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MAJMUANING QISQACHA ANNOTATSIYaSI

O’quv-uslubiy majmua — Namangan davlat universitetida bakalavriat va
magistratura ta’lim bosqichilarining O’quv rejalarida aks etgan fanlar bo’yicha
professor-o’qituvchining dars jarayoniga o’quv-uslubiy tayyorligini tasdiglovchi eng
muhim mezon, me’yoriy-uslubiy hujjatdir.

Majmuaning asosiy magqsadi — avvalombor fanning o’qituvchisi, xuddi
shuningdek talaba uchun, fanni har tomonlama sermazmun, chuqur nazariy, uslubiy
va amaliy tarzda yetkazish (talaba uchun — o’zlashtirish) uchun yagona o’quv-uslubiy
va axborot-resurs manbaini yaratish hisoblanadi.

O’quv-uslubiy majmua Toshkent davlat iqtisodiyot universiteti bakalavriat
ta’lim yo’nalishlari uchun mo’ljallangan bo’lib, u jumladan quyidagi tarkibiy
tuzilishga ega:

— fanning me’yoriy-uslubiy ta’minoti,

— fanning mazmuni va axborot-resurs ta’minoti,

— fanni o’qitishning interaktiv texnologiyalari,

— talabalarning bilimini baholash uslubiyoti,

— qo’shimcha elektron ta’lim resurslarini 0’z ichiga olgan.

Ilg’or xorijiy tajriba bilan uzviylik.

Mazkur majmua ilg’or xorijiy tajribani keng o’rganish, umumlashtirish va
undan ta’lim va tadqiqotlar jarayonida samarali foydalanish mahsulidir.

O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2018 yil 5 iyundagi “Oliy ta’lim
muassasalarida ta’lim sifatini oshirish va ularning mamlakatda amalga oshirilayotgan
keng qamrovli islohotlarda faol ishtirokini ta’minlash bo’yicha qo’shimcha chora-
tadbirlar to’g’risida”gi PQ-3775-sonli qarorda “O’quv mashg’ulotlarini talabalarni
innovatsion fikrlashga yo’naltiradigan o’qitish texnologiyalari va interfaol uslublarni
joriy etish asosida tashkil etish, asosiy e’tiborni talabalarning mustaqil ta’lim olishi
bilan bog’liq mexanizmlarni amalga oshirishga qaratish” dolzarb vazifa sifatida
belgilangan.!

O’zbekiston Respublikasi Prezidenti tomonidan 2017 yil 20 aprelda
imzolangan “Oliy ta’lim tizimini yanada rivojlantirish chora-tadbirlari
to’g’risida»”gi qarorda “har bir oliy ta’lim muassasasi jahonning yetakchi ilmiy-
ta’lim muassasalari bilan yaqin hamkorlik aloqalari o’rnatish, o’quv jarayoniga
xalqaro ta’lim standartlariga asoslangan ilg’or pedagogik texnologiyalar, o’quv
dasturlari va o’quv-uslubiy materiallarini keng joriy qilish, o’quv-pedagogik
faoliyatga, master-klasslar o’tkazishga, malaka oshirish kurslariga xorijiy hamkor
ta’lim muassasalaridan yuqori malakali o’qituvchilar va olimlarni faol jalb qilish,
ularning bazasida tizimli asosda respublikamiz oliy ta’lim muassasalari magistrant,
yosh o’qituvchi va ilmiy xodimlarining stajirovka o’tashlarini, professor-

! O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2018 yil 5 iyundagi “Oliy ta’lim muassasalarida ta’lim sifatini
oshirish va ularning mamlakatda amalga oshirilayotgan keng qamrovli islohotlarda faol ishtirokini ta’minlash bo’yicha
qo’shimcha chora-tadbirlar to’g’risida”gi PQ-3775-sonli qaror. www.lex.uz
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o’qituvchilarni gayta tayyorlash va malakasini oshirishni tashkil qilish”2 vazifalari
alohida ta’kidlangan.

Ushbu qarorda belgilangan vazifalarni amalga oshirish maqgsadida ta’lim va
tadqiqotlarning mazkur axborot-resurs manbaini ishlab chiqishda Dankin
Universiteti, Massachusets Texnologiya instituti va Nyu-York Davlat Universiteti
(AQSH), Oksford Universiteti, Bat Universiteti va London Metropoliten
Universiteti (Buyuk Britaniya), Bremerxafen Universiteti (Germaniya), Vaseda
Universiteti (Yaponiya), Kemyong Universiteti (Koreya Respublikasi), SHanxay
Universiteti (XXR) va boshqga yetakchi xorijiy universitetlar boy ijobiy tajribasidan
samarali foydalanildi.

Majmuani takomillashtirish masalalari.

Elektron o’quv-uslubiy majmua o’quv yili mobaynida xalgaro va milliy
igtisodiyot tizimidagi o’zgarishlar va tendentsiyalar, yangi qabul qilingan qonunlar,
farmonlar va qarorlarni, xorijda va respublikada chop etilgan yangi o’quv va ilmiy
adabiyotlarni, fan-texnika va texnologiya borasida erishilgan yangi yutuqlarni
hisobga olgan holda muntazam takomillashtirilib boriladi.

“Biznesni tadqiq etish usullari” fani 0’z ichiga quyidagi vazifalarni oladi:

- birinchidan, biznes jarayoni, uning mohiyati va tashkil etuvchilarining
xususiyatlari, biznes sub’ektlari o’rtasida sog’lom raqobatni ta’minlashning o’ziga
x0s xususiyatlarini o’rganish;

- ikkinchidan, biznesni tadqiq etishning zarurligi va uning xususiyatlarini
aniqlash;

- uchinchidan, biznes muhitini tahlil qilish, uning usullari va printsiplarini
bilish;

- to’rtinchidan, biznes kon’yunkturasini tadqiq qilish, axborotlar bazasini
tashkil etish, tadqiqot usullarini, jumladan, iste’molchilar va ishlab chigaruvchilar
bozorida vujudga kelishi mumkin bo’lgan turli vaziyatlarni mantiqiy evristik va
iqtisodiy matematik modellar orqali tahlil qilish va prognozlashni amalga oshirishni;

- beshinchidan, biznesni tadqiq etish asosida samarali strategiyani tanlash
bo’yicha garor qabul qilishni o’rganadi.

SHuningdek, “Biznesni tadqiq etish usullari” fani fundamental fanlardan biri
bo’lib, boshqa iqtisodiy fanlarni chuqur o’rganishda asos bo’lib xizmat qiladi.

20’ zbekiston Respublikasi Prezidentining 2017 yil 20 apreldagi “Oliy ta’lim tizimini yanada rivojlantirish
chora-tadbirlari to’g’risida»”’gi 2909-sonli Qarori. “Xalq so’zi” gazetasi, 2017 yil 21 aprel.
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0°0UV DASTURI
KIRISH

Mamlakatimizni rivojlantirish, yangilash va modernizatsiya qilish bo’yicha tanlagan
strategiyamizni va Inqirozga qarshi qabul qilgan dasturimizni amalga oshirish natijasida
yurtimiz dunyodagi sanoqli davlatlar qatorida iqtisodiy va ijtimoiy rivojlanishning barqaror
sur’atlarini ta’minlash, aholimizning moddiy farovonligini yuksaltirishga erishgani
barchamizga katta mamnuniyat va iftixor bag’ishlaydi, albatta.

O’zbekiston va jahon iqtisodiyotining kelgusi taraqqiyoti, asosan, investitsiyalarga
bog’ligligini bugungi kunda deyarli har bir mutaxassis va xo’jalik yurituvchi sub’ekt anglab
yetganligini nazarda tutsak, hozirgi kunda respublikamiz iqtisodiyotiga investitsiyalarni
kengroq jalb etish va baholash,ularning mamlakatimizda o’tkazilayotgan iqtisodiy
islohotlarning samarali ijrosini ta’minlashning muhim asosiga aylanganligi bilan
bog’ligligini tushunib olish qiyin emas. Sarmoyasiz taraqqiyotni amalga oshirib bo’lmaydi.
Ishlab chiqarishni va umuman, mamlakatimizni modernizatsiya qilish, texnik va texnologik
yangilashni investitsiyalarsiz tasavvur etib bo’lmaydi. CHetdan sarmoya va
investitsiyalarning mamlakatimizga, o’lkamizga kirib kelishi uchun qulay sharoit va
imtiyozlar tashkil etmasak, istigboldagi strategik maqgsadlarga erishib bo’lmaydi.
Investitsion faoliyatni saarali amalga oshirish uchun investitsiyalarin baholash bo’yicha
yetarli bilim, ko’nikma va malakaga ega bo’lish kerak.

Mamlakatni ijtimoiy, iktisodiy va siyosiy rivojlanishida investitsiyalarining
ahamiyati kattadir. Ma’lumki, har qanday davlat dunyodan ajralgan holda jahon tajribalarini
o’rganmasdan, dunyoning yetakchi davlatlari ilm, fan va texnika sohasida erishgan
yutuqlarini gabul qilmasdan rivojlanishi mumkin emas.

Mamlakat iqtisodiyotini yuksaltirish, zamonaviy texnika va texnologiyalar bilan
jihozlangan yangi korxonalarni barpo etish va rekonstruktsiya qilish uchun investitsiyalarni
jalb qilish va baholash nechog’lik katta hal qiluvchi ahamiyatga ega. Bu avvalombor, aholi
bandligi, uning ish haqi va daromadlarini oshirish kabi eng muhim ijtimoiy muammolarni
yechish imkoniyatini beradi. SHu boisdan investitsiyalarni baholash va investitsiyalar jalb
etayotgan korxonalarni iqtisodiy rag’batlantirish va zaruriy sharoitlarni yaratib berish o’ta
muhim masalalardan biri hisoblanadi. Iqtisodiyotda tarkibiy islohotlar va iqtisodiyotni
modernizatsiyalashda investitsiyalarni jalb gilish va baholash, uning ko’lamini kengaytirish
bilan bog’liq masalalarning nazariy va amaliy tomonlarini o’rganishda “Biznesni tadqiq
etish usullari” fani alohida o’rin tutadi. Ushbu masalalarni amalga oshirishda “Biznesni
tadqiq etish usullari” fanida o’rganiladigan mavzular va nazariy-amaliy masalalar muhim
ahamiyat kasb etadi.

Biznesni tadqiq etish usullari - bozorda vujudga keladigan iqtisodiy munosabatlarni
faollashtirish uslublarini, tovarlarni ishlab chiqarish hamda sotish muammolarini kompleks,
tizimli yechish uslublarini, bozorda vujudga keladigan o’zgarishlarga tezda moslashish,
iste’molchilarga tabaqali yondashish, raqobatbardosh yangi tovarlarni vujudga keltirish va
ularni ishlab chiqarishni tashkil etish, bozor konyukturasini o’rganish va bashorat qilish
hamda ta’sirchan reklamani rivojlantirish masalalarini o’rganishni 0’z oldiga magsad qilib
go’ygan. Biznesni tadqiq etish usullari fani firma va korxonalarni bozorda o’z maqgsadlarga
erishish quroli sifatida qarashga alohida e’tibor beradi.
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Fan bo’yicha talabalarning bilimiga, ko’nikma va
malakasiga qo’yiladigan talablar

Fanni o’qitishdan maqgsad — talabalarga biznes faoliyatini tahlil qilishning murakkab
bo’lgan usullari orqali turli raqobat jarayonlarini, kon’yunkturaviy o’zgarishlarni yoritib
berish, shu bilan bir qatorda biznes muhitini tashkil etish, iste’molchi xulg-atvorini
modellashtirish, tovarning sifati, uning raqobatdoshligini ta’minlash, firmaning bozordagi
strategiyalarini to’g’ri tanlash bo’yicha yo’nalish profiliga mos bilim, ko’nikma va malaka
shakllantirishdir.

Fanning vazifasi - talabalarga ishlab chiqaruvchilar o’rtasida sog’lom raqobatni
ta’minlashning o’ziga xos xususiyatlarini, bozor kon’yunkturasini tahlil qilish yo’llari va
usullarini, turli iqtisodiy matematik modellar yordamida tahlil qilish va prognozlashni
amalga oshirish yo’llarini, iste’molchilar va ishlab chiqaruvchilar bozorida vujudga kelishi
mumkin bo’lgan turli vaziyatlarni mantiqiy evristik va iqtisodiy matematik modellar orqgali
tahlil qilish amalga oshirish, firmaning bozor strategiyasini tanlash bo’yicha turli holatlarni
tahlil qilish va qarorlar gabul qilishni o’rgatishdan iboratdir.

Fan bo’yicha talabalarning bilim, ko’nikma va malakalariga qo’yidagi talablar
qo’yiladi. Talaba:

- biznes jarayonining tahlili nazariy va uslubiy asoslarini; biznesni tadqiq etish
modellarini; biznes jarayonining empirik tahlili usullarini; xalqaro va ichki bozorni
segmentlash, baholarni shakllanishi va iste’molchilarga servis xizmat ko’rsatish
strategiyalarini; biznes jarayonini prognozlash; tovar va xizmatlar sotilishini kengaytirish
imkoniyatlari va uni raqobatga bardosh bera olish usul va yo’llarini bilishi va ulardan
foydalana olishi;

- biznesni tadqiq etishning zamonaviy kontseptsiyasi asosida boshqaruv
strategiyalarini ishlab chiqish; biznes jarayonlarini baholash va tahlil qilish usullarini
qo’llay olish; ishbilarmonlik xavfini hisobga olgan holda biznesning faoliyat yuritish
chegarasini aniqlash; yangi zamonaviy biznes strategiyalarini tanlashda analitik usullarni
ishlatish; bozor va raqobat muhitini tadqiq etish, biznesni prognozlash usullaridan
foydalanish ko’nikmalariga ega bo’lishi;

- biznes muammolarini tahlil qilishda tizimli yondashuv, iste’molchilar, ishlab
chiqaruvchilar, resurs egalari, yetkazib beruvchilar hamda davlatning xulg-atvorini
o’rganishda iqtisodiy tahlil usullarini qo’llash, qarorlar qabul qilish usullari, marketing
faoliyatini prognozlash va tahlili oshirish usullarini qo’llay olish; moliyaviy tahlil usllarini
qo’llay olish, inson kapitalini o’rganish bo’yicha zamonaviy usullarni ishlatish, biznesda
odob-axloq me’yorlariga rivoya qilish usullarini qo’llash; ishbilarmonlik xavfini hisobga
olish; raqobat mubhitini tahlil qilish, biznesni prognozlash usullarini tanlash; investitsion
tahlilni amalga oshirish hamda natijalardan foydalanish malakalariga ega bo’lishi kerak.

Fan bo’yicha ma’ruza mavzulari va ularning mazmuni

“Biznesni tadqiq etish usullari” fanining predmeti va vazifalari
“Biznesni tadqiq etish usullari” - fan va o’quv kursi sifatida. Kursning tuzilishi va
uning iqtisodiy fanlar tizimida tutgan o’rni hamda boshqa o’quv fanlari bilan bog’ligligi.
Kursning bozor iqtisodiyoti sharoitiga va islohotlar talabiga xos vazifalari. O’zbekistonda
biznesni rivojlantirish to’g’risidagi qonunlar, farmonlar va nizomlar. Fanning mamlakat
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igtisodiyotini yangilash va modernizatsiyalash qilish va yangilashni izchil davom
ettirishning davr talablariga xos va mos vazifalari.
Biznesni tadqiq etishni tashkil qilish

Iqtisodiyotda yuqori va izchil o’sish sur’atlarini saqlash, makroiqtisodiy
barqarorlikni yanada mustahkamlashda biznes sohasida belgilangan eng muhim ustuvor
yo’nalishlar. 2017-2021 yillarda O’zbekiston Respublikasi iqtisodiyotini rivojlantirishning
ustuvor yo’nalishlari. Biznesni tadqiq etishda ilmiy va amaliy yondashuvlar. [lmiy tadqiqot
printsiplari. Biznesni tadqiq etish kontseptsiyasi va gipotezani shakllantirish. Ilmiy
tadqiqotning metodologik asoslari. Biznesni tadqiq etishning tashkiliy xususiyatlari.
G’oyani shakllantirish, rejalashtirish, bosqichlar va jarayonlar. Biznes jarayonini tadqiq
qilishning ilmiy va amaliy samaradorligini baholash, hisobotlarni tayyorlash, qaror gabul
qilish.

Biznesni tadqiq etish usullarini tanlash

Biznes faoliyatini tahlil etish va prognozlashda turli xil modellarni qo’llashning
afzalliklari hamda kamchiliklari, ularning xususiyati. Tahlil qilish va prognozlash
usullarining tavsiflanishi. Biznes faoliyatini prognozlash ob’ekti va sub’ekti, uni amalga
oshirish bosqichlari. Mantiqiy-evristik va iqtisodiy matematik usullar. Biznes faoliyatida
bozorni tahlil qilish va prognozlashning analitik usullari. Iste’molchilarning istak-
xohishlarini o’rganish usullari. Anketa so’rovlari o’tkazish, kuzatish, tajriba o’tkazish,
«fokus guruhlary, «xoll testlar» va boshqa usullar. Tovar tavsifi bo’yicha o’tkazilgan anketa
so’rovlarida iste’molchilarning xohishlarini normativ baholash usullari. Iste’molchilarning
xohish va talabini prognozlash usullari. Iste’molchilar tavsifi. Iste’molchilarning bozor
sharoitida o’zlarini tutishiga ta’sir etuvchi omillar. Biznesda garor qabul qilish jarayoni.
Iste’molchilarning o’zgaruvchan ehtiyojlarini prognozlash. Yangi mahsulotni  sotib
olishdagi qaror qabul qilishning turli yo’llari. Tovardagi yangiliklarni o’zlashtirishda
iste’molchilarning individual farglari.

Biznesda raqobat ustunligini ta’minlash kontseptsiyasi

Biznesda raqobat ustunligi, raqobat ustunligiga erishish yo’llari. Biznes yuritish
mubhiti va biznes muhiti ko’rsatkichlari. Biznesning jozibadorligini aniqlash. Biznesning
tayanch bozor segmentining bahosi va uni aniqlash. Bozorda eng katta xavf tug’diruvchi
raqobatchilarga nisbatan o’zining kuchli va zaif taraflarini xisobini olish. Raqobat
ustunliklari kontseptsiyasi Mamlakat yoki firma raqobatbardoshligi negizida yotuvchi
qiyosiy ustunliklar. Texnologik innovatsiyalarning rivojlanishi. Biznesning globallashuvi
natijasida xalqaro raqobat tuzulmasi. Raqobat ustunliklarini aniqlashning asosiy
yo’nalishlari. Xarajatlarni tejash orqali yetakchilik strategiyasi. Differentsiatsiya
strategiyasining maqsadi. Maxsuslashgan strategiya.

Biznes jarayonini tahlil qilishda axborot tizimlari
Biznesni boshqgarishda axborot texnologiyalarning roli. Axborot tizimlarini tashkil

qilish va boshqarish. Biznesni tadqiq etish usullarida axborot tizimlarining mohiyati va
ahamiyati. Axborotlarning turkumlanishi, ularni yig’ish, qayta ishlash, uzatish va qarorlar
qabul qilish uchun tayyorlash bosqichlari. Yangi bozorlar, bozor segmentlari to’g’risida
axborotlar yig’ish, axborotlar banki va undan foydalanish. Axborot korxonaning resursi
sifatida. Axborot tizimlar, texnologiyalar va axborot menejmentining evolyutsiyasi.
Biznesning axborot tizimlarini shakllanishi. Global axborot tizimlari. Axborot tizimlarining
tiplari va ularga bo’lgan talab hamda ularni tashkil etish jarayoni. Biznes jarayonini
boshqarishning integratsiyalashgan tizimlari. Koorparativ axborot tizimlariga qo’yiladigan
talablar. Koorparativ informatsion tizimlar bozoridagi yangi tendentsiyalar.
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Firmaning biznes faoliyatini strategik rejalashtirish

Firmaning biznes faoliyatini modellashtirish va uning xususiyatlari. Ishlab chigarishni
tashkil qilish va boshqarish tizimi, biznes faoliyatiga ta’sir qiluvchi ichki va tashqi omillarni
o’rganish. Raqobat kurashi sharoitida firma faoliyati yoki faolligini belgilovchi asosiy
ko’rsatkichlar. Mahsulot assortimentini yangilash, yangi texnologiyalarni ishlab chigarishga
joriy qilish, kompaniyaning moliyaviy holati to’g’risidagi ko’rsatkichlar. Zararsizlik nuqtasi
va uni aniqlash usullari, zararsizlik nuqtasini tahlil qilishning zarurligi. Korxona biznes-
rejasi va uning tarkibiy qismlari. Moliyaviy ko’rsatkichlar, garz mablag’lari, bank foizlari,
foyda miqdori, SWOT tahlil, turli xil to’lovlar. Marketing dasturini ishlab chigishda
foydalaniladigan zamonaviy axborot texnologiyalari va maxsus kompyuter dasturlari.

Raqobat bozorining jozibadorligini tahlil qilish va talabni o’rganish

Raqobat bozorining mutlag va joriy sig’imini aniqlash. Bozor sig’imiga ta’sir
ko’rsatuvchi madaniy va ijtimoiy omillar. Atrof-muhitni himoya qilish, iste’molchilar xulg-
atvorini tadqiq qilish, ularga ta’sir ko’rsatuvchi omillar. Kichik biznesni rivojlantirish,
ularda marketing-miks tadbirlarining ahamiyati. Talabni tadqiq qilish va prognozlashning
asosiy tamoyillari. Birlamchi va ikkilamchi talab. Firmaning bozordagi ulushi va uni saqlab
qolish uchun ko’riladigan chora-tadbirlar. Xalq iste’moli tovarlariga bo’lgan talab va uning
xususiyatlari. Ishlab chiqarish vositalariga bo’lgan talab va uni aniqlash usullari.
Xizmatlarga bo’lgan talab, uni tadqiq qilish va prognozlashning 0’ziga xos xususiyatlari.

Biznesda bozor kon’yunkturasini o’rganishning asosiy yo’nalishlari

Bozor kon’yunkturasining mohiyati va ahamiyati. Kon’yunkturani tashkil qiluvchi
omillar, asosiy ko’rsatkichlar va ularni tahlil qilish va istigbollash usullari. Tashqi
bozorning makro va mikro muhiti. SWOT tahlili va uning mohiyati. Tashqi bozor
kon’yunkturasini tadqiq qilishning ko’rsatkichlar tizimi va ularni tanlash mezonlari. Turli
xil bozorlar kon’yunkturasini tadqiq qilishning o’ziga xos xususiyatlari. Xom-ashyo
mahsulotlari bozori, mashina-uskunalar bozori, tayyor mahsulotlar bozori va h.k. Tovarlar
bozorini istigbollashda qo’llaniladigan asosiy yondashuvlar va tamoyillar. Kon’yunktura
istigbollarini amalga oshirishda axborot-statistik ta’minotning ahamiyati. Umumxo’jalik
kon’yunkturasi va uni tadqiq qilishning o’ziga xos usullari. Mavsumiy va doimiy ta’sir
ko’rsatuvchi omillar va ularni ajratish tamoyillari.

Firmaning ichki va tashqi bozordagi biznes strategiyasini tanlash

Yangi tovarlarni bozorga chiqarish holatini tahlil qilish. Moliyaviy oqimlar tizimi.
Yangi tovarni yaratish jarayoni va ularni tadqiq qilishning o’ziga xos xususiyatlari. Loyiha
tahlili va ularni tanlash bosqichlari. Tovarni bozorga kiritish jarayoni. Sotish hajmini
istigbollash. Ekspert baholash usuli, imkoniyatlarni tahlil qilish, bozorni tadqiq qilish va
sinama sotishni tashkil etish. Kompaniyaning marketing dasturini ishlab chiqish. Marketing
strategiyasini tanlash bosqichlari va mezonlari. Firmaning faoliyat yo’nalishi bo’yicha
marketing strategiyasini tanlash. Boston Konsalting Grupp (BKG) matritsasi, uning
afzalliklari va kamchiliklari. GE va M.Porter modeli.

IV. Amaliy mashg’ulotlar bo’yicha ko’rsatma va tavsiyalar

Amaliy mashg’ulotlar uchun quyidagi mavzular tavsiya etiladi:

1. “Biznesni tadqiq etish usullari” fanining predmeti va vazifalari.
2. O’zbekistonda biznesni rivojlantirishda davlatning o’rni.

3. Biznesni tadqiq etishni tashkil qilish.

4. Biznesni tadqiq etish usullarini tanlash.
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5. Mantiqiy-evristik va iqtisodiy matematik usullar.

6. Biznes faoliyatida bozorni tahlil qilish va prognozlashning analitik usullari.

7. Biznesda qaror gabul qilish jarayoni.

8. Biznesda raqobat ustunligini ta’minlash kontseptsiyasi.

9. Biznesning globallashuvi natijasida xalgaro raqobat tuzulmasi.

10. Biznes jarayonini tahlil qilishda axborot tizimlari.

11. Koorparativ informatsion tizimlar bozoridagi yangi tendentsiyalar.

12. Firmaning biznes faoliyatini strategik rejalashtirish.

13. Korxona biznes-rejasi va uning tarkibiy qismlari.

14. Raqobat bozorining jozibadorligini tahlil qilish va talabni o’rganish.

15. Biznesda bozor kon’yunkturasini o’rganishning asosiy yo’nalishlari.

16. Firmaning ichki va tashqi bozordagi biznes strategiyasini tanlash.

Amaliy mashg’ulotlar multimedia qurulmalari bilan jihozlangan auditoriyada bir
akadem. guruhga bir o’qituvchi tomonidan o’tkazilishi lozim. Mashg’ulotlar faol va
interfaol usullar yordamida o’tilishi, mos ravishda munosib pedagogik va axborot
texnologiyalar qo’llanilishi magsadga muvofiq.

V. Mustaqil ta’lim va mustaqil ishlar

Mustaqil ta’lim uchun tavsiya etiladigan mavzular:

1. 2017-2021 yillarda O’zbekiston Respublikasini rivojlantirishning beshta ustuvor
yo’nalishi bo’yicha Harakatlar strategiyasidagi iqtisodiyotni yanada rivojlantirish va
liberallashtirishga yo’naltirilgan ustuvor vazifalar mazmuni va mohiyati.

2. 2017-2021 yillarda O’zbekiston Respublikasini rivojlantirishning beshta ustuvor
yo’nalishi bo’yicha Harakatlar strategiyasidagi iqtisodiyotda Tarkibiy o’zgartirishlarni
chuqurlashtirish, yetakchi tarmoqlarini modernizatsiya va diversifikatsiya qilish hisobiga
milliy iqtisodiyotning raqobatdoshligini oshirish bo’yicha dasturiy vazifalar.

Biznes jarayonlarini tadqiq qilishning asosiy bosqichlari va ularning xususiyati.
[lmiy prognozlashning uslubiy asoslari va usullari.

Biznes jarayonlarini tadqiq qilishda ekspert baholash usullaridan foydalanish.
Biznes jarayonlarini tadqiq qilishda iqtisodiy matematik modellardan foydalanish.
Biznes jarayonlarini statistik tadqiq qilish.

Biznes jarayonlarini tadqiq qilishda ijtimoiy so’rovlar o’tkazish.

