchiiigining
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hajmi va xarakterini 0‘z vaqtida to‘g‘ri baholaydi. Bundan tashgari, reja
kutilayotgan natijalarga erishishni ta’minlovchi xarajatlar me’yorini
kamaytirishga ham imkon beradi. Natijaviy hisobda biznes reja korxona
yoki firmaning rivojlanish imkoniyatlarini va uning bozordagi egailagan
holatini ifodalaydi.

Ko‘pchilik yangi ish boshlagan respublikamiz tadbirkorlari ham ichki
firma ishida rejalashtirishga ahamiyat berishmaydi, TIAni esa umuman
esdan chiqarishadi.

Shunday boisada, ular o'zlarining tajribasi va sezgilariga,
ishbilarmonlik doirasidagi norasmiy alogalariga tayanadilar.

Ammo oldinda ularning ko'pchiligini halokat kutadi, chunki hagigatda
bozordagi holat ular kutganidek bo‘lmasligi mumkin.

Tadbirkorlik loyihasining rejasini tuzish - firma rivojlanish strate-
giyasini ifodalovchi hujjat boTishi bilan birga, u eng awalo, tadbirkorga
0‘z biznesini bir maromda olib borish, magsadlarini belgilab olish, shu
bilan birga birinchi navbafda bajarilishi kerak boigan masalalami aniglash
va ularni yechishga yordam beradi.

Tadbirkor bu hujjat orgali kutilayotgan natijalami, 0‘z biznesining
kuchli va zaif tomonlarini baholashi, ularga erishish strategiyasini
belgilashi, 0‘z vaqtida mumkin boigan tadbirkorlik xavf-xatariarini
aniglashi mumkin. Shu sababli, odatda, yirik firmalar o‘z xodimlari
tarkibidan mutaxassislar va ekspertlar guruhini shakllantirgani holda,
tashqaridan mustaqgil maslahatchilami ham jalb qilishadi. Biznes rejani
ishlab chigishda korxona (firma) rahbari bevosita ishtirok etishi lozim,
chunki aynan shu biznes rejani tashqi iste’molchilarga, potentsial
sarmoyadorlarga kredit olish yoki qoilab-quwatlashlari uchun tagdim
etadi. U biznes rejani ishlab chigishda bevosita rahbarlik qilish, ustivor
vazifalami ko‘rsatib berish, asosiy boiimlarni shakllantirish, uni umumiy
nazorat qilishda namoyon boiadi.

Shu bilan birga reja xarajatlari darajasi va bu xarajatlami qoplash uchun
zarur bo ‘Igan narxni aniqlashga yordam beradi.

Demak, korxonaning barcha ishlab chigarish va sotish sharoitlari
to‘plamini ifodalovchi bu hujjat, nafagat tadbirkor uchun, balki butun bir
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boshgaruv xodimlari uchun ham zarur. U, birinchidan, korxona
rahbarlariga firma ishini to‘g‘ri tashkil qgilishga, belgilangan tadbirlami
to“g ‘ri amalga oshirishga yordam beradi va ishonchni orttiradi.

Ikkinchidan, biznes reja korxonaning nafagat ichki, balki tashqi
rivojlanish istigbollarmi ifodalar ekan, u aksionerlar va firmaning boshga
hamkor sheriklari ham ma’qullaydigan zarur qarorlar gabul gilishida
muhim rol o‘ynaydi.

Chunki aynan TIA negizida foydani tagsimlash, dividendlar to'lash,
ishiab chigarishning tashkiliy tuzilmasini takomillashtirish, sherikiar bilan
o°‘zaro alogalar xarakterini o ‘zgartirish kabi korxona uchun hayotiy muhim
masalalar yechiladi.

Uchinchidan, bunday reja korxona xodimlari uchun ham muhim
ahamiyat kasb etadi. Chunki biznes reja asosida olib borilgan ishlaming
muvaffaqiyatini ta’minlashda xodimlaming roli ahamiyatli hisoblanadi.

Tadbirkorlik faoliyati rivoji banklar, yetkazib beruvchilar, sar-
moyadorlar kabi bir gator tashkilotlar bilan aloga gilishgaham bogTiq. Bu
tashkilotlaming hammasi, sizning “ishonchli” firma ekanhgingizga,
bozordagi o'mingiz mustahkam ekaniigiga ishonishlari kerak. Boshgacha
so‘z bilan aytganda, tadbirkorlik rejasi turli toifadagi tashqi iste’molchilar,
aynigsa, shu loyihaga pul toTovchi investorlar uchun ham asosiy hujjat
hisoblanadi. Holbuki. ular bu rejaga uning puxta ishlanganhgiga tanqidiy
ko'z bilan garashadi.

Tadbirkorlik rejasming asosiy vazifalari sotuvni, bozor imkoniyatlari,
istigboilari va hajmini o'rganish, ushbu biznesga xalagit gilayotgan
“suvosti toshlari”ni aniglash, ish samaradorligiga salbiy ta’sir giladigan
tavakkalchilik ko ‘rsatkichlarini aniglashdan iborat.

Bulardan tashqgari, biznes reja quyidagi bir gator muhim masalalaroi
yechishga yordam beradi:

« firmaning rivojlanish yo‘nalishlarini iqtisodiy jihatdan maqgsadga
muvofighgini asoslash (strategiya, konsepsiya, loyihalar);

* kutilayotgan moliyaviy natijalami, birinchi navbatda savdo,
daromad, kapitaldan foydani hisoblash;
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» korxona tanlagan strategiyaning moliyaviy tnanbalarmi, ya’ni pul
resurslarini jalb gilish usullarini aniglash.

Shunday qilib TIAning giymati uning:

» ragobatchihk sharoitida korxonaning kelajagini aniglashga imkon
berishida;

« sarmoyadorlardan moliyaviy mablag' olish uchun asosiy qurol bo‘lib
xizmat qilishida;

« tadbirkor faoliyatining har bir bosqgichida bajaradigan ishlarini
oelgilab berishida namoyon bo‘ladi.

TIAni ishlab chigishda turli xil sohalardagi xodimlar ishtirok giladi.
Tadbirkorlik loyihasi masshtabiga garab, TIAni korxona xodimlari yoki
shu ish bilan shug‘ullanuvchi maxsus firmalar ishlab chigishadi.

Unchalik yirik boTmagan loyihani tadbirkoming o‘zi ham iqgtisodchi
mutaxassisni yollagan holda ishlab chigishi mumkin.

Ammo vyirik loyihalami ishlab chigishda, amalga oshirishda, odatda,
o'sha loyiha tarmog‘i bo‘yicha iqtisodchi, muhandis yoki texnolog,
mexanik, zarur boTganda esa quruvchi-muhandislar ishtirok etishadi.

Ekspertlar sifatida esa igtisodchilar, huqugshunoslar va boshga soha
mutaxassislari jalb qilinishi mumkin. Chunki tadbirkor har doim ham
muhim texnologik muammolami yecha olmaydi.

0 ‘z navbatida muhandis ham loyihaning bozordagi istigbollarini va
bozor talabini baholashni, biznes rejaning moliyaviy ko‘rsatkichlari
o0 ‘rtasidagi bog‘lanishlami tez va malakali baholay olmaydi.

Tadbirkorlik rejasi doimiy harakatdagi hujjat boTib, muayyan
sharoitlami e’tiborga olgan holda, uni amalga oshirish davomida unga
tuzatishlar Kiritib boriladi. Biznes reja muddatlari shu loyihani to‘lig
amalga oshirish muddatlari bilan bog‘ligdir. Ular odatda yarim yilga,
1yilga, 3-5 yilga va undan ko‘proq muddatga tuziladi, Loyihani amalga
oshirishning 1-yilida biznes rejalar odatda oylarga yoki choraklarga ajratib
tuziladi (ilovaga garang).

Tadbirkorlik loyihasining murakkabligi, tadgiqot, TIAning tuzilishi va
hajmi tashkil gilinayotgan korxona yoki amalga oshirilayotgan loyiha
hajmiga va iqtisodiyotning qaysi tarmog‘ida biznes amalga oshi-
rilayotganiga bogTig.
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Har qganday tadbirkorlik loyihasi g'oyadan boshianadi va tayyor
mahsulot ishiab chigarguncha bir-biri bilan bog‘liq bir necha bosgichlami
bosib o‘tadi. Uni amalga oshirish davomida 3 ta daw ajratib ko‘rsatiladi:
investitsiya oldi, investitsiya qo‘yish va ishiab chigarish.

Yirik bo‘Imagan korxonalar, Kichik biznes subyektlari uchun oddiyroq,
ya’ni 2 gismdan iborat rejalar ishlatiladi (1.1.3-chizma).

Bu reja loyihaning gisqacha tavsifi (rezyume) va nisbatan batafsihoq
hisob-kitoblami o ‘z ichiga oluvchi asosiy gismdan tashkil topadi.

Rezyume tadbirkor sherikchilik gilishni taklif gilayotganda yoki kredit
so‘rab murojaat qilayotganda tashqi foydalanuvchilar uchun tagdim
gihnadi (ilovaga garang).

Kichik biznes subyektlari uchun tadbirkorlik rejasining tuzilishi

1.1.3-chizma.

Rezyume odatda firmaning gisqacha taqdimoti tavsifi bo‘lib, g ‘oyaning
mazmunini, boshga shu turdagi g'oyalardan fargini, bozor imkoniyatlari-
ning moliyaviy ko ‘rsatkichlarini o‘z ichiga oladi.

Reja odatda tovar, bozor, marketing va ishiab chiqgarish strategiyasi,
menejment va ishchi xodimlar, moliyaviy natijalar, tadbirkorlik
loyihasining amalga oshirilish davri, kreditlami qaytarlsh m/Jlddatiari

Ioir .

hagidagi ma’lumotlami ham o°‘z ichiga oladi. * oo —
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Kichik biznesda faoliyat yurituvchi korxonalaming biznes rejasi hisob-
kitob hujjatlari bilan birga A4 oichamdagi 50 sahifadan oshmaydi, ba’zida
esa undan ham kamroq bo‘ladi. Yirik loyihalar juda keng miqyosdagi
tadgiqotlami talab etadi va hajmi ham katta boiadi.

1.1.3-chizmada ko‘rsatilganidek, biznes rejaning asosiy g‘oyasi o°‘tgan
davr mobaynidagi korxona ishlari holatini tahlil gilish va shu asosda
firmaning kamchiliklari, uning bozordagi o‘rni, zaif tomonlari, ragobat-
bardoshligi, baho darajasi, mahsulot ishlab chigarish va sotishdagi xara-
jatlari, korxona menejmenti va marketingi holati hamda moliyaviy ko‘r-
satkichlarini aniglashdan iborat. Bu tahlil natijasi aniglangan kam-
chiliklami bartaraf gilish bo‘yicha tadbirlar tizimini ishlab chigish va
korxonaning tijorat faoliyatiga zarur o ‘zgarishlar kiritishdan iborat boiishi
zarur.

1.2, Korxonaning strategiyasi va maqgsadiarini ishlab chigish

Yangi korxona tashkil gilishda yoki mavjud ishlayotgan korxonaga tub
o‘zgarishlar kiritishda ixtisoslikni o'zgartirish, sotuv bozorlariga chigish,
ingiroz holatlarini yechish talab gilinadigan tadbirkorhk loyihasining rejasi
korxonaning bozorda egallagan o‘mini aniglash, uni rivojlantirish
strategiyasi hamda maqsadiarini belgilashdan boshlanadi.

Loyihani ishlab chigaruvchilar ishini quyidagicha ifodalash mumkin.

1.2.1-chizma.

Firma o‘zining kelgusidagi rivojlanish dasturini (falsafasini), strate-
giyasmi ishlab chigishdagi vazifalari va magsadiarini belgilashdan oldin,
awaldan shakllangan bozor tuzilmasida faoliyat olib borish kerakligini
nazarda tutishi va firma faoliyatiga ta’sir giluvchi omillami baholashi
lozim. Bu omillarbir gancha boiib, ular 1.2.2-chizmadatasvirlangan.
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Korxona faoliyatiga ta’sir etuvchi omillar

1.2,2-chizma.

Quyidagi 1.2.3-chizmaga ko‘ra, tadbirkorlik loyihasining samaradorligi
korxonaga ta’sir ko‘rsatishi mumkin bo‘lgan tashqi omillarni to‘g‘ri
baholashga bogiig. Bu omillar mamlakatdagi biznes rivojlanishining
umumiy, siyosiy va iqtisodiy sharoitlari, gonunchilik, aholining daromad
darajasi, iste’molning shakllangan an’analari, aholining madaniyati,
dcmogratlk turkibi va boshga bir gator omillarni oz ichiga oladi.

Loyihu sahtirokchilurining bozomi chuqurrog o'rganishi loyihaning
hayotiyligini ta’minlashda muhim ahamiyat kasb etadi. Endi biz korxona
strategiyasini ishlab chigish uchun dastlabki baholashga to“‘xtalib o ‘tamiz.

Har bir korxona bir necha variantlar ichidan o‘ziga ma’qul strategiyani
tanlab oladi.

Bargaror texnologiyali tarmoglarda ko‘pincha aksariyat tijorat
korxonalari cheklangan o'sish strategiyasini qo‘llaydilar. Bunda rivojlanish
maqsadlariga erishilgandan boshlab belgilanadi va sharoit o‘zgarishiga
garab gayta o‘zgartirib boriladi. Agar firma holati bargaror boisa, unda
kelgusida avvaldan tanlangan strategiyaga asosianib ish ko‘rish magsadga
muvofiq hisoblanadi, chunki bu tavakkalchilikni kamaytiradi.
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Loyihani amalga oshirishga ta’sir giluvchi omillar

Korxona falsafasi, magsad va

Demografiya tamoyillari

Madaniyat Marketing va sotishni tashkil
etish
Fan va texnika rivoji Xarajatiar me’yori

Siyosiy bargarorlik Ishiab chigarish salohiyati

Moliya-kredit ~ va  solig Boshqaruv salohiyati

siyosati

Inflyatsiya Mehnatni rag'batlantirish

Aholi daromadlari Rivojlanishdagi
nomutanosibliklar

Qarzdor korxonaiarning

moliyaviy holati

1.2.3-chizma.

Ragobat uchburchagi doirasidagi tagqoslash bozor sig‘imi, uning
segmentlash imkoniyatlari, ragobatchilar iste’molchiga taklif gilayotgan
naf, iste’molchi ushbu loyiha joriy gilinishidan oladigan nafrii aniglashga
va yetarlicha bozor segmentini egallash uchun loyihaning istigbolliligini
baholashga imkon beradi(1.2.4,1.2.5-chizmalar).

0 ‘sish strategiyasi asosan dinamik rivojlanuvchi va texnologiyalari tez
0 ‘zgaruvchi tarmoglarda qo‘llaniladi (1.2.6-chizma, 1.2.1-jadval),

Agar korxona bozorda o‘z ulushini ko‘paytirmoqgchi boisa, unda u
maqsadga bir necha yo‘l bilan erishishi mumkin, Mahsulot narxini
pasaytirish orgali, mahsulotni ko‘plab yirik do‘konlarda sotish orgah,
yangi model ishiab chigish orgali va hokazo. Har bir yo‘l turli
imkoniyatlami ochib beradi.
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Raqgobat uchburchagi

Bizning * 4 Bizning
firmamiznmg - u a--------- ragobatchilarimiz
daromadlari va n daromadlari va xarajatlari
xarajatlari tarkibi tarkibi
1.2.4-chizma.

Qisqartirish strategiyasi firmalar orasida Icamdan-kam ishlatiladi. Bu
strategiya firmalar faoliyatining ko'rsatkichlari yomonlashganda va hech
ganday chora-tadbirlar yordam bermaganda ishlatiladi.

Aralash strategiya yuqorida ko‘rib o‘tilgan barcha strategiyalar
yigindisi hisoblanadi. Odatda, bu strategiyadan yirik tasbkilotlar foyda-
lanadi, chunki ular birdaniga bir necha tarmoglarda faoliyat olib borishadi.
Bunda korxona o‘z ishlab chigarishidan bittasini sotib yoki tugatib, bpshga
bir yoki bir necha ishlab chiqgarish korxonalarini sotib olishi mumkin. Bu
holatda 2 ta strategiyadan foydalanilgan hisoblanadi, ya’ni gisgartirish va
o'sish.

Yuqorida aytib o‘tilgan har bir strategiya o‘zining bazaviy strate-
giyalariga ega va ular ham o‘z o‘rnida bir necha mugobil variantlarni oz
ichiga oladi.

1.2.6-chizmadan ko'rinadiki, o‘sish stxategiyasida boshqga firma yoki
korxonani sotib olish orqgali (tashqgi o°‘sish) yoki ishlab chigarilgan
mahsulot assortimentini sezilarli darajada kengaytirish orqgali (ichki o‘sish)
amalga oshirilishi mumkin.
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Ragobatchilik intensivligining asosiy omillari

(M .Porter modeli)

1.2.5-chizma,

Korxonaning o‘sish strategiyasi

¢ faoliyatning amaldagi
ko'lamida  korxonaning
imkoniyatlari;

¢ bozorga chuqur
borish;

e bozor
kengaytirish;
e tovami
takomillashtirish.

kirib

chegaralarini

« tarmog marketing tizimining
boshga unsurlari bilan integ-
ratsiyalashuv imkoniyatlari;

e regressiv integratsiyaiar
(yetkazib  beruvchilarni  0‘z
mulkiga go'shib olish yoki ular
ustidan gattiq nazorat
0‘matish);

« progressiv integratsiya (ega-
lik gilish hnqugi yoki tagsimot
tizimini gattiq nazorat ostiga
olish).

1.2.6-chizma.
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e tarmogdan tashqarida
ochiiayotgan
imkoniyatlar;

e konsentrik diversifika-
tsiya (korxona tomonidan
ishiab chiqarilayotgan to-
varlarga o‘xshash mahsu-
lotlar bilan assortimentni
to'ldirish);

e gorizontal diversifika-
tsiya;

¢ konglamentar
sifikatsiya.

diver-



1.2.1-jadval

M .Porter tomonidan taklif gilingan strategik ssenariylar variantlari

Ragobatchilikdagi afzallik Bozordagi strategiya
Keng Tor
Mahsulotning past tannarxi ~ Mahsulot tannarxi bo‘yicha Tannarxni pasaytirish
lider masalalarida fokuslashtirish
Mahsulotlar Keng tabagalashuv Mahsulot tabagalashuvini
tabagalashuvi fokuslashtirish

Qisqartirish strategiyasi ham bir necha mugqobil variantlarda amalga
oshiriladi:

Tugatish - eng ilojsiz holat boiib, firma faoliyatini to‘xtatadi.

Ortigchasini kesib tashlash - bunda firma o‘zining nosamarador
boiimlarini tugatadi yoki gayta ixtisoslashtiradi.

Bazaviy strategiyalar umumiy strategiyaning variantlari boiib hisob-
lanib qolaveradi, ular firma magsadlari bilan tekshiriladi, tovar, talab va
texnik hayot sikli mos bosqgichlari bilan tagqoslanadi, Bir vagtaing o‘zida
magsadlarga erishish jarayonida yechiladigan strategik vazifalar shakl-
lantiriladi, ularni yechish muddatlari belgilanadi (bosqichlar bo'yicha),
zarur resurslar aniglanadi,

Strategik vazifalarni rejalashtirish va baholashning bir gancha uslubiy
yondashuvlari mavjud. Quyida biz korxonaning umumiy strategiyasini
ishlab chigish uchun goilash mumkin bo'lgan shunday usullardan bittasini
ko‘rib chigamiz (1,2.2-jadval).

1.2.2-jadval
Tovariar bozorlari bo'yicha imkoniyatlar matritsasi
Tovariar Mavijudlari Bozoriar
Faoliyat yuritayotganlari Yangiiari
l. Strategiya - “Nima ish Il. Bozomi rivojlantirish
gilayotgan bo'isang o‘shani strategiyasi.
yaxshilashga harakat qil”.
Yangiiari I1l. Yangi mahsulotlarni ishlab TV. Diversifikatsiya strate-

chigarish strategiyasi. giyasi.
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Ushbu matritsa asosida ishiab chigilgan umumiy strategiyalar firmaning
umumiy rivojlanishida, uning maqsadlariga adekvatligini ta’minlashda
katta ahamiyatga ega. Ushbu matritsada turli xildagi hozirda mavjud
boigan yoki ko‘zda tutilayotgan bozor va mahsulotlar ifodalangan. Har bir
kvadrant gandaydir umumiy strategiya yoki uning gismlarini ifodalaydi.

| kvadrantdagi strategiya firmani fagat mavjud mahsulotlar va
bozorlarga yo‘naltirilgan strategiyasini ko ‘rsatadi. Bu strategiya “Nima ish
gilayotgan boisang o‘shani yaxshilashga harakat qil” yoki xarajatlami
igtisod qilish usuli deb ataladi. Bu strategiya tovarlar bozori rivojlanishda
davom etayotgan yoki to ‘yinmagan xo'jalik birliklari tomonidan tanlanadi.
Korxona an’anaviy bozorda raqobatbardosh baholami o'matish, hujum
rejasi yoki tovarlar harakatini intensivlashtirish kabi marketing unsurlarini
kuchaytirish orgali o‘zi ishiab chigarayotgan tovarlar sotuvini kengay-
tirishga harakat giladi.

Il kvadrantdagi strategiya bozomi rivojlantirishga, ya’ni ko‘pdan beri
ishiab chigarilayotgan mahsulotlami yangi bozorda sotishga yo ‘naltirilgan.
Bu strategiya 0‘z mahsulotlarini yangi geografik bozorlarga, chet mam-
lakatlarga chiqgarishni, yangi bozor segmentlariga kirishni moijallayotgan
korxonalar uchun samarali hisoblanadi.

Il kvadrantdagi strategiya faoliyat olib borayotgan bozorda yangi
mahsulotlami sotishga moijallangan. Bu strategiyaning bir necha
modellan bozorda shuhrat gqozongan, tanilgan korxona boiimlari
tomonidan qoilanadi. Bunda firma yangi tovar ishiab chigaradi va
eskilarining sifatini yaxshilaydi.

IV kvadrant diversifikatsiya strategiyasi boiib, bu strategiya kasodga
uchrayotgan, turib golgan bozordan chigishda, korxona bir xil assor-
timentdagi mahsulotlarga yoki bo‘hmlarga bogianib golishdan qochishda
goilaniladi, Bu strategiyani amalga oshirish uchun yangi turdagi mahsulot
ishiab chigarish, ya’ni bozorga Kirib borish lozim. Yangi bozorda tovar
xaridorlar tomonidan ijobiy baholanishiga kafolat yo‘q. Shuning uchun
ham bu strategiya ancha xatarli hisoblanadi.

Tadgiqotlarga ko‘ra, ko'pmcha korxonalar bitta strategiyadan emas,
balki butun bir strategiyalar kombinatsiyalaridan foydalanadilar. Bunda
tashkilotning umumiy strategiyasi “Avvalo” va “Keyin” so‘zlarini ishlatish
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bilan sbakllanadi. Masalan, “Avvalo, korxona chigarayotgan mahsulotini
0 ‘zgartirmaydi va awalgi bozorlarga sotadi. Talab yuqori boigan o ‘sha
mahsulotni yangi bozorga chigaradi, keyin esa yangi bozorlarga e’tibomi
garatadi va ularga ham shu tovami yetkazib beradi; keyin esa mashhur
boigan modellami takomillashtirib, ularni eski bozorda sotuvni
rag'batlantirish maqsadida qoilaydi. Bu strategiyalarni qoilashda
mahsulotning hayotiy siklini ham nazarda tutish lozim. Agar korxona
o°‘sish strategiyasini tanlasa, lekin mahsulot to‘yinish fazasida boisa, bu
mahsulotai yangisiga almashtirish yoki uni zamonaviylashtirish lozim.
Chunki to‘vinish bosqichidan keyin pasayish fazasi keladi. Firmaning
strategik imkoniyatlarini baholashda 4 bosqichh tahlildan foydalaniladi
(1.2.3-jadval).

1.2.3-jadval
Firma strategiyasini ishlab chigish
KORXONANING ZAIF KORXONANING
TOMONLARI KUCHLI TOMONLARI
Tashgi muhit tomonidan Korxona kamchiliklarim Korxonaning ustunliklarini
berilgan imkoniyatlar bartarafetish kuchaytinsh
Tashqgi muhit tomonidan Kasod bo‘lishi xavfi Noxush vaziyatlarga garshi
bo‘iadigan xatarlar turishga tayyorgarlik

Tashgi muhit hamda firmaning kuchli va zaif tomonlari to‘g‘risidagi
maiumotiar tadbirkorlarga bozordagi vaziyatni aniglashga va aniq
strategiyalar ishlab chigishga yordam beradi.

Korxonalar uchun eng qulay holat tashgi muhitning qulay imkoniyatlari
korxonaning kuchli tomonlari bilan mos tushganda yuzaga keladi.
Aksincha, tashgi muhitning noqulay ta’sirlari korxonaning zaif tomonlari
bilan birga ustma-ust kelsa, biznesni davom ettirish murakkablashadi va
korxona kasod boiishiga olib keladi. Shu sababli, tadbirkor ichki va tashqi
omillaming turli kombinatsiyalarini e’tiborga olgan holda, korxona
faoliyatining asosiy strategik yo'nalishlarmi shakllantiradi va unga mos
ravishda korxona faoliyati, rejasini muvofiglashtiradi.
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Korxonaning rivojlanish falsafasi yoki konsepsivasi deganda, uning
asosiy dasturiy vazifalarini, igtisodiyotni rivojlantirishni muhim muam-
molarini yechishdagi korxonaning roli va ahamiyatini gisgacha tavsifi
tushuniladi. Xuddi shunday korxonaning bozor, potensial xaridorlar va
ishlash lozim boigan bozor segmentlari bilan o°‘zaro munosabatlari,
tamoyillari aniglanadi.

Masalan, muayyan mintaga yoki shahar, tumanda ishiab chigarishni
tashkil gilishda korxonalami rivojlantirish konsepsiyasi sifatida quyidagilar
keltiriladi:

» shaharda chakana narxlami minimaliashtirish magsadida rago-
batbardosh ishiab chiqgarishni tashkil etish;

» jahondagi eng yangi texnologiyadan foydalanish orqgali ekologik toza
ishiab chigarishni tashkil etish;

» keng assortimentdagi yuqori sifatli ozig-ovgat mahsulotlari bilan
shahar va tuman aholisini ta’minlashga qaratilgan ijtimoiy dasturiami
amalga oshirish;

« vyangi tashkil etiladigan ishiab chigarishlar doirasida uzog muddatli
asosda qo‘shimcha ish o'rinlari tashkil etish;

« shahar va tumanning iqtisodiy va ishiab chigarish salohiyatini
oshirish.

Korxona faoliyatida tub o‘zgarishiar boiganda, kasod boiish va
bankrotlik xavflari tugilganda rahbariyat korxona strategiyasi va
taktikasini o ‘zgartirish orgali darhol bungajavob berishi kerak.

Korxonaning moliyaviy holatini sogiomlashtirish uni kasod holati va
bankrotligini boshgarishning tarkibiy gismi sifatida muayyan bir holat va
muayyan bir korxona uchun zarur boigan nisbatan samaraliroq vositalar
to‘plashni nazarda tutadi. Ulami tanlashning individualligi shunday holatda
golgan barcha korxonalar uchun xos boigan ba’zi umumiy usuliar
yo'qligini bildirmaydi. Korxonalar tomonidan kasod holatlarini yengish
tajribalarini o‘rganish ulaming har biri uchun umumiy boigan ba’zi
jarayonlarni shakllanishiga imkon beradi.

0 ‘z xususiyatiga ko‘ra, jahon amaliyotida tadbirkorlaming kasod
holatini yengishga imkon beradigan ikkita keng targalgan taktikasini
ajratib ko‘rsatish mumkin (1.2.7-chizma).
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Korxonalarda ingiroz hoiatlarini boshqarish

1.2.7-chizma.

Agar korxona ingiroz holatiga tushib qoisa, boshgaruvchilar bunga
darhol ta’sir ko‘rsatishiari, firmaning strategiya va taktikasini
O‘zgartirishlari zarur.

1.2.7-chizmadan ko‘rinadiki, qoilaniladigan taktik dasturlaming
birinchisi himoya taktikasi nomini olgan. Sababi u ehtiyot ehora-
tadbirlarini, jumladan, harakatlami, ishiab chigarishni va sotish hajmini,
xodimlami va hatto asosiy fondlami ham gisqgartirishni o‘z ichiga oladi.
Umumati olganda, bu usul korxonaning holati juda zaiflashganda, barcha
ichki va tashqi shart-sharoitlar yomonlashganda qoilaniladi.

Respublikamiz o0‘z mustaqgilligiga erishgandan keyingi dastlabki
yillarda ko‘pchilik davlat va xususiy korxonalar butun iqtisodiy tizim
nobarqgarorligi sababli ushbu taktikani qoiladilar. Albatta, bu taktika jahon
moliyaviy-iqtisodiy ingirozi sharoitida ham ko‘pgina rivojlangan va
rivojlanayotgan davlatlar XYSlari, jumladan, respublikamiz korxonalari
tomonidan ham qoilanildi.

Birog bunday taktika alohida olingan ba’zi bir korxonalar, jumladan,
ishbilannonlik faolligining kuchayishini va qulay bozor konyukturasini
kutayotgan korxonalar uchun samarali boiishi mumkin. Ko‘pchilik
korxonalar uchun buni ommaviy qoilash mumkin emas.
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Himoya taktikasining birdaniga ko'pchilik korxonalar tomonidan
ommaviy goilanishi milliy igtisodiyotni chuqurroq ingirozga olib kelishi
mumkin va oxir-ogibat bu taktikadan foydalangan korxonalar moliyaviy
samaradorlikka erisha olmasliklari mumkin. Demak, ingiroz holatiga
tushishning bosh sababi korxonadan tashgarida yotadi.

Himoya taktikasini qoilasbda korxona imkoniyatlari ancha kamayadi,
ammo xarajatlami kamaytirish, ichki zaxiralardan foydalanish, xodimlami
kamaytirish, intizomni kuchaytirish, kreditlar, garzlar muddatini kechik-
tirish va mol yetkazib beruvchilar bilan alogani yaxshilash orgaligina
kutilayotgan zarami kamaytirish yoki yo‘gotish mumkin.

Hujum taktikasi himoya taktikasiga garaganda ancha samarali boiib, u
asosan operativ tadbirlami emas, balki strategik tadbirlami amalga
oshirishni nazarda tutadi. Bu holda resurs tejovchi tadbirlar bilan birga faol
marketing qoilaniladi, yangi sotuv bozorlari oiganiladi va egallanadi,
yuqori baholar o'matiladi, ishlab chigarishni modemizatsiyalash, asosiy
ishlab chiqgarish fondlari hamda yangi istigbolli texnologiyalarni joriy
gilish hisobiga takomillashtirish harakatlari amalga oshiriladi.

Shu bilan birga korxona rahbariyati o'zgartiriladi yoki mustahkam-
lanadi, kompleks tahlil va holatni baholash amalga oshiriladi, Zarur
boiganda korxona falsafasi, faoliyatining asosiy tamoyillari tartibga
solinadi, ya’ni korxona strategiyasi o'zgaradi. Yangi strategiyaga mos
ravishda ishlab chigarish dasturlari, marketing konsepsiyasi gayta ko‘rib
chigiladi va asosiy e’tibor korxonani amaldagi, bozorlardagi holatini
mustahkamlash, yangi bozorlar segmentlarini egallash, ishlab chigarilgan
mahsulot assortimentini yangilashga garatiladi. Yuqgoridagilaming barchasi
moliyaviy ishlab chigarish va xodimlarns sogiomlashtirish konsep-
siyalarini ishlab chigishda o‘z ifodasini topadi. Ushbu konsepsiyalar
asosida esa korxonaning moliyaviy muvaffaqiyatiga optimal yo‘l topishga
imkon beradigan marketing, texnik va investitsiya dasturlari ishlab
chigiladi.
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Mavzuga oid topshiriq va testlar

Yangi ish boshlayotgan tadbirkorlar uchun, eng avvalo, o‘z imko-
niyatlarini baholash magsadga muvofig. Buuing uchun u testlardan o ‘tishi,
o‘zining tadbirkorlik gobiliyatini, malakasini, epchilligi va hokazolami
aniglab olishi lozim. Quyida keltirilgan savollarga ijobiy javoblar ko‘p

boisa, biznes bilan shug‘ullanish tadbirkorning ma’lum muvaffagiyatlarga

erishishini kafolatlaydi.

Agar javoblar salbiy boisa, tadbirkor bu ish bilan shug‘ullanmagani
ma’qul. Ammo bu unga biznesning hamma yoilari u uchun berk degani
emas. Qat’iyat va sabot bilan ishlash orgali muvaffagiyatga erishish

mumkin.
1-test
Biznesda muvaffaqiyatga erishishingiz mumkinmi?
(Zarurining tagiga chizing)

1 Siz ko‘p vaqt ishlay olasizmi? Ha Yo‘q Ba’zida
2. Siz gat’iyatli va sabotlimisiz? Har doim Ko‘pincha Ba’zida
3. Bu mashg‘ulot dam olish yoki Eng muhim Kamrog muhim Uncha
oilangizdan muhimrogmi? muhim emas
4. Agar siz biznesingiz uchun 5 il Ha, bemalol Ha, yetadi Ha,
kurashgan bo'lsangiz, uni yana davom qgiyinchilik
ettirishga kuchingiz yetadimi? bilan
5. Siz fagat moliyaviy muvaffagiyat- Ha Ascsan. ha Qisman

ga erishmoqgchimisiz?

6. Hamma vaziyatlardan omon chiga Doimo Odatda Kamdan
olasizmi? kam
7. Agar sizni ilojsiz qoldirishsa, liam Ko'pincha Ba’zan Kamdan-
yechim topa olasizmi? kam
8. Oldingizga qgo’yilgan magsadlami Hamma vaqt Odatda Ba’zida

yechishda qat’iyatlimisiz?
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Hech
gachon
Har doim

emas
Deyarli
muhim

emas

Yo'q

Hech
gachori

Hech
gachon
Vaziyat-
daa vazi-
yatgacha



9. Muammolar siz uchun biron nar-
sani anglatmaydimi?

10. Daromad va kasbhingiz borasida
noaniqglik bilan yashay olasizmi?

11. 0 ‘zingizga ishonasizmi?

12. Oz
qaraysiz?

xatolaringizga ganday

13. Tangidni ganday gabuJ gilasiz?

14. Birovlar tomonidan sizga baho
benlishi sizni gizigtiradimi?

15. Sizning muvaffaqiyatingiz tashqi
omiilarga bog'liq ekaniga ishon-
chingiz komilmi?

16. Sizga jarima belgilashlari mumkin
bo'lgan holatda lider bo'lish sizga
yogadimi?

17. Sizning muvaffagiyatga erishi-
shingizga yordam beradigan manba
yoki kerakli odam topishga ganday
qaraysiz?

18. Sizga yordam kerak bo'lgan
vaqtlami eslaysizmi?

19. O’z oldingizga erishishingiz
zarur bo'igan, minimal magsadlarni
qo'yasizmi?

20. O'tmishda o'zingiz  ganday
turdagi tavakkalchilikni sinab ko'r-
gansiz?

21. Qaysi xulosalar zarur, qaysilari
zarur emasligini aniglay olasizmi?

22. O'z vakolatlaringxzni boshqgalarga
yuklay olasizmi?

23. Sog'ligingiz gqalay?

Har doim

Ha, oson

Ha, hamma
vaqt
Tajtiba
orttirish uchun
yana bilishim
kerak

Har doim
tinglayman. rad
etishim ham
mumkin
Har doim

Umuman rozi
emasman

Juda

Juda yaxshi

Har doim

Har doim

Hisob-kitobli
tavakkal-
chilikni

Ha, har doim

Ha, zarur
bo'lganda

Juda yaxshi
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Odatda

Ha

Ha, odatda

Xafa bo'Saman

Har doim gabul
gilaman

Odatda

Rozi emasman

Ha

Yaxshi

Odatda

Odatda

Yugqori
tavakkalchilikni

Ha, odatda

Ha, ba’zida

Yaxshi

Ba’zida

Ha,
qgiyinchilik
bilan
Ba'zida

Orgaga

gaytaman

Yomon
ko'raman

Ba'zida

Ba’zida
roziman

Ehtimol

Uuchalik
yaxshi emas

Ba’zida

Ba’zida

Past
tavakkai-
chilikni

Ha, ba’zida

Ha.
qgiyinchilik
bilan
Yetarli
darajada
yaxshi

Hech
gachon

Yo'q

Yo'q

Halokat
deb gabul
gilaman

Har doim
rad etaman

fCamdan-
kam

Har doim
roziman

Yo'qg,
rahmat

Yomon

Yo'q

Kamdan-
kam

Tavakkal-
chilikni
yomon

ko'raman

Yo'q

Yo'q

Yomon-
loq



2-test
Siz va oilangiz

1. Biznesingizni ganday boshlamoqchi ekanligizni oila a’zolaringiz
bilan muhokama gilasizmi? Ha/Yo‘q.

2. Zamr boiganda ular sizga yordam berishga tayyomii? Ha/Yo‘q.

3. Ular moliyaviy ahvolingiz ganday bo‘lishini oldindan anig bilmay
turib siz bilan yashashga tayyonni? Ha/Yo‘q.

4. Ular yashash sharoitlari odatdagidan pastroq boiishiga tayyormilar?
Ha/Yo‘q,

5. Uyingizni garovga qo'yib, garz olishingizga to‘g‘ri kelsa ular sizni
tushunishadimi? Ha/Yo‘q.

6. Uyni tutishni, bogiarga qarashni, do‘konlarga borishni oila
a’zolaringiz sizsiz ham eplashadimi? Ha/Yo‘q.

7. Oila a’zolaringizdan birortasi oilani to'lig ta’minlash uchun boshga
yo‘l bilan pul topa oladimi? Ha/Yo'q.

8. Oila bydjetini eplay bilishingizni hisob-kitob gildingizmi? Ha/Yo‘qg.

9. Qilmoqchi  boiayotgan ishingiz hagida mutaxassis bilan
maslahatlashdingizmi? Ha/Yo‘q.

10. Unga o°‘z daromadlaringiz tagsimotmi ko ‘rsatdingizmi? Ha/Y o‘qg.

Biz hukumatimiz tomonidan oilaviy biznes va tadbirkorlik faoliyatini
yo‘lga go‘yishga alohida e’tibor garatilayotganligi hamda aynan har bir
oila budjetining samarali shakllanishi, daromadlari va xarajatlarining
optimal rejalashtirilishi bo'yicha oilalarning amaliy ko‘nikma va
bilimlarini oshirish magsadida oila budjetini shakllantirish bo‘yieha
maxsus uslubiy ko ‘rsatmalarimizni taklif gilib o‘tishni lozim deb topdik.
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Oila budjetni amalga oshirish jarayoni

Men quyidagilarni biiishiin lozim.

? Men gayerdan daromad olaman?
—»Daromadingizni tekshiring!

? Men pullarimni nimalarga sarflay-
man?
—» Xarajatlaringizni qayd eting!

? Mening oilam budjeti gay darajada?
—* Daromad va xarajatlaringizni bir-biri
bilan solishtiring!

Muhim ko‘rsatmaiar.

Shu haftadan boshlang!

- Bu atigi bir necha dagiga vaqtingizni
oladi,

Har doim xaridning kassa chekini so‘rang.
Kassa chekini 2 yil saglang.

Uy-ro‘zg‘or hisob daftarchasi va galamni
go‘l ostingizda saglang.

Xarajatlami doimo gayd qiling va imkoni
boricha umumlashtiring.

Kassa cheklarini bitta konvertga yig'ing.
Oila a’zolaringizni moliyaviy rejalash-
tirishda gatnashtiring.

Oila badjetining hisob-kitobi
so‘mda) .

Daromadlar belgilanadi.
—*Qanday daromadlarim bor?
—»0 ‘ylab ko‘ring va gayd giling!
—*Endi men ganday doimiy va nonrnn-
tazam daromadlarim borligini bilaman.
—*Bu menga aniq holami ko ‘rsatadi.

(ming

X vanvar fevral
x  Oylik maosh  Bahrom
x  Oylik maosh  Dilso'z
Oylik maosh
x  Bolalar puli
x  Foizlar\Omonat
daftarchasi

x  Pullik sovg'alar
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Daromadlarni gayd giling.
—>“Daromadlar” jadvaliga men har oydagi
barcha daromadlarimni yozaman.

X yanvar fevral

x Oylikmaosh Bahrom 500 500

x Oylikmaosh Dilso'z 320 320
Oylik maosh

x Bolalar puli 100 100

—»Oyning oxirida men barcha daromad-
larimni hisoblayman.

—>Jami daromadni oxirgi gatorga yozaman.
Endi bir oyda gancha xarajat gila olishimni
bilaman.

Xarajatlami gayd qiling.
—*“Xarajatiar” jadvaliga men
xarajatlarni yozaman.
—pXarajatlami jadvaldagi tegishli bo‘lim-
larga kiritaman.

barcha

Xarajatiar
Oy: Yanvar
Istiqgomat gilish Telefon/Gazeta/ TV
Kun Xarajatiar so‘m Kun Xarajatiar 30'7

25 Turarjoy 25 30 TV\Kabel 10
to‘lovi tv
15 Elektr 8 7 Telefon 3
20 Suv 3 25 Gazeta 10
5 Gazlfisitish 20
Boshga 10
to‘lovlar
Jami 66 Jami 23

—*Qyning oxirida men pullarimni nima-
larga sarflaganimni aniq bilaman.

—>Endi men gayerda tejab qolishni o'ylab
ko rishim mumkin.



Daromadlar va xarajatlarni solishtiring.
—*Qyning oxirida men daromadlar va
xarajatlarni solishtiraman.

—»Shuningdek, men “Xarajatlar” bo‘li-
midagi  xarajatlami  hisoblayman  va
“Tahlil” bo'limidagi oylar oxiiiga qayd
gilaman.

Tahlil  Yanvai Fevral Mart Aprel
Istigomat 66 66 66 66
qgilish
Sugurta 120 - - -
Majburiy 5 5 5 5
toTovlar
Pelefon/Gaz, 23 23 23 23
vV
Transport 60 60 60 60

—»Men barcha oylik daromadlarimini
“Jamidaromadlar’ gatoriga gayd gilaman.
—*Men barcha oylik xarajatlarimni “Jami
xarajatlar” gatoriga qayd gilaman.

Bo‘sh vagt 50
Jami xarajatlar 860
Jami daromadlar 920
Jami xarajatlar 860
Soffoyda  j Kamomad 60

—>Daromad va xarajatlami solishtirish
menga Sof foyda (+) yoki Kamomad (-)
mavjudligini ko ‘rsatadi,

—>Endi men oilam budjetini gay darajada
muvozanatda ekanligini bilaman.

Daromadlar

Miso!
X

X Oylik maosh
X Oylik maosh Dilso 2

Baxrom

Oylik maosh
x Bolalar nafagasi
Foizlar/omonat
Sovg‘a gilingan pullar
Qoplash/qaytarilishlar
x  Soiiglar qaytarilishi
x  Mukofot puli
x  Boshgalar Ta'til puii
Boshgalar
Boshqalar
Boshqalar

Jami daromadlar =

Yanvar  Fevral Mart Aprel May

500 500 500 500 500
320 320 320 320 320

100 100 100 100 100

920 920 920 920 920



lyun
500
320

100

920

Misoilar

Kun

Jami:

Kun

Jami:

Iyul
500
320

100

820

1740

Istiqomat qilish
Xarajatiar
Turar  joy

to'lovi
Elektr

Suv
Gaz\Isitish

Sug‘urta
Xarajatiar

Avgust Sentabr
500 500
320 320
100 100
20 920
Xarajatiar
So‘in Kun
Jami:
Kun
So‘m
Jami:
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Oktabr
500
320

100

920

Majburiy toiovlar

Noyabr
500
320

100

920

Xarajatiar

Telefow'Gazeta/ TV
Xarajatiar

TV\Kabel
TV

Telefon
Gazeta

Dekabr
500
320

100

820

1740

So‘m

So‘m



Transport

Kun Xarajatlar
Jami:
Bolalar
Kun Xarajatlar
Jurni:

Majburiy to'lovlar
Kun Xarajatlar

So‘m
So‘m
Jami:
Kun
So‘ra
Jami:
Kun
Jami:
Kun
Jami:
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Kiyim
Xarajatlar

Parvarish/salomatlik
Xarajatlar

Bo'sh vaqt
Xarajatlar

So‘m

So‘m

So‘m



Misollar
Istigomat gilish
Sug'urta
Majburiy toiovlar
Telefon/Gazeta/ TV
Transport
Bolalar
Ozig-ovgat
Kiyim
Parvarish/Salomatlik
Bo‘sh vagt
Jami xarajatiar
Jami daroinadlar
Jami xarajatiar
Sof foyda/kamomad
May lyun Iyul
66 66 66
5 5 5
23 23 23
150 60 60
25 15 20
383 450 380
50 - 350
37 13 100
53 25 350
792 657 1354
920 920 1740
792 657 1354
128 263 386

Avgust

66

23
150
250
347
30

14

61
946

920
946

Tahlil

Yanvar
66
120

5
23
60
20

450
30
36
50

860

920
860
60

Sentabr

66

23

336
67
29

686
920

686
234
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Fevral
66
5
23
60
18
350
10
65
579

920
579
323

Oktabr
66

23
60
200
352
303
16
48
1073

920
1073
-153

Mart
66

23
60
50
379
370
14
69
1036

920
1036
-116

Noyabr
66

23
60
30
347
50

68
682

920
682
238

Aprel

66

5
23
60
20

33
48
705

920
705
215

Dekabr
66

23
60
50
550
250
45
150
1199

1740
1199
541



Misol
Yil: 2014

Yanvar Fevral

WM

Gaz/lsitish Gaz/lIsitish

Sug'uxta

©o N U A

GRBRRES

Elektr Elektr
16.
17.

20. Suv Suv

2).

22,

2V

24

» lumr |ny 1Hr joy
lo'kivl lo'liivt

2K Tug'llgan kun
T,

2.

Kl

3

Kalendar reja

Mart Aprel May

Gaz/lIsitish Gaz/lsitish Gaz/lsitish

8 mart
Tug'ilgan kun
B.

Elektr Elektr Elektr
Suv Suv Suv
lumr joy Turar joy Turar joy
lo'lovi to'lovi toiovi
Telefon/
Internet
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lyun
Tug'ilgan kun
u.

Gaz/lsitish

Elektr

Suv

Turar joy
to'lovi

Telefon/
Internet



w N

O I oA
B ¢

GRBRS

N NN NN
RBENBEBERNE

25,

26.
21.
28.
29,
30.

31

Iyul

Gaz/lsitish

Elektr

Suv

Turar joy
to‘lovi

Tug'ilgan kun
T.

Avgust Sentabr

Gaz/lsitish Gaz/lsitish

Tug‘ilgan kun
D.

Elektr Elektr

Suv Suv

Turar joy Turar joy
to'lovi to‘lovi

Teieftm/
Internet
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Oktabr

GazTsitish

Elektr

Suv

Turar joy
to‘lovi

INovabr

Gaz/lIsitish

Elektr

Suv

Turaj-joy
toiovi

Dekabr
Tug'ilgankun
u.

Gaz/lsitish

Elektr

Suv

Turar joy
to‘lovi

Telefon/
Internet



Mavzuga doir testlar

1. Q‘zbekiston gonunchiligiga binoan tadbirkorlik faoliyati-bu...

A) daromad keltiruvchi har ganday faoliyat

B) mustaqil tarzda, o‘z tavakkalchiligiga asoslangan holda davlat
ro'yxatidan o°‘tib, mol-mulkdan foydalanish, mahsulotlar sotish va
xizmatlar ko‘rsatishdan daromad olish

C) shaxsan foydalanish uchun mahsulot ishlab chigarish va xizmat
ko'rsatish

D) A) va C) javoblar.

2. Foyda tiima?

A) mahsulotlar sotishdan olingan daromad

B) mahsulot ishlab chigarish uchun sarflangan xarajatni sotishdan
olingan daromaddan ayirib tashlash

C) mahsulotning chakana va ulgurji narxlari o ‘rtasidagi nisbat

D) to‘g‘rijavob yo“q,

3. Tadbirkor-bu ...

A) gonunda ta’giglanmagan tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanuvchi
shaxs

B) foyda ko'rish magsadida o‘z mablagiarini tavakkalchilikka qo‘ya-
digan tashabbuskor shaxs

C) bo/or shnroitida foyda olish uchun oz xatari va tavakkalchiligiga
nuuttinngiui mimlugil subyekt

M) H) vit (') javoblar.

4. Quyldi Hunub «‘tSlssdlganlwniiig qaysi birini tadbirkor deb
HtNIN ho‘INdi?

A) mahftlliy shifoxonada ishlovchi shifokor

B) davlat akademik tcatri aktyori

C) aksiyadorlik jamiyati aksioneri

D) maktab o'gituvchisi.

5. Tadbirkorlik gobiliyati - bu ...

A) biznesni yuritish uquvi

B) mahsulot ishlab chigarish uchun zaxiralar mutanosibligini aniglay
oluvchi, samarali garor gabul gila oluvchi, yangilik yarata oluvchi va
tavakkalchilikka bora oluvchi inson gobiliyati
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C) A) va B) javoblar

D) insonning mehnat gila olish gobiliyati.

6. Korxona-bu ...

A) xofalik yuritadigan subyekt

B) tadbirkorlik bilan shug‘ullanish uchun foydalaniladigan mulk
kompleksi obyekti va subyekti

C) odamlar jamoasi

D) mahsulot ishiab chiqgarish binosi.

7. Nou-xau nima?

A) patentlashtirilgan texnik xulosa yoki ixtiro

B) patentiashtirilmagan texnik xulosa yoki ixtiro

C) u ham emas, bu ham emas

D) barchajavoblar to‘g‘ri.

8. Pulga mahsulot sotish bu -

A) barter B) sotuv

C) kredit D) to‘g‘rijavob yo‘q,
9. Mahsulotni aholiga sotish narxi- bu ...
A) sotish bahosi B) chakana narx

C) ulgurji narx D) muvozanat narx.

10. Isbiab chigarish omiliari- bu ...

A) unumdorlik

B) yer, mehnat, kapital va tadbirkorlik qobiliyati

C) mahsulot ishiab chigarish hajmi

D) yer, mehnat va kapital.

11. Zaxiralar chegaralanganligi muammosi - bu ...
A) fagat kambag'allar muammosidir

B) hamma odamlar va jamiyat muammosidir

C) fagat kambag'al mamlakatlar muammosidir

D) faqat ishiab chigaruvchilar muammosi.

12. Kapitaldan foydalanganlik uchun to‘loy - bu ...
A) ish haqi B) foiz

C) renta D) ijara.
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13. Yerdan foydaianganlik uchun toiov - bu ...

A) divident B) renta

C) foiz D) ssuda.

14. Erkin tadbirkorlik tizimida ...

A) fugaro saylash huqugiga ega

B) fogaro istalgan qonuniy biznes turi bilan sliug‘ullanishi mumkin

C) odamlar nima istasa shuni gilishlari mumkin

D) A) va B) javoblar.

15. Agar hamma fermerlar yaxshi mehnat qilishsa va yuqori
xirmon barpo etishsa, unda fermerlar daromadi ...

A) ozgina oshadi B) kamayadi

C) avvalgi o‘mida qoladi D) katta migdorga oshadi.

16. Ishiab chigarish diversifikatsiyasi - bu ...

A) mahsulot ishiab chigarish masshtabi kengayishi

B) mahsulot ishiab chigarish assortimentining ko ‘payishi

C) ishiab chigarish ixtisoslashuvining chuqurlashuvi

D) to~'rijavobyo”q.

17. Muomala xarajatlari - bu ...

A) mahsulot ishiab chigarishga ketgan pul mablagiari

B) mahsulot sotish xarajatlari

C) doimiy xarajatiar

D) 1), B) va C) javoblar.

18. O'* mchimtl atttsidt faoliyat yurituvchi qishlog xo‘jaiik
tudblrknri - bu...

A) xizmetchi B) fermer

C) ish buyuruvchi D) rahbar.
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I1 BOB. TADBIRKORLIK SOHASI, KORXONA VA
MAHSULOT TURLARI

2.1. Faoliyat va tarmoq sohasi

Tadbirkorlik rejasining birinchi bo‘limi gaysi tarmoqda loyihani amalga
oshLtisbimizga garab shu sohani tavsiflashdan boshlanadi. Bunda loyiha
0°z ichiga igtisodiyotning qaysi tarmog'i yoki sektorini olishini, mamla-
katning qaysi hududida amalga oshirilishini e’tiborga olish lozim. Bu
potentsial sarmoyador uchun juda muhim boTib, u loyihaning iqtisodiy,
siyosiy va xo jalik sharoitlariga ganchalik mos kelishini ifodalaydi. U yoki
bu tarmogning (biznes sohasining) investitsion jozibadorligi tahlili
3 bosgichni 0z ichiga oladi.

1. Tarmoq ichidagi ragqobatning intensivlik darajasining ko‘p omilli
tahlili.

2. Tanlangan tarmoqning rivojlanish bosgichini aniglash.

3. Tarmoqning investitsion jozibadorligining bevosita tahlili.

Imkoniyatlami tahlil qilish bu tarmogda investitsion muhit ganday
darajadaligini ko‘rsatadi. Bundan tashqari, banklar va yirik investorlar
odatda iqtisodiyotning ma’lum sohalarini moliyalashtirishadi. Masalao:
qurilish sohasidagi biznes bilan “Qishlogqurilishbank”, gishlog xo‘jaligi
bo‘yicha “Agrobank”ni gizigtirish mumkin.

Tarmoq yoki biznes sohasi bo‘yicha garor gabul qgilish tadbirkoming
0‘zi uchun zarur, chunki bu tarmoqda tadbirkorlik loyihasini amalga
oshirish mobaynida hech ganday iqtisodiy tebranishlar sodir bo'Imasligiga
tadbirkoming ishonchi komil boiishi zarur. Bunda tarmogning jahon
ishchi kuchi bozoridagi va jahon bozoridagi o‘mi, uning eksport-import
imkoniyatlari hamda boshga tarmoglar bilan texnik ishlab chiqgarish
bogTigligi hagidagi ma’lumotlar muhim hisoblanadi (2.1.1-chizma),

Har ganday mamlakatda man gilingan faoliyat turlari (pomografiya,
kontrabanda va h.k.) hamda davlat monopoliyasi predmetlari (giyohvand
moddalar, qurol, zaharli moddalar va hokazolar) hisoblangan faoliyat
turlari mavjud.
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Tadbirkorlik faoliyati sohasini tanlashning asosiy omillari

2.1.1-cliizma.

Ko'pchilik tadbirkorlar uchun u yoki bu tarmogqga kirishda iqtisodiy
cheklashlar ham paydo bo‘ladi:

» boshlangich kapitalning yuqori darajasi;

e go‘yilgan mablag‘laming uzoq muddatda goplanishi;

» foyda olishning noanigligi (taiim sohasi va boshqalar).

Tadhirkor mavjud konyunkturani ham e’tiborga olishi lozim, chunki
tudbirkor faoliyatiga davriy, siklik harakat xos, ya’ni o'sish. gullab
yushna.sh, turg'unlik va ingiroz. Bundan tashqari, iqtisodiy holat nafagat
/fwnoH (Viiilt). balki makon  tumanlar, mintagalar bo‘yicha ham farg-
lanudi. Shuningdek, tarmoqdagi raqobat sharoitlari ham bu jarayonda
muhim ahamiyat kasb etadi. Chunki monopollashgan tarmoqga Kkirish
ragobatdosh tannoqqa kirishga garaganda ancha mushkul.

Tadbirkoming faoliyat sohalarini tanlashi to‘rtta umumiy biznes
turlarini tanlash asosida amalga oshiriladi (2.1.1-jadval).

Biznesda muvaffagiyatga erishish uchun tadbirkor nafagat bozomi to‘g‘ri
taniay bilishi, balki unda hali ragobatchilar tomonidan egallab olinmagan,
tor bo‘lsada 0'z o‘mini, sohasini topa olishi zarur. Aynigsa, bunda bozor-
ning “bo‘sh, to‘yinmagan” gismini topish kerakki, shundagina sizning ish-
iab chigarish yoki tijoratingiz foydali boiishi, gullab yashnashi mumkin.

43



2,1.1-jadval

Biznesning asosiy turlari

Biznes turlari Asosiy vazifalari Tashkiliy shakllari
Ishlab chigarish Tovariar ishiab chigarish va Tijorat tashkilotlari (korxonalar,
xizmat ko ‘rsatish firmalar, kompaniyalar)
Savdo Tovariar va xizmatlarni oldi- Savdo tashkilotlari, tovar,
sotdi qilish xomashyo birjalari
Moliya Valyuta va gimmatbaho Banklar, sug‘urta va trast
qog‘ozlarni oldi-sotdi gilish kompaniyalari, fond birjalari
Vositachffik Tovar va xizmatlar xaridorlari Brokerlik,
va sotuvchilarinmg o'zaro rieltorlik firmatari

alogalarini yengillashtirish

Bozor “bo‘shlig‘i” - bu ragobatchilar tomonidan egallanmagan yoki
to‘lig egallanmagan bozor gismi bo‘lib, u muayyan iste’molchilarga
mo‘ljallangan va tadbirkorga o‘z imkoniyatlaridan kengroq foydalanishga
imkon beradi.

“Bo‘shlig” hajmi bozor segment hajmidan kichik bo‘lib, unda odatda
raqobatchilar bo‘lImaydi. Bu esa bozor “ochligi”ni qidirish va unga
kirishning ahamiyati katta ekanligini ifodalaydi.

Ushbu jarayonni aniq cheklangan iste’molchilar guruhi tomonidan oz
faoliyat sohasi miqyosi bo'yicha cheklangan sohalami tanlashi deb atash
mumkin va bu muayyan tadbirkoming nisbiy afzalligiga mos keladi. Bozor
“ochligi”’ni tanlash deganda, ozgina bo‘lsada o‘z ustunliklarini,
afzalliklarini zarur darajada qo‘llash magsadida tadbirkoming “o‘yinni
kerak bo‘lsa 0z maydoniga o ‘tkazishi” tushuniladi. Ko ‘pchilik rivojlangan
xorijiy kompaniyalar, firmalar tajribalaridan ma’lumki, muvaffagiyat
gozongan deyarli barcha korxonalar o‘z tarmoqlarida shunga o'xshash
operatsiyalami amalga oshirganlar.

Bozoming “bo‘sh, to‘yinmagan” gismini topish uchun bozorda o‘z
malaka, qobiliyat va moyilliklaringizni amalda qo‘llab ko‘rish lozim,
Bozoming to‘yinmagan gismini darhol, to‘ldirish zarur boigan bo‘sh
joyni, vakuumni qgidirishni eslatadi. 0 ‘z mohiyatiga ko‘ra, bozor “ochligi”
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iste’molchilar va jamiyatning gondirilmagan va anglanmagan ehtiyojlarini
noan’anaviy, toiig anglanmagan shakl bilan gondirishni bildiradi.

Istalgan bir mamlakat va hatto respublikamizning an’anaviy, segment-
larga ajralib boigan bozorlarida ham minglab “bo‘shlig”lami topish va
toidirish mumkin. Ko‘pchilik zafar gozonayotgan kompaniyalaming
asosiy yutugi yangi mahsulot yaratganligida emas, balki aynan ishiab
chigarayotgan mahsulotni shu bozorga yoki tarmogga boshgacha bir tarzda
joriy gilganligidadir.