9. Biznes jarayonlarini samarali tashkil etishda innovatsiyalar.

10. Innovatsiya va investitsiyalarni boshqarishni tashkil etish.

11. Biznes jarayoni trendlari tahlili.

12. Investitson loyihalarni baholash mezonlari.

13. Biznesning jozibadorligini baholash usullari.

14. Iqtisodiy nochor korxonalar faoliyatini tahlil qilishning xususiyatlari.

15. Biznes holati yuzasidan axborot manbalarini izlash va uning tahlili.

16. Biznes jarayoni risklarini baholash.

17. Biznes jarayoni tadqiqot modellari.

18. Biznesning iqtisodiy xavfsizligini ta’minlash yo’llari.

19. Biznesni boshqarishda marketingning o’rni.

20. Biznes strategiyalari va ularning o’ziga xos jihatlari.

21. Biznesda fikrlash dizayni.

22. Biznesda elektron tijoratning o’rni.

23. AKTlarni rivojlantirish - biznes samaradorligining omili sifatida.

NN bW
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24. Biznesni tashkil etish va monitoring qilishda “YaGONA DARCHAning o’rni.
25. “E-business” ning mohiyati va modellari.
26. Biznesda strategik rejalashtirishning o’rni.
27. Biznes jarayonining samarali faoliyatini ta’minlashning huquqiy asoslari.
28. Global biznes muhiti va uning tashkil etuvchilari.
29. Xalgaro marketing strategiyalari.
30. Biznes qiymatini baholash usullari.
Mustagqil o’zlashtiriladigan mavzular bo’yicha talabalar tomonidan referat, esselar

tayyorlash va uni taqdimot qilish tavsiya etiladi.

Fan bo’yicha kurs ishi o’quv rejada ko’zda tutilmagan.
VI. Asosiy va qo’shimcha o’quv adabiyotlar hamda axborot manbaalari
Asosiy adabiyotlar

1. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th Edition, Tata Mc
Graw Hill, New Delhi, 2014.

2. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing
Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 650.

3. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting.
Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

4. Xotamov 1., Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil qilish va istigbollash.
Darslik. TDIU, 2012 yil. 287 b.

5. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Deloy, 2008. — 561 str.

Qo’shimcha adabiyotlar

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining Farmoni “O’zbekiston Respublikasini
yanada rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida” 2017 yil 7 fevral, PF-
49477-son.

2. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining farmoni “Maxsus turdagi tovarlar eksporti
va importini litsenziyalash, shuningdek, eksport kontraktlarini ro’yxatga olish va import
kontraktlarini ekspertizadan o’tkazishni tartibga solish chora-tadbirlari to’g’risida” 2017 yil
3 noyabr.

3. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining farmoni “Tashqi savdo sohasida
boshgaruv tizimini takomillashtirish chora-tadbirlari to’g’risida” 2017 yil 13 aprel PF-
5012-son.

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining farmoni “O’zbekiston Respublikasi
Investitsiyalar bo’yicha davlat qo’mitasini tashkil etish to’g’risida” 2017 yil 31 mart PF-
4996-son.

5. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2018 yil 13 iyuldagi “Jahon banki va
Xalgqaro moliya korporatsiyasining “Biznes yuritish” vyillik hisobotida O’zbekiston
Respublikasining reytingini yanada yaxshilash chora-tadbirlari to’g’risida” gi PQ-3852 —son
Qarori.

6. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “Tadbirkorlik faoliyatining jadal
rivojlanishini  ta’minlashga, xususiy mulkni har tomonlama himoya qilishga va
ishbilarmonlik muhitini sifat jihatdan yaxshilashga doir qo’shimcha chora-tadbirlar
to’g’risida” Farmoni. 2016 yil 5 oktyabr.
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7. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy Majlisga
Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

8. Mirziyoev SH.M. Tanqidiy tahlil, qat’1y tartib-intizom va shaxsiy javobgarlik —
har bir rahbar faoliyatining kundalik qoidasi bo’lishi kerak. O’zbekiston Respublikasi
Vazirlar Mahkamasining 2016 yil yakunlari va 2017 yil istigbollariga bag’ishlangan
majlisidagi O’zbekiston Respublikasi Prezidentining nutqi. // Xalq so’zi gazetasi. 2017 yil
16 yanvar, Nel 1.

9. Mirziyoev SH.M. Erkin va farovon, demokratik o’zbekiston davlatini birgalikda
barpo etamiz. — Toshkent : O’zbekiston, 2016. - 56 b.

10. Mirziyoev SH.M. Qonun ustuvorligi va inson manfaatlarini ta’minlash — yurt
taraqqiyoti va xalq farovonligining garovi. — Toshkent: “O’zbekiston”, 2017. —48 b

11. Mirziyoev SH.M. Buyuk kelajagimizni mard va olijanob xalqimiz bilan birga
quramiz. — Toshkent: : “O’zbekiston”, 2017. — 488 b

12.R.S. Muratov, [.A. Djalalova, S.Sh. Oripov. Korxona iqtisodiyoti. Darslik. — T.:
«Fan va texnologiya», 2014, — 424 bet.

13. Rozanova N.M, Zoroastrova [.V. Ekonomicheskiy analiz firmi i rinka. Uchebnik.
— M.: YuNITI-DANA, 2009. — 279 str.

14. V.S. Yefremov "Strategiya biznesa" M: Finpress, 1998y.

15. A.A. Tompson, A. Dj. Striklend. "Strategicheskiy menedjment". M.: Banki i

birji, 2001y.

16. Ansoff I. "Strategicheskoe upravlenie"M: "Ekonomika", 1995y.

17. Ansoff Matrix. Strategy Skills. 2013

18. Prosvetov G.I. Strategiya predpriyatiya. Ucheb. prakticheskoe posobie. — M.:
«Alfa-Press», 2010. — 184 str.

Internet saytlari

1. www.gov.uz — O’zbekiston Respublikasi xukumat portali.

2. www.lex.uz — O’zbekiston Respublikasi Qonun hujjatlari ma’lumotlari milliy
bazasi.

3. www.economist.com

4. www.worldeconomics.com

5. www.tradingeconomics.com

6. http://grad-schools.usnews.rankingsandreviews.com/best-graduate-schools/top-
humanities-schools/economics-rankings

7. www.ereport.ru - Obzornaya informatsiya po mirovoy ekonomike
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0’QUYV KURSINING PROSPEKTI
(2021/2022 o’quv yili)

; - e
0"quv kursining to’liq Biznesni tadqiq etish usullari

nomi:

Mutaxassislik nomi va 5A230102 | - Igtisodiyot (tarmogqlar va sohalar bo’yicha)
shifri

O’quyv Kkursining statusi Tanlov o’quv kursi

Dastlabki tayyorgarlik: Kurs “Makroiqtisodiyot”, “Mikroiqtisodiyot”,

“Ekonometrika”, “Statistika”, “Innovatsion iqtisodiyot”
fanlaridan o’zlashtirilgan bilimlarga asoslanadi.

Kursning predmeti va mazmuni: — talabalarga biznes faoliyatini tahlil qilishning
murakkab bo’lgan usullari orqali turli raqobat jarayonlari, kon’yunkturaviy o’zgarishlarni
yoritib berish, shu bilan bir qatorda iste’molchi xulg-atvorini modellashtirish, tovarning sifati
uning raqobatdoshligini ta’minlash, firmaning bozordagi strategiyalarini to’g’ri tanlashning
nazariy va amaliy tomonlarini o’rganishga yo’naltirilgan.

Kursni o’qitishning maqsadi va vazifalari: Fanni o’qitishdan maqsad — talabalarga
biznes faoliyatini tahlil qilishning murakkab bo’lgan usullari orqali turli raqobat jarayonlarini,
kon’yunkturaviy o’zgarishlarni yoritib berish, shu bilan bir qatorda biznes mubhitini tashkil
etish, iste’molchi xulg-atvorini modellashtirish, tovarning sifati, uning raqobatdoshligini
ta’minlash, firmaning bozordagi strategiyalarini to’g’ri tanlash bo’yicha yo’nalish profiliga
mos bilim, ko’nikma va malaka shakllantirishdir.

Fanning vazifasi - talabalarga ishlab chigaruvchilar o’rtasida sog’lom raqobatni
ta’minlashning o’ziga xos xususiyatlarini, bozor kon’yunkturasini tahlil qilish yo’llari va
usullarini, turli iqtisodiy matematik modellar yordamida tahlil qilish va prognozlashni amalga
oshirish yo’llarini, iste’molchilar va ishlab chigaruvchilar bozorida vujudga kelishi mumkin
bo’lgan turli vaziyatlarni mantiqiy evristik va iqtisodiy matematik modellar orqali tahlil qilish
amalga oshirish, firmaning bozor strategiyasini tanlash bo’yicha turli holatlarni tahlil qilish va
qarorlar gabul gilishni o’rgatishdan iboratdir.

Fan bo’yicha talabalarning bilim, ko’nikma va malakalariga qo’yidagi talablar qo’yiladi.
Talaba:

- biznes jarayonining tahlili nazariy va uslubiy asoslarini; biznesni tadqiq etish
modellarini; biznes jarayonining empirik tahlili usullarini; xalqaro va ichki bozorni
segmentlash, baholarni shakllanishi va iste’molchilarga servis xizmat ko’rsatish
strategiyalarini; biznes jarayonini prognozlash; tovar va xizmatlar sotilishini kengaytirish
imkoniyatlari va uni raqobatga bardosh bera olish usul va yo’llarini bilishi va ulardan
foydalana olishi;

- biznesni tadqiq etishning zamonaviy kontseptsiyasi asosida boshqaruv strategiyalarini
ishlab chiqish; biznes jarayonlarini baholash va tahlil qilish usullarini qo’llay olish;
ishbilarmonlik xavfini hisobga olgan holda biznesning faoliyat yuritish chegarasini aniqlash;
yangi zamonaviy biznes strategiyalarini tanlashda analitik usullarni ishlatish; bozor va raqobat
muhitini tadqiq etish, biznesni prognozlash usullaridan foydalanish ko’nikmalariga ega
bo’lishi;

- biznes muammolarini tahlil qilishda tizimli yondashuv, iste’molchilar, ishlab
chigaruvchilar, resurs egalari, yetkazib beruvchilar hamda davlatning xulg-atvorini
o’rganishda iqtisodiy tahlil usullarini qo’llash, garorlar qabul qilish usullari, marketing

15




Biznesni tadqiq etish usullari

faoliyatini prognozlash va tahlili oshirish usullarini qo’llay olish; moliyaviy tahlil usllarini
qo’llay olish, inson kapitalini o’rganish bo’yicha zamonaviy usullarni ishlatish, biznesda
odob-axloq me’yorlariga rivoya qilish usullarini qo’llash; ishbilarmonlik xavfini hisobga
olish; raqobat mubhitini tahlil qilish, biznesni prognozlash usullarini tanlash; investitsion
tahlilni amalga oshirish hamda natijalardan foydalanish malakalariga ega bo’lishi kerak.

Kursning tematik tarkibi va mazmuni

0 Mavzular Ma’ruza Amaliy Mustaqil ish
(seminar)
“Biznesni tadqiq etish usullari” fanining
! predmeti va vazifalari 2 2 2
7 Biznesni tadqiq etishni tashkil qilish 2 P 2
3. | Biznesni tadqiq etish usullarini tanlash 2 2 2
Biznesda raqobat ustunligini ta’minlash
4. . 2 2 4
kontseptsiyasi
Biznes jarayonini tahlil gilishda axborot
5. .0 . 2 2 4
tizimlari
Firmaning biznes faoliyatini strategik
6. . 2. 2 2 4
rejalashtirish
7 Raqobat bozorining jozibadorligini tahlil ) 5
" | qilish va talabni o’rganish 4
Biznesda bozor kon’yunkturasini
8. \ S ) . 1 ) 2 2
o’rganishning asosiy yo’nalishlari 4
Firmaning ichki va tashqi bozordagi
9. . o 2 2 4
biznes strategiyasini tanlash
Jami 18 18 30

1-mavzu. “Biznesni tadqiq etish usullari” fanining predmeti va vazifalari

“Biznesni tadqiq etish usullari” - fan va o’quv kursi sifatida. Kursning tuzilishi va uning
iqtisodiy fanlar tizimida tutgan o’rni hamda boshqa o’quv fanlari bilan bog’ligligi. Kursning
bozor iqtisodiyoti sharoitiga va islohotlar talabiga xos vazifalari. O’zbekistonda biznesni
rivojlantirish to’g’risidagi qonunlar, farmonlar va nizomlar. Fanning mamlakat iqtisodiyotini
yangilash va modernizatsiyalash qilish va yangilashni izchil davom ettirishning davr
talablariga xos va mos vazifalari.

2-mavzu. Biznesni tadqiq etishni tashkil qilish

Iqtisodiyotda yuqori va izchil o’sish sur’atlarini saqlash, makroiqtisodiy barqarorlikni
yanada mustahkamlashda biznes sohasida belgilangan eng muhim ustuvor yo’nalishlar. 2017-
2021 yillarda O’zbekiston Respublikasi igtisodiyotini rivojlantirishning ustuvor yo’nalishlari.
Biznesni tadqiq etishda ilmiy va amaliy yondashuvlar. Ilmiy tadqgiqot printsiplari. Biznesni
tadqiq etish kontseptsiyasi va gipotezani shakllantirish. Ilmiy tadqiqotning metodologik
asoslari. Biznesni tadqiq etishning tashkiliy xususiyatlari. G’oyani shakllantirish,
rejalashtirish, bosqichlar va jarayonlar. Biznes jarayonini tadqiq qilishning ilmiy va amaliy
samaradorligini baholash, hisobotlarni tayyorlash, qaror qabul qilish.

3-mavzu. Biznesni tadqiq etish usullarini tanlash
Biznes faoliyatini tahlil etish va prognozlashda turli xil modellarni qo’llashning
afzalliklari hamda kamchiliklari, ularning xususiyati. Tahlil qilish va prognozlash usullarining
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tavsiflanishi. Biznes faoliyatini prognozlash ob’ekti va sub’ekti, uni amalga oshirish
bosqichlari. Mantiqiy-evristik va iqtisodiy matematik usullar. Biznes faoliyatida bozorni tahlil
qilish va prognozlashning analitik usullari. Iste’molchilarning istak-xohishlarini o’rganish
usullari. Anketa so’rovlari o’tkazish, kuzatish, tajriba o’tkazish, «fokus guruhlary, «xoll
testlar» va boshqa wusullar. Tovar tavsifi bo’yicha o’tkazilgan anketa so’rovlarida
iste’molchilarning xohishlarini normativ baholash usullari. Iste’molchilarning xohish va
talabini prognozlash usullari. Iste’molchilar tavsifi. Iste’molchilarning bozor sharoitida
o’zlarini tutishiga ta’sir etuvchi omillar. Biznesda gqaror qgabul qilish jarayoni.
Iste’molchilarning o’zgaruvchan ehtiyojlarini prognozlash. Yangi mahsulotni sotib olishdagi
qaror gabul qilishning turli yo’llari. Tovardagi yangiliklarni o’zlashtirishda iste’molchilarning
individual farqglari.
4-mavzu. Biznesda raqobat ustunligini ta’minlash kontseptsiyasi

Biznesda raqobat ustunligi, raqobat ustunligiga erishish yo’llari. Biznes yuritish muhiti
va biznes muhiti ko’rsatkichlari. Biznesning jozibadorligini aniqlash. Biznesning tayanch
bozor segmentining bahosi va uni aniqlash. Bozorda eng katta xavf tug’diruvchi
raqobatchilarga nisbatan o’zining kuchli va zaif taraflarini xisobini olish. Raqobat ustunliklari
kontseptsiyasi Mamlakat yoki firma raqobatbardoshligi negizida yotuvchi qiyosiy ustunliklar.
Texnologik innovatsiyalarning rivojlanishi. Biznesning globallashuvi natijasida xalqaro
raqobat tuzulmasi. Raqobat ustunliklarini aniqlashning asosiy yo’nalishlari. Xarajatlarni tejash
orqali yetakchilik strategiyasi. Differentsiatsiya strategiyasining maqsadi. Maxsuslashgan
strategiya.

S5S-mavzu. Biznes jarayonini tahlil qilishda axborot tizimlari

Biznesni boshqarishda axborot texnologiyalarning roli. Axborot tizimlarini tashkil qilish
va boshqarish. Biznesni tadqiq etish usullarida axborot tizimlarining mohiyati va ahamiyati.
Axborotlarning turkumlanishi, ularni yig’ish, qayta ishlash, uzatish va qarorlar qabul qilish
uchun tayyorlash bosqichlari. Yangi bozorlar, bozor segmentlari to’g’risida axborotlar yig’ish,
axborotlar banki va undan foydalanish. Axborot korxonaning resursi sifatida. Axborot
tizimlar, texnologiyalar va axborot menejmentining evolyutsiyasi. Biznesning axborot
tizimlarini shakllanishi. Global axborot tizimlari. Axborot tizimlarining tiplari va ularga
bo’lgan talab hamda ularni tashkil etish jarayoni. Biznes jarayonini boshqarishning
integratsiyalashgan tizimlari. Koorparativ axborot tizimlariga qo’yiladigan talablar.
Koorparativ informatsion tizimlar bozoridagi yangi tendentsiyalar.

6-mavzu. Firmaning biznes faoliyatini strategik rejalashtirish

Firmaning biznes faoliyatini modellashtirish va uning xususiyatlari. Ishlab chiqarishni
tashkil qilish va boshqarish tizimi, biznes faoliyatiga ta’sir qiluvchi ichki va tashqi omillarni
o’rganish. Raqobat kurashi sharoitida firma faoliyati yoki faolligini belgilovchi asosiy
ko’rsatkichlar. Mahsulot assortimentini yangilash, yangi texnologiyalarni ishlab chiqarishga
joriy qilish, kompaniyaning moliyaviy holati to’g’risidagi ko’rsatkichlar. Zararsizlik nuqtasi
va uni aniqlash usullari, zararsizlik nuqtasini tahlil qilishning zarurligi. Korxona biznes-rejasi
va uning tarkibiy qismlari. Moliyaviy ko’rsatkichlar, qarz mablag’lari, bank foizlari, foyda
miqdori, SWOT tahlil, turli xil to’lovlar. Marketing dasturini ishlab chiqishda
foydalaniladigan zamonaviy axborot texnologiyalari va maxsus kompyuter dasturlari.

7-mavzu. Raqobat bozorining jozibadorligini tahlil gilish va talabni o’rganish

Raqobat bozorining mutlaq va joriy sig’imini aniqlash. Bozor sig’imiga ta’sir
ko’rsatuvchi madaniy va ijtimoiy omillar. Atrof-muhitni himoya qilish, iste’molchilar xulq-
atvorini tadqiq qilish, ularga ta’sir ko’rsatuvchi omillar. Kichik biznesni rivojlantirish, ularda
marketing-miks tadbirlarining ahamiyati. Talabni tadqiq qilish va prognozlashning asosiy
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tamoyillari. Birlamchi va ikkilamchi talab. Firmaning bozordagi ulushi va uni saqlab qolish
uchun ko’riladigan chora-tadbirlar. Xalq iste’moli tovarlariga bo’lgan talab va uning
xususiyatlari. Ishlab chiqarish vositalariga bo’lgan talab va uni aniqlash usullari. Xizmatlarga
bo’lgan talab, uni tadqiq qilish va prognozlashning o’ziga xos xususiyatlari.

8-mavzu. Biznesda bozor kon’yunkturasini o’rganishning asosiy yo’nalishlari

Bozor kon’yunkturasining mohiyati va ahamiyati. Kon’yunkturani tashkil qiluvchi
omillar, asosiy ko’rsatkichlar va ularni tahlil qilish va istigbollash usullari. Tashqi bozorning
makro va mikro muhiti. SWOT tahlili va uning mohiyati. Tashqi bozor kon’yunkturasini
tadqiq qilishning ko’rsatkichlar tizimi va ularni tanlash mezonlari. Turli xil bozorlar
kon’yunkturasini tadqiq qilishning o’ziga xos xususiyatlari. Xom-ashyo mahsulotlari bozori,
mashina-uskunalar bozori, tayyor mahsulotlar bozori va h.k. Tovarlar bozorini istigbollashda
qo’llaniladigan asosiy yondashuvlar va tamoyillar. Kon’yunktura istigbollarini amalga
oshirishda axborot-statistik ta’minotning ahamiyati. Umumxo’jalik kon’yunkturasi va uni
tadqiq qilishning o’ziga xos usullari. Mavsumiy va doimiy ta’sir ko’rsatuvchi omillar va ularni
ajratish tamoyillari.

9-mavzu. Firmaning ichki va tashqi bozordagi biznes strategiyasini tanlash

Yangi tovarlarni bozorga chiqarish holatini tahlil qilish. Moliyaviy oqimlar tizimi. Yangi
tovarni yaratish jarayoni va ularni tadqiq qilishning o’ziga xos xususiyatlari. Loyiha tahlili va
ularni tanlash bosqichlari. Tovarni bozorga kiritish jarayoni. Sotish hajmini istigbollash.
Ekspert baholash usuli, imkoniyatlarni tahlil qilish, bozorni tadqiq qilish va sinama sotishni
tashkil etish. Kompaniyaning marketing dasturini ishlab chiqish. Marketing strategiyasini
tanlash bosqichlari va mezonlari. Firmaning faoliyat yo’nalishi bo’yicha marketing
strategiyasini tanlash. Boston Konsalting Grupp (BKG) matritsasi, uning afzalliklari va
kamchiliklari. GE va M.Porter modeli.

Ta’lim berish va o’qitish | Ma’ruza, amaliy mashg’ulotlar, mustaqil ishlar (dumaloq stol,
uslubi: keys stadi, master-klasslar)

Mustaqil ishlar: O’quv loyihalar, guruxli taqdimot, referatlar, keyslar,
dokladlar, krossvordlar, poster, prospekt, esse va x.z

Bilimlarni baholash usullari, mezonlari, va tartibi:

Baholash usullari Ekspress testlar, yozma ishlar, og’zaki so’rov, prezentatsiyalar
va h.z.
Baholash usullari Ekspress testlar, yozma ishlar, og’zaki so’rov, prezentatsiyalar.
Yakuniy nazorat 30
Yozma ish 30 20 hafta
JAMI 100

Axborot resurs baza:

1. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th
Edition, Tata Mc Graw Hill, New Delhi, 2014.

2. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein.
Marketing Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p.
650.

Asosiy adabiyotlar: 3. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business
forecasting. Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

4. Xotamov I, Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil gilish va
istigbollash. Darslik. TDIU, 2012 yil. 287 b.

5. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Delo»,
2008. — 561 str.
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Qo’shimcha
adabiyotlar:

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy
Majlisga Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

2. Mirziyoev SH.M. Tangqidiy tahlil, qat’iy tartib-intizom va shaxsiy
javobgarlik — har bir rahbar faoliyatining kundalik qoidasi bo’lishi kerak.
O’zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasining 2016 yil yakunlari va
2017 yil istigbollariga bag’ishlangan majlisidagi  O’zbekiston
Respublikasi Prezidentining nutqi. // Xalq so’zi gazetasi. 2017 yil 16
yanvar, Nell.

3. Mirziyoev SH.M. Erkin va farovon, demokratik o’zbekiston davlatini
birgalikda barpo etamiz. — Toshkent : O’zbekiston, 2016. - 56 b.

4. Mirziyoev SH.M. Qonun ustuvorligi va inson manfaatlarini
ta’minlash — yurt taraqqiyoti va xalq farovonligining garovi. — Toshkent:
“O’zbekiston”, 2017. —48 b

5. Mirziyoev SH.M. Buyuk kelajagimizni mard va olijanob xalqimiz
bilan birga quramiz. — Toshkent: : “O’zbekiston”, 2017. — 488 b

6. R.S. Muratov, I.A. Djalalova, S.Sh. Oripov. Korxona iqtisodiyoti.
Darslik. — T.: «Fan va texnologiya», 2014, — 424 bet.

7. Rozanova N.M, Zoroastrova 1.V. Ekonomicheskiy analiz firmi i
rinka. Uchebnik. — M.: YuNITI-DANA, 2009. — 279 str.

8. V.S. Yefremov "Strategiya biznesa" M: Finpress, 1998y.

9. A.A. Tompson, A. Dj. Striklend. "Strategicheskiy menedjment". M.:
Bankii  birji, 2001y.

10. Ansoff L. "Strategicheskoe upravlenie"M: "Ekonomika", 1995y.

11. Ansoff Matrix. Strategy Skills. 2013

12. Prosvetov G.I. Strategiya predpriyatiya. Ucheb. prakticheskoe
posobie. — M.: «Alfa-Pressy», 2010. — 184 str.

Normativ-huqugqiy
hujjatlar:

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining Farmoni “O’zbekiston
Respublikasini yanada rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi
to’g’risida” 2017 yil 7 fevral, PF-4947-son.

2. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining farmoni “Maxsus turdagi
tovarlar eksporti va importini litsenziyalash, shuningdek, eksport
kontraktlarini ro’yxatga olish va import kontraktlarini ekspertizadan
o’tkazishni tartibga solish chora-tadbirlari to’g’risida” 2017 yil 3 noyabr.

3. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining farmoni “Tashqi savdo
sohasida boshqaruv tizimini takomillashtirish chora-tadbirlari to’g’risida”
2017 yil 13 aprel PF-5012-son.

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining farmoni “O’zbekiston
Respublikasi Investitsiyalar bo’yicha davlat qo’mitasini tashkil etish
to’g’risida” 2017 yil 31 mart PF-4996-son.

5. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2018 yil 13 iyuldagi “Jahon
banki va Xalqaro moliya korporatsiyasining “Biznes yuritish” yillik
hisobotida O’zbekiston Respublikasining reytingini yanada yaxshilash
chora-tadbirlari to’g’risida” gi PQ-3852 —son Qarori.

6. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “Tadbirkorlik faoliyatining
jadal rivojlanishini ta’minlashga, xususiy mulkni har tomonlama
himoya qilishga va ishbilarmonlik muhitini sifat jihatdan yaxshilashga
doir qo’shimcha chora-tadbirlar to’g’risida” Farmoni. 2016 yil 5 oktyabr.

Ilmiy jurnallar:

“Ekonomicheskoe obozrenie”, “Iqtisodiyot va ta’lim”, “Iqtisodiyot va

9% ¢¢

innovatsion texnologiyalar”, “Marketing”, “Marketing za rubejom”

Davriy nashrlar:

“Narodnoe slovo”, “Karera”

Statistik nashrlar:

1. Statisticheskiy yejegodnik regionov Uzbekistana. 2018. -T.:
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Goskomstat Uzbekistana. 2018. - 180 str.
2. Statisticheskoe obozrenie Uzbekistana. 2015-2018.
Uzbekistan v tsifrax. 2018. — T.:, Goskomstat Uzbekistana 2018. — 188

str.

1. www.economics.ru 2. www.ifmr.uz

3. www.ved.ru 4. www.ser.uz
Internet resurslar:

5. www.uza.uz 6. www.Lex.uz

7. www.marketing.ru 8. www.brand.uz
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MA’RUZA MASHG’ULOTLARI REJASI

1-mavzu. “Biznesni tadqiq etish usullari” fanining predmeti va vazifalari

1.1. “Biznesni tadqiq etish usullari” - fan va o’quv kursi sifatida.