2.2. Korxona (firma, kompaniya)

Bozor igtisodiyotida korxona - bu subyekt emas, balki ishiab chigarish
obyekti, ya’ni tadbirkorlik faoliyati uchun foydalaniladigan mulk
majmuasini anglatadi.

Aynan xususiylashtirilgan mulk fuqarolik hugquqgiy munosabatlarming
huquqgiy predmeti hisoblanadi.

Kaorxonani bunday tushunish quyidagi imkoniyatlami yaratadi:

e kreditorlaming mumkin  boigan talablarim  qondirishning
kafolatlanishi;

 ta’sisciiilarning tadbirkorlik tavakkalchiligini kamaytiradi, chunki
boshga xo'jaiik muomalasi gatnashchilari, kreditorlar garzlari bo‘yicha
ta‘sischilar emas, korxona javob beradi.

Korxona - tadbirkorlik obyekti va asosiy xo‘jalik birligi boiib, unda:

+ ishiab chigarish omillari uyg*‘unlashtiriladi;

e mabhsulotlar ishiab chigarish va xizmat ko‘rsatishlar amalga
oshiriladi;

* uning ta’sischilari magsadlarini amalga oshirish taininlanadi (2.2.1,
2.2.2-chizmalar).

Korxona to‘g‘risidagi ma’lumot iloji boricha toiiq boiishi kerak,
Chunki investor korxonaning ishonchliligi va bozordagi o‘mining bargaror
ekanligiga ishonch hosil gilishi lozim. Korxona tavsifi o0z ichiga tashkil,
gilinish tarixi, tashkiliy-huqugiy shakli, adliya vazirligida ro‘yxatdan
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o‘tgan'igi to‘g‘risidagi dalillami va boshga ma’lumotlami olishi zarur,
0 ‘zbekiston sharoitida korxonani tashkil gilinish tarixi investorga uning
ishbilarmoniik olamidagi o‘mi, xo'jalik munosabatlaridagi bargarorligi
to‘g‘risida axborot berishi mumkin (2.2.3-chizma).

2.2.3-chizmadan ko‘rinadiki, korxonani mavjud korxona negizida
tashkil etish, qo‘shib olish, ajratib yuborish, gayta tashkil etish va hokazo
usullar bilan tashkil etish mumkin ekan. Lekin ganday bo‘lishidan gat’iy
nazar, buning sabablari va magsadga muvofigligini ko‘rsatish kerak. Ushbu
bo‘limda korxonaning moliyaviy holati ham ifodalanadi (TMZlaming
turining muddati va giymati, aktivlar va garzlar hajmi, hokazo).

Korxona tashkiliy-huqugiy shakli (THSh). Tadbirkorlik faoliyati va
uni amalga oshirishning tashkiliy huqugiy shakllari 0 ‘zbekiston Respub-
likasining “Tadbirkorlik faoliyati erkinligming kafolatlari to‘g‘risida”gi
Qonuni va 0 ‘zbekiston Respublikasi Fugarolik kodeksi hamda boshga
me’yoriy-huquqiy hujjatlar orgali tartibga solinadi.

Qonunchilikka ko‘ra, tadbirkorlik faoliyati bilan yuridik va jismoniy
shaxslar shug‘ullanishi mumkin. Tashkiliy huquqgiy shakl tadbirkorlik
faoliyati miqyosi tavsifi, xususiy kapital migdori, loyihani amalga oshirish
muddatlari va yana bir gator omillarga asoslanib tanlanadi.

Boshga tomondan esa tashkiliy huquqgiy shaklni to‘g‘ri tanlash loyihani
amalga oshirish imkoniyatlarmi toTa ta’minlashi kerak.

Hozirgi paytda O ‘zbekiston Respublikasi hududida tadbirkorlik
faoliyati 2.2.4-chizmada ko ‘rsatilgan shakllarda amalga oshishi mumkin.

Ta’kidlash lozimki, amaldagi qonunchiligimizga ko‘ra notijorat
tashkilotlari ham tadbirkorlik faoliyati bilan shug‘ullanishi mumkin.
Ammo ularning asosiy maqgsadi bevosita foyda olish emas.

Tashkiliy huquqgiy shaklni to‘g‘ri tanlash ko‘p omillarga bogTiq:
tadbirkordagi mavjud pul va moddiy resurslar. uning tashkiliy qobiliyati va
shaxsiy tajribasi, faoliyat sohasi, tadbirkorlik loyihasining hajmi va
ko‘lami, loyiha amalga oshirilayotgan bozor sharoitlari. Bunda eng muhimi
loyihaning tavakkalchilik darajasi hajmi, ya’ni tadbirkor o‘z zimmasiga
olishi mumkin boTgan majburiyat katta ahamiyatga ega (2.2.5-chizma).

46



Korxonaning igtisodiy mazmuni

Tashkiliy birligi Hugug va majburiyatlar Biriktirilgan mulk

Ishlab chigarish omillari majmuasi,
moddiy resurslar, mehnat va tadbirkorlik
qgobiliyatiari

Ishlab chigarish faoliyati -
moddiy ne’matlar yaratish uchun
igtisodiy va texnologik tavsiflarni

birlashtirish

Tijorat faoliyati - foyda olish
magsadida ishlab chigarish
natijaiarini ro'yobga chigarish

Motivlar, rag'batiar,
igtisodiy va ijtiraoiy gizigish, manfaat,
mulk shakllari

2.2.1-chizma.

Toiiq o‘rtoglik - bu bir necha jismoniy yoki huqugiy shaxsning o‘zaro
shaitnoma asosida foyda olish uchun yuritadigan tadbirkorlik faoliyati.
To‘lig o‘rtoglik barcha a’zolari shcrikchilik bo'yicha barcha majbu-
riyatlami 0‘z bo‘yniga oladi va o‘z mulklari bilan teng ravishda javob beradi.
Toiiq o'rtoglik tnulki a’zolar gqo‘ygan ma’lum foizdagi go'yilmalar asosi-
da vujudga keladi va foyda ana shu qo‘yilmalar foizlariga garab tagsim-
lanadi. To'lig o'rtoqlik shirkati uning hamma a’zolari saylagan bitta bosh-
garuvcht tomonidan boshgariladi. Ammo har bir a’zo shirkat nomidan ish
ko'rish huqugiga ega. Moddiy javobgarligi darajasi, sheriklaming bir-biriga
ishonchi zarurligi, kapitalning fagat shaxsiy qo‘yilmalardan iborat ekanligi
shuni ko ‘rsatadiki, bunday tashkiliy-huquqiy shakldagi tadbirkorlik fao-
liyati fagat mayda biznesga xos va hozirgi paytda keng qo‘l'anilmayapti.
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Korxona ishiab chigarish tizimi sifatida

2.2.2-chizma.

Korxona tashkil gilish usullari

2.2.3-chizma,
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0 ‘zbekistondagi tadbirkorlik faoliyatining
tashkiliy-huquqiy shakllari

2.2.4-chizma.
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Tadbirkorlik faoliyati THShni tanlashning umumiy modeli

2.2.5-chizma.

Ishonch asosidagi sherikchilikda faoliyat yuritadigan va moddiy
javobgarlikka ega boigan shaxslardan tashqgari, 0‘z sarmoyasmi kirituvchi,
lekin tadbirkorlik faoliyatida qatnashmaydigan, kiritgan sarmoyasi
hisobiga daromad oladigan qo‘yilma egalari (kommondistlar) ishtirok
etadi. Ular mulkdorlarga kirmaydilar. Buning eng asosiy afcalligi shun-
daki, ishonch asosidagi sherikchilikda qo‘shimcha sarmoya Kiritish
knkoniyati mavjud.

Mas’uliyati chekiangan jamiyat - bu bir necha shaxs tomonidan
tuziladigan va nizom jamg‘armasi ta’sis shartnomasiga ko‘ra ulushlarga
(paylarga) ajratilgan tashkilot. Mas’uliyati chekiangan jamiyat a’zolari
majburiyatlari bo‘yicha javob bermaydilar, balki kiritgan qo‘yilmalari
bo‘yicha zararlar ko‘rish tavakkalchiligini bo‘yniga oladilar. Qonunda
jamiyat a’zolari va nizom jamg‘armasi bo‘yicha chegaralar mavjud.
Aksiyadorlik jamiyatidan fargli oiaroq, ma’suliyati chekiangan jamiyatm
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paychilik kapitali vujudga Kkeltiriladi, lekin bu paylar gimmatli qog'oz
hisobianmaydi va qog‘ozlar bozoriga chigarilmaydi. Mas’uliyati chek-
langan jamiyat asosan yirik bo‘imagan va kichik korxonalar ichida keng
targalgan. U boshqarishda juda qulay va xojalik sherikchiligi bilan bir xil
afzalliklarga ega, lekin uning fargli tomoni jamiyat a’zolari o‘z foizlari
hisobidan moddiyjavobgarlikka ega.

Aksiyadorlik jamiyati deb, nizom jamg‘armasi ma’lum aksiyalar
soniga boiingan jamiyatga aytiladi. Jamiyat a’zolari moddiy javobgar
emaslar va aksiyalari giymati bo‘yicha zarar ko‘rish tavakkalchiligini o‘z
bo'yniga oladilar. 0 ‘z aksiyalarini bemalol sotish va sotib olish huqugiga
ega jamiyat ochig aksiyadorlik jamiyati deyiladi. Aksiya fagat uning
a’zolariga sotiladigan va ochiq sotilmaydigan jamiyat yopiq aksiyadorlik
jamiyati deyiladi. Aksionerlik jamiyatining nizom jamg‘armasi
aksiyadorlar sotib olgan aksiyalaming nominal summasi giymatidan kelib
cbigadi va bu gonunda ko'rsatilgan mablag'lardan kam bo‘Imasligi lozim.

Aksiyadorlik jamiyatini boshgarish aksiyadorlar yig‘ilishida, ular
topshirigMga asosan direktorlar kengashi va ijro etuvchi tizim orqali
amalga oshiriladi.

Aksiyadorlik jamiyati quyidagi afzalliklarga ega:

« aksiya chigarish orgali cheklanmagan migdorda mablag‘lar jalb gila
olish;

e «ksiyiidorlaming jamiyatdagi ta’sir gilish doirasi o‘zi kiritgan
mablag’i bilan cheguralimadi;

¢ n'zolwnmg *oni korxona taoliyatiga katta ta’sir ko'rsatmaydi;

e Uuhkiliy rasmiylashtirish aksiyador tashkiloti organlari doirasidagi
naaontt vazifalarini tagsimlashga yordam beradi, ya’ni garor gabul gilish
jarayonida fagat malakali mutaxassislar ishtirok giladilar;

¢ aksiyadorlikdan chiqish tartibining osonligi.

Bu va boshqa afzalliklar shuni ko‘rsatadiki, AJ yirik biznesda keng
targalgan bo‘lib, u yirik va uzogni ko‘zlaydigan loyihalami amalga
oshirishda goMlaniladi.

Sanab o‘tilganlardan tashqari tadbirkorlik loyihasida davlat, mahalliy
va notijorat tashkilotlari ishtirok etisblari mumkin.
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Loyihani amalga oshirish uchun yetarli resurslarga ega va yakka garor
gabul gilishga moyil shaxs o‘z faoliyati uchun toiig moddiy va huqugiy
javobgarlikni o‘z zimmasiga oluvchi kichik firmaning yakka xofjayini
boiishni afzal ko‘radi va u yakka tadbirkor boiadi. Ushbu tadbir-
korlikning afzalligi uning kam mablag® talab etishi, qulayligi bilan
ifodalanadi.

Ammo katta moliyaviy resurslar talab gilinganda va shaxsiy javob-
garlik, tavakkalchilik koiami juda katta boiganda hamda yirik loyihalar
amalga oshirilganda boshga THShlar, jumladan, xofalik shirkatlari va
xo‘jalik jamiyatlari tuzish magsadga muvofiqdir.

Tadbirkorlik rejasining boiimlarida quyidagi maiumotlar keltiriladi.

1. Korxonaning toiig va gisqgartirilgan nomi.

2. Ro'yxatdan o‘tkazilgan sanasi, ro‘yxatdan o ‘tkazganlik to‘g‘risidagi
guvohnoma ragami, korxonani ro‘yxatdan o ‘tkazgan tashkilot nomi.

3. Korxonaning huquqiy va pochta manzili: indeks, respublika, viloyat,
avtonom respublika va h.k.

4. Yugori turuvchi tashkilot.

5. Faoliyat turi.

6. Korxonaning tashkiliy huquqiy shakili.

7. Mulk shakli, davlat kapitalidagi ulushi.

8. 0 ZRmonopol korxonalari reyestriga kiritilgan-kiritilmaganligi.

9. Bank rekvizitlari.

10. Korxona ro‘yxatdan o ‘tgan soliq idorasining manzili.

11. Korxonaning tashkiliy tuzilishi.

12. Korxona ma’muriyati xodimi (ismi, sharifi, telefon ragami, faks
ragami).

13. Korxona faoliyati natijalariga javob beruvchi menejerlarga tavsiflar
(yoshi, maiumoti, malakasi, undan oldingi 3 ta lavozimi va ish joyi, har
bir ish joyida ishlagan muddati, korxonada ganchadan buyon ishlayot-
ganligi).

I1zoh:

1 1,3, 5, 6-bandlar korxonaning ta’sis hujjatlari yordamida toidiriladi.
Shu band va 4, 6-bandlar THSh, MSh, MXOBT, KTUT, XXTUT kodlari
ko ‘rsatiladi.
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2. 2-band korxonani ro‘yxatdan o‘tkazgan organ tomonidan berilgan
ro'yxatdan o‘tkazganligi to‘g‘risidagi guvohnomaga asosan to'ldiriladi,

3. 8-band antimonopol tashkilot tomonidan berilgan ma’lumotnomaga
asosan to‘ldiriladi.

4. 9-band korxonaning hisob ragami, MFOsi, nomlanishi, korres-
pondent hisob ragami hamda korxonaga xizmat ko‘rsatuvchi bankning
aloga va huquqiy manzillari yoziladi.

5. 10-bandda korxonaning nazorat giluvchi solig idorasining manzili
yoziladi. Soliq idorasi tomonidan berilgan, ro'yxatdan o'tkazilgan sanasi
va ragami yoziladi.

6. 11-band korxonaning barcha bo‘linmalari va filiallarining nom-
lanishini o‘zida aks ettiradi. Korxonaning tashkiliy tuzilmasi chizma
iihakiida keltiriladi.

7. 12, 13-bandlarda mansabdor shaxslarning quyidagi ma’himotiari
keltiriladi:

* ismi, sharifi, otasining ismi;

« telefon va faks ragami;

* yoshi;

« ma’ltimoli va malakasi, diplom bergan muassasa nomi;

* uiihbu korxonudu isldayotgan muddati.

NHZornt uchun suvollar

1. KontODAgtt levnifbcring.

2. Tttdbirkurlik liuiliyati sohtiNim tunlashning asosiy omillarini aytib
ti’ling.

3. Biznesning asosiy turlariga tavsif bering.

4. O'/.bekistonda tadbirkorlikning ganday tashkiliy huquqiy shakllari
mavjud?

5. Aksiyadorlik jamiyati deganda nimani tushunasiz?

6. Aksiyadorlik jamiyati gqanday afzalliklarga ega?

7. Korxona tashkil gilishning ganday shakllari mavjud?
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Mavzuga doir testlar

1. Tadbirkorlik rejasining birinchi boiimi asosan nimadan tashkil

topadi?

A) tarmogni tavsiflashdan

B) ishiab chigaradigan mahsulot turlarini tavsiflash

C) raqobatchilar faoliyatini tahlil gilish

D) iste’molchilar daromadini tahlil qgifish.

2. Ragobatchilar tomonidan egallanmagan yoki toiiq egallan-

magan bozor gismi - bu:

A) bozor segmentlari
B) bozor sig‘imi
C) bozor ochligi
D) A), B) va C).

3. Ishiab chiqarish omillari majmuasiga quyidagilardan qaysilari

kiradi?

A) nomoddiy resurslar, mehnat va tadbirkorlik qobiliyatlari;

B) moddiy resurslar, tadbirkorlik gobiliyatlari

C) mehnat va tadbirkorlik gobiliyatlari

D) moddiy resurslar, mehnat va tadbirkorlik gobiliyatlari.

4. Foyda olish magsadida ishiab chiqarish natijalarini ro'yobga

chiqgarish - bu:

A) tijorat faoliyati

B) ishiab chigarish faoliyati

C) xizmat koisatish

D) ishiab chigarish va tijorat faoliyati.

5. Tadbirkorning faoliyat sohasini tanlashidagi asosiy umumiy

biznes turlari gaysilar?

A) ishiab chiqarish, savdo, qurilish
B) ishiab chigarish, xizmat ko ‘rsatish
C) xizmat ko ‘rsatish, savdo, moliya
D) ishiab chigarish, savdo va moliya.
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6. Moddiy ne’matlar yaratish uchun iqtisodiy va texnologik
tavsiflarni birlashtirish - bu:

A) tijorat faoliyati

B) ishiab chigarish faoliyati

C) xizmat ko'rsatish

D) ishiab chigarish va tijorat faoliyati.

7. Tadbirkorlik faoliyati sohasini tanlashning asosiy omillariga
guyidagilardan qaysilari kirmaydi?

A) huqugiy va igtisodiy cheklashlar

B) bozor holatini tahlil gilish

C) korxonani nomini tanlash

D) biznes maqgsadlari

8. Yangi korxonani tashkil qilish usullariga quyidagilardan qaysi
biri kKirmaydi?

A) korxonani sotib olish

B) boshga korxona bilan go'shish

C) sotib olish sharti bilan ijaraga olish

D) davlat mulkini xususiylashtirish.

9. Mavjud korxonani qayta shakilantirishga quyidagilardan gaysi
biri kiradi?

A) majburan korxonani bo’lish

W) yangi korxona tashkil gilish

C) sotib olish sharti bilan ijaraga olish

D) davlat mulkini xususiylashtirish.

10. Bir necha jismoniy yoki huquqiy shaxsning o‘zaro shartnoma
asosida foyda olish uchun yuritadigan tadbirkorlik faoliyati - bu:

A) ma’suliyati chekiangan jamiyat

B) aksiyadorlik jamiyati

C) ochiq turdagi aksionerlik jamiyati

D) to‘lig o‘rtoglik.
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111 BOB. MAHSULOT VA XIZMATLARNI TANLASH

3.1. Tovar va tadbirkorlik g‘oyasini ishlab chigish jarayoni

Loyiha amalga oshirilganda bozorga taklif gilinadigan mahsulot yoki
xizmat turlari tadbirkorlik loyihasining markaziy gismi hisoblanadi.

Har ganday tadbirkorlik loyihasi mahsulot, tovar ishlab chigarish yoki
xizmat ko‘rsatish g'oyasining shakllanishidan boshlanadi. Mahsulot
to‘g‘risidagi g‘oya yangi, ajoyib bo'lishi zarur. G‘oya yangi bo'Imasada,
biznes gullab-yashnashi uchun to‘siqg bo‘lmaydigan bo‘lishi zarur. Agar
g‘oya negizida bozorda talab bo‘lmagan xizmat turi yoki mahsulot yotsa,
bu g‘oya samarasiz hisoblanadi. Korxona uchun eng ideal mahsulot - bu
bozorda ragobatchilari yo‘q bo‘lgan mahsulot. Ammo rivojlangan bozor
igtisodiyoti sharoitida bunday mahsulot ishlab chigarish oson ish emas.
Shu sababli ishlab chiqarilishi rejalashtirilayotgan mahsulotning g‘oya
shakllangan paytdayoq bozor giymatini aniglash lozim.

Tajribalar shuni ko ‘rsatadiki, har ganday mahsulot biror turdagi tovarga
aylanishi uchun bir necha bosgichlardan o ‘tishi lozim.

Biror mahsulotni ishlab chigarish uchun, oldin u hagda “60 ga yaqin”
g‘oyaviy tasawur bo‘lishi zarur. Quyidagi 3.1.1-chizma mahsulotni ishlab
chiqarish tajribasi, uning haqiqiy tovarga aylanish bosqichlarini ko ‘rsatadi.

Ba’zan yangi ish boshlagan tadbirkor ish jarayonida o‘z g‘oyalariga
shunday singib ketadiki, natijada boshlayotgan faoliyatining o‘zini
oglashini hisoblab chigmaydi. Lekin ertami-kechmi, mahsulot ishlab chi-
garishning haqiqiy sharoitlari bilan to‘gnashishga to‘g‘ri keladi.

Ushbu mavzu oxiridagi keltiriladigan testlar orgali tadbirkor o0z
g‘oyasini aniq baholashi mumkin. Agar u savollarga javob berishga
giynalsa yoki ularga ganday javob berishni bilmasa, unda tadbirkor yana
bir marta 0‘z g‘oyasini gayta ko‘rib chiqgishi lozim. Mahsulotni ishlab
chigishda va uni biznes-rejada ifodalashda tadbirkor mahsulotini yoki
xizmatini bozorga sotish uchun yo‘naltirilgan tovar sifatida tasawur etishi
mumkin. Quyidagi 3.1.2-ehizma o‘zining iste’mol qiymati bilan Kishi-
laming u yoki bu ehtiyojlarini qondiruvchi tovami marketing nuqtayi
nazaridan yoritishga imkon beradi.
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Tovar ishiab chiqarish jarayoni

3.1.1-chizma.

Marketingda “tovar” tushunchasi

Texnik xizmat ko'rsatish chizmasi

Tovar belgisi
Tovaming xususiy Tovaming
nomi (markasi) jismoniy qismi
Qadoglanishi
Servis xizmati Ehtiyot gismlar bilan
ko'rsatish ta’minlash xianati
3.1.2-chlzma.
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Mahsulotni ishlab chiqarish va sotishga ta’sir giluvchi yana bir omil bu
mahsulotning hayotiylik siklidir. Har bir mahsulot hayotiy sikli 0‘z ichiga
bir necha bosgichlami oladi (3.1.3-chizma va 3,1,1-jadvalga qg.). Mahsu-
lotning bosgichlardan o ‘tish tezligi bir necha omillarga bogMig.

Tovar va xi/.matiarning hayotiylik sikli

3.1.3-chizma.

3.1.1-jadval

Tovar hayotiylik sikli bosgichlarini asosiy tavsiflari va korxonaning

Sotish

Foyda

fste’mofchiiar

Raqgobatchilar
soni

Asosiy
strategik
urinishlar

shunga mos marketing tadbirlari

Varafish,
ishlab chigish

Y o‘qg, tajribali
sotish
imkoniyatlari

Yo‘q

Yo'q

Yo'q yoki
yagona
potensial
Bozoming

“to‘yinmagan
gismini izlash

Tovar hayotiy sikli hosgichlari

Bozorga
kiritish

Zaif
Minimal yoki
nollik foyda,

zarar'lar
Yangi narsaga
giziquvchilar
Uncha ko‘p

emas

Bozomi
kengaytirish
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Ekspan-
siya, 0‘sish

Tez
o'suvchan

Ko'p

Kengayib
boruvchi
ommaviy
bozor
0 *sib
boruvchi

Bozordagi
hoiatni
tasdiglash

Yetilish, Pasayish,
bozoming ingiroz
to'yinishi

Sekin Pasayuvchi,
o‘suvchan  yangi bozor-
lar gidirish
Barqgarorlash  Past yoki
adi va pasa-  zarar ko'ra
yish boshlaydi
boshlanadi
Ommaviy  Konservativ
bozor
Ko‘p Juda ko;p



Mahsulotning hayotiylik sikliarini harakatidan oldin biiish tadbirkorga
0‘z vaqgtida mahsulot ishiab chigarish bo‘yicha to‘g‘ri qarorlar gabul
gilishga yordam beradi. Mahsulotga bo‘lgan talab pasayishidan saglanish
uchun tadbirkor chora ko‘rishda quyidagilarga e’tibor berishi lozim. Narx,
mahsulotni sotish kanallari, reklama, ishiab chigarish obyektlari va
mahsulotning bozordagi harakatini tartibga solib turish.

3.2. Tovarlar tasnifi

Ishiab chiqgariladigan tovami iste’mol gilish xarakteri bo‘yicha aniglash
magsadga muvofiq, aynigsa ishiab chiqarish va iste’mol uchun
mo‘ljallangan tovarlar fargini biiish lozim va buni biz 3.2.1-jadval va
3.2.I-chizmada keltirib o ‘tamiz.

Biznes rejada bozorga taklif etilayotgan har bir tovar yoki xizmat turi
batafsil yoziladi. Eng awalo, tovaming xaridorlar va ishiab chigaruvchilar
uchun samarasiga aniq baho berish lozim. Shu bilan birga tovaming
boshga tovarlardan ajralib turadigan yangi yoki boshqga tovarda kam
uchraydigan tomonlarini ham ko'rsatish lozim.

Tovarga tavsifberganda birinchi navbatda quyidagilami aniglash lozim:

 u gaysi talabni gondira oladi;

» bu tovar yoki xizmat ganday sotiladi;

» ushbu tovarga talab qay darajada o'zgaruvchan;

e bu tovar gay daraja qimmat va u gaysi guruh iste’molchilari uchun
mo’ljiillungan;

 tovar ganday ishiab chiquriiadi;

« tovar ishiab chigarish bo‘yicha doimiy xarajatiar ganday;

= ba tovami kimlar o'zlashtirishi zarur (yirik, mayda firma);

 tovar yoki xizmatlar tahlili quyidagi savollarga javob topishni tagozo
giladi: nima uchun iste’molchi aynan shu tovami sotib oladi? Boshgalar
bilan solishtirganda uning afzallik tomonlari va farglari nimalardan iborat?

Mahsulot real iste’molda 5 ta sifatga ega bo‘lishi lozim: sifat darajasi,
xususiyatlar yig‘indisi, spetsifik tuzilish, marka nomi va maxsus
gadoglash. Qo'shimcha xizmatlar ko ‘rsatish tovami mustahkam tovar qilib
go'yadi.
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Tasnif belgilari
Moddiyligi
Iste’mol xarakteri
Muddatiylik darajasi

Ishlab chiqarish usuli
Qayta ishlanganlik darajasi

Ishlab chiqarish jarayonida
gatnashish darajasi

Talab xarakteri
Magsadi va bahosi

3.2.1-jadval
Tovariar tasnifi

Tovariar
Mahsulot, xizmat
Keng iste’mol uchun, ishlab chiqgarish uchun

Uzoq muddat foydalanish uchun, gisqa muddat foydalanish
uchun

Oldindan bozorda mavjud, kam uchraydigan, noyob
Xomashyo, yarim fabrikatiar va gismlar, tayyor mahsulot

Materiallar va butlovchi gismlar, kapital, mulk, yordamchi
materiallar va xizmatlar

Kundalik taiab, dastlabki tanlov, maxsus talab, passiv talab

Favqulotda hoiatlar uchun, imij, oliy kategoriyali noyob
buyumlar

Tovarning nch darajasi

Mugimiashgan tovar
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Ushbu mahsulotni ishiab
o'zgarishlar sodir boiishi lozim:

e ishchilaming malakasiga bo‘lgan

chigarish

uchun korxonada ganday

talab qganday o‘zgaryapti,

ishchilami malakalisiga almashtirish shartmi, zarur malakaga ega bo'lgan

ishchilami gayerdan topsa bo‘ladi;

» gancha xodirani gayta o‘gitish yoki maxsus tayyorlash zarur;

« ishlatiladigan mahsulot yoki yetkazib beruvchilar o‘zgaryaptimi;
 texnologiya ganday o°‘zgaryapti va yangi uskunalar zarurmi;

» vyangi ilmiy izlanishlarga zarurat bormi,

3.2.2-jaclval

Ishiab chigarish va iste’mol uchun mo‘ljallangan
tovarlarning fargli jihatiari

Ishiab chigarish uchun
mo‘ljallangan tovarlar

Bilvosita talab
Tashkilot, firma uchun sotib oiinadi
Mijozlar kam

Qaror qabul
murakkab

giladigan kishilarni aniglash

Oldi-sotdi jarayoni murakkab

Qisga seriyada ishiab chigariladi

Xarid motivlari nisbatan ratsional
Murakkab tovarlar

Xarid bahosi yuqori

Texnik xizmat ko'rsatishga ehtiyoj katta

Tor, ammo chuqur axborot
Bevosita sotish giymati yuqori

Iste’mol uchun mo‘ljallangan tovarlar

Bevosita talab
Shaxsiy foydalanish uchun sotib oiinadi
Mijozlar ko‘p

Qaror gabul
oson

giladigan Kkishilarni aniglash

Oldi-sotdi jarayoni oddiy

Uzun seriyada ishiab chigariladi

Xarid motivlari emotsional yoki irratsional
Oddiy tovar

Xarid bahosi yuqgori emas

Texnik xizmat katta

emas

ko'rsatishga ehtiyoj

Keng, ammo sayoz axborot
Bevosita sotish giymati past

O'tkazilgan tahlilning natijasi yangi tovar yoki xizmatni o ‘zlashtirish va
uni moliyalashtirish to‘g‘risida xulosa chigarishga Imkon beradi.



3-test

Sizning g‘oyangiz

L Tovariar bo'yicha g'oyangizni anigladingizmi? Ha/Yo‘q.

2. O'z g'oyangiz bo’yicha bozorda tadgiqot o‘tkazdingizmi?
Ha/Yo‘q.

3. Biznesingizni bozoming qaysi sektorida yuritishni anigladingizmi?

Ha/Yo‘q.
4. Bu segment biznes gilish uchun yetarli darajada kattami? Ha/Yo‘q.
5. Boig'usidagi  iste’molchilaringizni  o'rganib  chigdingizmi?
Ha/Yo‘q,

6. Hozirgi vaqtda siz ishlab chigarmoqgch; boTgan tovar bo'yicha
foyda vaafzalliklar, bozor segmenti aniglanganmi? Ha/Yo‘q.

7. Hozirda mavjud bo‘lgan talablar asosida tovar ishlab chigarasizmi?
Ha/Yo‘q.

8. Sizning tovaringiz raqobatchilar tovarlaridan ajralib turadimi?
Ha/Yo‘q.

9. Kelajakda sizning buyurtmachilaringiz gancha tovar sotib olishi va
bu gachon sodir boiishini hisoblab chigdingizmi? Ha/Yo‘q.

10. Mahsulotingiz ganday sotilishini anigladingizmi?  (bevosita,
chakana, distribyutorlar orgali) Ha/Yo‘q.

11. Bozoming gancha  ulushini  egallay  olishingizni  real
anigladingizmi? Ha/Yo‘q.

12. Kelgusi bir necha yilda bozoming o'sish ehtimolliklari mavjudmi?
Ha'Yo'g.

13. Potentsial ~ buyurtmachilar ~ bilan  suhbatlashdingizmi  va
mahsulotingiz ularga yoqdimi? Ha/Yo‘q.

14. Sotuvning sinov turini o‘tkazdingizmi va u siz gilgan hisob-
kitoblami ogladimi?  Ha/Yo‘q.

15. Mahsulotingiz loyihangiz obro‘sini oglaydimi? Ha/Yo‘g.

16. Mahsulotingizni sotish bahosini anigladingizmi? Ha/Yo‘q,

17. Mahsulotingiz ganday ishlab chigarilishini bilasizmi?  Ha/Yo‘q.

62



18. Ishiab chigarishning tahliliy xarajatlarini aniglay olasizmi?

Ha/Yo'qg.
19. Qo‘shimcha xarajatiar (telefon, issiglik, yorug‘lik va h.k.) hagida
nimalamidir bilasizmi? Ha/Yo‘q.

20. Kelgusidagi daromadingiz gancha bo‘lishini va ulami gachon
oiishingizni hisobiadingizmi? Ha/Yo‘q.

21. Biznesingiz yashashingiz uchun yetarli daromad bera oladimi?
Ha/Yo‘q.

22. Biznesingizni ganday xavf-xatar kutishini bilasizmi? Ha/Yo‘q.

23. Bu xavf-xatarlaming qay birisi bilan to‘gnash kelishingiz mum-
kinligini oldindan ayta olasizmi? Ha/Yo‘q.

Nazorat uchun savollar

1. Tadbirkorlik g ‘oyasini ishiab chigish jarayonini tushuntirib bering.

2. Tovar va xizmatlarning hayotiylik siklini chi/ma yordamida
tushuntiring.

3. Tovaming hayotiylik sikli bosgichlarini sanab o‘ting.

4. Ishiab chigarish va iste’mol uchun mo‘ljallangan tavorlami fargli
jihatlarini sanab o‘ting.

5. Tovarlami tasniflovchi belgilar gaysilar?

6. Tovar ishiab chigarish jarayonini tahlil giling.

Mavzuga doir testlar

1. Korxona uchun eng ideal mahsulot - bu:

A) bozorda talab shakllanayotgan mahsulot

B) arzon mahsulot

C) bozorda ragobatchilari yo*‘q bo‘lgan mahsulot

D) yugori narxdagi mahsulot.

2. Tovar va xizmatlar hayotiylik siklining to‘yinish bosqgichidan
keyin qaysi bosqich keladi?
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A) pasayish

B) o*sish

C) bozorga kiritish

D) ishlab chigarish va namoyish gilish,

3. Tovarni yangi bozorlarga olib chigishdan oldin qaysi bosgich
bosib o‘tiladi?

A) pasayish B) zamonaviylashtirish

C) bozorga kiritish D) ishlab chigarishni to ‘xtatish.

4. Tovarning hayotiylik siklininng gaysi birida foyda va iste’-
molchilar bo‘Imaydi?

A) yaratish, ishlab chigish B) bozorga kiritish

C) yetilish, bozoming to'yinishi D) ekspansiya, o ‘sish.

5. Tovarning hayotiy siklininng gaysi birida sotish hajmi past
bo‘ladi va ragobatchilar uncha ko‘p bo‘Imaydi?

A) vyaratish, ishlab chigish B) bozorga kiritish

C) yetilish, bozoming to'yinishi D) ekspansiya, o ‘sish,

6. Tovariar ishlab chigarish jarayonida gatnashish darajasiga
garab ganday tasniflanadi?

A) uzoq va gisqa muddatli foydalanish uchun

B) xomashyo, yarim fabrikatlar va gismlar, tayyor mahsulot

C) materiallar va gismlar, kapital, mulk, yordamchi materiallar va
xizmatlar

D) kundalik talab, dastlabki tanlov, maxsus talab, passiv talab.

7. Qaysi tasnif belgisiga ko‘ra tovarlarni xomashyo, yarim
fabrikatlar va gismlar, tayyor mahsulot kabi turlarga ajratamiz?

A) gayta ishlanganlik darajasi B) talab xarakteri

C) magsadi va bahosi D) muddatiylik darajasi.

8. Mahsulot real iste’molda qaysi sifatlarga ega bo‘lishi lozim?

A) sifat darajasi, xususiyatlar yig“indisi, spetsifik tuzilish, marka nomi
va spetsifik gadoglash

B) sifat darajasi, xususiyatlar yig‘indisi, spetsifik tuzilish, spetsifik
gadoglash
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C) sifat darajasi, xususiyatlar yig‘indisi, spetsifik tuzilish, chidamlilik
va marka nomi

D) sifat darajasi, xususiyatlar yig‘indisi, spetsifik tuzilish, go'shimcha
funksiyalar va spetsifik gadoglash.

9. Quyidagilardan qaysi bir jihat iste’mol uchun mo‘ljailangan
tovarlarning farqgli jihati hisoblanmaydi?

A) mijozlar ko‘p B) oldi-sotdi jarayoni oddiy

C) keng, ammo sayoz axborot D) gisqa seriyada ishiab chiqariladi.

10. Quyidagilardan gaysi bir jihat ishiab chigarish uchun mo‘l-
jellangan tovarlarning fargli jihati hisoblanadi?

A) bevosita talab

B) garor gabul giladigan kishilarni aniglash oson

C) xarid bahosi yuqori

D) keng, ammo sayoz axborot.



rv BOB. BOZOR TAHLILI
4.1. Bozor tadgiqotlari

Har ganday korxona rejasida ularning tovar va xizmatlariga bo'lgan
bozordagi talab hajmi, baho shakllanishi, tovarning bozordagi xaridorlari
va xarajatlari kabi omillarga asoslangan holda korxonaning kelajakdagi
daromadlarining taxminiy hajmi aniglanadi. Bozor tadgiqotlari xulosalari
quyidagilami oz ichiga olgan hisobotda 0z aksini topadi (4.1.1 -chizma).

Bozor sharoitlarini tadqgiq gilishning asosiy mazmuni

4,1.1-chizma.

4.1.1-chizmadan ko‘rinadiki, bozor sharoitlarini tadgiq etish mazmuni
quyidagilardan tashkil topadi:

* bozor taiabini o‘rganishda tadgigot o‘tkazish uchun zarar bo'lgan
dastlabki axborot;

* tadgiqotda go‘llaniladigan talabni baholovchi uslublar tavsifi;

* tovariar va xizmatlarga bo‘lgan bozor talablari hajmini aniglash, shu
jumladan hozirgi va kutilayotgan talabning hajmi va tarkibi;
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« tovaming bozorga yo‘naltirish yo“llari va tavsifi;

e tovar va xizmatlar sotuv hajmini baholash bashorati;

* 0z ichiga bahoiar darajasini va sotuvni olgan, tovaming savdo
Jiyosati tanlovi tavsifi;

 kafolat va ta’mirlashni tashkil etish tavsifi;

 tovar va xizmatlami sotishdan olingan daromadlarni baholash.

Bozor talabi hajmi - bu ma’lum mintagadagi va ma’lum muddat
mobaynida iste’molchilar tomonidan sotib olingan tovarlar va xizmatlar
hajmi. Agar sotish sohasi 0‘z ichiga viloyat, o‘lka, shahami gamrab olsa,
bu bozor mahalliy bozor hisoblanadi. Agar soha 0‘z ichiga butun milliy
hududni olsa, bu mamlakat bozoridk.

Jahon bozori - bu milliy bozorlar yig‘indisi bo‘lib, ular orasida xalgaro
li#vdof shu jumladan xizmatlar va litsenziyalar savdosi va xalgaro kapital

ko'chmhi amalga oshiriladi.
Bozoming asosan to‘rtta shakli ajratiladi:

* ragobatlashgan bozor;

« monopolistik bozor;

* oligopolistic bozor;

« sofmonopo! bozor.

IO wHbI W

Monapni
r»qot>»t

OHgupoiiya

Monopollya

Bozoming asosiy shakiiari tavsifi

FirmaiaraiRR
Mint vm
jt’fehamUrl
X«'p «nM Byl bir
Kii tOVMF v«
Kl/nuetlar inhiab
chigaruvchi
firmalar
Oiekii «ondagi
korxonalar
mavjudligi
Firmalar soni
ko‘p ernas, yirik
firmaiar mavjud
Bir yoki bir
necha yirik
firmaiar mavjud

Mabouiot
(NVAtifl

Bir turdnjii
maiwubi

Har xil turdagi
mahsulot

Har xil yoki bir
xil turdagi
mahsulotlar
Kamyob
mahsulotlar
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Raqobatlashgan bozor ko‘pgina bir-biriga o‘xshash tovariar sotadigan
sotuvchi va xaridorlar bozoridir. Bunda hech bir alohida sotuvchi yoki
xaridor bozordagi baholar darajasiga ta’sir ko'rsata olmaydi.

Monopolistik bozor bu yakka hukmronlik asosidagi bozor bo‘lib, unda
sotuvduiar yoki ishlab chigaruvchilarning soni cheklangan bo‘ladi,
ularning har biri bozor baholariga ta’sir ko ‘rsata oladigan bozor turidir.

Baholar diapazoni kengligi sotuvchilaming xaridorlarga bir-birining
sifati, afzalliklari, tashqi ko‘rinishi bilan farg giluvchi turli tovarlami taklif
qgilabilish gobiliyati orgali asoslanadi (4.1.1-jadval).

Endi bevosita sotuvchi va xaridorlar bozori hamda uning o‘ziga
xosliklari xususida to‘xtalib o ‘tamiz.

Sotuvchi bozori
“Sotuvchi bozori” - bu shunday bozor turiki, unda tovarlarga bo‘lgan
talab (D) taklifdan (S) yuqori bo‘ladi, ya’ni D > S.

“Sotuvchi bozori”ning asosiy jihatlari:
- tagchillikningmavjudligi;

- tovariar sifatining yetarli emasligi;
- yugori baholar.

Xaridor bozori
“Xaridorlar bozori” - bu shunday bozor turiki, unda talab (D)
taklifdan (S) past bo‘ladi, ya’ni D < S.

“Xaridorlar bozori” ning asosiy jihatlari:

- tovar yetishmovchiligi yo‘q;

- tovar sifatini yaxshilash tendensiyalari;

- baholarning bir xilligi yoki pasayish tendensiyasi.

Ta’kidlash joizki, bugungi kunda turli igtisodiy adabiyotlarda har xil
mualliflar tomonilan iste’molchilar bozorlarining turli xil tasniflari talgin
etiladi. Bizning fikrimizcha, iste’molchilar bozorlarini quyidagicha tasnif-
lash magsadga muvofig,bo‘ladi (4.1,2-chizma).



Iste’molchilar bozorlari tasnifi

4.1.2-ehizma.

Oiigopolislik bozor bir-birming marketing strategiyalari va bahoni
Nhakllnnlirish siyosatiga ta’sir qiluvchi bir necha sotuvchilardan iborat
bo/or, Soluvchilar kam bo’lishi, bu bozorga yangi sotuvchilaming kirib
kclishi qgiyinligi bilan izohlanadi, Agarda har bir korxona o'z tovarlari
hdhuNini 10% gii kamaytirsa, xaridorlar o'siia sotuvchining tovarlarini sotib
ola bonhltuhitdi. Moihqu whlub chigaruvchilar esa yo baholami pasay-
itrUhgK yoki qo*idumehfi xizmutlur ko'rsnii.shga majbur bo'ladilar. Agarda
korXOn* Miolnrnl ko’tHMB, boshqga ishlab chiqaruvchilar unga ergash-
muiHklwl Ham mumkin. Shunda u o ‘z baholarini avvalgi holatga tushirishi
yoki xaridorlami yo'gotishi mumkin.

Shuningdek, korxonalar bozorlari ham 0°‘z navbatida bir gancha turlarga
tusniflanadi va buni quyidagi 4.1.3-chizmada ko ‘rishimiz mumkin.

1. sanoat tovarlari bozorida iste’molchilar, keng assortimentdagi
tovariar bozoridagi iste’molchilarga garaganda kamroq bo“ladi.

2. Sanoat tovarlariga bo'lgan talab noelastik bollib, keng assorti-
mentdagi tovarlarga bo‘lgan talabga garab aniglanadi, tez o‘zgaruvchan
bo‘ladi.
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Korxonalar bozorlan turlari va tavsifi

4.1.3-chizma.

3. Korxonalar bozoridagi xaridorlar oz sohasini chuqur egailagan
mutaxassislar (professionallar) hisoblanadi.

Sof monopoliyada bozorda faqgat bitta sotuvchi bo‘ladi. Bu davlat
tashkiloti, xususiy boshgariluvchi va boshqgarilmaydigan monopoliya
bo“lishi mumkin.

Bozoming hajmini aniglash uchun, ushbu tovar bozori konyunkturasi
bo‘yicha dastlabki ma’lumotlarni aniglash zarur.

Marketing tadgigotlari tizimi va statistik ma’lumotlami chop qilish
yaxshi yo‘lga qo‘yilmagan mamlakatlarda bunday axborotni yig‘ish
ma’lum giyinchiliklami tug‘diradi. Bunda dastlabki axborotni yig‘ish shu
mamlakatda ishiab chigarilmagan yangi bozorga kirib kelgan tovar uchun
ham murakkab hisoblanadi.
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Biroq ayrim tovar va xizmatlar turlari uchun ichki bozorda tadgiqgotlar
o'tkazish zarurati yo‘g. Bu ayniqsa, zaxirasi juda ko‘p bo‘lgan tabiiy
resurslardan foydalanishda yoki real xalgaro bozor mavjudligida
go'llaniladi. Masalan, gishloq xofaligida ishiab chigarishning juda ko‘p
hajmda doimo mavjudligi tufayli o“g‘it ishiab chigaradigan zavodiar bozor
konyunkturasini o‘rganishi juda muhim emas, chunki o‘g‘itga doimo
cheksiz talab mavjud. Ammo ta’kidlash kerakki, o‘g‘itlaming har xil
turlaridan bozomi to‘ldirish uchun ularning turlariga bo‘lgan talabni
0’rganish magsadga muvofiq hisoblanadi.

Yangi tovarlar bo'yicha dastlabki axborot sifatida o‘xshash tovarlar
importi hagidagi axborotlar xizmat gilishi miunkin, shuningdek ijtimoiy-
madaniy rivojlanish darajasi bir xil boigan mamlakatlardagi shu tovarlarga
boigan talab hajmidan ham foydalanish mumkin.

Bozorda mavjud tovarlar bo‘yicha dastlabki axborot shu guruhdagi yoki
o'rinbosar tovarlar guruhidagi tovami sotish bo‘yicha ma’lumotlami hisob-
kitob qgilishni tagozo etadi. Bunda axborot ikki turga ajratiladi: ma’lum
tovar bo'yicha umumiy ma’lumotlar va maxsus malumotlar.

Umumiy ma’lumotlarni ifodalovchi, makroiqtisodiy ko‘rsatkichlami
iavsiflovchi ma’lumotlarga quyidagilar kiradi:

 tnlubga ta’sir giluvchi demografik va igtisodiy ko‘rsatkichlar: aholi
soni, yoNli va jins tuzilishi, jon boshiga to‘g‘ri keladigan daromad, yalpi
decommitting oNishi vn Ingsimlanishi;

< iihu mehNitlut iifc’moiiga ta’sir etuvchi siyosiy bargarorlik, amaliyot
v+ qonuwhlllk, immaian: importdugi chcklushlar, import bojlari,
iyhiWiy*I»r, wvnom korxonalarini rag'batlantirish vositalari, kreditlar
UNlidan n*sr.orat, milliy va xorijiy valyutalaming o‘zaro nisbati;

e Kkeyingi uch va besh vyil ichida mamlakatdagi ishiab chigarish
dart\j aei;

e shu davr mobaynida mazkur tovaming natura va pul ko‘rinishidagi
import ko'rsatkichlari;

» o0'xshash va o‘rin bosuvchi tovarlar ishiab chigarish va import hajmi:

e shu tovarlami ishiab chigarish bo'yicha mamlakatning iqgtisodiy
siyosati;

 eksport hajmlari.
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Mahsulot bo'yicha maxsus ma’lumotlarni to‘plash uchun zarur
masshtablar va tadgigot muddati aniglanadi hamda statistik va boshga
manbalar ma’lumotlaridan foydalaniladi.

Har bir tadgiqotdagi ma’lumotlar manbayi alohida ko‘rsatiladi. Ko‘p-
gina ma’lumotlami rasmiy nashr gilinadigan axborotlardan olish mumkin.
Masalan, turli so‘rov natijalari, davlat va institutlar tomonidan o‘tka-
ziladigan tadgiqot natijalari, statistik ma’lumotlar. Bunday ma’lumotlar
bozomi tadgiq gilish uchun hamma vaqt ham yetarli bo ‘Imaydi.

Odatda import va eksport hagidagi ma’lumotlarga davlat organlari ega
bo‘ladilar. Ammo bu axborotlar umumiy bo‘lib, ularni sinflarga ajratish
lozim.

Bozorda mavjud boigan mahsulotlarga boigan talab o‘tgan 1-2 vyil
ma’lumotlari asosida baholanadi. Masalan, ma’lum tovarning hagiqiy
iste’moli hajmini topish uchun quyidagi formuladan foydalaniladi :

$x ~Qj + (I~ W+ LM~ Zjo)

bu yerda: Sx - haqgiqiy iste’mol hajmi; Qj - joriy yilda ishlab chigarilgan
tovariar hajmi; I - import; E - eksport; Zjb- joriy yil boshiga zaxira hajmi;
Z/o - joriy yil oxiriga zaxira hajmi.

Bu hisob-kitobga ishlab chigaruvchilar o‘zlari tomondan shu mahsulot
iste’'moli hajmi, ishlab chigarish va iste’molning noma’lum, ko‘zda
tutilmagan omillari ta’sirini hisobga olib tuzatishlar kiritishi zarur.

Biror mahsulotga bo‘lgan talabni baholashda kvotalar bilan bog‘lig
bo‘lgan, hamda bozoming monopol va oligopol tavsifga ega bo‘lgan milliy
ishlab chiqgarish bo‘yicha cheklashlami ham hisobga olishi zarur (4.1.2-
jadval va 4.1.4-4.1,5-chizmalar).

Ba’zi bir omillar ta’siri natijasida talab grafigi chap yoki o‘ng tomon-
larga siljishi va ogibatda awalgi narx asosida talab oshishi yoki pasayishi
mumkin.

Ishlab chiqgarish va sotishdagi shart-sharoitlaming o°‘zgarishi natijasida
taklif grafigi o‘ngga yoki chapga siljishi mumkin va awalgi narx holatida
ham taklif pasayishi yoki oshishi mumkin.
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4.1.2-jadval

Talab va taklif o‘zgarishining umumiy shart-sharoitlari

0 ‘z.garishlar

Omillar Narxlar Talab,
taklif
Talabga ta’sir giluvchi omillar
Xaridorlar sonining ko'payishi O'sish Ortish
Xaridorlar daromadining o'sishi O'sish Ortish
Xaridorlar tomonidan tovami afzal O'sish Ortish
ko'rishning o'sishi
O'rinbosar tovarlar baholarining O'sish Ortish
o'sishi
To'ldiruvchi tovarlar baholarining Pasayish Kamayish
o'sishi
Iste’molchilar kutishlari Har xil Har xil
Inflyatsiya va inflyatsiyani kutish Har xil Har xil
Taklifga ta’sir giluvchi omillar

Yetkazib  beruvchiiar  sonining Pasayish Ortish
oshishi
Resurslar  baholarining  oshishi O'sish Kamayish
(xomashyo, ishchi kuchi va h.k.)
Samarali texnologiyalaming Pasayish Ortish
paydo bo'lishi
O'rinbosar  tovar bahosining O'sish Ortish
o'sishi
To'ldiruvchi  tovar  bahosining Pasayish Kamayish
o'sishi
Soliglurning o'sishi O'sish Kamayish
lJavlei dotiitsiyuluri, kredit Pasayish Ortish
Yclkimb beruvchiiarning kutish- Harxii Harxii
lari
Inflyatsiya va inflyatsiyani kutish O'sish Har xil
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Turli omillar ta’sirida talab hajmining o‘zgarishi

talab
4.i.4-chizma.

Turli omillar ta’sirida taklif hajmining o‘zgarishi

taklif
4.1.5-chizma.

Muayyan tovarga bo'lgan talabni oldindan aniglash maqgsadida
o'tkaziladigan bozor tadgiqotlari ko‘p vaqgt va mablag' talab giladi hamda
quyidagilami oz icliiga oladi:

1. Tashkilot, ishlab chigarish korxonalari, moliyaviy tashkilot xodim-
lari va investorlardan anketa so'rovlari o'tkazish yo‘li bilan aniglanadigan
biznes va ishlab chigarishni rivojlantirish rejalari tahlili.

2. Asosiy iste’molchi guruhlami tanlab olib o'tkazilgan mahsulot va
xizmatlar iste’moli so‘rovnomasi tahlili.

3. Savdo korxonalari egalari orasida o'tkaziladigan savdo tahlili.
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Bu tadgigotlar umumiy talab, uning o‘sishi, savdo amaliyoti va
uslubiari, iste'molchilar nimalami afzal ko'rishlari, iste’molchilar yoki
iste’molchi guruhlar didining o°‘zgarishi, daromadlar va narxlar elastikligi
hagida yetarlicha axborot beradi (4.1.6,4.1.7-chizmalar).

Tovar bozorlarini tadqgiq qgilishning majmuaviylik tamoyili

Ushbu tamoyil o ‘rganiluvchi obyektga ta’sir giladigan barcha omillami
har tomonlama garab chigishni nazarda tutadi,

Bozor marketing tadgiqotlarining asosiy vazifalari: tovar talabi va
taklifi o‘rtasida optimal nisbatni aniglash; ragobatchilar tovarlari holati va
0°‘z tovarlarining bozor holatini o‘rganish; bozorda ko‘zda tutilgan foydani
olishga imkon beradigan tovarlar ishiab chigarishni yo‘lga qo‘yish
kabilami o0z ichiga oladi.
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Tovar bozorlarini o‘rganishmng asosiy vazifalari va yo‘nalishlari

Iste’rnolchi-
lar xuig-
atvorini
o'rganish

Ishbilarmonlik
faoliyati tendensiyasini
o'rganish

Firmaning potensial
imkoniyatlarini
o°‘rganish

Ragobatchi
firmalar kuchli
va zaif

tomonlarini /
4y o'rganish/

Huquaiy
savdo, Bozor
siyosiy va sig'imini
boshqa o’rganish
omillarni
0 ‘rganish
Bozor
tadgiqotlari-
ning asosiy
yo'nalishlari
Yangi Baho
tovarga siyosatini
munosa- o'rganish va
batni tahlil gilish
o0 ‘rganish
4.1.7-chizma.

Sotishni tashkil
gilish

Ragobatchi tovarlarini
o0 ‘rganish

Firmalar o'rtasida
bozor uiushini
tagsimlashnj o'rganishy

Tijorat
amaliyotini
o'rganish

Bunday tadgiqotlami tashkil gilish o'z ichiga quyidagilami oladi:
tovarlami tanlash, iste’molchilar kategoriyalari, savdo korxonalari va
ishlab chigaruvchilami aniglash, bozoming ma’lum segmentlarini tanlash,
so'rov o'tkazish tuzilishi va doirasini aniglash, so'rov o'tkazish, uni
yig'ish va ma’lumotlami tahlil gilish,

Tadgigotlaming anigligi va ishonchliligi so'rov anketasi sifati, so'rovda
gatnashuvchilaming tayyorgarligi, savollarning aniq go'yilishi va roa’-
lumotlaming gayta ishlanish sifatiga bog'lig.

Bozorni tahlil gilishda xatolar asosan quyidagi holatlarda uchraydi:
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A) savollarning aniq qo ‘yilmaganiigida;

B) so'raluvchilarning savollarni tushunmaganligida;

C) ataylab noto‘g‘ri javob berishda;

D) javobning to‘g‘ri tushunilmaganligida va h.k.

Bozor kolami asosan tovar turi, kutilayotgan investitsiya hajmi va
boshqa bir gator omillarga ham bog‘lig.

4.2. Talabni bashorat gilish usullari

Talabni bashorat gilish, bozomi gisqa muddatli konyunkturasini basho-
rat gilishning ajralmas gismi hisoblanadi, hamda tadbirkorlar faoliyatini
o‘rta va uzoq muddatli rejalashtirishdagi 3 ta asosiy elementdan biri hisob-
lanadi.

Talabni bashorat gilishda iste’molchilarning talablari va xohishlari, shu
tovar iste’moliga va dinamikasiga ilmiy-texnik taraqgiyotning ta’siri,
davlat organlari rejalari va dasturlari hamda turli firmalaming shu tovar
iste’moliga bo‘lgan talabining oshishi yoki kamayishini e’tiborga olish
lozim. Talabga bevosita iste’mol va import hajmi, hamda zaxiralar
0°‘zgarishi sifatida baho beriladi (4.2.1-chizmaga garang)

Talabni bashorat gilishda turli uslublardan foydalanish mumkin:

A) tendensiyalar usuli (ekstrapolyatsiya);

B) normativ usul;

C) iste’mol darajasi usuli (daromad va baho bo‘yicha talab elastikligi
bilan birga);

D) yakuniy iste’mol usuli;

E) igtisodiy-matematik usullar;

F) yetakchi ko ‘rsatkich usuli;

G) tanlanma usul;

H) anketa so‘rovlari va hokazolar.

Tendensiyalar usuli - o‘tish davridagi ma’lumotlami ekstrapolyatsiya
gilish va tendensiyalami, uning ko‘rsatkichlarini aniglashdan iborat. Bunda
asos sifatida ariftnetik chizigli trendlar, Kobba-Duglas funksiyasi,
avtoregressiya qollanishi mumkin.
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Talabni bashorat gilishning umumiy modeii

4.2.1-chizma.

Holbuki, yillik talab giymatlari o‘zgarishlarga moyil bo‘lib, uzoq
muddatli tendensiyalami aniglash uchun uzoq muddatii o'tgan davr
ma’lumotlari zarur bo‘ladi. Qoidaga ko‘ra, gisga muddatli qatorlar ba-
shorat tuzish uchun go‘llanilmaydi, ammo anomal tebranishlar bo‘lmagan
sharoitda minimal davr sifatida besh yillik ma’lumotlar olinishi lozim.

Iste’mol darajasi usiili. Iste’mol darajasi usuli muayyan mahsulotning
bevosita iste’molini hisoblashda muvaffagiyatli qo‘llaniladi va mashhur
standart koeffitsiyentlarga asoslanadi. Masalan, avtomobillarga talab 1000
kishiga to‘g‘ri keluvchi avtomobillar migdori yoki muayyan daromadlilar
guruhida mavjud avtomobillar koeffitsiyenti asesida hisoblanadi. Mavjud
avtomobillar soni umumiy talabdan ayirib tashlanadi va qolgan migdor
avtomobillarga bo‘lgan qo'shimcha talabni ifodalaydi. Bashoratni tuzishda
yarigi avtomobillar parkini yangilash ehtiyojlari ham hisobga olinadi.

Iste’mol darajasini aniglovchi asosiy omil bu iste’molchi daromadi
hisoblanib, u oila budjetidan u yoki bu tovar uchun mablag* ajratishga
ta’sir ko ‘rsatadi.
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Iste’mol darajasi usuli talabning daromad va baho bo‘yicha elastikligini
o‘rganishni nazarda tutadi. Daromadga ko‘ra talabning o'zgarish
masshtablari talabning daromadlar bo‘yicha elastikligiga asosan o‘lcha-
nadi. Bunda u nafagat alohida mahsulotlar bo‘yicha, balki daromadlar
guruhi, mamlakatlar mintagalari bo‘yicha farglanadi.

Daromad bo‘yicha talab elastikligi quyidagi formula bilan aniglanadi:

E -~ *1
7 A Q”
bu yerda, Mi- daromad bo'yicha talab elastikligi; O - talab migdori; I -
jon boshiga daromad;

Agar Ei ning miqdori birdan katta bo‘lsa, talab elastik va aksincha
birdan kichik bo‘lsa talab noelastik deyiladi. Daromad bo‘yicha talab
elastikligi koeffitsiyenti aniglangandan keyin shu koeffitsiyentni keyingi
yil uchun goilash mumkin.

Baho bo‘yicha talab elastikligi ham shunga o°‘xshash topiladi:

F
P AP Q*
bu yerda, EP- baho bo‘yicha talab elastikligi; Q - talab miqgdori; P - baho.
Ishiab chigarish uchun mo'ljallangan tovarlarga talabni o ‘rganish uchun
iste’mol koeffitsiyenti yoki oxirgi foydalanish usuli qo‘llaniladi. Uning
mohiyati muayyan tovarlami iste’mol qilish variantlarini aniglash va mos
koeffitsiyentlami o ‘matish bilan aniglanadi.

4.3. Bozorni segmentlarga ajratish

Hozirgi kunda butun bozor segmentatsiyasidagi mavjud talabni
aniglagandan so‘ng, ma’lum bir mahsulot nomenklaturasida talabni
bashorat gilish, bozorni bo‘g‘inlarga bo‘lgan holda aniglash zarur.

Bozor segmenti - butun bir bozomi bo‘g“inlarga ajratishdir.

Segmentlashning magsadi - har biriga bozoming bir segmenti sifatida
garash mumkin bo‘lgan xloji boricha bir-biriga o‘xshash fe’l-atvorga ega
xaridorlar guruhini topishdir.

Bozomi segmentlash turli parametrlarga garab amalga oshiriladi.
Bozomi segmentlash quyidagi usullar bo‘yicha amalga oshiriladi:
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» mahsulot xarakteri bo‘yicha bir xil xarakterlar guruhini topish (ishlab
chigarish va texnik mahsulot, shaxsiy iste’mol mahsulotlari);

* iste’molchilar darajalariga ko‘ra;

» geografik chegaralashlar bo'yicha.

Ma’lum bir hodisaga asoslanib, segmentlash chuqurlashishi mumkin,
bunda yangidan yangi tavsiflar jalb gilinadi. Iste’molchilarga bog'lig holda
bozomi segmentlash mezonlari quyidagi parametrlardan iborat bo'lishi
mumkin: yoshi, jinsi, millati, yaxshi ko'rgan ishi, ma’lumoti, hayot tarzi,
ijtimoiy kelib chigishi, kasbi, daromad darajasi, jismoniy shaxslar uchun
oilaviy hayot tarzi, firmalar uchun faoliyat turi, joylashgan joyi, firma
tuzilishi, savdo hajmi, xodimlar soni (4.3.1-chizma).

Sanoat tovarlari bozorlarini segmentlarga ajratishning ko‘p girraliligl
va ko‘rsatkichlarini tanlash xususiyatiari

Xalg-atvor belgilari:
toydalanuvchi magomi,
izlanayotgan naflar, iste’-
mol intensivligi, bog liglik
darajasi, tovarni  qgabul
gilishga tayyorlik, tovarga
bo‘lgan munosabat

Geograflk belgilari:
hudud, ma’muriy bo’linish.
umumiy aholi, ob-havo

Yakuniy iste’molchilar

xilma-xilligi: Buyurtmachi salohiyati;
sanoat korxonal_arl, hukuma_t_ va yirik, o‘ta va mayda
hukumat tashkilotlari, notijorat

. buyurtmachilar
tashkilot lar

4.3.1-chizma.

Bir necha magsadlarni amalga oshirish uchun bozomi ko‘p
segmentlarga ajratish lozim. Agar firma imkoniyatlari va zaxiralari ikKki
yoki undan ortiq mahsulotni ishlab chigarish va marketingni amalga
oshirish hamda iste’molchilar xohishlari turli xil bo'lgan ikki yoki undan
ortiq bozorga ega bo‘lish imkoniyatiga ega bo‘lsa, bu magsadga muvofiq
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bo‘lar edi. Segmentlash deyarli barcha firmaiar uchun xos. Bozomi
segmentlashda quyidagi savollargajavob topish zarur.

» mahsulotning asosiy xaridorlari kimlar bo'ladi: bevosita iste’molchi,
boshga mahsulot ishiab chigaruvchi, ulgurji va chakana sotuvchilar;

 iste’molchi to‘g‘ri kelgan sotuvchidan mahsulot sotib oladimi yoki
doimo bir sotuvchidan mahsulot sotib olishni afzal ko‘radimi;

 qaysi hududlarda mahsulotga doimiy talab mavjud;

e yangi taklif gilinayotgan mahsulotni ma’qul ko‘ruvchi xaridorlar
gayerda joylashgan, yana gaysi bozorlarga kirib borish lozim;

 iste’mol gilinayotgan mahsulotning soni gancha va uni o‘rash va
gadoglashni nima aniglab beradi.

Bozorni segmentlarga ajratish ma’lum bir loyiha uchun savdoni
rejalashtirishga yordam beradi. Ko‘p hollarda bozor hajmini bashoratlash
va baholashni bozomi segmentlarga ajratgan holda aniglash mumkin,

Ishlatilishi, geografik hududi yoki iste’molchilar turlari kabi omillar
orgali bozor segmentlarga ajratiladi. Lekin ba’zi mahsulot bozorlarini bu
omillar orgali segmentlarga ajratish qiyin. Ba’zi hollarda, masalan, sut
mahsulotlari bo‘yicha bozorlami hududlar bo‘yicha segmentlash mumkin;
lekin boshga hollarda asosan, po'lat, aluminiy va gog‘oz ishiab chiga-
mvchi korxonaiarning bozor chegaralari milliy chegaralardan ham o ‘tishi
mumkin.

4.4. Umumiy talab hajmini bashorat qilish

Mahsulot va xizmatlarga bo‘lgan talabni bashorat gilishda ichki va
tashgi bozorlar hajmini o'rganish zarur. Ichki bozorlarda talabni bashorat
gilish uchun eng awalo quyidagilarni aniglash zarur:

A) ma’lum bir muddat mobaynida bozor konyunkturasi o‘zgarishlari va
shu davrdagi iste’molchi to‘g‘risidagi ma’lumotlami aniglash, tahlil gilish
va umulashtirish;

B) bozor segmentlari bo'yicha iste’mol ma’lumotlarini sinflarga
ajratish;

C) o‘tmishdagi talabning asosiy omillarini va ulaming talabga bo‘lgan
ta’sirini aniglash;
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D) biror-bir uslubni ekstrapolyatsiya gilish yoki ulaming birgalikdagi
majmuasi orgali talabni baholash.

Yangi mahsulotlar uchun talabni bashorat qilish ancha giyin masala, uni
boshga mamlakatlardagi ishiab chigarilayotgan shunga o‘xshash mah-
sulotlarga bo‘lgan talabga garab aniglash mumkin. Masalan, ekologik toza
elektromobillarga bo‘lgan talabni boshga mamlakatlarda shu avtomo-
billarga bo‘lgan talabni o'rganish orgali aniglash mumkin va bunda
umumiy daromadlar darajasi va aholining turmush darajasini e’tiborga
olish lozim. Kelajakdagi talabni aniglash omillari mahsulotning turi va
uning ishlatilishiga bogliq boiadi. U gisga va uzoq muddatli oraliq
mahsulotlar va ishiab chiqarish vositalari, hamda bir marta foyda-
laniladigan va ko‘p marta foydalaniladigan mahsulotlarga garab turli xil
boiadi. Ba’zi mahsulotlar, ya’ni iste’mol mahsulotlari aholi soni va uning
tuzilishi, daromadlar darajasi va uning sarflanishi, shahar aholisi o‘sishi va
shu kabi igtisodiy ko‘rsatkichlarga bogliq boiadi. Boshqga hollarda talab
darajasi ikkilamchi xarakterga ega. Masalan, elektr lampalarga va elektr
jihozlarga boigan talab elektr energiya ishiab chigarish va uning
tagsimlanishiga bogliq. Ba’zi mahsulot turlariga boigan talab ikkinchi bir
mahsulotning talabiga boglig. Masalan, gazeta uchun ishlatiladigan
gqog‘ozga boigan talab, gazeta tiraji oshgandagina oshadi, bu esa 0‘z
navbatida aholining ma’lumoti darajasi oshgandagina sodir boiishi
mumkin.

Xizmat ko‘rsatish bekatlaridagi benzonasoslarga boigan talab transport
vositalari parkida xizmat ko‘rsatish bekatlari soniga bogliq. Shuning
uchun ham talab darajasiga ta’sir giluvchi yirik, umumlashtirishga
bo‘ysunmaydigan omillar har bir mahsulot uchun alohida aniglanadi.

Eksport bozorlarini baholash, milliy bozorlarni baholashga garaganda
ancha boshqgacha boiadi, eksport gilish zarur boigan mahsulot tahlili eng
awal eksport hajmi, eksport gilinayotgan mahsulot turlari, eksport
mahsulotlari narxlari, import giluvchi mamlakatlarda boshga maxsus
parametrlar hagidagi axborotlami to‘plash va baholashlardan boshlanadi.
Masalan, mashina ishiab chigaruvchi mamlakatlar ba’zi parametrlar
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bo‘yicha batafsilroq o‘ziga xoslikka ega va ma’lum bir mahsulot uchun
ularni alohida aniglash lozim. Bu turdagi ma’lumotlami odatda
eksportchilardan yoki ushbu mahsulotni ishlab chigarayotgan, import
giluvchi mamlakatdan olish mumkin.

Keyin bu ma’lumotlar ishlab chigarilishi kutilayotgan mahsulot bilan
solishtirilishi lozim. Shundan keyin bu mahsulotni import gilayotgan
davlatlardagi bozor hajmi baholanadi, Endigina ishlab chigarilishi yoTga
go‘yilayotgan mahsulot uchun tadgiqot, eng awalo, shu mamlakatning
o'tmishdagi import tahlili, import gilinayotgan mahsulot narxi, eksportyor
mamlakatlar tahlili va import gilinayotgan mahsulot tavsifidan boshlanadi.
Shuning uchun birinchidan, xalgaro bozordagi mahsulotlaming narxi va
sifatini aniglash zarur. Ikkinchidan, mahsulotlaming ko‘p gismi xalgaro
bozorda taklif gilingan bo‘lsa, ma’lum bir mahsulot tavsifi asosida,
geografik reja asosida kutilayotgan eksport tagsimotini o‘tkazish lozim.

Nazorat uchun savollar

Bozor tadgiqotlari deganda nimani tushunasiz?

Bozor tadgiqgotlari 0‘z ichiga nimalami oladi?
Bozorning asosiy shakllarini tushuntirib bering.
Iste’molchilar bozorlarini tasniflash belgilari gaysilar?
Talabga tu’sir giluvchi omillami sanang.

Taklil'ga ta'sir giluvchi omillar qaysilar?

Talabni bashorat qilish usullarini sanang va ularni tushuntirib bering.

® N o A~ WD

Talab elastikligi deganda nimani tushunasiz?
Tovariar bozorini o‘rganishning asosiy vazifalari va yo‘nalishlari
gaysilar?

©

Mavzuga doir testlar

1. Bozorning gaysi shaklida kamyob mahsulotlar bo‘ladi?
A) monopoliya B) oligopoliya
C) sof ragobat D) monopoi ragobat.
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2. Sotuvchi bozorining asosiy jihatlari qaysilar?

A) taqchillikning mavjudligi, tovarlar sifatlarining yetarliligi, yugori
baholar

B) tagchillikning mavjudligi, tovar sifatini yaxshilash tendensiyalari,
yugori baholar

C) tovar yetishmovchiligi yo‘q, tovarlar sifatlarining yetarliligi, yuqori
baholar

D) tagchillikning mavjudligi, tovarlar sifatlarining yetarli emasligi,
yugori baholar

3. Quyidagilardan qaysi biri xaridor bozorining asosiy jihati
hisoblanmaydi?

A) tovar yetishmovchiligi yo‘q

B) tovarlar sifatining yetarli emasligi

C) tovar sifatini yaxshilash tendensiyalari

D) baholaming bir xilligi yoki pasayish tendensiyasi,

4. Daromad bo‘yicha talab elastikligi gaysi fomula bilan topiladi?

A) EP=— *— B) Ep- *—
% F Al Q ?1 B AP Px
= L "
C) Ep AP <A D) roALl
5. Bozorni bo‘g‘inlarga ajratish - bu:
A) bozor infratuzilmasi B) bozor turlari
C) bozor segmenti D) bozor hajmi.
6. Narx bo‘yicha talab elastikligi formula*™ toping.
A = B) ep=-Q *"
AP Q AP P]
C) E,,"‘--*— D)E,ZA*S
AP Qt AP P

7. Bozorlarni tahlil gilishda qanday holatlarda xatolarga yo‘l
go‘yiladi?

A) savol to‘g‘ri qo‘yilganida

B) savolga to ‘g ‘ri tushunilganda

C)javob to‘g‘ri tushunilmaganda

D) ataylib to‘g‘ri javob berilganida.
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8. Iste’molchilar kutishi talahga ganday ta’sir ko‘rsatadi?

A) oshadi B) kamayadi

C) oshadi yoki kamayadi D) o‘zgarmaydi

9. Inflyatsiya va inflyatsiyani kutish talab egri chizig‘ini ganday
o‘zgartiradi?

A) o'ngga siljiydi B) o‘ngga yoki chapga siljiydi

C) siljimaydi D) chapga siljiydi.

10. TVldiruvchi tovar bahosining o‘sishi taklif egri chizig‘ini
ganday o‘zgartiradi?

A) o°ngga siljiydi B) o°‘ngga yoki chapga siljiydi

C) siljimaydi D) chapga siljiydi.
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V BOB. TIJORAT TASHKILOTINING JOYLASHADIGAN
O KM.M TANLASH

5.1. Tijorat tashkilotining joylashish o‘rnini tanlashning mohiyati
va ahamiyati

Korxona yoki tashkilotning joyiashish o‘rni tadbirkorlikning turli
sohalaridagi natijaiariga sezilarli ta’sir o‘tkazadi. Joylashish o‘mi hagidagi
qaror strategik ahamiyatga ega. Shuning uchun ham biznes rejani ishlab
chigishda korxonaning joylashish o‘mini asoslashga alohida e’tibor gara-
tish lozim. Joylashish obyektining asosini muhitdagi tabiiy va igtisodiy
sharoitlaming hududiy tabaqgalashuvi tashkil giladi. Muhitning igtisodiy
xilma-xilligi va unga muvofiq obyektning joylashishi quyidagi omillar
uyg‘unlashuvi sababli vujudga keladi:

 u yoki bu turdagi mahsulot va xizmatlami iste’mol gilish intensivligi;

« zarur zaxiralaming notekis tagsimlanganligi;

e ishlab chigarish omillarining to‘lig safarbar gilinmaganligi
(xomashyo, suv, mehnat resurslari, ko‘chmas mulk va boshgalar);

» xomashyoni va tayyor mahsulotni iste’molchilarga yetkazib berish-
dagi turli xil transport xarajatlari;

« mabhalliy qonunchilik xususiyatlari (soliglar, cheklovlar, mahalliy
hokimiyatning qoTlab-quwatlashi);

« tabiiy va infratuzilmaviy sharoitlar.

Korxona joylashish o‘mirii tanlashda uch holatda muammo kelib
chigishi mumkin:

1. Yangi savdo tashkiloti tashkil gilinganda.

2. U yoki bu sabablarga ko'ra firma boshqa joyga ko‘chirilganda.

3. Korxonaning yangi bo‘limlarini ochganda yoki ishlayotgan bo’limlar
boshqa joyga ko“chirilganda.

Yangi korxona tashkil gilishda joylashish o‘mini tanlash ancha giyin,
chunki foydalaniladigan boshlang‘ich ma’lumotlar ancha noaniq boiadi.
Ko‘pincha, tadbirkor faoliyat maydonini biladi, ba’zi ma’lumotlami
muayyan joyda ish boshlagandan keyingina oladi.

Firmani ko‘chirish hollari odatda eski joylashish o‘mining kamchi-
liklari ko‘ringandan keyin yoki yangi joyning afcalliklari namoyon boia
boshlagandan so‘ng amalga oshadi. Bu vaqtda tavakkalchilik xavfi ham
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yuqgori bo‘ladi. Chunki eski hududiy alogalar uziladi va yangilari bilan
aloga yo‘lga qo‘yilmagan bo‘ladi.

Korxonaning yangi boiimlarini ochish yoki amaldagi boiimlarining
boshga joyga ko‘chirilishi yangi joyning ko‘pgina ustunliklarga ega
boigandan keyingina amalga oshiriladi. Masalan, xaridorlarga yagin
yerdaligi, ishchi kuchi arzonligi yoki maxsus hududlardagi davlat
subsidiyalarining mavjudligi.

Har ganday holatda ham, eng awalo, hudud tanlanadi, ya’ni makro-
joylashuv, so‘ngra esa mikrojoylashuv, ya’ni ma’lum bir joylashuv
tuzilishiga ega bo‘lgan anig nugta aniglanadi. Foydalirog boigan
joylashuv, uni tanlashda bir necha muqobil variantlar tahlil gilinadi.

Joylashishning muqobil variantlari sifatida quyidagilar boiishi
mumkin:

a) geografik maydon, ya’ni firma yoki kompaniya, uning boiimlari,
filiallari joylashishi mumkin boigan xorij mamlakati, mamlakatning
ichkarisi, katta, o‘rta yoki kichik shaharlar, gishloglar, aholi yashash
punktlari, chekka joylar, magistral yoilar yoki boshga transport tugunlari
aniq bir nugtani bildiradi;

b) joylashishni rasmiylashtirish usullari: joyni sotib olish, ijaraga olish
yoki birgalikda foydalanish.

Joylashish o'mining sifati ko‘pgina omillar orgali aniglanadi: joylashish
o‘mi shu hududda yerdan foydalanishning shakllari va igtisodiy muhitga
yaqginligi. Ushbu ikkita tavsif birgalikda obyektning iqtisodiy joylashish
o‘mini tashkil giladi (5.1.1-chizma).

Tijorat tashkiloti situsi eng kamida yerdan foydalanish va iqgtisodiy
muhitning aniq bir ta’sirlari doirasida hamda to‘rt xil darajadagi kotsentrik
aylanalarni o0°z ichiga oluvchi fazoda shakllanadi: 1 - joyning o‘mi; 2 -
yaqin atrof-muhit; 3 - chegaradosh hudud; 4 - butun bir savdo zonasi.
Yirik korxonalar alogalari esa mintaga, mamlakat va xalgaro chega-
ralargacha kengayib, yetti xil darajagacha yetishi mumkin.
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Tijorat tashkilotini qulay joylashtirish chizmasi

5.2. Korxonaning joylashish oVnini tanlashdagi mezon
va omillar

Firmaning joylashish o‘mini tanlashda asosiy magsad boshqga kor-
xonalar bilan bir xil sharoitda maksimal foyda olish. Bu iqtisodiy mezon
boshga bir gator go‘shimcha mezonlar bilan to'ldirilishi mumkin. Bular-
ning eng ko‘p ishlatiladigaai kapital aylanish hajmi va bozordagi
uhishming oshishidir. Bundan tashqari, igtisodiy bo‘lmagan mezonlar ham
mavjud. Siyosiy ta’sir, bargaror o°‘sish va korxonaning ishonchliligi, ilmiy-
texnik siyosat, ijtimoiy va iqtisodiy bargaroriik, obro®, firmaning o0z
mustaqilligini saglashi.

Natijaviy hisob asosiy va go‘shimcha magsadlar, migdoriy ko ‘rsat-
kichlarga ega bo'lishi lozim. Buning uchun ulaming joylashish o‘mi
sifatini, ya’ni uning kamchiliklari va afzalliklari yig‘indisini aniglovchi
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ko‘rsatkichlar topiigunga qgadar mayda magsadlarga ajratish loziin.
Joylashish o'mini tanlashdagi mezonlami gismlarga ajratish ko‘p hollarda
biznes turiga ham bog‘lig bo“Jadi (5.2.1-chizma).

Biznes joylashish o‘rnini tanlash mezonlarining ifodalanishi

5.2.1-chizma.

Foyda hajmi - asosiy mezon bo‘lib, daromad va har xil joylashish o‘mi
uchun ketadigan xarajat o‘rtasidagi ijobiy farqdir. Igtisodiy va noigtisodiy
magsadlarga erishganlik darajasi foyda mezoni hamda firmaning joy-
lashishi omillarining bir-biri bilan ma’lum bir o‘lchov asosida tagqqos-
lanishi orgali aniglanadi.

Texnologik jarayonlarga bog'liq holda ishlab chiqgarish tashkilotlarini
joylashtirishda xomashyo manbalari yoki mahsulotlarni sotish bozorlari
tomoniga intilinadi. Agar ishlab chigarish jarayonida dastlabki xomashyo
hajmi yoki og‘irligi oshsa, u holda korxonani mahsulotlarni sotish
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bozorlari yonida qurgan ma’qul. Chunki mahsulotlami bozorga yet-
kazishdagi xarajatiar, xomashyoni korxonaga yetkazib berishdagi
xarajatlarga garaganda ko‘proq boiadi. Agar ishiab chiqgarish jarayoni
mahsulotdagi xomashyo og‘irligini kamaytirsa, korxonani xomashyo
manbalariga yaqin yerda qurgan ma’qul. Shuning uchun bo‘lsa kerak,
suvga quruq aralashmalar qo‘shib tayyorlanadigan spirtsiz ichimliklar
ishiab chigarayotgan sex va zavodlar mahsulot sotish bozorlari yoniga
quriladi.

Odatda, ruda, rangli metallar, ko‘mir, neft gazib olish bilan shug‘ul-
lanadigan, hamda qog‘oz, shakar, konserva ishiab chigaruvchi zavod va
fabrikalar xomashyo manbalariga yaginroq joyda quriladi. Mahsulotlami
iste’mol giladigan joylarga odatda sement, shisha, g'isht, mebel, oyoq
kiyim ishiab chigaruvchi korxonalar, tikuvchilik fabrikalari, un, go‘sht,
pivo ishiab chigaruvchi zavodlami qurish afzaldir.

Har ganday holda ham korxonaning joylashish o‘mini belgilashda
hozirgi vaziyatnigina emas, balki texnologiyalar, transportlar, bozorlar va
xomashyolaming kelajakdagi rivojlanish imkoniyatlarini ham e’tiborga
olish lozim. Chunki istigboldagi o‘zgarishlar dastlab muvaffagiyatli boi-
gan garomi puchga chigarishi mumkin.

Biznesni joylashtirish o‘mini aniglashga ta’sir etuvchi omillar to‘rtta
guruhga birlashadi:

1. Tayyorlovchi - yo'naltiruvchi - yer uchastkasi (tuzilishi, ijara yoki
sotib olish bahosi), xomashyo, yordamchi va ishiab chiqgarish materiallari
(baholar, transport xarajatlari), mehnat zaxiralari (mazkur hududdagi
yashash sharoiti va sonidan qat’i nazar mehnat salohiyati, maktablar,
teatrlar, ish haqgi tanlovi darajasi, xodimlar malakasi, motivatsiya, bo‘sh
vagtai o ‘tkazish imkoniyatlari).

2. Tayyorlashga yo‘naltirilgan omillar: tabiiy xususiyatlar (iglimi,
tuprogl), texnik va infratuzilmaviy xususiyatlar (kooperatsiya bo‘yicha
sheriklar bilan yaqinlik, infratuzilmaga yaqinligi).

3. Sotishga yo‘naltirilgan omillar: sotish galohiyati (aholi tuzilishi va
unga muvofig iste’mol tuzilishi, xarid qobiliyati, mazkur hududdagi
ragobatchilik), xabarlashish imkoniyatlari, ish bo‘yicha alogalar (magistral
alogalar, transport xarajatlari, biija, reklama, yarmarkalar bo'yicha
malakali xodimlar mavjudligi).
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Tadbirkorlik subyektlarini joylashtirishning asosiy oraillari

Mehnat resurslari bilan Yerga egaiik gilish va Transport sharoitiari
ta’'minlanganligi va mehnat yerdan foydalanish shartlari
bahosi
Davlat siyosati VA »  Yer ijarasi bahosi
/ Mamlakat
Mintaqa

Joylashish o ‘rni:
shahar, shahar chekkasi,
gishlog jamiyati

Xomashyo va Bozordagi
materiallar Joylashtirish afzalliklari talab, taklif va
mavjudiigi va kamchiliklari baholar
Xizmatlar Sotish

sohasi bozorlanga

i i i . - f

imkoniyatlari Optimum: afeailik va masota

kamchiliklarni
: mutanosiblash ljtimoiy-
Ekologik iqtisodiy muhit
sharoitlar

Tadbirkorlik faoliyatining tashkiliy-huquqiy shakllari

5.2.2-chizma.

4. Davlat va mahalliy hokimiyat organlari joriy gilgan omillar:
xofalik yuritish tizimi (xofjalik va savdo huqugi; litsenziyalash va
sertifikatlash me’yoriari; daromad va kapitalni o'tkazish imkoniyatlari;
korxonaning ta’sis hujjatlari, hisobotlari, audit va budjet hujjatlariga
bo'lgan huquqgiy talablar; mehnat qonunchiligi, xofalik shaklining
o'zgarishlari bo'yicha tavakkalchilik xatari, ya’ni siyosiy beqarorlik,
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musodara, faoliyatga oid to‘siglar); chegaradan o‘tishni tartibga solish
(bojxonalar, tashgi savdolar, uni boshgarish bo'yicha gommlar); atrof-
muhitni muhofaza gilish bo‘yicha tadbirlar (atrof-muhitni asrashni tartibga
solish, zararlami goplashni ta’minlash, tabiat zaxiralaridan foydalanganlik
uchun to‘lovlar); davlat tomonidan yordam (subsidiyalar, ayrim hududlar
uchun magsadli dasturlar, ma’muriy yordam) (5.2.3-chizma).

Ayrim hudud va mintagalarda davlat siyosati ishiab chigarishni
o'sishiga salbiy ta’sir gilmasada, har xil imtiyoz, rag‘batlantiravchi
omillami baholash uchun mabhalliy hokimiyat siyosatini biiish muhim.
Chunki bu turli xil imtiyoz va rag'batlantiruvchi omillami baholashda
muhim ahamiyat kasb etadi.

Respublikamiz mintagalarida kichik biznesni rivojlantirish bo‘yicha
maxsus davlat dasturlari ishiab chigilgan va rag‘batlantiruvchi moliyaviy
imtiyozlar belgilangan, geografik hududlar yaratilgan.

Bunday rag‘batlar yirik va o‘rta hajmli loyihalaming iqtisodiy
ko‘rsatkichlariga unchalik ta’sir ko‘rsatmasligi mumkin, lekin bu rag'batlar
mahalliy omillarga kamroq bo'ysunuvchi boshga biznes turlari uchun
muhim ahamiyatga ega boiishi mumkin.

Firmaning joylashish o‘mining variantlarini baholashda, MDH olimlari
tomonidan aniglangan, mazkur firmani joylashtirish rejalashtirilgan
hududda ijtimoiy, madaniy va igtisodiy muhitni o‘rganish va hisobga olish
zarur (5.2.4-chizma va 5.2,1-jadval).

Biznesni joylashtirish o ‘mini o ‘rganish, aynigsa, sanoat ishiab chigarish
korxonasining joylashish o‘mini o‘rganishda, chigindilami va ishiab
chigarishdan chiggan ikkilamchi materiallami tashlash vositalarini
baholashni ham oz ichiga olishi lozim.

Ba’zi sanoat chigindilari (zaharli, xatarli va hatto xavfli) maxsus gayta
ishlashni talab giladi. Joylashtirish o‘mining loyihasini o‘rganishda sanoat
chigindilari hajmi va ulami mugobil yo'qotish, tashish yo'llarini aniglash
lozim.
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Tadbirkorlik subyektini joylashtirishga ta’sir etuvchi

buqugiy omillar

Davlat Huquq

Konstitutsiyaviy va
ftigarolik huquqi

Rag'batiar Cheklovlar
Biznes
Siyosat Huquq
Subyektlari Vositalari
gonunchilik, ijro va sud hokimiyati « qgonun va qarorlar;
organlari; * me’yor va goidalar;
siyosiy  partiyalar  va ijtimoiy « maqgsadli dasturlar
tashkilotlar

Mamlakat, mintagaviy, mahalliy

Ichki Sivosat Tashqi

Igtisodiy ljtimoiy Iqtisodiy
* moliyaviy e daromadlar  savdo
« tarkibiy « bandlik « tarif
* mintagaviy * sog’ligni * bojxona
« soliq saglash  to'lov
* agrar » ta’lim va fan * balyuta-kredit
+ sanoat + madaniyat « investitsion
« investitsion * uy-joy, « aksiz
« bargarorlash- maishiy - fiskal

tirish sharoitlar

5.2.3-chizma.
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5.2. I-jadvai

Biznesning igtisodiy muhiti

0 ‘zgaruvchan makroiqgtisodiy omillar

Ichki Tashqi
« inflyatsiya darajasi « vaiyuta kurslari
« ishsizlik darajasi ¢ dunyo bozori konyunkturasi
« igtisodiyotning umumiy holati e tovar va kapitallami Kkiritisb-chigarish
« kreditlash shartlari shartlari
« soligga tortish tizimi « xalgaro hodisalar
» muayyan sohadagi ragobatdoshlik darajasi « O ‘zbekiston igtisodiyotining jahon tizimiga
ustuvor yo'nalishiar tizimi integratsiyalashuv darajasi

« davlatning ijtimoiy-igtisodiy tizimi

Biznesning ijtimoiy-madaniy mubhiti

Jamiyat
Oila Inson Ijtimoiy guruhiar
Diniy va boshga me’yorlar Madaniy an’anaiar va Hayot tarzi
gadriyatlar
« Dunyogqarash » Hayotiy magsad va
» Diniy qarashlar * Milliy madaniyat va gadriyatlar
« E’tigod san’at + Xulg-atvor
« Qadriyatlar » Odatlar e Ozaro munosabatlar
e Tarixiy merosga  Iste’molchilik
munosabat xususiyatlari

Axloq va ijtimoiy magsadlar,
jamoatchilik bilan o‘zaro
munosabatlar, xayriya munosabatlari

5.2.4-chizma,
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Biznesning joylashish o‘mining altemativ tahlili mehnat resurslari,
ularning malakasi va kashi bo‘yicha ma’lumotlami hamda ularning

yashash sharoitlari,

ijtimoiy ta’minlanganligi,

hududdagi dam olish

obyektlari, demografik holat hagida axborotlami o‘z ichiga olishi lozim

(5.2.5-chizma).

Tadbirkorlik faoliyatining demografik muhiti

Tarkibi
 Jins va yoshi
* Millati
« Oilaliligi
¢ Hududlar bo'yicha
¢ Dinamikasi
* Soni
e Tug'ilishi
« 0O ‘lishi
« Tabiiy o'sishi
* Migratsiya
« Umr davomiyligi

Baadligi
* Kasb bo'yicha
Tarmoglar bo'yicha

* Faoliyat turlari
bo'yicha
e Tumanlar bo'yicha

ta’lim darajasi
O'quvchilar soni
Boshlang'ich, o'rta
va oliv. _ma’lumotli
ishchilar darajasi

J

Taiab konyukturasi va bozorlar sig‘imi
Mehnat bozori va mehnat resurslarini gayta tagsimlash
Xodimlami qayta tayyorlash tizimi
Bozor segmentlarining shakllanishi

/

Ko'rsatbhichlar

Vosh tarkibi shakllari

Rivojlanayotgan

mintagalar
1. Tug'ilish Yugqori
2. 0-“lish Yugori
3. O'rtacha umr ko'rish Past
davomiyligi *
4. Balog'atga yetmaganlar Katta
ulushi
5. Keksa kishilar utushi Kara
5.2.5-chizma.
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* Migratsiya:
Ichki
Tashqi
Doimiy
Vagtincha
* Migratsion balans

V

Rivojlangan mintaqgalar

Uncha yugori emas
Past
Yugori
Kara

Yugqori



Joylashtirish o‘mini tanlashda tabiiy iqiim sharoitlari ham muhim omil
hisoblanadi. Namlikni kamaytirish, havoni sovitish, maxsus drenajni
amalga oshirish kabi xarajatiar loyiha bahosiga ta’sir gilishidan tashqgari
ushbu tashkil gilinayotgan firmada ishlovchi xodimlarga tashgi muhitning
ganday ta’sir gilishi ham muhim ahamiyatga ega (5.2.6-chizma).

Tadbirkorlik faoliyati va vashashning tabiiy sharoitlari

Tabiiy muhit
Hayotiy faoliyat uchun Hayotiy muhim vogea Muhit sifati
zarur resurslar va hodisaiar

Resurslar: yer, suv, bio- Tabiiy balanslar dinami- Resurslar bilan ta’minlanish,

logik, mineral-xomasbyo,  kasi, suv, havo, ra- o‘lashtirish uchun resurslar

issiglik-energetik, tuproq diatsion, tabiiy ofatlar, qulayligi.

unumdorligi. suv bosishi, yer qimir- Tabiatdagi tabiiy balanslar

Xordiq chigarish lashi, to'fonlar, qurg‘og- tuzilishi va ifloslanish darajasi.
chilik, magnit bo‘ronlari.

Oddiy usullar bilan yaxshi-
iashda Kkatta xarajat talab
giladi.

Resurslar bilan ta’minlanish va atrof-muhitni muhofeza qilish xarajatlari
Tabiatdan foydalanishni davlat tomonidan tartibga solish
Ishiab chigarilgan mahsulotning sifati va ekologik xavfsiz.ligi

5.2.6-chizma.

Biznesning joylashuv o‘mini tanlashda asosiy va umumiy omillardan
tashqgari fagat shu biznes turigagina xos bo‘lgan maxsus omillami ham
hisobga olish lozim. Masalan, turizmni rivojlantirish uchun beqiyos
landshaft, jamoat transporti bekatlari uchun oralig masofa va servis xizmati
ko'rsatuvchi korxonalar uchun piyodalar ogimi va h.k. omillar zarur bo'lsa,
agrar sohada tijorat korxonalari yoki xofjalik yurituvchi subyektlami
joylashtirganda asosan tabiiy, igtisodiy shart-sharoitlarga e’tibor qaratiladi
(5.2.2-jadval va 5.2.7-5.2.8-chizmalar).
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5.2.2-jadval

Biznesni joylashtirish o‘rnioi tanlashdagi maxsus omillar

Ishlab chigarish
Transport magistrailarining
yaqinligi
Xomashyo mavjudligi va
yetkazib beruvchilarnmg
yaqinligi
Buyurtmachilar yaqinligi

Ombor binolarining
mavjudligi

Mehnat resurslari bilan
ta’minlanish

BIZNES TURI
Servis

Transport ogimlari

Piyodalar ogimlari

Jamoat tarnsporti
bekatlarigacha bo'lgan
masofa

Avtomobillar uchun to'xtash
joylari mavjudligi

Qulay kirish, chigish
joylariga (metro, ko ‘p qavatli
uylar va h.k.) joylashtirish

Xizmatlar sohasi
Tumanning iste’molchilik
ixtisosi
Aholi zichligi, aholinirjg
demografik tarkibi

Transport alogalari

Xizmatlarga bo'lgan talab
darajasi va dinamikasi,
xizmatiardan foydalanish
chastotasi

Tuman yoki hududni
rivojlantirish bolatlari va
istigboilari

imkoniyati

5.2.7-5.2.8-chizmalarga ko'ra, agrar sohada korxonalami joylash-
tirishning tabiiy sharoitlariga oddiy usullar bilan yaxshilanadigan (tuprog-
dagi ozig moddalar zaxiralari, tuprogning mikromuhiti, tabiiy o'simlik
gatlami, tuproq reaksiyalari, mikrorelyef> katta xarajatlar bilan yaxshila-
nadigan (issiglik va suv rejimlari, tuproq erroziyasi, mayda konturligi va
mezorelyefi), deyarli o'zgarmaydigan (quyosh radiatsiyasi, havo ogimlari,
tuprogning mew ok tarkibi, zot va nasi, makrorelyef) sharoitlar kirsa,
gishloq xo'jaligi ishlab chigarishining iqgtisodiy sharoitlari ichki va tashqi
turiarga ajraladi. Tashqi sharoitlar mamlakatning agrar, kredif va
investitsiya, savdo siyosatini, agroservis tarkibi va gishlog infratuzilmasi
rivojlanishini, aholi turmush darajasi va soligga tortish tizimi, ekologiya,
gishloq xofalik va sanoat mahsulotlari baholati paritetini 0‘z ichiga olsa,
ichki sharoitlar esa dehgonchilik va chorvachilik tizimini, ishlab chigarish
intensivligi va xarajatlarini, injimring va mexanizatsiya darajasini,
mehnatni rag'batlantirish darajasi va shakllarmi, resurs salohiyati va ishlab
chigarish hajmlarini 0°‘z ichiga oladi.
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Agrar sohada tijorat korxonalarini joylashtirishning
tabiiy sharoitlari

Dehqgonchilikning tabiiy

sharoitlari
Oddiy usullar bilan Katta xarajatlar bilan ~ _|  Deyarli 0'zgarmaydigan
yaxshilanadigan yaxshilanadigan
Tuproqdagi oziq Issiglik rejimi R Quyosh radiatsiyasi
moddalar zaxiralari
Tuprogning mikromuhiti Suv rejimi - Havo ogimlari
Tabiiy o‘simlik gatlami Tuproq erroziyasi - Tuprogning mexanik
tarkibi
Tuproq reaksiyalari Mayda konturiigi - Zot, nasi
Mikrorelyef Mezorelyef Makrorelyef

5.2.7-chizma.



Agrar sahada tijorat korxonalarini joylashtirishning
iqtisodiy sharoitlari

5.2.8-chizma.
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5.3. Savdo tashkilotini joylashtirish o‘rni hagida garor
gabul qgilish usullari

Korxonaning joylashish o‘mi hagida garor gabul gilishda firmani
joylashtirishning bir necha mugobil variantlari va tadbirkor o‘z oldiga
go‘ygan magsadlarga erishish darajalari nisbiy baholanadi. Biznesning
joylashish o‘mi keng hududni gamrab oladi, shuning uchun bashorat
gilishning anigligi va mayda xatolar ham oxirgi joylashish o‘mini
tanlashda katta ahamiyatga ega. Odatda, xususiy va umumiy model
go‘llanadi. Joylashtirish o‘mini tanlashning xususiy model! joylashish
o ‘mming bir yoki ikkita omilini 0‘z ichiga oladi. Umumiy modellar esa bir
vaqtning o‘zida go‘shimcha omillar majmuyini yoki hamma omillaming
yig‘indisini tashkil giladi. Modellar ichida eng ko‘p go‘llaniladigani - bu
Vebeming korxonaning transport xarajatlari modelidir. Bunda tashish
xarajatlari yetkazib berish va tayyorlash joylariga uzoqdaligiga nisbatan
proporsional ravishda belgilanadi.

Masala quyidagicha beriladi: sotish yoki xarid gilishning (P,) n ta joyj
va ularga mos koordinatalar (X,, Yt) berilgan. Bu punktlaming joylashuv
0 ‘mi masofasi s koordinatalar bilan birga (/1 vj) dan  ni tashkil giladi.

Bundan tashgari, tashish hajmi a, va bir birlik mahsulot tashishga
ketadigan xarajat r, hamda uzoqlik (S)ga ketgan doimiy transport xara-
jatlari Tc xarajatlar ma’lum. Transport xarajatlari minimal sarflanadigan
joylashish o‘mi S (X, Y) ni aniglash lozim:

Tc =Sia™] +atr2+..nanm)-> min

Mos ravishda koordinatalar kesishishidagi masofa uzogligi quyidagi
formula orqali aniglanadi:

w=sj{x-x,)2+\y-yi? .

Bu yerda transport xarajatlarining joylashish o‘rni S ni koordinaralari
(X, Y) ning fimksiyasi sifatida ifodalash mumkin:

Tc(x,y) =S+ a, *y](X-xD2+(y - yi)2->min
A
Bu model orgali biznesning joylashish o‘mini aniglash mumkin.
Xususiy modellar kengayishi mumkin va bunda u chizigli dasturlash usuli
orgali yechiladi. Joylashtirishning umumiy modellarini yechishda foydali
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giymat tahlilini go‘llash mumkin. Uning asosida yotuvchi magsadlar tizimi
ko‘p o‘lchovli hisoblanadi va monetar hamda nomonetar parametrlarga
ega. Joylashish o‘mining altemativ variantlari ayrim mezonlaming amalga
oshish darajasiga garab baholanadi. Obyekt joylashish o‘mining ma’lum
variantlari tahlili bo‘yicha kutilayotgan daromad yoki foyda aniglanadi. Bu
esa go'yilgan magsadga erishilganlikni bildiradi. Har bir mezon tahlil
gilingandan keyin ular bo‘yicha shkala ishiab chigiladi va joylashish
o0‘mining har bir omili uchun minimal majburiyatlar go‘yiladi. Bu baholash
me’yorlari orgali amalga oshiriladi.

Keling, hisob-kitob namunasini ko‘rib chigamiz. Xorazm viloyatida
oshxona jihozlari ishiab chigarish bo‘yicha korxona tashkil qilish
ko'zlanmoqda. Joylashish o‘mi uchun ikkita o‘rin belgilangan:
A (altemativ aO va B (altemativ a2, bu yerda hal giluvchi magsadlar -
ishiab chigarish uchun eng kam sarflar, bozoming uzog muddatli
ishonchliligi va arzon xomashyolar.

Boshga magsadiarni darrov tushirib qoldiiamiz. Qo‘yilgan magsadga
erishishga turli xil omillar ta’sir giladi. Bulardan eng muhimlari:
transporting masofasi (Fi)m korporatsiya bo‘yicha sarf (F2) va mahalliy
hokimiyat organlarining qo‘llab-quwatlashi (F3).

Hisob-kitoblar shuni ko‘rsatadiki, A punkt uchun tashish masofasi
B punktinikidan 2 marta ko‘p, ya’ni B punkt uchun “masofa” omili
ikkilangan ijobiy ta’sir giladi.

Bundan keyingi hisob-kitoblar uchun joylashish o‘mi altemativlarining
matritsasini tuzish zarur boiadi (5.3.1-jadval).

5.3.1-jadvai

Xorazm viloyatida oshxona jihoziari ishiab chigaradigan korxona joylashish
o‘rnining mugqobii matritsasi

Magsadlar TSi (isblab chigarish TS; (bozor) TS3(xomashyo)
xarajatlari)
Omillar/ F, f2 F3 F, f2 F5 F, 2 F3
Mugobillar
ai L en en Cl2 en en cr ei3
(011 en B3 a1 22 823 a2 ej2 e

Keltirilgan matritsada eis....e2-omilnmg yagona maqgsadli manosi
(ekspert tomonidan 1dan 10 gacha belgilanadi).
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Magsadlar quyidagicha ranjirlanadi;

« ishiab chiqarishdagi past xarajatiar (TSi)=0,6;

* uzoq muddatli bozoming bargarorligi (TS2)=0,2;

« arzon xomashyoni sotib olishning ishonchliligi (T83)=0,2.

Mazkur magsadga ta’sir giluvchi omillar 1 dan 10 gacha bo‘lgan shkala
bo'yicha belgilanadi, nisbiy magsadli og‘irliklar esa har bir omil bo‘yicha
va har bir magsadga nisbatan bir birlik ulush sifatida sonlarda belgilanadi
va matritsada keltiriladi (5.3,2-jadval).

5,3.2-jadval

Xorazm viloyatida oshxona jihozlari ishiab chigaradigan korxona joylashish
o'rnining sonli altemativ matritsasi

Magsadlar TS, (ishiab TS2 TS*
chigarish (bozor) (xomashyo)
xarajatlari)

Omillar/mugobillar F. F2 F} F, F2 F3 F, £2 F3
(08) (1) (01) (0,1) (0,2 (07 (06) (0,2) (0,2

ai 5 8 7 6 4 5 8 2 9

a2 10 4 5 B 6 3 5 2 3

Ekspertlar tomonidan omillaming ta’siri ular tomonidan belgilangan
ma’nolaming omillar og‘irliklariga ko'paytiriladi, tartiblanadi va har bir
maqsadga muvofiq og‘irliklari ko'paytiriladi vayana tartiblanadi.

Hisob kitoblar quyidagi ko‘rinishda amalga oshiriladi:

ai=(5-0,8+8-0,1+7-0,1)-0,6+(6-0,1+4-0,2+5-0,7)-0,2+(8-0,6+2-0,2+
+9-0,2)-0,2=(4+0,8+0,7)0,6+(0,6+0,8+3,5)-0,2+(4,8+0,4+1,8)0,2=
=5,5-0,6+4,9-0,2+7-0,2=3,3+0,98-4,4=5,68;
a2=(K)-0,8+4-0,1+5 0,1)-0,6+(8-0,1+6-0,2+3-0,7)-0,2+(5-0,6+20,2+
+3-0,2)-0,2=(8+0,4+0,5)-0,6+(0,8+1,2+2,1)-0,2+(3+0,4+0,6)-0,2=8,9-0,6+
+4,1-0,2+4-0,2=5,34+0,82+0,8=6,96.
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Shuningdek, korxonaning joylashish o‘mini tanlashda mazkur hudud-
dagi infratuzilmaning rivojlanganlik darajasi, tabiiy omillar va hududda
yashovchi aholi to‘g‘risida batafsil ma’lumotlar lozim bo‘ladi. Korxona-
ning joylashish o‘mini tanlashda muhim bo‘lgan omillar quyidagilardan
iborat.

1. Iglim

t. Havo harorati: maksimal, minimal, o‘rtacha (bir kunlik, yillik,
oxirgi 10 yillik).

2. Namlik: maksimal, minimal, o‘rtacha (bir kunlik, vyillik, oxirgi
10 yillik).,

3. Quyosh vaqti: yil davomida quyosh soatlari soni (oxirgi 10 yillik).

4. Sharool: shamol yo‘nalishi va shamolli kunlar soni, yo‘nalishi va
maksimal tezligi, vayron giluvchi shamollar (bo‘ronlar va h.k.).

5. Yog‘inlar miqdori: yog‘inlar yog'ishining uzogliligi va darajasi
(maksimal, minimal, o‘rtacha): 1 soat, 1 kun, 1 oy, 1 yil, oxirgi 10 yil
mobaynida. Kutilmagan hoiatlar (do‘l yog‘ishi va h.k.).

6. Chang va tutun. Chang shamollari (uzoqgliligi, yo‘nalishi, 1 kub
metr havoda qgattiq jismlaming tarkibi); qo‘shni korxonadan tutunlar.

7. Ko‘chuvchi gumlar.

8. Ustki qatlamlarning suv bosimi balandligi, uzogliligi va suv
bosimining kalendar kunlari.

9. Zilzila: xalgaro shkala bo'yicha kuchi (masalan, Rixter shkaiasi),
chastotasi.

2. 0 ‘Ika va maydon

1. Maydonning joyiashgan yeriari: adresi (mamlakat, viloyat, shahar,
ko‘cha, uy ragami). Qo‘shni koreonalar.

2. Maydonning tavsifi: o‘lchamlari (uzunligi, kengligi, dengiz
sathidan balandligi, geografik moHjali, topografiyasi, mavjud servitutlar,
ko'chmas mulk narxi).
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3. Transport vositalari

1 Yo‘llar: yo‘l va ko‘priklarning kengligi, yuk ko‘taruvchanligi,
ko'priklaming yorituvchanligi, yo‘l turlari (har xil, tosh terilmagan yo‘l,
shag‘al yo‘l), mavsumiy yo‘l transport chegaralanishlari. Yo‘llar tizimi
(xaritada).

2. Temiryo‘llar: temiryoilar tizimi, harakatdagi sostavning yuk
ko‘taruvchanligi (yuklar migdori), yuklash-tushirish uskunalari, mavsumiy
chegaralar, omborlar va saglaydigan joylar, ta'rifiar.

3. Suv transporti: kanallar, daryolar tizimi, daryolar kengligi va
chuqurligi, kemalaming yuk ko‘taruvchanligi, yuklash-tushirish uskuna-
lari, omborlar va yuk saglash joylari, tariflar.

4. Havo transporti: uchish-go‘nish inshootlarining turi, uchish-
go‘nish chizig‘ining uzunligi, omborlar va yuk saqlash joylari, tariflar.

5. Yo‘lovchi transporti tizimi: avtobuslar, tramvaylar va h.k.

4. Suv bilan ta’minlanganlik

1. Tavsif.
2. Aralashmasi: qattigligi, korroziyalanuvchanligi, gazlar.
3. Harorati: kunduzi - maksimal, minimal, o‘rtacha, yillik -

maksimal, minimal.

4. Bosimi: maksimal, minimal.

5. Suv bilan ta’minlash manbalari: maksimal mlgdorda, mumkin
bo‘lgan uianish joyi, mavjud tizimning materiali va diametri, bosimi,
bahosi.

6. Suv bilan ta’minlashning boshga manbalari: manbaning ustki
gatlami, yerosti manbalari.

5. Energiya bilan ta’minlanganlik va aloga vositalari

1. Davlat va shaxsiy manbalaming elektr energiya quvvati.
2. Kuchlanishi, uianish joyi.
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3. Suyuq yoni!g‘i: migdori, yonish issigligi manbasi. Maydongacha
bo'lgan masofa, yetkazib berish vositasi, narxi.

4. Ko‘mir, gaz: miqdori, yonish issigligi, manbasi, narxi.

5. Bug4 miqdori, bosimi, uianish joyi, narxi.

6. Aloqa vositasi: telefon tizimi, quwati, uianishjoyi, tariflari.

7. Teleks: radiotelefon, telegraf.

6. Chigindilarniyo‘qgotish

L Axlatxonalar: turi, joylashgan vyeri, poyezdlar, foydalanganlik
uchun to‘lov.

2. Kommunikatsiya tizimi: turi, simlaming diametri va materiali,
uianish joyi, foydalanganlik uchun to‘lov.

7. Kadrlar

1,Muhandis-texnik ishchilar va xodimlar: tayyorgarlik turi va
darajasi, lavozim okladi, ishchilar, malakalarining turi va darajasi, real ish
haqi, beriladigan imtiyozlar, soliglar, ustamalar va h.k. ishlab chigarish
munosabatlari va mehnat gonunchiligi.

8. Budjet va huqugiy holat

1 Huqugiy hoiatlar: qurilish  gonunchiligi, chegaralanishlar,
xavfsizlik choralari, ustamalar bo ‘yicha gonuniy me’yorlar.

2. Sug‘urta turlari: yong‘indan sug‘urtalash, baxtsiz hodisalardan
sug‘urtalash, bo‘ronlar natijasida kelgan talofatlardan sug‘urtalash. Ishlash
joyidan tibbiy xizmatdan foydalanish huqugi. Qurilish, montaj va xizmat
ko‘rsatish uchun ashob uskunalar.

9. Yashash sharoitlari

Yashash sharoitlari, ovgatlanish, dam olish, maktablar, madaniyat
obyektlari, savdo tashkilotlari, tibbiy ta’minlanganlik.
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Nazorat uchun savollar

1 Savdo korxonasi hagida tushuncha bering.

2. Faoliyatdagi firma oz joylashish o‘miiii o‘zgartirishi nima bilan
aniglanadi?

3. Firmaning mikro va makrojoylashuvini tavsiflang.

4. Biznesning joylashish o‘mini tanlashdagi iqtisodiy va noigtisodiy
mezonlar.

5. Biznes joylashuv o‘mimng mezonlarini detallashtirish tamoyillari.

6. Korxonajoylashuv o‘mini aniglovchi omillar.

7. Turli xil biznesning joylashuv o‘miga davlat ganday ta’sir
ko ‘rsatishi mumkin?

8. Biznes iqgtisodiy muhitining makro va mikrodarajadagi asosiy
omillarini sanab bering.

9. Igtisodiy muhit o‘zgarishi bilan bogTig moliyaviy tavakkalchilik
nimalardan iborat?

10. Biznes infratuzilmasi to‘g ‘risida ma’lumot bering.

11. Hozirgi davrda 0 ‘zbekistondagi tadbirkorlik faoliyati va biznes-
ning siyosiy va huqugiy mohiyatiga tavsif bering.

12. Biznesning ijtimoiy madaniy muhiti.

13. Biznesning joylashuv o‘mini belgilashga ta’sir giluvchi demografik
omillami ko ‘rsating.

14. Korxona joylashuv o‘mini tanlashda tabiiy muhitning ahamiyati.

15. Turli xil biznes joylashuv o‘mini tanlashdagi asosiy omillar.

16. Firmajoylashuv o‘mini tanlashda gaysi uslublardan foydalaniladi?

17. Biznesning joylashuv o‘rnini tanlashda mugobil variantlar bo'yicha
boshlang‘ich ma’lumot manbalarini ko ‘rsating.

18. Aholining ish bilan bandligi tizimidagi zamonaviy o ‘zgarishlar
biznesga ganday ta’sir ko“‘rsatadi?

19. Tabiiy zaxiralar bilan maksimal holda bog‘liq boTgan biznes
sohalarini ayting.
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Mavzuga doir testlar

1. Biznesning joylashish o‘rnmi tanlashdagi asosiy raezon qaysi?

A) ekologik xavfsizlik

B) iste’molchilar uchun maksimai qulayiiklar

C) foyda hajmi

D) iste’molchilar uchun minimal vaqt xarajatlari.

2. Mahsulot ishiab chigarishda foydalaniladigan xomashyo og‘irligi
va hajmi korxona bflan bozor orasidagi masofaga ganday bog‘lig?

A) to‘gri B) teskari

C) bog*liq emas D) korxona uchun ahamiyatsiz.

3. Biznesni joylashtirish o‘rnini aniglashga ta’sir etuvchi omillar
nechta guruhga biriashadi?

A)5 B)6 C)4 D)3

4. Quyidagilardan qaysi biri tayyorlashga yo‘naltirilgan omil
hisoblanadi?

A) tabiiy xususiyatlar B) xabarlashish imkoniyatlari

C) xojalik yuritish tizimi D) ish bo‘yicha alogalar.

5. Berilganlardan gaysi biri tashqgi o‘zgaruvchan makroiqgtisodiy
omil hisobianmaydi?

A) valyuta kurslari B) dunyo bozori konyunkturasi

C) xalgaro hodisalar D) ishsizlik darajasi.

6. Avtomobillar uchun to‘xtash joylari mavjudligi gaysi biznes turi
uchun joylashish o‘rnini tanlashda maxsus omil hisoblanadi?

A) xizmatlar sohasi B) servis

C) ishiab chigarish D) barchasi uchun.

7. Qishlog xo4aligi ishiab chigarishining tashqi iqtisodiy sharoiti
gaysi?

A) mamlakatning agrar siyosati

B) ishiab chiqarish intensivligi

C) o‘simlik navlari va chorvalar nasllari

D) resurs salohiyati.
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8. Qaysi formula masofa uzogligini hisobiashda ishlaffladi?

A) rt=v/i(x-x/)2+(v-y,)2

B) nt=<J(x-xf)2-(y-vy,f

c) ~ = mj{x-xif +{y-yi)*

D) I =sj(x +Xi)2+(y +y )2

9. Tuproq erroziyasi dehqgonchilikning tabiiy sharoitlaridan qaysi
biriga kiradi?

A) oddiy usullar bilan yaxshilanadigan

B) dehgonchilikning tabiiy sharoitlariga kirmaydi

C) katta xarajatlar bilan yaxshilanadigan

D) deyarli o‘zgarmaydigan.

10. Qaysi turdagi korxonalar xomashyo bazalari yoniga qurUishi
kerak?

A) rangli metallar, ko‘mir, neft gazib olish bilan shug‘ullanadigan

B) g‘isht, mebel, oyoq kiyim ishlab chigaruvchi korxonalar

C) shakar, konserva, sement ishlab chigaruvchi zavod

D) tikuvchilik tabrikalari, un, go‘sht, pivo ishlab chigaruvchi zavodlar.
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VI BOB. ISHLAB CHIQARISHNI REJALASHTIRISH
6.1. Ishiab chiqarish dasturi

Mavjud korxona quvvatiga garab ishiab chigilgan ishiab chigarish
dasturi shu mahsulot bozoridagi talabga taggoslanadi, Natijada awaldan
chigarilayotgan mahsulot miqdori bilan birgalikda sotilishi mumkin
boigan mahsulot hajmi aniglanadi.

Bozor talabi mahsulotning u yoki bu turi hajmi bo‘yicha korxonaning
ishiab chiqarish potensialini aniglab beradi.

Ishiab chigarish quvvatini ichki zaxiralardan foydalanish evaziga yoki
go‘shimcha fondlami Kiritish evaziga oshirish mumkin. Ular quyidagilar:

* texnik gaytajihozlash natijasida ishiab chigarish quwatming o“sishi;

» rekonstruksiya natijasida ishiab chigarish quwatinmg ishga
tushirilishi;

« faoliyatdagi korxonani kengaytirish yoki yangi korxona qurish yo‘li
bilan ishiab chigarish quvvatini amalga oshirish hisobiga.

Ko‘rib chigilayotgan variantlar ichidan bozor talabini gondirish nugtayi
nazaridan korxona uchun eng samarali bo‘lgan bitta yoki bir necha usullar
tanlab olinadi va ular asosida ishiab chigarishni tashkil gilish va texnik
rivojlantirish rejasi tuziladi.

Ishiab chigarish jarayomning ko‘lami va tashkil etilishiga ko‘ra ishiab
chigarishning bir necha turlari mavjud. Ular quyidagilar:

A) uzluksiz jarayonga ega bo‘lgan, bitta mahsulot ishiab chigaruvchi
korxona, masalan, sement ishiab chigarish;

B) uzluksiz jarayonga ega bo‘lgan bir necha mahsulot turi ishiab
chigaradigan korxona, masalan, neftni gayta ishlovchi korxona;

C) buyurtma bo‘yicha mahsulot ishiab chigaruvchi korxonalar,
masalan, avtomobil butlovchi gismlarini tayyorlovchi korxonalar;

D) ommaviy vyig‘uvchi ishiab chigarish, masalan, avtomobil
dvigatellarini ishiab chigaruvchi korxona.

Agar korxonada ishiab chigarilayotgan mahsulot hajmi, bozordagi talab
hajmidan oshmasa, birinchi tur korxonalar uchun savdo hajmida
muammolar yuzaga kelmaydi, ikkinchi tur korxonalar uchun esa ishiab
chigarishda ham, savdoda ham muammolar chigishi mumkin. 3-tur
korxonalar uchun eng asosiysi buyurtmalar olish hisoblanadi.
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6.1.1-jad\al

Korxonaning mahsulot ishiab chigarish jadvali

Mahsulot Yil (oy)

hajmi 0 1 2 n
Mahsulot 1
Mahsulot 2

Korxonaning yillik rejasi

6.1.1-chizma.
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Bu sharoitlami hisobga olgan holda chiqgarilayotgan mahsulot
hajmining vyiliar bo‘yicha hisoblangan ishiab chiqarish dasturini tuzish
mumkin bo'ladi. Bunda savdo tashkilotlarining yillik igtisodiy rejasini
tasvirlovchi 6.1,1-jadval va 6.1.1-chizmadan foydalanish mumkin.

6,2. Korxona quvvatini aniglash

Ishiab chigarish quwati deganda miqdor ko‘rinishidagi mahsulot hajmi
yoki ma’lum muddat mobaynida ishiab chigarilishi mumkin bo‘lgan
mahsulot birligi tushuniladi. Biror vaqt bo‘lagi orasida olingan ishiab
chigarish quwati doimiy ishiab chiqgarish quwati hisoblanishi mumkin,
lekin bunda ishiab chigarish o‘zgarishi va mahsulot nomenklaturasi
o'zgarishini hisobga olish zarur. Quwatning maksimum va minimum
turlari mavjud.

Ishiab chigarishning nominal quwati - bu uskunalar me’yori bo‘yicha
ishlaganda ishiab chigarishdagi uzilishlar, bekor to‘xtab turishlar, bayram
kunlari, asboblaming almashinishi, uskunalarning hamma gismlarini bir
vagtning o‘zida ishlata olmaslik va boshgaiuvning mukammal emasligi
kabi omillar ta’sir gilmagan holdagi ishiab chigarish quwatidir.