1.2. Kursning tuzilishi va uning iqtisodiy fanlar tizimida tutgan o’rni hamda boshqa
o’quv fanlari bilan bog’ligligi.

1.3. Kursning bozor iqtisodiyoti sharoitiga va islohotlar talabiga xos vazifalari.

1.4. O’zbekistonda biznesni rivojlantirish to’g’risidagi qonunlar, farmonlar va
nizomlar.

Qo’llaniladigan pedagogik texnologiyalar: aqliy hujum, guruhlarda ishlash, blits-
so’rov, savol-javob.

1-mavzu bo’yicha tavsiya etilgan adabiyotlar

1. O’zbekiston Respublikasining Qonuni “Tijorat siri to’g’risida”. Qonunchilik
palatasi tomonidan 2014 yil 18 iyunda qabul qilingan, Senat tomonidan 2014 yil 28
avgustda ma’qullangan. 2014 yil 11 sentabr, O’RQ-374-son. (O’zbekiston Respublikasi
qonun hujjatlari to’plami, 2014 y., 37-son, 463-modda).

2. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy Majlisga
Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

3. O’zbekiston Respublikasining Qonuni “Raqobat to’g’risida”. Qonunchilik palatasi
tomonidan 2011 yil 14 noyabrda qabul qilingan, Senat tomonidan 2011 yil 5 dekabrda
ma’qullangan. 2012 yil 6 yanvar,0’RQ-319-son. (O’zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari
to’plami, 2012 y., 1-son, 5-modda; 2013 y., 41-son, 543-modda; 2014 y., 4-son, 45-modda;
2015 y., 33-son, 439-modda; 2017 y., 16-son, 265-modda, Qonun hujjatlari ma’lumotlari
milliy bazasi, 05.01.2018 y., 03/18/456/0512-son; 03/18/459/0536-son)

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada
rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida» gi NePF-4947 sonli Farmoni.
//Xalq so’zi. 2017 yil 8 fevral.

5. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "2017-2021 yillarda O’zbekiston
Respublikasini  rivojlanishining beshta ustuvor yo’nalishlari bo’yicha Harakatlar
strategiyasini kelgusida amalga oshirish chora-tadbirlari to’g’risida" gi 2017 yil 15
avgustdagi Ne3-5024 sonli Qarori.

6. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th Edition, Tata Mc
Graw Hill, New Delhi, 2014.

7. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing
Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 650.

8. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting.
Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

9. Xotamov I., Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil qilish va istigbollash. Darslik.
TDIU, 2012 yil. 287 b.

10. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Delo», 2008. — 561 str.
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2-mavzu. Biznesni tadqiq etishni tashkil qilish

2.1. Iqgtisodiyotda  yuqori va izchil o’sish sur’atlarini saqlash, makroiqtisodiy
barqarorlikni yanada mustahkamlashda biznes sohasida belgilangan eng muhim ustuvor
yo’nalishlar.

2.2. 2017-2021 yillarda O’zbekiston Respublikasi iqtisodiyotini rivojlantirishning
ustuvor yo’nalishlari.

2.3. Biznesni tadqiq etishda ilmiy va amaliy yondashuvlar.

2.4. Biznesni tadqiq etish kontseptsiyasi va gipotezani shakllantirish.

2.5. [lmiy tadqiqotning metodologik asoslari.

2.6. Biznesni tadqiq etishning tashkiliy xususiyatlari.

2.7. Biznes jarayonini tadqiq qilishning ilmiy va amaliy samaradorligini baholash,
hisobotlarni tayyorlash, qaror gabul qilish.

Qo’llaniladigan pedagogik texnologiyalar: aqliy hujum, guruhlarda ishlash, blits-
so’rov, savol-javob.

2-mavzu bo’yicha tavsiya etilgan adabiyotlar

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy Majlisga
Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

2. O’zbekiston Respublikasining Qonuni “Raqobat to’g’risida”. Qonunchilik palatasi
tomonidan 2011 yil 14 noyabrda qabul qilingan, Senat tomonidan 2011 yil 5 dekabrda
ma’qullangan. 2012 yil 6 yanvar,0’RQ-319-son. (O’zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari
to’plami, 2012 y., 1-son, 5-modda; 2013 y., 41-son, 543-modda; 2014 y., 4-son, 45-modda;
2015 y., 33-son, 439-modda; 2017 y., 16-son, 265-modda, Qonun hujjatlari ma’lumotlari
milliy bazasi, 05.01.2018 y., 03/18/456/0512-son; 03/18/459/0536-son)

3. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada
rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida» gi NePF-4947 sonli Farmoni.
//Xalq so’zi. 2017 yil 8 fevral.

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "2017-2021 yillarda O’zbekiston
Respublikasini rivojlanishining beshta ustuvor yo’nalishlari bo’yicha Harakatlar
strategiyasini kelgusida amalga oshirish chora-tadbirlari to’g’risida" gi 2017 yil 15
avgustdagi Ne3-5024 sonli Qarori.

5. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th Edition, Tata Mc
Graw Hill, New Delhi, 2014.

6. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing
Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 650.

7. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting.
Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

8. Xotamov 1., Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil qilish va istigbollash. Darslik.
TDIU, 2012 yil. 287 b.

9. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Delo», 2008. — 561 str.
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3-mavzu. Biznesni tadqiq etish usullarini tanlash

3.1. Biznes faoliyatini tahlil etish va prognozlashda turli xil modellarni qo’llashning
afzalliklari hamda kamchiliklari, ularning xususiyati.

3.2. Tahlil qilish va prognozlash usullarining tavsiflanishi.

3.3. Biznes faoliyatini prognozlash ob’ekti va sub’ekti, uni amalga oshirish
bosqichlari.

3.4. Mantiqiy-evristik va iqtisodiy matematik usullar. Biznes faoliyatida bozorni tahlil
qilish va prognozlashning analitik usullari.

3.5. Iste’molchilarning istak-xohishlarini o’rganish usullari.

3.6. Iste’molchilarning xohish va talabini prognozlash usullari.

3.7. Biznesda qaror qabul qilish jarayoni.

3.8. Tovardagi yangiliklarni o’zlashtirishda iste’molchilarning individual farqlari.

Qo’llaniladigan pedagogik texnologiyalar: aqliy hujum, guruhlarda ishlash, blits-
so’rov, savol-javob.

3-mavzu bo’yicha tavsiya etilgan adabiyotlar

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy Majlisga
Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

2. O’zbekiston Respublikasining Qonuni “Raqobat to’g’risida”. Qonunchilik palatasi
tomonidan 2011 yil 14 noyabrda qabul qilingan, Senat tomonidan 2011 yil 5 dekabrda
ma’qullangan. 2012 yil 6 yanvar,0’RQ-319-son. (O’zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari
to’plami, 2012 y., 1-son, 5-modda; 2013 y., 41-son, 543-modda; 2014 y., 4-son, 45-modda;
2015 y., 33-son, 439-modda; 2017 y., 16-son, 265-modda, Qonun hujjatlari ma’lumotlari
milliy bazasi, 05.01.2018 y., 03/18/456/0512-son; 03/18/459/0536-son)

3. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada
rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida» gi NePF-4947 sonli Farmoni.
//Xalq so’zi. 2017 yil 8 fevral.

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "2017-2021 yillarda O’zbekiston
Respublikasini  rivojlanishining beshta ustuvor yo’nalishlari bo’yicha Harakatlar
strategiyasini kelgusida amalga oshirish chora-tadbirlari to’g’risida" gi 2017 yil 15
avgustdagi Ne3-5024 sonli Qarori.

5. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th Edition, Tata Mc
Graw Hill, New Delhi, 2014.

6. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing
Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 650.

7. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting.
Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

8. Xotamov I., Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil qilish va istigbollash. Darslik.
TDIU, 2012 yil. 287 b.

9. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Delo», 2008. — 561 str.

4-mavzu. Biznesda raqobat ustunligini ta’minlash kontseptsiyasi
4.1.Biznesda raqobat ustunligi, raqobat ustunligiga erishish yo’llari.

4.2. Biznes yuritish muhiti va biznes mubhiti ko’rsatkichlari.
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4.3. Biznesning jozibadorligini aniqlash.

4.4. Raqobat ustunliklari kontseptsiyasi.

4.5. Biznesning globallashuvi natijasida xalqaro raqobat tuzulmasi.
4.6. Xarajatlarni tejash orqali yetakchilik strategiyasi.

4.7. Differentsiatsiya strategiyasining magqsadi.

Qo’llaniladigan pedagogik texnologiyalar: aqliy hujum, guruhlarda ishlash, blits-
so’rov, savol-javob.

4-mavzu bo’yicha tavsiya etilgan adabiyotlar

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy Majlisga
Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

2. O’zbekiston Respublikasining Qonuni “Raqobat to’g’risida”. Qonunchilik palatasi
tomonidan 2011 yil 14 noyabrda qabul qilingan, Senat tomonidan 2011 yil 5 dekabrda
ma’qullangan. 2012 yil 6 yanvar,0’RQ-319-son. (O’zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari
to’plami, 2012 y., 1-son, 5-modda; 2013 y., 41-son, 543-modda; 2014 y., 4-son, 45-modda;
2015 y., 33-son, 439-modda; 2017 y., 16-son, 265-modda, Qonun hujjatlari ma’lumotlari
milliy bazasi, 05.01.2018 y., 03/18/456/0512-son; 03/18/459/0536-son)

3. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada
rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida» gi NePF-4947 sonli Farmoni.
//Xalq so’zi. 2017 yil 8 fevral.

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "2017-2021 yillarda O’zbekiston
Respublikasini rivojlanishining beshta ustuvor yo’nalishlari bo’yicha Harakatlar
strategiyasini kelgusida amalga oshirish chora-tadbirlari to’g’risida" gi 2017 yil 15
avgustdagi Ne3-5024 sonli Qarori.

5. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th Edition, Tata Mc
Graw Hill, New Delhi, 2014.

6. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing
Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 650.

7. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting.
Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

8. Xotamov I., Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil qilish va istigbollash. Darslik.
TDIU, 2012 yil. 287 b.

9. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Delo», 2008. — 561 str.

S-mavzu. Biznes jarayonini tahlil qilishda axborot tizimlari

5.1.Biznesni boshqgarishda axborot texnologiyalarning roli.

5.2. Axborot tizimlarini tashkil qilish va boshqarish.

5.3.Biznesda axborotlarning turkumlanishi, ularni yig’ish, qayta ishlash, uzatish va
qarorlar gabul qilish uchun tayyorlash bosqichlari.

5.4.Yangi bozorlar, bozor segmentlari to’g’risida axborotlar yig’ish, axborotlar banki
va undan foydalanish.

5.5.Global axborot tizimlari.

5.6.Korparativ informatsion tizimlar bozoridagi yangi tendentsiyalar.
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Qo’llaniladigan pedagogik texnologiyalar: aqliy hujum, guruhlarda ishlash, blits-
so’rov, savol-javob.

S5-mavzu bo’yicha tavsiya etilgan adabiyotlar

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy Majlisga
Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

2. O’zbekiston Respublikasining Qonuni “Raqobat to’g’risida”. Qonunchilik palatasi
tomonidan 2011 yil 14 noyabrda qabul qilingan, Senat tomonidan 2011 yil 5 dekabrda
ma’qullangan. 2012 yil 6 yanvar,0’RQ-319-son. (O’zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari
to’plami, 2012 y., 1-son, 5-modda; 2013 y., 41-son, 543-modda; 2014 y., 4-son, 45-modda;
2015 y., 33-son, 439-modda; 2017 y., 16-son, 265-modda, Qonun hujjatlari ma’lumotlari
milliy bazasi, 05.01.2018 y., 03/18/456/0512-son; 03/18/459/0536-son)

3. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada
rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida» gi NePF-4947 sonli Farmoni.
//Xalq so’zi. 2017 yil 8 fevral.

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "2017-2021 yillarda O’zbekiston
Respublikasini rivojlanishining beshta ustuvor yo’nalishlari bo’yicha Harakatlar
strategiyasini kelgusida amalga oshirish chora-tadbirlari to’g’risida" gi 2017 yil 15
avgustdagi Ne3-5024 sonli Qarori.

5. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th Edition, Tata Mc
Graw Hill, New Delhi, 2014.

6. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing
Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 650.

7. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting.
Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

8. Xotamov I., Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil qilish va istigbollash. Darslik.
TDIU, 2012 yil. 287 b.

9. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Deloy», 2008. — 561 str.

6-mavzu. Firmaning biznes faoliyatini strategik rejalashtirish

6.1. Firmaning biznes faoliyatini modellashtirish va uning xususiyatlari.

6.2. Ishlab chiqarishni tashkil qilish va boshqarish tizimi, biznes faoliyatiga ta’sir
qiluvchi ichki va tashqi omillarni o’rganish.

6.3. Raqobat kurashi sharoitida firma faoliyati yoki faolligini belgilovchi asosiy
ko’rsatkichlar.

6.4. Zararsizlik nuqtasi va uni aniqlash usullari, zararsizlik nuqtasini tahlil qilishning
zarurligi.

6.5. Korxona biznes-rejasi va uning tarkibiy qismlari.

6.6. SWOT tahlil, turli xil to’lovlar.

6.7. Marketing dasturini ishlab chiqishda foydalaniladigan zamonaviy axborot
texnologiyalari va maxsus kompyuter dasturlari.

Qo’llaniladigan pedagogik texnologiyalar: aqliy hujum, guruhlarda ishlash, blits-
so’rov, savol-javob.
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6-mavzu bo’yicha tavsiya etilgan adabiyotlar

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy Majlisga
Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

2. O’zbekiston Respublikasining Qonuni “Raqobat to’g’risida”. Qonunchilik palatasi
tomonidan 2011 yil 14 noyabrda qabul gilingan, Senat tomonidan 2011 yil 5 dekabrda
ma’qullangan. 2012 yil 6 yanvar,0’RQ-319-son. (O’zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari
to’plami, 2012 y., 1-son, 5-modda; 2013 y., 41-son, 543-modda; 2014 y., 4-son, 45-modda;
2015 y., 33-son, 439-modda; 2017 y., 16-son, 265-modda, Qonun hujjatlari ma’lumotlari
milliy bazasi, 05.01.2018 y., 03/18/456/0512-son; 03/18/459/0536-son)

3. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada
rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida» gi NePF-4947 sonli Farmoni.
//Xalq so’zi. 2017 yil 8 fevral.

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "2017-2021 yillarda O’zbekiston
Respublikasini rivojlanishining beshta ustuvor yo’nalishlari bo’yicha Harakatlar
strategiyasini kelgusida amalga oshirish chora-tadbirlari to’g’risida" gi 2017 yil 15
avgustdagi Ne3-5024 sonli Qarori.

5. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th Edition, Tata Mc
Graw Hill, New Delhi, 2014.

6. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing
Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 650.

7. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting.
Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

8. Xotamov I., Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil qilish va istigbollash. Darslik.
TDIU, 2012 yil. 287 b.

9. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Deloy», 2008. — 561 str.

7-mavzu. Raqobat bozorining jozibadorligini tahlil gilish va talabni o’rganish

7.1. Raqobat bozorining mutlaq va joriy sig’imini aniqlash.

7.2. Bozor sig’imiga ta’sir ko’rsatuvchi madaniy va ijtimoiy omillar.

7.3. Iste’molchilar xulg-atvorini tadqiq qilish, ularga ta’sir ko’rsatuvchi omillar.
7.4. Marketing-miks tadbirlarining ahamiyati.

7.5. Talabni tadqiq qilish va prognozlashning asosiy tamoyillari.

7.6. Ishlab chiqgarish vositalariga bo’lgan talab va uni aniglash usullari.

Qo’llaniladigan pedagogik texnologiyalar: aqliy hujum, guruhlarda ishlash, blits-
so’rov, savol-javob.

7-mavzu bo’yicha tavsiya etilgan adabiyotlar

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy Majlisga
Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

2. O’zbekiston Respublikasining Qonuni “Raqobat to’g’risida”. Qonunchilik palatasi
tomonidan 2011 yil 14 noyabrda qabul gilingan, Senat tomonidan 2011 yil 5 dekabrda
ma’qullangan. 2012 yil 6 yanvar,0’RQ-319-son. (O’zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari
to’plami, 2012 y., 1-son, 5-modda; 2013 y., 41-son, 543-modda; 2014 y., 4-son, 45-modda;
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2015 y., 33-son, 439-modda; 2017 y., 16-son, 265-modda, Qonun hujjatlari ma’lumotlari
milliy bazasi, 05.01.2018 y., 03/18/456/0512-son; 03/18/459/0536-son)

3. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada
rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida» gi NePF-4947 sonli Farmoni.
//Xalq so’zi. 2017 yil 8 fevral.

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "2017-2021 vyillarda O’zbekiston
Respublikasini rivojlanishining beshta ustuvor yo’nalishlari bo’yicha Harakatlar
strategiyasini kelgusida amalga oshirish chora-tadbirlari to’g’risida" gi 2017 yil 15
avgustdagi Ne3-5024 sonli Qarori.

5. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th Edition, Tata Mc
Graw Hill, New Delhi, 2014.

6. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing
Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 650.

7. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting.
Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

8. Xotamov I., Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil gilish va istigbollash. Darslik.
TDIU, 2012 yil. 287 b.

9. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Delo», 2008. — 561 str.

8-mavzu. Biznesda bozor kon’yunkturasini o’rganishning asosiy yo’nalishlari

8.1. Bozor kon’yunkturasining mohiyati va ahamiyati.

8.2. Kon’yunkturani tashkil qiluvchi omillar, asosiy ko’rsatkichlar va ularni tahlil
qilish va istigbollash usullari.

8.3. Tashqi bozor kon’yunkturasini tadqiq qilishning ko’rsatkichlar tizimi va ularni
tanlash mezonlari.

8.4. Turli xil bozorlar kon’yunkturasini tadqiq qilishning o’ziga xos xususiyatlari.

8.5. Xom-ashyo mahsulotlari bozori, mashina-uskunalar bozori, tayyor mahsulotlar

bozorini tadqiq qilish.

8.6. Tovarlar bozorini istigbollashda qo’llaniladigan asosiy yondashuvlar va
tamoyillar.

8.7. Kon’yunktura istigbollarini amalga oshirishda axborot-statistik ta’minotning
ahamiyati.

Qo’llaniladigan pedagogik texnologiyalar: aqliy hujum, guruhlarda ishlash, blits-
so’rov, savol-javob.

8-mavzu bo’yicha tavsiya etilgan adabiyotlar

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy Majlisga
Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

2. O’zbekiston Respublikasining Qonuni “Raqobat to’g’risida”. Qonunchilik palatasi
tomonidan 2011 yil 14 noyabrda qabul qilingan, Senat tomonidan 2011 yil 5 dekabrda
ma’qullangan. 2012 yil 6 yanvar,0’RQ-319-son. (O’zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari
to’plami, 2012 y., 1-son, 5-modda; 2013 y., 41-son, 543-modda; 2014 y., 4-son, 45-modda;
2015 y., 33-son, 439-modda; 2017 y., 16-son, 265-modda, Qonun hujjatlari ma’lumotlari
milliy bazasi, 05.01.2018 y., 03/18/456/0512-son; 03/18/459/0536-son)

3. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada
rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida» gi NePF-4947 sonli Farmoni.
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//Xalq so’zi. 2017 yil 8 fevral.

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "2017-2021 vyillarda O’zbekiston
Respublikasini rivojlanishining beshta ustuvor yo’nalishlari bo’yicha Harakatlar
strategiyasini kelgusida amalga oshirish chora-tadbirlari to’g’risida" gi 2017 yil 15
avgustdagi Ne3-5024 sonli Qarori.

5. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th Edition, Tata Mc
Graw Hill, New Delhi, 2014.

6. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing
Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 650.

7. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting.
Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

8. Xotamov I., Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil gilish va istigbollash. Darslik.
TDIU, 2012 yil. 287 b.

9. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Delo», 2008. — 561 str.

9-mavzu. Firmaning ichki va tashqi bozordagi biznes strategiyasini tanlash
9.1. Firmaning ichki va tashqi bozordagi biznes strategiyasi umumiy kontseptsiyasi.
9.2. Yangi tovarlarni bozorga chigarish holatini tahlil gilish.
9.3. Moliyaviy oqimlar tizimi.
9.4. Yangi tovarni yaratish jarayoni va ularni tadqiq qilishning o’ziga xos
xususiyatlari.
9.5. Loyiha tahlili va ularni tanlash bosqichlari.
9.6. Tovarni bozorga kiritish jarayoni. Sotish hajmini prognozlash.
9.7. Ekspert baholash usuli.
9.8. Firmaning marketing strategiyasini tanlash bosqichlari va mezonlari.
9.9. Boston Konsalting Grupp (BKG) matritsasi, uning afzalliklari va kamchiliklari.
9.10. GE va M.Porter modeli.

Qo’llaniladigan pedagogik texnologiyalar: aqliy hujum, guruhlarda ishlash, blits-
so’rov, savol-javob.

9-mavzu bo’yicha tavsiya etilgan adabiyotlar

1. O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SHavkat Mirziyoevning Oliy Majlisga
Murojaatnomasi. // Xalq so’zi. 2017 y., 23-dekabr.

2. O’zbekiston Respublikasining Qonuni “Raqobat to’g’risida”. Qonunchilik palatasi
tomonidan 2011 yil 14 noyabrda qabul qilingan, Senat tomonidan 2011 yil 5 dekabrda
ma’qullangan. 2012 yil 6 yanvar,0’RQ-319-son. (O’zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari
to’plami, 2012 y., 1-son, 5-modda; 2013 y., 41-son, 543-modda; 2014 y., 4-son, 45-modda;
2015 y., 33-son, 439-modda; 2017 y., 16-son, 265-modda, Qonun hujjatlari ma’lumotlari
milliy bazasi, 05.01.2018 y., 03/18/456/0512-son; 03/18/459/0536-son)

3. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada
rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida» gi NePF-4947 sonli Farmoni.
//Xalq so’zi. 2017 yil 8 fevral.

4. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "2017-2021 yillarda O’zbekiston
Respublikasini rivojlanishining beshta ustuvor yo’nalishlari bo’yicha Harakatlar
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strategiyasini kelgusida amalga oshirish chora-tadbirlari to’g’risida" gi 2017 yil 15
avgustdagi Ne3-5024 sonli Qarori.

5. Zikmund Babin, Carr Griffin. Business Research methods, 8th Edition, Tata Mc
Graw Hill, New Delhi, 2014.

6. Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing
Metrics. Second edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 650.

7. John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting.
Seventh edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 656

8. Xotamov I., Sadulloev H. Marketing faoliyatini tahlil gilish va istigbollash. Darslik.
TDIU, 2012 yil. 287 b.

9. Kleyner G.B. Strategiya predpriyatiya. Uchebnik. — M.: «Delo», 2008. — 561 str.
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FANNING MAZMUNI VA AXBOROT-
RESURS TA’MINOTI
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MAVZULAR BO’YICHA MATN ANNOTATSIYASI VA OXIRGI YANGILIKLAR

1-MAVZU. “BIZNESNI TADQIQ ETISH USULLARI” FANINING
PREDMETI VA VAZIFALARI

1.1. “Biznesni tadqiq etish usullari” - fan va o’quv kursi sifatida.

1.2. Kursning tuzilishi va uning iqtisodiy fanlar tizimida tutgan o’rni hamda boshqa
o’quv fanlari bilan bog’ligligi.

1.3. Kursning bozor iqtisodiyoti sharoitiga va islohotlar talabiga xos vazifalari.

1.4. O’zbekistonda biznesni rivojlantirish to’g’risidagi qonunlar, farmonlar va
nizomlar.

Tayanch iboralar: tahlil, tizimli tahlil, ob’ekt, sub’ekt, marketing, jarayon, biznes
birlik, analitik ko’rsatkichlar

1.1. “Biznesni tadqiq etish usullari” - fan va o’quv kursi sifatida.

Mamlakatimiz iqtisodiyotini mutanosib rivojlantirish, uning samarali tarkibiy
tuzilmasiga ega bo’lish va shu orqali barqaror iqtisodiy o’sish sur’atlariga erishish
Vatanimiz taraqqiyoti va xalq farovonligini ta’minlashning muhim shartlaridan hisoblanadi.
Ushbu magsadga erishish uchun esa eng avvalo iqtisodiyotning real sektorini jadal
rivojlantirish zarur bo’ladi.

O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SH.Mirziyoev tomonidan gqabul qilingan
“O’zbekiston Respublikasini yanada rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi
to’g’risida”gi Farmonida olib borilayotgan islohotlar samarasini yanada oshirish, davlat va
jamiyatning har tomonlama va jadal rivojlanishi uchun shart-sharoitlar yaratish,
mamlakatimizni modernizatsiya qilish hamda hayotning barcha sohalarini liberallashtirish
bo’yicha ustuvor yo’nalishlarni amalga oshirish magsadida 2017 - 2021 yillarda
O’zbekiston Respublikasini rivojlantirishning beshta ustuvor yo’nalishi bo’yicha Harakatlar
strategiyasi tasdiqlandi®. Ushbu Harakatlar strategiyasida iqtisodiyotni rivojlantirish va
liberallashtirishning ustuvor yo’nalishlari alohida muhim o’rin egallaydi. Tarkibiy
o’zgartirishlarni chuqurlashtirish hisobiga iqtisodiyotning raqobatbardoshligini oshirishda
mintaqada ishlab chiqarishni mahalliylashtirishni rag’batlantirish siyosatini davom ettirish
hamda, eng avvalo, iste’mol tovarlar va butlovchi buyumlar importining o’rnini bosish,
tarmoqlararo sanoat kooperatsiyasini kengaytirish Xarakat dasturining eng ahamiyatli
vazifalari qatoridan o’rin olgan.

Amalga oshirilgan iqtisodiy islohotlar davomida iqtisodiy munosabatlarda, eng avvalo,
mulkchilikka bo’lgan munosabatda tub o’zgarishlar ro’y berdi. Respublikada
xususiylashtirish va davlat tasarrufidan chiqarish bo’yicha ilgari qabul qilingan dasturlarni
amalga oshirish hisobiga ko’p ukladli igtisodiyot aniq garor topdi, iqtisodiyotning nodavlat
sektori mustahkamlandi va faol rol o’ynay boshladi.