Nominal quvvat bu ma’lum ish sharoitlarida bir yil mobaynida ishiab
chigariladigan mahsulot birligidir. Bu ishiab chigarish quwati bozorni
to‘liq tadgiq qgilishdan olingan mahsulot talabiga mos bo“lishi zarar.

Maksimal ishiab chigarish quwati - o‘matilgan uskunalar quwatiga
to‘g‘ri keladigan, texnik jihatdan erishiladigan ishiab chigarish quwati.

Korxonaning minimal rentabellik darajasi ko‘pchilik sanoat korxonalari
va loyihalarda go‘llaniladi va u 0‘z mazmuniga ko‘ra ishiab chigarishning
minimal darajasini ko‘rsatib beradi. Kuniga 200 t gaymoq ishiab chiga-
radigan sut zavodi norentabel hisoblanadi, chunki bu zavod uchun mazkur
mahsulot har kuni iste’mol gilinadigan bozor zarur, shunmgdek boshga
ragobatchilar tovar ishiab chigarishi hajmini ham inobatga olish kerak.
Lekin gaymoq ishiab chigaruvchi zavodning ishiab chigarish quwati
shunday miqdorda bo‘lishi kerakki, natijada baho ma’lum ishiab
chigaruvchilar foyda olishini ta’minlashi lozim.

Yirik ishiab chigarishlar, odatda, katta investitsiya xarajatlarini talab
giladilar. Ularda proporsional ravishda mahsulot ishiab chiqarish
hajmining oshishi bir birlik mahsulot uchun sarflanadigan ishiab chiqgarish
xarajatlarining kamayishiga olib keladi.



Loyihaning minimal rentabeilik darajasini aniglashda jahon ama-
liyotidan foydalanish yaxshi samara beradi, chunki ishlab chiqgarilayotgan
loyihadagi ishlab chigarish xarajatlari bilan mavjud boshga korxonalarda
ishlab chigarilayotgan shu turdagi mahsulotni ishlab chigarish sarfi orasida
ma’lum bogTigliklar mavjud. Agarda bu kuzatishlar zaxiralar chegara-
langanligi yoki kutilayotgan talabdan yuqori ekanligi sababli amalga
oshirilmasa, bu to‘g‘ridan-to‘g‘ri ishlab chigarish sarflarining oshishi va
sotish narxlarining ko‘tarilishiga, tashgi bozorda ragobatbardosh boT-
maslikka va davlat tomonidan ma’lum bir himoyaga zarur boiishlikka olib
keladi.

Yana bir muhim omil shundaki, mavjud texnologiya va uskunalar
ko'pincha ma’lum quwatdagi ishlab chigarish birliklari ishiga mo‘l-
jallangan bo‘ladi. Garchi texnologiyalar va uskunalar past quwatli ishlab
chigarish korxonalariga moslashtirilgan bo'lsada, bu moslashtirish uchun
xarajatlar juda yugori bo‘lishi mumkin. Shu sababdan, ba’zi ishlab
chigarish tarmoglaridagi amalga oshirilmayotgan loyihalar ma’lum
minimal ishlab chigarish rentabelliklariga mos kelishi zarur. Bu yig'uvchi
korxonalar uchun, aynigsa, seriyali mahsulot ishlab chigaruvchi korxonalar
uchun to‘g‘ri bo‘ladi. Chunki seriyali mahsulot ishlab chigaruvchi
korxonalar uzluksiz yoki yarim uzluksiz ish tartibiga ega.

Korxona quwatini altemativ variantlarini aniglash uchun bashorat
gilingan savdo hajmi va nominal ishlab chigarish vaqti orasidagi
birliklarga bo'lgan bog‘liglikda aniq baholash shart.

Korxona yangi mahsulot ishlab chigara boshlagan yoki mazkur bozor
uchun yangilik bo‘lgan mahsulot ishlab chigara boshlagan bo‘lsa, dastlabki
ishlab chigarish quwati talab, savdo hajmidan biroz yuqori bo‘lishi kerak
Chunki ular bir necha yil davomida o‘suvchi talabni gondirib borishlari
kerak. Lekin rejalashtirilayotgan ishlab chigarishda sotuvdan tushayotgan
mablaglva xarajatlardan pasayib ketishi kerak emas.

Talab va sotuv hajmining oshishiga mavjud korxona quwati yetarli
bo‘lmasligi mumkin. Bu esa korxonani kengaytirish zaruriyatini yuzaga
keltiradi. Sotuv hajmi bashorati va korxona quwatining bir-biriga
bog‘ligligi bir necha omillarga bog‘lig. Masalan, bozor konyunkturasi va
talabning narxlar bo‘yicha elastikligi bashorati va xarajatning quwatga
nisbati va h.k.
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Tanlangan nominal ishiab chigarish quwatiga muvofigq holda turli xil
zaxiralarga bo‘lgan talab va uning umumiy giymatini aniglash zururiyatini
yuzaga keltiradi.

Shu bilan birgalikda loyihaning xodimlar soniga bo‘lgan zaruriyatini
ham aniglash lozim. Lekin xodimlaming zarur soni texnologiya va uskuna
tanlangandan keyin aniq ma’lum bo‘ladi. Biroq ishiab chiqgarish texno-
logiyasi xodimlar malakasiga bog‘lig bo‘lsa, ko‘pchilik loyihalar uchun
xodimlar soni fagatgina nominal ishiab chigarish quwati aniglangandan
so‘ng aniq bo‘ladi.

6.3. Moddiy zaxiralarga ehtiyoj hisobi

Ishiab chigarish quwati va ishiab chiqgarish dasturi aniq belgilab
olingandan keyin korxonaning material zaxiralarga bo‘lgan ehtiyoji hisob-
lanadi. Bunday hisob-kitoblar ulami ishlatish samaradorligini va ulami
sotib olish va moliyalash manbalarini hisobga olgan holda o ‘tkaziladi.

Korxonaning material zaxiralariga bo‘lgan talabini aniglashdagi hisob-
kitoblar uchun dastlabki ma’lumotlar bu ishiab chigariladigan yoki
ko'rsatiladigan xizmatlar hajmi hamda bir birlik mahsulot ishiab chigarish
uchun zarur bo'lgan material zaxiralariga bo‘lgan ehtiyojning normativ
bahosi hisoblanadi.

Material zaxiralariga bo‘lgan talab to‘g‘ri hisoblashlar orgaii anig-
lanadi. Ya’ni materiallar sarfi me’yorining unga muvofig bo‘lgan hajm
ko'rsatkichlariga ko‘paytirish orqgali bu ehtiyoj zaxira turiga garab giymat
va natura ko‘rinishlarida aniglanadi (6.3.1-jadval).

6.3, I-jadval
Ishiab chigarish dasturlariga muvofiq zaxiralarga bo‘!gan talabning
hisobianishi (xomashyo va materia!)

Zahira nomlari Yil
0 1 K
Miqdori, Birlik mahsulot Narxi,
natura, bahosi, ming ming
birlik so‘m so‘ra

l-zaxira (xomashyo va
materialfar)

2-zaxira  (yig‘uvchi va
ehtiyot gismlar)

******%**

n-zaxira (energiya)

Jami:
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Korxonaning moddiy bazasini shakllantirish

6.3.1-chizma.

Ishlab chiqgarish zaxirasi ko‘rsatkichi uning yil davomidagi bir kunlik
me’yori bilan asoslanadi. Bu me’yor esa zaxiralaming o‘rtacha bir kunlik
iste’moli sifatida kunlarda yil oxiriga nisbatan ortiacha zaxira sifatida
hisoblanadi. Xomashyo yoki material bo‘yicha keyingi yilga yoki sanaga
o‘tuvchi zaxira kattaligi quyidagi formula bo‘yicha kunlarda hisoblanadi:

P_ tiXV

‘ KWm
bu yerda: if - r-xomashyo yoki material bo‘yicha keyingi yilga o'tuvchi
zaxira; t,- r-xomashyo yoki material bo‘yicha ehtiyoj; M, - r~keyingi yilga
o‘tuvchi xomashyo yoki materialning kunlik me’yori; Kkn - reja-
lashtirilgan davrdagi kunlar soni.

Ishlab chigarish materiallari va ulami to‘ldirish manbalarining naqdligi
muhim savollardan biri hisoblanadi. Sanoatning ko'pchilik tarmoglarida
ishlab chigarish jarayonini ta’minlovchi texnologiyalar va asbob-uskunalar
mahsulot nomenklaturasi hamda asosiy mahsulot tavsifiga bog‘lig. Bu
mahsulotlar va ularga belgilangan baholar esa ko‘pchilik tadbirkorlaming

loyihalarida moliyaviy va savdo hayotiyligining asosiy omilidir, Asosan
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ko'pchilik loyihalar hozirda mavjud xomashyoni, mahsulot tayyorlash yoki
ishiab chigarish uchun xomashyo naqdliligini aniglashi va baholashi lozim.
Zarur boiadigan mahsulotlar aniq hajmi esa fagatgina korxonaning ishiab
chigarish quwati yoki ishlatiladigan texnologiya uskunalarming quwati
aniglangandan keyin ma’lum boiadi.

Agar xomashyo mamlakatda boisa, uning mavjud joyi va hududini
aniglash zarur bo‘ladi. Ma’lum bir loyiha uchun materiallardan kelgusidagi
foydalanishni va ulami mazkur korxonada mavjudligining ta’sirini
baholash lozim.

Masalan, tabiiy gaz koni fagatgina chet hududlarda joylashishi mumkin.
Lekin agarda tabiiy gaz quvurlar orgali yirik iste’mol markazlariga
berilayotgan boisa va bu hududda aloga muntazam yaxshi rivojlangan
boisa, bu mahsulotga bo‘lgan talab elektr energiya uchun emas, balki
neftdan olish mumkin boigan boshga mahsulotlar sifatida garaladi, bu elektr
energiya ishiab chigarishga garaganda ancha samaralirog ham boiadi.

Transportirovka va transport xarajatlarini ham mukammal ravishda
tahlil gilish lozim. Asosiy materiallarni yetkazib berish masofasi, yetkazib
berilishi zarur boigan mahsulotni hozirda mumkin boigan boshga mate-
riallar defitsiti bilan birga aniglash lozim boiadi.

Xomashyolami boshga mamlakatlardan olib kelishdagi muammolar,
birinchidan, turli xil to‘siglar, ikkinchidan, eksport gilinayotgan mamla-
katda shu mahsulotlar ishiab chigarilishi to’xtatilishi va boshga bir gator
omillar bilan bogiiqdir.

Modomiki. loyiha xarajatlarini ishiab chigishda bir birlik mahsulot
bahosi va boshqa bir gator omillar muhim ahamiyat kasb etar ekan, ulami
alohida tahlil gilish lozim boiadi. Mamlakatimizda ishiab chigariladigan
mahsulotlar bahosini bir tomondan o‘tmish va kelajakdagi tendensiyalarini
hisobga olgan holda tahlil gilinsa, ikkinchi tomondan mahsulot bahosi
talab elastikligiga garab aniglanadi. Ma’lum bir mahsulotga boigan talab
elastikligi gancha past boisa, shu mahsulot bahosi shuncha baland boiadi.
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Import mahsulotlarini oladigan boisak, u holda ulaming bojlart, tashish
xarajatlari, tariflari, sug‘urta xarajatlari, solig va hokazolami hisobga olish
zarur.

Material zaxiralariga bo‘lgan talabni aniglashda yana bir asosiy
omillardan biri - bu material, texnologiya ta'minotini tashkil gilishdir.

Investitsiya va ishiab chiqgarish xarajatlarini hisoblaganda ularga
go‘shimcha omborlar qurilishiga va mahsulotlami saglashga sarflanadigan
go‘shimcha xarajatlami ham kiritish lozim.

6.4. Texnologiyani tanlash

Korxonaning quvvatini aniglash asosida ishiab chigarishga ta’sir
giluvchi bazi tashgi omillar hisobga olingandan keyin ish jarayoniga mos
ashob-uskunalami tanlash, texnologiya va uskunalarga sarflanadigan
xarajatlami aniglash yotadi.

Texnologik igtisodiy tadgiqotlarda asosiy mahsulotni ishiab chiqgarish
uchun eng samarali ishlaydigan texnolgiyalar aniglanadi. Bunda texno-
logiyani sotib olishda turli ogibatlami ham baholash lozim. Litsenziya-
lashni 0z ichiga olgan holda tanlangan texnologiya bilan bog'liq ta’mir-
lash va texnik xizmatlami alohida ajratib ko‘rsatish hamda shu xizmatlami
ko‘rsatuvchi tashkilotni aniglash zarur, Keyinchalik texnologiyalami
tanlash, sotib olish, shuningdek, mashinalar va uskunalar tanlash va sotib
olish bilan bogiig xarajatlami aniglash magsadga muvofiq hisoblanadi.

Ishiab chigarish texnologiyasini tanlash ikki omilga suyangan holda
amalga oshiriladi: uning kapital hajmi va ishiab chigarish hajmi.
Mamlakatdagi ishchi kuchi narxi va asosiy fondlaming giymatidan qgat’i
nazar, korxonalar yo kapital hajmi omiliga yoki ishiab chigarish hajmiga
tayangan holda texnologiyalar sotib oladilar. Jahon tendensiyalari asosan
kapital hajmi bilan bog‘lig texnologiyalarga tayanadi, shular bilan bir
gatorda kelgusida tanlangan texnologiyalarda ishlash uchun xodimlami
o'gitish xarajatlarini ham hisobga olish zarur.
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Agar texnologiyalarni biror-bir boshga korxonadan sotib olish lozim
bo‘lsa, unda quyidagi texnologiyalarni sotib olish bilan bog'liq vositalami
aniglash kerak:

A) texnologiyani litsenziyalash;

B) texnologiyani to‘g‘ridan-to‘g‘ri sotib olish;

C) texnologiyani yetkazib beruvc'ni bilan birgalikda ishtirok etish.

Texnologiyalarni litsenziyalash - ulardan foydalanish, ularni ishlab
chiqgarish, ularni sotish, tagdim etish bilan bo‘gliq jarayonlarni huquqiy
jihatdan tartibga solishni anglatadi. Jumladan, zarur bo‘lgan hollarda uni
turli gismlarga ajratish xizmatlari ko‘rsatiladi, masalan, texnologiyaning
0‘ziga bog‘lig muhandislik xizmatlari, bosgichma-bosgich ichki integ-
ratsiyasi, oralig mahsulotlar yetkazib berish, uskunalami yetkazib berish.

Texnologiyalarni litsenziyalashning shartnomaviy aspektlari, texno-
logiyani sotib olmasdan oldin ko‘rib chigiladigan muhim masalalardan
biridir. Bunga quyidagilami kiritish mumkin:

A) sotib olinayotgan texnologiyalaming tanlovi va ularning kafolatlari;

B) texnologiya bo‘yicha xarajatlar;

C) shartnomaning ama! gilish muddati va boshqga bazi masalalar.

Bunda sotib olinayotgan texnologiyaga anigq tavsif berish muhim
hisoblanadi. Agar gap texnologik jarayon hagida bo‘lsa, unda ishlab
chigarish jarayoni va undan Kkutilayotgan natijalami tavsiflash lozim
boTadi. Agar ishlab chigarish uskunasi sotib olinayotgan boTsa, bunda
hujjatlashtirish  ishlari va ishlab chigarish nou-xausining boshga
elementlari dasturiarini puxta ishlab chigish zarur.

Bundan tashgari, mulk egasi taqdim etayotgan nou-xau bo‘yicha sifat
kafolatini berishi, hamda litsenziya shartnomasi imzolangandan keyin
to‘liq sotib oluvchiga o'tishini tasdiglashi shart. Texnologiya bahosi, uni
to‘lash turi va to‘lab boMisb muddatlarini aniq belgilashi kerak. Bunda
texnologiya turlaridan gat’i nazar to‘lov muddatlari 5 yildan 10 yilgacha
bo‘lgan muddatni 0z ichiga oladi.

Loyihalar nugtayi nazaridan olib garaganda bu muddat nou-xauning
kelib chigishini va o ‘zlashtirilishini 0z ichiga olishi muhim hisoblanadi.
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6.5. Asboh-uskunalarni tanlash va binolarga
boigan ehtiyoj

Texnologiya tanlovi va uskunalar tanlovi bir-biri bilan bogiiq. Ba’zi
loyihalarda ishiab chigarish texnologiyasi keltiriladigan uskunaning bir
gismi va boiagi hisoblanadi. Shuning uchun ham texnologiyalar sotib
olish uchun alohida shartnomalar tuzishga hojat yo* g. Ammao ba’zi hollar-
da texnologiyaning alohida sotib olishga ehtiyoj paydo boisa, uskunalami
tanlash texnologiyalami aniglagandan keyin amalga oshiriladi. Shunday
ekan, uskunalar va mashinalarga boigan talab tanlangan texnologiyalar va
uskunalarning ishiab chigarish quwati asosida tanlanadi. Uskunalar loyiha
turidan kelib chiggan holda tanlanadi. Qayta ishlovchi sanoat sohalarining
ko‘pchiligi uchun uskunaning ishiab chigarish quwati gayta ishlashning
har bir bosgichi uchun ishiab chigarilishi va kelgusida ishiab chigarish
bosqichidagi uskunaning quwati bilan bogianishi zarur. Chunki uzluksiz
texnologik jarayon paydo boiishi kerak.

Mana, masalan, dizel inotorlari yoki kompressorlardan ba’zi turlarini
ishiab chiqarish uchun zarur stanoklar majmuasini turli xildagi mahsulotlar
tashkil gilishi mumkin. Loyihada maxsus poydevorlar, tirgakli qurilmalar,
devorlar, shiftlar qurishni talab giluvchi montaj va uskunalami o'matish
ishlari ham ko‘zda tutilishi kerak. Texnologik iqtisodiy bosqich tahlilida
uskunalar va mashinalar ro‘yxati va bahosi ganchalik toiiq boimasin,
baribir ular investitsiya qarori qgabul gilishda loyiha parametrlarining
o0°‘zgarishi natijasida sezilarli o‘zgarishi mumkin. Texnologik jarayon-
laming o‘zgarishini hisobga olgan holda bu o°‘zgarishlar loyihaga kiritilishi
shart, biroq texnik igtisodiy bosgichlardan keyingi bosgichlarda.

Uskuna bilan birgalikda beriladigan va eskirganlari bilan almashti-
riladigan zarur ehtiyot gismlar va ulaming taxminiy baholari ko ‘rsatilgan
ro‘yxat tayyorlanishi shart.

Zarur boigan mashina va uskunalami, ehtiyot gismlami import
mashina va uskunalariga hamda ichki bozordagi mashina va uskunalarga
ajratish zamr. Import uskunalari xarajatlari, bahosi, kira va transport haqi
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hamda ichki transport haqgi, sug'urta va hokazo kabi uskunani zavod
maydoniga keitirib tushurgunga gadar qilinadigan xarajatlar orqali
shakllanadi. Shu bilan birga, uskunani o‘matish xarajatlari ham hisob-
lanadi. Uskunaning o‘matish bahosi uskuna turiga qarab uskuna
bahosining 1-2% dan to 5-15% igacha bo ‘lishi mumkin.

Keyingi bosgich bu bino va inshootlarga bo‘lgan ehtiyojlarni aniglash
va ular xarajatlari smetasini tuzishdan iborat. Qurilish dasturini ishlab
chigish uchun hamma obyektlar uch xil turkumga bo ‘linadi:

1. Maydonni tayyorlash va o‘zlashtirish.

2. Zavod va ishlab chigarish obyektlari; yordamchi binolar, ilmiy
tadqgigot laboratoriyalari, tibbiy xizmat ko‘rsatuvchi binolar, zaxiralaming
tayyor va oralig mahsulotlami ishlab chiqgarish anjomlari, ehtiyot gismlar
va hokazolarni saglash omborlari, ma’muriyat binosi, xodimlar uchun
maxsus maishiy binolar, yashash uylari va boshqalar.

3. Ochig osmon ostidagi obyektlar; binolar va muhandislik qurilish
obyektlari xarajatlari tizimi natural yoki giymat ko‘rinishida tuziladi.
Masalan, qurilgan maydonning metr kvadrati yoki qurilgan yopiqg bino
hajmining metr kubi.

Bundan tashqari, texnik iqtisodiy tahlil zavod uchun bo‘Imagan
inshootlar va ularning qurilish muddatlarini oz ichiga olishi kerak.
Masalan, ma’muriyat binosini zavod binosini qurmasdan oldin bitirish
kerak. Yashash uchun uylar zaruriyatini ham ko‘rib chigish zarur.

Oxirgi ko‘rsatilgan binolar kamdan-kam hollarda qurilmaydi. Mar-
kazdan uzoqda joylashgan yangi qurilgan zavod uchun ishchi kuchi
muammosi paydo bo'ladi. Shuning uchun ham zavodda ishlovchilar uchun
transport vositasi tashkil gilish zarur bo‘ladi. Ammo ba’zi chekka hudud-
larda yagona variant - bu ta’lim beruvchi, tibbiy xizmat ko‘rsatuvchi
ijtimoiy ta’minot binolarini 0‘z ichiga olgan aholi yashash punktlarini
qurishdan iborat.

Bu hoiatlar loyiha uchun sezilarli katta xarajatlar bo‘lsada, ular
mugarrar bo‘ladi. Shuning uchun ham texnik-igtisodiy tahlil bosgichida
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aholi yashash punktlarini qurish yoki transport vositalari bilan ta’minlash
ko‘zda tutiladi. Uskunalar va fugarolik qurilishi bo‘yicha hamma
ma’lumotlar 6.5.1 va 6.5.2-jadvallarda berilgan.

fl»

6.5,1-jadval
Uskunalarga boigan ehtiyoj hisobi
Miqdori Nomlanishi Bittasining Umumiy
bahosi, ming bahosi, ming
so‘m so‘m
Ishiab chigarish uskunalari
Yordamchi uskunalar
Ikkinchi daiajali uskunalar
Reglament ishlari, ishiab chigarish
anjomlari uchun boshlang‘ich ehtiyot
gismlari va materiallar migdori
6.5.2-jadval
Binolar va inshootlar xarajatlari bo‘yicha hisob-kitoblar
Miqdori Xarajatiar Bittasining Umumiy
bahosi, ming  bahosi, ming
so‘m so‘m

Maydormi tozalash va o'zlashtirish
Binolar va maxsus fogarolik inshootlari

Ochiq osmon ostidagi inshootlar

Nazorat uchun savollar

1 Korxonani ishiab chiqgarish dasturi deganda nimani tushunasiz?
2. Loyiha quwatiga erishish nuqtayi nazaridan ishiab chigarish turlarini

sanab o‘ting.

3. Ishiab chigarishning nominal quwati deganda nimani tushunasiz?
4. Asbob-uskunalami tanlash jarayonida gaysi omillarga asosiy e’tibor

garatiladi?
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5. Ishlab chigarish texnologiyasini tanlashga ta’sir ko‘rsatuvchi asosiy
omillami sanab o ‘ting.
6. Maksimal ishlab chigarish quwati deganda nimani tushunasiz?

Mavzuga doir testlar

1.0 ‘rnafflgan uskunalar quwatiga to‘g‘ri keladigan, texnik
jihatdan erishiladigan ishlab chiqarish quwati - bu:

A) maksimal ishlab chigarish quwati

B) minimal ishlab chigarish quwati

C) real ishlab chigarish quwati

D) nominal ishlab chigarish quwati.

2. Korxonada zarur xodimlar soni nima asosida kelib chigadi?

A) ishlab chigaradigan mahsuloti migdori asosida

B) gaysi tarmoqda faoliyat ko ‘rsatishi asosida

C) tanlangan texnologiya asosida

D) korxona joylashgan o‘mi asosida.

3. Korxonaning materia] zaxiralarga bo‘lgan ehtiyojini hisoblash
gaysi bosgichlardan keyin keladi?

A) ishlab chigarish quwati va ishlab chigarish dasturini aniglashdan keyin

B) ishlab chiqarish joyi va ishlab chigarish muddatini aniglashdan keyin

C) sotish bozori va sotish kanallarini aniglashdan keyin

D) korxonada ishlab chigarishni tashkil gilgandan keyin.

4. Korxonani minimal rentabellik darajasi nimani bildiradi?

A) ishlab chigarishning minimal darajasini

B) sotishning minimal darajasini

C) texnologiyalarning yaxshi tanlanmaganligini

D) kadrlaming bilim va ko ‘nikmasi yetarli emasligini bildiradi.

5. Ishlab chiqgarishdagi uzilishlar, bekor to'xtab turishlar, bayram
kunlari, asboblarning almasbinishi, uskunalarning hamma gismlarini
bir vagtning o‘zida ishlata oimaslik va boshgaruvning mukammal
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emasligi kabi omillar ta’sirini hisobga oladigan boisak bunda
aniglanadi.

A) maksimal ishiab chigarish quwati

B) minimal ishiab chiqgarish quwati

C) real ishiab chiqgarish quwati

D) nominal ishiab chigarish quwati,

6. Yillik reja nima?

A) korxona va tashkilotning mahsulot ishiab chiqgarish jadvali va uning
bajarilishi

B) korxona va tashkilotning xomashyo bilan ta’minlaganlik darajasi va
uning bajarilishi

C) korxona va tashkilotning mehnat resurslaridan foydalanish darajasi
va uning bajarilishi

D) korxona va tashkilotning texnologiyalardan foydalanish jadvali va
uning bajarilishi.

7. Korxonaning vyillik rejasini belgiiashda asosiy ko‘rsatkichlar
sifatida gaysilardan foydalanamiz?

A) mahsulot giymati, mehnat unumdorligi, respublika va mabhalliy
budjetga soliglami to‘lash

B) realizatsiya gilingan mahsulot migdori, foyda, rentabellik, ishchi-
lami tayyorlash va qayta tayyorlash

C) mahsulot giymati, foyda, rentabellik, ishehilami tayyorlash va gayta
tayyorlash

D) mahsulot giymati, mehnat unumdorligi, foyda, rentabellik.

8. Ma’lum muddat mobaynida ishiab chigarilishi mumkin boigan
mahsulot birligi nimani bildiradi?

A) ishiab chigarish quwatini

B) maksimal ishiab chigarish quwatini

C) minimal ishiab chigarish quwatini

D) potentsial ishiab chigarish quwatini.
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9.  Moddiy resurslarga ehtiyojni anigiasbda quyidagilardan qaysi

biri muhim ahamiyat kasb etmaydi?
A) moliyalashtirish manbalari
C) ishchilar soni

B) bino va inshootlar

D) texnologiyalar va uskunalar.
10. Uskunani o'rnatish bahosi gancha bo‘lishi kerak?

A) uskuna turiga garab uskuna bahosining 1-2% dan to 5-15% igacha
boiishi mumkin

B) uskunani o‘matish uskuna bahosining 5-15% igacha bo‘lishi
mumkin

C) uskuna turiga qarab uskuna bahosining 5-10% dan to 10-
15% igacha

D) uskuna turiga garab uskuna bahosining 1-2% dan oshmasligi kerak.
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VII BOB. MAHSULOTNI SOTISH VA KORXONANING
TIJORAT ISHLARI

7.1. Korxonalarda mahsulot sotuvini tashkil qilish

Har ganday tijorat korxonasi ishining yakunlovchi bosqichi o‘zi ishiab
chigargan yoki xarid gilgan mahsulotini sotish jarayoni bo‘lib, u odatda
iste’molchilar bilan imzolangan xofalik shartnomalari asosida amalga
oshiriladi Shartnomalarda mahsulot yetkazib berish hajmi va muddatlari,
yetkazib berish shartlari, sotish baholari, to‘lov shartlari, vaqgtincha
yetkazib bermaslik yoki vagtincha to‘lovni amalga oshirmaslik natijasida
kelib chigadigan huquqiy javobgariik hamda muammoli hoiatlami yechish
usullari ko‘rsatiladi.

Ishiab chigaruvchi korxona uchun o‘z mahsulotini sotish imkoniyat-
larini aniglash bozoming muhim jihatlarini o0‘z ichiga oladi, jumladan,
narxni shakllantirish siyosati, sotuv va mahsulotni bozorga olib kirish bilan
bog‘lig chora-tadbirlar, mahsulotni tagsimlash, yetkazib berish tizimi va h.k

Mahsulot sotisimi tashkil qilish bo‘yicha tadbirlar, odatda bozomi
o‘rganish va marketing tadgiqotlari o ‘tkazishdan boshlanadi.

Marketing bilan bogiiq tadbirlarga quyidagilar kiradi: bozor talabini
aniglash, salohiyatli mijozlarga o'z mahsulotlari tof risida axborot
berish, mahsulot va xizmatlami sotishni tashkil gilish.

Marketingning asosiy vazifalariga ma’lum tadbirlar orgali talabni
shakllantirish, kerakli xaridorga kerakli mahsulotni o‘z vaqtida yetkazib
berish, 0z ichiga korxonaning marketing faoliyatini rejalashtirishni, shu
rejalami boshgarish va nazorat qilishni gamrab olgan marketing
boshgaruvi kiradi.

Marketingning asosiy vositalari sifatida quyidagilar samarali qo‘lla-
niladi: mahsulot, baho, kommumkatsiya, sotuvda mahsulot mavjudligi,
xodimlar, firma imiji.

Mahsulot yugori talabga ega bo'lgan va katta hajmda sotilayotgan bir
vagtda savdo hajmiga ta’sir giladigan, firma daromadiga ta’sir etadigan
omil bu narxdir.
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Shunga garamay, narxlar darajasi hagidagi savol nazariyada ko‘rsa-
tilganidek, juda ham oddiy emas. Narxlami o°‘zgartirish bilan bozorga
ta’sir ko'rsatish bu san’atdir. Tovaming past narxlari uning past sifatli
ekanligi to‘g‘risidagi yolg‘on ma’lumotni, axborot asimmetriyasini
vujudga keltiradi. Hagigatda esa mahsulot sifati yetarlicha yuqgori bo'lishi
mumkin.

Aksincha, juda yuqgori narxlar esa ba’zi xaridorlami cho‘chitishi
mumkin, natijada mahsulot sotish hajmi kamayadi.

Shuning uchun ishlab chigaruvchi o‘z mahsulotini sotish strategiyasini
to‘g‘ri shakllantirishi lozim. Marketing xizmati tomonidan mahsulot va
xizmatlarga taklif gilingan narxlami asosiy raqobatchilaming narxlari bilan
solishtirish lozim, bunda transport xarajatlariui, mahsulotni omborga
joylash, saqglash, xarajatlarini va kutilayotgan foyda hajmini e’tiborga olish
juda muhim. Belgilangan narx iste’molchilar uchun qulayligi. bu narxlar
bilan bozomi egallash mumkiniigi va foyda ola bilishlikni tekshirish ham
katta ahamiyatga ega. Korxonaning foyda hajmi bilan tovar narxi o ‘rtasida
to‘g‘ndan-to‘g‘ri bogliqlik mavjud (7.1.1-chizma).

Korxonaning foydasini aniglash

7.1,1-chizma.
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7.2 Korxonada mahsulotga narx belgilash va narx siyosati

Har ganday korxonada ishiab chigarilgan tovar va xizmatlarga narx
belgilash va narx siyosatini muvaffaqgiyatli amalga oshirish muhim aha-
miyat kasb etadi. Shu sababli tadbirkorlik subyektlarida narx siyosatini
shakllantirishda narxlar darajasi va dinamikasiga ta’sir giluvchi omillar,
narx siyosatini amalga oshirish vositalari, tamoyillari, narx siyosatini
amalga oshirish usullari va vazifalariga alohida e’tibor garatish magsadga
muvofig,

Quyidagi 7.2.1-chizmada biz tadbirkorlik korxonasining narx siyosati
va uni tashkil etuvchi tamoyillarni keltirib o'tamiz.

Chizmadan ko‘rinadiki, narx siyosati omillariga ishiab chiqgarish
xarajatlari, davlatning budjet va soliq siyosati, bozomi tovarlar bilan
to’yinganiigi, talab, inflyatsiya kabi omillar kirsa, narx siyosati
Jamoyillariga davlat tomonidan ishiab chigilgan qonun va qoidalarga amal
gilish, talabni rag‘batlantirish, bozordagi bargarorlikni saglash, bir birlik
kapitaiga to‘gri keladigan foyda kabilar kiradi.

Xuddi shuningdek, narx siyosati narxlami belgilash va o‘zgartirish,
narx bargarorligini ta’minlash, egiluvchan narxlardan foydalanish orqali
amalga oshiriladi.

Narx siyosatining asosiy vazifalari barcha tovar turlari bo'yicha
foydaga erishish, xaridorlami saglab qolish, ragobatchilami sigib chiqgarish,
bozorda barqgaror 0‘z mavgeyini egallash kabilardir.

Narx siyosatini amalga oshirish usullariga ajiotaj talabni kutish,
tovarlami belgilangan naixlarda ulgurji yetkazib berish, bozordagi ulushni
0°‘zgartirish, yangi tovarlami qisqa muddatli davrda bahosini osliirish yo‘li
bilan “gaymogfini olish” kabi usullar kiradi.

Mahsulot va xizmatlarga to‘g‘ri narx tanlash va qo‘yish ikki guruhga
ajratilgan bir qgator omillarga bog‘lig: ishiab chigarish xarajatlarini
ifodalovchi ichki omillar va raqobat, bozorda mahsulotning o‘mi, talab,
ommaviy xofjalik konyunkturasi, davlat va mahalliy hokimiyat organlari
siyosati va hokazo omillami o0z ichiga olgan tashqgi omillar.
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Korxona narx siyosatining asosiy unsuriari

7.2.1-chizma.

Quyidagi 7.2,2-chizmada biz narxlar darajasi va dinamikasiga ta’sir
giluvchi  omillami qarab chigamiz. Chizmadan ko'rinadiki, narxlami
pasaytiruvchi omillarga ishlab chigarishning o°‘sishi, texnologiyaning
rivojlanishi, ishlab chigarish xarajailarining va soliglaming pasayishi,
ragobat, vositachilarsiz bevosita alogalaming oshishi va h.k.
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Narxlar darajasi va dinamikasiga ta’sir giluvchi omillar

AN arxlarni pasaytiruvchiomillar®™  ~~Narxlarni oshiruvchi omillar

Ishlab chigarishning Ishlab chigarishning
o'sishi pasayishi
Texnologiyaning

Korxonaning

rivojlanishi .
monopollashuvi

Ishlab chigarish xarajat-

L I Pul massasining oshishi
larining pasayishi

Soliglarning oshishi

Raqobat Ish hagining oshishi

Soliglarning pasayishi | Rentabeilikning o'sishi
To‘g‘ridan-to‘g‘ri J

- I T lar sifatini
alogalaming oshishi ovariar sitatining

yaxshilanishi
Modaga mos kelishi

Ishchi kuchi narxining
oshishi

Igtisodiy vaziyatning
nobarqarorligi

Kapital, yer, texnolo-
giya hamda ishchi
kuchidan samarasiz
foydalanish

Ajiotaj talab
7.2.2-chizma.

7.2.1-jadvalda F.Kotler bo‘yicha marketing strategiyasiga qo‘llani-
ladigan narx va sifat ko‘rsatkichlari berilgan.

Mahsulot narxi savdo hajmi va undan keladigan tushumlar miqdoriga
sezilarli ta'sir ko‘rsatdi. Har ganday narx siyosati ostida ishlab chigarish
xarajatlari va bozor tuzilmasi yotadi. Ishlab chigaruvchi nugtayi nazari
bilan garaganda, har bir korxona uchun eng yaxshi mahsulot bu maksimal
daromad keltiruvchi mahsulotdir.

Monopol korxona o°‘z mahsulotlarini mumkin bo'lgan eng maksimal
narx asosida sotadi.



7.2.1-jadval
F.Kotler bo'yicha marketing strategiyasiga qo‘Uaniiadigan narx va sifat
ko‘rsatkichlari

Narx/sifat Yugqori 0 ‘rtacha Past
Yugqori Baholar strategiyasi Bozorga chuqur Yugqori
kirib borish ahafniyatlilik
strategiyasi strategiyasi
0 ‘rtaeha 0 ‘sish narxi 0 ‘rtaeha daraja ljobiy sifat
strategiyasi strategiyasi strategiyasi
Past 0 ‘g‘irlash Tashqi yaltiroglilik Past ahamiyatliiik
strategiyasi strategiyasi strategiyasi

Kuchli ragobatga ega bo‘lgan ishiab chigaruvchi korxona hamma vaqt
0'z narxlarini mumkin bo‘lgan eng maksimal narxlarga va ishiab chiqarish
xarajatlariga qarab o‘zgartirib turishi kerak,

Ishiab chiqgarishni kengaytirishni mo‘ljallayotgan korxona uchun
xarajatiar va mahsulot narxi o'rtasidagi bog‘liglik yetarli darajada aniq
belgilanishi lozim. Biroq yangi loyihalar uchun xarajatlami bashorat gilish
yoki ba’zi standart me’yorlardan foydalanish mumkin.

Material va ishchi kuchi bo‘yicha standart me’yorlami aniglash uncha-
lik giyinchilik tug‘dirmaydi, lekin go‘shimcha xarajatlami aniglash ancha
giyinchiliklar tug‘diradi, chunki ular ishiab chigarish quvvatiga bog‘lig.

Narxlar va yalpi daromadni tavsiflashda korxona hozirda mavijud
mahsulotlarga bo‘lgan narx va taklif gilinadigan mahsulot uchun narxlami
ham ko'rsatishi zarur.

Moliyaviy menejerlar korxonada narxlarni shakllantirish jarayonini
2 bosgichga ajratishadi:

1-bosqich. Bazaviy narxni aniglash, ya’ni chegirmalami ustama
baholarsiz, transport, sug‘urta, servis va h.k. xarajatlarsiz shakllangan narx.

2-bosgich. Sotish bahosini aniglash.

Bevosita sotuv orgali sotuvchilar xaridorlar xatti-harakatlariga ta’sir
gilishga harakat giladilar. Bu usul bozor iqgtisodiyoti rivgjlangan dav-
latlarda keng yoyilgan. U asosan shaxsiy iste’mol mahsulotlari savdosida
go‘llaniladi.
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Mahsulot va xizmatlar reklamasi ham keng go‘llaniladi, ya’ni umumiy
gizigish uyg‘onishi uchun mahsulotlar, xizmatlar, jarayonlar yoki savollar
bo‘yicha biror magsadga yo‘naltirilgan ma’lumotlar targatish. Odatda,
reklama ommaviy axborot vositalarida e’lon gilinadigan reklama xabari
yoki katta auditoriyalarda bir vaqtning o‘zida e’lon gilinadigan xabarlar
shaklida namoyon bo'ladi.

Reklama ikki turga, ya’ni mahsulot reklamasi va firma reklamasiga
ajratiladi.

Mabhsulot reklamasi - bu mahsulotning iste’mol va sifat darajalari
hagidagi ma’lumot, Bu reklama mahsulot haqida biror tushuncha yaratib.
xaridorlami uni sotib olishga yo‘naltirishi bilan bir gatorda talabni
shakllantiradi,

Firma reklamasi bu korxona muvaffagiyatini, obro‘sini ko'rsatuvchi
reklama. Firma reklamasining vazifasi - bu jamiyat va doimiy xaridorlar
orasida ijobiy imij yaratish, toki ular korxonaga va u ishlab chigarayotgan
mahsulotlarga ishonchlari yugori darajada bo'lsin.

Korxona reklamasini targatish va targ‘ib qilish vositalari quyidagilardan
iborat:

¢ matbuot (gazeta, jurnal, kitoblar, Ta lumotnomalar va h.k,);

e bosma reklama (varaqglar, plakatlar, kataloglar, tashrifqog ‘ozlari va
hk),

« tashqi reklama (yirik plakatlar, biryerda turuvchi, 'yugurib turiivchi
satrli” yoki dastarlashtirilgan elektr yoritgichli reklamalar, hajmli
gitriimalctr va h.k);

 transportdagi reklama (transport vositalarining ichida va tashqa-
risida, bekatlarda, temiryo ‘I vokzallari va avtobekatlarda, aeroport va
daryoportlaridagi reklama va h.k);

 ekran reklamasi (kino va telereklama, slaydlar);

« radioreklama.

Biroqg reklama yetarlicha gimmat bo‘lib, u hamma vaqt ham xaridorlar
e’tiborini qozonishda samarali vosita bo‘lib hisoblanmaydi. G‘arb
igtisodida magsadga yo‘naltirilgan gumhlar, ya’ni mahsulotlaming bozor-
ga kirib borishiga ko'maklashuvchi guruhlar tashkil gilinmoqda. Ular

130



orasida eng faollari chakana savdo bilan shug‘ullanuvchi agentlar
hisoblanadilar. Ular uchun yirik firmalar savdo korxonalarida ish olib
borish bo‘yicha maslahatlar beradilar, ulami qayta tayyorlashni amalga
oshiradilar. Yordam beruvchi yana bir guruh - bu xaridorlar boiib
hisoblanadi, ular uchun mahsulot ko'rgazmalari, tanlovlar, viktorinalar,
korxona bo‘ylab sayohatlar, yarmarkalar, degustatsiya (ta’tib ko ‘rish)lar va
boshgalar o‘tkazib turiladi.

“Pablik rileyshnz” - bu bilimlar darajasini oshirish, xaridorlarda ijobiy
fikr hosil qilish va alogalar o‘matish orqgali jamiyatda ijtimoiy fikrni
shakllantirish demakdir. Firma boshgamvi tomonidan belgilangan vazifalar
va umumiy magsadlarga muvofiq firmaning obro‘ qozonish faoliyati bilan
korxonaning hamma xodimlari shug‘ulianadilar.

Publik rileyshnzning asosiy vazifasi - korxona imijini yaratish va uni
saglashdan iborat. Bu vazifani bajarish uchun quyidagilar qo‘llaniladi:
tashvigot, korxona boshgaruvchilari bilan intervyu tashkil gilish, ochiq
eshiklar kunlarini o‘tkazish, press-konferensiyalar, firma o‘quv qo‘l-
lanmalarini chop gilish, korxonaning yillik hisobotlarini chop gilish lozim.

Firma uslubi (stili) - bu bir tomondan garaganda hamma mahsu-
lotlarning ma’lum birligini, boshga tomondan garaganda mahsulotning
ragobatchi mahsulotga bo'lgan garama-qarshiliklarmi ta’minlovchi bir
gator vositalar yig‘indisidir. Firma stiliga firma belgisi, firma bloki, firma
rangi, firmaning shriftlari majmuasi, firma madhiyasi, firma qog‘ozlarining
maxsus belgilari, firma kiyimlari kiradi.

Firma uslubining vazifalari - korxonaning namunaviy ishlashini ta’min-
lash, hamma narsada tartibga rioya gilish, ishiab chiqgarish va unga taallugli
barcha faoliyatda ham tartibga rioya qilish, xaridorlarda ular sifatli
mahsulot sotib olayotganliklari to‘g‘risida ishonch hosil gilishlariga
erishish va mahsulot hagigatdan ham sifatli ekanligini isbotlab berish.

7.2.2-jadvalda sotuvchi marketing vositalarining magsadlari, vazifalari,
kengayish yo‘llari ko'rsatib berilgan.

Mahsulot savdosi hajmining oshishini ta’minlovchi omillaming biri
hi mahsulot va xizmatlami chakana savdo joylariga va xaridorlarga 0‘z
vaqtida yetkazib berishdir. Rejada mahsulot va xizmatlami yetkazib
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berishning samarali, shu bilan birga eng arzon yo‘llari ko‘rsatib o'tilishi
shart. Ulaming mumkin bo‘lgan variantlari 7.2.3-chizmada ko'rsatib berilgan.

Mahsulot va xizmatlarning sotuv kanallari

Tovarlar Uigurji savdo Ulgurji savdo Turli xil Iste’molchi
markazi firma tovarlar bozori
7.2.3-chizma.

Aniq tanlov mahsulotni tavsiflovchi ko‘pgina omillarga bog‘lig:
zaxiralar, transport vositalarining naqdligi, saqlash xarajatlari, ishiab
chigaruvchi korxonaning chakana savdo do‘konlarming uzogligiga va h.k.

7.2.4-chizma turli tavsiflardagi mahsulot turlarining savdo kanallarini
tavsiflaydi. Bular: kundalik iste’mol va ommaviy iste’mol mahsulotlari,
kundalik va ommaviy iste’mol mahsulotlari magomiga ega boimagan
mahsulotlar, vagti-vaqti bilan sotib olinadigan mahsulotlar. Ular chizmada
ko‘rsatilgan 3 ta savdo kanalidan iborat.

0 ‘tkazilgan tahlillar natijasida mahsulot sotish bo‘yicha chora-tadbirlar
va vazifalar hamda ulaming yechish yo‘llari belgilanadi. Buning uchun,
odatda, mahsulot sotish va yetkazib berish bo‘yicha usullar belgilanadi,
bunda firma xususiy do‘konlarga, savdo tashkilotlariga egaligi yoki analog
mahsulotlar sotayotgan savdo tashkilotlari va distribyutorlarga murojaat
gihsh hisobga olinadi.
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Mahsulot turlarining savdo kanallari

Intensiv Tanlama
tagsimot tagsimot

Mutloq sotish

huquaqi
Tayyorlovchi
Chakana
savdo J
7.2.4-chizma.

Birinchi holatda zarur bo‘lgan savdo tashkilotlari miqgdori, ulaming
gayerda joylashganligi, xizmat ko ‘rsatish hududi va u yerda ish bilan band
bo‘lgan ishchilar soni aniglanadi.

Ba’zi hollarda, masalan, giyin texnika hagida so‘z borganda, mahsulot
sotuvi ishiab chigaruvchi korxona yoki uning savdo bo‘limlari orqali
amalga oshiriladi.

Savdo hajmi yirik bo‘lgan hollarda, bu ish bilan yirik savdo tashkilotlari
shug'ullanadi. Agar so‘z chet elga realizatsiya gilinadigan mahsulot hagida
bo'lsa, unda ular savdosi bilan korxonaning chet eldagi vakolatxonalari
shug‘ullanadi. Lekin ko‘p hollarda bunday sotuv chet elda yashovchi yoki
0°‘z operatsiyalarini bir necha mamlakatlarda olib boruvchi agentlar orqali
amalga oshiriladi va ularga xizmat ko‘rsatuvchi hududda sotilgan mahsu-
lotiga garab ma’lum (%) haq to‘lanadi. Sotuvning zarur tuzilmasi korxona
tomonidan belgilanadi, ba’zi hollarda esa xorijiy hamkorlar tomonidan
taklif gilingan tagsimlash tarmog‘idan foydalaniladi.
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TIAda fagatgina zarur xarajatlami baholash va umumiy tuzilishni
belgilash mumkin. Sotuv va tagsimlash bo‘yicha to‘ligroqg ma’lumotlarni
fagatgina korxona ishga tushirilgandan keyin aniglash mumkin.

Mahsulot sotishning eng muhim omiilaridan biri bu kafolatlangan
texnik xizmat ko‘rsatishdir va u ko‘p turdagi mahsulot uchun zarur
hisoblanadi.

Eng muhim ahamiyatga molik omillarning yana biri bu tashish
xarajatlaridir, chunki yuqori transport xarajatlari ham loyihaning daro-
madini kamaytirishi mumkin. 7.2.3-jadvalda texnik iqtisodiy tahlillarda
hisobga olinishi zamr boigan savdo va tagsimot bo ‘yicha barcha xarajatiar
berilgan.

7.2.3-jadval
Mabhsulot sotish bo‘yicha xarajatiar hisobi
AV Migdor Birlik modda tavsifi Bir birlik Jami
bahosi xarajatiar

Sotuv bo‘yicha xarajatiar

Sotuvchilar va agent tayyorlash

Reklama

Y o‘l xarajatlari

Kafolatlangan ta’mirlash va xizmat
ko'rsatish

Tagsimot bo ‘yicha xarajatiar
Kontevner va qadoqglash
Fraxt

Komissionto‘lov

Jami

Mahsulotning harakatiga yordam beruvchi marketingning u yoki bu
usullaridan foydalanishda o‘tgan yilgi hisobotlami tahlil gilish va samara-
dorligini aniglash zarur hisoblanadi va u marketingning vyillik rejasini
ko‘rsatib beradi. Marketingning yillik rejasi quyidagicha tuziladi:

1. Mazmuni.

2. Kirish.
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3. Tagsimlovchi direktoming xulosasi.

4. Korxonaning faoliyat magsadlan.

5. Joriy hoiat tahlili,

5.1. Taxminlar.

5.2. Korxona zaxiralari.

5.3. Ba’zi potentsial imkoniyatlar (bashorat).
5.4. Bozordagi egallagan o ‘mi.

5.5. Sotuvning tarixiy taraqqiyoti.

5.6. Sotuv, xarajatiar va daromadlar bashorati.
5.7. Marketingning yangi imkoniyatlari.

6. Marketing magsadi.

7. Marketing siyosati va strategiyasi.

8. Marketing dasturi.

9. Grafiklar.

10. Bajaruvchiiar.

11. Marketing bo‘yicha xarajatiar smetasi.

12. Nazorat vajoriy ijroning tekshiruvi.

Marketing rejasi mazmuni 0°‘z ichiga bozoming hamma tuzilmalari
tahlilini oladi. Uning magsadi bozoming nozik joylari, mahsulot sotuvi
to‘xtab qolishi sabablari, mahsulotni saglash va yetkazib berish bo‘yicha
xarajatlami nega oshib ketayotganini aniqlashdan iborat. Quyida marketing
rejasi namunasi keltirilgan.

2012-yil uchun marketing rejasi

Mahsulot

1. Umumxojalik konyunkturasi.

2. Bozor tahlili.
2.1. Mazkur tarmoq bozorlarining holati.
2.2. Bozor hajmi va dinamikasi.
2.3. Bozor tuzilishi.

2.4. Bozor ulushi. uning taragqgiyoti.
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2.5. Mahsulotning tagsimlanishi.

2.6. Mahsulotning harakati bo‘yicha chora-tadbirlaming umumiy
rivojlanishi.

2.7. Baholar va ulaming harakati.

2.8. Mahsulotning iste’niol tavsifi.

2.9. Mahsulotning nimaga mo‘ljallanganligi.

2.10. Mahsulotga bo' Ilgan munosabat.

2.11. Mahsulot hagida xabardorlik darajasi.

2.12. Mahsulotning ma’lum markalarining afeal ko'rilishi.

2.13. Raqobatchilik munosabatlari.

2.14. Raqobatchilaming soni, fimialar tavsifi, ragobatlashuvchi

mahsulot va uning tavsifi.

2.15. Ragobatchilaming marketing strategiyasi.

2.16. Ragobatchilar tomonidan amalga oshiriladigan mahsulot
namoyishi, reklamasi va bajariladigan chora-tadbirlari.

. Ostgan yilgi marketing bo ‘yicha chora-tadbirlar.

3.1. Magsadlar.

3.2. Chora-tadbirlar.

3.3. Farglar tizimi.

. 2013-yil uchun marketing strategiyasi.

4.1. Bozor hajmi bo'yicha kutilayotgan o'zgarishlar.

4.2. Mahsulotning asosiy kamchiliklari.

4.3. Naixlar.

4.4. Mahsulot bo‘yicha marketing strategiyasi.

4.5. Iste’molchiiaming magsadli guruhi tanlovi.

4.6. Narx siyosati, kreditlar va cheginnalar.

. 2013-yilda mahsulot marketinggi bo'yicha chora-tadbirlar.

5.1. Assortment, o'zgarishlar, sifat, gadoglash, taxlashni tashkil
gilish.

5.2. Narx.

5.3. Reklama rejasi.

138



5.4. Mahsulot harakati rejasi.

5.5. Bozor tahlili va sinov marketingi.

5.6. Savdoni rag‘batlantirish va tashkil gilish bo‘yicha tadbirlar,
mahalliy savdo tarmog‘i funksiyalari,

6. Rentabellik hisoblari.
7. Nazorat.
8. Xulosa.

Marketing strategiyasi bu korxona imkoniyatlarini bozorda mavjud

holat bilan tenglashtirish. Shunga muvofig, bozorga kirib borish strate-
giyalari, korxonaning o‘sish strategiyalari, mahsulotning tagsimot kanal-
lari, kommunikatsiyalar alohida batafsil ko‘rib chiqiladi (7.2.4-jadval).

7.2.4-jach>al

Korxonaning bozorga kirib borish strategiyasi

Mabhsulot, ish, xizmat va
chora-tadbirlaming nomlanishi

1. Asosiy mahsulot bilan birgalikda
ishlab chigariladigan mahsulot.
2. Qo'shimcha ishlab chiqgariladigan
mahsulot.
3. Sanoat  tavsifidagi ish va
xizmatlar.
4. Noishlab chigarish xizmatlari va
aholiga xizmatlar.
5. Savdo dallollik xizmatlari.
6. Norealizatsiyaviy chora-tadbirlar,
shu jumladan:
A) gimmatli gog'ozlar
B) go‘shma korxonadagi ulushli
hamkorlik
C) muik realizatsiyasi
D) bank foizlari
E) valyuta go'yilmalari bo'yicha
kurs farqi

2013-yil uchun Xarajatlar Foyda
rejaiashtiriigan
ishlab chigarish
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Korxonaning bozorga kirib borish strategiyasida quyidagilar tavsif-
lanadi: yangi bozorga kirib borish, eski bozorga yangi mahsulotlar kiritish,
0‘z mahsulotlari bilan bozoming yangi segmentlariga kirib borish.

Misol sifatida yapon firmalari tomonidan qo‘llaniladigan yangi
bozorlarga kirib borish strategiyasini ko‘rib chigamiz.

Uning mohiyati firmaning yaratayotgan mahsulotlarini ishiab chigarish
kutilmayotgan mamlakatlarda sotish va to‘plangan tajribaga tayangan
holda mazkur strategiyani boshga mamlakatlarda ham qoilashidan iborat.
Bunda ular toki iste’molchilarda “yapon mahsuloti - sifatli mahsulot”
degan taassurot uyg‘onguncha gimmat bo‘lmagan ommaviy mahsulotlami
eksport gilishni davom ettirishadi. Keyinchalik bu firmalar gimmatroq
mahsulot eksport gila boshlashadi va bir vaqgtning o‘zida, o‘sha mamla-
katlarda awal tayyor holda eksport gilayotgan mahsulotlarini tayyorlovchi
zavodlar qura boshlashadi.

Nazorat uchun savollar

1. Mahsulot sotuvini tashkil gilish deganda nimani tushunasiz?

2. Marketing bilan bog‘liq tadbirlarga nimalar kiradi?

3. Korxonada narx siyosatini amalga oshirishda nimalarga e’tibor
berilishi lozim?

4. Narx siyosatining asosiy vazifalarini sanab bering.

5. Narxlar darajasi va dinamikasiga ta’sir giluvchi omillami aytib o ‘ting.

6. Korxona reklamasini targatish va targ‘ib gilish vositalari gaysilar?

7. Bazaviy narx ganday usullar yordamida aniglanadi?

8. Mahsulot va xizmatlaming sotuv kanallariga tavsif bering.

Mav/uga doir testlar

1. Quyidagilardan qaysi biri marketing biian bog‘lig tadbir

hisoblanmaydi?
A) bozor talabini aniglash
B) salohiyatli mijozlarga o‘z mahsulotlari to‘g‘risida axborot berish
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C) mahsulot va xizmatlami sotishni tashkil gilish

D) mahsulot (xizmat)ni ishlab chigarish (yaratish).

2. Marketingning asosiy vazifalariga quyidagilardan gaysi biri kiradi?

A) ma’lum tadbirlar orgali talabni shakllantirish

B) korxona xodimlari faoliyatini tahlil gilish

C) korxonaning ishlab chigarish faoliyatini rejalashtirish

D) to‘g‘ri javob berilmagan.

3. Narx siyosati omillariga quyidagilardan qaysi biri kirmaydi?

A) ishlab chiqgarish xarajatlari

B) davlatning budjet va soliq siyosati

C) bozoming tovarlar bilan to'yinganligi

D) korxonaning Kkatta-kichikligi.

4. Quyidagilardan gaysi bin narxni pasaytiruvchi omil hisoblanadi?

A) ishlab chigarishning o ‘sishi

B) ishlab chigarishning pasayishi

C) korxonaning monopollashuvi

D) soliglarning oshishi.

5. Quyidagilardan qaysi biri narxni oshiruchi omil hisoblanmaydi?

A) pul massasining oshishi B) texnollogiyaning rivojlanishi

C) ish hagining oshishi D) igtisodiy vaziyatning nobargarorligi.

6. Bazaviy narxni aniglashning nechta asosiy usuli mavjud?

A) 6 B) 4 C)5 D) 7.

7. Bazaviy narxni aniqlashning qaysi usulida migdoriy narxlarning
noanigligidan zarar ko‘riladi?

A) investitsiyalar rentabelligi usuli

B) marjinal xarajatlar usuli

C) marketing baholash usuli

D) to ‘lig xarajatlar usuli.

8. Bazaviy narxni aniqlashning gaysi usulida talab elastikligi
hisobga olinmaydi?

A) investitsiyalar rentabelligi usuli

B) marjinal xarajatlar usuli
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C) marketing baholash usuli
D) toiiq xarajatiar usuli.

9.  Bilimlar darajasini oshirish, xaridorlarda ijobiy fikr hosil gilish va

alogalar o‘rnati$h orqali jamiyatda ijtimoiy fikrni shakllantirish - bu:

A) firma imiji B) publik relayshnz
C) tovar reklamasi D) barchasi to‘g*ri.
10.

Korxonani bozorga kirib borishidagi norealizatsivaviy chora-
tadbirlarga quyidagilardan gaysi biri kirmaydi?
A) gimmatli qog‘ozlar

B) go'shma korxonadagi ulushli hamkorlik
C) savdo dallollik xizmatlari

D) valyuta go‘yilmalari bo‘yicha kurs farqgi.
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VIII BOB. KORXONANING TASHKILIY TUZILMASI

8.1. Tashkiliy rejalashtirish

Tadbirkorlik loyihasi uchun tashkiliy rejalashtirish muhim ahamiyat
kasb etadi. Uni amalga oshirish asosida korxonaning ayrim bo‘limlari bilan
o'zaro mustahkam aloga o‘matishga qaratilgan tashkiliy tuzilma yotadi.
Bunga sexlar soni va o‘lchami, ularning bir-biri bilan bogiiqligi,
boshgaruv va xizmat ko‘rsatish bo‘limlarining tashkiliy tuzilmasi va
ma’muriyat kiradi (8.1.1-chizma).

Korxona boshqaruvi tashkiliy tuzilmasini belgilovchi
talablar, tamoyillar va omillar

8,1.1-chizma.
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Tashkiliy tuzilmaning asosiy tavsifi quyidagilar: boshgaruv funksiyalari
bo‘yicha boshgaruv xodimlarining soni, korxonaning boshgarish tizimi
bo'yicha ierarxiya darajasining miqdori, har bir darajadagi tuzilmaviy
bo‘limlar soni, boshgaruvning markazlashlganlik darajasi.

Bu tavsiflarga ta’sir giluvchi asosiy omil - bu korxona boshgaravi
bo‘yicha ish hajmidir. U esa boshgaruv guruhi va boshgaruv funksiya-
larining tarkibi hamda mehnat hajmi va boshgaruv masalalarini hal
gilishning vaqti-vaqgti bilan takrorlanib turishiga bogiiq (8.1.2, 8.1.3-
chizmalar).

An’anaviy tashkiliy tuzilma barpo etish eng avvalo mavjud boshgaruv
tizimini o‘rganishdan boshlanadi. Bunda tahlilning arxiv yoki so'rov
usulidan foydalaniladi. lkkala holat ham mavjud boshgaruv xodimlari
orasida bo‘lganligi uchun bu usul yetarlicha samaradorlikka ega emas.

Tashkiliy tuzilma turlari

8.1.2-chizma.
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Chizigli-funktsional tuzilma

8.1.3-chizma.

Korxonaning boshgaruv tizimini ishiab chigish giyin va uzoq davom
etadigan jarayon hisoblanadi va bir gancha bosqichlardan iborat boiadi
(8,1,4- chizma).

Ko‘pgina igtisodiy adabiyotlarda 1-bosgich sifatida obyekt boshgaruvi
rivojlanishi konsepsiyasi va uning boshgaruv tizimi ko'rib chigiladi. Bu
konsepsiyada ishiab chigish jarayonida boshqgaruv tuzilmasi roli hamda
korxona asosiy faoliyatida u yoki bu faoliyatning muhimlik darajasi
masalalari hal gilinadi.

Konsepsiya ishiab chigishda modellashtirish qoilanishi mumkin.
Modellar muhit bilan tizimning o‘zaro alogadorligini yoki boshgaruv
obyekti, boshgaruv tizimi va natijaviy mahsulot orasidagi bogiiglikni
0°‘zida aks ettirishi lozim.
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Divizional-funksional tuzilma

8.1.4-chizma.

Konsepsiya ishlab chigilgandan so'ng mavjud boshgamv tizimida
tahlillar o‘tkazish mumkin. U konsepsiya ishlab chigish bilan bir vagtning
o‘zida o‘tkazilishi mumkin, agar garor gabul giluvchi shaxs qgiyin-
chiliklarga uchragan bo!lsa. Fassiv usullar kamchiliklarini hisobga olgan
holda, aktiv usullami go‘llash mumkin. Bu usul nafagat konsepsiya ishlab
chigishga asoslangan bo‘ladi, uni boshgaruv tuzilmasi magsad va funk-
siyalarini shakllantirishning orahq shaklidan foydalangan holda ishlatish
ham mumkin.

Boshgaruv tizimi shakllangan magsad va fimksiyalari tuzilmasi uning
tashkiliy tuzilmasining negizi hisoblanadi. Lekin boshqgaruv tizimi
variantlarini ishlab chigmasdan oldinrog korxona faoliyatining natijalari
nuqtayi nazaridan funksiyalarni aniq baholash zaruriyati yuzaga kelishi
mumkin.

Olingan baholarga asoslangan holda magsadlar va vazifalar tuzilmasini
gayta tuzgandan so‘ng, korxona tashkiliy tuzilmasi variantlarini ishlab
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chigishga kiritilishi mumkin. Bu yerda ham turli usullardan foydalanish
mumkin. Boshgaruv faoliyatlari mehnat hajmini taxminan baholash
mumkin. Shu bilan birga boshgaruv tuzilmasi va texnologiyalar bosh-
garuvini tashkil gilishni modellasbtirishda boshga bir necha yonda-
shuviardan ham foydalanish mumkin. Bu holatda tuzilma variantlarini
aniglab chigish va baholash uchun zarur boigan ishchilar soni, mehnat
hajmi, xarajatiar migdori va boshgaruvning boshga funksiyalari hagidagi
ma’lumotlaming aniq baholanishlarini olish mumkin.

Loyihaning oxirgi yakuniy bosqichi - bu tashkiliy tuzilma variantlarini
asoslash va tanlashdir (8.1.5, 8.1,6-chizmalar).

8.1.5-chizma.
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Oldingi bosqgichlarda olingan korxonaning tashkiliy tuzilmasini
takomillashtirish konsepsiyasi va natijalariga bog‘liqg holda, bu bosgichni
amalga oshirishning turli yo‘llari mavjud. Bulaming qaysi birini
tanlashdan gafiy nazar, tashkiliy tuzilmaning bir necha variantlarini ishlab
chigish lozim. Bunga misol giiib, xuddi shunday boshqa firmalar tashkiliy
tuzilmasi olinishi mumkin. Variantlar tashkiliy tuzilmasi nazariyalarining
amalga oshishi orqgali ham tuzilishi mumkin. Bular oxirgi vagtda keng
yoyilgan shakllardan hisoblanadi. Tashkiliy tuzilma varinatlari ishlab
chigilgandan keyin mazkur sharoit uchun mos bo‘lganini baholash va
tanlab olish va uning samaradorligini aniglash zarur.

Boshgaruv apparatining samaradorligi ko'rsatkichi igtisodiy, ilmiy
texnik va boshga magsadlarni amalga oshirishdagi ishlar orgali aniglanadi.
Bunday mezonning xojalik hisoblaridagi migdoriy ko‘rsatkichi foydaning
oshishi, zaxiralardan foydalanish samaradorligining o‘sishi orqali ifoda-
lanadi.

Korxona boshqgaruv tuzilmasini ishlab chigish va qabul gilishda
korxonaning ba’zi vazifalarini bajaruvchi bo‘limlari va boshgaruvning
umumiy fimksiyalarini amalga oshirishda zarur bo'ladigan go‘shimcha
xarajatlami rejalashtirishda asos bo‘lib xizmat qiladi. Qo'shimcha
xarajatlar tarkibiga umumxofalik xarajatlari va korxona boshgaruvining
barcha xarajatlari kiritiladi (8.1.1-jadval).

Bu usulda hisoblangan xarajatlar keyinchalik ishlab chigarish sarflarini
hisoblashda ishlatiladi.

8.1.1-jackal
Qo'shimcha xarajatlar

isT 1 Xarajatlar Hajmi yoki kattaligi
i Umumxo'jalik xarajatlari, jami

Shu jumladan:

*transport xizmatlari

* bank, aioqa xizmatlari

* kommunal xizmatlar, chigindilami tashish xizmatlari

* xizmat ko'rsatuvchi xodimlarni ta’minlash

*bino ijarasi va qo'riglash

* tadqiqot xarajatlari
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* material va texnika ta’minoti
* patent va litsenziyaiar olish xarajatlari
*mulk solig“i
* bank krediti bo'yicha foiz
* reklama xarajatlari
2 Korxonaning boshqaruvi xarajatlari, jami:
Shujumladan:
* boshqgaruv xodimlari ish hagi
* xizmat safarlari haqi
* transport
* umumiy xizmatlar
* boshqaruv xarajatlari
Jami:

8.2. Mehnat resurslarmi rejalashtirish

Tashkiliy tuzilma shaklini tanlash uning xodimlar tizimi va boshgaruv
tizimini shakllantirishni tagozo etdi. Hozirgi kundagi yirik korxonaiarning
boshgaruv apparati tarkibiga boshgaruvning yuqori darajasi va operativ
xo‘jalikboiimlarini boshgarish apparati kiradi.

Korxona boshgaruvining yuqori darajasi birinchi navbatda korxonaning
strategik maqgsad va yo‘nalishlarini ishiab chigishga, faoliyatning xalgaro
masshtabdagi koordinatsiyalariga, turli xil ishiab chigarish, xojalik va
texnik garor gabul gilishga yo‘naltirilgan bo‘ladi. Boshgaruv o‘rta darajasi
funksiyalashtirishning samaradorligini va boiimlar faoliyatini koordi-
natsiyalash orgali korxonaning rivojlanishini ta’minlaydi. Boshgaruv
pastki darajasining asosiy vazifasi ishiab chiqarish dasturini bajarish va
turli boiimlar doirasidagi operativ xofjalik operatsiyalarini yechish
hisoblanadi.

G ‘arbdagi korxonalar tajribasiga ko‘ra, muvaffagiyatsizlikka uchragan
korxonaiarning 90%ining asosiy sababi boshgaruv tizimming yomon
tashkil gilinganligi, boshgaruv gonunlarini bilmaslik, mutaxassislaming
xato tanlanganligi, boshqaruv tajribasining yo‘gligi hamda boshgaruv-
ehilaming vijdoni va adolati bilan bog‘lig. Shuning uchun ham banklar va
boshqga investorlar kredit berish arizalarini tahlil gilganda, eng avvalo,
boshgaruv xodimlari tarkibiga, aynigsa, yuqori boshgaruv apparatigajiddiy
e’tibor qaratadilar.
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Shu sababli tadbirkor boshgaruvga kadrlami tanlashda alohida e’tibot
garatishi lozim. Boshqgaruv xodimlarinmg tavsifhomalarida quyidagi
ma’lumotlar bo‘lishi shart:

« ishlagan korxona, tashkilotlari ro‘yxati;

» mazkur sohadagi ish tajribasi;

* ish hagi darajasining taxminiy miqdori.

Bunga qo‘shimcha tarzda sex boshliglari guruhi, bosh mutaxassisning
ish tajribalari va hokazolar kohsatiladi.

Korxonaning xodimlarini shakllantirishning manbayi quyidagilar
bo‘lishi mumkin:

* 0z xodimlari;

e awal ishlagan xodimlari;

* tasodifiy talabgorlar;

* kollej, universitet bitkazuvchilari;

 xaridorlar va yetkazib beruvchilar;

« ishchi kuchi yollash bo‘yicha agentlik.

Kadrlar potentsiali deganda, odatda, bitta kollektivga yig‘ilgan, texnik,
ilmiy, igtisodiy, ishiab chigarish va ijtimoiy masalalarni o‘z vaqgtida va
sifatli hal gila oladigan korxonaning hamma xodimlari tushuniladi, Kadrlar
potentsialini bir gator miqdor va sifat ko‘rsatkichlari orgali ifodalash
mumkin.

Birinchidan, bularga korxonada ish bilan band boiganlar soni, o'rtacha
yoshi, mazkur korxonada va mazkur lavozimda ishlaydiganlar ish staji,
kadrlar gqo‘nimliligi, ishchilaming oitacha ish hagiga boigan munosabati
va boshga korxonalardagi xuddi shu ishchilar ish hagi va hokazolami
kiritish mumkin.

Sifat ko‘rsatkichlari tavsifiga narxni aniglash, madaniyat darajasi,
ma’lumotlilik darajasi va hokazolar kiradi.

Yirik korxona uchun mehnat resurslariga boigan ehtiyojni aniglash
hozirda mavjud mehnat resurslarini baholash va ulami rivojlantirish uchun
dastur ishiab chigish orgali amalga oshiriladi.
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Keyingi bosqich ishchilami gabul gilishdir. Ya’ni ulami jalb gilish,
o‘gitish va lavozimlari bo‘yicha ko‘tarilishlariga yordam berish uchun aniq
ish va chora-tadbirlar graflgi tuzilishi zarur.

Kadrlar bilan ishlasbni takomillashtirish chora-tadbirlari quyidagilardan
iborat boiishi kerak:

» kadrlami tanlash va joylashtirish bo‘yicha mezonlar va usullami
takomillashtirishga alogador takliflar;

« kadrlami attestatsiya qilish, zaxiradagilarni ishga chiqgarish, kadrlar
malakasini oshirish metodlarini takomillashtirish;

¢ korxonaga ishchilami gabul gilish va ularni korxonaga bogiiq qilib
go‘yish magsadida ish hagi va imtiyozlar bo ‘yicha takliflar;

e ishchilaming mehnat faoliyatini baholash bo‘yicha metodika,
korxonaning mehnat sharoitlarini takomillashtirish bo‘yicha ko ‘rsatmalar;

» xodimlami lavozimlari bo‘yicha ko‘tarish yoki ulami kam
javobgarlikka ega lavozimlarga tushirish, ulami mutaxassislik tajribalarini
oshirish uchun yuqgori lavozimlarga yoki giyinroq ish joylariga go'yish
usullari;

» jamoadagi  psixologik-ijtimoiy iglimni  yaxshilash  bo‘yicha
ko‘rsatmalar berish.

Yuqorida ko‘rsatilgan kadrlar potensialini oshirish yo‘nalishlari
bo‘yicha mamlakatimizda va xorijda chiqgarilgan goilanmalar ko'p va ular
inaium korxona xususiyatlaridan kelib chiggan holda loyihalar ishiab
chigilganda goilanilishi mumkin.

Mehnat resurslarini rejalashtirish ishchilar, kategoriyalar bo‘yicha
ishlovchilar va ITT (ilmiy-texnik taraqgiyot)ga boigan ehtiyojga garab
amalga oshiriladi. Shu magsadlar sababli ishchilar, ayrim xodimlar va
xizmatchilarning shtat jadvali tuziladi (8.2,1-jadval).

Bunda, albatta, korxonadagi turli darajadagi ishchilami o‘gitish bo‘yi-
cha talab, ulaming davomiylik darajasi, ulami o'tkazish joyi, sharoitlari-
ning aniglanishi muhim omillardan biri hisoblanadi. Taiim bevosita ishiab
chigarish bazalarining o‘zida, boshga ta’lim muassasalarida yoki
mamlakatdagi va chet eldagi korxonalarda o‘tkazilishi mumkin.
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8.2.1-jadval
Ishchilarning shtat jadvali

Ne Lavozimi Sraena Soni

Neo 1 sex

l *

2 *

3 * 3
Neo 2 sex
*
*
*
Jami

Ko‘p hollarda taiim markazlari ishiab chiqgarishga tayyorgarlik
bosgichlarida korxonaning o ‘zida barpo etiladi. Boshga hollarda maium
bir soha mutaxassislari xorijda o“qgitilishi mumkin.

Kadrlar tayyorlash dasturlari ma’lum miqdorda moliyaviy mablag*
talab giladi.

Malakali mutaxassislar tomonidan olib borilgan ishlaming sama-
radorligi va ishiab chigarish oshishini hisobga oladigan bo‘lsak, kadrlar
tayyorlash investitsiyalash sohasining foydali gismini tashkil giladi.

Ta’lim olish fagatgina ishiab chiqgarish boshlanishidan oldin emas, balki
kelgusi ishiab chigarish faoliyati davomida ham amalga oshirilishi
mumkin. Chunki malakani oshirish va boshqgaruvda tajribaga ega boiish
uzluksiz jarayon hisoblanadi.

Hisob-kitob qilisiming wusullari maoshni, qo‘shimcha toiovlami,
ijtimoiy ta’minotga ajratmalar va boshgalami, standart xarajatlami hamda
yo‘l va o‘qgitish uchun toiovlami oz ichiga oladi.

Ishiab chigarish dasturining tahlili umumiy xarajatiar va bir birlik
mahsulotning tannarxini hisoblashni 0z ichiga oladi.

Chigarilayotgan mahsulotning xarajatiar smetasi har bir ishiab chiga-
rilgan mahsulot, gilingan ish va xizmatlar uchun alohida Icalkulyatsiya
boiimlari orgali hisoblanadi. Xarajatiar kalkulyatsiyasi xususiylashtirilgan
holda, ya’ni korxonada joriy etilgan bir birlik mahsulot uchun xarajat
me’yorlari orgali namoyon boiishi mumkin.

Xarajatiar smetasini 8.2.2-jadvalda ko‘rsatilgan shakl orgali hisoblash
mumkin.
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21
2.2
2.3
2.4
2.5
2.6
2.7

2.8

2.9

2.10
211
2.12
213
2.14
2.15

3.1
3,2
3.3
3.4
35
3.6

5.1
5.2

Tannarx kalkulyatsiyasi va xarajatlar smetasi

Ko‘rsatkichlar nomlari Yil
0 1
Bir birlik Jami,
mahsulot som
uchun, so‘m

Sotuv hajmi, jami

Tannarx jami, shu jumladan
Xomashyo

Materiallar

Qo'shimcha material
Yonilg‘i

Elektr energiya

Ishchilaming ish haqi fondi
Boshqaruv apparatidagi va
boshqga xodimlarnmg ish haqi
Ish haqgi fondiga hisobiangan
mablagl

Uskunalar amortizatsiyasi
Reklama xarajatlari

0 ‘gitish xarajatlari

Audit, konsuftatsiya

Kredit uchun foiz

Y oi soliglari

Boshqa xarajatlar

Ishlab chigarish bilan bog'liq
bo‘Imagan operatsiyalar
Daroxnad

ljaradan daromad

Jarimadan qoldiq

Muik solig'i

Yer solig'i

Boshga xarajat va daromadlar
Balans foydasi

Foydadan solig va to‘lovlar
Foydadan soliq

Boshga soliglar

Sof foyda
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8.2.2-jadval



Nazorat uchun savollar

1. Tashkiliy rejalashtirish deganda nimani tushunasiz?

2. Qanday tashkiliy tuzilma turlarini bilasiz?

3. Chizigli-funksional tuzilmani tushuntirib o ‘ting.

4. Korxona tashkiliy tuzilmasi loyihasini ishlab chigish bosgichlarini
sanab o‘ting.

5. Mehnat resurslarini rejalashtirish deganda nimani tushunasiz?

6. Kadrlar bilan ishlashni takomillashtirish chora-tadbirlarini sanab
o0'ting.

7. Korxonada xodimlarni shakllantirishning ganday manbalari mavjud?

Mavzuga doir testlar

1. Korxona tashkiliy tuzilmasi loyihasini ishlab chigish necha
bosqichdan iborat?

A)5 B)6 C)4 D) 8

2. Korxona tashkiliy tuzilmasi loyihasini ishlab chigishning 1-bos-
gichda nima qilinadi?

A) korxonani boshgarish konsepsiyasi ishlab chigiladi

B) boshgaruv tizimi magsad va funksiyalari tuzilmasining dastlabki
varianti shakllantiriladi

C) mavjud boshgaruv tizimi funksiyalari o‘zgarishinmg ro‘yxati tuziladi

D) loyihani amalga oshirish dasturi ishlab chigiladi

3. G‘arb tajribasiga ko‘ra muvaffagiyatsulikka uchragan korxona-
larning necha foiziga boshqgaruvni yaxshi tashkil etilmaganligi sabab
bo‘lgan?

A) 80 B) 75 C) 90 D) 85

4. Boshgaruv xodimlarining tavsifnomalarida quyidagi ma'lumot-
lardan gaysi biri bo‘lishi shart emas?

A) ishlagan korxona, tashkilotlari ro ‘yxari

B) mazkur sohadagi ish tajribasi
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C) ish hagi darajasining taxminiy miqgdori

D) universitetda o‘rgangan faniar ro‘yxati

5. Korxona xodimlarini shakllantirish manbalaridan gaysi biridan
foydalanish salbiy ogibatlarni keltirib chigarishi mumkin?

A) 0°‘z xodimlari

B) avval ishlagan xodimlari

C) ragobatchi firmalardan kelgan xodimlar

D) kollejlar, universitetlar bitkazuvchilari.

6. Quyidagilardan qgaysi biri boshqaruv xajatalari tarkibiga

kirmaydi?
A) tadgiqot xarajatlari B) xizmat safarlari haqi
C) umumiy xizmatlar D) boshgaruv xarajatlari.

7. Loyihaning oxirgi yakuniy bosgichi - bu:

A) tashkiliy tuzilma variantlarini asoslash va tanlash

B) ishlatiladigan texnotogiyani aniglash

C) umumiy xizmatlami aniglash

D) ishiab chiqgarish jarayonini tashkil gilish.

8. Quyidagilardan qaysi biri tashkiliy tuzilmaning asosiy tavsifi emas?

A) boshqaruv funksiyalari bo'yicha boshgaruv xodimlarining soni

B) korxonaning boshqarish tizimi bo‘yicha ierarxiya darajasining migdori

C) har bir darajadagi tuzilmaviy bo‘limlar soni

D) boshgaruv xodimlariga belgilangan maosh giymati.

9. An’anaviy tashkiliy tuzilma barpo etish nimadan boshlanadi?

A) boshgaruvchilar sonini 0°‘rganishdan

B) mavjud boshgaruv tizimini o‘rganishdan

C) boshgaruv bosgichlarini o‘rganishdan

D) boshqaruv tizimini isloh gilishdan.

16. Kadrlar bilan ishlashni takomillashtirish chora-tadbirlariga
quyidagilardan qgaysi biri kirmaydi?

A) kadrlami tanlash va joylashtirish bo‘yicha mezonlar va usullami
takomillashtirishga alogador boMmagan takliflar;
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B) kadrlami attestatsiya qgilish, zaxiradagilami ishga chigarish, kadrlar
malakasini oshirish metodlarini takomillashtirish

C) korxonaga ishchilami gabul gilish va ulami korxonaga bogiiq qilib
go‘yish magsadida ish hagi va imtiyozlar bo‘yicha takliflar

D) xodimlami lavozimlari bo‘yicha ko'tarish yoki ulami kam
javobgarlikka ega lavozimlarga tushirish, ulami mutaxassislik tajribalarini
oshirish uchun yuqori lavozimlarga yoki giyinroq ish joylariga qo‘yish
usullari.
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IXBOB. KORXONA BUDJETI VA MOLIYAVIY REJASI

Tadbirkorlik loyihasi bo'yicha yakuniy xulosa chigarishda inves-
titsiyalar va ishlab chiqgarish xarajatlarini aniq belgilash lozim. Chunki
loyihaning daromadliligi shularning tuzilish hajmi va amalga oshirish
grafigiga bogiiq.

Oldingi bo‘limlarda aniglangan investitsiyalar va ishlab chigarish
xarajatlari rejasi umumiy moliyaviy rejada umumlashtiriladi. Bu umumiy
investitsion xarajatlar va loyihaning iqtisodiy va moliyaviy rentabelligini
baholash asosi bo‘lib xizmat giladi.

Investitsiyalar va ishlab chigarish xarajatlarini umumlashtirishda
loyihaning amalga oshirish muddatlarini ham hisobga olish zarur, chunki
bu muddatlar naqd pulning aylanishi va uning foyda me’yorlariga ta’sir
gilishi mumkin. Investitsiyalar va ishlab chigarish xarajatlari rejasini naqd
pulning aylanishi natijalari tahlilini hisobga olgan holda bir yillik qilib
tuzib olish zarur.

9.1. Tadbirkorlik loyihasi uchun umumiy investitsion xarajatlar

Tadbirkorlik loyihasini amalga oshirishning umumiy summasi 0°z
ichiga, awalo, asosiy kapital, aylanma kapital va ishlab chigarish sarflari
shakllanishi bilan bogTiq xarajatlami oladi.

Asosiy kapital qurilish va uskunalar bilan ta’minlashni o ‘z ichiga oladi,
aylanma kapital esa loyihani amalga oshirish bilan bog‘liq mablag‘larni
0z ichiga oladi (9.1.1-jadval).

Asosiy kapital birlamchi investitsiyalar va ishlab chiqgarishga tayyorlash
bo‘yicba kapital sarflaridan tashkil topadi.

Birlamchi investitsiyaga quyidagilar kiradi:

A) korxona uchun yer uchastkasi tayinlash;

B) binolar va fugarolik inshootlari;

C) oz ichiga qo‘shimcha uskunalami olgan mashina va asboblar;

D) asosiy kapitalning ba’zi gismlari, ya’ni sanoat egaligiga bo‘lgan
huqug.
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Xarajatiar

guruhi
1.Birlamchi
investitsion
xarajatiar

2. Ishiab
chiqarish
xarajatlari

9.1.1-jadval

Tadbirkorlik loyihasining umumiy xarajatlari

Xarajatiar
gurubchalari

Xarajatiar ro‘yxati

1.Asosiy vositalar A) Asosiy kapitalga

uchun sarflar

.1.2. Aylanma

mablagl bo‘yicha
sarflar

2.1. Zavod
xarajatlari

investitsiya
xarajatlari

B) Ishiab chigarish-
dan oldingi va ishiab
chigarishdan keyingi
xarajatiar

A) Joriy aktivlar

B) Kredit bo'yicha
qaizdorlik

A) Material
bo ‘yicha

B) Mehnat bo‘yicha

C) Zavodning
go'shimcha
xarajatlari
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Xarajatiar tarkibi

1. Yer maydoni bahosi, ishiab
chigarish maydonini tayyorlash
bo‘yicha xarajatiar.

2. Qurilish qyimati,

3. Sotib olinayotgan uskunalar
va ularni o'matish bahosi.

4. Boshga asosiy vositalar, shu-
ningdek, mahsulotni yetkazib
berish, o'rash, yoi xarajatlari
va boshqalar.

1. Ishiab  chigarishni tashkil
qgilish bo‘yicha dastlabki xara-
jatiar.

2. Tayyorgarlik
investitsiyalar.
3. Boshqa xarajatiar.

ishlari uchun

1. Zaxiralar.

2. Debitor garzdorlik.

3. Naqd pullar.

Mahsulot yetkazib  beruvchi
korxonaga to‘larushi zarur bo‘l-
gan garzlar miqdori

Xomashyo, materiallar, yarim
tayyor  mahsulot,  yonilg',
elektr energiya uchun xarajatiar
Ishiab chigarish xodimlari ish
haqi to‘lovlari bo‘yicha xara-
jatiar

Ishlatilayotgan va ishlatil-ma-
yotgan uskunalami ta’mirlash,
ishiab  chigarish  binolariai
isitish va yoritish uchun elektr
energiya va yonilg'i bo‘yicha
xarajatiar,  ishiab  chigarish
binolarini tozalash va
ta’mirlash bo'yicha xarajatiar,



ishlab chigarish chigmdilarini
chigarib  tashlash, texnika
xavfsizligi bo'yicha sarflar,
gigiyena-sanitariya xarajatlari,
ekologiya bo‘yicha xarajatlar

va h.k.
2.2. Ma’muriyat 1 Ma’muriyat xodimlari ish
va qo'shimcha haqi.
xarajatlar 2. Uzoq muddatli konsultatsiya

xizmatlari bo'yicha toiovlar.
3. Qo'shimcha xarajatlar.

2.3. Amortizatsiya Amortizatsiya ajratmalari
ajratmalari
2.4. Moliyalashti- 1 Renta to'lovi.
rish xarajatlari 2. Ustamalar, jarimalar va h.k.
to'lovlar
3. Sotuv 3.1. Bevosita A) Tayyor mahsu-
xarajatlari xarajatlar lotni o'rash va
saglash
B) Sotuv bo'yicha 1. Reklama.
xarajatlar 2. Savdo maklerlari to'lovi,

dallollik toiovlari.
C) Transport
xarajatlari
3.2. Bilvosita 1. Xodimlarga to'lovlar.
xarajatlar 2. Bozorni tadqiq gilish
bo'yicha xarajatlar va h.k.

9.1.2-jach>al
Birlamchi investitsiyalar summasmi hisoblash uchun maxsus shakl

Investitsiyalar guruhlari toifalari Migdori, ming so‘m
Yer
Yer maydonini o'zlashtirish va tayyorlash
Fugarolik inshootlari va binolari qurilishi
A) fugarolik binolari va obyektlari qurilishi
B) yordamchi binolar va xizmat ko'rsatish binolari
Asosiy aksiyadorlik kapitali
Uskuna va mashinalar

Jami birlamchi investitsiyalar
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Birlamchi investitsiyalardan tashqari, har ganday tadbirkorlik loyihasi
ishiab chigarishning oldingi bosgichlarida ba’zi bir qo‘shimcha xarajatlami
talab giladi, ular misol uchun asosiy kapitalni shakllantirish vagtida yuzaga
kelishi mumkin. Bu sarflar loyihaning tuzilishi va amalga oshirilishining
turli bosgichlarida yuzaga keiadigan xarajatiar yig‘indisidan tashkil topadi
va 0°‘z ichiga quyidagi xarajatlami oladi (9,1.2-jadval):

1 Dastlabki sarflar va gimmatli qog‘ozlar emissiyasi bilan bogiiq
xarajatiar. Shuningdek, dastlabki xarajatlarga ssuda olish bo‘yicha
arizalarni hujjatlashtirish, yer maydonlari sotib olish bo‘yicha shartnomalar
va h.k.lar uchun rag‘batlar ham kiradi.

2. Dastlabki tadgiqgotlar uchun xarajatiar, jumladan:

A) investitsiya oldi, konyunkturaviy muhandislik va loyihani amalga
oshirish bo‘yicha boshqga xarajatiar;

B) tadgiqotiami tayyorlash, qurilish va montaj ishlarini loyihalash
hamda boshgarish bo'yicha bergan yordamchilarga rag‘batlar;

C) boshqga xarajatiar.

3. 0 ‘z tarkibiga quyidagilami olgan ishiab chiqarishga tayyorgarlik
ko‘rish bo‘yicha xarajatiar:

A) ish haqi, ijtimoiy sug‘urtaga ajratmalar, ishiab chigarishga
tayyorSanishda yordam bergan xodimlarga to‘lovlar;

B) borish-kelish xarajatlari;

C) ishchilar uchun vagtinchalik yashash joylariga, ma’muriyat uchun
vaqtinchalik binolarga xarajatiar;

D) ishiab chigarish kutilayotgan mahsulot reklamasi, sotuv tizimini
tashkil gilish va reklama e’lonlari uchun xarajatiar;

E) kadrlar tayyorlash bo‘yicha xarajatiar;

F) qurilish jarayonidagi garzlaming foiz to‘lovlari.

4. Ishga tushirish bo ‘yicha xarajatiar (9.1,3-jadval).

Aylanma kapital - bu korxonani ishiab chigarish dasturini amalga
oshirish uchun zarar moliyaviy mablag"“.

Aylanma kapital joriy aylanma mablag‘dan gisqga muddatli majbu-
riyatlaming ayirmasiga teng, ya’ni unga debitorlik garzlari, tovar moddiy
boyliklar, tayyor mahsulot va naqd pullar kiradi. Qisga muddatli maj-
buriyatlar to‘lanishi lozim boigan pullardan tashkil topadi.
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9.1.3-jach’al
Ishiab chigarishga tayyorgarlik hosgichidagi kapital xarajatiar (investitsiya)

Toifalar Kattaligi
1 Investitsiya oSdi tadgiqotlari
2. Tayyorgarlik bo'yicha izlanishlar
3. Toiiq rejalar tuzish, savdolarda ishtirok gilish
4. Loyiha amalga oshirilishi boshgaruvi
5. Fugaroiik inshootlari, uskunalar, korxonalami
koordinatsiyalash
6. Ishchiiar, xodim va xizmatchilarni ishga yollash va
tayyorlash bo'yicha ma’muriyat apparatini tashkil gilish
7. Ta’minotbo‘yichakelishuv
S. Sotuv bo'yicha kelishuv
9. Alogalami o‘matish
10. Dastlabki xarajatiar va gimmatli qog‘ozlar chigarish
bo'yicha xarajatiar

1, Debitorlik schyotlari - bu moddaning hajmi kompaniyaning savdo
kredit siyosati tomonidan aniglanadi. Har bir kompaniyada mahsulot
umumiy sotuv hajmining ma’lum ulushda berilishi har xil bo‘ladi va u
konkret bir vaziyatga bog‘Hg.

2. Tovar moddiy boyliklar. Aylanma kapitalga bo‘lgan talabga
harakatsiz turadigan moddiy tovar boyliklar hajmi sezilarli ta’sir
ko‘rsatadi. lloji boricha ulaming hajmini minimallashtirishga harakat gilish
lozim.

A) Ishiab chigarish materiallari. Ishiab chigarish materiallari
zaxiralarini hisoblashda ulaming manbayi va yetkazib berish usullariga
e’tibor garatish lozim. Agar materiallar tez va kerakli migdorda yetkazib
beriladigan bo‘lsa, ulaming chegaralangan migdordagi zaxiralarini yaratish
mumkin. Agarda materiallar import gilinsa, lekin import sharoitida
o'zgaruvchan bo‘lsa, unda mahsulot zaxiralarini kamida bir oyga yetadigan
qilib saglash lozim.

B) Ehtiyot gismlar. Omborga joylashtirish zarur bo“lgan ehtiyot gismlar
hajmi ulaming joyida mavjudligi, import operatsiyalari va mazkur hududda
texnik xizmat ko'rsatish imkoniyatlari hamda korxonaning o0'zining
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xarakteriga bogVlig bo‘ladi. Odatda, korxonada ehtiyot gismlaming
birlamchi hajmi tashkil gilinadi.

C) Tugallanmagan mahsulot. Tugallanmagan mahsulot hajmini baho-
lash uchun ishlab chigarish jarayonini va boshga materiallammg ishlatilish
darajasini tahlil gilish lozim. Bu hajm mahsulot turidan qat’i nazar har
oylik qilib belgilanadi. Mashinasozlik sohasida bu ko‘rsatkich bir necha
oylarga teng bo‘lishi mumkin. Tugallanmagan mahsulot bahosini uning
zavod tannarxi bo'yicha ham hisoblash mumkin.

D) Tayyor mahsulot. Tayyor mahsulot zaxiralari mahsulot tavsifi va
sotuv hajmiga bogTiq. Ularning narxi ham zavod tannarxidan kelib
chiggan holda aniglanadi.

3. Kreditorlar schyotlari. Xomashyo va yordamchi materillar, tova
moddiy giymatliklari, yordamchi vositalar va hokazolar, odatda ma’lum
muddatda berilgan kreditlar yordamida amalga oshiriladi. Hisoblar,
soliglar ham ma’lum muddat tugagunga gadar toianadi va ular ham xuddi
shunday schyotlardan biri boiib hisoblanadi.

Aylanma kapitalga bo‘lgan talabni hisoblashda, eng awalo, joriy aktiv
va passivlar bilan ta’minlangan minimal kunlami aniglash lozim. So‘ngra
yillik zavod mahsulotlari tannarxi va ishlab chigarish xarajatlarini
hisoblash lozim, chunki ularning asosida ba’zijoriy aktivlar hisoblanadi.

Keyingi gqadam bo‘lib joriy aktiv va passivlami aylanish koeffitsiyentini
aniglash hisoblanadi. U 360 kunni minimal ta’minot kuniga bo‘lish orgali
aniglanadi. So‘ngra esa joriy aktiv va passivlarning har bir moddasi
bo‘yicha xarajatlar aylanish koeffitsiyentiga bo‘linadi va 9.1.4-jadvalga
kiritiladi, nihoyat, joriy passivlardan joriy aktivlami ayirish orgali ishlab
chigarishning har bir bosgichi uchun zarur boigan sof aylanma Kapital
kelib chigadi. Bir vagtning o‘zida korxona kassasi uchun zarur naqd pul
migdori ham aniglanadi.

Texnik iqgtisodiy tadqigotlarda aylanma kapitalga bo‘lgan talabni
aniglash katta ahmiyatga ega, chunki u tadbirkomi loyihani amalga
oshirishi uchun zarur bo‘lgan moliyaviy mablag4 miqdori hagida o‘ylab
ko‘rishga majbur etadi.
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9.1.4-jadval
Aylanma kapitalga bo‘lgan talab hisobi

Modda Talab
1. Joriy aktrvlar
To'lanishi lozim bo‘lgan summa
Tovar modiy boyliklar giymati
A) Xomashyo va materiallar
B) Ehtiyot gismlar
C) Tugallanmagan ishiab chigarish
D) Tayyor mahsulot
Naqd pul
Joriy passivlar
2. To'lanishi lozim bo‘lganpullar (kreditor)
3. Aylanma kapital
Jami

Shunday qilib, ishiab chigarishga tayyorlash xarajatlari summasi, inves-
titsiyalarni va sof aylanma kapital miqgdorini aniglash orgali umumiy
moliyaviy resurslarga bo‘lgan ehtiyojni aniglash mumkin. (9.1.5-jadval).

9.1.5-jadval
Moliyaviy resurslarga boMgan umumiy talab

Investitsiya toifalari Hajmi
1. Dastlabki investitsiya
2. Ishiab chigarishga tayyorgarlik ko'rish
jarayonidagi kapital xarajatlari
3. Aylanma kapital

9.2. Loyihani moliyalashtirish

Birlamchi investitsiyalar aksiyadorlik kapitali va uzoq muddatli garzlar
hisobiga yuzaga keladi, aylanma kapitai esa tijorat banklari tomonidan
taklif eiiladigan qgisqa va o‘rta muddatli garzlardan iborat bo‘ladi.

Shu bilan birga, aksiyadorlik kapitali nafagat birlamchi investitsiya
o‘mini bosadi, balki dividendlar yuqori bo‘lishi kutilayotgan hollarda
aylanma kapitalning bir gismini goplay oladi. Boshga tomondan agar
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unchalik gimmat boTmagan uzog muddatli yoki gisga muddatli kreditlar
bo'lsa, loyihani shu yo‘l bilan moliyalashtirish afzal hisoblanadi.

Har ganday holatda ham uzoq muddatli garzlar va aksiyadorlik kapitali
o'rtasidagi nisbat muvofigligiga rioya qilish lozim. Qarzga olingan
mablag‘lar gancha ko‘p bo‘lsa, ularga to‘lanadigan foizlar shunchalik ko‘p
bo'ladi. Shuning uchun har bir loyihaning altemativ chizmalari va moliya-
lashtirish shakllarining ogibatlari to‘liq baholab berilishi lozim, moliya-
lashtirish chizmasi shunday bo‘lishi kerakki, u nafagat nagd pullar mav-
judligi talabigajavob bersin, balki foyda olishga ham kafolat bera olsin.

Shunday qilib, tadbirkorlik loyihasini moliyalashga aksiyadorlarning
ta’sis mablag'iari, gisqa va uzoq muddatli garzlar, ayrim hollarda esa
davlat mablag'iari ham jalb gilinishi mumkin (9.2.1-jadval).

9.2.1-jadval
Investitsiyalarga bo‘lgan taiab va tadbirkorlik loyihasini moiiyalash
manbalari
investitsiyalarga boMgan  Yillar bo'yicha Moiiyalash manbalari Yillar bo'yicha
ehtiyoj hajmi, ming hajmi, ming
so m so m
1 2 1 2
1.Asosiy kapital; 1. Xususiy mablag*:
* bino va inshootlar *nizom jamg'armasi
* mashina va uskunalar * tagqoslanmagan foyda
*transport vositalari * amortizatsiya ajratmalari
* boshqgalar * xususiy kapital gqo‘yilmalari.
2. Jalb gilingan mablag*:
2. Aylanma mablag‘lar: *uzoq muddatli kreditlar
* zaxira va xarajatlar *uzoq muddatli garzlar
*pul mablag'iari * gisqa muddatli kreditlar

* gisga muddatli garzlar.
3. Boshga moiiyalash
manbalari:
* lizing
* mahalliy budjet
*nobudjet fondlar

Jami Jami
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9.3. Moliyaviy hujjatiar

Korxonaning moliyaviy resurslarga bo‘lgan umumiy ehtiyojini
aniglashda sof foyda balansi, “loyiha balansi” va “nagd pul ogimi
bashorati”dan foydalaniladi.

Kelgusidagi moliyaviy mablag'iarga bo‘lgan ehtiyojni aniglashda
balans hisoblari usuli kelgusida belgilangan muddatga balansning asosiy
moddalari bo ‘yicha bo‘ladigan Kirim va chigimlar bashoratiga asoslanadi.

Naqd pullar ogimi metodi ko‘p hollarda “Moliyaviy rejalash” metodi
bo‘lib hisoblanadi va balans smetasiga garaganda kengroq tavsifga ega,
shuningdek, zarur mablag*lar kelib tushishi vaqti va miqgdorini aniglovchi
vosita bo‘lib xizmat qgiladi. Naqd pullar ogimi hagidagi hisobotlarda
amortizatsiya, to‘lanmaydigan garzlardan voz kechish, nomaterial aktivlar
va h.k.lar hagidagi moddalar aks ettirilmaydi.

Moliyaviy hisoblar maxsus jadvallarda quyidagi tartibda to‘Idiriladi:

A) pul ogimlari jadvali;

B) sof foyda jadvali;

C) loyihaviy balans.

Pul ogimlari jadvali vaqt bilan bog‘lig holda mablag‘lar kirimi va
chigimi orasidagi farqqga asoslanib tuziladi. Bu jarayonga e’tiborsiz garash
foiz stavkalari ko'rinishidagi daromadlaming ajratilishiga yoki loyihani
amalga oshirishda uzilishlarga olib kelishi mumkin.

Tadbirkorlik loyihasining innovatsion bosgichidagi moliyaviy rejaning
magsadi - loyihani amalga oshirish mobaynida uni zarur moliyaviy vosi-
talar bilan ta’minlash va vagt bo‘yicha pul kirim va chigimlarida
moslashishidir.

Qurilgan obyelctning ekspluatatsiya bosqgichidagi moliyaviy reja
garzlami qoplash, soliglami va hisoblangan dividendlarni to‘lash hamda
shu kabi boshga moliyaviy majburiyatlar qopianishiga, sotuvdan
tushadigan daromadlar yetarli bo‘lishini ta’minlashi zarur.

Bu korxona ishga tushgan dastlabki yillarda ahamiyatga ega, ya’ni
bunda ishiab chigarilayotgan mahsulot ishiab chigarish quvvatidan past,
lekin garzdorlik hajmi undan ancha ko‘proq bo‘ladi. Bular, masalan,
yetkazib beruvchilaming kreditlari bo‘lib, 5-8 yil ichida foizlari bilan
to‘lanishi zarur bo‘ladi.
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9.3.1-jadval

Pul ogimlari modeii

Ko‘rsatkichlar Yillik
0 1 2 N
Chorak Chorak

| 2 3 4 1 2 3 4
!. Sotishdan tushum
2. Xarajatlar, jami
3. Mahsulotni sotishdan
daromad
4. Daromad solig'i
5. Sotishdan sofdaromad
6. Sofpul ogimi
7. Sofdaromadning
ishlatilishi
8. Eskirish
9. Qarzdorlik darajasi
10. Asosiy vositalarni
sotishdan tushum
11. Investitsiyalar
12. Aylanma mablag'ning
o'sishi
Jami:
13. Daw boshiga qoldiq
pu! mablag'iari
14. To'plangan pu! miqgdori
15. Tanlangan diskontlash
stavkasi asosida joriy
giymat koeffitsiyenti
16. Pul ogimining joriy
giymati
17. Pul ogimining
giymatining joriy miqdori

Mahsulot sotuvidan tushum (9.3.1-jadval, 1-gator) odatda vyillar
bo‘yicha savdo hajmi bashorati va bir birlik mahsulotga bo‘lgan baho
bashorati orgali aniglanadi.

Savdo hajmi taxminlari asosan yil o‘tishi bilan oshib borishi
kutilayotgan ~ mahsulot  ishiab  chigarish  quwatining  marketing
tadgiqotlariga asoslanadi.
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Mehnat, ishlab chigarish uchun ketgan xarajatlar miqdori 8.2.2- jad-
valga garab aniglanadi va unga eskirish hamda foiz to‘lovi kabi moddalar
ham Kkiritiladi.

Agarda ishlab chiqarish yetarlicha yuqori bo‘lsa va yangi quwatlar
zarur boimasa, investitsiyalar joriy aktivlar eskirishi ro‘y berganda ulami
almashtirish uchun yo‘naltiriiadi, Korxona ishlab chigarishining o°sib
borishi bilan pul ogimlarining bir gismi tovar moddiy zaxiralari sotib
olishga, debitorlik garzlarining to‘lanishiga va hokazolarga yo‘naltiriladi.
Kompaniyaning qo‘shimcha aylanma mabiag'ga boigan talabi, uning
o‘matgan foizlarining tushumga boTgan nisbati orqgali aniglanadi.

Joriy aylanma kapital korxonaning balans hisobotlari orgali hisoblanishi
mumkin, ya’ni joriy aktivlar va joriy majburiyatlar orasidagi fargga teng
boMadi.

Agar aylanma mablag'laming defitsiti kuzatilgan bo‘lsa, uni korxona
uchun zarur mablag‘larga qo‘shimcha ravishda go‘shib go‘yish zarur,
chunki bulaming hammasi birgalikda korxonaning uzluksiz ishlashini
ta’minlash magsadida aniqglanadi.

Davr boshiga qoldiq pul mablag'iari korxonada davr boshida mavjud
bo‘lgan naqd pullar migdorini ko'rsatadi.

Joriy giymat koeffitsiyenti biznes reja tuzilayotgan vaqtda Markaziy
bank tomonidan belgilangan moliyalashtirish stavkasiga teng bo‘lgan
diskontlash stavkasi asosida aniglanadi.

Yillar bo‘yicha joriy pul ogimlari giymati har yilgi sof pul ogimi
hajmini joriy giymat koeffitsiyentiga ko ‘paytirish orgali hisoblanadi.

Pul ogimlarining joriy giymat summasi joriy pul ogimlari giymatining
rejalashtirilgan davr bo‘yicha summalashtirishiga teng bo‘ladi.

Naqd pullar harakati jadvali loyihaviy balans smetasi bilan uzviy
bog'langan, chunki har ganday holatda ham manfiy goldigga ega boTisni
mumkin bo‘lmagan nagd pullar harakatini o‘z ichiga olgan balans vaqt
o‘tishi bilan loyihaviy balans smetasining naqd pullar balansiga
o ‘tkaziladi,

Birlamchi kapitalni go‘lga kiritish ancha giyin ish bo‘lganligi uchun,
ma’lum tajribaga ega bo‘lmagan loyiha ta’sischilari investitsiyalash oldi
tadqgiqgotlarini 0"tkazishga harakat giladilar va iloji boricha zarur inves-
titsiyalar, moliyaviy vositalar migdorini kam ko ‘rsatishga harakat giladilar.
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Loyiha tahlili mutaxassislari tadgiqgot ta’sischilariga yogish magsadida
ularga yon bosib, past ragamlar ko‘rsatishga rozi bo‘lmasliklari kerak.
Investitsiyalash oldi tadgiqotlarini o‘tkazishda noto‘g‘ri moliyaviy rejalar
tuzish, moliyaviy tashkilotlar tomonidan moliyaviy mablag‘lar berish bos-
gichida yoki bundan ham ahamiyatli bo‘lgan bosqgich, ya’ni loyihani amal-
ga oshirish bosgichida loyihaning muvaffagiyatsizlikka uchrashini
kafolatlaydi.

Har ganday investitsiya oldi tadgiqotlarida moliyalashtirishnmg bir
necha altemativ yo'Jlarini aniglash va hisobga olish, hamda kutilmagan
holatlar uchun rejalar ishiab chigishga harakat gilish lozim. Shuning uchun
moliyaviy naqd pullar harakati jadvallarida zarur boigan pul migdorlari va
moliyalash usullarini tanlasimi yengillashtirish, ulaming hamma mumkin
bodlgan altemativ variantlari berilishi lozim.

Soy foyda gaydnomasi sof foydani hisoblash uchun yoki loyihani
amalga oshirishda davr intervallariga bo‘lgan salbiy balansni aniglash
uchun go‘Haniladi. U pul harakati gaydnomasidan farglanadi. Chunki u
sarflar mazkur davr mobaynida daromad olish uchun giiingan xarajatlardir,
degan tamoyilga suyanadi (9.3.2-jadval).

9.3.2-jadval
Soffoyda (ma’lumotnomasi) gaydnomasi
(daromad va xarajatiar gaydnomasi)
Ne Ko‘rsatkichlar O ‘Ichov Yil
birligi 0 1 ~ N
I, Mabhsulot sotishdan
tushum

1.1. Natura ko'rinishi-
dagi soluv hajmi
1.2. Bir birlik mahsulot
baho.si

2. Sotilgan mahsulotni
ishiab chigarish uchun
ketgan xarajatiar

3. Sotishdan daromad

4. Boshga operatsiyalar-
dan daromad

5. Soliglar

6. Soffoyda
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Misol uchun, olingan ma’iumotlami osonlashtirish magsadida,
xomashyo zaxirasi tugallanmagan va tayyor mahsulot dinamikasi 0 ga
teng, deb gabul gilingan.

9.4. Loyihaviy balans

Tadbirkorlik loyihasining tashkiliy-igtisodiy darajasini tavsiflovchi
umumiy Kko'rsatkich aylanmalar som bilan o'lchanuvchi aylanmalar
tezligidan iborat va u quyidagi formula bo‘yicha hisoblanadi,

Aylanmalar Mabhsulot sotishdan tushgan tushum
soni Aylanma mablagiaming o‘rtacha qoldig'i

Aylanish tezligi ganchalik yugori boTsa, korxonaning moliyaviy ahvoli
ham shuncha yugori bo‘ladi,

Mahsulotiaming to‘planib qoilshi nagd pullar yetishmaganda hamda
operatsiyalar masshtabini saglab qolishga harakat gilganda sodir boiadi.
Mahsulotlar to*planib golishining asosiy sabablari quyidagilar: inflyatsiya,
zaxira va narxning o°‘sishi, yuqori soliglar, aylanma kapitalning kamayishi
va haddan tashqari faoliyatni kengaytirish.

Yuzaga kelgan holatdan chigib ketish uchun zaxira va operatsiyalami
kamaytirish hamda qo‘shimcha naqd pullar manbalarini qidirib topish
lozim.

Mahsulot to‘planib golishini quyidagi hoiiarda kuzatish mumkin.

» debitorlar va kreditorlar o‘rtasidagi pullaming progressiv gisga-
rishida;

» qarzlar migdori oshganda ham aylanish darajasining oshmasligi;

» to‘lov majburiyatlari oshishida;

e olinishi lozim boTgan pul mablag'iari, likvid vositalaming
kamayishida;

» garovga aktivlami go‘yish natijasida ham naqd pul ola olmaslikda.
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9.5. Tadbirkorlik loyihasining samaradorligini baholash

Tadbirkorlik loyihalarini amalga oshirishning samaradorligini baholash
bir-biri bilan bog‘lig 3 ta darajadagi ko‘rsatkichlar asosida tavsiflanadi:
tijorat, budjet va milliy igtisodiyot ko'rsatkichlari (9.5.1-chizma).

Bozor mubhitida faoliyat ko ‘rsatuvchi ishiab chigarish korxonalari uchun
loyihaning tijorat samaradorligi birlamchi o'ringa ega.

Tadbirkorlik loyihalari samaradorligini aniglash

9,5.1-chizma.

Shu bilan birga, loyihaning hududiy va markaziy organlar tomonidan
go‘llab-quwatlanishi, eng awalo, budjet va iqgtisodiy samaradorlikka
asoslanadi. Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sohasida investitsiyalar
bo'yicha masalalami yechishda asosiy mezon bo‘lib, qo'yilgan
mablag‘lardan moliyaviy tushumlar olish, ya’ni foyda olish hisoblanadi.

hivestitsiyalaming rentabelligi olingan daromad va investitsiya gilingan
mabiag*‘ orasidagi farqga asoslanadi. (J loyihaning moliyaviy samara-
dorligini ifodalaydi. Odatda, tadbirkor loyihani gisman aksiyador kapitali
hisobiga, gisman esa olingan kreditlar hisobiga moliyalashtiradi,

Tadbirkomi, birinchi navbatda, gizigtiradigan narsa bu aksiyadorlik
kapitali hisobiga oladigan sof foydasi hisoblanadi. Bundan tashqari,
ba’zida turli xil kapital tuzilmasiga ega bo‘lgan bir nechta altemativ
variantlar ichidan bitta loyihani tanlab olishga to‘g‘ri kelinadi. Shu
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magsadda foydalilik tahliiini nafagat aksiyadorlik kapitali bo'yicha, balki
uni butun investitsiyalar hajmi bo‘yicha o‘tkazish lozim, chunki sof
foydani butun bir investitsiya hajmiga boTishga to‘g‘ri keladi.

Tadbirkorlik loyihasi samaradorligini bahoiash jarayonidagi moliyaviy
hisobiar, bozor baholari ishlab chigarishga va mehnatga ta’sir giluvchi
omillarga asoslanadi, hamda har yil oxirida xohishga garab loyiha amalga
oshirilayotgan butun bir davr mobayni uchun o ‘tkaziladi.

Loyiha bo‘yicha har ganday taklif shu masalani yechish bo‘yicha bir
necha altemativ variantlarga ega bo‘lishi lozim.

Loyihalar varinatlarini turli xil texnik yechimlar doirasida ko‘rib
chigish lozim. Umumiy holda ular quyidagilardan iborat bo'lishi mumkin:

A) har xil mahsulotlar, mavsumiy mahsulotlar yoki yordamchi
mahsulotlar ishlab chigarishning turli xil jarayonlari;

B) ishlab chigarishning turli masshtablari;

C) ishlab chigarish maydonlari va quwatlarining turli xil joylashtirilishi;

D) loyihani amalga oshirishning turli grafiklari.

Tadbirkorlik loyihasini moliyaviy baholashda likvidlilik, to‘lovga
layoqatlilik, daromadliiik, aktivlik va aksiyadorlik kapitalidan foyda-
lanishni tavsiflovchi ko‘rsatkichlar tizimidan foydalaniladi (9.5.1-jadval).

Tadbirkorlik loyihasining moliyaviy bahosi va ularning variantlari ham
ko'rsatkichlar tizimi orgali baholanadi (9.5.2-chizma).

Tadbirkorlik loyihasini moliyaviy bahoiash

9.5.2-chizma.
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Tadbirkorlik lovihasining mohiyati shundan iboratki, bugun go'yilgan
pullar kelgusida toiiq qaytarib olinishi bilan birga ularga qo'shimcha
pullar qo‘shib qaytarib olishdir, ya'ni Kiritilgan investitsiyalami va
investitsiyalarga daromadni kapital ishlatilgan vaqt bo‘yicha olish
hisoblanadi.

Agar uzoq muddatli aktivlar investitsiya gilinsa, unda investitsiya va
ulaming daromadi bu pul mablagiari hisoblanadi. Agar pul kelib tushishi
dastlabki go‘yilmadan ko‘p bodsa, u holda investitsiya uchun
yo‘naltirilgan vositalaming giymati gaytarilgan va birmuncha foyda
olingan bo‘ladi.

Shu yo‘l bilan, investitsiyalashga kelgusida daromad keltiradigan xarid
sifatida garash mumkin. Loyihaning iqtisodiy samaradorligi tahlili
Kiritilgan investitsiyalar o‘zining giymatini oglay oladimi, degan savolga
javob beradi.

Shuni ham nazarda tutish kerakld, tahlilning magsadini buxgalteriya
hujjatlaridagi xarajatlami buxgalteriya hisobi goidalariga muvofiq gayta
tagsimlanishi va hech ganday pul tavsifiga ega bo‘lmagan operatsiyalar
emas, balki pul ogimidagi haqgigiy o‘zgarishlar, ya’ni pul kirimi va pul
chigimi o‘rtasidagi o‘zaro nisbatning o‘zgarishi tashkil giladi.

Shuni ham nazarga olish kerakld, ba’zi investitsiyalar hozir kiritilib,
kelgusi yillar mobaynida to‘lab boriladi.

Demak, ikkita bir-biridan fargli pul vositalari turi bo‘ladi.

Birinchidan, loyiha amalga osbirilgan paytdanogq qaytariluvchi
boshlang’ich (nolinchi) davr hisoblanadi.

Ikkinchidan, investitsiyalaming gaytarilishi va ularga bo‘lgan daromad
kelgusidagi bir necha yillar davomida amalga oshiriladi.

Bu vositalami tagqgoslay olmaymiz, chunki ular turli paytlarda yuzaga
keladi. Shuning uchun ham bu ikkita miqgdorni bir xil nolinchi vaqt
bo‘yicha hisoblaganda ekvivaient kattaliklarga keltirish lozim.

Bunda taxminiy investitsiyalar kattaligi joriy giymatda ifodalanadi.

Ammo kirim gilinayotgan pullar ogimi ulaming joriy giymatiga
gilingan investitsiyalar migdori bilan taggoslanadi,

Buning uchun har yili kelib tushgan pullar daromad darajasiga muvofiq
ravishda diskontlash koeffitsiyentiga ko ‘paytiriladi.
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Diskontlash koeffitsiyenti yo kapital bozoridagi uzog muddatli
garzlaming hagiqiy foiz stavkasiga yoki garz beruvchilarga toianadigan
foiz stavkasiga teng boiishi kerak. U hamma vaqt birdan kichik boiadi,
aks holda bugungi pullar ertangi pullardan kamroq boiar edi. Ma’lumki,
pullaming giymati vaqt mobaynida o'zgaradi: kelajakda olinadigan 1 so‘m
bugungi kundagi 1so‘m giymatidan kam boiadi.

Diskontlash koffitsiyenti quyidagi formula bilan aniglanadi.

bu yerda: r - yillik foyda me’yori; A - mablag‘ning nominal giymati.

Boshgacha aytganda, shunday bir tushumning minimal darajasi boiishi
kerakki, tadbirkorning kiritayotgan investitsiyalari bundan kamroq boiishi
kerak.

Diskontlash muddati loyiha amalga oshiriladigan muddat bilan teng
boiishi lozim. Masalan, asbob-uskunalaming magsadga muvofiq ishlashi
10-15 vyil. Ishiab chigarish binolari, inshootlar odatda 30-40 vyil, transport
vositalari 4-5 yil xizmat giladi.

Loyihaning amal gilish muddati umumiy holda asosiy kapitalning
muhim gismiga teng, asosiy ishiab chiqgarish uskunalari giymati
diskontlash muddati oxirida ulaming likvidlilik giymatiga qarab
aniglanadi. Bu yer maydoni, loyihaning boshidan oxirigacha bir xil
Icatipaldaboigan aylanma kapitalni hisoblash uchun ham to*g‘ri keladi.

Sof joriy giymat ijobiy boigan hollarda investitsiyalar rentabelligi
diskontlash koeffitsiyentidan baland boiadi. Agar STQ 0 ga teng yoki
0 dan kichkina boisa, loyiha rentabelligi minimal me’yorlardan ham kam
hisoblanadi vabunda loyihadan voz kechgan ma'qul hisoblanadi.

SJQni aniglash yillik foyda me’yori va qoplanish muddatidagi
xarajatlami aniglashdan birmuncha afzal hisoblanadi, bunda loyiha amalga
oshirilayotgan butun bir muddat hisobga olinadi. Tadbirkorlik loyihasining
asosiy magsadi kelgusida daromad olish ekan, SJQni aniglash
investitsiyalami baholashdagi muhim bosgich boiib xizmat giladi.

SJQ metodining kamehiligi diskontlashning muvofiq koeffitsiyentini
aniglash giyinligidadir, ammo loyiha rentabelligi darajasini anig baholash
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mumkin. Shuning uchun ham tadbirkorlar SJQ metodining afzalliklarini
tushunmaydilar, chunki ular an’anaviy tarzda kapitalni o‘zini oglashining
me’yoriy kotegoriyalari bo‘yicha o'ylaydilar.

Qoplanishning ichki me’yorlari nagd pul tushumlari va chigimlari teng
bo‘lgan holatdagi, loyiha bo‘yicha tushgan joriy pullarga teng bo‘lgandagi
koeffitsiyentni ifodalaydi va bunda SJQ 0 ga teng boiadi, Magsadga
muvofig bu loyihaga investitsiya jalb qilishning maksimal foizlari
hisoblanadi.

KIMni hisoblashda SJQni hisoblash jarayonida foydalanadigan uslublar
va jadval turlari ishlatiladi. Hisob-kitoblarda SJQ 0 ga teng bo‘lishi uchun
turli  diskontlash koeffitsiyentidan foydalaniladi. Topilgan ushbu
koeffitsiyent KIMni tashkil giladi va uning o‘zi loyiha rentabelligini ham
ifodalaydi.

Hisob-kitoblar jarayoni naqd pul ogimlari jadvalini tayyorlashdan
boshlanadi. So'ngra belgilangan diskontlash koeffitsiyenti sof nagd pul
ogimlari gismlarini joriy miqgdorlarga keltirish uchun qo‘llaniladi. Agar
SJQ ijobiy bo‘lsa, unda diskontlash koeffitsiyenti oshadi. Agar SJQ salbiy
miqgdor bo‘lsa, unda KIM foydalanilgan 2 ta me’yorning o°‘rtacha giymati
orgali aniglanadi.

Ammo diskontlashning yugori koeffitsiyenti ham SJQ salbiy bo‘lgunga
gadar oshib boraveradi.