SHu bois, Harakatlar strategiyasining mazkur yo’nalishida tizimli tadbirlarni amalga
oshirishning muhim sharti sifatida quyidagilar belgilangan:

30’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi
to’g’risida”gi PF-4947-sonli Farmoni. // Xalq so’zi. 8 fevrale 2017 yil.
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v" xususiy mulk huqugi va kafolatlarini ishonchli himoya qilishni ta’minlash, xususiy
tadbirkorlik va kichik biznes rivoji yo’lidagi barcha to’siq va cheklovlarni bartaraf etish,
unga to’liq erkinlik berish, «Agar xalq boy bo’lsa, davlat ham boy va kuchli bo’ladi» degan
tamoyilni amalga oshirish;

v' kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni keng rivojlantirish uchun qulay
ishbilarmonlik mubhitini yaratish, tadbirkorlik tuzilmalarining faoliyatiga davlat, huquqgni
muhofaza qiluvchi va nazorat idoralari tomonidan noqonuniy aralashuvlarning qat’iy oldini
olish;

v davlat mulkini xususiylashtirishni yanada kengaytirish va uning tartib-taomillarini
soddalashtirish, xo’jalik yurituvchi sub’ektlarning ustav jamg’armalarida davlat ishtirokini
kamaytirish, davlat mulki xususiylashtirilgan ob’ektlar bazasida xususiy tadbirkorlikni
rivojlantirish uchun qulay shart-sharoitlar yaratish;

v’ investitsiya muhitini takomillashtirish, mamlakat iqtisodiyoti tarmoglari va
hududlariga xorijiy, eng avvalo, to’g’ridan-to’g’ri xorijiy investitsiyalarni faol jalb qilish;

v Kkorporativ boshqaruvning zamonaviy standart va usullarini joriy etish,
korxonalarni strategik boshqarishda aktsiyadorlarning rolini kuchaytirish;

v" tadbirkorlik sub’ektlarining muhandislik tarmogqlariga ulanishi bo’yicha tartib-
taomil va mexanizmlarni takomillashtirish va soddalashtirish;

v" mamlakatning ijtimoiy-iqtisodiy rivojlanish jarayonlarini tartibga solishda davlat
ishtirokini kamaytirish, davlat boshqaruvi tizimini markazlashtirishdan chiqarish va
demokratlashtirish, davlat-xususiy sheriklikni kengaytirish, nodavlat, jamoat tashkilotlari va
joylardagi 0’zini 0’zi boshqarish organlarining rolini oshirish.

Igtisodiyotda davlatning ishtirokini qisqartirish bevosita xususiylashtirish jarayonlari
orqali amalga oshirilib, u foydalanilmayotgan davlat mulki ob’ektlarini, jumladan, «nol»
xarid qiymati bo’yicha sotish jarayonlarini yanada soddalashtirish hamda bunday ob’ektlar
tadbirkorlik sub’ekti tomonidan aniqlanganda, ularni sotib olish yuzasidan takliflarni qabul
qilish va ko’rib chiqish tartibini belgilashni nazarda tutadi.

Yangi kichik sanoat zonalarini tashkil etish va faoliyat yuritayotganlarining
samaradorligini oshirish maqgsadida:

kichik sanoat zonalari ishtirokchilarining zaruriy muhandislik-kommunikatsiya
tarmoqlariga ulanish holatini tanqidiy o’rgangan holda tegishli chora-tadbirlar rejasini
tasdiqlash;

kichik sanoat zonalariga ularning ixtisoslashuvi, hududning resurs salohiyatini
inobatga olgan holda, ishlab chiqarishning to’liq tsiklini amalga oshiruvchi tadbirkorlik
sub’ektlarini joylashtirish;

investitsiyaviy loyihalarni amalga oshirish va ishtirokchilarga yuklatilgan
majburiyatlarning ijrosi yuzasidan tizimli monitoring olib borish;

kichik sanoat zonalari hududida yangi investitsiyaviy loyihalarni amalga oshirishda
tijorat banklarining ishtirokini kengaytirish.

Ushbu tadbirlarni amalga oshirish qulay investitsiya mubhiti yaratish va bu bo’yicha
aniq magsadga qaratilgan siyosat olib borishni taqozo etadi. Bunda asosiy e’tibor
iqtisodiyotning ustuvor tarmoqlaridagi maxsus investitsiya loyihalarini amalga oshirish
uchun xorijiy sarmoyalarni jalb etishga qaratilishi lozim. Harakatlar strategiyasida 2017-
2019 yillar davomida 20 ta loyihani amalga oshirish uchun Osiyo taraqqiyot banki kreditlari
hisobiga 2,97 mlrd. doll.ni jalb qilish, Islom taraqqiyot bankining 1,0 mlrd. doll.dan kam
bo’lmagan miqdorda kreditlarini jalb qilishni ko’zda tutadigan investitsiyaviy loyihalarni
amalga oshirish ko’zda tutilgan.
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Joriy 2018 yilda umumiy qiymati 1,0 mlrd. dollarlik 145 ta ishlab chigarish
quvvatlarini foydalanishga topshirish orqgali 75 dan ortiq yangi turdagi raqobatdosh tayyor
mahsulotlar o’zlashtirilishi nazarda tutilgan. Meva-sabzavot va go’sht-sut mahsulotlarini
qayta ishlash sohasida 147 mln. dollarlik 63 ta loyiha, rangli va qimmatbaho metallarni
chuqur qayta ishlash bo’yicha 217 min. dollarlik 6 ta loyiha, kimyoviy xom ashyolarni
chuqur qayta ishlash bo’yicha 25 min. dollarlik 2 ta loyiha, uglevodorod xom ashyolarini
qayta ishlashni chuqurlashtirish bo’yicha 342 mln. dollarlik 6 ta loyiha, tayyor charm-
poyabzal mahsulotlari ishlab chigarishni kengaytirish bo’yicha 6 min. dollarlik 9 ta loyiha,
farmatsevtika mahsulotlari ishlab chiqarishni oshirishga yo’naltirilgan 24 min.dollarlik 7 ta
loyitha, qurilish materiallari ishlab chiqarishni yanada kengaytirish bo’yicha 151 mln.
dollarlik 29 ta loyiha, tayyor to’qimachilik va tikuv-trikotaj mahsulotlari ishlab chiqarishni
oshirish bo’yicha 178 mln. dollarlik 15 ta loyiha shular jumlasidan. Ushbu tadbirlarni
amalga oshirish sanoat tarmoqlaridagi yirik korxonalarda ishlab chiqarilayotgan
mahsulotlarning tannarxini o’rtacha 8 foizga qisqartirish va raqobatdoshligini oshirishga
asos bo’ladi.

Tabiiyki, mavjud vaziyat yaratilayotgan shart-sharoitlar natijasida quyidagi vazifalarni
amalga oshirishga taqoza qiladi:

» xususiylashtirilgan korxonalar ishining samaradorligini ularni
xususiylashtirilgandan keyin qo’llab-quvvatlash;

» xalq xo’jaligi tarmogqlarini tarkibiy qayta qurish hisobiga yangi ish o’rinlari,
aynigsa qishloq joylarda, barpo etish;

» ichki bozorni mahsulot bilan to’ldirish va mahsulotlarning eksportbopligini
oshirish magsadida raqobatli bozor muhitini yaratish;

» mintaqalarda bozor infratuzilmasini intensiv rivojlantirish va uning tomonidan
ko’rsatiladigan xizmatlar sifatini oshirish, uning xo’jalik yurituvchi sub’ektlar bilan
aloqgalarini mustahkamlash;

» mulkdorlarning samarali sinfini yaratish;

» qimmatli qog’ozlar va ko’chmas mulkning to’la qimmatli bozorini barpo etish.

Jahon tajribasi barcha sohalarda sifatli o’sishni ta’minlovchi yangiliklarni uzluksiz
tarzda amaliyotga joriy etish jamiyat va iqtisodiy rivojlanishning harakatlantiruvchi kuchiga
aylanganligini ko’rsatmoqda. Bugun rivojlanishning innovatsion modellari va “aqlli”
texnologiyalar amalga oshirilayotgan mamlakatlar eng muvaffaqiyatli va barqaror
hisoblanadi. Bunday mamlakatlarning barqaror taraqqiyoti, ularning jahon bozorlarida
raqobatbardoshligi tabiiy resurslarni eksport qilish va jismoniy mehnatdan foydalanishga
emas, balki innovatsion g’oyalar va ishlanmalarga asoslanadi. Ushbu mamlakatlarda
innovatsion g’oyalar, ishlanmalar va texnologiyalarni joriy etish bo’yicha davlat
strategiyasining ijrosi shartli ravishda “kelajak vazirliklari” deb nomlanuvchi maxsus
idoralar tomonidan amalga oshiriladi.

2017 yil 22 dekabr kuni Simpoziumlar saroyida O’zbekiston Respublikasi Prezidenti
SHavkat Mirziyoevning O’zbekiston Respublikasi Oliy Majlisiga Murojaatnomasi e’lon
qilindi. Prezident kirib kelayotgan yangi - 2018 yilni O’zbekistonda “Faol tadbirkorlik,
innovatsion g’oyalar va texnologiyalarni qo’llab-quvvatlash yili” deb e’lon qilishni taklif
etdi.

“Bu masala bo’yicha ko’p o’yladik, ko’p maslahatlashdik. Yil davomida kelgan
ko’plab murojaatlar, fikr-mulohazalar e’tiborga olindi. Ish o’rinlarini yaratmasak odamlar
bizdan rozi bo’lmaydi, ko’p muammolar bor yo’l yo’q, svet, gaz yo’q, nogironlar gancha,
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hammasini yashirib yurdik-ku? Nom qo’yishda juda o’yladim, natija berishi kerak, chiroyli
qilib ko’chaga yozib qo’yish emas bu. Yangi fikr, g’oya, innovatsiya bo’lmasa, keyingi
kunda yuta olmaymiz, har bir hokim buni bilishi kerak™*, dedi Prezident.

SHu o’rinda faol tadbirkorlik degan tushunchaga qisqacha to’xtalib o’tish zarur. Faol
tadbirkorlik biznes faoliyatini innovatsion, ya’ni zamonaviy yondashuvlar, ilg’or
texnologiya va boshqaruv usullari asosida tashkil etadigan iqtisodiy yo’nalishdir.

Boshqacha qilib aytganda, biz O’zbekistonni ishlab chiqarishda innovatsiya va
intellektual hissaning yuqori ulushi bo’lgan barqaror bozor iqtisodiyotiga, zamonaviy va
global bozorda raqobatbardosh sanoatga, shuningdek, qulay investitsiyaviy va ishchanlik
muhitiga ega jadal rivojlanayotgan mamlakatga aylantirishimiz lozim. Qo’yilgan
magqsadlarga O’zbekistonni rivojlanishning innovatsion modeliga to’liq o’tkazmasdan turib
erishish mumkin emas, bu mamlakatda innovatsion faoliyatni davlat tomonidan qo’llab-
quvvatlashning hamda davlat boshqaruvi, igtisodiyot ustuvor tarmoqlari va ijtimoiy sohaga
innovatsion  g’oyalar, ishlanmalar va texnologiyalarni amalda joriy qilishni
rag’batlantirishning samarali tizimini yaratish zaruratini taqozo etadi.

1.2. Kursning tuzilishi va uning iqtisodiy fanlar tizimida tutgan o’rni hamda
boshqa o’quv fanlari bilan bog’liqligi.

Raqobat va informatsion texnologiyalarning rivojlanishi, biznesning globallashuvi va
boshga omillarning ta’siri natijasida biznes sohasida yuz berayotgan juda keskin
o’zgarishlar biznes jarayonini tadqiqi etish va boshqarishga alohida ahamiyat bilan garash
lozimligini taqozo etmoqda.

Strategik boshqarish jarayonini shartli ravishda uchta fazaga ajratish mumkin: strategik
rejalashtirish, strategik tashkillashtirish, nazariy nazorat va tartibga solish fazalaridir. Bu
fazalarning xar birida nisbatan mustaqil bo’lgan boshqgarish masalalari yechiladi.

Strategik rejalashtirish — bu strategik xolatlarning tahlili orqali korxonaning
strategiyasini aniqlab olish jarayonidir. Bundan tashqari strategik rejalashtirish korxonaning
raqobat ustunliklariga erishish, saqlab qolish xamda rivojlanishiga ko’maklashuvchi tashqi
va ichki omillar va faoliyatlarning taxlil qilib chiqishni ham nazarda tutadi. Strategik
tashkillashtirish korxonani tanlab olgan strategiyasiga eng samarali va to’la xolda
moslashuvi jarayoniga aytiladi.

Strategik nazorat va tartibga solish — korxonani amaldagi erishgan xolatini baxolash va
taxlili asosida korxona o’z oldiga qo’ygan strategiyaga to’la erishish xamda kelajakdagi
tashkiliy tuzilmasini ishlab chiqib qo’llash jarayonini ko’zda tutadi.

Strategik rejalashtirish va boshqarish nazariyasi va amaliyoti studentlarga kelajakda
tadbirkorlar sifatida bozor sharoitida samarali ishlash imkoniyatini beradi.

Ushbu masalalarni amalga oshirishda “Biznesni tadqiq etish usullari” fanida
o’rganiladigan mavzular, nazariy-amaliy masalalar muhim ahamiyat kasb etadi.

Biznes — bu tadbirkorlik faoliyati yoki boshgacha so’z bilan aytganda kishilarni foyda
olishga qaratilgan tadbirkorlik faoliyatidir.

Prezident SH.Mirziyoev tomonidan tadbirkorlik faoliyatiga quyidagicha fikr
bildirildi: “Faol tadbirkor deganda, biz raqobatbardosh mahsulot ishlab chiqarishga
godir, eng muhimi, yangi ish o’rinlari yaratib, nafaqat o’zini va oilasini boqadigan,
balki butun jamiyatga naf Keltiradigan ishbilarmon insonlarni tushunamiz. Bunday
tadbirkorlar safini kengaytirish, jumladan, yuqori texnologiyalar, ilm-fanning eng

4 O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SH.Mirziyoevning Oliy Majlisga Murojaatnomasi. 2017 yil 22 dekabrs.
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so’nggi yutuqlariga asoslangan texnika va asbob-uskunalarni mamlakatimizga olib
kelish va joriy etish uchun ularga munosib sharoitlar yaratish bizning birinchi galdagi
vazifamiz bo’lishi shart’”.

SHu jihatdan “Biznesni tadqiq etish usullari” fani ishlab chigaruvchi va iste’molchi
o’rtasida vujudga keladigan iqtisodiy munosabatlarni faollashtirish uslublarini, tovarlarni
ishlab chigarish hamda sotish muammolarini kompleks, tizimli yechish uslublarini, bozorda
vujudga keladigan o’zgarishlarga tezda moslashish, iste’molchilarga tabaqali yondashish,
raqobatbardosh yangi tovarlarni vujudga keltirish va ularni ishlab chiqarishni tashkil etishni
o’rganishni 0’z oldiga magsad qilib qo’ygan.

Fanni modulli o’zlashtirishda talabalarni tahliliy mushohada, xulosa chiqarishga
o’rgatish — keys stadi, topshiriglar, testlar va loyiha topshiriqlari ishlab chiqgilgan. Mazkur
topshiriglar talabadan mustaqil fikrlash, mustaqil yondashuv asosida qaror chiqarishga
qaratilgan. Mustaqil fikrlaydigan tinglovchi — talaba doimo izlanishda, ijodiy mehnat
amalga oshirishga va oxir oqibatda fan texnika taraqqiyotining yuksak texnika bilan
qurollangan iqtisodiyotga tayyor bo’ladi.

Demak, talabalarning mustaqil fikr yuritishi, iqtisodiy hodisalarni amalda yuz
beradigan turli muqobil variantlari ichidan maqbulini tanlashni o’rganish hozirgi zamon
talabidir.

O’qish, o’rganish, idrok qilish, ularni hayolan gayta jonlantirish bilan chambarchas
bog’liq. Hayot tajribasi ko’rsatadiki, inson o’zi ko’rib, tasavvur qilgan narsani to’liq
o’zlashtiradi. Inson tabiatan shunday yaratilgan ekan, u biron bir narsani o’rganishi uchun
uni tasavvurda jonlantira bilishi lozim. SHuning uchun ham fanni o’rganishda turli
vositalar, tasvir, maket, rasm, chizma va boshqa shu kabi vositalardan foydalanish, ta’limni
ko’rgazmali tashkil etish hozirgi kunning dolzarbligini ifodalaydi.

Modulli yondashuv asosida ishlab chiqilgan testlar - iqtisodiy mushohada asosida,
matematik yondashuv yoki nazariy amaliy holatdagi vogelikni to’g’ri baholab javob
berishga garatilgan bo’lsa, mavzu yuzasidan ishlab chiqilgan masala, keys stadi hamda
loyiha topshiriq bu holatni yanada to’liqroq tasavvur qilishga, 0’z fikrlarini bayon qilishga,
ta’lim metodlari asosida ish yurgizishga, xulosa chiqarib, to’g’ri qaror qilishga garatilgan.

Taraqqiyotning o’zi bir tomondan, fanni chuqur o’zlashtirishni zarur qilib qo’ysa,
ikkinchi tomondan, turli-tuman yangi usullarni qo’llash, ko’rgazmalikni oshirish, texnik
vositalardan foydalanish, wularni qo’llashni takomillashtirish orqgali bilim olishni
osonlashtirish, uni qiziqarli jarayonga aylantirishga yordam beradi.

Biznes — bu iqtisodiyotning zamonaviy texnologiyasi hisoblanib, yangi ishlab chiarish,
xizmat ko’rsatish, tovar belgilarini yaratish, bozorga joylashtirish, iste’molchilar bilan
o’zaro munosabatlarni shakllantirish bilan bog’liq bo’lgan jarayonlarni o’z ichiga oladi.
Biznesni tashkil etishda tomonlar faoliyatini oldindan baholash, tadqiq etish u yoki bu
mahsulotga qanday munosabatda ekanini aniq baholash muhim hisoblanadi. Biznes tadqiq
etish faqatgina g’oyalar tashuvchisi emas, balki raqobatdosh ustunliklarni ko’paytirish
evaziga kompaniyani rivojlantirish vositasi hamdir. SHu jihatdan ushbu fan ishlab
chiqaruvchi va iste’molchi o’rtasida vujudga keladigan iqtisodiy munosabatlarni
faollashtirish uslublarini, tovarlarni ishlab chigarish hamda sotish muammolarini kompleks,
tizimli yechish uslublarini, bozorda vujudga keladigan o’zgarishlarga tezda moslashish,
brend siyosati, brending va rebrending masalalari, iste’molchilarga tabaqali yondashish,

5 O’zbekiston Respublikasi Prezidenti SH.Mirziyoevning Oliy Majlisga Murojaatnomasi. 2017 yil 22
dekabrs.
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raqobatbardosh yangi tovarlarni vujudga keltirish va ularni ishlab chiqarishni tashkil etishni
o’rganishni 0’z oldiga magsad qilib qo’ygan.

Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sub’ektlarining eksport salohiyatini yanada
kengaytirish, ularga zamonaviy, chet el bozorlarida raqobatdosh mahsulot ishlab chigarishni
ko’paytirishda va uni eksportga chigarishda zarur huquqiy, moliyaviy va tashkiliy yordam
ko’rsatish, mamlakatimizning eksport qiluvchi tadbirkorlarini tashqi bozor kon’yunkturasi
o’zgarishlari xavf-xatarlaridan ishonchli himoya qilishni ta’minlash maqsadida 2013 yil 8
avgustda O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik
sub’ektlari  eksportini  qo’llab-quvvatlash  borasidagi  qo’shimcha chora-tadbirlar
to’g’risida”gi Qarori gabul qilindi. Ushbu qaror asosida Kichik biznes va xususiy
tadbirkorlik sub’ektlari eksportini qo’llab-quvvatlash jamg’armasi tashkil etildi, uning
asosily vazifalaridan biri etib kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sub’ektlari, fermer
xo’jaliklariga:  eksportga mo’ljallangan  mahsulotning mamlakatimiz  brendlarini
rivojlantirish, eksportga yetkazib berishni olg’a siljitish, jumladan, xorijiy mamlakatlarning
qonunchiligiga muvofiq zarur litsenziyalar, ruxsatnomalar, sertifikatlar, shuningdek, kichik
biznes va xususiy tadbirkorlik sub’ektlarining xalqaro tender savdolarida ishtirok etishi
bilan bog’liq ro’yxatdan o’tish yig’imlari hamda boshqa to’lovlarni to’lash belgilandi.®
Demak, kichik biznes va fermer xo’jaligi rahbarlarini marketing, menejment va brending
sohasidagi bilimlarini rivojlantirish choralarini ko’rish talab etiladi.

Fanni o’qitishdan maqsad - talabalarga biznesni tadqiq etish jarayoni, uning
xususiyatlari, bozordagi vaziyat, baho dinamikasi, taklif va talab kabi omillar yig’indisining
o’zaro munosabati orqali aniqlashni o’rgatish, biznes jarayonini amalga oshirish, tovarlar
bozorida tadqgiqotlar olib borish, iste’molchilarning tovarlarga bo’lgan munosabatini
o’rganish, brend tovralar baholarini shakllanishi va iste’molchilarga servis xizmat ko’rsatish
strategiyalarini, tovar va xizmatlar sotilishini kengaytirish imkoniyatlari va uni ragobatga
bardosh bera olish strategiya usul va yo’llarini o’rgatish hamda kompaniyalarning bozordagi
raqobatbardoshligini oshirish bo’yicha tavsiyalar berish bo’yicha yo’nalish profiliga mos
bilim, ko’nikma va malaka shakllantirishdir.

Fanning vazifasi — biznes va biznes mubhitini aniqlash, biznes jarayonini tadqiq etish
usullari, marketing tadqiqotlarini amalga oshirish, innovatsiya jarayoni, yangi mahsulotlar
ishlab chiqarish va ularni bozordagi o’rnini ta’minlash chora tadbirlarini ko’rish, biznes
jarayonida iste’molchilar xulg-atvorini o’rganish tamoyillari bilan yaqindan va har
tomonlama tanishtirish, nazariy materiallarni o’zlashtirish, biznesda zarur axborotlar
bazasini shakllantirish, CRM texnologiyalar, tadiii etishning zamonaviy usullari bo’yicha
to’plangan yirik korxonalar tajribasini o’rganish natijasida biznes muhitini baholash,
firmaning strategiyasini tanlash, istigbol rejalarini yaratish hamda ularni qo’llashni
o’rgatishdan iboratdir.

Mutaxssislik fanlari ichida biznesni tadqiq etish usullari alohida o’rin tutadi. CHunki
har doim insonning hayoti iqtisodiyot bilan chambarchas bog’liq bo’lIgan va ta’minlangan.
SHuningdek, iqtisodiyotning muhimligi shundaki, u insonning eng zarur moddiy sharoitini
ta’minlaydi, yashash uchun sharoit yaratadi. Iqtisodiy jihatdan muvaffaqiyatli
rivojlanayotgan jamiyatda tinchlik, tartib va barqarorlik xukm suradi. Samarali iqtisodiyot
tamoyillari va qonunlarini bilish esa insonlarda o’ziga ishonch uyg’otadi, eng qiyin iqtisodiy

¢ O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sub’ektlari eksportini qo’llab-
quvvatlash borasidagi qo’shimcha chora-tadbirlar to’g’risida” gi Qarori. 2013 yil, 8 avgust. WWW Jdex.uz
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jarayonlarni tahlil qilish va baholashga, shuningdek optimal biznes qarorlari qabul qilishga
imkon beradi.

Biznesni tadqiq etish usullari fanining zarurligi shundaki, uni o’rganish bilan
insonning ilmiy dunyoqarashi o’zgaradi, uning intellektual rivojlanishini rag’batlantiradi,
eng qiziqarli mashg’ulotiga aylanadi. Fanni mukammal o’rganishning afzalligi yana shu
bilan izohlanadiki, to’g’ri qaror gabul qilishda insonlar doimo kerakli va ishonchli nazariy
bilimga va ma’lumotga ega bo’lishi zarur. Agar ular 0’z bilimlariga ega bo’lmasa tajriba va
xatolaridan kelib chiqqan, holda o’ziga qimmatga tushgan usulni qo’llashi mumkin yoki
boshqalarning tajribasi, xatolarini o’rganishi mumkin, lekin fan bo’yicha olgan bilimlariga
murojaat qilsa ularning ishi ancha yengillashadi, belgilagan strategiyasi va rejasi aniq
bo’ladi. Iqtisodiy islohotlarni hayotga samarali tatbiq etishning yana bir sharti iqtisodiy
ta’lim tizimini modernizatsiyalashdir, biznes sohasi uchun mutaxassislarni shakllantirish
mexanizmini yaratishdir.

(

Business research - The application of the scientific method in searching for the
truth about business phenomena. These activities include defining business
opportunities and problems, generating and evaluating ideas, monitoring
performance, and understanding the business process. 5-6em.

_/
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s
bu3HecHH TaAKUK 3THII — HJIMHUH aCOCJIAHIaH yCyJIapAaH (ONaaTaHI aH
X0J112 HIIOMJIAPMOHJIMK MYHOca0aT/iapuiu yprauuu. by daoaustiaap y3
HYUra KyiuJaarwiapHu Kampao onaau: OM3HeC HMKOHMSJIAP Ba
MyaMMOoJ1ap, FOSJIAPHU APATUII Ba 0axoJaml, Ml GaoTusITHHU HA30paT
KHJIMII, OM3HeC sKapaéHH TAIIKUJ 3TYBYMJIAPH.
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Biznes jarayonini o’rganish masalalari xorij iqtisodchilari Aaker D., Yoximshtayler E.,
Ged T., Devis S.M., Kapferer J.-N., Klyayn N., Kumber S., Lepla F.Dj., Parker L.M.,
Muzikant V.L., Pringl X., Tompson M., Rays E., Rays L. 8 va boshqalar tomonidan keng
tadqiq etilgan.

Tabiatiga ko’ra biznesni tadqiq etish bosqichlari 2 ta amaliy magsadga ega.

Birinchisi, biznesni tadqiq etish - bu muloqotning amaliy quroli. Ishlab chigaruvchi va
xaridor o’rtasidagi muloqot va bu muloqot qanchalik to’g’ri yo’lga qo’yilsa, korxonaning
faoliyat natijasi shunchalik samaraga ega bo’ladi. SHuning uchun biz, bozor gatnashchilari
orasidagi muloqotni tashkil gilish san’atini — biznes jarayoni deb ataymiz.

Ikkinchisi, biznesni tadqiq etish — raqobatda ustunlikka ega bo’lish qurolidir.

“Biznesni tadqiq etish usullari” fanining maqsadi va vazifalari

1.1-rasm. Biznesni tadqiq etishning bosqichlari’.

7 Zikmund Babin, Carr Griffin. Business research methods. Eighth Edition. Pearson Education, 2012. 15-bet.

8 Aaker D., Yoximshtayler E. Brend-liderstvo: novaya kontseptsiya brendinga. — M.:
Izdatelsskiy Dom Grebennikova, 2003. , Ged T. 4D brending: vzlamsivaya korporativnery kod
setevoy ekonomiki. — SPb.: Stokgolpmskaya shkola ekonomiki v Sankt-Peterburge, 2001., Devis
S.M. Upravlenie aktivami torgovoy marki. — SPb.: Piter, 2001., Kapferer J.-N. Torgoveie marki:
ispeitanie praktikoy. Noveie realbnosti sovremennogo brendinga. — M.: Konsaltingovaya gruppa «Imidj-
kontakt»; INFRA-M, 2002., Klyayn N. NO LOGO: Lyudi protiv brendov. — M.: OOO «Dobraya kniga», 2003.,
Kumber S. Brending. — M.: Izdatelsskiy dom «Vileyams», 2003., Lepla F.Dj., Parker L.M. Integrirovannsry brending. —
SPb.: Izdatelpskiy dom «Neva»; M.: «OLMA-PRESS Invest, 2003., Muzsikant V.L. Formirovanie brenda sredstvami
PR i reklamsr. — M.: Ekonomist’, 2006., Pringl X., Tompson M. Energiya torgovoy marki. — SPb.: Piter, 2003., Rays E.,
Rays L. Proisxojdenie brendov, ili Yestestvennery otbor v mire biznesa. — M.: AST, Tranzitkniga, 2005.
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Igtisodiyotning izchil va barqaror rivojlanishini ta’minlashda kelgusi davr uchun puxta
va har tomonlama asoslangan chora-tadbirlar, muhim vazifa va yo’nalishlar, turli
darajalardagi iqtisodiy taraqqiyot dasturlarning ishlab chiqilishi va aniq belgilab olinishi
muvaffaqiyat garovi hisoblanadi.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida har ganday ijtimoiy-iqtisodiy faoliyat uchta bir-biriga
bog’liq bo’lgan muammolarga duch keladi. Iqtisodiyot nazariyasi bu muammolarni
quyidagicha tariflaydi.