SJQning 0 ga yaqin salbiy va ijobiy bo‘lgan holatlarida KIMni
aniglashning yanada anigroq va gisqa uslubi - quyidagi to‘g‘ri chizigli
interpolyatsiya formulasidan foydalaniladi:

a
1 IX+SX

bu yerda: I, - KIM; IX - li ning past diskontlash koeffitsiyentidagi
SJQning ijobiy holati; SX - 12 ning yuqori diskontlash koeffitsiyentidagi
SJQning salbiy holati.

Yuqgoridagi formuiada keltirilgan 1X va SXlar absolut migdorlardir.
Shuni ta’kidlash lozimki, li va 121-2%dan oshmasligi shart. Agar fargjuda
yugori bo‘lsa, yuqoridagi formula haqigiy natija bermaydi, chunki
diskontlash koeffitsiyenti va SJQ tavsifga ega emas. Oddiy hollarda KIMni
turli diskontlash stavkalari bilan iterativ hisoblar orgali aniglash mumkin.
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Qoplanish muddati va foydaning oddly me’yori. Qoplanish muddati
bu kiritilgan investitsiyalaming loyihadan olingan daromadlar hisobiga
goplanish vagtini bildiradi. Loyiha daromadi bunda sof foyda hisoblanadi.
Boshgacha qilib aytganda, qoplanish muddati deganda, shunday bir
davomiylik vaqti tushuniladiki, bunda investitsiyalashning tugallanishi
davriga diskontlangan sof daromad summasi investitsiyaning o‘ziga teng
bo‘ladi.

Loyihaviy taklif gabul gilinishi mumkin, agar qoplanish muddati,
o‘tmishdagi xuddi shunday loyihalar muddati yoki belgilangan
me’yorlariga teng yoki ulardan kam bo‘Isa,

Qoplanish muddati usulining afzalligi shundaki, uni aniglash oson
hisoblanadi.

U asosan siyosiy nobarqgarorlik hollarida uskunalar tez eskiruvchi
sanoat sohalarida tavakkalchilik darajasini tahlil gilishda qulay hisobla-
nadi. Bu uslubning kamchiligi shundan iboratki, u loyiha o‘zini oglagan-
dan keyingi dinamikani hisobga olmaydi va tez moliyaviy foyda olishga
ortigcha baho berib yuboradi. U tadbirkorlik loyihasining foydalilik taklifi-
ni o°‘lchamaydi, lekin uning likvidligini ko‘rsatib beradi. Shunday qilib, bu
usul loyihalar tanlashda ishonchli mezon bo‘lib hisoblanmaydi, lekin ayrim
holatlarda u samarali go'shimcha vosita sifatida go'llamlishi mumkin.

DaromadliSik indeksi (DI) - bu keltirilgan samaradorlik miqgdorining
(SJQ) investitsiyalarga (1) nisbati.

SJQ DI>1 bo‘lganda ijobiy bo‘ladi va aksincha, agar DI > 1 bo‘lsa,
unda loyiha samarali bo‘ladi.

Foydaning oddiy me’yori bir yillik sof foydaning investitsiya xara-
jatlariga nisbatidan iborat bo‘ladi. Bu koeffitsiyent umumiy xarajatlarga
yoki aksiyadorlik kapitaliga ko ‘ra hisoblanishi mumkin.

Demak, foydaning oddiy me’yori quyidagicha ifodalanadi:

cr 077
F=--- 100 yoki F = 100
/ A
bu yerda: F - umumiy investitsiya xarajatlarida oddiy foyda me’yori; Fe -
aksiyadorlik kapitalida oddiy foyda me’yori; SF - sof foyda; | - umumiy
investitsiya xarajatlari; A - aksiyadorlik kapitali.
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Foydaning oddiy me’yorini loyiha bo‘yicha diskontlangan
daromadlami loyiha uchun sarflangan diskontlangan xarajatlarga bo‘lish
orgali ham aniglash mumkin.

Oddiy foyda me’yori uslubi bir necha jiddiy kamchiliklarga ega.
Masalan, bunda foyda me’yorini hisoblash uchun gaysi yilning asosiy qilib
olinishi zarur degan savol tug‘iladi. Hisob-kitoblarda har yilgi ma’lu-
motlardan foydalanilganligi sababli loyiha uchun gaysi yil ma’qulligini
tanlash giyin, ba’zida esa buning umuman iloji yo‘q.

Dastlabki yillardagi ishlab chiqgarishning turli hajmlari, turli xil foiz
to'lovlaridan tashqari, turli yillarda sof daromadning o°‘zgarishiga ta’sir
giluvchi boshga omillar ham mavjud.

Foydaning oddiy me’yori uslubidan loyiha amalga oshiriladigan butun
davr mobaynida sof foyda bir xil bo‘Isagina foydalaniladi.

Loyihani tanlashda va uning samaradorligini baholashdagi noaniglik
deganda asosan loyihani amalga oshirish sharoitlari hamda xarajatlar va
natijalar to‘g‘risidagi axborotlaming noaniqgligi yoki to‘liq emasligi
tushuniladi.

Loyihani amalga oshirishdagi noanigliklar va investitsiyaviy
tavakkalchiliklari quyidagilar hisoblanadi:

1. Igtisodiy gonuniyatlar va iqtisodiy hoiatlar, investitsiyalash sharoiti
va foydadan foydalanish bo‘yicha nobarqgarorlik bilan bogTiq tavakkal-
chilik.

2. Tashqi igtisodiy tavakkalchilik.

3. Siyosiy holat noanigligi, mamlakt yoki hududda noxush iqgtisodiy-
siyosiy hoiatlar bilan bog‘lig tavakkalchilik.

4. Texnik-igtisodiy ko‘rsatkichlar dinamikasi hamda yangi texnika va
texnologiyalar bo‘yicha axborotlar toMig emasligi yoki aniq emasligi.

5. Bozor konyukturasi, valyuta kurslari, narxlar tebranishlari bilan
bog‘lig tavakkalchilik.

6. Tabiiy iglim sharoitlari bo‘yicha ma’lumotlaming aniq emasligi va
tabiiy ofatlar ehtimoli bilan bogTiq tavakkalchilik.

7. Ishlab chigarish texnologiyasi bilan bog‘lig tavakkalchilik (avariya
va ishlab chigarishdan bosh tortish, ishlab chigarish nugsonlari va hokazo).

8. Magsadlar, gizigishlar va sheriklar xulg-atvorlari noanigligi.
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9. Ishtirokchi korporatsiyalammg ish jarayonlari va moliyaviy ahvollari
hagidagi ma’lumotlaming noaniqgligi yoki to‘iiq emasligi (bankrotlik,
to‘lay olmaslik, shartnoma majburiyatlarini buzish ehtimollari).

Zararsizlik tahlili. Bunday tahlil jarayonida zarar ko‘rmaslik nuqgtasi
(X), ya’ni sotuvdan tushgan daromad ishiab chigarish xarajatiga teng
bo‘lishi uchun zarur minimal ishiab chigarish hajmi aniglanadi. Bundan
tashqari, zarar ko‘rmaslik nugtasi, ishiab chiqgarish xarajatlari va sotuvdan
tushgan daromad teng bo‘lgan holda, korxonaning ishiab chigarish
quvvatlaridan ma’lum bir darajada foydalanish sifatida ham ifodalanishi
mumkin. Buni quyidagi tenglik ko ‘rinishida ko‘rsatish mumkin, ya’ni bir
birlik mahsulot narxining (P) sotilgan mahsulotlar soniga (X) ko'paytmasi
ishiab chigarish hajmining doimiy xarajatlari (Cdl) va o°‘zgaruvchan
xarajatiar  (Cozg)ning sotilgan mahsulotlar hajmiga ko ‘paytmasi
yig‘indisiga teng;

P X = Cdoi+C dzg mx,
bu yerda tadbirkorlik loyihasi zarar ko‘rmaslik nuqtasi quyidagicha
aniglanadi:
X=cdi(p-con
bu yerda: X - zararsizlik nugtasi; COzZy- o‘zgaruvchan xarajatiar; P - narx;
Cdoi - doimiy xarajatiar.

Bu nisbat ishiab chigarishning umumiy xarajatlarining maksimal
summasim aniglashga yordam beradi, agar boshga ko‘rsatkichlar ham
ma’lum bo‘lsa:

Cdoi= X(P - Coznj.

Bundan tashqari, belgilangan sotuv hajmi, ishiab chigarishning doimiy
va 0"zgaruvchan xarajatlaridan kelib chiggan holda mahsulotning minimal
sotuv narxini ham aniglash mumkin:

P = Cdoi/X+Cc'zg

Doimiy xarajatlarga qo‘shimcha kreditlar, kreditlar bo‘yicha foiz
to‘lovlari, asosiy uskunalar bo‘yicha amortizatsiya ajratmalarini, o‘zga-
ruvchan xarajatlarga materiallar bo‘yicha barcha xarajatiar, elektr energiya,
issiglik energiyasi, asosiy ishiab chigarish xodimlari ish hagi va
boshgalami kiritish mumkin.
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Zarar ko‘rmaslik nugtasini grafik orqgali ifodalashni biz misoi tarigasida
Ko‘rib chigishimiz mumkin. Agar bir birlik mahsulot narxi (P) 1000 so‘m,
o'zgaruvchan xarajatlar (Cozg) bir birlik mahsulot uchun 600 so‘m va
doimiy xarajatlaming (C*,i) umumiy miqgdori 10 mln so‘m bo‘lsa, unda
25 mIn so‘mga 25000 ta mahsulot ishlab chigarganda zarar ko‘rmaslik
nuqtasiga (X) erishish mumkin (9.5.3-chizma).

Zararsizlik nuqtasini grafik usulida aniglash

Daromad, Xxarajat

0 5 10 15 20 25 30 35 Ishlab chigarish
hajmi (Q)

9.5.3-chizma.

Bu nuqgtada korxona foydasi nolga teng, chunki o'zganivchan
25000 birlik «600 so‘m/birlik = 15mIn so‘m va doimiy xarajatlar (10 min
so‘m) summasi mahsulot sotuvidan tushgan tushumga teng:

25000 birlik « 1000 so‘m/birlik = 25mIn so‘m.

Agar ishlab chigarish hajmini 30000 donaga yetkazsak, unda sotuvdan
tushum 30 miIn so‘m (30000 dona « 1000 so‘m/dona), 5 min so‘mga oshadi,
xarajatlar miqdori esa 28 mJn so‘m: 10 mIn so‘m - doimiy sarflar, 18 min
so'm - o0‘zgaruvchan sarflar (30000 dona «600 so‘m/dona) bo“ladi.
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Agar ishiab chiarish hajmini 20000 donaga kamaytirsak, unda xarajatiar
migdori 10 mIn so‘m+20000 dona m600 so‘ra/dona = 22 min so‘m ni
tashkil giladi va bu tushum hajmidan ko'proq bo‘ladii

20000 dona ¢ 1000 so‘m/dona = 20 min so‘m.

Shuni ta’kidlash lozimki, zarar ko‘rmaslik nugtasiga mahsulotga bo‘l-
gan narxlaming o°‘zgarishi, doimiy va o°‘zgaruvchan xarajatiar dinamikasi
kabi omillar sezilarli ta’sir ko‘rsatadi. Bunda quyidagi tobeliklar vujudga
keladi.

Doimiy xarajatlaming ko ‘payishi zarar ko‘rmaslik nugtasiga muvofiq
keladi. Agar yugorida ko‘rayotgan misolimizdagi doimiy xarajatiar
migdori 20 min so‘m ga teng bo‘lsa, unda korxona zarar ko‘rmaslik uchun
50000 dona mahsulot ishiab chigarishga majbur boiadi.

0 ‘zgaruvchan xarajatiar oshganda zarar ko‘rmaslik uchun korxona
minimal ishiab chigarish hajmini oshirishiga to‘g‘ri keladi. Masalan,
0°‘zgaruvchan xarajatiar 1 dona mahsulot uchun 800 so‘m bo‘lganda,
minimal ishiab chigarish hajmi ikki hissa ortadi.

0 ‘zgaruvchan xarajatiar, masalan, 500 so‘m bo‘lsa, unda zarar
ko‘rmashk nugtasiga 20000 dona mahsulot ishiab chigarganda erishish
mumkin. Sotuvdan tushum va xarajat chiziglari kesishgan yerda zarar
ko‘rmaslik nuqgtasi va unga muvofiq ravishda mahsulot ishiab chigarish
hajmi aniglanadi. Loyiha quvvatini aniq bilgan holda, zarar ko‘rmaslik
nuqtasida ishiab chigarish quwatidan foydalanish koeffitsiyentini aniglash
mumkin. Zarar ko‘rmaslik nugtasini aniglashda va grafiklar tuzishda,
shartli ravishda, ishiab chigarish hajmi sotuv hajmiga teng, bir birlik
mahsulot narxi, o‘zgaruvchan va doimiy xarajatiar o'zgarmas, korxonada
bir turdagi mahsulot ishiab chigariladi, deb gabul gilingan. Amaliyotda bu
shartlar doimo bajarilavermaydi. Shuning uchun zarar ko‘rmaslik nugtasini
aniglash usuliga loyihaning moliyaviy baholovchi usullami to‘ldiruvchi
yana bir usul deb garash lozim.

Nazorat uchun savollar

1 Asosiy kapital deganda nimani tushunasiz?
2. Asosiy kapital bilan aylanma kapitalning fargini tushuntirib bering.
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3. Birlamchi investitsiya deganda nimani tushunasiz va unga nimalar
kiradi?

4. Dastlabki tadgigotlar uchun xarajatlar nimalardan iborat?

5. Moliyaviy resurslarga boigan umumiy talab nimalardan tashkil topadi?

6. Pul ogimlari modelini tushuntirib o‘ting.

7. Loyihaviy balans tushunchasini izohlang.

8. Tadbirkorlik loyihasi moliyaviy baholash ko‘rsatkichlarini sanab o‘ting.

Mavzuga doir tcstlar

1. Asosiy kapital oz ichiga quyidagilardan gaysilarini oladi?

A) loyihani amalga oshirish bilan bog‘liq mablag‘lar va uskunaiarga
xarajatlar

B) qurilish va uskunalar bilan ta’minlash xarajatlari

C) qurilish xarajatlari va loyihani amalga oshirish bilan bog‘liqg mabiag‘lar

D) qurilish va ilmiy tadgiqot xarajatlari.

2. Quyidagilardan gaysi biri ishlab chigarish xarajatlari tarldbiga
kiradi?

A) joriy aktiviar

B) asosiy kapitalga investitsiya xarajatlari

C) tayyor mahsulotni o ‘rash va saglash

D) zavodning qo‘shimcha xarajatlari.

3. Quyidagilardan gaysi biri sotuv xarajatlari tarkibiga kiradi?

A) joriy aktivlar

B) asosiy kapitalga investitsiya xarajatlari

C) tayyor mahsulotni o‘rash va saglash

D) zavodning go'shimcha xarajatlari.

4. Eksplutatsiyaga berish boSicha xarajatlarga quyidagilardan
gaysi biri kirmaydi?

A) ta’minot bo‘yicha kelishuv

B) sotuv bo‘yicha kelishuv

C) alogalami o ‘matish

D) qurilish jarayonidagi garzlaming foiz to‘lovlari.
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5. Berilganlardan qaysilari birlamchi investitsiyalarni tashkil giladi?
A) o‘rta va uzoq muddatli garzlar

B) gisga va o‘rta muddatli garzlar

C) aksiyadorlik kapitali va uzoq muddatli garzlar

D) aksiyadorlik kapitali va o ‘rta muddatli garzlar.

6. Diskontlash koffitsiyenti qaysi formula bilan aniglanadi?

A) K = B)F =— 100
1+r A
C) P-X = Cdoi+CBgX D)/,= 1.+ .
IX +oN
1. Qaysi formula foydaning oddiy me’yorini ifodalaydi?
A 4F
A)K =I5 B) F A 100
C) P-X = Ctiai+C0Zy X D)/ r=/1+ff& z/J.
Iw + GC
8. Tadbirkorlik loyihasi zararsizlik nuqtasi ganday aniglanadi?
AT a B) F ~-F-100
) f l,q IX +SX ) n
C) P-X = Cdy+C0zg-X D)X= Cd,i/lP- CO%
9. SJQ qaysi shart bajarilganda ijobiy bo‘ladi?
A)DI=1 B)DI< 1 C)DI<1 D)DI> 1

10. Zararsizlik nuqtasi nimani ifodalaydi?
A) foydaning maksimal miqgdorini

B) foydaning minimal migdorini

C) foyda nolga teng bo‘lgan holatni

D) xarajatni tushumdan ustunligini.
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X BOB. KORXONANING TEXNIK RIVOJLANISHINI
REJALASHTIRISH

Korxonaning texnik rivojlanishini rejalashtirish texnik darajani oshirish
va ishlab chigarishni tashkil gilishni yaxshilashni rejalashtirish, mehnatni
ilmiy tashkil qilish, asosiy fondlami kapital ta’mirlash, yangi turda
mahsulot ishlab chigarish va ilmiy-texnik taraqgiyot natijalariga asoslanib

ilmiy-tadqiqot ishlarini olib borishni o‘zichiga oladi (10.1.1-chizma).

Fan-texnika taraqqgiyoti

Yirik ilmiy ixtiro ta’siri
ostida ishlab chigarish
jarayonining tubdan isloh
qgilinishi

Asosiy yo ‘nalishlar

/ Yangi va eng yangi mehnat \

f qurollarini yaratish va
\ ulardan foydalanish
/ Ishlab chiqgarish
—( jarayonini kompleks
\ mexanizatsiyalash va

avtomatlashtirish

—1 Mehnat predmetlarini
\ takomillashtirish
/ Texnologiyalaming

i ishlab chigarish

4X imkoniyatini oshirish 'y /

/ Ishlab chiqarish va
| mehnatni tashkil etishni
\ takomillashtirish

187

IImiy-texnik rivojlanish

Fan-texnika
foydalanish va uni
Fan rivojlantirish asosida ishlab
Texnologiya chigarishni uzluksiz
Ishlab chigarish jtakomillashtirish
Iste’mol
Asosiy yo“‘nalishlar
/ Mehnat resurslaridan 'y
} j ratsional foydalanish va )
/ \ ularni gisqartirish J
\ / Asosiy aylanma \
j i mablag'lardan samarali )
J foydalanish /
/' Mahsulotlar nomenkla- \
) (' turasi va assortiraentini \
y \ yangilash hamda j
kengaytirish Yy
\
) [ Yugqori sifatli mahsulotlar
1 ishlab chiqarish )
\
J
V N
10.1,1-chizma.



10.T. Korxona rivojlanishida ilmiy-texnik taraqqiyotning o‘rni

Ishlab chiqgarish darajasi korxonada mavjud bo'lgan ishlab chigarish
vositalari, mashina va uskunalar, texnologiyalar, mehnat anjomlarining
zamonaviy fan va texnika erishgan yutuglariga muvofiq ekanligiga garab
aniglanadi:

- mehnat anjomlarining bajaradigan ishi, quwati va eskirish darajasi
bo‘yicha tarkibi aniglanadi;

- korxonada ragobatbardosh mahsulotlar ishlab chigarishga imkon
beruvchi texnologiyalaming xalgaro talablarga muvofigligi;

- korxonadagi xodimlaming texnologiya va fondlar bilan ta’min-
langanUgi.

Bundan tashgari, korxonaning texnik darajasini ishlab chigarishning
avtomatlashtirilganligi va mexanizatsiyalashganlik darajasi, mahsulotning
hajmi, mehnat unumdorligi, mahsulot tannarxi va ishlab chiqgarish
rentabelligi kabi ko‘rsatkichlar ham tavsiflaydi.

Korxonadagi ishlab chiqgarishning texnik darajasini oshirish bo‘yicha
rejalar tuzish ishlari texnik va iqtisodiy xizmatlami bajaruvchi eng
malakali ishchilar tomonidan bajariladi va ish, eng awalo, korxonada joriy
yildagi vujudga kelgan rivojlantirish darajasini aniglashdan boshlanadi. Bu
tahlil asosida texnik darajani oshirish bo‘yicha eng istigbolli yo‘nalishlar
aniglanadi, istigbolli va joriy rejaviy vazifalar tuziladi hamda ulami
bajarish bo‘yicha aniq chora-tadbirlar ishlab chigiladi. Yangi texnikani
joriy qilishda bu chora-tadbirlaming iqgtisodiy va ijtimoiy ogibatlarini
hamda uning iqtisodiy magsadga muvofigligini baholash lozim. Agar bu
tadbirlami amalga oshirish natijasida mehnat unumdorligi oshsa, material
zaxiralar tejalsa va oxir-ogibat korxona ishlab chigarayotgan mahsulot-
laming rentabelligi va raqobatbardoshbligi oshib, mehnat sharoitlari
yaxshilansa, buni igtisodiy samarali tadbirlar deb hisoblash mumkin.

Samaradorlikning asosiy ko ‘rsatkichlari quyidagilardan iborat:

- yangi texnika va texnologiyalar joriy gilinishi lozim bo*lgan muddat;

- sotib olish va tayyorlash uchun zarur bo‘lgan moliyaviy (resurslar)
zaxiralar hajmi;

- mehnat unumdorligi oshishi;
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- ishlab chigarilayotgan mahsulot hajmining oshishi;

- ishlab chigarish rentabelligining pasayishi.

Korxonaning texnik darajasini oshirish rejasi quyidagi chora-tadbirlami
ishlab chigishni vajoriy gilishni 0z ichiga oladi:

- joriy mehnat vositalarini takomillashganiga almashtirish;

- joriy mehnat vositalarini zamonaviylashtirish;

- yangi texnologiyalami joriy qilish;

- ishchilar mehnat sharoitlari va ulami tashkil gilishni yaxshilash.

Ishlab chigarishni tashkil qilish darajasi - bu ishlab chigarishni
boshgarishni tashkil gilishning shunday bir tizimiki, bunda korxona asosan
magsadlariga erishishi uchun resurslardan samaralirogq foydalanishi
mumkin boisin. Korxonaning tashkihy darajasini oshirish cliora-tadbir-
larini rejalashtirishda har bir tadbiming iqtisodiy samaraliligini baholovchi
usuldan foydalaniladi. Demak, texnik darajani oshirish rejasini tuzish va
ishlab chigarishni tashkil gilishni yaxshilash tadbirlari quyidagilardan
iborat bo‘lishi mumkin:

1. Ishlab chigarish texnik darajasini oshirish: ishlab chigarishni
mexanizatsiyalash, ishlab chigarishni avtomatlashtirish; taragqqiy etgan
texnologiyalar joriy qilish; eskirgan uskunalami zamonaviylashtirish va
almashtirish.;

2.Boshqarish tizimini, ishlab chigarishni rejalashtirish va tashkil
gilishni mukammallashtirish.

3. Mehnatni tashkil gilishning ilmiy chora-tadbirlarini joriy gilish:
muhandis texnik ishchilar va xodimlar ish joylarini alohida tashkil gilish
bo‘yicha namunaviy loyihani joriy gqilish, mehnatni tagsimlash va
umumiylashtirishni takomillashtirish, mehnat sharoitlarini yaxshilash.

4. Mahsulot sifatini yaxshilash.

5. Boshqa tashkiliy va texnik chora-tadbirlar.

Texnik darajani oshirish va ishlab chiqarishni tashkil gilishni yaxshilash
bo'yicha rejalar 10.1.1-jadvaldagi shaklga garab tuziladi. Mehnatni ilmiy
tashkil qilishning namunaviy shakli 10.1.2-jadvalda berilgan. 10.1.3-
10.1.4-jadvallaridan esa asosiy fondlami ta’mirlash, yangi turdagi
mahsulotlar ishlab chigarish va ilmiy-texnik tadgiqot rejalarini tuzishda
foydalaniladi.
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IImiy-tadgiqot ishlarini rejalashtirish va ularni rejadagi muddat
mobaynida bajarish uchun mehnat sig‘imi, hajmlar davomiyligi va
giymatini aniglash lozim. Shu bilan birga, har mavzuni pul giymatidagi
igtisodiy samaradorligi ham aniglanadi.

Har bir tadbirkor samaradorlikni hisoblagandan so‘ng, ularni o‘tkazisb
uchun zarur moliyaviy mablag‘lar hajmini ham aniglashi zarur. Bunda
kapital, ya’ni ishiab chiqgarish omillarini bir vagtning o‘zida oshiruvchi
xarajatiar va 0‘z ichiga mahsulot tannarxi va ishlarini olgan joriy
xarajatlami aniglash lozim. Pul mablag‘lari, material sarflari, yoqilg'i,
elektr energiya, ishchi kuchidan tashgari hamma xarajatiar puxta hisob-
kitoblarni talab giladi.

Shu bilan birga, texnik jarayonlaming moliyaviy manbalari hamda
kreditlar olish ehtimoli bo‘lsa, ularni olish tartibi va gaytarilish muddatlari
ham aniglanadi. Bu manbalar sifatida shaxsiy mablag‘lar yoki garzga
olingan mablag‘lar ishtirok giiishi mumkin.

10.1.1-jadval

Ishiab chigarishni tashkil gilishni vaxshilash va texnik
darajani oshlrish rejasi

Tashkiliy Ishlarni boshlash va  Bajaruvchilar 0 ‘tkazish Moliyalash
texnik  yakuniash muddatlari bo‘yicha xarajat manbalari
tadbirlar
1 2 3 4 5
Tadbirlarning igtisodiy samaradorligi Ishchilar l/ch Yillik  Qopla-
Jami  Xomashyo Yogqilg‘i Energiya Ish sonini  quwatini iqgtisod nishi
va mate- haqi gisqar-  oshirish
riallar tirish
6 7 8 9 10 n 12 13 14
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Asosiy fondiar
turlari
bo‘yicha
xarajatlar

Mahsulot nomi

10.1.3-jadval
Asosiy vositalarning ta’mirlash rejasi

2012-yil 2012 yil rejasi
hisobot Jami Shu jumladan choraklar bo‘yicha

10.1,4-jadval
Yangi turdagi ishlab chigarish rejasi
Oichov 2012-yil Shujumladan choraklar bo‘yicha
birligi rejasi
1 2 3 4
10.1.5-jadval

lImiy-tadqgiqot ishiari o‘tkazish rejasi

11 Mavzuning Ishlaming Ishlarning  Xarajatlar ~ Kutilayot- Moiiyalash

o'tkazish- asosiy boshlanishi  yakunla- gan manbayi
ning mag-  boshqaruv- nishi iqtisodiy
sadi, uning chisi samara
vazifalari
va mavzu-
lari

Nazorat uchun savollar

1. ILmiy-texnikrivojlanish nimani anglatadi?

2. Samaradorlikning asosiy ko‘rsatkichalarini sanab o“ting.

3. lmiy-texnik taraqgiyotning asosiy yo‘nalishlari qaysilar?

4. Korxonani texnik rivojlanishini rejalashtirish deganda nimani

tushunasiz?
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Mavzuga doir testiar

1. Hmiy-texmk rivojlanish - bu:

A) yirik ilmiy ixtiro ta’siri ostida ishiab chiqgarish jarayonining tubdan
isloh gilinishi

B) fan-texnika yutuglaridan foydalatiish va uni rivojlantirish asosida
ishiab chigarishni uzluksiz takomillashtirish

C) mehnat predmetlarini takomillashtirish

D) ishiab chiqgarish va mehnatni tashkil etishni takomillashtirish.

2. Quyidagilardan qaysi biri ilntiy-texnik rivojlanishning asosiy
yo‘nalishlari hisobianmaydi?

A) ishiab chigarish jarayonini kompleks mexanizatsiyalash va
avtomatlashtirish

B) mehnat resurslaridan ratsional foydalanish va ularni gisqartirish

C) mahsulotlar nomenklaturasi va assortimentini yangilash hamda
kengaytirish

D) yugori sifatli mahsulotlar ishiab chigarish.

3. Quyidagilardan gaysi birida korxonaning texnik darajasini
tavsiflovchi ko‘rsatkkhlar to‘lig berilgan?

A) ishiab chigarishning avtomatlashtirilganligi va mexanizatsiya-
lashganlik darajasi, mahsulotning hajmi, mehnat unumdorligi, mahsulot
tannarxi va ishiab chigarish rentabelligi

B) ishiab chigarishning avtomatlashtirilganligi va mexanizatsiya-
lashganlik darajasi, mahsulotning hajmi, mehnat unumdorligi, mahsulot
tannarxi va ishiab chigarilgan mahsulot nomenklaturasi

C) ishiab chigarishning avtomatlashtirilganligi va mexanizatsiyalash-
ganlik darajasi, mahsulotning hajmi, mehnat unumdorligi, ishchilar soni va
sifati

D) ishiab chigarishning avtomatlashtirilganligi va mexanizatsiyalash-
ganlik darajasi, mahsulotning hajmi, mehnat unumdorligi, mahsulot
nomenklaturasi va sifati.

4. Korxonaning texnik darajasini oshlrish rejasi o‘z ichiga quyidagi
chora-tadbirlardan gaysi birini olmaydi?

A) joriy mehnat vositalarini takomillashgaruga almashtirish
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B) joriy mehnat vositalarini zamonaviylashtirish

C) yangi texnologiyalami joriy gilish

D) chigarilayotgan mahsulot hajmining oshishi.

5. Quyidagilardan qaysi biri samaradorlikning asosiy ko‘rsatkichi
hisoblanadi?

A) joriy mehnat vositalarini takomillashganiga almashtirish

B) joriy mehnat vositalarini zamonaviylashtirish

C) yangi texnologiyalami joriy gilish

D) mehnat unumdorligining oshishi.
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XTBOB. KORXONANING TASHQI IQTISODIY
FAOLIYATINI REJALASHTIRISH

Korxonaning tashqgi iqtisodiy faoliyati mahsulotlar, kapital, texnolo-
giyalar, xizmatlar va pullami chegaradan tashgariga chigarish bilan bog‘liq
faoliyatdir. 0 ‘zbekistondagi mavjud qonunchilikka muvoftg, har bir kor-
xona eksport giluvchi yoki import giluvchi sifatida maydonga chigishi
mumkin. Amaliyotda korxonaning tashqi igtisodiy faoliyatini amalga oshi-
rishga undovchi 3 ta asosiy omil mavjud: sotuvni kengaytirish, zaxiralarga
ega bo'lish va sotuv hamda ta’minot manbalari diversifikatsiyasi.

11.1. Tashqi igtisodiy faoliyat shakllari

Ikki yoki undan ortiq mamlakat orasida vujudga keladigan ishbilar-
monlik alogalari faoliyat va xojalik operatsiyalari bo'yicha turli yo‘na-
lishlami 0z icbiga oladi (11.1.1-chizma).

Korxonaning tashqi igtisodiy faoliyati tnzilishi

11.1.1- chizma.
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Korxonaning ishiab chigarish va xofjalik yuritish bo‘yicha tashqi
igtisodiy faoliyati tarkibiga ishiab chigarish va huqug, innovatsiya, inves-
titsiya, servis sohalari kiradi. Ular turli shakllarda amalga oshirilishi
mumkin:

- ishbiiarmonlik hamkorligi assotsiatsiyasi;

- ishiab chiqarish va sotish korxonalari;

- konsessiyalar;

- konsorsiumlar;

- aksiyadorlik jamiyatlari;

- go‘shma korxonalar;

- erkin savdo hududi;

- Xizmat ko‘rsatish;

- ishiab chigarish va infratuzilma magsadidagi chegara yonidagi
go‘shma obyektlar;

- ochiq shahar va hududlar;

- xalqaro igtisodiy tashkilotlar va boshqalar.

Chet el kapitalini jalb gilishning eng samarali usullaridan biri - bu
go‘shma korxonalar tashkil gilishdir. Bunda quyidagi magsadlarga
erishiladi:

1.Zamonaviy, xorijiy texnologiyalar va boshgaruv tajribalaridan
foydalanish.

2. Ichki bozorni yuqori sifatli mahsulotlar bilan to'ldirish.

3. Qo‘shimcha material va moliyaviy zaxiralar jalb gilish.

4. Import o‘mini bosuvchi mahsulotlar ishiab chigish.

5. Eksport salohiyatini oshirish.

6. Milliy kadrlami o ‘rgatish.

Korxonaning tashqi iqtisodiy faoliyati maqgsadlari 11.1.1-jadvalda
ko‘rsatilgan.

Tashqgi igtisodiy faoliyat magsadlari aniglangaeh, go'shma korxona
tashkil qilish. quyidagi ketma-ketlikda amalga oshiriladi:

1. Xorijiy hamkor gidirish va tanlash.

2. Magsadlar bo‘yicha bayonnoma tuzish.

3. Texnik igtisodiy asosni ishiab chigish.
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11.1,1-jadval

Korxonaning eksport-import operatsiyalaridan magsad

Kksport magsadlari
1. Yangi bozorlami o‘zlashtirish orgali ishlab
chiqarishni kengaytirisli va foydani oshirish.
2. Ishlab chigarish masshtabida tejamkorlikka
erishish.
3. Xalgaro ragobat ta’siri asosida ishlab chi-
garishning
ushlab turish yoki oshirish.
4. Korxonaning valyuta
ko'paytirish.
5. Ishlab chigarish diversifikatsiyasi.

igtisodiy va texnik darajasini

zaxiralarini

Import magsadlari
1 Yangi ichki bozorlarni o‘zlashtirish orqali
ishlab chigarishni kengaytirish va foyda
migdorini oshirish.
2. Korxonaning ishlab chigarish salohiyatini
zamonaviylashtirish va kengaytirish.
3. Samaraliroq boigan xorijiy mahsulotlar
kiritish orqali
tejash.
4. Milliy iste’mol bozorini turli mahsulotlar
assortimenti bilan to‘Idirish.

xomashyo va uskunalarni

4. TIA vata’sis hujjatlarining mosligt.

5. Ta’sis hujjatlarmi

imzolash va go‘shma korxonani

ro‘yxatdan

o0 ‘tkazish, tashqi igtisodiy faoliyatni rejalashtirishda xalgaro bozor tizimlari
va maxsus hududlar ham hisobga olinishi shart (11.1,3-chizma).
Kapitalni kiritish va chigarish ikki shaklda amalga oshiriladi: ssuda va

tadbirkorlik.

Xalqaro bozor turlari

11.1.2-chizma.
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Maisus iqtisodiy hududlar

11.1.3-chizma.

Tobe xofjalik tashkiloti umumiy aksiyalaming 20% dan ko‘p
bo‘lmagan aksiyalariga ega bo‘lishi mumkin. Xo'jalik tashkiloti bir-biri-
ning nizom jamg‘armalarida ishtirok qilish chegaralari gonun bilan
belgilangan bo‘ladi. To‘g‘ri investitsiyalar kiritish orgali yangi firmalar
faoliyat yuritayotgan korxonaning ma’lum ulushini yoki uni umuman
to‘ligligicha egallab oladilar.

Qo‘shma korxonada to‘g‘ri investitsiyalarga egalik huqugiga ikki yoki
undan ortig mamlakat ega bo ‘ladi.

Avralash korxona bu xususiy korxonada davlat organlari ishtirok etishidir.

To‘g‘ri investitsiyalarnmg asosiy tavsifi:

+ ular ustidan nazorat;

e kiritilgan kapital, xodimlar va texnologiyalar bo‘yicha majbu-
riyatlaming yuqoriligi;

» tashqi bozorlarga kirish imkoniyati;

» chet elda ishiab chiqgarib sotishning, mahalliy mahsulotlami eksport
gilishning afealligi;

« (gisman egalik gilish huqugi.
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Portfel investitsiya texnologiyalar savdosi bilan uzviy bog‘liq, ya’ni
ular mahsulot sotib olishni emas, balki texnologiyalami mahsulot kabi
sotib olish jarayonlarini aks ettiradi.

Korxona gilingan kashfiyot yoki ixtiro patentlarini yoki patentdan, nau-
xaudan vagtinchalik foydalanish huqugini sotishi mumkin. Patentdan
foydalanish uchun raxsathoma, ya’ni litsenziya sotib olish zarur.
Litsenziyaviy savdo - bu o‘z bahosiga ega bo‘lgan ixtisoslashgan mah-
sulot, texnologiyalar savdosi.

Xorijiy kapitalni jalb qilishda, shuni nazarda tutish kerakki, 0‘z
mablag‘larini xorijga investitsiya giladigan har bir korxona quyidagi
magsadlami ko‘zlaydi:

* protektsionizmni, ta’rif va notarif to'siglami aylanib o ‘tish;

* zaxiralar va ishchi kuchi baholaridagi tafovutlardan foydalanish;

* mahsulotning ragobatbardoshligini oshirish;

* firma filialini ataylab, osongina “zarar ko'ruvchi” firmaga aylantirish,
foydani chet elga soliq to‘lovlarisiz chigarishga imkon beruvchi transfert
baholarini go‘llashda ma’lum bir imtiyoz va moliyaviy foyda olish.

Xorijiy investitsiyalaming asosiy afeallikJari quyidagilardan iborat:

*mahsulot sotuvining uzoq muddatli kafolati;

* foyda olishda ishtirok qgilish;

* ishiab chiqgarish xarajatlarining tagsimlanishi;

*FTT yutuglaridan foydalanish imkoniyati.

Valyutalar oldi-sotdisini rejalashtirishda valyuta kursi va uning
mahsulot hamda kapital eksport giluvchilariga bo‘lgan ta’sirini e’tiborga
olish lozim (11.1,4-chizma).

11.1.4-chizma
Valyuta kurslari o‘zgarishimng tashqi igtisodiy faoliyatga
ta’sir gilish qoidalari

Ko‘rsatkichlar Kursming oshishi Kursining pasayishi
0O'z milliy val>Titasming
Foydali Mahsulot import Mahsulot eksport
giluvchilarga giluvchilarga
Kapital eksport giluvchilarga  Kapital import giluvchilarga
Foydasiz Mahsulot eksport Mahsulot import
giluvchilarga giluvchilarga

Kapital import giluvchilarga ~ Kapital eksport giluvchilarga
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11.2. Tashqi igtisodiy faoliyatni rejalashtirish

Korxona magsadlariga tayangan holda tashqi bozorda turh strategiya-
lami qo‘llashni rejalashtirishi mumkin (11.2.1-jadval).

11.2.1-jadval

Mahsulotning hayotiylik davri bosqichiari bo‘yicha tashqi igtisodiy faoliyatni

TIF
ko‘rsatkich-
lari va
elementlari

1. ishlab
chigarish
joylastavi
2. Bozor
joylashuvi

3. Ragobat-
chilik
omillari

4 .Ishlab
chigarish
texnologiyasi

Kirib kelish
* mamlakatda
yangilik

* mamlakatda
asosan yangilik va
ozgina eksport

* deyarli monopol
holat;

* savdo narxga
asosan emas, balki
noyoblikka garab
shakllangan;
*mahsulot sifatini
rivojlantirish

*0z sonli;

* mahsulot sifetini
oshirish bo‘yicha
tadbiriar;

*yuqori migdor-
dagi kapital va
mehnat hajmi

tashkil gilish

0 ‘sish
*rivojlangan
davlatlarda

* asosan
rivojlangan
davlatlarda;

* talab oshishi;
* eksport
bozoriga
ko'chish

*ragqobatchilar
sonining oshishi;
* raqobatchilar
tomonidan
narxlaming
pasayishi;

* mahsulot yirik
standartlashgan-
ligi

* kapital xara-
jatlarining oshi-
shi va yanada
standartlashti-
rilgan usullar
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To'yinish
*ko‘p davlatlarda

*rivojlanayotgan
davlatlarda o ‘sish;
*rivojlangan
davlatlarda
pasayish;

* talabning
bargarorlashuvi

* ragobatchilar
soni kamayadi;
* narxning
ahamiyati oshadi

*yirik miqdordagi
kapital sarfi va yi-

rik ishlab chiqarish;

*yuqori standart-
lashtirilgan;

* malakaii ishchilar

talab gilinmaydi.

Ingiroz
* asosan
rivojlanayotgan
davlatlarda
*asosan
rivojlanayotgan
davlatlarda;
*rivojlanayot-
gan davlatlarga
eksport;
* talabning umu-
miy pasayishi
*narxhal
giluvchi omit;
* ishlab
chiqaruvchiiar
soni kamayadi

*yirik ishlab
chigarish
tizimlaridagi
malakasiz
ishchilar



Agar korxona ayrim mahsulotlar bo'yicha bozoming bir gismini egallab
olgan bo‘lsa, korxona vaziyatdan kelib chiggan holda quyidagi
strategiyalaroing birini qo‘llashi mumkin: ijodiy strategiya, mudofa
strategiyasi, “gaymog‘ini olish” strategiyasi yoki bozordan chigib ketish
strategiyasi.

Bozor yoki mahsulotga yangilik nuqtayi nazaridan yondashganda esa
quyidagi strategiyalar asgotishi mumkin: balans, bozorni rivojlantirish,
bozorga kirib borish, qo'llab-quvvatlash, o‘sish, tavakkalchilik va hokazo,

Tashqi igtisodiy faoHyatni tashkil gilish mahsulotning hayotiylik davri
bosqichlariga bog‘lig holda o'zgarib turishi mumkin.

Korxona tashqi bozorga nafagat absolut, balki nisbiy afzaUiklarga ega
bo‘lgan mahsulotlar bilan chigishi magsadga muvofiq hisoblanadi, ya’ni
korxona ragobatchilarga garaganda kam xarajat sarflab mahsulot ishiab
chigarishi zarur.

Absolut afeallik - bu korxonaning bir birlik mahsulot uchun
sarflanadigan xarajatlarini boshga korxonalarga gqaraganda kamroq
sarflashi.

Korxona ganday mahsulot ishiab chiqarishi va sotishidan gat’i nazar,
xoh yakka iste’mol uchun bo‘lsin, xoh ishiab chigarish uchun, korxona
eksportining strategik rejasi ma’lum xususiyatlarga ega bo‘ladi (11.2.2-
jadval).

11.2.2-jad\<al

Korxona tashqi igtisodiy faoliyatini rejalashtirishda hisobga olinadigan turli
mahsulot ko‘rsatkichlari

Ko‘rsatkichlar Y akka iste’moi mahsulotlari Ishiab chigarish magsadidagi
mahsulot
Bozor tuzilishi Geografik nomarkazlashtirish Geografik markazlashtirish
Iste’moichi turi Ommaviy Chegaralangan
Ragobat Ko'pchilik Monopol
Mahsulot turi Nisbatan oddiy, bir xil Texnik murakkab, ba'zan
individual buyiirtmalar asosida
Mahsulot  tomonidan Shaxsiy va ommaviy Ishiab chigarish
ehtiyojlaming
gondiriiishi
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Xarid to'g'risidagi Yakka holda, ba’zan esa ichki Ehtiyotkorlik  bilan  jamoaviy

garor tuyg'ularga asoslanib asosda

Xarid sabablari Asosan tuyg'ular asosida Asosan ratsional asosda

Reklama ta’siri Sezilarli Sezilarli

Mahsulot harakati va Ko‘p bosgichli, chakana so- Qisga, ba’zan to‘g‘ridan-to‘g i,

savdosi kanallari tuvchi tomonidan yakunlanadi  sotuvchi, xaridor

Servis talablari Xarid uchun unchalik aha- Xarid uchun sezilarli garor gabul
miyatli emas gilishda juda ahamiyatli

Korxonaning tashqi iqtisodiy faoliyatini samarali rejalashtirish ko‘p
sonli tashqi va ichki muhit omillarigabog‘liq (11.2.1-chizma),

Ma’lumki, korxonaning tashqi igtisodiy faoliyatining natijalari asosan
mahsulotlarga bog'lig, shuning uchun unga bog‘lig hamma narsalar -
yaratish, ishlab chiqarish, sotish, reklama, servis va hokazolar
rejalashtirishda asosiy o‘rin egallaydi. Mahsulotlaming eksport assorti-
menti bo‘yicha 3 xil yondashuv mavjud:

1 Tashqgi bozorga aynan ichki bozorlarda sotilayotgan mahsulotlar
bilan chigish. Bimday yondashuv xomashyo, uskuna va boshqa ishlab
chigarish vositalari ta’mmoti uchun qulay, Iste’mol mahsulotlarini ishlab
chigarishda iste’molchilar milliy, madaniy xususiyatlarini, ularning
daromadlari va istaklarini hisobga olishi zarur.

2. Mavjud mahsulotlami tashgi bozorga moslashtirgan holda
0°‘zgartirish, uni yaxshilash, zamonaviylashtirish.

3. Tashgi bozorga yangi mahsulot bilan chigish va yangi mahsulot
bo‘yicha bozorda testlar o'tkazish.

Yangi mahsulotlarni bozorga kiritishda talabni shakllantirish va sotuvni
rag‘batlantirish tizimi ko‘zdatutiladi. (11.2.1-jadval).
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Korxonaning tashqi bozorlarga chigishida hisobga olinadigan omillar

Omiliar

1. Tovarga bo‘lgan taiab

2. Bozor hajmi

3. Davlat aralashuvi

4. Huqugiy muhit

5. Bozoming monopailashuvi

6. Bojxona tartiblari

7. Umumiy tashqi shart-
sharoitlar

8. Ragobat muhiti

Xususiyatlari

| * sifat, ishonch va gadoglash;
* sotuvdan keyingi xizmat;
*ekologik tozaiik;
* sertifikatlash.

->| *bozoming to'lganligi;

w* to ‘lovga qodirlik.

limitlar va litsenziyalasb;
* embargo;
* yetkazib berishni chegaralash;
* alohida faoliyat turlarini cheklash va
S”to'g'ridan-to'g'ri ta’qiglash.

/* tijoriy yoki shartnomaviy huqug;
*tabiatni muhofaza qilish va texnika
xavfsizligi bo‘yicha umuhuqugiy me’yorlar;
*yangidan biznesni tashkil etish tartibi;
*soligga tortish va baholami shakllantirish;
*mehnat qonunchiligi.

\

<* antimonopol gonunchilik.

/
* kirish va chigishdagi bojxona bojlari;
*tovarlar kirimi (chigimi)ni notarif tartibga
solish;
* eksportda valyuta nazorati;
* sanitar, karantin, veterinar sertifikatlash.

\

geografik. tarixiy, siyosiy;
*iigtisodiy va madaniy.

mahalliy va xalgaro raqobatehilar nisbati;
* raqobatchilaming noyob qobiliyati;
* transport xarajatlari;
* xaridorlar soni;

ishiab chigarishning optimal hajmi;

xaridorlar birjinsiiligi.
11.2.1- chizma,
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11.2.1-jadval

Yangi mahsulotlariii bozorga kiritishda talabni shakllantirish va sotnvni
rag‘batlantirish tizimini rejalashtirish

Reklama parametrlari

1. Ta’sir doirasi

2. Mahsulotdagi o ‘mi

3. Xarid hagida garor
gabul gilish muddati

4. Sinov sotuvlari

5. Xaridning reklama
bilan bog* ligligi

6. Reklamaning asosiy
element!

7. Tarqatish kanallari

Ishlab chigarish
maqsadidagi mahsulot
Ko‘p odamlarga kompleks

tarzda
Yordamchi
Ikki yilgacha

Kichkina hajmda, kamdan-
kam o'tkaziladi
Kuzatish qiyin

Matnning  mazmundorligi,
axborotlarning ko'pligi,
rostgo'yligi

Maxsus nashrlar, to‘g‘ridan-
to'g'ri manzilga jo'natish

Y akka istc’mol mahsulotlari

Bir rejali, bitta odamga yoki oilaga

Hal giluvchi
Ahamiyatsiz

Katta hajmda o'tkazilishi majbuiiy

Ilg‘ash oson
Matnning  jo ‘shqiniigi, gabul
gilishdagi ~ oddiylik,  mahsulot

obrazi uning iste’mol sifatlari bilan
kam bog‘langan

Ommaviy axborot vositalari va
hokazolar

11.3. Tashqi savdo bitimlari

Tashqgi iqgtisodiy faoliyatni amalga oshirish turli xil operatsiyalar
o0‘tkazishni nazarda tutadi. Ular ikki turga ajratiladi: asosiy va ta’minlovchi
(11.3.1-chizma).

Tashqgi iqtisodiy faoliyatda shartnomalar shaklida hujjatlashtirilgan
oldi-sotdi bitimlari markaziy o‘rinni egallaydi. Shartnomalar tuzishdagi
eng asosiy gism bu yetkazib berish shartlarini aniglashdir. U mahsulotni
tashish, yo‘ldagi sug'urtasi, bojxona hujjatlanni rasmiylashtirish bo'yicha
tomonlarning majburiyat va xarajatlarini  aniglaydi, mahsulotning
sotuvchidan xaridorga o ‘tish vaqtidagi yo‘qotilishi yoki zararlanishi, huquq
va muddatlarini belgilaydi.

Quyidagi 11.3.1-jadvalda xalgaro yetkazib berishning bazis shartlarini
ko‘rib o ‘tamiz.

“F” guruhi (FKA, FAC, FOB) o‘z ichiga mahsulotlami xaridor
ko‘rsatgan transport vositalariga yetkazib berish talablarini oladi.
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Tashqi savdo operatsiyaiari turlari

11.3.1-chizma.
11.3.1-jadval
Xalqaro yetkazib berishning bazis shartlari
Franko-xaridor ombori FAS kema bortigacha erkin
DXV - franko zavodi FOB - kema bortida, aeroportda erkin

DEK - pristangacha yetkazib berilgan FKA - tashuvda erkin

DAF - bojxona toiovisiz yetkazib berilgan SPT - yetkazib berishgacha puli to‘langan

DDP ~ bojxona to‘lovi bilan yetkazib berilgan  SIF - yetkazib berish va sug'urtagacha puli
to "langan

DES - kemadan yetkazib berilgan SFR - fraxt uchun narx

“S” guruh talablarida sotuvchi yetkazib berish hagida bitim tuzadi,
lekin yukni yo'gotishi vajo ‘natishdan keyingi xarajatlami (SFR, SIF, SPT,
SIP) 0z zimmasiga oladi.

“D” guruhi talablari o‘z ichiga shunday shartlami oladiki, bunda
sotuvchi  yukni belgilangan yerga yetkazgunga gadar hamma
tavakkalchiiikni va xarajatlami 0‘z bo‘yniga oladi. Ta’minotmng hamma
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shartlari yugoridagi 10 ta shartlardan iborat va bunda sotuvchi tomonning
bajaradigan majburiyatiga muvofiq xaridorga ham shunday majburiyatlar

yuklanadi:

shartnoma shartlariga muvofiq mahsulotni yetkazib berish;
mahsulotni tekshirish bo‘yicha hamma xarajatlami to‘lash;

- 0°z hisobidan eksport litsenziyasi sotib olish;
- jo'natish sanasi to‘g‘risida xaridorga o°‘z vaqtida xabar berish;
- mahsulotning eksporti bo'yicha barcha bojxona soliglari va to‘lov-

larini 0“z bo*yniga olish.

Mabhsulot xaridorining majburiyatlari:
- mahsulotai gabul gilib olish va to‘lovni amalga oshirish;

0°‘z hisobidan import litsenziyasini olish;
jo‘natilgan davlatdagi barcha hujjatlami olish xarajatlarini tollash;

- mahsulotni o‘z vaqgtida gabul qilib olganligi uchun sarflanadigan
barcha xaqatlar va xavfhi 0‘z bo‘yniga olish.

Korxona tashqi igtisodiy faoliyatini rejalashtirishning butun jarayoni
7 ta asosiy gismdan iborat (11.3.2-jadval).

11.3.2-jadval

Korxona tashqi igtisodiy faoliyatini rejalashtirish jarayoni

Vazifalar va ularning
ketma-keffigi
1. Uzoq muddatli
magsadlarni tanlash
2.0 ‘zimkoniyatlarini
baholash
3. Bozorni o‘rganish

4. Strategiyalarni tanlash
5. Taktikani ishlab chigish
6. Talabni shakllantirish

va sotuvni rag‘batlantirish
7. Tahlil va nazorat

Qisgacha mazmuni

Sotuvning o'sishi, tavakkalchilik va xarajatbming kamayishi
va hokazo.

Moliyaviy, ishlab chiqarish, zaxiraviy, sotuv, ilmiy-texnik va
hokazo

Ragobat hajmi,
boshqarish, reklama, soliq siyosati va hokazo

Magsadlarga erishish usullarini aniglash, mahsulot, sotuv,
narx, ilmiy-texnik va boshqga strategiyalarni ishlab chigish
Tashqgi iqtisodiy  faoliyatning ayrim  bosgichlaridagi
magsadlarni amalga oshirish vositalarini tanlash

tavsifi, bozor dinamikasi, narxlarni

Bozorga yangi mahsulotiarni Kiritish tizimi
Olingan natijalami baholash, magsadlarning chetga chigishini

hisobga olish, harakatlami tuzatib turish, ko'zda tutilmagan
holatlardagi harakat rejasi
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Nazorat uchun savollar

1. Tashqi igtisodiy faoliyat deganda nimani tushunasiz?

2. Tashqi igtisodiy faoliyatning ganday shakllari mavjud?

3. Korxonaning ishiab chiqgarish va xojalik yuritish bo'yicha tashqi
igtisodiy faoliyati gaysi sohalardan tashkil topgan?

4. Xalgaro bozor turlarini sanab o ‘ting.

5. To‘g ‘ri vaportfel investitsiyalar bir-biridan ganday farglanadi?

6. Xorijiy investitsiyalar afzalliklarini sanang.

7. Milliy valyuta kursi o°‘zgarishi eksport, import operatsiyalariga
ganday ta’sir ko‘rsatadi?

8. Mutlaq va nisbiy ustunlik deganda nimalami tushunasiz?

9. Tashqi savdo operatsiyalarining ganday turlari mavjud?

10. Bugungi kungacha ma’lum bo‘lgan xalgaro savdoning ganday
nazariyalarini bilasiz?

11. Xalqaro yetkazib berishning bazis shartlarini sanab o‘ting.

Mavzuga doir testlar

1. Korxonaning tashqi iqtisodiy faoliyati - bu:

A) mahsulotlar, kapital, texnologiyalar, xizmatlar va pullami
chegaradan tashgariga chigarish bilan bog‘liq faoliyat;

B) mahsulotlar, kapital, texnologiyalar, xizmatlar va pullar ishiab
chigarishga jalb etish bilan bog“liq faoliyat;

C) mahsulotlar, kapital, texnologiyalar, xizmatlar va pullardan samarali
foydalanish bilan bog‘lig faoliyat;

D) mahsulotlar, kapital, texnologiyalar, xizmatlar va pullami chega-
radan ichkariga olib kirish bilan bog‘liq faoliyat.

2. Quyidagilardan qgaysi biri korxonaning import operatsiya-
larining magsadi bo‘lishi mumkin?

A) yangi bozorlami o‘zlashtirish orqgali ishiab chigarishni kengaytirish
va foydani oshirish;

B) ishiab chigarish masshtabida igtisodga erishish;
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C) xalgaro ragobat ta’siri asosida ishiab chigarishning iqtisodiy va
texnik darajasini ushlab turish yoki oshirish;

D) milliy iste’mol bozorini turli mahsulotlar assortimenti bilan
toidirish.

3. Quyidagilardan gaysi bin korxonaning ekspot operatsiyalarining
magsadi boiishi mumkin?

A) ichki bozorlardagi bo'shiiglami o°‘zlashtirish orqali ishiab chiga-
rishni kengaytirish va foyda migdorini oshirish;

B) ishiab chiqarish diversifikatsiyasi;

C) korxonaning ishiab chigarish salohiyatini zamonaviylashtirish va
kengaytirish;

D) samaraliroq bo“lgan xorijiy mahsulotlar kiritish orgali xomashyo va
uskunalami tejash.

4. Berilgan bozor turlaridan qaysi bin ssuda kapitali bozori
hisoblanmaydi?

A) ishiab chigarish xarakteridagi xizmatlar bozori

B) ishiab chigarish xarakteridagi tovarlar bozori

C) ozig-ovgat va keng iste’mol tovarlari va xizmatlari bozori

D) gisqa muddatli kredit.

5. Mfllly valyuta kursining oshishi:

A) mahsulot import giluvchilarga foydali

B) mahsulot import giluvchilarga foydasiz

C) mahsulot eksport giluvchilarga foydali

D) mahsulot eksport giluvchilarga foydasiz.

6. Milliy valyuta kursining pasayishi:

A) kapital eksport giluvchilarga foydali

B) kapital import giluvchilarga foydali

C) kapital eksport giluvchilarga foydasiz

D) kapital import giluvchilarga foydasiz.

7. Korxonaning xorijiy bozorlarga chigishida davlat aralashnvi
bilan bogiiq omillar qaysilar?

A) sifat, ishonch, gadoglash va sotuvdan keyingi xizmat

B) limitlar, litsenziyalash va embargo

208



C) tijoriy yoki shartnomaviy huqug, tabiatni muhofaza gilish va texnika
xavfsizligi bo'yicha umumhuqugiy me’yorlar

D) eksportda valyuta nazorati hamda sanitar, karantin, veterinar
sertifikatlash.

8. Korxonaning xorijiy bozorlarga chigishida bojxona tartiblari
bilan bog‘lig omiliar gaysilar?

A) ekologik tozalik va sertifikatlash

B) limitlar, litsenziyalash va embargo

C) soiigqqa tortish va baholami shakllantirish

D) eksportda valyuta nazorati hamda sanitar, karantin, veterinar
sertifikatlash.

9. Xalqgaro yetkazib berishning bazis sharti FAS ning kengaytmasi
gaysi javobda berilgan?

A) kema bortigacha erkin B) kema bortida va aeroportda erkin

C) tashuvda erkin D) kemadan yetkazib berilguncha erkin.

10. Xalqgaro yetkazib berisbning bazis shartiarining qaysi guruhi
mahsulotlarni xaridor ko‘rsatgan transport vositalariga yetkazib
berish talablarini o‘z ichiga oladi?

A) “F” guruhi B) “S” guruhi

C) “D” guruhi D) “F” va “D” guruhlari.
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X111 BOB. KORXONADA REJA-IQTISOD ISHLARINI
TASHKIL QILISH

Rejaviy va iqtisodiy ishlami tashkil gilish ko‘p hollarda korxona turi va
hajmiga bog'lig bo'ladi. Kichik korxonalarda odatda boshgaruv vazifalari
chuqur tagsimlanmaydi va yuqori boshgaruvchilar mustaqil ravishda ishiab
chigarishni rejalashtirish va tashkil gilish bilan o*zlari shug'ullanishadi.

Yirik va kichik korxonalarda strategik va taktik kalendar rejalar
korxonadagi tashkiliy tuzilmaga asoslanib, shu vazifalarni bajarishga
ixtisoslashgan mutaxassislar tomonidan ishiab chigiladi. Aynan shu
bo‘limlarga ishiab chiqgarish, savdo, realizatsiya va operativ boshqgaruv
sohasida tajribaga ega kadrlar jalb qilinadi. Shuning uchun bo‘limlar
nafagat kalendar rejalari bo‘yicha, balki strategik va taktik rejalar bo‘yicha
ham real takliflar kiritadilar,

Amaliyotda ishlami rejalar bo'yicha tashkil gilishning 3 ta shakli
mavjud: yugoridan pastga, pastdan yugoriga, ya’ni korxonaning ierarxik
tuzilmasi bo‘yicha va doira usuli (mugqobil rejalashtirish),

Ko‘pchilik yirik va kichik korxonalarda markaziy, tashkiliy reja-
lashtirish  “yuqoridan pastga” qarab amalga oshiriladi. Bunday
yondashuvda reja strategiyalari maqgsadlar, asosiy yo‘nalishlar va
korxonani rivojlantirishning asosiy xofalik vazifalari aniglanadigan va
hamma ish rejalari, takliflari kritiladigan boshgaravning eng yuqorigi
darajalarida ishiab chigiladi,

So‘ngra bu magsadlar, vazifalar va ko‘rsatkichlar ancha to"ligroq
shakllarda korxonaning pastki bo‘linmalari rejalariga Kiritiladi. Bu
rejalashtirish texnik rejalashtirish hisoblanadi va ishiab chigarilayotgan
barcha turdagi mahsulotlaming hajmi va nisbati bo‘yicha belgilanadi.
Barcha rejalar ma’lum bajaruvchilarga tagsimlab berilgandan so‘ng rejalar
korxona rahbari tomonidan yakuniy tasdiglanadi.

Pastdan yuqoriga rejalashtirish ish joylari rejalaridan bo‘linmalararo
rejalarga, so’ngra hamma rejalami birlashtiradigan umumiy rejaga garab
amalga oshiriladi. Bunda maydonlar, sexlar korxonaning keyingi
bosgichlarida birlashadi va natijalar korxonaning umumiy bitta rejasini
shakllantiradigan to‘liq rejalar tuziladi.
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Mugobil rejalashtirish yugondagi 2 ta usutni birlashtiravchi reja-
lashtirish tizimi hisoblanadi. Yugoridan pastga garab rejalashtirish jara
yonida dastlabki rejalar korxonaning boshgaruvi tomonidan asosiy magsad
va umumiy rejalashtirishni tuzish orgali amalga oshiriladi. Ancha past
darajalarda bu reja aniglashtiriladi. So‘ngra rejalar pastdan yugoriga garab
gaytadan umumiylashtiriladi. Bunda rejaga ancha samarali xulosalar
tuziladi va umumiy obyektning bo'Hnmalari o rtasidagi kelishmovchiliklar
tuzatiladi. Rejalashtirishni bunday tashkil gilishning 2 ta muhim afzalligi
mavjud:

. noto‘g‘ri doiralar olib tasnhianadi: yuqoridagi magsadlarni bilmay
turib, pastdagi magsadlar, rejalar va faoliyatning alternativ turlari bo‘yicha
garorlar gabul gilib bo ‘Imaydi.

rejalashtirish korxonaning barcha bo‘limlari bilan hamkorlikda
amalga oshiriladi va umumiy rejalashtirish bo yicha korxonaning hamma

bo‘linmalarining bilimlarini ko ‘rsatadi-
Kichik korxonalaming rejatasntirish bo‘yicha bo‘linmalari aionida

belgilanadi va igtisodiyot moliya bo yicha vitse-prezidentga bo ysunadi
(12.1.1-chizma).

Korxonaning rejaviy iqtisodiy xiznw fining namunaviy tashkiliy tuzilmasi

12.1.1- chizma.
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Korxonaning ichki rejasini tuzuvchi apparat korxonani boshgarishning
turli darajadagi bo'limlarini o‘z ichiga oladi. Rejalashtirish bu bosh-
garuvning vazifasi hisoblanar ekan, demak, rejalashtirish tizimining eng
yugori darajasi bo‘lib, korxonaning strategiyasi va taktikasi bo‘yicha eng
muhim garorlami gabul giluvchi direktorlar kengashi hisoblanadi.

Rejalashtirish bo‘yicha menejer korxonaning budjeti, tarmoq holati,
mavjud va zarur zaxiralami tahlil giladi.

Ishiab chiqgarish boiinmalarida rejalashtirish vazifalarini operativ va
joriy rejalashtirish hamda nazorat gilish xizmatlari bajaradilar. Ulaming
vazifalariga chegaralanishlar va umumxofjalik magsadlarini hisobga olgan
holda smenalik, kunlik, haftalik, oylik, choraklik va yillik rejalami tuzatish
kiradi (12.1.2-chizma).

Korxonalarda reja tuzish

12.1.2-chizma.
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Kichik hajmdagi korxonalarda rejalashtirish ishlarini tashkil gilishning

asosiy elementlari.
Yugqori boshgamv:

« xofalik faoliyatini umumiy rejalashtirish;
* umumiy strategiyalar, maqgsadlar va vazifalarni shakllantirish;

* me’yorlarjoriy gilish va nazorat.
Rejalashtirish boTimlarining vazifalari ko‘p hollarda korxona turiga
bog‘lig'bo‘ladi (12.1.1-jadval).

12.1.1-jadval

Yaponiyadagi ixtisoslashgan va diversifikatsiyalangan korxonalarda
rejalashtirishning o‘ziga xos xususiyatlari

Rejalashtirish

Magsad

G ‘oyaiar ishlab chigish va
rejalar tuzish
I1zlanish

Asosiy savoilar

Nazorat

Korxona turi

Ixtisoslashgan
Strategiya va  tuzilmani
shakllantirish

Markazlashgan

Rejalashtirish bo'iimi xodim-
lari bilan

Ragobat, mahsulotni mukam-
mallashtirish va ishlab chiga-
rishni takomillashtirish
To‘g‘ridan-to‘g‘ri

Diversiflkatsiyalashgan
Bo'linmalar
birlashtirish

strategiyalarini
Nomarkazlashgan
Bo'linmalarda

Mahsulot assortimenti bo‘yi-
cha yangi mahsulotlar ishlab

chigish
Moliyaviy

Ishlab chigarish bo‘limlarining eng to‘liq yillik rejasi boMinma xodim-
lari ishtirokida ishlab chigiladi. Unda ishlab chigarish va sotuvning oylik
rejalari tuziladi, hamda boshqgaruvning pastki darajalari uchun mehnat
xarajatlari ish soatlarida va xomashyo xarajatlari bir birlik mahsulotga

belgilanadi.

Korxona faoliyatining yillik rejalashtirish sikli, uning qurilishi xusu-

siyatlaridan gat’i nazar,

majmuasini gamrab oladi (12.1.2-jadval).
Tadbirkorlik loyihalarini asoslash Xalgaro moliya korporatsiyasining
tashkiliy uslubiy shakliga garab o ‘tkazilishi mumkin.
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Muddat
Mart-iyun

lyul

Avgust

Sentyabr

Oktyabr

Noyabr

Dekabr

Tadbirlar
*bozor va ragobatni o ‘rganish, mavjud
narx muhitini baholash;
*bozor  assortimenti va

strategiyalarini aniglashtirish;

moliyaviy

* magsadlar, ko'rsatkichlar, va vazifalami
tasdiglash

* firma boshqaruvchilari uchun rejalash-
tirish bo'yicha konferensiya o ‘tkazish;

* rejalar va strategiyalarni tagdim qilish;
*hoshqaruvmng pastki darajalari uchun
vazifalami muhokama gilish

* sex ko ‘rsatkichlari va
kalendarmi ishiab chigish

rejalash

* rejani ishtirokchilariga yetkazish va h.k.;
* barcha ma’lumotlarni korxona bo‘yicha
umumlashtirish

*rejalarni sex bilan muvofiglashtirish,
zarur o0 ‘zgansli va tuzatishlar kiritish
*rejaning  oxirgi  yakuniy variantini
tasdiglash

*ishlarning individual rejalarini ishiab
chigish

* kadriami o'gitish
* korxonaning rejalarini bajarishga tayyor-
garligini tekshirish

Nazorat uchun savollar

12.1.2-jadval

Korxona faoliyatini rejalashtirishning namunaviy jadvali

Javobgar
Marketing bo‘limi
Rejalashtirish ~ bo'limi  va
yugori boshgaruv
Yugqori boshgaruv

Rejalashtirish bo'limi

Yugori boshgaruv
Ishtirokchilar

Rejalashtiruvchilar  va  sex
boshqaruvchilari

Sex bnshiig'i
Rejalashtirish ~ va  moliya
boiimlari
Rejalashtirish ~ va  moliya

bo'limlari
Korxona boshqaruvi

Har bir ishchi

Kadrlar bo'limi
Yugqori boshgaruv

1. Korxonaning reja-igtisod ishlari deganda nimani tushunasiz?
2. Muqobil rejalashtirish tushunchasiga ta’rif bering.

3. Korxonaning

tuzilmasi ganday bo'ladi?
4. Korxonalarda reja tuzish jarayoni ganday amalga oshiriladi?
5. Ishlami rejalar bo‘yicha tashkil gilishning 3 ta shaklini tushuntirib

o'ting.

rejaviy-igtisodiy xizmatining

namunaviy-tashkiliy

6. Rejalashtirish bo‘yicha menejer ganday vazifalami bajaradi?
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Mavzuga doir testlar

X Kichik korxonalarda rejalar kim tomonidan ishlab chigiladi?

A) mutaxasislar tomonidan B) korxona egasi tomonidan

C) ishchilar tomonidan D) yuqori boshqgaruv apparati tomonidan

2. Amaliyotda ishlarni rejalar bo‘yicha tashkil qilishning nechta
shakli mavjud?

A) 2. B)3 C)4 D) 5.

3. Berilganlardan qaysi biri korxona rejasini tuzishda moliya
bo‘limi vazifasi hisoblanadi?

A) rejalashni tashkil gilish

B) foydani rejalashtirish

C) mahsulotlar assortimentini rejalashtirish

D) savdo va tagsimot.

4. Berilganlardan qaysi biri korxona rejasini tuzishda ishlab
chigarish bo‘limi vazifasi hisoblanmaydi?

A) smenalar, kunlar vah.k. bo'yicha rejalar tuzish

B) xomashyo sotib olish

C) sifatni nazorat gilish

D) savdo va tagsimot.

5. Yaponiya tajribasiga ko‘ra ixtisoslashgan korxonalarda nazorat
ganday amalga oshiriladi?

A) bevosita B) bilvosita C) moliyaviy D)BvaC.

6. Barcha ma’lumotlarni korxona bo‘yicha umumlashtirish ishlari
gaysi bo*Hm zimmasiga yuklatilgan?

A) rejalashtirish va moliya bo‘limlariga  B) kadrlar bo‘limiga

C) yugori boshgaruv D) marketing bo‘limi.

7. Berilgan vazifalardan gaysi vazifa uchun marketing bo‘limi
javobgar?

A) bozor va ragobatni o‘rganish, mavjud narx muhitini baholash

B) bozor, assortiment va moliya strategiyalarini aniglashtirish

C) magsadlar, ko‘rsatldchlar va vazifalarni tasdiglash

D) korxonaning rejalarini bajarishga tayyorgarligini tekshirish.
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8. Yaponiya tajribasiga ko‘ra diversiflkatsivalasligan korxonalarda

g‘oyalar ishiab chigish va rejalar tuzish ganday shaklda amalga
oshiriladi?

A) markazlashgan shaklda

B) markazlashmagan shaklda

C) markazlashgan va nomarkazlashgan shaklda

D) faoliyat turiga bog‘liq ravishda o'zgarib mradi.

9. Yirik va kichik korxonalarda markaziy, tashkiliy rejalashti-
rishda rejalashtirishning gaysi shaklidan ko‘p foydalaniladi?

A) pastdan yuqoriga

B) yugoridan pastga

C) korxonaning ierarxik tuzilmasi bo‘yicha

D) doira usulida.

10. Qaysi rejalashtirish shaklida rejalashtirish ish joylari reja-
laridan bo‘linmalararo rejalarga, so‘ngra hamma rejalami birlashti-
radigan umumiy rejaga garab amalga oshiriladi?

A) pastdan yugoriga B) yugoridan pastga

C) korxonaning ierarxik tuzilmasi bo‘yicha D) doira usulida.
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X111 BOB. TASHKILIY REJA

Loyihani amalga oshirish muddati investitsion garor gabul gilishdan
boshlab, ishlab chigarish yo‘lga qo‘yilgunga gadar davom giladi. U o‘z
ichiga muzokaralar o‘tkazish, shartnomalar tuzish, hujjatlami tayyorlash,
qurilish va korxonani ishlab chiqgarishga yo‘naltirish kabi bir necha
bosgichlardan iborat jarayonni oladi. Bunda asosiy e’tibomi loyihani
amalga oshirishdan kelib chigadigan ogibatlarga, moiiyalash usuli
tanloviga (aksiyadoming kapitali yoki garz) va investitsiyalash bilan
bogiig muddatni cho‘zishdagi mumkin bo‘lgan ogibatlarga garatish lozim.

Loyihani amalga oshirish bosgichida bir vaqtning o°‘zida bir-biri bilan
bog‘lig turli moliyaviy ogibatlarga olib keluvchi, bir gator investitsiyalash
bo‘yicha operatsiyaiar amalga oshiriladi. (Jlami baholash uchun loyihani
amalga oshirish dasturi va grafigini tayyorlash, ularning texnik-igtisodiy
asoslarini tasvirlash lozim.

Loyihani amalga oshirish muddatlari. Loyiha investitsiyalashni
amalga oshirishdagi bosgichlar uchun aniq va haqiqgiy grafiklar asosida
olib boriiishi lozim. Bu texnik-igtisodiy tadgigotning muhim gismini
tashkil giladi, chunki loyihani amalga oshirish ma’lum bir muddat va
intervalni o‘z ichiga oladi. Grafikda, eng awalo, muzokaralar o‘tkazish va
shartnomalar tuzish, bevosita loyihani ishlab chigish, korxona qurilishi,
uskunalami o‘matish va ulami ma’lum muddat doirasida tasvirlash lozim.
So‘ngra grafik asosida turli faoliyat bosgichlari yagona rejaga yig‘ilgan
tadbirlar dasturini tuzish zarur. Odatda, loyihani amalga oshirish
muddatlari qurilish bosqichini oz ichiga oladi. Bu bosgichda naqd pul
ogimlari jadvalini tuzish uchun zarur bo‘lgan grafikning 1-gismini
tayyorlash mumkin. Grafikning funksional gismi ishlab chiqgarish dasturi
asosida ishlab chigiladi. Pul ogimlari jadvalini tuzish uchun zarur grafik
ishlab chigislming yakunida zarur investitsiyalar va ishlab chiqgarish
xarajatlari bo‘yicha natija hisoblanadi va ular IX bobda Kkeltirilgan
chizmada ko'rsatilganidek umumlashtiriladi.

Loyihani amalga oshirishda investor loyihani amalga oshirishni
boshgaruvchi guruh tuzishi lozim. Bundan tashgari, u bu guruhga ba’zi
huquglami berishi lozim va u investor nomidan konsultantlar, bajamvchi
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(pudratchilar) bilan muzokaralar olib borishi mumkin. Masalan, bu guruh
tomonidan mahalliy sharoitlami chuqur bilish bir qator afzaliiklar
tug‘diradi. Shu bilan birga, bu guruh nafagat loyihani amalga oshirish
mobaynida, balki ishiab chigarishda ham asosiy o ‘rinni egallashi lozim.

Texnologiya tanlovi. Odatda texnologiyalar tanloviga ko‘p vaqt
zarur bo‘lmaydi. Chunki muvofig variantlar texnik-igtisodiy tadgiqotlar
davrida topilishi lozim. Birog ba’zi hollarda yetkazib beruvchilar yoki
texnologiya litsenziarlari bilan muzokaralar olib borish ko‘p vaqt talab
giladi. Bu, asosan, litsenziar korxonaning aksiyadorlik kapitalida ishtirok
etishi lozim bo“lgan hollarda yuz beradi.

Hujjatlashtirish (uskunalar vafiigarolik qurilish obyektlari bo yicha) -
pudratchilar arizalari, tenderlami baholash, buyurtmalami joylashtirish.
Qurilish maydonlarida ish boshlamasdan oldin bir qator tadbirlami
o‘tkazish uchun ma’lum vaqt ajratish lozim. Bu tadbirlarga oferta huj-
jatlarini tayyorlash, ofertalarga arizalar, ofertalami baholash, sharthomalar
bo'yicha muzokaralar va boshqalar kiradi.

Odatda, uskunalami buyurtma qilib ularni joylashturgunga gadar bir-
muncha vaqt zarur, lekin shunga garamay bu muddatni hisoblab chigish
katta giyinchiiiklar tug‘dirmaydi. Uskunalami yetkazib bergunga gadar
yetarlicha ko‘p vaqt o ‘tishi mumkin: oddiy uskunalar uchun uch oydan olti
oygacha, stanok, giyin texnik va elektr uskunalar uchun ikki yoki undan
ko‘p vil.

Uskunalami buyurtma gila turib, ulami joylashtirish va boshqga ishlami
ham hisobga olish lozim. Agarda uskunalar import hamda mahalliy
uskunalar bo‘lsa, unda ulami yetkazib berish masalasi yanada muhimroq
ahamiyat kasb etadi.

Ko‘p hollarda ichki bozor importlari cheklanganligi sababli mahalliy
uskunalami yetkazib berish, import uskunalami yetkazib berishga
garaganda ancha ko‘p vaqtda tugallanadi. Shuning uchun buyurtmalarda
iloji boricha oldinroq rejalashtirish lozim.

Loyihani moliyalashtirish. Investitsiyalash hagida garor gabul gilin-
gandan va umumiy investitsiya xarajatlari hamda loyihani amalga oshirish
muddatlari aniglangandan keyin, loyihani moliyalash masalasini yechish
lozim.
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Texnik-igtisodiy tadgiqotlar o‘tkazish bosgichida kelib chigishi mum-
kin boigan barcha sarflami hisobga olish lozim. Fagatgina umumiy
baholash o‘tkazibgina, moiiyalash xarakteri va ishlab chiqgarish xarajatlari
darajasini aniglash munkin.

Qurilish davri, Loyihani amalga oshirishdagi muhim gadamlardan biri
bu yer maydoni sotib olish yoki ijaraga olish, hamda koxona maydoniga
yetib kelish yo'llarini tartibga solishdir. Ba’zida bu ishlami bajarishda
uzoq davom giluvchi muzokaralami olib borishga to*‘g‘ri keladi (masalan,
sotib olish bahosini kelishish giyin bo'lsa). Shuning uehun dastlabki
bosgichlarda yerga egalik gilishning variantlarini ishlab chigish lozim, bu
vaqtni behuda sarflashning oldini olishga yordam beradi.

Yangi ish boshlashda korxona uchun binolar qurishni uskunalar joy-
lashuvining yakuniy rejasini tuzmasdan, yerni sotib olib, uni 6‘zlash-
tirmasdan oldin boshlamaslik lozim. Qurilish maydonini qiyinchiliksiz
amalga oshirish mumkin va bunga ko‘p vaqt zarur bo'lmaydi.

Turli qurilish maydonlarida fugarolik obyektlari va infratuzilma
vositalarini qurishda turli xil mexanizm va uskunalami qurilish may-
donlariga yetkazib berish zaruriyati yuzaga keladi. Bunda import
mahsulotlarini portlarda bojxonadan o ‘tkazish va mahalliy mahsulotlami
qurilish maydonlariga yetkazish bo'yicha bir gator tadbirlawi amalga
oshirishga to‘g‘ri  keladi. Bu aspektlaming hammasini qurilish
maydonlarida hech ganday uzilishlar bo‘lmasligi uchun oldindan reja-
lashtirish zarur.

Loyihani amalga oshirishdagi eng muhim bosqichlardan biri
uskunalami sinovdan o‘tkazish, sinov mahsulotlari ishiafc chigarish va
korxonani ekspluatatsiyaga topshirishdir.

Sinov mahsulotlari chigarish davri eng muhim davr hisoblanadi, chunki
uni uskunalar o‘matilgandan so'ng darrov chigarish mumkin (agar qurilish
davrida gisman sinovlar va tajriba ekspluatatsiyasi o‘tkazilmagan bo‘lsa).

Ishchiiarni, muhandis-texnik va boshga xodimlarni ishga gabul
gilish va tayyorlash puxta rejalashtirilishi lozim, shuning uchunki, zarur
boTgan hollarda korxona malakati xodimga ega bo‘lsin. Kop hollarda
ishchi kuchini yollash eng oxirgi muddatlarga rejalashtiriladi va korxona
ishchilari tayyor boTgandan so‘ng ulami qayta tayyorlash dasturlan ishlab

219



chigiladi. Bu esa korxonadan dastlabki ishiab chigarish davrlarida ishiab
chiqarish quwatidan to‘liq foydalana ohnaslikka olib keladi. Korxonaning
ma’muriyat tuzilmasining shakllanish va rivojlanish loyihasini amalga
oshirish bosqichlarida amalga oshirish zarur.

Aynan shu davrda ta’minot, ishiab chigarish materiallari bilan bog‘lig
barcha masalalami yechish lozim. Import materiallarining ta’minotini vaqt
omilini hisobga olgan holda rejalashtirish, mahalliy xomashyolami
yetkazib berish bilan bog‘lig muddatlami aniq hisoblash lozim. Natijada
muddatlar bo‘yicha uzilishlar yuzaga kelmasin.

Sotuv bozori. Sotuv bozorini o‘rganish ancha oldin boshlanishi shart,
chunki kelgusidagi sotuv hajmi rejalar bilan muvofig holatda amalga
oshishi lozim. Aks holda sotilmagan tayyor mahsulotlar yig“ilib qgolishi
mumkin va savdo bilan bog‘liq foyda miqdori amalga oshmay goladi.

Mahsulotni sotuvga tayyorlash mahsulotni reklama qilish, sotuvchilami
tayyorlashdan boshlanadi va maxsus savdo uskunalarini yetkazib berish
bilan yakunlanadi (masalan, muziatkichlar).

Ba’zi hollarda hukumat sanksiyalarini olish ancha ko‘p vaqtni olishi
mumkin, asosan bu xorijiy investitsiyalar bilan bog‘liq bo‘lsa. Hukumat
sanksiyasi xorijiy uskima va mexanizmlar Kiritish uchun ham zarur. Ishiab
chiqgarish bosgichida ishlangan materiallar, uzellar va komponentlar, oraliq
mahsulotlar importida ham davlat idoralari sanksiyasi bo‘lishi shart.

Bu hollarning barchasida, loyihani amalga oshirishda uzilishlar soni
bo‘lmasligi uchun yetarlicha muddatni rejalashtirish (1-6 oy) lozim.

Grafiklar turlari. Loyihani to‘g‘ri rejalashtirishda ishiab chiqgarish
binolari va go‘shimcha qurilishlar, infratuzilma vositalari vaqtida usku-
nalar va mexanizmlaming o‘matish uchun tayyorlanishi, korxona ishiab
chigarishga tayyor bo'lishi bilan malakali xodimlar mavjudligi va korxona
muvaffaqgiyatli ish boshlashi uchun asosiy va yordamchi materiallar bilan
ta’minlanganligi o0‘z vaqtida amalga oshirilishini nazorat qilib borish
lozim.

Har ganday uzilishlar yoki boshqa favqulotda jihatlar, grafiklari yoxud
taxminiy hisob-kitob qilingan jadvallaming yo‘qligi oxir-ogibat korxo-
naning dastlabki ishiab chigarish bosqichlarida yirik zararlar ko‘rishiga
olib kelishi mumkin. Ammo agar ishiab chigarish binolari va qurilish
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uskunalari yetib kelishidan ancha oldin bitkazilgan bo‘Isa, bunda ajratilgan
fondlar ishlab chiqgarish quvvatidan to‘liq foydalanmasligi uchun to‘liq
o‘zlashtirilmasligi mumkin. Shuning uchun ishlab chigarishdagi turli
materiallarga bo‘lgan ehtiyojlaming balanslashgan va samarali grafigi
zarur. Bunga fagatgina loyihani amalga oshirish muddatini aniq
rejalashtirish asosidagina erishish mumkin.

Grafildami tuzish va tahlil gilishning turli usullari mavjud. Eng oddiy
va keng yoyilgan usul bu ustunli diagramma usuii bo‘lib, unda loyihani
amalga oshirish komponentlar bo‘yicha turli faoliyat turlariga bo‘linadi va
har bir operatsiyaning bajarilish muddatlari ko‘rsatiladi. Bundan kelib
chiggan holda har bir ishni ma’lum muddat yoki sanaga garab rejalashtirish
mumkin. Ustunli diagrammani barcha loyihalar uchun go‘llash mumkin va
uni tayyorlash ham oson.

Bir gator o‘zaro bog‘iangan va ketma-ketlikda amalga oshiriladigan
operatsiyalarga ega bo‘lgan kompleks loyiha uchun bu usul unchalik
yaxshi natija bermasligi mumkin, shuning uchun bu loyihaga tarmogli
diagrammani qo‘llash ancha magsadga muvofiq hisoblanadi. Unda 2 usul
0°‘z aksini topgan: kritik yo‘l usuli (KYU) va loyihani baholash va gayta
ko‘rib chigish usuli (LBQU).

Qaysi usul qo‘llanishidan qat’i nazar, vaqti-vaqti bilan dastlabki
grafikka tuzatishlar kiritib turish loyihani amalga oshirish mobaynida
yuzaga keladigan muammo va giyinchiliklami tasviriashda juda muhim
hisoblanadi.

Loyihani amalga oshirish grafigiga tuzatishlar kiritish muhim vazifa
hisoblanadi va fagat doimiy nazorat ostidagina loyihani amalga oshirishda
zarur o‘zgarishlar Kkiritish mumkin.

Loyihani amalga oshirishdagi xarajatlar. Bu xarajatlar ishlab
chigarishga tayyorgarlik sarflari bo‘lib, ular natijada kapitalga aylanadi.
Ular quyidagilardan iborat:

1 Loyihani amalga oshirishdagi boshgaruv xarajatlari: boshqaruy
xodimiarining okladlari va ish haqi. bino, avtomobil, yashash joyiari uchun
ijara hagi, yo‘l va aloga sarflari, loyihani amalga oshirish maboynidagi
soliq va to‘lovlar.

221



2. Qurilish, montaj, sinovlar, sinov mahsulotlari, ishga tushirishni va
korxonani ekspluatatsiyaga topshirishni nazorat qgilish bilan bog1iq sarflar:
ishchilar, quruvchilar va montajchiiami ish haqgi va okladlari, xorijiy
eksport xarajatlari, ijara, xomashyo, yordamchi materiallar, ta’minot
vositalari, korxonani sinovdan o'tkazish va ishga tushirish uchun vositala*
qurilish mobaynidagi foiz (%) stavkaiari va boshqalar.

3. Ma’muriyat apparatini tashkil qilish, ishchilar, muhandis-texnik
xodimlar va xizmatchilami ishga gabul gilish va tayyorlash bilan bog‘lig
xarajatiar: ma’muriyat xodimlari ish haqi va okladlari, ishga gabul gilish
bilan bog‘lig reklama xarajatlari, o'giyotgan xodimlarga ish haqi va
okladlar, o‘giyotgan ekspertlarga ish hagi va gonorarlar, o‘quv materiallari,
ishga qabul qilingan ishchilar, muhandis-texnik xodimlar va
xizmatchilarning ishga gabul gilingandan to mahsulot ishiab chigargunga
gadar muddatdagi ish haglari va okladlari, ma’muriyat inshootlari, o‘quv
vositalari, avtomobillar, yashash joylari va hokazolami ijaraga olish va
ekspluatatsiya gilish.

4. Ta’minot bilan bog‘lig sarflar: mahsulot sotib olish bilan
shug'ullanadigan xodimlaming okladlari va ish haglari, yo‘l haglari va
boshga sarflar.

5. Sotuv xarajatlari: sotuv va savdo xodimlarining ish hagi va okladlari,
reklama, sotuvchi va savdogarlami tayyorlash, yo‘l hagi va aloga.

6. Mahalliy hokimiyat organlari bilan alogani yaxshilash xarajatlari:
ishlashga santsiyalar olish xarajatlari va boshqalar.

7. Dastlabki xarajatiar va gimmatli qog'ozlar emissiya qilish bilan
bog'liq sarflar: ro‘yxatdan o ‘tish to‘lovlari, bosmaxona va ikkinchi darajali
xarajatiar, prospektlar chigarish va boshga bosmaxona xarajatlari, ander-
rayting bo‘yicha komission xarajatiar, brokerlik to‘lovlari, yuridik xiz-
matlar uchun to"lovlar va boshqga xarajatiar.

Xarajatiar hisobi loyihani amalga oshirish, ishlami tashkil qilish
ehizmasiga asoslanishi va quyidagilami hisobga olishi shart:

» yuqorida ko‘rsatilgan operatsiyalar bo‘yicha investorlaming garori;

» muvofiq operatsiyalarning boshlanishi va davom gilishini 0z ichiga
olgan loyihani amalga oshirish muddatlari grafigi;
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e zarar bo‘lgan ishchilar, texnik-muhandis xodimlar va xizmatchilar
(yirik loyihalar uchun shtat jadvalini ko‘rsatish lozim), ularning ish haglari
va okladlari;

» joylarda ma’muriyat va yashash joylari, transport vositalari va
hokazolarning mavjudligi;

» konsultant va ekspertlarga gonorar va ular bilan kelishuvning holati
hamda xorijiy xodimlarga bo‘lishi mumkin bo‘lgan go‘shimcha ish haglar.

Nazorat uchun savollar

L Tashkiliy rejalashtirish deganda nimani tushunasiz?

2. Loyihani amalga oshirishdagi xarajatlar nimalardan iborat?

3. Grafiklarni tuzish va tahlil gilishning ganday usullari mavjud?
4. Loyihaning qurilish davri o ‘z ichiga nimalami gamrab oladi?
5. Sotuv bozori deganda nimani tushunasiz?

Mavzuga oid test savollari

1. Mahsulotni sotuvga tayyorlash qaysi bosqgichdan boshlanadi?

A) mahsulotni reklama gilishdan

B) sotuvchiiami tayyorlashdan

C) maxsus savdo uskunalarini yetkazib berishdan

D) A va Bjavoblar.

2. Grafiklarni tuzish va tahlil gilishning eng oddiy va keng tarqal-
gan usuli qaysi?

A) diagramma usuli B) jadval usuli

C) tarmogqli diagramma usuli D) kritik yoT usuli.

3. Bir gator o‘zaro bogiangan va ketma-ketlikda amalga oshi-
riladigan operatsiyalarga ega bo‘lgan kompleks loyiha uchun qaysi
usuldan foydalanish magsadga muvofiq?

A) diagramma usuli B) jadval usuli

C) tarmogli diagramma usuli D) kritik yo‘l usuli.
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4. Korxonani sinovdan o‘tkazish va ishga tushirish bilan bog‘liq
xarajatiar qaysi biriga kiradi?

A) loyihani amalga oshirishdagi boshqaruv xarajatlari

B) ma’muriyat apparatini tashkil qilish, ishchilar, muhandis-texnik
xodimlar va xizmatchilami ishga gabul gilish va tayyorlash bilan bog‘liq
xarajatiar

C) qurilishni, montajni, sinovlami, sinov mahsulotlarini, ishga
tushirishni va korxonani ekspluatatsiyaga topshirishni nazorat gilish bilan
bogiiq sarflar

D) mahalliy hokimiyat organlari bilan alogani yaxshilash xarajatlari.

5. Berilganlardan gaysi biri ma’muriyat apparatini tashkil gilish,
ishchilar, muhandis-texnik xodimlar va xizmatchilami ishga qgabul
gilish va tayyorlash bilan bog‘liq xarajatiar tarldbiga kiradi?

A) muhandis-texnik xodimlar va xizmatchilarning ishga gabul gilin-
gandan to mahsulot ishiab chigargunga gadar muddatdagi ish haglari

B) mahsulot sotib olish bilan shug‘ullanadigan xodimlaming ish haglari

C) ishlashga sanksiyalar olish xarajatlari

D) yuridik xizmatlar uchun to‘lovlar va boshga xarajatiar.
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“Tasdiglayman”

20 -y.

“Qo‘shko‘pir Elita Chorva” MCHJ
BIZNES REJASI

(Qo‘“shko‘pir tumani Kenagas gishlog‘ida sut yetishtirishga
mo‘ljallangan chorvachilik majmuasi biznes rejasi)

Urganch
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1. MAHFIYLIK MEMORANDUM!

Biznes reja tijorat siri vositasi va intellektual mulk obyekti hisoblanib,
tegishlicha bltoya qiiinishi lozim. Ushbu biznes reja “Qo‘shko‘pir Elita
chorva” MChJning tijorat siri hisoblanadi, shuningdek. “Qo‘shko‘pir Elita
chorva» MChJ biznes rejani tuzuvchilaming roziligisiz uni uchinchi
shaxsiarga berisfai tagiglanadi (gonun hujjatlarida ko‘rsatilgan hoiatlar
bundan mustasno).

2. LOYIHANING QISQACHA MAZMUNI (REZYUME)

Sut ixtiyoriy vaqtda va ixtiyoriy davrda doimiy o‘zgarmas talab bilan
iste’mol gilinadigan mahsuiotdir. Sut ishlab chiqgarishni, sut fermasini
tashkil gilishni oldimizga qo'yib biz bargaror foyda olishni ko'zlashimiz
mumkin. Lekin fagatgina sut fermasini ochishdan oidin uning tashkiliy
ishlari bilanjiddiy shug‘ullanish orgaligina bunga erishishimiz mumkin.

Biznes reja sut fermasini ochishda duch kelinishi mumkin bo‘lgan
ixtiyoriy muammoning oldini olishning eng ishonchli yo‘li hisoblanadi.
Ushbu hujjatda bu sohada tajribaga ega bo‘lmay turib, ganday qilib sut
fermasini tuzishdan boshlab, vujudga kelishi mumkin bo‘lgan risklarni
aniglash va uni ganday qilib hal qgilish yo‘llarini gidirishgacha bo‘lgan
ixtiyoriy savolga javob topish mumkin. Bunda chorvachilik majmuasini
tashkil gilishda barcha amalga oshiriladigan harakatlaming ketma-ketligi
batafsil bayon gilingan.

Loyihaning nomi 200 bosh sog'in sigir bogishga mo‘ljailangan
“Qo'shko'pir Elita Chorva” MChJ chorvachilik
majmuasi biznes rejasi

Loyiha tashabbuskori “Qo'shko'pir Elita Chorva” MChJ

Loyiha atnaiga oshiriladigan Xorazm viloyati. Oo'slikc/pir tumani, Kenagas

joy qgishlog'i

Tashkiliy huquqiy shakli Aralash shirkatlar (THShT kodi 1152)

Mulkchilik shakli Xofalik jamoalari mulki (MShT kodi 142)

Loyihaning mohiyati:

* loyihaning magsadi “Qo‘shkopir Elita Chorva” MChJda 200 bosh molga

moijallangan chorvachilik majmuasini ishga tushirish
orgali Xorazm viloyati Qo‘shko‘pir tumanining gishloq
xo jalik mahsuiotlari ishlab chigarish hajmini oshirish
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¢ loyihaning turi

» magsadga erishish yo'li

Loyiitani amalga oshirish

muddatlari va bosqgichlari
Moliyaviy min
so‘mda

rcsurslar,

e loyihaning umumiy giymati

« qurilish ishlari hajmi

» smeta-qurilish hujjatlari

« biznes reja

¢ texnika va texnologiyalar
(transport va uskunalar)

« zotdor mollar giymati

« moliyalashtirishga ehtiyoj

Moliyalashtirish tartibi:

* 0'zvagarz mablag'lari hissasi

e kredit hajmi

« foiz stavkasi

e kreditni tagdim qilish va
qaytarish grafigi

Qo‘shkopir fumani Kenagas qgishlog'ida “Qo‘shko‘prr
Elita Chorva” MChJ uchun ajratiladigan yer maydonida
tashkil qgiiinadigan 200 bosh molga mo‘ijailangan
chorvachiiik majmuasida sut ishiab chiqgarishni tashkil
qgilish

Sut gayta ishlashning zamonaviy
texnologiyalarini o‘zlashtirish orgali ishiab chigarish
rentabeliigiga va ahoii bandligini oshirishga erishish
2012-yii sentabr 2022-yil dekabr, shu juraladan:
2012-yil sentabr-2013-yil sentabr - investitsion davT
2013-yil sentabrdan loyihaviy quvvatga erishish

olish va uni

7446,6 min.so‘m
5000 miIn.so'm
150 min. so‘m
50 min. so‘m
800 min.so'm

1446,6 mIn so‘m
7446,6 min.so'm

0 ‘z mablagiari- 0%
Qarz mablag‘lari - 100 %
7446,6 min.so‘m
yillik 8%
kreditni berish: 2012-yil sentabr-dekabr - 6723,3 min.
so'm

2012-yil iyun  723,3 min.so'm
imtiyoz davri: 2012-yil sentabr-2013 yil dekabr
gaytarish: 2014-2022-yillarda grafik bo'yicha

Loyihaning iqtisodiy samaradorligini baholash

Loviha tavakkalchiligini baholash

Loyihaning ta’minlanganligi

0 ‘rtacha darajada
“Xorazmavtotexxizmat” OAJ va
“Xorazmavtosavdo” OAlJlarning 8000
min, so‘mlik kafolat xati
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3. LOYIHA TASHABBUSKORI

3.1. Umumiy Ta’lumoi/ar
Korxonaning nomi: “Qo‘shko‘pir Elita Chorva” MChJ
Tashkiliy huquqiy shakli: Aralash shirkatlar (THShTkodi 1152)
Mulkchilik shakli: Xo'jalikjamoalari mulki (MShTkodi 142)
Korxonaning yuridik va pochta manzili: Xorazm viloyati Qo'shko'pir
tumani Kenagas gishlog ‘i
Telefon, faks, elektron pochtasi:
Korxona rahbari (F.1.O. to‘lig), telefon:
Korxonaning bosh buxgalteri (F.1.0. to‘liq) telefon:
Loyihani bajarish uchun mas’ul:
Korxonani tashkil topgan vaqti: 2012-yil
Korxonaning ro‘yxatdan o‘tgan vaqti, joyi va garor ragami: 2012-yi!
9-aVgust, Qoshkopir tumani hokimining 2012-yil 7-avgustdagi 844Q-
ragamli qarori
Ustav kapitali migdori: 29.412.000 so ‘m
3.2. Tasischilar
Korxonaning asosiy ta’sischilari, manzili, ustav kapitalidagi hissasi:
“Xorazmavtotexxizmat” OAJ (Xorazm viloyati, Urganch shahar,
Sanoatilar ko'chasi 24-uy, pochta indeksi 220100), 15.000.000 so ‘m,
51 %;
- “Xorazmavtosavdo” OAJ (Xorazm viloyati, Urganch shahar, Az-Za-
maxshariy ko'chasi 57-uy, pochta indeksi 220100), 14.412.000 so'm,
49%.
3.3. Faoliyat turlari va hajmi
Asosiy faoliyat turi:
* sut, go ‘sht mahsulotlari yetishtirish, gayta ishlash va sotish;
¢ nasldor chorva mollarini bo rdogiga bogish, ko paytirish,
yetishtirish va sotish.
Ishlab chigariladigan mahsulotning asosiy turlari:
e sut;
« go sht (tirik vaznda).
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3-3.1-judval
Ishiab chiqarish hajmi (reja)

A~AYiUar

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Mahsulot ...
Sul (ming litr) 783,0 1194,7 1210,4 1222,2 1226,2 1226,2 1210,5 1186,9 1155,5 1112,3

6 oytik buzog, bosh 100 200 200 200 200 200 200 200 200 200

3.4. Moliyaviy ahvoli

Yangi tashkil gilingan korxonaning joriy moliyaviy ahvoli baholan-
maydi.

3.5. Rahbarlar hagida ma’lumot

Korxona boshgaruv xodimlari ushbu sohada yuqori tajribaga ega
shaxslar bo‘lib, 0‘z lavozimi uchun tegishli malakaga egalar. Korxona
boshgaruv xodimlari hagida ma’lumot quyidagi jadvalda keltirilgan.

3.5-jach'al
Korxonaning rahbar xodimlari haqgida qgisgacha tavsifi
Ne Familiyasi va ismi Tug*, yib Lavozimi  Ma’lumoti  Ushbu sohadagi
ish staji
1 1972-yil Direktor Oily 15
2. 1978-yil  Zootexnik Oliy 10
3. 1980-yil ~ Vetvrach Oliy 8
4. 1980-yil  Texnolog Oliy 8
5, 1980-yil  Mubandis Oliy 8
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4. TAQDIM QILINAYOTGAN LOYIHANING MOHIYATI

4.1. Obyektjoylashgan o ‘rni

“Qo‘shko‘pir Eiita Chorva” ma’suliyati cheklangan jamiyati 2012-yil
9-avgustda tashkil gilingan. Korxona hali ishga tushmagan bo‘lib, 200
sigirga mo‘ljallangan ehorvachilik majmuasini tashkil gilishni va aholiga
asosiy ozig-ovgat inahsuloti bo‘lgan sut mahsulotini yetkazib berishni
rejalashtirmoqda.

Umuman olganda, korxona sut mahsulotlari etishtirishga ixtisoslashgan
bo‘lib, keyinchalik sut mahsulotlarini gayta ishlash, yetkazib berish va
nasldor mollarni yetishtirib sotish bilan shug‘ullanishm rejalashtirgan.

Qishlog xofjaligi mahsulotlari ishiab chigarishni ko‘paytmshning eng
ustuvor yo‘li - dehgonchihk mahsulotlari yetishtirishda intensiv agrotex-
nologiyalarni go‘llash, sohani tom ma’noda modemizatsiya gilishdir.

Prezidentimiz “...sanoat bilan bir gatorda iqtisodiyotimizning gishloq
xojaligi kabi yetakchi sohasini ham modemizatsiya qilish, uning tarkibiga
kiradigan deyarli barcha tarmoqg va ishiab chigarish sohalarining butun
kompleksida texnik va texnologik yangilash ishlarini amalga oshirishga
katta ehtiyoj sezilmogda”l deya ta’kidlaganlaridek, gishlog xofalik
mahsulotlarini, jumladan, chorvachilik mahsulotlarini ishiab chigarishni
ko‘paytirishning eng ustuvor yo‘h - zamonaviy, ilg‘or intensiv texnolo-
giyalami go‘llash, sohani modemizatsiya gilishdir,

“Qo‘shko‘pir elita chorva” MChJ o'z mahsulotlari bilan bozorga kirib
borishda asosiy e’tibomi iste’molchilar sut mahsulotiga bo‘lgan talabini
to‘lig qondirishga e’tibor garatmogda, ya’ni to‘yinmagan bozorda 0°‘z
o‘mini topishni o0‘z oldiga magsad qilib go‘ygan, Korxona bozorga
kirishda mahsulot ishiab chigarishning ilg‘or texnika va texnologiyalaridan
samarali foydalanish hamda mahsulot sifatining yuqoriligini ta’minlashni
ko‘ziamoqda.

Korxona bu muvaffagiyatlarga erishish uchun majmuaga eng so‘nggi
texnologiyalami joriy gilish, shuningdek, Xorazmning iglim sharoitiga

1Barcha reja va dasturlarimiz Vatanimiz taraqqiyotini yuksaltirish, xalqimiz faravonligini oshirishga xizmat
qiladi, // Prezident Islom Karimovning 2010-yiJda roamiakatimizni ijtimoiy-igtisodiy rivojlantirish yakunlari va
201i-yilga mo‘ljallangan eng muliim ustuvor yo‘nalishlarga bag‘ishlangan 0 ‘zbekiston Respublikasi Vazirlar
Mahkamasining majlisidagi ma’ruzasi. 2011-yil 21-yanvar.
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mos boigan Qizilcho‘l zotli mollardan 200 boshini Ukraina davlatidan
keltirishni rejalashtirmoqda.

“Qo‘shko‘pir elita chorva” MChJ Xorazm viloyati Qo*shko‘pir tumani
Kenagas gishlog‘ida tashkil etilgan, ushbu 200 bosh sog‘in sigir bogishga
moijallangan chorvachilik majmuasi Xiva-Yangibozor yo‘lining 13-
kilometrida yo‘l yoqasida joylashgan, Majmua Qo‘shko‘pir shaharchasidan
9 km, Xiva shahridan 13 km, Urganch shahridan 18 km, Yangibozor
shaharchasidan 24 km va Urganch tuman markazidan 21 km uzoglikda
joylashgan boiib, uning joylashgan o‘mi korxona mahsulotlarining asosiy
iste’molchilariga yaqin va qulay, Shuningdek, korxona oziga bazasini
ta’minlash uchun ajratib berilgan ... ga sug‘oriladigan yer maydoni ham
majmua hududiga tutash joylashgan. Chorvachilik majmuasi qurilishi
uchun 4,2 ga yer ajratilgan bo‘lib, uning joylashgan o‘mi quyidagi
rasmlarda ko‘rsatib berilgan.

Qurilish uchun mo‘]jallanayotgan hudud (umumiy maydoni 6,0 ga)

1-rasm,
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Majmuaning joylashgan o‘rni
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2-rasm.

“Qo‘shko*pir elita chorva” MChJ joylashgan o‘mi eng yagin aholi
punktidan : km uzoqiikda joylashgan boiib, bu, birinehidan, loyihani
amalga oshirish uchun infratuzilma obyektlarining (elektr energiya, gaz,
ichimlik suvi) mavjudligini, ikkinchidan, hududda yashovchi aholini ish
bilan ta’minlash masalalarini hal gilish imkonini beradi.

4.2. Mahsulot tavsifi

Sut ixtiyoriy vaqtda va ixtiyoriy davrda doimiy o‘zgarmas talab bilan
iste’mol gilinadigan mahsulotdir.

Ukrainadan olib kelinishi mo‘ljallanayotgan Qizilcho‘l zoti Xorazm
viloyatining iglim sharoitiga yaxshi moslashgan. Ushbu goramolning tirik
vazni: sigirlamiki 400-500 kg, bugalamiki 750-800 kg keladi. Sog‘in
davrida tarkibida 3,81% yog‘i bo'lgan 6000-6500 litr sut beradi. Xorazm
viloyati sharoitida Qizilcho‘l mollaridan olingan buzoglar tug'Uganda
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o‘rtacha 27-30 kg, - oyligida 130-135 kg, 12 oyligida 205-210 kg, 18
oyligida 270-280 kg tirik vaznda bo‘ladilar. Ilg'or xojaliklarda esa
birinchi marta gochirilgan g‘unajin tirik vazni 300 kg atrofida bo“ladi.

Korxonaning asosiy mahsuloti boigan sut hududda yetishtirilayotgan
sut mahsulotlaridan o‘zinmg yog‘lilik darajasi bilan farq giladi. Hozirgi
paytda viloyatda asosiy sutni qgayta ishlovchi korxonalardan biri
hisoblangan Urganch tumanida joylashgan “Tilla Domor” xususiy
korxonasining sutni gayta ishlash sexida 3,6 % yogiilik darajasiga ega
1kg sut uchun 950 so‘m qilib bazis narx o‘matilgan.

Togshiril%n _ Voe'lilik ko'rsatkichi X_Gqsiffikko‘rsatkichi

) ) x Baas narx
sutning bahosi (kg) 3,6 3,0

Agar majmuada ishlab chiqgariladigan sutning bahosini yuqoridagi
formula asosida hisoblaydigan bo‘lsak, 1kg sut bahosi 1005 so‘mni tashkil
giladi. “Tillo Domor” xususiy korxonasida o‘matilgan bazis narxlami
tahlil giladigan bo'lsak, majmua sut sotib boshlaydigan davr 2013-ytl aprel
oyiga keiib, bazis narx ..., so‘m bo'lishi kutilmogda. Bunda majmua
tomonidan ishlab chigarib sotiladigan sutning sotish bahosi 1058 so‘mni
tashkil giladi.

4.3. Mahsulotni ishlab chigarish texnologiyasi

Loyiha bargaror yuqori rentabellikka erishishi uchun buyurtmachi
(“Qo‘shko‘pir Elita Chorva” MChJ)ning talablari asosida, hamda
majmuaga zamonaviy namunaviy texnologik yechimlami go‘llagan holda
majmuaning loyiha smeta hujjatlari “Loyiha qurilish lyuks” korxonasi
tomonidan tayyorlanmoqgda. Loyihaga zamonaviy texnologik yecbim-
laming tadbiq gilinishining o°zi korxona rentabelligini 40-50% ga oshirish
imkonini beradi.

Loyihani amalga oshirish natijasida tashkil gilinadigan ishlab chigarish
texnologiyasi  quyidagi  tadbirlami  amalga  oshirish  natijasida
shakllantiriladi:

I.Ajratilgan yer maydonida (.-rasmga qarang) loyiha smeta
hujjatlariga asosan majmuaning tegishli bino va inshootlari (sog‘in sigirlar
va yangi tug‘ilgan buzoglami saglash binolari, sog‘ish, sutni saglash
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binolari va boshga yordamchi binolar) quriiadi va zarur texnologiyalar
bilan jihozlanadi (. . . - -yil sentabr-dekabr oylari).

2. Qishlovni talofatsiz o'tkazish, hamda 2013-yil iyul oyigacha qoramol
va buzoglarni bogish uchun vyetarli bo‘lgan yem-xashak zaxirasi
(makkajo'xori silosi, beda va pichan senaji, dag‘al xashak, shrot, sheluxa
va omixta yew) jamg‘ariladi (- - . . -yil oktabr-noyabr).

3. Ukrainadan zotdor Qizilcho‘l zotli bo‘g‘oz goramollaming 1-par-
tiyasi (100 bosh) olib kelinadi (. . : . -yil dekabr).

4. Majmua uchun ajratilgan yemi reja asosida ekishga tayyorlash va
ekish ishlarini tashkil gilish (2013 yil fevral-aprel oylari).

5. Keltirilgan zotdor qoramollardan to‘liq buzoq olishga erishish
(2013 yil mart-aprel oylari).

s . Sog‘ib olingan sutni sotish ishlarini tashkil gilish (2013 vyil aprel
oyidan boshlab).

7.0 “zi ishlab chigargan yem-xashak zaxirasini qishga tayyorlash
(2013-yil may-oktabr oylari.

s . Ukrainadan zotdor Qizil cho‘lzotli bo‘g‘oz qoramollaming 2-par-
tiyasi (100 bosh) olib kelinadi (2013-yil iyun).

9. Keltirilgan zotdor qoramollardan (2-partiya) toiiq buzoq olishga
erishish (2013-yil avgust-sentabr oylari).

10. Ishlab chigarish uzluksizligiga erishish (2013-2022-yilllar).

Korxonaning ishlab chigarish quwati bosgichma-bosgich oshib boradi
va 2014-yildan boshlab to‘liq quvvat bilan ishlay boshlaydi. Ishlab
chigarish quvvatining oshib borish jarayoni ilovalarda batafsil o‘z aksini
topgan.

4.4. Sotib olinadigan mkunalarning tavsifi

Loyiha bo‘yicha qurilish giymati 5 mlrd. 000 mIn. so‘mni tashkil giladi.
Shuningdek, infratazilmani rivojlantirish va mahsulot ishlab chigarish
(chorva uchun yem-xashak jamg'arish va sut ishlab chigarish) uchun
gishlog xofjalik texnikasi va uskunalami sotib olish mo‘ljallanmoqda.
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4.4-jadval
Sotib olinadigan uskunalar

Ne Asbob-uskunalar Qiymati Soni Sum[na5|
(m.so‘mda) (m,so‘mda)

1. Orion traktori 160.000 1 160.000

2. T-28 traktori pritsepi bilan 45.000 2 90.000

3. KG-6 kormauborshik 287.000 1 287.000

4. Miksher, pogruzchik, presspodborshik, 233.000 Komp 233.000

KIR 1,5, molokovoz

5 Yengil avtomobil 30.000 1 30.000

Jami texnika va uskunalar 800.000

Majmuaga Ukrainadan 2012-yil dekabrda 100 bosh va 2013-yil iyun
oyida 100 bosh zotdor Qizilcho‘1zotli mollar olib kelish mo‘ljallanmoqda.
Olib kelinishi mo‘ljallannayotgan mollaming umumiy giymati 1 mlrd.
446,6 min. so‘mm. tashkil giladi.

Shunday qilib, majmuaning umumiy giymati 7 mird. 246,6 min. so‘mni
tashkil giladi.

4.5. Ishlab chigarisfining ekologik masalalari

Majmua qurilishi mo‘ljallanayotgan joy aholi yashash joyidan 1 km
uzoglikda joylashgan bo‘lib, qurilish o‘mi shaharsozlik me’yorlari
talablariga to‘iig javob beradi hamda aholi uchun ekologik xavf
tug‘dirmaydigan hududda joylashgan. Qurilishda va majmuaning kelgusi
faoliyatida qo‘llaniladigan texnologiyalar chigadigan chigindilaming
ruxsat etiladigan kontsentratsiyasi va me’yorlariga rioya gilishni nazarda
tutadi. Axlatni olib chigishning zamonaviy sxemasi korxonada va unga
yondosh hududlar ekologik ahvolini yaxshilashga xizmat giladi, Mol
bogiladigan binolar va sexlarda havoning sifatini yaxshilash uchun
ventilyatsiya tizimi o‘matiladi.

1100 bosh goramol 286000 yevro, 1 partiya bahosi 723,3 mfa.so'm. 25.9.2012-yilga levro=2528,98 so‘m.
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5. TARMOQNING HOZIRGI AHVOLI TAHLILI

Bugungi kunda dunyo aholisi soni shiddat bilan o‘sib bormoqgda.
Mamlakatimizda o‘tgan asrning 90-yillarida o‘rtacha jon boshiga 0,20
gektar sug‘oriladigan gishloq xofaligi yerlari to‘g‘ri kelgan bo‘lib, bu
ko‘rsatkich 2010-yilda 0,15 gektami tashkil gildi. Tablillarga garaganda,
2030-yilga borib hozirgi yer maydoniari hajmi kamaymagan taqdirda ham,
fagat aholi sonining o‘sishi hisobiga jon boshiga ..:. gektar maydon
to‘g‘ri kelishi kutilmogda. Bu keigusida aholini o0zig-ovgat bilan
ta’minlash masalasi yanada murakkab bo‘lishidan dalolat beradi.
Respublikamizda ham aholini ozig-ovgat mahsulotlari, jumladan,
chorvachilik mahsulotlari bilan ta’minlash hozirgi davrda eng dolzarb
masalaiardan biridir.

Bu borada Qishlog va suv xojaligi, Moliya, Iqgtisodiyot vazirlikiari va
tegishli vazirlik hamda idoralar bilan birgalikda gishlogq xo'jaligini moder-
nizatsiya gilish bo‘yicha gator loyihalar ishlab chigildi. Jumladan, gishlog
xo‘jaligi mahsulotlari ishlab chigarishda yangi zamonaviy intensiv
agrotexnologiyalami qo‘llash; yerlarning meliorativ holatini va suvdan
samarali foydalanish orgali tuprog unumdorligini oshirish; chorvachilikni
rivojlantirish; gishlog xofjaligini yangi, zamonaviy, yuqori unumli va
tejamkor texnikalar bilan ta’minlash; gishlog xojaligi mahsulotlarini gayta
ishlashni rivojlantirish; qishloq va suv xo‘jaligi sohasini yuqori malakali
kadrlar bilan ta’minlash tizimini takomiilashtirish kabi yo‘nalishlarda keng
ko‘lamli vazifalar belgilab olindi.

Qishlog xofjaligi mahsulotlari ishlab chigarishda, yangi zamonaviy
intensiv agrotexnologiyalami qo‘llash natijasida 2015-yilga borib boshoqgli
don yetishtirish hajmini 10, meva yetishtirish hajmini 72, sabzavot va
kartoshka yetishtirish hajmini 38% oshirish ko‘zda tutilmoqda.

Qishlog xofaligi ishlab chigarishini ilg‘or texnika va texnologiyalarsiz
tasavvur gilish giyin. Qishloq xofjalik texnikalarini yangilash bo‘yicha
xorijning ilg‘or kompaniya va firmalari bilan keng hamkorlik gilish na-
zarda tutilgan. Qishlog xofaligi mahsulotlarini gayta ishlash sohasini
rivojlantirish borasidagi tadbirlar natijasida 2015-yilga borib meva-
sabzavot va poliz mahsulotlami gayta ishlash 1,5, go‘shtni gayta ishlash
., Sutni gayta ishlash ... marta ko‘payadi.
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Qishlog xofalik mahsulotlarini gayta ishlash sohasida 2015-yilga gadar
500 dan ortiq loyiha ishga tushiriladi. Jumladan, go‘shtni gayta ishlash
bo‘yicha 142 ta korxona tashkil etilib, go‘shimcha 25,2 ming tonna
mahsulot; sutni gayta ishlash bo‘yicha 159 ta korxona ishga tushirilib,
go'shimcha 65,6 ming tonna mahsulot; meva-sabzavotni gayta ishlash
bo‘yicha 189 ta korxona faoliyati yo‘lga qo‘yilib, qo'shimcha 89,7 ming
tonna mahsulotni gayta ishlash quwatiga erishiladi.

Yuqgoridagi kabi chora-tadbirlar gishloq xofaligining deyarh barcha
tarmog va ishlab chigarish sohalarining butun kompleksini gamrab oladi.

Jumladan, ushbu loyiha ham mamlakatimiz iqgtisodiyotining yetakchi
tarmoglaridan biri - qishloq xofaligini barqgaror rivojlantirish, soha
samaradorligini  oshirish, xalgimizning, aynigsa, gqishloq aholisining
turmush darajasini yuksaitirish borasida amalga oshirilayotgan ishlardan
biridir.
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6. XOMASHYO SOTIB OLISH VA MAHSULOTNI SOTISH
BOZORI TAHLILI

6.1. Xomashyo, materiallar va butlovchi gismlar bozori

Mahsulot ishlab chigarish uchun yem-xashak yetishtirish bazasi sifatida
yer maydoni kerak bo‘ladi, shuningdek, goramollar ratsioniga gqo‘shimcha
sifatida ogsil-vitamin-minerai qo‘shimchalar, bugalar urug'ligi, dori-
darmonlar, mineral o‘g‘itlar, yoqilg‘i-moylash materiallari, bir yillik va
kop vyillik o‘tlar, yem-xashak uchun g-‘alla donlarining urug'lari kerak
bo'ladi. Yuqgorida sanab o‘tilgan barcha tur resurslarni olishda korxona
to'lov layoqatiga ega va hech ganday giyinchiliklarga duch kelmaydi.

6.2. Sotish bozorida ragobat

Bozoming kam to‘yinganligi sababli yaqin kelajakda raqgobatning
keskinlashishi kutilmaydi.

6.3. Sotish bozori hajmini oshirish imkoniyatlari

Korxonaning loyiha bo‘yicha mavjud imkoniyatlariga qo‘shimcha
ravishda yaqin kelajakda (2015-2016-yiilarda) sutni gayta ishlash sexini
tashkil qilib, ishlab chigarilgan sutni gayta ishlab sut mahsulotlari sotish
ko‘zlanmoqda,

6.4. Loyihaning marketing strategiyasi

Ishlab chiqarishni rivojlantirish loyihasi chorvachilik mahsulotlari
hajmini oshirish va uning sifatini sezilarli yaxshilash maqgsadida quyidagi
tadbirlami amalga oshirishni ko ‘zlamoqda:

1) sog‘in sigirlar asosiy podasini tashkil gilishda podaning zot tarkibiga
go‘yilgan talablarga gat’iy rioya qilish orgali sut ishlab chigarishning reja
ko‘rsatkichlariga erishishni ta’minlash;

. ) X0jalikda chorvachilikni texnik jihatdan qurollantirish orgali sut va
yirik shoxli moliar go'shtining (tirik vaznda) zarur darajadagi sifatini
ta’minlash, bu mahsulot ragqobatbardoshligini va bahosini oshirishga
xizmat qiladi;

3) mahsulotning (eng awalo, sutning) mavjud yirik xaridorlari bilan
mahsulotni yetkazib berish bo‘yicha uzog muddatli shartnomalaming
tuzilishi, bu sotishning oldindan prognoz gilish imkonini beradi.
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7. TASHKILIY REJA

7.1. Loyihani amalga oshirishning tashkiliy-huquqiy shakli

“Qo‘shko‘pir Elita Chorva” MChJ bit vaqgtning o‘zida loyiha
tashabbuskori, uni amalga oshiruvchi va garz oluvchi hamdir.