Birinchidan, nima ishlab chigarish va qancha miqdorda?

Ikkinchidan, ganday ishlab chiqarish va qancha xarajatlar zarur bo’ladi?

Uchinchidan, kim uchun ishlab chiqgariladi va ular ganday tagsimlanadi?

Jahon amaliyotidan ma’lumki, rivojlangan davlatlar ham, yuqoridagi masalalarni hal
qilishda bir talay negativ hodisalarga duch kelmoqda. Bular jumlasiga krizislar,
monopolizm, inflyatsiya, ishsizlik, iste’mol bozoridagi nomutanosiblik, resurslarni, tovar va
xizmatlarni difitsitligi, pul muomalasidagi nugson va kamchiliklar kabilar.

Yuqorida keltirilgan uchta fundamental muammoni hal qilish, keltirilgan
kamchiliklarni, nugsonlarni yechimini topish 0’z-o0’zidan hal bo’lmaydi. Buning uchun ular
hal qilish usullari va mexanizmini to’g’ri topish, iste’molchilar talabini to’la qondirish
yo’llarini izlash, yuqori samarali ishlab chiqarishni tashkil qilish, uni boshqarish,
tarmoqlararo va xo’jalik sub’ektlari o’rtasidagi iqtisodiy aloqalarni boglash, sotuvchi bilan
iste’molchilar orasidagi munosabatlarni takomillashtirish kabi iqtisodiy hodisalarni
uygunlashtirish kabi masalalarni hal qilish zarurati to’giladi.

Bularni hal qilish nazariy va amaliy bilimlarni mustahkam egallagan, olingan
bilimlarni muayyan ilmiy, texnikaviy, ishlab chiqarish, iqtisodiy, ijtimoiy vazifalarni hal
etishda 1jodiy qo’llayoladigan, masalani to’g’ri o’rgana oladigan, uni nihoyasiga yetkazish
bo’yicha optimal qaror qiladigan mutaxassislarga ko’pdan bog’liqdir.

Bunday mahoratlarga ega bo’lish sifatli iqtisodiy, nafaqat abstrakt iqtisodiy nazariya,
balki ko’proq amaliy iqtisodiy bilim beradigan adabiyotlarni, darslik va o’quv
qo’llanmalarni yaratilishi va chop etilishiga ham bog’liqdir.
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1.3. O’zbekistonda biznesni rivojlantirish to’g’risidagi qonunlar, farmonlar
va nizomlar

Har qanday shakldagi korxona joylashgan manzilgohi bo’yicha davlat organlarida
ro’yxatga olingan kundan boshlab tashkil qilingan hisoblanadi.

Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatiga olish, tegishli ravishda, yustitsiya
organlari yoki tuman (shahar)lar hokimliklari huzuridagi Tadbirkorlik sub’ektlarini
ro’yxatga olish inspektsiyalari o’rniga tashkil etilgan "yagona darcha" markazlari tomonidan
amalga oshiriladi.

O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "Xususiy mulk, kichik biznes va xususiy
tadbirkorlikni ishonchli himoya qilishni ta’minlash, ularni jadal rivojlantirish yo’lidagi
to’siqlarni bartaraf etish chora-tadbirlari to’g’risida" 2015 yil 15 maydagi PF-4725-sonli
Farmonining ijrosini ta’minlash va tadbirkorlik tuzilmalariga zamonaviy axborot-
kommunikatsiya texnologiyalaridan keng foydalangan holda davlat xizmatlarini ko’rsatish
sifati hamda ulardan foydalanish imkoniyatlarini tubdan oshirish va shaffofligini ta’minlash
magqsadida tuman (shahar) hokimliklari huzuridagi tadbirkorlik sub’ektlarini ro’yxatdan
o’tkazish inspektsiyalari negizida tadbirkorlik sub’ektlariga "yagona darcha tamoyili
bo’yicha davlat xizmatlari ko’rsatish yagona markazlari tashkil etildi.

Bundan kelib chiqqan holda, vazirliklar, davlat qo’mitalari, boshqa davlat organlari
va tashkilotlarida mavjud "yagona darcha" xizmatlarining faoliyati 2016 yilning 1
yanvaridan boshlab to’xtatildi.

Mazkur xujjatga ko’ra "Yagona darcha" markazlarining asosiy vazifalari etib
quyidagilar belgilandi:

"yagona darcha" tamoyili bo’yicha davlat xizmatlarini ko’rsatish;

tadbirkorlik sub’ektlariga ro’yxatdan o’tkazish, ruxsat berish va litsenziyalash tartib-
taomillarida shaffoflikni ta’minlash;

tadbirkorlarga davlat xizmatlarini ko’rsatishda byurokratik g’ov-to’siglarga yo’l
qo’ymasdan davlat xizmatlari ko’rsatayotgan davlat organlari va boshqga tashkilotlar bilan
yaqin hamkorlik o’rnatish;

arizachilarga informatsion yordam ko’rsatish, shuningdek davlat xizmatlarini
ko’rsatish tartibi va muddatlari to’g’risida bepul konsultatsiya berish.

Korxonalarni davlat ro’yxatidan o’tkazish tartibi va muddatlarini “Tadbirkorlik
sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish va hisobga qo’yish tizimini takomillashtirish
to’g’risida”gi O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2016 yil 28 oktyabrdagi PQ-2646
sonli Qarori belgilab beradi.

Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish va hisobga qo’yish tartibini
tubdan takomillashtirish, zamonaviy axborot-kommunikatsiya texnologiyalarini keng joriy
etish asosida ularning davlat organlari bilan o’zaro munosabatlarida bevosita muloqot
qilmaydigan shakllaridan foydalanishni jadal rag’batlantirish maqsadida mazkur qarorda
alohida chora-tadbirlar kompleksi ishlab chiqildi. CHora-tadbirlarda tadbirkorlik
sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish va hisobga qo’yishni avtomatlashtirilgan tizimini
bosqichma-bosqich ishlab chiqish va joriy etish, 2017 yil 1 apreldan boshlab tadbirkorlik
sub’ektlarini davlat ro’yxatidan O’zbekiston Respublikasi Davlat interaktiv xizmatlari
yagona portaliga integratsiyalashgan Internet tarmog’idagi Tizim orqali kechayu-kunduz
o’tkazish va hisobga qo’yish ta’minlash belgilab berildi. Ushbu talablar banklar va kredit
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byurolari, ularning filiallari va vakolatxonalari, shuningdek, nodavlat notijorat
tashkilotlariga tatbiq etilmaydi.

O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “Tadbirkorlik sub’ektlariga davlat
xizmatlarini ko’rsatish mexanizmlarini takomillashtirishga doir qo’shimcha chora-tadbirlar
to’g’risida”gi 01.02.2017 y.N PQ-2750 Qaroriga muvofiq tuman va shaharlarda faoliyat
ko’rsatayotgan tadbirkorlik sub’ektlariga “yagona darcha” tamoyili asosida davlat
xizmatlarini ko’rsatish markazlari tuman (shahar) hokimliklari tuzilmasidan O’zbekiston
Respublikasi Adliya vazirligi boshgaruviga o’tkazilmoqda. Bu esa ‘“yagona darcha”
markazlarini samarali boshqarish, ularning faoliyatini va boshga davlat organlari bilan
o’zaro hamkorligini tashkil etishga nisbatan tizimli yondashuvni belgilash imkoniyatini
beradi.

Banklar va kredit byurolari, ularning filiallari va vakolatxonalaridan tashqari barcha
tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish “yagona darcha” markazlari
zimmasiga yuklatilmoqda. Bunday chora tadbirkorlik sub’ektlarini ro’yxatdan o’tkazish va
hisobga qo’yishning mavjud tarqoq tizimi o’rniga yangi, yaxlit tizimni yaratishga
qaratilgan.

O’zbekiston Respublikasi Adliya vazirligi “yagona darcha” markazlari faoliyatiga
umumiy rahbarlikni hamda tadbirkorlik sub’ektlariga davlat xizmatlarini ko’rsatishga oid
qonunchilikka rioya etilishi ustidan nazoratni amalga oshiruvchi vakolatli organ etib
belgilandi.

“Yagona darcha” markazlari tomonidan tadbirkorlik faoliyatini amalga oshirish
uchun 16 turdagi ruxsatnomalarni boshqa idoralarga bormasdan rasmiylashtirish amaliyoti
tadbirkorlik sub’ektlarining vaqti va moddiy sarf-xarajatlarini tejashga ko’maklashadi.

1.2-jadval
Tadbirkorlik sub’ektlariga «Yagona darcha» tamoyili bo’yicha ko’rsatiladigan
xizmatlar’®
Ne | Xizmat nomi
1. Tadbirkorlik  sub’ektlarini  muhandislik-kommunikatsiya tizimlariga «foydalanishga

tayyor» shartlarda ulash.

Bino va inshootlarning tashqi ko’rinishi o’zgartirishni (fasadni ta’mirlashni) kelishish.

Bino va inshootlarni gayta-ihtisoslashtirish va rekonstruktsiya qilishga ruxsat berish.

Qurilish-montaj ishlarini amalga oshirishga ruxsat berish.

Er uchastkalarini davlat ro’yhatidan o’tkazilganligi haqida guvohnoma berish.

SN A ol ol B

Bino, inshoot va ko’p yillik darahtlarga bo’lgan xuquglarni davlat ro’yhatidan
o’tkazilganligi haqida guvohnoma berish.

7. Ipoteka va bino va inshootlar, shuningdek yer uchastkasiga bo’lgan ashyoviy huquqlar
ipotekasi to’g’risidagi shartnomalarni davlat ro’yhatidan o’tkazilganligi haqida
guvohnoma berish.

8. Alkogolli mahsulotlar bilan chakana savdo qilish huquqini beradigan ruxsat
guvohnomasini berish.
9. Alkogolli mahsulotlar bilan umumiy ovqatlanish korxonalarida savdo qilish huquqini

beradigan ruxsat guvohnomasini berish.

2 O’zbekiston Respublikasi Prezidentining «Tadbirkorlik sub’ektlariga «yagona darcha» tamoyili bo’yicha
davlat xizmatlari ko’rsatish tartibini yanada takomillashtirish chora-tadbirlari to’g’risida» - 2015 yil 28
sentyabrdagi PQ-2412-sonli garori
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10. |Ko’chma savdoni amalga oshirish huquqini beradigan ruxsat guvohnomasini berish.

11. |Tashqi reklamani joylashtirishga ruxsat berish.

12. |Turar joy binolarini noturar joy toifasiga o’tkazishga ruxsat berish.

13. |Er osti konlaridan foydalanishda buzilgan yerlar rekultivatsiyasi o’tkazilganligi to’g’risida
xulosa berish.

14. |O’rmon fondiga kirmaydigan hududlarda daraxtlarni kesishga ruxsat berish.

15. |Suvdan mahsus foydalanish va iste’mol qilishga ruxsat berish.

16. |O’simlik dunyosi ob’ektlaridan mahsus foydalanishga ruxsat berish.

Bundan tashqari, 2018 yil 1 yanvardan boshlab “yagona darcha” markazlari orqali
tagdim etiladigan litsenziya va ruxsatnomalarni qog’oz shaklidagi maxsus blankalarda
majburiy rasmiylashtirish talabi bekor qilinadi. Bunda berilgan, to’xtatib qo’yilgan, gayta
tiklangan, qayta rasmiylashtirilgan, bekor qilingan, shuningdek amal qilishi tugatilgan
ruxsatnoma va litsenziyalar to’g’risidagi ma’lumotlarni “Litsenziya” axborot tizimlari
majmuasi orqali olish imkoniyati yaratiladi.

Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish va davlat hisobiga qo’yish
tizimini takomillashtirishga yo’naltirilgan O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2016 yil
28 oktyabrdagi PQ-2486-sonli qarorini amalga oshirish chora tadbirlari to’g’risidagi 2017
yil 9 fevraldagi 66-sonli Hukumat qaroriga muvofiq, tadbirkorlik sub’ektlarini — yuridik va
jismoniy shaxslarni ro’yxatdan o’tkazishning mutlaqo yangi tartibi o’rnatildi'°.

2017 yilning aprel oyidan boshlab, biznesni ro’yxatdan o’tkazish mexanizmini
batafsil yoritib beruvchi yagona hujjatni tasdiglash yo’li bilan tadbirkorlik sub’ektlarini
davlat ro’yxatidan o’tkazish va hisobga qo’yish tartibotini tartibga soluvchi 62 ta normativ-
huquqiy hujjatlarga o’zgartirishlar kiritildi.

2017 yilning Fevral oyidan boshlab “yagona darcha” markazlari barcha tadbirkorlik
sub’ektlari uchun yagona ro’yxatdan o’tkazuvchi organ etib belgilandi, banklar va kredit
byurolari bundan mustasno. Davlat statistika qo’mitasining firma nomini zaxira qilib
qo’yishga doir, Davlat soliq qo’mitasining tijorat faoliyati uchun mo’ljallangan tovarlarni
olib kiruvchi yakka tartibdagi tadbirkorlarni ro’yxatdan o’tkazishga doir, shuningdek Adliya
vazirligining chet el investitsiyalari ishtirokidagi korxonalar, sug’urtalovchilar va sug’urta
brokerlari, auditorlik tashkilotlari, soliq maslahatchilari tashkilotlari, birjalar, lombardlar,
investitsiya fondlari, bozorlar hamda boshqa tadbirkorlik sub’ektlarini ro’yxatdan
o’tkazishga doir funktsiyalari 194 ta “yagona darcha” markazlariga topshirildi.

10 0’zbekiston Respublikasi Prezidentining "Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish va hisobga qo’yish
tizimini takomillashtirish to’g’risida" 2016 yil 28 oktyabrdagi PQ-2646-son qarorini amalga oshirish chora-tadbirlari
to’g’risida”gi Vazirlar Mahkamasining 2017 yil 9 fevraldagi 66-son garori
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«fdArf OHA OAPYA» MAPKASW ®AONMUATHHUHI MEXAHWSMM

i

Davlat ro’yxatidan o’tkazish quyidagi usullardan biri bilan amalga oshiriladi:

1. Internet jahon axborot tarmog’i orqali tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan
o’tkazish va hisobga qo’yishning avtomatlashtirilgan tizimi vositasida Yagona portalda;

2. Ariza beruvchilar davlat ro’yxatidan o’tkazish, gayta ro’yxatdan o’tkazish uchun
tegishli (pochta manziliga muvofiq joylashgan joydagi - yuridik shaxslar uchun yoki doimiy
ro’yxatda turgan joyidagi yoxud doimiy yashash joyidagi - jismoniy shaxslar uchun)
ro’yxatdan o’tkazuvchi organga o’zlari kelib murojaat qilgan holda.

Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish va hisobga qo’yishning
avtomatlashtirilgan tizimi orqali quyidagilar amalga oshiriladi:

davlat ro’yxatidan o’tkazish;

qayta tashkil etish yo’li bilan tashkil etilayotgan tadbirkorlik sub’ektlarini davlat
ro’yxatidan o’tkazish;

gayta ro’yxatdan o’tkazish;

davlat ro’yxatidan o’tkazish, qayta ro’yxatdan o’tkazish uchun davlat bojini to’lash;

ro’yxatdan o’tkazilganligi to’g’risidagi guvohnomani erkin olish;

yakka tartibdagi tadbirkor faoliyatini vaqtincha to’xtatib turish va tiklash to’g’risida
ariza topshirish;

ro’yxatdan o’tkazuvchi organlar va vakolatli tashkilotlarning belgilangan tartibdagi
hamkorligi;

ro’yxatdan o’tkazuvchi organlar va vakolatli tashkilotlarni, shuningdek davlat va
x0’jalik boshqaruvi organlarini tadbirkorlik sub’ektining manzili (joylashgan joyi, yashash
joyi) o’zgarganligi to’g’risida xabardor qilish;

"tadbirkorlik sub’ektining shaxsiy kabineti"ni ochish va undan erkin foydalanish;

Reestrdan ko’chirma, so’ralayotgan hujjat, tadbirkorlik sub’ektlarining ro’yxati yoki
so’ralayotgan ma’lumotning va (yoxud) hujjatning mavjud emasligi to’g’risidagi
ma’lumotnoma shaklidagi aniq tadbirkorlik sub’ektlari haqida ma’lumot so’rash va olish.
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Davlat ro’yxatidan o’tkazish va qayta ro’yxatdan o’tkazish “Tadbirkorlik
sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish tartibi to’g’risidagi Nizom”da nazarda tutilgan
muddatlarda amalga oshiriladi (1.3-jadval).

1.3-jadval
Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan
o’tkazish, qayta ro’yxatdan o’tkazish uchun belgilangan muddatlar!!

T/r |[Tadbirkorlik faoliyati Davlat ro’yxatidan
shakllarining nomi o’tkazishning belgilangan
muddatlari

1. Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish

1. | Yakka tartibdagi tadbirkor, shu jumladan dehqonireal vaqt rejimida, lekin 30
xo’jaligi, oilaviy tadbirkorlik va hunarmandchilikminutdan oshmagan vaqtda
faoliyati sub’ektlari
2. | Tadbirkorlik faoliyatining boshqa shakllari real vaqt rejimida, lekin 30
minutdan oshmagan vaqtda
I1. Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan qayta o’tkazish

3. | Dehqon  xo’jaligi, oilaviy  tadbirkorlik  vareal vaqt rejimida, lekin 30
hunarmandchilik  faoliyati  sub’ektlari  boshlig’iminutdan oshmagan vaqtda

o’zgarganda
4. | Ta’sis hujjatlariga ustav fondi miqdorining oshirilishi,{16 ish soatidan oshmagan|
ulushning (hissaning) boshqa shaxsga o’tishi bilanjvaqtda
bog’liq bo’lgan o’zgartirish va qo’shimchalar
kiritilganda
5. | Ro’yxatdan  o’tkazish  ma’lumotlariga  (ta’sisgeal vaqt rejimida, lekin 30
hujjatlariga) kiritilayotgan boshqa o’zgartirishlar vaminutdan oshmagan vaqtda

(yoki) gqo’shimchalar kiritilganda

2017 yilning aprel oyidan boshlab, biznesni ro’yxatdan o’tkazish real vaqt rejimida
ariza yuborilgan paytdan e’tiboran 30 dagiqa davomida amalga oshiriladi, quyidagi ikki
holat bundan mustasno — ro’yxatdan o’tkazilishi 16 ish soati davomida amalga oshiriladigan
ustav fondining oshirilishi va ta’sischilarning ulushlari (hissalari) boshqa shaxsga o’tishi.

Yagona portal —my.gov.uz orqali avtomatlashtirilgan tizim vositasida ro’yxatdan
o’tkazish tartiboti hozir bo’lgan tartibda murojaat qilishga nisbatan bir qator ustunlikarga
ega ekanligini ta’kidlash joizdir. Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish,
qayta ro’yxatdan o’tkazish, Tadbirkorlik sub’ektlari yagona davlat reestridan ma’lumotlar
berish uchun tegishlicha stavkalar bo’yicha davlat bojlari va yig’imlar to’lanadi.

1 O’ zbekiston Respublikasi Prezidentining "Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish va hisobga qo’yish
tizimini takomillashtirish to’g’risida" 2016 yil 28 oktyabrdagi PQ-2646-son qarorini amalga oshirish chora-tadbirlari
to’g’risida”gi Vazirlar Mahkamasining 2017 yil 9 fevraldagi 66-son qarori
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1.4-jadval

Tadbirkorlik sub’ektlarini ro’yxatdan o’tkazish, qayta ro’yxatdan o’tkazish
uchun davlat bojlari stavkalari'?

Tadbirkorlik sub’ektlari

davlat bojlari stavkalari

xorijiy investitsiyalar ishtirokidagi korxonalarni
davlat ro’yxatidan o’tkazganlik uchun

hozir bo’lish tartibida murojaat etilganda
eng kam oylik ish haqining besh baravari
va 500 AQSH dollari, Internet
butunjahon tarmog’i  orqali  davlat
ro’yxatidan o’tkazilganda esa - hozir
bo’lish tartibida murojaat etganlik uchun
belgilangan  stavkaning 50  foizi
miqdorida;

sug’urtalovchilar va sug’urta brokerlari, auditorlik
tashkilotlari, soliq maslahatchilari tashkilotlari,
birjalar, lombardlar, investitsiya  fondlarini,
"O’zbekoziqovqatzaxira" meva-sabzavot
mabhsulotlarini tayyorlash va g’amlash korxonalari
uyushmasi  tarkibiga  kiruvchi  korxonalarni,
bozorlarni, O’zbekiston Respublikasi Prezidenti va

hozir bo’lish tartibida murojaat etilganda
eng kam oylik ish haqining to’rt baravari,
Internet butunjahon tarmog’i orqali
davlat ro’yxatidan o’tkazilganda esa -
hozir bo’lish tartibida murojaat etganlik
uchun belgilangan stavkaning 50 foizi
miqdorida";

O’zbekiston Respublikasi Hukumatining tegishli
qarorlari bilan aktsiyadorlik jamiyatlari (shu
jumladan xolding) shaklida tashkil etilayotgan
xo’jalik  boshqaruvi  organlarini  ro’yxatidan
o’tkazganlik uchun

yuridik shaxslarni - tadbirkorlik sub’ektlarini,
yuridik  shaxs bo’lmagan yakka tartibdagi
tadbirkorlarni hamda yuridik shaxs bo’lmagan
oilaviy tadbirkorlik  sub’ektlarini  ro’yxatdan
o’tkazganlik uchun

hozir bo’lish tartibida murojaat etilganda
eng kam oylik ish haqining bir baravari,
Internet butunjahon tarmog’i orqali
davlat ro’yxatidan o’tkazilganda esa -
hozir bo’lish tartibida murojaat etganlik
uchun belgilangan stavkaning 50 foizi
miqdorida";

Quyidagi muhim qulaylik mavjud - ro’yxatdan o’tkazishga so’rovnoma
tanlanayotgan firma nomini avtomatik tarzda tekshirishni inobatga olgan holda arizachi
tomonidan ma’lumotlarni asosan ochiladigan menyudan tanlash yo’li bilan onlayn
to’ldiriladi, bu esa noaniqliklarni bartaraf etadi, taqdim etilayotgan ma’lumotlarni
standartlashtiradi va wularni gayta ishlashni soddalashtiradi. SHuningdek, biznesni
ro’yxatdan o’tkazish uchun hujjatlarni elektron ragamli imzo bilan imzolash talab etilmaydi,
bunda O’zbekiston Respublikasi fuqarolari Yagona portalda unda ko’rsatilgan usullardan
biri orqali masofadan ro’yxatdan o’tishlari lozim bo’ladi. Arizachilarning xohishiga ko’ra,
avtomatlashtirilgan  tizim  arizada  ko’rsatilgan = ma’lumotlardan  kelib  chiqib
shakllantiradigan, ta’sis hujjatlarining namunaviy shakllaridan foydalanish yoki arizaga
skaner qilingan ta’sis hujjatlarini ilova qilish mumkin. Ilk marotaba davlat bojlarini
respublikada faoliyat yuritib turgan elektron to’lov tizimlari orqali to’lash mumkin bo’ladi,
bunda arizachidan belgilangan davlat boji stavkasining 1 foizi miqdorida to’lov undiriladi.

12 O’zbekiston Respublikasi Prezidentining "Tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazish va hisobga qo’yish
tizimini takomillashtirish to’g’risida" 2016 yil 28 oktyabrdagi PQ-2646-son qarorini amalga oshirish chora-tadbirlari
to’g’risida”gi Vazirlar Mahkamasining 2017 yil 9 fevraldagi 66-son qarori
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Yakka tartibdagi tadbirkorlar (YaTT) o’z faoliyatlarini vaqtinchalik to’xtatib turish
yoki qayta tiklash to’g’risidagi arizani avtomatlashtirilgan tizim orqali topshirishlari
mumkin bo’ladi, bu esa YaTTning soliglar to’lamaslik bilan bog’liq bo’lgan
tavakkalchiliklarini soddalashtirish va pasaytirishga yordam beradi. Tadbirkorlik sub’ekti
barcha tegishli vakolatli davlat (litsenziyalovchi va hokazo) organlarini uning
manzili (joylashgan joyi, yashash joyi) o’zgarganligi to’g’risida avtomatlashtirilgan tizim
vositasida bir vaqtning o’zida xabardor qila oladi, bu esa davlat organlariga alohida
xabarnomalar jo’natishga zaruriyat qoldirmaydi. SHuningdek, qayta tashkil etish
to’g’risidagi axborotni bosma ommaviy axborot vositalarida e’lon qilish to’g’risidagi
talabni bekor qiladi, bunda axborotni kreditorlar tanishib chiqgishlari uchun Yagona portalda
elon qilish yetarli bo’ladi, bu esa tadbirkorlar xarajatlarini kamaytiradi.

Biznesni ro’yxatdan o’tkazishni rad etish uchun asoslarning batafsil
ro’yxati belgilangan. Demak, ro’yxatdan o’tkazish uchun so’rovnoma to’ldirilayotganda
ko’rsatilgan ma’lumotlar avtomatlashtirilgan tizimning tegishli ma’lumotlar bazalari
bo’yicha avtomatik tarzda tekshiriladi.

Tadbirkorlik sub’ektiga Tizim imkoniyatlaridan foydalangan holda unga taallugli
bo’lgan hujjatlar va ma’lumotlar davlat organlari tomonidan so’ralgan holatlari to’g’risida
axborot olish huquqi berilgan, qonun hujjatlariga muvofiq tadbirkorlik sub’ekti erkin
foydalanishi tagiqlangan axborot bundan mustasno.

Yuritilishi markazlashtirilgan tarzda elektron ko’rinishda amalga
oshiriladigan Tadbirkorlik  sub’ektlari yagona davlat reestrida (TSYaDR) mavjud
bo’lgan dolzarb ma’lumotlarning shaffofligini va ulardan erkin foydalanish imkonini
oshirish o’ta muhimdir. Yagona portalga joylashtiriladigan va ular o’zgarishi bilanoq har
soatda yangilanib boriladigan ma’lumotlarning eng kam hajmi belgilandi. Demak, yuridik
shaxslar to’g’risidagi quyidagi axborotdan ommaviy foydalanish mumkin bo’ladi: nomi,
STIR, maqomi (faoliyat yuritayotgan, tugatilish jarayonida, faoliyatini to’xtatgan),
tashkiliy-huquqiy shakli, mulkchilik shakli, ustav fondining miqdori, qimmatli qog’ozlari
to’g’risidagi axborot, manzili va boshqalar; YaTTlar qismida esa: ismi, familiyasi, STIR,
amalga oshirilayotgan faoliyat turi, jinsi va boshqalar.