7.2.  Asosiy hamkorlar

Loyihani amalga oshirishda “Qo'shko‘pir Elita Chorva” MChJning
asosiy hamkorlari quyidagilar hisoblanadi:

- moliyaviy masalalar bo‘yicha: AT “Asakabank” Xorazm filiali,
“Agromashlizing” AJ;

- kredit garovi bo‘yicha: ta’sischilar - “Xorazmavtotexxizmat” OAJ va
“Xorazmavtosavdo” OAJlar;

- uskunalami yetkazib berish bo'yicha - loyihani amalga oshirish
jarayonida aniglashtiriladi;

- boshga tur xomashyo, materiallami yetkazib berish va mahsulotni
sotish jarayonlari loyihani amalga oshirish jarayonida aniglashtiriladi.

7.3. Loyihani amalga oshirish grafigi

Loyihani amalga oshirishning asosiy bosgichlari va ular orasidagi
o°‘zaro bog‘liglik . -ilovada keltirilgan.
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8. MOLIYAVIY REJA

8.1. Hisob-kitob uchun gabul gilingan shart va taxminlar

Hisob-kitoblar doimiy narxlarda amalga oshirildi (2012-yil 15-sentabr).
Hisob-kitob davri davomiyligi 10,5 yil (loyiha bo‘yicha sotib olinadigan
uskunalar va gishlog xo'jalik texnikasining birinchi gismi me’yoriy
eskirishini hisobga olgan holda).

Hisob-kitobni amalga oshirish gadami - bir oy.

Loyihani tahlil gilishda quyidagi taxminlar goilanildi

Ayrim normativ ko‘rsatkichlar

Sut beradigan sigirlar 97,09
Bogilayotgan buzoglar (6 oygacha) 96,80
Uskunalaming xizmat qilish timddati, yil 10
Bino va inshootlarning xizmat gilish muddati, yil 20
Korxona uchun diskont stavkasi (yillik) 10%

Barcha asos qgilib olingan ma’lumotlar ming (mlIn.) so‘mda berilgan.
Loyihaning samaradorligini baholashda investitsiyalaming qoldig giymati
hisobga olinmadi.

8.1.1. Sog'in sigirlarning mahsuldorligi

Sogin sigirlarning mahsuldorligi va sog‘ib olinadigan sutning yog'lilik
darajasi laktatsiya davri (305 kun) 10 oy davomida o'zgarib boradi.

8.1.1-jadval

Ukrainaning gizil cho‘t zotli sigiriaridan sog‘ib olinadigan
sut migdori (litrda)

l-oy 2-oy 3-oy 4-oy 5-oy 6-oy 7-oy 8-oy 9-oy 10-oy

Kunlik sut migdori 26 30 28 26 24 21 18 15 12 8
Buzoqqa beriladigan

qq . . g 45 1

sut miqdori

Sotiladigan sut miqgdori 20 20 255 27 26 24 21 18 15 12
Yog'lilik darajasi, %oda 36 36 37 38 38 39 4 4 41 41
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Yuqoridagi jadval ma’lumotiarini hisob-kitob gilib ko'rsak, Qizilcho‘l
zotli goramollardan o‘rtacha 3,81% yog‘lilik darajasiga ega sut sog'ib
olinadi. Bundan tashqari, ushbu jadvalda ma’lumotlar litrda berilgan. Biz
keyingi hisob-kitoblarimizda sog‘ib olinadigan sut miqdorini tonnalarda
hisobga oldik.

Sutni litrdan kilogrammga o‘tkazish uchun 1,03 ga ko‘paytirishimiz
kerak', ya’ni sutning zichligi 1,03 kg/1 ga teng. Shuni hisobga olgan holda,
biz hisob-kitoblarni litrda hisobga olgan holda sut beradigan sigirlarda
chigadigan sut migdorini 97,1 % qilib hisobga oldik.

Shuningdek, Qizilcho‘l zotli goramollaming mahsuldorligi sog‘in sigir-
larning bo‘g‘oz va tug‘ish davrlarida o‘zgarib boradi. Biz hisob-kitob-
larimizda tug‘ish davrida .-tug‘ish davrida mahsuldorlikni ..., deb
hisoblab, keyingi tug‘ish davrlarida I-tug:ish davriga nisbhatan o‘zga-
rishlami hisobga oldik.

- = = = < < < rc < %
I i =) o o > o o = o @
Tug‘ish davrlari = g g = S E S ¥ 3 B
g 2 2 2 £ & 7 iy
- ~ o < Ire) © ~ 00 o o

I-tug‘ish davriga nisbatan
mahsuidorlik, % da

100 102 103 104 104 104 102 100 97 93

Biznes rejada tug‘ilgan buzoglar s oylik boigandan keyin sotish ko‘zda
tutilgan. Bunda tug'ilgan buzoglarning jins tarkibi 1 ga 1 tartibda hisobga
olindi, ya’ni 100 bosh sigirdan 50 ta g‘unajin va 50 ta buga tugfiladi, deb
hisobga olindi. Urganch shahrming Qibia bozor, Chofish bozoriarida
goramollar bahosini o‘rganish natijasida hozirgi paytda Qizilcho‘l zotli
(zotdor) goramolning « oylik bugasining (tirik vazni - . . kg) o‘rtacha narxi
1600,0 ming so‘m, « oylik qochaming (tirik vazni 150-160 kg) o‘rtacha
narxi :..0,0 mMing so‘mni tashkil qiladi. . ‘rta hisobda buzoglarning
o‘rtacha narxi 1400,0 ming so‘mni tashkil qgildi. 2013-yilga oktabr oyiga
kelib buzoglar narxi o'rtacha 7% oshsa, 1498,0 ming so‘m bo‘ladi. Ammo
biz hisob-kitoblarimizda « oylik buzoglarning narxini 1450,0 so‘mdan
hisobladik. Bu orgali biz buzoglarning chigimini 96,80 % ga hisobladik

1Abdolniyozov B. va boshgalar. Chorvadorlar uchun go‘llanma. - Urganch, “Xorazm” 2002. -205-b.
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8.1.2. Xomashyo va materiallar va ishlab chigariladigan

mahsulotlar narxi

Chorvachilik sohasida asosiy xomashyo yem-xashak hisoblanadi. Maj-
mua faoliyat ko‘rsatishi uchun ajratiadigan ... ga yer maydonida chorva
mollari uchun beda, makkajo‘xori silosi va pichani, makkajo‘xori va
bug‘doy doni, bug‘doy va sholi somoni va boshqa bir yillik va ko‘p vyillik
o‘tlar yetishtiriladi. Shrot, sheluxa, omuxta yem kabi yem-xashak
maxsulotlari mol xomashyo birjasidan va boshga xo jaliklardan olinadi.

Biznes rejalarda 2012-yildan 2022-yilgacha bo‘lgan davrda hisob-
kitoblarda xomashyo va materiallaming yillik o‘rtacha narxi yiliga 7%,
YoMM narxi « %, ish hagi 15-20%, ishlab chigariladigan mahsulotlar sut
narxi 7 %, go.sht narxi 7 % ga oshadi, deb hisoblandi.

8.2. Dastlabki (asos qgilib olingan) Talumotlar

Moliyaviy tahlil uchun asos gilib olinadigan dastlabki ma’lumotlar
gisman biznes rejaning oldingi ko‘rib chigilgan boiimlarida berildi.
Qo'shimcha ma’lumotlar - loyihaning solig muhiti, sotiladigan mahsulot
hajmi va bahosi dinamikasi, shuningdek, zarar resurslaming narxi va sarfi
me’yori barcha tur mahsulotlami ishlab chigarish rejasiga taallugli.

8.2.1. Solig muhiti

“Qo‘shko‘pir Elita Chorva” MChJ to‘lashi lozim bo‘lgan soliq va
to'lovlar to‘g‘risidagi ma’lumotlar s . .. -jadvalda keltirilgan.

8.2.1-jadval
Solig muhiti
Korxonatomonidan to ‘lanadigan Stavkasi Soligqqa tortish Hisoblash Imtiyoz
soliglaming nomi (yoki bazasi davri (kun) (asos)
summasi)
Yagona ijtimoiy to ‘lov 25% Ish hagqi 30
Yagona yer solig'i 6 Ishlab chigarish Qaysi
hajmi soliq
Yer solig'i Yer (baniteti) miqdori
yuqori
bo‘lsa shu
to‘lanadi
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Aksiz solig'i Yo'q
Uskuna. xomashyo, materiallar, Yo'q
butiovchi gismlarga bojxona boji

Qo'shilgan giymat solig'i

Boshqa soliglar

8.2.2. Mahsulot turlari va ularning narxi
Quyidagi jadvalda korxonada ishlab chiqgariladigan mahsulot turlari va
ularning narxi hagidagi ma’lumotlar keltirilgan,

8.2.2-jadval
Mahsulot nomenklaturasi va ularning narxi
Ne  Mahsulotning O'ichov QQSsiz, Aksiz Bojxona QQS QQS, aksiz,
nomi birligi aksizsiz, bojxona boji bojxona boji bilan
bojisiz narx, narx, ming so'mda
ming so'mda
1 Sut tonna 1058 - - - 1058
2 Buzoq (6 oylik) bosh 1450 - - - 1450

8.2.3. Ishlab chigarish rejasi

Ishlab chigarish hajmi 8,2.3-jadvalda keltirilgan bo‘iib, ushbu jadvalda
2013-2022-yillarda majmuada ishlab chiqarilishi rejalashtirilayotgan sut
hajmi, tirik vaznda sotilishi mo‘ljallanayotgan buzoq va sigirlar keltirilgan.
Bundan tashqgari, majmuada 2016-yildan boshlab sut mahsulotlarini ham
ishlab chigarish yo‘lga qo‘yilishi rejalashtirilmoqda.

8.2.3a-jadval
“Qo‘shko‘pir Elita Chorva” MC'hJda 2013-2022-yillarda sotiladigan
sut migdori (tonnada)

N_

oy >
| 0,00 102,00 104,04 105,06 106,08 106,08 106,08 104,04 102,00 98,94
2 0,00 72,00 73,44 7416 7488 7488 7488 7344 7200 69,84
3 0,00, 63,00 64,26 64.89 6552 6552 6552 ~6406"' 63,00 61,11
4 60,00 115,20 116,88 118,02 118,56 118,56 117,36 115,08 112,20 108,18
5
6

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

76,50 123,03 124,70 12591 126,36 126,36 124,83 122,40 119,21 114,80
81,00 118,62 120,15 121.32 121,68 121,68 120,06 117,72 11457 110,25
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7 78,00 103,56 104,82 105,84 106,08 106,08 104,52 102.48 99,66 95,82
72,00 73,44 74,16 7488 74,88 74,88 73,44 72,00 69,84 66,96
9 63,00 64,26 64,89 6552 6552 6552 6426 63.00 61,11 58,59
10 1140 116,28 117,42 118,56 118,56 118,56 116,28 114,00 110,58 106,02
11 1215 123,93 125,15 126,36 126,36 126,36 123,93 12150 117,86 113,00
12 117.0 119,34 120,51 121,68 121,68 121,68 119.34 117,00 113,49 108,81
Jami  783,0 1194,66 121041 1222,20 1226,16 1226,16 1210,50 1186”2 115551 111231
S.2.3b-jadval
“Qo‘shko‘pir Elita Chorva” MChJda 2013-2022-yillarda sotiladigan
buzoqlar hagida ma’lumot (bosh)
\ il
oy\ 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
4 100 100 100 100 100 100 100 100 100
10 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Jami 100 200 200 200 200 200 200 200 200 200

Yugorida ta’kidlab o‘tganimizdek, sotiladigan buzoglar 50 foiz gochar
va 50 foiz buga buzoglar hisoblanadi. Ularda taxminiy yo‘qotishni

3,57% ga baholadik.

8.2.4. Xomashyo, materiaUar va boshqa resurslarning turlari va

narxi

Chorvachilik mahsulotlari

ishlab chiqgarishda asosiy sarflanadigan

resurslar 8.2.4-jadvalda keltirilgan tovar va xizmatlar hisoblanadi.

Chorvachilikka sarflanadigan asosiy resurslar

Tovar va xizmatlar

Ne .
nomi
1 YoMM (yonilg'i-moylash
materiallari)
Elektr energiyasi
Tabiiy gaz
Ichimlik suvi

O ’Ichov Oylik .
L Narxi
birligi o‘rtacha sarf
Tonna 1,2 2000000
KVtsoat 3000 100
Kub metr 10000 100
Kub metr 450 400
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8.2.4a-jadval

Summasi, ming
so‘mda

2400,0

300,0
1000,0
180,0



8.2.4b-jadval
Dehqgonchilikka sarflanadigan asosiy resurslar

. . O‘Ichov Yillik o‘rtacha sarf
Ne Tovar va xizmatlar nomi S . .
birligi 2013-yil 2014-yildan bosblab
YoMM onilg‘i-moylash materiai-
1 o v g y Tonna 76 108
iari)
5 Mineral o‘g“itlar Tonna 50 0
6 Urug‘lik Ming so'rn 20000 15000
8.2.4v-jadval
Chorvachilikka sarflanadigan xarajatlar me’yorining
oylik o‘rtacha tebranishi
Tovarva  gichov Kalendar oy ragami

mooxizmatlar i o4 2 3 4 s 6 7 8 9 10 1 12

nomi
YoMM
(yonilg'i-
| Tonna 125 125 122 120 1,20 1,15 1,15 1,15 t,1S 1,20 1,20 1,25
moylash
materiallari)
2 Elektr KV 4000 3500 3500 3000 3000 2500 2500 2500 2500 2500 3000 3500
energiyasi soat
3 Tabiiy gaz nftl;tbr 15000 15000 13500 12000 7000 5000 5000 5000 7000 8500 12000 15000
4 Ichimlik suvi r';‘e’:’r 370 390 410 440 490 550 560 520 470 440 390 370

8.2.5. Bevosita material, xarajatlarni kalkulyatsiyalash

Bevosita material, xarajatlar hisob-kitobi yuqorida keltirilgan xarajatlar
sarfi me’yori, rejalashtirilayotgan ishlab chigarish hajmi dinamikasini
hisobga olgan holda sut va go'sht (tirik vaznda) uchun ishlab chigildi.
Yem-xashak ishlab chigarish xarajatlari asosiy ishlab chigarish xarajatlari
tarkibiga Kiritildi. Bevosita material xarajatlar korxonada mahsulot ishlab
chigarish umumiy xarajatlari bilan go‘shib hisob-kitob gilindi.

Chorva mollarini bogishda ularning yoshi va holatiga (bo‘g‘oz) bog'liq
ravishda tegishli oziga birligida yem-xashak berilishiga erishishimiz kerak.
Chorva uchun kerak bo‘ladigan bevosita yem-xashak xarajatlari 3-ilova-
larda keltirilgan. Chorva mollarini yosh davrlari bo‘yicha bogish uchun
gilinadigan yem-xashak xarajatlarining puldagi ifodasi 8.2.5-jadvallarda
keltirilgan.
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Buzoglarni 6 oygacha oziglantirish sxemasi (sut hisobga olinmagan)

Yoshi, oy

Birinchi oy uchun

Iktdnchi oy uchun

Uchinchi oy uchun
To‘rtinchi oy uchun
Beshinchi oy uchun
Oitinchi oy uchun

7 oydan 27 oygacha buzoqglarni oziglantirish sxemasi

Yoshi

Oy

Yettinchi
Sakkizinchi
To‘gqgtzmchi
0 ‘mnchi
Oln birinchi
0 ‘n ikkinchi
Oln uchinchi
Oln to‘rtinchi
0 ‘n beshinchi
0 “n oitinchi
0 ‘n yettinchi
0 “n sakkizinchi
0 ‘nto‘qgizinchi
Yigirmanchi
Yigirma birinchi
Yigirma ikkinchi
Yigirma uchinchi
Yigirma to‘rtinchi
Yigirma beshinchi
Yigirma oitinchi
Yigirma yettinchi

Omixta
yem

Oylik harajat (1 bosh hisobiga so‘mda)

700
6300
15 400
17 850
17 500
12 250

DdizntevaUlar
(sabzi, lavlagi)

0
3400
11 900
12 750
10200
5 100

Makkajo“xori

silosi
0
0
0
2 550
5950
12 750

Oylik xarajat (1 bosh hisobiga so'mda)

Pichan Bed&.‘
senaj
9750 10800
“T7Mr1 10800
9750 10800
9750 14400
9750 14400
9750 14400
9750 14400
9750 14,400
9750 F~HA40(I
9750 47400
9750 14 400
9750 14400
11 700 18 000
11 700 18 000
11 700 18 000
11700 21 600
.11700 21 600
170 21600
13650 25 200
13650 25 200
13650 25 200

Makkajo*-
xori silos

15 300
15 300
15 300
16 575
16 575
16 575
25 500
25 500
25 500
30 600
30 600
30 600
30 600
30 600
30 600
30 600
30 600
30 600
30 600
30 600
30 600
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Dag‘ai ot

(sonson,
gamish)
9000
9000
9 000
9 000
9 000
9 000
9 000
9 000
9 000
9 000
9 000
9 000
12000
12 000
12 000
12000
12000
12000
12000
12000
12000

8.2.5a-jadval

Pichan Jami
700

1950 11650

3900 31 200

5 850 39 000

9 100 42 750

13 000 43 100

8.2.5b-jadval
Shrot She- Jami
luxa

9 000 9000 53850
9 000 9000 53850
9 000 9000 53850
9 000 9000 58725
9 000 9000 58725
9 000 9000 58725
9 000 9000 67650
9000 9000 67650
9 000 9000 67650
9 000 9000 72 750
9 000 9000 72750
9 000 9000 72750
18 000 13500 90 300
18 000 13500 90 300
18000 13500 90300
18 000 13500 93900
18000 13500 93900
18000 13500 93900
18 000 13500 99450
18 000 13500 99450
18 000 13500 99450



Sog‘in sigirlarni oziglantirish sxemasi

Oylik harajat (1 bosh hisobiga so'mda)

. . Makka-  Dag‘al o‘t
Sog‘ishning davri . Beda . .
g g Pichan . jo'xori (semen, Shrot
senaj . .
silos gamish)
Birinchi oyda 19 500 39 600 48 450 13 500 18 000
Ikkincbi oyda 27 300 ~ 54 000 63 750 15 000 ngoor
Uchinchi oyda 27300 54000 63 750 15 000 18 000
To‘rtinchi oyda 27 300 54 000 63 750 15 000 18 0001
Beshinchioyda 27300 54000 63 7.50 15 000 Hoool
Oltinchi oyda 27 300 54 000 63 750 15 000 18 000
Yettinchi oyda 27 300 54 000 63 750 15 000 18 000
Sakkizinchioyda 27 300 54000 63 750 15 000 18 000
To‘qgizinchioyda 27300 54000 63 750 15 000 18 000
0 ‘ninchi oyda 23 400 50 400 53 550 15 000 18 000
Sog‘in sigirlarni sut berishdan to‘xtagan davrda
oziglantirish sxemasi
Oylik harajat (1 bosh hisobiga so‘mda)
Bo‘g‘ozlik Makka-  Dag‘al o‘t
. . Beda . -
davri Pichan . jo'xori (somon, Shrot
senaj . .
silos gamish)
Sakkizinchi oy 23400 50 400 53 550 15 000 18 000
To‘qgqgizinehi oy 23400 50400 53550 15 000 18 000

8.2.6. Xodimlar tarkibi va ish haqi

8.2.5¢c-jach>al

Sheluxa Jami

18 000
18 000
18 000
18 000
18 000
18 000
18 000
18 000
18 000
18 000

139 050
178 050
178 050
178 050
178 050
178 050
178 050
178 050
178 050
160 350

8.2.5d-jadval

Jami
Sheluxa

160 350
160 350

18 000
18 000

Loyihani amalga oshirish va ishiab chigarishni kengaytirish hisobiga
2013-yil oktabr oyidan boshlab barcha toifadagi ishlovchiiar sonini 24 taga
va oylik p'rtacha ish hagini 381 rning so'mga yetkazish ko‘zlanmogda

(s - « -jadvalga garang).
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8,2.6a-jadval
Mehnatga haq toiash bo‘yicha xarajatiar hisob-kitobi

Hisobot davrida xodimlar soni

0 ‘rtacha ish
Jfe Xodimlar toifasi hagi, ming vl \C x> F‘) ri CcS'
so‘m o N oo N N (N
1. Asosiy ishiab chigarish 400 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14
2. Yo.rda.mchi ishiab 480 5 5 5 5 5 5 5 5 5 &
chigarish*
3. Ma’muriy-hoshgaruv 600 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
4. Hammasi X 20212 0212 0212 21 22 21 21 21 2
Barcha toifatar bo'yicha
o ‘rtacha ish haqi, 381
nj. so‘m/oy
* Davriy ishga gabut gilinadigan debgonlar.
8,2.6b-jadval
Mehnatga haq to‘lash bo‘yicha xarajatiar hisob-kitobi
Ne Lavozim Soni Oylik maoshi Jami
1 Direktor 1 640.000 640.000
2 Hisobchi 1 560.000 560.000
3 Ishyiiriluvchi 1 480.000 480.000
4 Veterinar 1 480.000 480.000
5 Zootexnifc 1 480.000 480.000
6 Haydovchi 2 400.000 800.000
7 Molbogar 4 340.000 1.360.000
8 Sutsog'uvchi 5 400.000 2.000.000
9 Dehqon* 5 240.000 1.200.000
Jami 21 8.000.000
YIT -m25% 2.000.000
Hanunasi 10.000.000

* Davriy ishga gabul gilinadi.

Ta’kidlash lozimki, dehqonlar mart-oktabr oylarida (. oy) majmua
uchun ajratilgan yerlarda dehgonchilik qilib chorva uchun zarur yem-
xashak bazasmi shakllantirish magsadida davriy ishga gabul gilinadilar.
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8.2.7. Ustama xarajatlar
Ustama xarajatlar hisob-kitobi (8.2.7-jadvalga g.) 2013-yil oxiriga
nisbiy ko ‘rsatkichlarda (ming so‘m/oy) berilgan.

8.2.7-jad\>al
Ustama xarajatlar hisobi (ming strm/oy)
. . . Summa, ffisoblash
Ne Ustama xarajatlar moddalari nomi . . .
ming so‘mda bazasi
1. Umumxo‘jalik 15000,0
11 Ishlab chigarish bmolarini saglash va ta’mirlash 5000
xarajatlari
1.2 Asosiy ishlab chigarish obyektlari ijara xarajatlari 0
1.3 Uskunalardan foydalanish xarajatlari 500,0
1.4 Transport vositaiari va uskimalarni joriy ta’mirlash 500,0
xarajatlari
1.5 Ichkixo'jalik transport xarajatlari 12000,0
1.6 Axlatni gayta ishlash, foydalanish va chigarib tashlash 1000,0
xarajatlari
1.7 Mehnatai muhofaza qilish xarajatlari (maxsus kiyim- 300,0
bosh)
1.8 Xodimiarni joriy tayyorlash va gayta tayyorlash 100,0
xarajatlari
2. Ma’muriy 800,0
2.1 Muik sug'urtasi 0
2.2 Ma’muriy binoni saqlash xarajatlari (issigiik, yoritish va 400,0
boshga) (10%)
2,3 Ijtimoiy-maishiy extiyojlarga xarajatlar 0
2.4  Safar xarajatlari 200,0
2.5 Vakillik xarajatlari 0
2.6 Aloga xarajatlari 100,0
2.7 Kanselyariya xarajatlari va b. 100,0
3. Sotish 1200,0
3.1 Transport xarajatlari (ichki xo'jalikdan tashqari) 1000,0
3.2 Marketing va reklama xarajatlari 200,0
8.2.8. Kapital xarajatlar va asosiyfondlar eskirishi

Loyiha bo‘yicha kapital xarajatlar 8.2.8-jadvalda keltirilgan xarajatlami
0°‘z ichiga oladi. Asosiy ro‘yxatga gqo‘shimcha ravishda ustama va ko ‘zda
tutilmagan xarajatlar hamda xodimlami o‘gitish xarajatlari ham hisobga
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olindi. Uskunalarning eskirish xarajatlarini hisoblashda biznes rejaning
ilovasida keltirilgan ma’lumotlar hisobga olindi.

8.2.8-jadval
Kapital xarajatiar
U iy gi ti, illi iri
Kapital xarajatiar turiari nomi mu.mly qlymati villik e_SkmSh
ming so‘mda me’yori, %da
Asosiy va yordamchi binolar va ularning
i . 5.000.000,0 5,0
mashina va uskunalari
G'o'najmlarni sotib olish 1.446.600,0 -
Engil avtomobil 30.000,0 10,0
T-28 traktori 45.000,0 10,0
Miksher, Pogruzchik, Presspodborshik,
233.000,0 10,0
Molokovoz
Chorvachilik bo‘yicha jami 6.754.600,0 X
Orion traktori 160.000,0 10,0
T-28 traktori 45.000,0 10,0
KG6 kormauborshik 287.000,0 10,0
0 ‘$imlikchilik bo‘yicha jami 492.000,0 X
Hammasi 7.246.600,0 X

Yuqoridagi jadvalga muvofig oylik eskirish summasi 2013-yil 1- yan-
vardan 2023-yr! 1-yanvargacha 27500 ming so‘mni tashkii qiladi,
Eskirishni hisobga olishda biz bino va inshootlaming vyillik eskirish
rae’yorini 5% dan (BHMSga mos), transport vositalari (BHMS bo'yicha
yillik 15, 20%) va uskunalarning (BHMS bo‘yicha vyillik 15%) eskirish
me’yorini 10% qilib oldik. Bu amortizatsiya xarajatlarini kamaytirishga
yordam beradi.

8.2.9. Joriy aktivlar vapassivlarning aylanish meyori

Loyihaning amalga oshirilishi bilan oshib boradigan korxonaning
aylanma mablagiarga bo‘lgan ehtiyojini baholashda . -ilovada keltirilgan
aylanma me’yorlari ishlatildi.

8.3. Mahsulot tannarxi kalkulyatsiyasi

Korxonada ishiab chigariladigan mahsulotlar tannarxi 8.2.1-8.2.2-band-
larda keltirilgan ma’lumotlar asosida hisoblab chigarildi.
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8.4. Tushumni hisoblash

Korxonada ishlab chigariladigan mahsulot hajmi hagidagi ma’lumotlar
3.3.1-jadvalda keltirilgan. Belgilangan tadbirlaming (1-ilovaga garang)
amalga oshirilishi natijasida mahsulot ishlab chigarish va sotish hajmini
oshirish rejalashtirilmogda, Sotishdan tushumni hisoblashda korxona
ishlab chigaradigan mahsulotlarining narxi yiliga o‘rtacha 7% oshishi
hisobga olindi. Sotishdan tushimi hisob-kitobi 8.4.1-jadvalda keltirilgan.

8.4.1-jadval
Sut sotishdan tushum hisob-kitobi

o
<

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

0 115470 126024 136168 147114 157412 168431 176755 185420 192447

0 81508 88958 96118 103845 111114 118892 124768 130885 135845

0 71320 77838 84104 90865 97225 104031 109172 114524 118864
63480 130413 141577 152965 164422 175931 186341 195511 203962 210420
80937 139277 151044 163191 175239 187506 198202 207947 216696 223287
85698 134285 145538 157242 168749 180561 190628 199996 208270 214446
82524 117236 126969 137179 147114 157412 165954 174105 181166 186379
76176 83138 89830 97052 10384S 111114 116606 122322 126958 130243
66654 72746 78602 84920 90865 97225 102030 107032 1110SS 113963
120612 131636 142231 153665 164422 175931 184626 193677 201017 206218
128547 140296 151589 163775 175239 187506 196773 206418 214242 219785
123786 135100 145974 157709 168749 180561 189485 198773 206307 211645
Jami 828414 1352427 1466175 1584088 1700466 1819498 1921999 2016478 2100533 2163543

BRREBoow~w~ouo»wn =<

8.4.2-jadval
Buzogqglarni sotishdan tushum hisob-kitobi
Yil
Oy \
Aprel 0 155150 166011 177631 190065 203370 217606 232838 249137 266577

Oktabr 145000 155150 166011 177631 190065 203370 217606 232838 249137 266577
Jami 145000 310300 332021 355262 380131 406740 435212 465677 498274 533153

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

8.4.3-jadval
Mahsulot sotishdan tushum hisob-kitobi
Yfflar 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Tushum,

min. 973,41 1662,73 1798,20 1939,35 2080,60 2226,24 2357,21 2482,16 2598,81 2696,70
so'mda
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8.5. Boshlang‘ich aylanma mabiag'larga talab

Boshlang‘ich aylanma mabiag'larga bo'lgan ehtiyoj tayyor mahsulot,
xomashyo va materiallaming me’yoriy zaxirasi asosida hamda ish hagi va
ustama xarajatiar uchun zaxira asosida aniglanadi. Yillar bo‘yicha hisob-
kitoblar doirasida ishiab chigarishning rivojlanishi va chorva bosh sonining
oshishini hisobga olgan holda boshlang‘ich aylanma mablag‘larga talab
investitsion xarajatiar tarkibiga kiritildi.

8.5.1. Chorva mollarini asrash uchun zaruryem-xashak bazasi

“Qo‘shko‘pir elita chorva” MChJ uchun ajratilgan yer maydonida
2013-yildan boshlab zarur yem-xashak ekinlarini ekish yo‘lga qo‘yiladi.
2013-yil oktabr oyigacha majmuada mavjud chorva mollarini saglash
uchun zarur migdorda yem-xashak zaxirasi - o : . -yil oktab-noyabr oylarida
shakllantirilishi kerak. 8.5.1-jadvalda 20] 3 -2014-yillarda chorva mollarini
asrash uchun zarur bo'lgan yem-xashak zaxirasi keltirilgan. 2015-yildan
202 -yilgacha bo'lgan davrlarda ham har yili 2014-yilda zarur bo‘ladigan
migdorda yem-xashak zaxirasi zarur bo‘ladi.

8.5.1-jadvat

2013-2014-yillarda chorva uchun zarur bo‘lgan
yem-xashak migdori, tonnada

oy Omuxta  lldiz- Pichan Bed? Makk.ajoi‘xori Dag]‘a Shrot Sheluxa
yem mcvalar senaji silosi o't
2013-yil
1 0 0 10,5 21 36 12 6 9
2 0 0 10,5 21 36 12 6 9
3 0 0 10,5 21 36 12 6 9
4 h 0,2 0 15 33 57 13,5 6 12
5 18 2 22,5 45 75 15 6 12
6 4,4 7 24 45 75 15 6 12
7 51 75 36 66 Z_Lll 27 12 21
8 5 6 385 66 [ In 27 12 21
9 3,5 3 415 66 111 27 12 21
10 0,2 0 36 78 132 28,5 12 24
1 18 2 43,5 90 150 30 12 24
12 4,4 7 45 90 150 30 12 24
Jami 26 35 334 642 1080 249 108 198
2014-vil
1 51 7,5 43,5 87 138 30 12 24
2 5 6 46 87 138 30 12 24
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3 3,5 3 49 87 138 30 12 24
4 0,2 0 36 78 132 28,5 12 24
5 18 2 43,5 90 150 30 12 24
6 4,4 7 45 90 150 30 12 24
7 51 75 43,5 87 138 30 12 24
8 5 6 46 87 138 30 12 24
9 3,5 3 49 87 138 30 12 24
10 0,2 0 36 78 132 28,5 12 24
11 18 2 43,5 90 150 30 12 24
12 4,4 7 45 90 150 30 12 24
Jami 40 51 526 1038 1692 357 144 288

Jadvaldan ko‘rish mumkinki, omuxta yem, shrot va sheluxani korxo-
nani o'zida yetishtirishning iloji yo‘q, ulami “Xorazm don mahsulotlari”
OAlJga tegishli korxonalar va “Urganch-yog”” OAJdan sotib olinishi
ko‘zda tutilmogda. Demak, har yili o‘rtacha 40 tonna omuxta yem, 144
tonna shrot, 288 tonna sheluxa sotib olinishi kerak.

Majmua uchun ajratilgan yer maydonida har yili o ‘rta hisobda 51 tonna
ildizmevalar - xashaki lavlagi (sabzi), 526 tonna pichan (tritikali, beda,
poxol), 1038 tonna beda senaji, 1692 tonna makkajo‘xori silosi va 357
tonna dag‘al o‘t (qamish, yantoq, somon va b.) yetishtirilishi kerak.

8.5.2. Yem-xashak bazasini tashkil gilish uchunyer resurslaridan

foydalanish

Yem-xashak bazasini tashkil gilish uchun yer resurslaridan optimal foy-
dalanish zarur bo‘ladi. Ko'p vyillik gishlog xofalik ekinlari, jumladan, be-
dani ko‘k massa, pichan va senaj uchun ekilganda uning hosildorligi . -yil-
dan boshlab ortib boradi. Beda senajining hosildorligi 2-yildan boshlab
o‘rtacha gektariga 100 sentnemi tashkil giladi. Makkajo‘xori silosining
hosildorligi gektariga o‘rtacha 300 sentnemi tashkil giladi. Xashaki
lavlagining hosildorligi ham o‘rtacha gektariga 300 sentnemi tashkil giladi.

8.5.2a-jadval
Yem-xashak ekinlariga bo‘lgan talab (tonnada)
lldiz- Beda (senaj va  Makkajo*-
Yillar 1z Pichan ( J i _J i Dag‘al o‘t
mevalar ko‘k massa) xori silosi
Birinchi yil 35 334 642 1080 249
Keyingi yillar 51 526 1038 1692 357
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8.5.2b~jadval

Yem-xashak ekinlarining o‘rtacha bosildoriigi (sentnerda)

Ekish vaqti 1-ekin

Oimadigan

~~"\mahsulot Don Soman Senaj
Ekin turi
Bahotgi bug‘doy 40 200
Beda 50
Makkajo'xori 40
Tritikali
Xashaki lavlagi
Sabzi
Avralash (ko‘k massa)

massa

300

Silos

300

lldiz-
meva

40

300

2-ekin

Ko‘k Ildiz-
massa mcva

100
80
180
~TAP
8.5.2c-jadval

Yem-xashak ekinlari eMsh uchun rejalashtirilayotgan yer maydoni

Ekin turi
Bahorgi bug'doy
Beda
Makkajo'xori silos uchun
Xashaki lavlagi

Takroriy ekin

Makkajo'xori (don, ko‘k massa)

Tritikali

Tritikali, suli,  xashaki
aralashmasi (ko'k massa)
Sabzi

Jami

no'xat
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8.5.2d-jadval
Eldnlardan olinadigan hosil

Ekin turi Hosil, t Ekin turi
Don (bug'doy) 20 Bahorgi
Don (makkajo*xori) 4 Takroriy
Makkajo“xori silos 2040 Bahorgi
Makkajo‘xori (ko‘k massa) 10 Takroriy
Beda (ko‘k massa) 500 Bahorgi
Beda (senaj) 250 Bahorgi
Xashaki lavlagi 60 Bahorgi
Tritikali 8 Takroriy
Sabzi 18 Takroriy
Tritikali, suli, xashaki no‘xat 22 Takroriy

aralashmasi (ko ‘k massa)

8.5.3. Majmuaningyem-xashakka boHgan talabi va taklifi

Ushbu paragraf doirasida biz majmuaga ajratilgan yerlarda yetish-
tiriladigan yem-xashak ekinlari hosilidan chorvani oziglantirishda foyda-
langunga gadar zarar bo'ladigan yem-xashakka bo‘lgan talabni va ortigcha
yem-xashak migdorini aniglaymiz.

Majmua uchun ajratilgan yerdan birinchi hosil 2013-yil iyun oyida
(bug‘doy doni va somoni, beda, ko‘k massa) kutilmoqda. Majmuada
yetishtiriladigan yem-xashak bilan sentabr oyidan boshlab to‘lig 0‘z-o0*zini
ta’minlash yoiga qo'yiladi. Demak, 2013-yil 1-sentabrgacha talab qili-
nadigan yem-xashak resurslari, birinchidan, doimo sotib olinadigan:
omuxta yem - 16,5 tonna, shrot - 60 tonna va sheluxa - 105 tonnani
tashkil giladi; ikkinchidan, majmuada yetishtiriladigan: ildizmevalar (sabzi
va lavlagi) - 22,5 tonna, pichan - 167,5 tonna, beda senaji - 318 tonna,
makkajo‘xori silosi - 537 tonna, dag'al o‘t- 133,5 tonnani tashkil giladi,
lyun oyida o‘rib olinadigan bug‘doy va beda to‘lig‘icha pichan (somon
hisobiga) va 50 tonna beda senaji, shuningdek, omuxta yem (bug‘doy doni)
bilan goplanishi mumkin. Sotib olishga ehtiyoj bor bo‘lgan yem-xashak
resurslarini va majmua tomonidan yetishtiriladigan yem-xashak resurs-
larini (8.5.3-jadvallar) quyidagi jadvallarda ko ‘rishimiz mumkin.
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8.5.Sa-jadval

“Qo‘shko‘pir Elita Chorva” MChJda 2013-yilda yem-xashak resurslariga
bo'igau ehtiyoj (tounada)

Oylar

© o N o o b~ W N

T =

Omuxta
yem

02
18
44
51

35
02
18
4,4

lldiz-
mevalar

-
wm NN o o o o

~N N O Ww o

Pichan

10,5
10,5
10,5
15
22,5
r 24
36
38,5
41,5
36
43,5
45

senaji

Makka-
jo‘xori
silosi
36
36
36
57
75
75
m
11
HI
132
150
150

Dag‘al
. Shrot Sheluxa
12 6 9
12 6 9
12 6 9
13,5 6 12
15 6 12
15 6 12
27 12 21
27 12 21
27 12 21
28,5 12 24
30 12 24
30 12 24
8.5.3b-jad\>al

Majmua toraonidan 2013-yilda yem-xashak resurslariga bo‘lgan ehtiyojning
gondirilishi (tonaada)

Oylar

© 0O N U A WN

=
N P O

Omuxta
yem

44
51

35
02
18
4.4

24,4

lldiz-
mevalar

~N N O w

Pichan

24
36
38,5
415
36
435
45
264,5

senaji

45
66
66
66
78
90
90
501
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8.5.3c-jadval

“Qo‘shko‘pir Elita Chorva” MChJ tomonidan 2013-yilda sotib olinishi
kerak W igan yem-xashak miqgdori (tonnada)

. Makka-
Oylar Omuxta Hdiz- Pichan Bed?_ jo‘xori Dag‘j‘al Shrot Sheiuxa
yem mevalar senaji L o‘t
silosi
1 - 0 10,5 21 36 12 6 9
2 j 0 0 10,5 21 36 12 6 9
3 0 0 10,5 21 36 12 6 9
4 0,2 0 15 33 57 135 6 12
5 1,8 2 22,5 45 75 15 - 12
6 4,4 7 24 45 75 15 6 12
7 7,5 111 27 12 21
8 6 111 27 12 21
9 12 21
IF 12 24
li 12 24
12 12 24
6,4 22,5 93 186 537 133,55 108 198
8.5.3d-jadval
“Qo‘shko‘pir Elita Chorva” MChJ tomonidan 2013-yilda
sotib olinishi kerak bo‘lgan yem-xashak miqdori
. Makka-
Omuxta lldiz- X Beda . . Dag‘al She-
Pichan .. joxori Shrot
yem mevalar senaji o o‘t luxa
silosi
Talab miqdori, t 6,4 22,5 93 186 537 133,5 108 198
Bahosi, so'm/kg 300 400 120 200 100 80 300 150
Summasi, m.so‘m 1920 9000 11160 37200 53700 10680 32400 29700

Demak, majmua o‘zida yetishtirilgan yem-xashak bilan o‘zini ta’min-
lashni yo‘!ga qo‘ygunga gadar yem-xashak sotib olish uchun 185760 ming
so'mlik mablag: talab gilinadi. 8.5.1 va 8.5.2g-jadvallardagi ma’lumotlarni
tahlil qgilish natijasida, majmuada 2013-yil sentabrdan boshlab fagatgina
shrot va sheluxa sotib olish kerak bo‘ladi, qolgan yem-xashakni ichki
imkoniyatlardan foydaianib gondirish mumkin. Omuxta yemni bahorgi
bug‘doy va takroriy ekin sifatida ekiladigan makkajo'xori donidan
tayyorlashni yo‘lga go‘yish mumkin.
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8.5.4. Dehgonchilik uchun ishchi kuchi vayonilg‘i-moylash
materiallari (YMM) sarfi

Chorvaning yetarli oziga bazasini ta’minlash uchun jamiyatga ajratilgan
yer maydonlarda zarur talablar darajasida, agrotexnik tadbirlami amalga
oshirgan holda dehgonchilik gilish lozim. Ushbu bandda biz dehqgonchilik
gilish uchun sarflanadigan ishchi kuchi va YMM xarajatlarini ko ‘rib chigamiz.

Har bir mahsulotni yetishtirish agrotexnik talablaridan kelib chigib
sarflanadigan ishchi kuchi va YMM farglanadi. Ushbu mahsulotlami
yetishtirishning texnologik xaritalarida har bir ekin turi bo‘yicha uni
ekishga tayyorlashdan to hosilni yig‘ib olguncha (ekish, sug‘orishga
tayyorlash, sug‘orish, mineral o‘g‘itlami tashib keltirish, mineral o‘g‘it
berish, gator oralariga ishlov berish, zararkunanda va kasallikiardan
himoya qilish, o'rish, transportda tashish va b.) sarflanadigan ishchi kuchi
va YMM xarajatlari batafsii yoritilgan (4-ilovaga garang).

8.5.4-jadval
Yem-xashak ekiniari yetishtirishga ish hagi va YMM sarfi
Yillar Yer, Xarajat, gektariga Jami savf
Ekin turi ga Ish haqi YMM, Ish haqi YMM,
xarajati, litr  xarajati, so‘m litr
m.so'm
Bahorgi bug‘doy 5 322,5 220 1612,50 1100
Beda 25 195,7 241 4892,50 6025
Makkajo'xori silos uchun 58 699,769 430 47584,29 29240
Xashaki lavlagi 2 4225,243 364 8450,49 728
Takroriv ekin
Makkajo'xori (don, ko‘k massa) 1 236,757 > 236,76 >
Tritikali i 219,519 298 219,52 298
Tritikali, suli, xashaki 2 332,95 242
no‘xat aralashmasi (ko‘k massa) 2 166,475
Sabzi 1 1886,717 205 1886,72 205
JAMI too X X 65215,72 37959

Yugoridagi jadal va ilovalardan ko‘rish mumkinki, majmuada
dehgonchilik tarmog‘i uchun 1 yillik mehnatga haq to‘lash xarajatlari 65
min. 215 ming 720 so‘mni tashkil gilar ekan. Dehgonchilik tarmog'ming
0°‘ziga 1lyilda 37959 litr yonilg‘i moylash materiallari sarflanar ekan.
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8.6. Investitsion xarajatlar

Investitsion xarajatlar tarkibiga 8.2.8-jadvalda keltirilgan Kkapital
xarajatlar bilan birga ko‘zda tutilmagan xarajatlar, uskuna va texnolo-
giyalarni yetkazib beruvchilar tomonidan xodimlami o‘qgitish, maslahatlar.
shuningdek, ishchi kapitalni (aylanma mablag*laming zaruriy zaxirasini)
oshirishga gilingan xarajatlar kiritildi.

Ko‘zda tutilayotgan investitsion xarajatlar tavsifming yillar bo'yiclia
o0°zgarishi s .. -jadvalda keltirilgan.

8.6-jadval
Investitsion xarajatlar (mlIn.so‘mda)
Jami ko'zda Yillar
Ne Investitsion xarajatlar tarkibi tutilayotgan
xarajatlar 2012 2013
1 Chorvachilik va o‘simiikchilikka kapital xarajatlar 7446,6 6723,3 7233
Shu jumladan, uskunalar, texnika va bino, inshootlar 7246,6 6523,3 723,3
11 giymati (8,2.8-jadval)
1.2 Smeta-qurilish hujjatlarini tayyorlash 150,0 150,0
Loyihaning biznes rejasi va texnik-igtisodiy 50,0 50,0

13 -
asoslarini tayyorlash

8.7. Foyda va zararlar hisobi

Korxonaning foydasi, hisob-kitobi hamda pul ogimlari hisob-kitobining
natijalari hisoblash olib boriladigan davrda gadamlar bo‘yicba 8.7-jadvalda
keltirilgan.

Pul ogimlari hisob-kitobi magsadli kreditni olish va buning natijasida
vujudga keladigan garzni gaytarish bilan bog'iiq faoliyatning asosiy
turlari - ishlab chigarish-sotish, investitsion va molivaviy faoliyat turlari
ajratilgan holda amalga oshirildi.

Loyiha bo‘yicha pul ogimlarining o'zgarishi 8.7-jadvalda keltirilgan.

8.8. Moliyalashtirish shakl va manbalari

Loyihani moliyalashtirish shartlari, hajmi va manbalari hagidagi
ma’lumotlar s , -jadvalda keltirilgan. Foyda hisobidan grafik bo'yicha
foizlami to‘lash va asosiy garzni goplash amalga oshiriladi. Qarzni
qaytarish grafigi keyingi munozaralarjarayonida o ‘zgarishi mumkin.
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2013-2022-yillarda sotishdan tushumning dinamikasi

2013

Hisoblash davri
gadamlari:
Yillar:

Tushum
Yem-xashak
xarajatlari

Ish haqi
xarajatari
Jumladan,
dehqgonchilikka
sarflangan ish
hagqi
Veterinariya va
sun’iy gochirish
xarajatlari
Texnika (YMM
xarajatlari)
Yagona soliq 6%

2914

2015

2016

2#17

2«1«

201s

2«2#

Loyihaning pui ogimiari dinamikasi

| 2

2012 2013
973,4

2453

120,0

-65,2

49

3

4

5

2014 2015 2016

1662,7

4034

132,0

=717

79

154

99,8

1798,2

431,6

1452

-78,9

85

16,5

107,9

1939,4

461,8

159,7

-86,8

91

17,6

116,4

262

6

2017

2080,6 2226,2 2357,2 2482,2

494,1 5287 5657 6053

1757 1933 2126 2338

-955

9,7

18,9

7

2018

-1050 -1155 -1271

104

20,2

8

2019

11

21.6

8.1-diagramma

2«21 2«23
8.7-jackal
9 10 n
2020 2021 2022

2598,8 2696,7

647,7 693,0

257,2  283,0

-139,8 -153,8
uo 127 136
231 247 265

1248 1336 1414 1489 1559 1618



Operatsion 202 499 539 582 624 668 707 745 780 809

xarajatlar
Am().rtlzaFS|ya 230,8 230,8 230,8 2308 230,8 2308 2308 2308 2308 2308
xarajatlari
Foiz xarajatlari 0 5792 5130 446,8 380,6 3144 2482 1820 1158 496
Kredltr\!ng. 0 8274 8274 8274 8274 8274 8274 8274 8274 8274
qaytarilishi
Yig'ilgan goldiq
Sof goidiq
8.8-jadval
Loyihani moliyalashtirish va garzni gaytarish graflgi

Yillar 2012 2013 2014 2015 20!'6 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Kredit olish 6723,3 7233
':0_'”5:"' 0 5792 5130 4468 3806 3144 2482 1820 1158 49,6
olas

Asosiy garzni

tarish 0 8274 8274 8274 8274 8274 8274 8274 -8274 8274
qaytaris

Ma’iumot
uchua: asosiy 7446,6 6619,2 5791,8 4964,4 4137,0 3309,6 24822 16548 8274 0,0
garz
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Buzoglarni 6 oygacha oziglantirish sxemasi

Yoshi

Oy dekada
birinchi

Birinchi  ikkinchi
uchinchi

Birinchi oy uchun
birinchi

Ikkkinchi  ikkinchi
uchinchi

Ikkinchi oy uchun
birinchi

Uchinchi  ikkinchi
uchinchi

Uchinchi oy uchun
birinchi

To ‘rtinchi  ikkinchi
uchinchi
To‘rtinchi oy uchun
birinchi

Beshinchi  ikkmchi
uchinchi

Beshinchi oy uchun
birinchi

Oitinchi  ikkinchi
uchinchi

Oitinchi oy uchun
6 oy uchun jami

Davr oxi-

ridagi ti-
rik vazni,
kg (g-b)

53-66

72-85

91-105

110-126

130-155

150-180

Sut

60
60
60
1SO
55
45
35
135
25

10

35

350

Omuxta

yem

02

0,4
06
08
18
12
15
17
44
17
17
17
51
17
17
16
50
15
10
10
35

267

Sutkada berish, kg

lldizmevalilar ~ Makka-

(sabzi, jo'xori

lavlagi) silosi
0,4 -
06 .
10 .
20
20 -
2,5 R
2,5 -
70
2,5 0,5
2,5 10
2,5 15
75 30
20 15
20 2,5
20 3,0
60 70
10 4,0
10 5,0
10 6,0
30 150

255 250

3a-ilova

Pichan

o'rgatish
1 o'rgatish
o'rgatish
o'rgatish
02
0,5
08
15
08
10
12
30
15
15
15
45
20
25
25
70
3,0
3,0
4,0
100
260



Buzoglarni 7 oydan 12 oygacha oziglantirish sxemasi

3b-ilova

Yoshi Sutkada berish, kg .
o Dagal Ku.nllk
Davr oxiridagi Makka- . oziga
Oy tirik vazni, kg Pichan jo'xori Shrot  Sheluxa birligi
silos 0O (EKE)
gamish)

Yettinchi 168 2,5 3,0 6,0 3,0 1,0 2,0 5,45
Sakkizinchi 186 2,5 3,0 6,0 3,0 1.0 2,0 5,45
To'qqizinchi 204 2,5 3,0 6,0 3,0 1,0 2,0 5,45

0 ‘ninchi 222 2,5 4,0 6,5 3,0 1,0 2,0 5,84
O'nbirinchi 240 2,5 4,0 6,5 30) 10 2,0 5,84
0 ‘n ikkinchi 258 2,5 4,0 6,5 3,0 1,0 2,0 5,84
7-12-oylar 450 630 L5 540 180 360
uchun jami

3c-ilova

Buzoglarni 13 oylikdan 24 oylikgacha oziglantirish sxemasi

Yoshi Davr Sutkada berish, kg Kunlik
oxiri.dagi _ eda l.\/lakké- Dag'al ot She- o_ziga_

Oy tirik Pichan senaj jo'xori  (somon,  Shrot luxa birligi
vazni, kg silos gamish) (EKE)

O'n uchinchi 275 25 4,0 10,0 3,0 1,0 2,0 6,47
0 ‘nto'rtinchi 292 2.5 4,0 10,0 3,0 1,0 2,0 6,47
0 ‘n beshinchi 309 2,5 4,0 10,0 3,0 1,0 2,0 6,47
0 ‘noltinchi 325 2,5 4,0 12.0 3,0 1,0 2,0 6,83
0 ‘n yettinchi 341 2,5 4,0 12,0 3,0 1,0 2,0 6,83
0 ‘n sakkizinchi 357 2,5 4,0 12.0 3,0 1,0 2,0 6,83
0 ‘n to'qqizinchi 372 3,0 5,0 12,0 4,0 2,0 3,0 8,71
Yigirmanchi 387 3,0 5,0 12,0 4,0 2,0 3,0 8,71

Yigirma birinchi 402 3,0 5,0 12,0 4.0 2,0 3,0 8,71

Yigirma ikkinchi 417 3,0 6,0 12,0 4,0 2,0 3,0 9,0!

Yigirma uchinchi 432 3,0 6,0 12,0 4,0 2,0 3,0 9,01
Yigirma to ‘rtinchi 447 3,0 6,0 12,0 4,0 2,0 3,0 9,0!
/3-24 oylar uchun

990 1710 4140 1260 540 900

JAMI
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3d-ilova

Bo‘g‘ozlikning 7 oyidan 9 oyigacha (25-27 oylikda) oziglantirish sxemasi

Yoshi Davr Sutkada berish. kg Kunlik
oxiridagi Bda Makka- Dag‘al o‘t oziga
Oy tirik vazni.  Pichan senaj jo'xori (somon,  Shrot Sheluxa birligi
kg silos gamish) (EKE)
Yigirma
beshinchi 462 3,5 7,0 12,0 4,0 2,0 3,0 9,56
Yigirma
oitinchi 477 3,5 7,0 12,0 4,0 2,0 30 9,56
Yigirma
yettinchi 492 35 7,0 12,0 4,0 2,0 3,0 9.56
7-12 oylar
T 150 315 630 1080 360 1SO 270
uchun jami
3e-ilova

Sog‘in sigirlarni oziglantirish sxemasi

Y oshi Sutkada berish, kg. Kunlik
Dag‘ai .
. Beda Makkajo*‘xori o't o.zga.
Oy Pichan senaj silos (somon Shrot  Sheluxa  birligi
. (EKE)
gamish)
Birinchi oyda 5,0 11,0 ~ 19.0 45 2,0 4.0 13,17
Ikkinchi oyda 7,0 15,0 25,0 5,0 2,0 4,0 16,60
Uchinchi oyda 7.0 15,0 25,0 5,0 2,0 4.0 16,60
To'rtinchi oyda 7,0 15,0 25,0 50 2,0 4,0 16,60
Beshinchi oyda 7,0 15,0 25,0 5,0 2,0 4.0 16,60
Oitinchi oyda 7,0 15,0 25,0 5,0 2,0 4.0 16,60
Yettinchi oyda 7.0 15,0 25,0 5,0 2,0 4.0 16,60
Sakkizinchi oyda 7,0 15,0 25,0 5,0 2,0 4,0 16,60
To‘qgizinchi oyda 7.0 15,0 25,0 5,0 2,0 4,0 16,60
0 ‘ninchi oyda 6,0 14,0 21,0 5,0 2,0 4.0 15,08
Sut berish davrida
jami 2010 4350 7200 1485 600 1200
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3f-ilova

Sog‘in sigirlarni sut berishdan to'xtagan davrda oziglantirish sxemasi

Yoshi

Oy

Bo‘g‘oz!ik
davri (8-oy)
Bo'g'ozlik
davri (9-oy)
Jami

Pichan

6,0

6,0
360

Beda
senaj

14,0

14,0
840

Sutkada berish. kg

Makka-
jo'xori
silos

21,0

21,0
1260

Dag‘al o't

270

(soraon,
gamish)

5,0

5,0
300

Shrot

2,0

2,0
120

Sheluxa

4,0

4,0
240

Kunlik
oziga
birligi
(EKE)

15,08

15,08
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FOYDALANILGAN ADABIYOTLAR VA MANBALAR
RO*YXATI

1 0 ‘zbekiston Respublikasi Konstitutsiyasi. - T.: “0 ‘zbekiston”, 1993.

2. 0 ‘zbekiston Respubhkasining “Tadbirkorlik faoliyati erkinligitiing
kafolatlari to‘g‘risida”gi qonuni. Ne69-1l-sonli. Qabul gilingan sana
25.05.2000, kuchga kirish sanasi 15.06.2000.

3.0 “zbekiston Respublikasining “Xo‘alik shirkatlari to‘g‘risida”gi
gonuni. Ne308-11-sonli. Qabul gilingan sana 06.12.2001, kuchga kirish
sanasi 01.03.2002

4. 0 ‘zbekiston Respublikasining “Mas’uliyati clieklangan hamda
go‘shimcha mas’uliyatli jamiyatlar to‘g‘risida” gi gonuni. Ne310-II-sonli.
Qabul gilingan sana 06.12.2001, kuchga kirish sanasi 01.03.2002.

5.0 ‘zbekiston  Respublikasining “Faoliyatning ayrim turlarini
litsenziyalash to‘g‘risida”gi gonuni. Ne71-l1l-sonli. Qabul gilingan sana
25.05.2000, kuchga kirish sanasi 01.09.2000.

s . 0 ‘zbekiston Respublikasining “Bankrotlik to*‘g‘risida”gi 0 ‘zbekiston
Respublikasi gonuniga o‘zgartishlar va go‘shimchalar kiritish hagida”gi
gonuni. Ne 668-1-sonli. Qabul gilingan sana 28,08.1998, kuchga Kirish
sanasi 01.11.1998.

7. 0 ‘zbekiston Respublikasi Prezidentining 2009-yil-15 maydagi PQ-
1112-sonli  “Tadbirkorlik faoliyatini yanada qo‘llab-quvvatlash va
rivojlantirish chora-tadbirlari to‘g‘risida” gi garori.

s . 0 ‘zbekiston Respublikasi Prezidentining 2006-yil 5-yanvardagi PF-
3706-sonli “Yirik sanoat korxonalan bilan kasanachilikni rivojlantirish
asosidagi ishlab chigarish va xizmatlar o‘rtasida kooperatsiyani
kengaytirishni rag‘batlantirish chora-tadbirlari to ‘g ‘risida”gi farmoni.

9. 0 ‘zbekiston Respublikasi Prezidentining 2005-yil 15-iyundagi PQ-
100-sonli “Tadbirkorlik subyektlari tomonidan tagdim etiladigan hisobot
tizimini takomillashtirish va uni nogonuniy talab etganlik uchun
javobgarlikni kuchaytirish to ‘g ‘risida” gi garori.
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10. O'zbekiston Respublikasi Prezidentining 2005-yil 5-oktabrdagi PF-
3665 sonli “Tadbirkorlik subyektlarini tekshirishni yanada gisqgartirish va
uning tizimini takomillashtirish chora-tadbirlari to'g ‘risida"gi farmoni.

11. 0 ‘zbekiston Respublikasi Prezidenti LA.Karimovning 0 ‘zbekiston
Respublikasi Vazirlar Mahkamasining “2009-yilda respublikani ijtimoiy-
igtisodiy rivojlantirish yakunlari va ....-yilda iqtisodiy islohotlami
chuqurlashtirishmng eng muhim ustuvor yo‘nalishlari”ga bag‘ishlangan
majlisidagi ma’ruzasi.//“Turkiston». 2010-yil, 2-fevral, Ns 11.

12. O'zbekiston Respublikasi Prezidenti LA.Karimovning 0 ‘zbekiston
Respublikasi Vazirlar Mahkamasining “2008-yilda respublikani ijtimoiy-
igtisodiy rivojlantirish yakunlari va 2009-yilda iqtisodiy islohotlami
chuqurlashtirishning eng muhim ustuvor yo‘nalishlari’ga bag‘ishlangan
majlisidagi ma’ruzasi.//“Turkiston”, 2009-yil, 13-fevral, Ne 11.

13. Karimov L.A. Bizning bosh magsadimiz - jamiyatni demokrat-
lashtirish va yangilash, mamlakatni modemizatsiyalash va isloh etishdir. —
T.: “0 ‘zbekiston», 2005. -1-3-b.

14. Karimov LA. Jahon moliyaviy-igtisodiy ingirozi, 0 ‘zbekiston
sharoitida uni bartaraf etishning yo‘llari va choralari. - T.: “0 ‘zbekiston”,
2009. -56-b.

15. Karimov LA, Yuksak ma’naviyat - yengilmas kuch. - T.
“Ma’naviyat”, 2009. -173-b.

16. Karimov LA. 0 ‘zbekiston XXI asr bo‘sag‘asida: xavfsizlikka
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