Ro’yxatdan o’tkazish ma’lumotlari o’rtasidagi farqlanishlarning oldini olish
magsadida ularning nisbatan ustunligini aniqlash qoidalari belgilangan. Demak, ta’sis
hujjatlaridagi ma’lumotlar bir biridan farq qilganida, ro’yxatdan o’tkazuvchi organda
saqlanayotgan hujjatlar nisbatan ustunroq kuchga ega bo’ladi. TSYaDRdagi ta’sis hujjatlari
va yozuvlardagi ma’lumotlar bir biridan farq qilganida, TSYaDRdagi yozuvlar nisbatan
ustunroq kuchga ega bo’ladi. TSYaDRdagi va 2017 yilning 1 apreliga qadar yuritiladigan
reestrlardagi yozuvlar bir biridan farq qilganida, TSYaDRdagi yozuvlar nisbatan ustunroq
kuchga ega bo’ladi. Ro’yxatdan o’tkazish ma’lumotlari o’rtasidagi farqlanishlar ta’sis
hujjatlariga kiritilayotgan o’zgartirishlar yoki qo’shimchalarni kiritish yo’li bilan
tadbirkorlik sub’ektining 0’zi tomonidan amalga oshiriladi.

Umuman olganda, O’zbekiston Respublikasi Prezidentining qarorida nazarda
tutilgan, biznesni ro’yxatdan o’tkazish tizimini isloh qilishga yo’naltirilgan chora-tadbirlar
kompleksini amalga oshirish davlat xizmatining — “biznesni ro’yxatdan o’tkazish’ning
shaffofligi va sifatini sezilarli darajada oshiradi.

O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2017 yil 7 fevraldagi Farmoni bilan
tasdiglangan O’zbekistonni 2017-2021 yillrda rivojlantirishga doir harakatlar strategiyasida
mamlakatning Jahon banki “Doing Business” tadqiqotlaridagi davlat xalgaro reytingini
oshirishni ta’minlashga oid vazifa qo’yilgan. Demak, korxonalarni ro’yxatdan o’tkazishning
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yangi mexanizmi Jahon bankining navbatdagi “Doing Business-2018”tadqiqotlarida
“biznesni ro’yxatdan o’tkazish” me’zoniga ijobiy ta’sir giladi.

Jahon banki uslubiyatiga muvofiq, biznesni ro’yxatdan o’tkazish yangi tartibga
ko’ra ikkita jarayonda (birinchisi — barcha ro’yxatdan o’tkazish va hisobga qo’yish
tartibotlarini avtomatlashtirish bilan real vaqt rejimida ro’yxatdan o’tkazish, ikkinchisi —
tagdim etiladigan qog’oz hujjatlarni kamaytirish bilan bank hisob ragamini ochish) amalga
oshiriladi. Biznes yuritishni boshlash bilan bog’liq bo’lgan barcha rasmiyatchiliklarni
inobatga olgan holda korxonani ochish jarayoni (ushbu vaqtga firma nomini zaxiraga olib
qo vish, ro’yxatdan o ’tkazish uchun davlat bojini to’lash, davlat ro’yxatidan o’tkazilganligi
to’g’risidagi guvohnoma va ro’yxatdan o’tkazilgan ta’sis hujjatlarini olish, muhrni
tayyorlash, soliq organlarida, statistika organlarida hamda Xalg bankida hisobga qo 'yish,
shuningdek bankda hisob raqamini ochish kiradi) bir kundan kam vaqtni talab qiladi.

Quyidagilar davlat ro’yxatidan o’tkazishni, qayta ro’yxatdan o’tkazishni rad etish
uchun asos bo’ladi:

davlat boji to’lanmaganligi yoki uning to’liq bo’lmagan miqdorda to’langanligi;

Tegishli bo’Imagan ro’yxatdan o’tkazish organiga murojaat qilinganligi;

Qonunchilikda nazarda tutilgan hujjatlar va (yoki) ma’lumotlar to’liq bo’lmagan
hajmda taqdim etilganligi;

O’zbekiston Prezidenti SHavkat Mirziyoev 12 dekabr 2017 yil “Aholiga davlat
xizmatlari ko’rsatishning milliy tizimini tubdan isloh qilish chora-tadbirlari to’g’risida”gi
Farmonini imzoladi. Xo’sh mazkur hujjatni qabul qilishga nima turtki bo’ldi, nima uchun
qabul qilindi, ushbu farmon ijrosi yuzasidan qanday ishlar amalga oshiriladi? O’zA
agentligida e’lon qilingan farmonga sharhda yuqoridagi savollarga batafsil javob berilgan.

Davlat xizmatlari ko’rsatish tizimini izchillik bilan takomillashtirish aholi hayot sifati,
investitsiya iqlimi, ishchanlik muhitini yaxshilash va biznesni rivojlantirishning eng muhim
shartlaridan biri hisoblanadi.

So’nggi yillarda mamlakatda davlat organlarining mazkur sohadagi faoliyati sifatini
oshirish, tadbirkorlik sub’ektlariga “yagona darcha” tamoyili bo’yicha davlat xizmatlarini
ko’rsatishda maqgbul shart-sharoitlar va qulayliklar yaratishga yo’naltirilgan kompleks
chora-tadbirlar amalga oshirildi.

Xususan, 2017 yil 1 fevraldan Tadbirkorlik sub’ektlariga “yagona darcha” tamoyili
bo’yicha davlat xizmatlari ko’rsatish yagona markazlarining tumanlar (shaharlar)
hokimliklari tuzilmasidan O’zbekiston Respublikasi Adliya vazirligi tasarrufiga o’tkazilishi
mazkur sohani rivojlantirish bo’yicha muhim gadam bo’lib, vertikal boshqaruvni
shakllantirish, ularning samarali faoliyatini tashkil etish imkonini berdi. Natijada ushbu
markazlar tomonidan ko’rsatiladigan davlat xizmatlari soni 33 tagacha oshdi.

2017 yil 1 apreldan boshlab ro’yxatga olish tartib-taomillarini 30 daqiqagacha
qisqartirish imkonini beruvchi tadbirkorlik sub’ektlarini davlat ro’yxatidan o’tkazishning
avtomatlashtirilgan tizimi ishga tushirilganligi “Doing Business 2018 global reytingidagi
“Biznesni ro’yxatdan o’tkazish” ko’rsatkichi bo’yicha O’zbekistonning mavqeini 24-
o’rindan 11-o0’ringa yaxshilashga xizmat qildi.

SHu bilan birga, xalq bilan ochiq muloqot natijalari hamda huquqgni qo’llash
amaliyotining tahlili davlat xizmatlari ko’rsatish milliy tizimining aholi va tadbirkorlik
sub’ektlari ehtiyojlarini to’liq qanoatlantiradigan sifat jihatidan yangi darajaga o’tishida
ayrim tizimli muammolar mavjudligidan dalolat bermoqda.

Avvalambor, “yagona darcha” tamoyili bo’yicha davlat xizmatlari ko’rsatish tizimidan
faqat tadbirkorlik sub’ektlari foydalanishi mumkin. Bunda fuqarolar hanuzgacha turli davlat
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organlari va tashkilotlarida hujjatlarni rasmiylashtirish bo’yicha murakkab tartib-
taomillardan o’zlari o’tishga majbur bo’Imoqdalar.

Qator davlat organlarida axborot tizimlari, resurslari va ma’lumotlar bazalari mavjud
emasligi, shuningdek, ular idoralararo integratsiya qilinishining past darajada ekanligi
vaziyatni murakkablashtirib, barcha davlat xizmatlari majmuasidan qulay va o’z vaqtida
foydalanishni ta’minlash imkonini bermayapti.

Bundan tashqgari, ko’pchilik davlat xizmatlarini ko’rsatishning tartib-taomillari
fugarolar uchun murakkab va foydalanish uchun qiyin bo’lib qolmoqda, ularning narxini
shakllantirish mexanizmlari esa shaffof emas. Natijada alohida hollarda tor idoraviy
manfaatlarning yuzaga kelishiga olib kelgan.

Ayrim hollarda fuqarolar davlat organlariga murojaat qilishda asoslantirilmagan
moliyaviy xarajatlarga duch kelmoqdalar, eng avvalo, axborot-kommunikatsiya
texnologiyalari joriy etilishining past darajadaligi, qog’oz hujjatlar aylanmasining saqlanib
qolingan andozalari navbatlar yuzaga kelishiga olib kelmoqda.

Davlat xizmatlari ko’rsatishni, shu jumladan real vaqt rejimida masofadan monitoring
qilish va jamoatchilik fikrini o’rganish orqali nazorat qilish va sifatini baholashning
ta’sirchan tizimi mavjud emasligi ushbu xizmatlar sohasida qonuniylikni ta’minlashning
samaradorligiga salbiy ta’sir ko’rsatmoqda.

Ko’rsatib o’tilgan muammolar aholining davlat xizmatlaridan keng foydalanishini
ta’minlash, ularni ko’rsatish bilan bog’liq vaqt va moliyaviy xarajatlarni kamaytirish,
aholining davlat organlari faoliyatidan qanoatlanganlik darajasini oshirish imkonini
bermaydi.

Aynan shu munosabat bilan Davlat rahbari tomonidan gabul gilingan “Aholiga davlat
xizmatlari ko’rsatishning milliy tizimini tubdan isloh qilish chora-tadbirlari to’g’risida”gi
Farmon davlat xizmatlarining sifati, tezkorligi, shaffofligi va foydalanish imkonini tubdan
oshirish bo’yicha kompleks tashkiliy-huquqiy chora-tadbirlarni, “Xalq davlat idoralariga
emas, davlat idoralari xalqimizga xizmat qilishi kerak” degan ulug’vor g’oyani so’zsiz
amalga oshiruvchi asosiy g’oyalarni belgilab berdi.

Xususan, mazkur sohadagi davlat siyosatini amalga oshirishga mas’uliyat yuklangan
alohida davlat organi — Davlat xizmatlari agentligi hududiy bo’linmalari bilan tashkil etildi.
Bu amalga oshirilayotgan islohotlarning uyg’unligi va izchilligini ta’minlaydi, davlat
xizmatlarini sifatli bajarish uchun vakolatli organlar va tashkilotlarning javobgarligini
oshiradi. SHu bilan birga, aholiga davlat xizmatlarini ko’rsatish sohasida boshqaruvni
amalga oshirishning aniq tashkiliy-institutsional asoslarini shakllantirish ta’minlanmoqda.

Endilikda “yagona darcha” tamoyili nafaqat tadbirkorlik sub’ektlariga, balki bevosita
fuqarolarga ham xizmat ko’rsatishda amal qiladi. Davlat xizmatchilari bilan bevosita
muloqot qilmasdan hamkorlikni ta’minlash aholi uchun davlat xizmatlarini korruptsiya
xavfisiz tezkorlik bilan ko’rsatish imkonini beradi, fuqarolarning kundalik hayotini jiddiy
ravishda yengillashtiradi, byurokratiya va sansalorlik holatlarini bartaraf etadi.

SHu munosabat bilan Farmonda Davlat xizmatlari yagona reestrini tashkil etish, davlat
xizmatlarining har bir turi bo’yicha yagona ma’muriy reglamentlar ishlab chiqish, Agentlik,
uning hududiy boshgarmalari va davlat xizmatlari markazlarida axborot tizimlari, resurslari,
ma’lumotlar bazalari hamda dasturiy mahsulotlarni, shuningdek, apparat-dasturiy
majmualarni joriy etish bo’yicha chora-tadbirlar nazarda tutilgan. Bu davlat xizmatlari
ko’rsatish sohasida “Fuqarolar emas, hujjatlar harakatlanadi” degan muhim tamoyilni joriy
etish imkonini beradi.
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Internet va mobil texnologiyalarning faol joriy etilishi xizmatdan foydalanuvchilar
davlat organlariga zarur hollarda borishlari, odatiy hollarda esa xizmatlar masofadan
elektron tartibda ko’rsatilishi bilan bog’liq g’oyalarning istigbolda amalga oshirilishini
ta’minlaydi.

SHuningdek, Farmon bilan Davlat xizmatlari markazlarining moddiy-texnika bazasini
mustahkamlash masalalariga alohida e’tibor garatilmoqda. Xususan, davlat xizmatlarining
sonini, aynigsa, fuqarolar uchun bosqichma-bosqich jiddiy ravishda oshirishni hisobga
olgan holda xizmatdan foydalanuvchilarga xizmat ko’rsatiladigan bino va inshootlarni to’liq
yangilashga zarurat mavjud.

SHu munosabat bilan mas’ul idoralarga Davlat xizmatlari markazlarining yangi
qiyofasini ishlab chiqish topshirilgan, mahalliy hokimiyat organlari esa Farmon talablarini
hisobga olgan holda binolarni bosqichma-bosqich yangilashni ta’minlaydi.

Davlat xizmatlari ko’rsatish sohasida, shu jumladan sog’ligni saqlash, litsenziyalash,
solig, bojxona va boshga sohalarda jadal sifat jihatidan yaxshilashning muhim
mexanizmlari, shuningdek, davlat xizmatlari bo’yicha mobil ilovalarni ishlab chiqish,
xizmatlarni olis joylarga chiqqan holda ko’rsatish, aholi bilan tezkor aloqalar, rasmiy veb-
saytlardagi internet-botlar, ijtimoiy tarmoqlar yordamida qayta aloqaning samarali tizimini
tashkil etishni nazarda tutuvchi kompleks chora-tadbirlar tasdiqlandi.

SHuningdek, 2018-2020 yillarda joriy etilishiga qarab Davlat xizmatlari markazlarida
“yagona darcha” tamoyili bo’yicha ko’rsatiladigan 58 ta davlat xizmatining ro’yxati
tasdiglandi.

O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2018 yil 13 iyuldagi “Jahon banki va
Xalgaro moliya korporatsiyasining “Biznes yuritish” yillik hisobotida O’zbekiston
Respublikasining reytingini yanada yaxshilash chora-tadbirlari to’g’risida” gi PQ-
3852 —son Qarori qabul qilindi.

So’nggi yillarda mamlakatimizda biznes yuritish uchun qulay ishbilarmonlik muhitini
yaratish, tadbirkorlik sub’ektlarining huquqlari kafolatlarini mustahkamlash, korporativ
boshqaruvni rivojlantirish, chet el investitsiyalarini faol jalb etish va investorlarni har
tomonlama qo’llab-quvvatlashni ta’minlashga qaratilgan keng qamrovli islohotlar amalga
oshirilmoqda.

Ishbilarmonlik muhitini yaxshilash bo’yicha ko’rilayotgan chora-tadbirlarning ko’lami
va samaradorligi nafaqat mamlakatimizdagi investitsion faollikning ortishi bilan, balki
nufuzli xalqaro moliyaviy tashkilotlar va reyting agentliklari tomonidan berilayotgan
munosib baho bilan ham o’z isbotini topmoqda.

2-MAVZU. BIZNESNI TADQIQ ETISHNI TASHKIL QILISH

1. Iqtisodiyotda  yuqori va izchil o’sish sur’atlarini saqlash, makroiqtisodiy
barqarorlikni yanada mustahkamlashda biznes sohasida belgilangan eng muhim ustuvor
yo’nalishlar.

2. 2017-2021 yillarda O’zbekiston Respublikasi iqtisodiyotini rivojlantirishning
ustuvor yo’nalishlari.

3. Biznesni tadqiq etishda ilmiy va amaliy yondashuvlar.

4. Biznes jarayonini tahlil qilshda tizimli yondashish.

5. Kompleks tahlil o’tkazish uslubiyati.

6. Analitik ko’rsatkichlar tizimini ishlash.
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2.1. Iqtisodiyotda yugqori va izchil o’sish sur’atlarini saqlash, makroiqtisodiy
barqarorlikni yanada mustahkamlashda biznes sohasida belgilangan eng muhim
ustuvor yo’nalishlar

Mamlakatda kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sohasini izchil rivojlantirish uni
yalpi milliy mahsuloti tarkibida hal giluvchi tarmoqga, ijtimoiy faol aholining katta qismini
gamrab olgan sohaga aylantirdi.

Qulay investitsion muhit va tashqi iqtisodiy faoliyatni erkinlashtirish hamda eksportni
qo’llab-quvvatlash borasida ham muayyan ishlar amalga oshirildi.

Birinchidan, hamkor mamlakatlar va xalqaro moliya institutlari bilan
munosabatlardagi yondashuv o’zgartirildi. Oliy darajadagi tashriflar chog’ida Xitoy Xalq
Respublikasi, Rossiya, AQSH, Koreya, Turkiya, Qozog’iston va Qirg’iziston bilan savdo
iqtisodiy va investitsiyaviy alogalarni rivojlantirish bo’yicha ikki tomonlama davlatlararo
shartnomalar imzolandi.

Evrova Tiklanish va taraqqiyot banki bilan to’lagonli munosabatlar tiklandi, bank
tomonidan kichik biznes va xususiy tadbirkorlikka 190 million AQSH dollari miqdorida
kredit liniyasi ajratildi. Turli yo’nalishlarda 20 dan ortiq loyihalar ishlab chchiqildi.
Yevropa investitsiya banki, Frantsiya rivojlanish agentligi bilan hamkorlik o’rnatildi.
O’zbekiston yangi tuzilgan Osiyo infratuzilmaviy investitsiyalar bankining teng huquqli
a’zosiga aylandi.

Ikkinchidan, tashqi savdo faoliyatidagi barcha suniy to’siglar olib tashlandi. Xususan,
oldindan to’lovlarsiz va kafolat majburiyatlarisiz eksport qilish tartibi joriy etildi. Ortigcha
va eskirgan ruxsat beruvchi talablar bekor qilindi. Qishloq xo’jaligi mahsulotlarini eksport
qilish mexanizmlari soddalashtirildi. Amalga oshirilgan chora-tadbirlar natijasida eksport
hajmi 11.3 milliard AQSH dollarini tashkil etdi va oldingi keyin shu davr ko’rsatkichiga
nisbatan 126%ga oshdi. Tashqi savdo sal’dosi 519.5 million dollarni tashkil etdi.

MDH davlatlari ichida mahsulot eksport qilinadigan eng yirik davlatlar qatoriga
Rossiya, Qozog’iston, Qirg’iziston va Tojikiston hamda uzoq xorijiy mamlakatlar — Xitoy,
Turkiya, Afg’oniston, Eron, Koreya Respublikasi va Frantsiya davlvtlarini kiritish mumkin.

Barcha qayd etilgan davlatra bo’yicha eksportning o’sish dinamikasiga erishildi.
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2.1-rasm. 2017 yilda malakatimizdan mahsulot eksport gilingan eng yirik
davlatlar (mln. AQSH dollarida) '3

Mamlakatda kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sohasini izchil rivojlantirish uni
yalpi milliy mahsuloti tarkibida hal qiluvchi tarmoqqa, 1jtimoiy faol aholining katta qismini
gamrab olgan sohaga aylantirdi. Kichik biznes mamlakat iqtisodiyotini barqgaror sur’atlarda
o’stirishning asosiy omillaridan biridir. Buni 2016 yilda kichik biznesning mamlakat yalpi
ichki mahsulot hajmidagi ulushi 56,9 % ga yetgani yaqqol isbotlab turibdi. tashkil
etdi.Mamlakatda ishlab chigarilgan yalpi ichki mahsulot hajmining 35,7 % kichik korxona
va mikrofirmalar hissasiga to’g’ri kelmoqda.

Bugungi kunda O’zbekistonda kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni rivojlantirishda
faqat savdo-sotiq, mayda hunarmandchilik bilan cheklanib qolmasdan, birinchi navbatda
zamonaviy texnologiya va asbob-uskunalar asosida sanoat mahsulotlari ishlab chigaradigan,
ichki va tashqi bozordagi o’zgarishlarga tez moslashadigan xususiy tadbirkorlik sohasini
taraqqiy ettirishga alohida ahamiyat berilmoqda.

Kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni rivojlantirishni har tomonlama qo’llab-
quvvatlash va rag’batlantirish, ularning faoliyati uchun qulay muhit yaratish borasida
amalga oshirilayotgan tadbirlar 2017 yilning yanvar—dekabrida 38,2 mingdan ortiq kichik
biznes sub’ektlari tashkil etildi. Bu o’tgan yilning shu davriga nisbatan 122 % ga ko’pdir.
Eng ko’p kichik biznes sub’ektlari sanoat tarmog’ida jami tashkil etilgan sub’ektlarning 27
%, savdo sohasida 21 %, qishloq, o’rmon va baliqchilik xo’jaligida 13 % va qurilishda 10 %
tashkil etilgan'*,

2018 yil 1 yanvar holatiga respublikamizda faoliyat ko’rsatayotgan kichik biznes
sub’ektlari soni (dehqon va fermer xo’jaliklaridan tashqari) 229666 tani tashkil etdi.

Joriy yilda o’rtacha har 1000 nafar aholigi to’g’ri keladigan kichik biznes sub’ektlari
soni 12,2 birlikni tashkil etadi yoki o’tgan yilga nisbatan 107,0 % ga teng.

Hududlar bo’yicha eng yuqori ko’rsatkich Toshkent shahri, Sirdaryo, Jizzax va
Toshkent viloyatlariga to’g’ri keladi.

2017 yilning yanvar-dekabrida kichik biznes va xususiy tadbirkorlikning YalMdagi
ulushi 53,3 % ni tashkil qildi, bu esa 2016 yilning yanvar-dekabrida 3,1% ga kam ekanini
ko’rsatadi.

Bugungi kunda O’zbekistonda kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni rivojlantirishda
faqat savdo-sotiq, mayda hunarmandchilik bilan cheklanib qolmasdan, birinchi navbatda
zamonaviy texnologiya va asbob-uskunalar asosida sanoat mahsulotlari ishlab chiqaradigan,
ichki va tashqi bozordagi o’zgarishlarga tez moslashadigan xususiy tadbirkorlik sohasini
taraqqiy ettirishga alohida ahamiyat berilmoqda.

2.1.-jadval
2017 yil yanvar-dekabrida kichik biznes va xususiy tadbirkorlikning hududlar bo’yicha
ulushi (% da)"®

Sanoat Xizmatlar Qurilish Bandlik

O’zbekiston Respublikasi 39,6 58.4 65,1 78,3

132017 yil — shiddatli islohotlar yili. — T.: “Adolat”, 2017.

14 O’zbekiston Respublikasining statistik axborotnomasi. O’zbekiston Respublikasi Davlat Statistika Qo’mitasi.
Toshkent 2018

15 Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sub’ektlarining eksportini qo’llab-quvvatlash jamg’armasining tegishli davr
uchun hisobotlari asosida muallif tomonidan tuzilgan.
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Qof;g:;ﬁgﬁzzton 18,0 61,3 79,2 752
Andijon 34,4 73,7 94,3 84,5
Buxoro 43,4 74,9 67,8 78,5
Jizzax 61,3 74,2 91,3 82,0

Qashgadaryo 23,1 71,9 76,8 80,0
Navoiy 18,8 67,3 75,4 60,3
Namangan 68.4 73,7 93,9 83,4
Samarqand 55,5 76,5 92,3 84,5
Surxondaryo 45,8 76,3 97,4 81,1
Sirdaryo 44,9 66,4 91,4 79,5
Toshkent 29,6 76,2 97,2 77,0
Farg’ona 41,4 75,9 89,0 80,5
Xorazm 40,6 71,4 87,2 82,9
Toshkent sh. 71,3 51,1 66,8 56,8

2017 yilning yanvar—dekabrida kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sub’ektlari
tomonidan sanoat mahsuloti ishlab chigarish hajmi jami sanoat ishlab chiqarishining 39,6
%ini tashkil etadi va qiymati 57 095,6 mlrd. so’mni yoki 2016 yilning yanvar—dekabriga
nisbatan o’sish sur’ati 102,1 %ni tashkil qildi. Umumiy investitsiyalar hajmining 32,0 %i 19
407,1 mlrd. so’mlik investitsiyalar o’zlashtirildi va 2016 yilning yanvar—dekabriga nisbatan
o’sish sur’ati 95,5 %ni tashkil qildi;

Qurilish ishlari umumiy hajmining 65,1 % qismi 22 173,8 mlrd. so’mlik qurilish
ishlari bajarildi va 2016 yilning yanvar—dekabriga nisbatan o’sish sur’ati 103,2 % ni tashkil
qildi. 68 161,9 mlrd.so’mlik xizmatlar ko’rsatilib (respublika jami xizmatlar xajmining 58,4
%), 2016 yilning yanvar—dekabriga nisbatan o’sish sur’ati 99,9 % ni tashkil qildi. CHakana
tovar aylanmasi umumiy hajmining 88,4% yoki 93 508,0 mlrd. so’mi (o’sish sur’ati 1,1
% ni tashkil qildi) shakllantirildi.

Avtomobil transporti yuk aylanmasining 5,3 %ga (respublika jami avtomobil
transporti yuk aylanmasining 77,9 %i) ko’payishi ta’minlandi, shuningdek, yo’lovchi
aylanmasining esa 3,1 % ga (umumiy yo’lovchi aylanmasining 94,8 % ) ko’payishi
ta’minlandi.

10 587,7 ming nafar kishining yoki jami iqtisodiyotda band bo’lganlarning 78,3 %
bandligi ta’minlandi (o’sish sur’ati 1,8 %);

Eksport faoliyatida 3 763,5 min. AQSH dollari (umumiy eksport hajmining 27,0 %)
miqdorida mahsulotlar (tovar va xizmatlar) eksport qilindi, bu esa 2016 yilga nisbatan 624,4
mlIn. AQSH dollariga yoki 19,9 % ga ko’p;

Tovar va xizmatlar eksport qiluvchi kichik korxonalar va mikrofirmalar sonining
ko’payishi, eksport xajmining oshishiga imkoniyat yaratdi. 2016 yil bilan solishtirganla
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ularning soni 1310 taga ko’payib, asosan sanoat (733), savdo (329), gishloq xo’jaligi (162)
korxonalaridir.
Hozirgi vaqtda mamlakatimiz milliy iqtisodiyotini modernizatsiya qilishda kichik
biznes va xususiy tadbirkorlik muhim rol o’ynashini quyidagi ma’lumotlar dalolat beradi.
2.2— rasm. Kichik biznes va xususiy tadbirkorlikning asosiy iqtisodiy faoliyat
turlaridagi ulushi (% da)
Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik faoliyatining iqtisodiyot tarmogqlaridagi ulushi

SIMM
HMIIOPT Canoat
Okenopt 533 99 Kunuiok, ypMoH Ba Ganuk Xyxanuru
50
39,6
Bananuk 78,3 27 WuBectuuusiap
32
. 65,1
Wynopun aiinanmacu Kypunum
94.8
o 584 88.4
WynoBuu tammm 0.1 55,7 Casnio
’ 77,9
IOk aiinanmacu Xuzmatiaap
IOk Tammmn
eksportda - 27,0 % ni tashkil etgan bshlsa,

2016 yilning yanvar-dekabrida 26,0 % tashkil etgan, sanoatda — 39,6 % ni tashkil etmoqda,
bu esa o’tgan yilgi ko’rsatkichda 45,3% tashkil etgan edi, xizmatlar sohasida — 58,4 % ni
o’tgan yilda esa 61,4 %, qurilishda — 65,1 % ni o’tgan davr uchun 66,9 % va bandlikda —
78,3 % ni ya’ni o’tgan yilgi ko’rsatkichni tashkil etdi.

Yuqorida amalga oshirilgan tadqiqot va tahlil natijalariga asoslanib shunday xulosaga
kelishimiz mumkin: respublikamizning jahon xo’jalik tizimiga qo’shilishi uchun yetarli
darajadagi tabiiy, iqtisodiy, siyosiy, intellektual va infrastrukturaviy salohiyatga ega.

Umumiy eksportda xizmatlar eksportining ulushi 25,2 % ni tashkil etib, shundan 11,6
% transport xizmatlariga, 11,4 % esa turizm xizmatlari xissasiga to’g’ri kelmoqda.

Eksport tarkibida boshqa tovarlar guruhi 35,7 % ulush bilan muayyan o’ringa ega
bo’lib, bunda ushbu guruhga kiruvchi tekstil mahsulotlarining hajmi 1133,2 mln. AQSH
dollarni tashkil etdi va o’tgan yilning shu davriga nisbatan 22,8 % ga o’sdi.

Umumiy eksportda xizmatlar eksportining ulushi 25,2 % ni tashkil etib, shundan 11,6
% transport xizmatlariga, 11,4 % esa turizm xizmatlari xissasiga to’g’ri kelmoqda.

Import tarkibining asosiy ulushi 39,8 % bilan mashina va asbob-uskunalar guruhi va
16,5 % bilan kimyo mahsulotlari va undan tayyorlangan buyumlar guruhi hissasiga to’g’ri
kelmoqda.

Ammo mavjud imkoniyatlardan samarali va oqilona foydalanish natijasida
respublikamizning kuch va qudratini, iqtisodiy salohiyatini oshirish, xalqaro mehnat
tagsimotida 0’z o’rnini egallashida iqtisodiyotning ustuvor yo’nalishlarini rivojlantirish,
import o’rnini bosadigan va eksportga mo’ljallangan mahsulotlarning assortimenti, hajmini
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kengaytirish kabi muommolar bugungi kunda ham yechilishi shart bo’lgan vazifalardan
hisoblanadi (2.2-jadval).

2.2.-jadval
2017 yil yanvar-dekabr holatiga MDH va boshqa davlatlar bo’yicha eksport va import
tarkibi'®
MDH davlatlari boshqa davlatlar
min. jamiga min. jamiga
AQSH nisbatan, AQSH nisbatan,
dollari % da dollari % da
Eksport 5233,5 37,7 8660,1 62,3
paxta tolasi 9.8 2,1 497,3 97,9
ozig-ovqat mahsulotlari 556,8 63,6 319,0 36,4
kimyo mahsulotlari va undan 345.1 39.1 538.1 60.9
tayyorlangan buyumlar
energiya ma.nbaalarl va neft 907.8 473 1012.2 52,7
mahsulotlari
gora va rangli metallar 142.,6 15,5 774,9 84,5
mashina va asbob-uskunalar 2342 66,3 119,1 33,7
Xizmatlar 22573 64,4 1248.,4 35,6
boshqalar 779,9 15,7 4181,1 84,3
Import 4504,2 34,6 8509,2 65,4
0zig-ovqat mahsulotlari 661,7 51,9 612,2 48,1
kimyo mahsulotlari va undan 391.4 18,2 1756.9 81.8
tayyorlangan buyumlar
energiya ma.nbaalarl va neft 715.3 96,4 26.8 3.6
mahsulotlari
gora va rangli metallar 835,6 65,5 4394 34,5
mashina va asbob-uskunalar 658.,5 13,0 4399,3 87,0
xizmatlar 389,3 39,8 588,9 60,2
boshqalar 852,4 55,4 685,7 44,6

2.3-rasm. Tovar va xizmatlarning eksport tarkibi, jamiga nisbatan foizda (tashqi
aylana 2017 yil, ichki aylana 2016 yil uchun)'’

16 O’zbekiston Respublikasining statistik axborotnomasi. O’zbekiston Respublikasi Davlat Statistika Qo’mitasi.

Toshkent 2018

17" O’zbekiston Respublikasining statistik axborotnomasi. O’zbekiston Respublikasi Davlat Statistika Qo’mitasi.

Toshkent 2018
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“ r1axTa ToJIacu

= 03MK-OBKAT MaxCyJI0TJIapH
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= 5Heprusi MaHOaanapu Ba He(Th
MaxcyJ10TIapH

“ Kopa Ba paHrjiyd MeTaiap

= ManriHa Ba ac000-ycKyHaap

= X13Mariap

= Gourkaap

2017 yilda kichik biznes sub’ektlari tomonidan 3461,6 mIn.AQSH dollarlik
mahsulotlar eksport qilingan bo’lib, respublika umumiy eksportidagi salmog’i 26,9%ni
tashkil etdi (2016 yilda 26%). Xususiy sektorning eksportdagi ulushi esa

3,3%ga teng bo’ldi. Ushbu davrda kichik biznesning umumiy import hajmi 5524,8
mIn.AQSH dollarga yetdi. Respublika umumiy importida kichik biznesning ulushi 44,5%ni
(2016 yilda 41,3%), xususiy sektorning ulushi esa 8,8%ni tashkil etdi.

Tashqi savdo faoliyatining samaradorligini oshirish — ushbu sohadagi boshqaruvni
takomillashtirish, eng avvalo, sanoat yo’nalishidagi sub’ektlarini boshqarish va iqtisodiy
rag’batlantirish tizimini yaratishga ko’p jihatdan bog’liqdir.

Kichik biznesning yana bir juda muhim xususiyati uning o’rta sinfni shakllantirish
uchun muntazam kengayib borayotgan asos bo’lib xizmat qilishidir. O’rta sinf esa,
ma’lumki, har ganday demokratik jamiyatning asosi bo’lib hisoblanadi.

Eksportni rag’batlantirishning iqtisodiy choralari kredit berish, sug’urta, davlat
kafolati berishlarni 0’z ichiga oladi. SHuni ta’kidlash kerakki bu choralar avvalo eksportni
eng yaxshi jahon namunalari darajasidagi, yuqori ishlov berilgan tovarlar ishlab chigaruvchi
hamda xizmat ko’rsatuvchi sub’ektlarning rag’batlantirishga qaratiladi. (2.3-rasm)

Kichik biznes sub’ektlarini moliyaviy ta’minoti yuzasidan O’zbekiston Respublikasi
Prezidentining “Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sub’ektlariga kredit berishni
ko’paytirishga oid qo’shimcha chora- tadbirlar to’g’risida” 2011 yil 11 martda imzolangan
PQ-1501-sonli Qarori, “Kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni yanada rivojlantirish uchun
qo’lay ishbilarmonlik muhitini shakllantirishga doir qo’shimcha chora-tadbirlar to’g’risida”
2011 yil 24 avgustdagi PF-4354-sonli Farmoni va boshqga bir gator me’yoriy-huquqiy
hujjatlarga muvofiq, kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sub’ektlari uchun turli imtiyoz va
qulayliklar berildi, imtiyozli kreditlash tizimi soddalashtirildi.

2017 yilda kichik biznes sub’ektlari tomonidan 3461,6 mIn.AQSH dollarlik
mahsulotlar eksport qilingan bo’lib, respublika umumiy eksportidagi salmog’i 26,9%ni
tashkil etdi (2014 yilda 26%). Xususiy sektorning eksportdagi ulushi esa 3,3%ga teng
bo’ldi. Ushbu davrda kichik biznesning umumiy import hajmi 5524,8 mIn.AQSH dollarga
yetdi. Respublika umumiy importida kichik biznesning ulushi 44,5%ni (2016 yilda 41,3%),
xususiy sektorning ulushi esa 8,8%ni tashkil etdi (9-rasm).
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Xususan: kichik biznes va xususiy tadbirkorlik sub’ektlarining kreditlar ajratish
haqidagi arizalarini ko’rib chiqish muddati uch bank ish kunidan oshmaydigan muddat qilib
belgilandi, imtiyozli kreditlash hajmini kengaytirishni rag’batlantirish maqsadida tijorat
banklarining Imtiyozli kredit berish maxsus jamg’armasi mablag’lari hisobidan kreditlar
ajratishdan oladigan daromadlari 2017 yilning 1 yanvariga gadar foyda solig’idan ozod
qilingan edi.

™ 03UK-OBKAaT MaxcCyJIOTIapy
“ KMME MaxCyJIOTJIapH Ba YHJIaH
Taiiépianran Gyromiiap

= >Heprusi MaHOaatapu Ba HeTH
MaxCyJoTIapH

“ Kopa Ba paHIJIN MeTajuIap

= pamiHa Ba ac606-ycKyHaap

= X3Mariap

= GorKatap

2.4.-rasm. Tovar va xizmatlarning import tarkibi, jamiga nisbatan foizda (tashqi
aylana 2017 yil, ichki aylana 2016 yil uchun)'®

Ushbu amalga oshirilgan islohotlar natijasida bugungi kunda eksport tarkibining
qariyb 78% qismini qayta ishlash tarmog’i mahsulotlari tashkil etmoqda.

Jumladan, yuqori qo’shilgan giymatga ega mahsulotlar eksportining ulushi 28.5
%dan 34.5%gacha ortd, elektr maishiy texnika 2.4 barobarga, avtomobil eksporti 3
barobarga, to’qimachilik mahsulotlari 1.3 Barobarga va charm-poyabzal mahsulotlari
eksporti 14.2%ga 0’sdi.!”

Bugungi kunda eksport tarkibining qariyb 78 % qismini qayta ishlash tarmog’i
mahsulotlari tashkil etmoqda.

Jumladan, yuqori qo’shilgan qiymatga ega mahsulotlar eksportining ulushi 28.5
%dan 34.5%gacha ortd, elektr maishiy texnika 2.4 barobarga, avtomobil eksporti 3
barobarga, to’qimachilik mahsulotlari 1.3 Barobarga va charm-poyabzal mahsulotlari
eksporti 14.2%ga 0’sdi.?°

Ma’lumotlarga ko’ra, banklar tomonidan kichik biznes va xususiy tadbirkorlik
sub’ektlarini moliyaviy qo’llab-quvvatlash magsadida 2017 yilda 12,1 trln. so’m miqdorida
kreditlar ajratilib, ushbu ko’rsatkich 2016 yilga nisbatan 1,3 barobarga, ajratilgan

18 O’zbekiston Respublikasining statistik axborotnomasi. O’zbekiston Respublikasi Davlat Statistika Qo’mitasi.
Toshkent 2018

192017 yil — shiddatli islohotlar yili. T.: “Adolat”, 2017.

202017 yil — shiddatli islohotlar yili. T.: “Adolat”, 2017.
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mikrokreditlar esa 2,5 trln. so’mni tashkil etib, bu ko’rsatkich ham 2016 yilga nisbatan 1,3
barobarga o’sdi.

2.2. 2017-2021 yillarda O’zbekiston Respublikasi iqtisodiyotini
rivojlantirishning ustuvor yo’nalishlari

Har qanday milliy davlat jamiyat taraqqiyoti bilan birga ravnaq topadi. SHuning
uchun ham davlat va jamiyat qurilishi - yaxlit kechadigan jarayon. Mustagqillikning o’tgan
26 yili, avvalo, davlat va jamiyat qurilishini tubdan isloh qilish orqali kechdi. Bu borada
ham milliy an’analarimizga tayanib, ham xalqaro tajribalarga suyangan holda ish tutdik.
Boshqacha aytganda, istiqlol tarixiga birinchi galda davlat va jamiyat qurilishi nuqtai
nazaridan qarab baho berishimiz zarur. SHu yilning 27 iyunida O’zbekiston Respublikasi
Prezidentining “O’zbekiston Respublikasi davlat mustaqilligining yigirma olti yillik
bayramiga tayyorgarlik ko’rish va uni o’tkazish to’g’risida”gi Qarori qabul qilindi. Bu yilgi
bayram “Fidoying bo’lgaymiz seni, O’zbekiston!” degan bosh g’oyani o’zida mujassam
etgan tashkiliy-amaliy, ma’naviy-ma’rifiy tadbirlar hamda targ’ibot-tashviqot ishlari dasturi
asosida amalga oshirilmoqda. Qarorda ushbu Dasturni 2017 — 2021 yillarda O’zbekiston
Respublikasini rivojlantirishning beshta ustuvor yo’nalishi bo’yicha Harakatlar strategiyasi
hamda “Xalq bilan muloqot va inson manfaatlari yili” Davlat dasturining ma’no-
mazmunidan kelib chigqan holda tayyorlash belgilangan.

O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “O’zbekiston Respublikasini yanada
rivojlantirish bo’yicha harakatlar strategiyasi to’g’risida”gi Farmonida bu beshta ustuvor
yo’nalishning birinchisi quyidagicha bayon etilgan: “Davlat va jamiyat qurilishini
takomillashtirishga yo’naltirilgan demokratik islohotlarni chuqurlashtirish va mamlakatni
modernizatsiya qilishda parlamentning hamda siyosiy partiyalarning rolini yanada
kuchaytirish, davlat boshqaruvi tizimini isloh qilish, davlat xizmatining tashkiliy - huquqiy
asoslarini rivojlantirish, “Elektron hukumat” tizimini takomillashtirish, davlat xizmatlari
sifati va samarasini oshirish, jamoatchilik nazorati mexanizmlarini amalda tatbiq etish,
fugarolik jamiyati institutlari hamda ommaviy axborot vositalari rolini kuchaytirish”.
O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2017 yil 7 fevraldagi “O’zbekiston Respublikasini
yanada rivojlantirish bo’yicha Harakatlar strategiyasi to’g’risida”gi Farmoni bilan
O’zbekiston Respublikasini rivojlantirishning beshta ustuvor yo’nalishi bo’yicha Harakatlar
strategiyasini amalga oshirish bo’yicha Milliy komissiya hamda Harakatlar strategiyasida
nazarda tutilgan O’zbekiston Respublikasini rivojlantirishning ustuvor yo’nalishlarini
amalga oshirish bo’yicha komissiyalar tuzilgan edi.
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O’zbekiston Respublikasi Prezidentining shu yil 14 fevraldagi Farmoyishi bilan
Harakatlar strategiyasida nazarda tutilgan tadbirlarning ekspertlik va jamoatchilik
muhokamasini samarali tashkil etish borasidagi sa’y-harakatlarni birlashtirish, ularni
mukammal amalga oshirish, fuqarolik jamiyati institutlarini, ekspertlar va olimlarni
mamlakatimizni demokratlashtirish hamda modernizatsiya qilish jarayonlariga faol jalb
etish magsadida poytaxtimizda Taraqqiyot strategiyasi markazi tashkil etildi.

Mustaqil  davlatchiligimiz  tarixida ilgari hech qachon huquqiy bazani
mustahkamlashda bunday jadallik yuz bermagan edi. Bu mamlakatimizda islohotlarni misli
ko’rilmagan darajada chuqurlashtirish jarayoni boshlanganidan dalolat beradi.Farmoyishda
besh ustuvor yo’nalish bo’yicha qilingan ishlar qisqacha sanab o’tildi. Jumladan, birinchi
ustuvor yo’nalish bo’yicha o’zgarishlar ham qayd etildi: “Xususan, davlat va jamiyat
qurilishi tizimini takomillashtirish sohasida zamonaviy talablar hamda ustuvor
yo’nalishlarni inobatga olgan holda 16 ta vazirlik, idora va boshqga tashkilotlarning
tuzilmasi, vazifa va funktsiyalari qayta ko’rib chiqildi, 20 ta davlat va xo’jalik boshqaruvi

» 21

organlari, boshqa tashkilotlar qayta tashkil etildi”.

2.5-jadval.
Makroiqtisodiy ko’rsatkichlar 2017 yil yanvar-sentyabr?

21 O’zbekiston Respublikasi Prezidentining “2017-2021 yillarda O’zbekiston Respublikasini rivojlantirishning beshta
ustuvor yo’nalishi bo’yicha Harakatlar strategiyasini kelgusida amalga oshirish chora-tadbirlari to’g’risida”gi Farmoni.
2017 yil 15 avgust.
22 O’zbekiston Respublikasi Davlat statistika qo’mitasi. O’zbekiston Respublikasining statistik axborotnomasi.

2017 yil
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Yalpi ichki mahsulot

Iste’mol narxlari indeksi

(2016 yilning dekabr oyiga nisbatan,
foizda)

Sanoat mahsuloti

Istemol tovarlari

Qishloq, o’rmon va baliq xo’jaligi
mahsulot (xizmat) lari

Asosiy kapitalga Kiritilgan investitsiyalar
Qurilish ishlari

Yuk aylanmasi (mln. tn-km)
Yo’lovchi aylanmasi (min. pass.-km)
CHakana savdo tovar aylanmasi
Xizmatlar, jami

Tashqi savdo aylanmasi,
(mln.AQSH.doll)*

Eksport

Import

Saldo (+,-)

Mird.so’m

170 074,8
x

99 060,5
41 139,3
46 194,3

39 536,1
25 176,2
65 568,2
83 288.5
76 358,1
77 250,8
19 951,5

10 359,6
9591,9
767,7

2016 yil yanvar-
sentyabrga nisbatan
foiz hisobida
105,3
107,8

105,6
105,0
103,5

101,0
105,3
102,8
104,9
104,3
106,9
116,7

125,6
108,4
X

Dastlabki ma’lumotlarga ko’ra, 2017 yilning yanvar-sentyabrida ishlab chiqarilgan
yalpi ichki mahsulot (YaIM) hajmi joriy narxlarda 170 074,8 mlrd. so’mni tashkil etdi.
YalMning o’sish sur’ati o’tgan yilning mos davriga nisbatan 105,3 foizni tashkil etdi.
Igtisodiyotning asosiy tarmoqlarida kuzatilgan o’sish sur’atlari YalM o’sishida asosiy omil
bo’lib xizmat qildi. Jumladan, qishlog, o’rmon va baliq xo’jaligi tarmog’ining o’sish sur’ati
103,5 foiz, (YaIM tarkibidagi ulushi - 16,9 foiz), sanoat - 104,1 foiz (25,0 foiz), qurilish -
105,3 foiz (7,4 foiz), savdo, yashash va ovqatlanish bo’yicha xizmatlar - 106,5 foiz (11,6
foiz), tashish va saqlash, axborot va aloga - 107,3 foiz (13,1 foiz) va xizmat ko’rsatuvchi
boshga tarmogqlar - 106,0 foiz (26,0 foiz) ni tashkil qildi.

2016 yil

23 Davlat bojxona qo’mitasining aniqlashtirilgan ma’lumotlarini hisobga olgan holda

60



Biznesni tadqiq etish usullari

10.8 %%

2017 iiun

10.8 %%

I:I T apsosna pHHHAT 8ANH KV UIRITAH KM aTH
- Maxcymornapra Codr COUIRERITA

- EoHmirnok, Vpseosd Ba Dased Xy ach M

- CamoaT ( KyPHRIHIIHE EVIraH Xourma

| | J'l.’._lru-.lai.'wlrl-::-.:-:h:;lc::

2.3-rasm. Yalpi ichki mahsulotning tarmoglar bo’yicha tarkibi*

yanvar-sentyabr holatiga (jamiga nisbatan foizda)

2017 yilning yanvar-sentyabrda YalM tarkibida xizmatlar sohasining ulushi 50,7

foizni tashkil qildi, bu esa 2016 yilning yanvar-sentyabriga nisbatan 0,6 punktga kamdir
(51,3 foiz). Jumladan, tashish va saqglash, axborot va aloga xizmatlari 0,6 punktga kamaydi
va hisobot davrida 13,1 foizni tashkil qildi. Savdo, yashash va ovgatlanish bo’yicha
xizmatlar ulushi 0,5 punktga oshdi va 11,6 foizni tashkil qildi, xizmat ko’rsatuvchi boshqa
tarmoqlar ulushi 2016 yil yanvar-sentyabrdagi 26,5 foizdan 2017 yil yanvar-sentyabrda 26,0
foizga tushdi. Mulkchilik shakllari bo’yicha YalM umumiy hajmining 80,3 foizi
igtisodiyotning nodavlat sektoriga, 19,7 foizi - davlat sektoriga to’g’ri keldi.
2017 yilning 9 oylik ma’lumotlariga ko’ra YaHMning yuqori o’sish sur’atlari Andijon
viloyatida (107,1 foiz), Xorazm viloyatida (106,7 foiz) va Toshkent shaxrida (106,1 foiz)
kuzatildi. Yalpi hududiy mahsulot o’sish sur’atlarining respublika darajasiga (105,3 foiz)
nisbatan past ko’rsatkichlari Sirdaryo (99,0 foiz), Navoiy (100,7 foiz), Buxoro (103,0 foiz)
va Surxondaryo (103,0 foiz) viloyatlarida kuzatilmoqda.

24 O’zbekiston Respublikasi Davlat statistika qo’mitasi. O’zbekiston Respublikasining statistik axborotnomasi. 2017
yil
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2.5-rasm. YalMni shakllantirishda xududlarning ishtiroki
2017 yil yanvar-sentyabr holatiga (YalMga nisbatan foizda)

Respublika bo’yicha YalMni shakllantirishda Toshkent shahri 15,5 foizli ulush bilan
yetakchilik gilmoqda, Toshkent va Samargand viloyatlari mos ravishda 10,8 foiz va 7,2 foiz
ko’rsatkichi bilan keyingi o’rinlarni egallashgan. YaHMning eng kam ulushi Sirdaryo
viloyatida (1,9 foiz), Jizzax viloyatida (2,5 foiz), Xorazm viloyatida (3,4 foiz) va
Qoraqalpog’iston Respublikasida (3,4 foiz) kuzatildi.

Respublikamizda xususiy mulkni, moliya bozorini himoya qilish, qishloq xo0’jaligini
modernizatsiyalash, zargarlik sohasini rivojlantirish, ayrim milliy korxonalarning
aktsiyalarini (IPO) nufuzli xorijiy fond birjalariga dastlabki tarzda joylashtirishga
tayyorgarlik ko’rish chora-tadbirlari jadal sur’atlar bilan rivojlantirilmogda. 2017-2021
yillarda umumiy qiymati 40 milliard AQSH dollari miqdoridagi 649 ta investitsiya
loyihasini nazarda tutuvchi tarmoq dasturlarini ro’yobga chiqarish rejalashtirilmoqda.
Natijada keyingi 5 yilda sanoat mahsulotini ishlab chiqarish 1,5 baravar, uning yalpi ichki
mahsulotdagi ulushi 33,6 foizdan 36 foizgacha, gayta ishlash tarmog’i ulushi 80 foizdan 85
foizgacha oshadi.

25 O’zbekiston Respublikasi Davlat statistika qo’mitasi. O’zbekiston Respublikasining statistik axborotnomasi. 2017
yil
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Sanoat mahsulotlari ishlab chigaruvchilar narxlari indeksi darajasi o’rtacha 18,9%ga
o’sgan. O’tgan yilning yilning mos davrida narxlarning o’sishi 10,6%ni tashkil qilgan edi.
Yanvar-sentyabr oylarida ishlab chiqaruvchilarning narxlarida o’zgarishlar quydagicha
bo’ldi:
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2.6-rasm. Yanvar-sentyabr holatiga sanoat mahsulotlari ishlab chigaruvchilar
narxlari indeksi?S. (O ’tgan yilning dekabr oyiga nisbatan, foizda)

2019 yilning 9 oyligida 2018 yilning mos davriga nisbatan narxlarning birmuncha tez
o’sishi tog’-kon sanoati va ochiq konlarni ishlash faoliyati tovarlari narxlarining o’sishi
bilan bog’liq bo’lib, yil boshidan narxlar 13,6 foizga oshgan. Narxlarning birmuncha keskin
ko’tarilishi 2019 yilning iyun oyi holatiga to’g’ri keladi (10,3 foizga), bunda, Moliya
Vazirligining reestriga asosan xom neft va tabiiy gaz va kondensat narxlari o’zgarishi sabab
bo’ldi.

2019 yilning yanvar-sentyabrida elektr, gaz, bug’ bilan ta’minlash va havoni
konditsiyalash tariflari 5,8 foizga oshdi (o’rtacha oylik o’sish 0,6 foiz). Asosiy o’zgarishlar
issiqlik energiyasi 13,4 xamda elektrenergiyasiga tari flarning 6,9 foizga shuningdek, gaz
va yerostigaz infratuzilmasi 7,5 foizga va gazsimon yoqilg’i quvurlar orqali yetkazib berish
xizmatlari 4,5 foizga kamaydi. Ishlab chiqgarish sanoati narxlari 2019 yilning yanvar-
sentyabr oylarida o’rtacha o’sish 2,1 foizni tashkil etdi (2018 yilning mos davrida esa 1,2
foiz). Suv bilan ta’minlash, kanalizatsiya tizimi, chiqindilarni yig’ish va utilizatsiya qilishda
2017 yil 9 oyi davomida o’sish 1,0 foizni tashkil etdi (2018 yilning yanvar-sentyabr oylarida
0,3 foiz).

2019 yil yanvar-sentyabrida asosiy kapitalga kiritilgan investitsiyalarning umumiy
hajmi milliy valyutada 39 536,1 mlrd. so’'mni (AQSH dollari ekvivalentidagi hajmi - 9,6
milliard AQSH dollarini) yoki 2016 yilning mos davriga nisbatan o’sish sur’ati 101,0 foizni
tashkil qildi.

Asosiy kapitalga kiritilgan investitsiyalar hajmi YalMga nisbati 23,2 foizni tashkil
qilib, 2016 yil yanvar-sentyabriga nisbatan 1,4 foizga kamaydi.

2.4-jadval.

26 O’zbekiston Respublikasi Davlat statistika qo’mitasi. O’zbekiston Respublikasining statistik axborotnomasi. 2017

yil
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Moliyalashtirish manbalari va mulkchilik shakllari bo’yicha asosiy kapitalga
Kiritilgan investitsiyalarning taqsimlanishi?’

(2017 yil yanvar-sentyabrda) yakunga nisbatan foiz hisobida
Jami SHu jumladan mulkchilik
shakllari bo’yicha:
davlat nodavlat

Jami investitsiyalar,

mlrd.so’m 39 536,1 55115 34 024,6

shu jumladan moliyalashtirish

manbalari bo’yicha:

davlat byudjeti mablag’lari 20533 79,6 20,4

davlat maqgsadli 1673,2 96,2 3.8

jamg’armalari mablag’lari

korxonalar va aholi 18 744,0 7,6 92,4

mablag’lari

chet el investitsiyalari va 9 603,8 7,0 93,0

kreditlari

bank kreditlari va boshqa 4 872,8 1,5 98,5

garz mablag’lari

Tiklanish va taraqqiyot 25034 1,4 98,6

jamg’armasi mablag’lari

Bolalar sportini rivojlantirish 85,6 48,2 27,6

jamg’armasi mablag’lari

Davlat byudjetidan ajratilgan investitsiyalar ijtimoiy sohani va hayotiy ta’minot
tizimini qo’llab-quvvatlashga, O’zbekiston Respublikasi  infrastrukturasini
rivojlantirishga  qaratilgan  manzilli  investitsiya dasturlarini amalga oshirish uchun
yo’naltirilgan.

Mamlakatimizda investitsion holatning joriy yil 9 oylik natijalariga e’tibor
qaratadigan bo’lsak, sohada ijobiy o’zgarishlar ro’y berayotganligini kuzatishimiz mumkin.
Jumladan, joriy yil davomida davlat aktivlari sotilishi bo’yicha ro’yxatga olingan 1172 ta
oldi-sotdi shartnomalari bo’yicha 240,9 mln. AQSH dollari va 1846,8 mlrd. so’m miqdorida
investitsiya kiritilishi nazoratga olingan. SHulardan, 18 ta oldi-sotdi shartnomalari xorijiy
investorlar bilan tuzilgan. Yuqoridagi shartnomalarga ko’ra, bajarilgan investitsiyalar
umumiy miqdori 130,6 min. AQSH dollari va 1009,0 mlrd. so’mni tashkil etdi. Investitsiya
kiritish davrida 11950 dan ortiq yangi ish o’rinlari yaratildi. Amaldagi shartnomalarga
ko’ra, yil boshidan investorlar tomonidan 9,4 mln. AQSH dollari va 353,3 mlrd. so’m
investitsiya kiritilishi belgilangan bo’lib, haqiqatda kiritilgan investitsiyalar hajmi 20,1 mln.
AQSH dollari va 447,0 mlrd. so’mni tashkil etdi.?®

Investitsion faoliyat sohasida boshqaruv qarorlarini ishlab chiqish hamda gabul qilish
jarayonida 1ilg’or axborot-kommunikatsiya texnologiyalari va dasturiy mahsulotlarni
qo’llashga asoslangan innovatsion yondashuvlarni joriy etish bugungi kunda iqtisodiyotning

27 O’zbekiston Respublikasi Davlat statistika qo’mitasi. O’zbekiston Respublikasining statistik axborotnomasi. 2017
yil.
28 O’zbekiston Respublikasi igtisodiyot vazirligi ma’lumotlari.

64




Biznesni tadqiq etish usullari

barcha tarmoglarini jadal rivojlantirish va davlat boshqaruvi tizimini takomillashtirishga
yo’naltirilgan islohotlarni muvaffaqiyatli amalga oshirishning asosiy shartlaridan biri
hisoblanadi.

Yuqorida keltirilgan holatlar davlat boshgaruvi tizimi, iqtisodiyot va ijtimoiy
sohalarni isloh qilish sharoitida resurslardan oqilona foydalanishni ta’minlovchi, loyiha
boshqaruvi printsiplariga asoslangan garorlar gqabul qilish mexanizmlarini ishlab chiqish va
nazorat qilishning zamonaviy shakl va uslublarini joriy etishni talab qiladi. Ushbu
kamchiliklarni tezkor bartaraf etish maqgsadida O’zbekiston Respublikasi Prezidenti
tomonidan 2017 yil 24 iyulda “O’zbekiston Respublikasida loyiha boshqaruvi tizimini joriy
etish chora-tadbirlari to’g’risida”gi Farmon imzolandi. Ushbu farmonga asosan davlat
dasturlari amalga oshirilishini, moliyaviy mablag’lar sarflanishini  boshqarish
mexanizmlarining samaradorligi va shaffofligini yanada oshirish, shuningdek 2017-2021
yillarda O’zbekiston Respublikasini rivojlantirishning beshta ustuvor yo’nalishi bo’yicha
Harakatlar strategiyasida belgilangan vazifalar ijrosini ta’minlash maqsadida O’zbekiston
Respublikasi Loyiha boshqaruvining yagona milliy axborot tizimi yaratilishi nazarda
tutilgan.

Ushbu tadbirlarni amalga oshirish qulay investitsiya mubhiti yaratish va bu bo’yicha
aniq maqsadga qaratilgan siyosat olib borishni taqozo etadi. Bunda asosiy e’tibor
iqtisodiyotning ustuvor tarmoqlaridagi maxsus investitsiya loyihalarini amalga oshirish
uchun xorijiy sarmoyalarni jalb etishga qaratilishi lozim. Harakatlar strategiyasida 2017-
2019 yillar davomida 20 ta loyihani amalga oshirish uchun Osiyo taraqqiyot banki kreditlari
hisobiga 2,97 mlrd. doll.ni jalb qilish, Islom taraqqiyot bankining 1,0 mlrd. doll.dan kam
bo’lmagan miqdorda kreditlarini jalb qilishni ko’zda tutadigan investitsiyaviy loyihalarni
amalga oshirish ko’zda tutilgan.

Jorty 2019 yilda umumiy qiymati 1,0 mlrd. dollarlik 145 ta ishlab chiqarish
quvvatlarini foydalanishga topshirish orqali 75 dan ortiq yangi turdagi raqobatdosh tayyor
mahsulotlar o’zlashtirilishi nazarda tutilgan. Meva-sabzavot va go’sht-sut mahsulotlarini
qayta ishlash sohasida 147 min. dollarlik 63 ta loyiha, rangli va qimmatbaho metallarni
chuqur qayta ishlash bo’yicha 217 mln. dollarlik 6 ta loyiha, kimyoviy xom ashyolarni
chuqur qayta ishlash bo’yicha 25 min. dollarlik 2 ta loyiha, uglevodorod xom ashyolarini
qayta ishlashni chuqurlashtirish bo’yicha 342 mln. dollarlik 6 ta loyiha, tayyor charm-
poyabzal mahsulotlari ishlab chiqarishni kengaytirish bo’yicha 6 mlin. dollarlik 9 ta loyiha,
farmatsevtika mahsulotlari ishlab chiqarishni oshirishga yo’naltirilgan 24 mln.dollarlik 7 ta
loyiha, qurilish materiallari ishlab chiqarishni yanada kengaytirish bo’yicha 151 mln.
dollarlik 29 ta loyiha, tayyor to’qimachilik va tikuv-trikotaj mahsulotlari ishlab chigarishni
oshirish bo’yicha 178 mln. dollarlik 15 ta loyiha shular jumlasidan. Ushbu tadbirlarni
amalga oshirish sanoat tarmogqlaridagi yirik korxonalarda ishlab chiqarilayotgan
mahsulotlarning tannarxini o’rtacha 8 foizga qisqartirish va raqobatdoshligini oshirishga
asos bo’ladi.

Tabiiyki, mavjud vaziyat yaratilayotgan shart-sharoitlar natijasida quyidagi vazifalarni
amalga oshirishni taqoza qiladi:

» Xususiylashtirilgan korxonalar ishining samaradorligini ularni
xususiylashtirilgandan keyin qo’llab-quvvatlash;

» iqtisodiyot tarmoqlarini tarkibiy qayta qurish hisobiga yangi ish o’rinlari, ayniqgsa
qishloq joylarda, barpo etish;

» ichki bozorni mahsulot bilan to’ldirish va mahsulotlarning eksportbopligini
oshirish maqgsadida raqobatli bozor muhitini yaratish;
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» mintaqalarda bozor infratuzilmasini intensiv rivojlantirish va uning tomonidan
ko’rsatiladigan xizmatlar sifatini oshirish, uning xo’jalik yurituvchi sub’ektlar bilan
aloqgalarini mustahkamlash;

» mulkdorlarning samarali sinfini yaratish;

» qimmatli qog’ozlar va ko’chmas mulkning to’la qimmatli bozorini barpo etish.

2.3.Biznesni tadqiq etishda ilmiy va amaliy yondashuvlar

Biznes tovarlarni ishlab chigarish va xaridorlarga kerakli vaqt, miqdor va sifatda,
shuningdek yuqori samara hamda foyda evaziga sotishni tashkil etish va boshgarish
magsadida vujudga keldi va xizmat qilmoqda. Iqtisodchi olimlar ta’kidlashlaricha marketing
xizmatlaridan foydalanish jamiyat, xaridorlar, ishlab chiqaruvchilar va nihoyat marketing
organlarining o’zlariga ham benihoya katta foyda keltirar ekan. Bozor iqtisodiyoti 0’z
mohiyatiga ko’ra har qanday jismoniy va yuridik shaxslar 0’z faoliyatlaridan naf ko’rishlari,
ma’lum daromad olishlari va samarali ish yuritishlarini taqozo etadi. Yuqoridagi
marketingga berilgan ta’rif uning mohiyatini to’laroq aks ettiradi deb o’ylaymiz. U ingliz
iqtisodchisi Yedjeni Makkartining mashhur  «4 r», ya’ni tovar yoki xizmat ( rgodukt),
baho (rrice), foyda (rgotif) va tovarni sotish joyi (bozor-rlace)® moduliga ham to’g’ri
keladi.

Kelajakni oldindan ko’rmasdan, uning rivojlanish yo’llarini prognozlamasdan
jamiyat hayoti taraqqiyotiga erishish mumkin emas. Oxirgi yillarda prognozlash
iqtisodiyotning maqbul darajada ishlashini ta’minlashning asosiy vositalaridan biriga
aylanmoqda. Boshqaruvning murakkab jarayonida prognozlash jamiyat ishlab chiqarishi va
uning maqsadlarini ilmiy asoslashda ijtimoiy-iqtisodiy rivojlanish yo’llarini oldindan
ko’rish vositasi vazifasini bajaradi. Bozor iqtisodiyoti sharoitida iqtisodiy prognozlash uzoq
va o’rta muddatli iqtisodiy samarador yo’nalishlar, texnik siyosat va qabul qilingan qarorlar
amaliyotda gay ahvoldaligini ko’ra bilish uchun zarur.

Marketing faoliyatini istigbollash deganda - ob’ektning ilmiy asoslangan kelajakdagi
holati haqidagi va uni amalga oshirish yo’llari va sarflangan vaqtni oldindan bilish
tushuniladi.

2Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing Metrics.Second edition.2010 by
Pearson Education, Inc.
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Iste’molchilar va marketing tadqiqotlari

1.1.-rasm. Marketing o’lchami: korxonaning markazida marketing>

Prognozlarni ishlab chiqish jarayoni prognozlash deyiladi.

Prognozlashning asosiy yo’nalishlaridan biri igtisodiy prognozlash hisoblanadi.

“Biznesni tadqiq etish usullari” - bu, ilmiy - iqtisodiy fan bo’lib, uning ob’ekti
iste’molchilar, ishlab chiqarish jarayoni, predmeti esa ishlash mumkin bo’lgan iqtisodiy
ob’ektlarning qonuniyligi va iqtisodiy prognozlarni ishlab chiqish yo’lidagi izlanishlardir.

“Biznesni tadqiq etish usullari” jamiyat rivojlanishi qonuniyligi sohasidagi iqtisodiy
fan yutuqglariga va bozor iqtisodiyoti sharoitida ijtimoiy-iqtisodiy va fan - texnika
taraqqiyoti tendentsiyalarining aniqligiga asoslanadi.

“Biznesni tadqiq etish wusullari” ning rivojlanishida, ishlab chiqilayotgan
prognozlarning ishchanligini oshirishda har xil ob’ektlarning prognozlarini tuzish qonun-
qoidalarini o’rganadigan fan- “Ekonometrika”, uning bir qismini tashkil etadigan «Iqtisodiy
prognostika» fani katta rol o’ynaydi. SHundan kelib chiqib, iqtisodiy prognozlarga
quyidagicha ta’rif berish mumkin.

Iqtisodiy prognozlash — bu, iqtisodiy jarayonlarni bilishning ilmiy usullari hamda
prognozlashning barcha usul va yo’llari yig’indisini qo’llash orqali igtisodiy prognozlarni
ishlab chiqishidir.

Iqtisodiy prognozlashning nazariy muhim muammolaridan biri prognozlar turlarining
tuzilishi hisoblanadi. Turlar - har xil mezonlar va belgilariga asoslanib qurilishi mumkin.

30Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing Metrics.Second edition.2010 by
Pearson Education, Inc.p. 5.
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Masalan, ob’ektlarga, prognozlash usullariga, yechiladigan masalalarga, vazifalarga va
boshqalarga. Bulardan eng muhimlariga quyidagilar kiradi:

- prognozlash ko’lami;

— prognozlash muddati;

- ob’ckt xarakteri;

— prognoz funktsiyalari (funktsional belgi).

r 4 3
NMporxHo3naw MporHosnapHUHr n3naHunaérraH o6bekT
Xapaktepura Kypa O6ynauMHuwnapu xap Xun
KVnaMVI GVﬁuqa KauTa wvwnab uukapuw >xapaéHnapu 6unaH
60FNUK. LyHra Kypa, NporHo3naiu
\ KyMnparuwnapra axxpatunagm.
f N \ y,
a) MakpoukTicoamit Ba Tapkubunit nwnab ymkapumw MyHocabaTnapuHUHN
- (TapMOKnapalpo Ba permoHnapapo) PUBOXNAHLLY;
nporHo3naty;

NNMUN-TEXHUK XKapa&HnapHW MXTUMONIA
NKTUCOAMN XapaKTepnapu Ba okmbaTnapw;

6) MKTMCOAMET TapMOKNapuHM
nporHosnapm (Ekunem, ..
3HepreTvka, arpocaHoar, Uwnat WKTMCOAMET AMHaMUKanapu (cypbatnapu,
uMKapuw MHGpatysunmacy, (haktnapu Ba Ty3unuiunapm);

axonura xu3mat KypcaTuL
coxanapw Ba bowkanap);

6aHaNMK, MeXHaT pecypcnapu Ba KaapnapHu
KaiTa Tanépnaw;

B) TapMOK Ba pernoHan
nporHosnap;

Tabuuin pecypcnapaaH OKunoHa
donganaHu;

I) pean CeKTop TU3UMUHWHI
6owwnaHFny 6YFUHNApUHN

==y IPOrHO3MaL (KOpXOHanapaa
nwnad ynkapuLl yrowmanapuHm
Ba X0Ka30).
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|

1.2.-rasm. Prognozlarning xususiyatlariga ko’ra bo’linishi.’!

Tuzilish muddati bo’yicha prognozlar operativ, qisqa muddatli, o’rta muddatli, uzoq
muddatli turlarga bo’linadi.

Prognozlarning izlanilayotgan ob’ekt xarakteriga ko’ra bo’linishlari har xil qayta
ishlab chiqarish jarayonlari bilan bog’liq. SHunga ko’ra, prognozlash quyidagilarga
ajratiladi.

31 John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting. Seventh edition. 2010 by Pearson
Education, Inc.p. 31
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1.3.-rasm. Prognozlarning turlari.’?

Prognozlar funktsional belgisiga qarab ikkiga - normativ va izlanuvchi prognozlarga
bo’linadi.

Izlanuvchi prognozlar: izlanayotgan ob’ektlarning kelajakdagi rivojlanish darajasiga
asoslangan bo’lib, bu darajalarni qo’llash sharoitlaridan cheklashadi. Uning vazifasi
o’rganilayotgan ob’ekt bor tendentsiyalar saglangan holda qanday rivojlanishini
o’rganishdir.

Normativ prognozlar: izlanuvchi prognozlaridan farqli o’laroq oldin qo’yilgan
magqsadlar bazasida ishlab chiqiladi. Uning vazifasi maqsad qilib olinayotgan ob’ektning
kelajakdagi holatini prognozlash yo’li va erishish vaqtini aniqlashdir.

Izlanuvchi prognozlar ob’ektning oldingiga nisbatan kelajakdagi holatini aniglashdan
qaytayotgan bir vaqtda, normativ prognoz teskari tartibda amalga oshiriladi, ya’ni
kelajakdagi holatini qo’yilgan maqgsadining tendentsiyalari va uni qo’llash tartibida amalga
oshiriladi.

Prognozlar turlanishi prognozlash yo’llari bilan uzviy bog’liq. Bir - birini
to’ldiruvchi uch xil prognozlash usullari mavjud.

32 John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting. Seventh edition. 2010 by Pearson
Education, Inc.p. 45
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‘1
v *3xcnepm ycyau. by ycyn GownawFud axbopoTnapHu HAuFul  (aHKeTa,
MHTEPBbIO) Ba yNapHUM TaxJIMN KMAKUwWra acocnadanu. Ly 6unan bupra nporHos

MaKcagu skcnepTanap TOMOHWAaH KUAWHIaH Taxauara acocnaHagu.

sIxcmpononayua — 6y, 06beKTHUHF BYAULWK MYMKUH BYNraH pUBOMKAGHULWWHK
YpraHuLW Ba YHWH Kenarkakaarv puBorKAaHWLW KOHYHURAUIMAWP.

*Mopennawtupuw - 6y, nporHosnawTUpunaétraH obbekT TysUAUWKMAE
KYTUNAETraH Y3rapuwnapHUHF HOPMaTUE MOAENNapAaru U3NaHUWAanp.

“Biznesni tadqiq etish usullari” ning fan sifatida rivojlanishida uning usuli katta rol
o’ynaydi. Usul — bu, o’rganish yo’llari va usullarini tanlash hamda shu tarmoqdagi haqiqat
ko’rinishlarini umumiylashtirishdir. Iqtisodiy prognozlashning usuli har bir tarmoqda
bo’lganidek izlanayotgan ob’ektlarga garashli, o’rganilayotgan omil va ko’rinishlar asosiga
kirish mumkin bo’lgan dialektik usuldir. U umumiy ilmiy usullar va izlanishiga yondashuv
hamda iqtisodiy ko’rinishlarni ilmiy prognozlashga asoslangan o’ziga xos usullar asosida
ishlatiladi.

Umumiy yondoshuvlardan quyidagilarni ajratish mumkin:

— tarixiy yondashuv;

— kompleks yondashuv;
tizimli yondashuv;

— strukturaviy yondashuv;

— tizimli-tarkibiy yondashuv.

Hozirgi kunda kelajakni baholashni 2 turi hayotga tadbiq etilgan: ilmiy baholash va
noilmiy ko’ra bilish.

Kelajakni ilmiy baholashning turlari:

Oldindan aytib berish - bu kelgusidagi muammoni hal qilishning mumkin bo’lgan
yoki istalgan istigbolda holatini bayon qilishdir. Boshqacha qilib aytganda, oldindan aytib
berish - kelgusida bo’ladigan ma’lum jarayonlarning holati haqidagi ishonchli fikrni
bildiradi.

Oldindan ko’ra bilish - tizimni rivojlantirishning qonuniyatlariga asoslangan,
haqiqatni, oldindan aks ettirishdir. Bu narsa tizimning kelgusidagi holati haqida ma’lum
xulosa chiqarish imkonini beradi.

Istigbollash (bashorat) - bu ehtimol yo’nalishlar, ob’ektlar va hodisalarning
rivojlanishi natijalari. Prognozlash - bu ob’ektni rivojlantirish istigbolini belgilab beradigan
maxsus ilmiy tadqiqotlardir.

Rejalashtirish - bu aniq belgilangan maqsad, uni amalga oshirishning yo’llari va
tadbirlari, belgilangan xom ashyolar bilan ajralib turadi.

Reja - yakka yagona, ijrosi majbur bo’lgan direktiv hujjatdir.
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SHunday qilib rejalashtirish, prognozlash, oldindan aytib berish, oldindan ko’ra bilish
- kelajakni baholashning ishonchlilik darajasiga qarab biri biridan farq qiladi.

IIporuosap

|
Hactypaap

N\ Pexanap s

N Kopxona éxkun |
pupma

Wudopmanmon amokanap

______ » |Moanuii anokanap

2.4.-rasm. Ishlab chiqarish va boshqarish jarayonlarining chizmasi*

Avvalo iqtisodiy tizimni rivojlanishini maqgsadi aniqlanadi. Quyidagi magsadga
kelajakda bo’lishi mumkin holatlari o’rganilib prognoz qilinadi. Eng samarali tanlangan
rivojlanish variantlari, kompleks dasturlarni tuzilishiga informatsion baza sifatida qo’llanib,
prognoz qilingan holatga tizim erishish uchun, qanday tadbirlar amalga oshirilishi
kerakligini dastur ko’rinishida to’zib olinadi.

Istigbollash jarayoni ob’ektni tahlilidan boshlanadi. Bu tahlil ob’ektni tanlash,
prognozlash magqgsadida, ob’ektga ta’sir etuvchi omillarni o’rganish, uning tarkibi,
boshqarish usullarni o’rganishdan iborat. Iqtisodiy tizim juda katta va murakkab bo’lgani
uchun uni o’rganishda tizimli tahlil usuli qo’llanadi.

Bu usulni asosiy tamoyillari quyidagicha:

1. Murakkab tizim juda ko’p elementlardan iborat. Bu elementlar bir-biri bilan
bog’langan bo’lib, murakkab strukturani tashkil etadi.

2. Murakkab tizim yaxlitlik xususiyatiga ega. Bunday tizimlar har doim maqsadga
intilgan bo’ladi, samarali holatga erishishga harakat qiladi.

3. Tizim kirish va chiqish yo’llari orqali tashqi muhit bilan bog’langan.

—_— e
Xi —_— —_—
—_—
Faraz qilaylik tizim holatini aniqlaydigan 3 vektor ma’lum bo’lsin.
Xi= (X1, X2,....Xn): S:= (81, $2,..., Si):

Yi=1, Yo,.... Y0

33 Xotamov 1., Sa’dullaev X. Marketing faoliyatini tahlil gilish va istigbollash. Darslik. 2012y., 32-bet.
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Tizimnichiqishholatikirishparametrlarivatizimniichkiholatibilanquyidagichabog’lang
an:
Yi=f(X, S
Bu yondoshuv ekonometrik modellashtirishda qo’llaniladi.
4. Har bir murakkab tizimni elementlarga bo’lish mumkin. Masalan: iqtisodiyot
elementlari bu tarmogqlar, korxonalar elementlari - bo’limlar va h.k. Tizimni elementlari
lerarxiya tamoyillariga bo’ysunadi.

Bamopataam ycyLmapH

P opmMamaIHAIALL IBPHCTHK

51907151 Vpraua JKCNOHEH- Jxcnept
IKCTPAIoIALH Iapaxanap [Han Te- 6axonaln
A CHPF AJTHIIH FHCIIAI

JHT KUK Mogemnar- CTaTHCTHE M arrTingt
KBagpaTnap THPHIL MOJ eJuTarL-
THPHLL

2.5.-rasm. Istigbollash usullari

5. Murakkab va katta tizimlarni to’liq tasvirlash, izohlash juda qiyin, shuning uchun
ularni boshqgarishda, pronozlashda ma’lum bir ehtimollik nazarda tutiladi.

2.4. Biznes jarayonini tahlil qilshda tizimli yondashish

Ma’lumki, tizimli yondoshish - bu tadqiqot uslubiyatidagi yo’nalishdir. U ob’ektni
ko’p sonli ichki va tashki aloqalardan iborat bo’lgan elementlardan tashkil topuvchi
murakkab tizim sifatda o’rganishga tayanadi. Tizimiy yondoshish ob’ektni chuqur va
atroflicha o’rganishga, uni xaqida tula tasavurga ega bo’lishga, uning alohida birliklari
orasidagi sabab-oqibat bog’lanishlarini aniqlashga imkon beradi.

Tizimiy yondoshishning bosh xususiyati - bu tizim elementlarining o’zaro ta’siri,
o’zaro bog’ligligi, o’zaro bog’lanishi va dinamik xarakterda bo’lishi, kompleksligi,
butunligi, buysunganligi, yetakchi bo’g’inni ajralganligidir.

Tizimli yondoshish iqtisodiy tahlilda xo’jalik masalalarining ilmiy asoslangan
variantlarini ishlab chiqish va bu variantlarni samaradorligini hisoblash yo’li bilan eng
makbul boshqarish karor larini tanlash imkonini beradi.

Tizimiy tahlilda uni amalga oshirish jarayonini bir necha ketma ket bosqichga
ajratish mumkin.
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Birinchi bosqich. Tadqiqotning bu bosqichida ob’ekt ma’lum bir tizim,deb garaladi
va buning uchun dastavval tizimni elementlari sifatida qaraladigan alohida qismlari ajratib
olinadi. SHuningdek, tizimni rivojlanish maqgsadi, hal qiladigan vazifalari, boshqa tizimlar
bilan aloqalari,alohida elementlari orasidagi o’zaro bog’lanishlari,har bir elementni va
butun tizimni ishlashi belgilab olinadi,

Ikkinchi bosqich. Bu bosqichning asosiy magsadi tizimning barcha elementlariga,
ularning o’zaro (tashki va ichki) bog’lanishlariga,uning mavjudligi sharoitlariga tula va
sifatli tavsif beradigan ko’rsatkichlarni tanlashdir.

Uchinchi bosqich. O’rganilayotgan tizimning umumiy chizmasini ishlab chiqish bu
bosqichni asosiy maqgsadini tashkil qiladi. Grafik ko’rinishda bu alohida -alohida tuzilgan
bloklardan tashkil topgan bo’lib,bunda har bir elementga alohida blok mos keladi. Alohida
bloklar ular orasidagi bog’lanishlar mavjudligini va yunalishini tavsiflovchi strelkachalar
bilan bog’lanadi.

To’rtinchi bosqich. Bu bosqich tizimning umumiy ko’rinishdagi Iqtisodiy matematik
modelini tuzishga bagishlanadi.Bunda sifat tahlili yo’li bilan tizimning bircha tenglama va
tengsizliklarining matematik shakildagi ifodasi aniglanadi.

Beshinchi bosqich. Bu bosqichda "model bilan ishlash" amalga oshiriladi. Model
bilan ishlashni SHEHM yordamida dilog rejimida o’tkazish tavsiya kilinadi. Model bilan
ishlashda, bizning fikrimizcha imitatsion modellardan foydalanish maqsadga muvofikdir.

2.5. Kompleks tahlil o’tkazish uslubiyati

Biznesda iqtisodiy tahlil metodidan foydalanish analitik tadqiqotlarning bir qator
aniq uslubiyatlari orqali yuzaga chiqadi. Bu xo’jalik faoliyatini alohida tomonlarini tadqiq
qilish uslubiyati ham bo’lishi mumkin, yoki kompleks tadqiq qilish usuli ham bo’lishi
mumkin.

SHuni takidlash lozimki, tahlilning har bir turiga o’zining uslubi tugri keladi.

Umuman uslub deganda u yoki bu ishni bajarishning usullari, eng maqsadga muvofik
koidalari majmuasi tushiniladi. Iqtisodiy tahlilda uslub deganda, tahlil magsadiga erishish
uchun ma’lum ko’rinishda buysundirilgan, korxona iqtisodiyotini tadqiq qilishning analitik
usullari va tartiblari tushiniladi.

Iqtisodiy tahlil uslubini shartli ravishda ikki guruhga ajratish mumkin: umumiy va
xususiy uslablarga.Umumiy uslub - bu milliy iqtisodning turli tarmoklarining turli
ob’ektlarini o’rganishda bir xilda foydalanadigan tadqiqot tizimidir.

Xususiy uslub - umumiy uslubni iqtisodiyotning ma’lum tarmog’i, ishlab
chiqarishning ma’lum turi yoki ma’lum tadqiqot ob’ektiga karab aniqlashtiriladi.

Kompleks marketing tahlili (KMT)ning o’tkazish, albatta uning tartibini
aniqlab olishni tagazo qiladi. KMTni bajarishda qo’yidagi bosqichlar ajratilib ko’rsatiladi:

L 1-bosqichda tahlilning ob’ekti, maqgsadi va vazifalari belgilab olinadi,tahlil
rejasi tuziladi;

. 2-bosqichda tahlil ob’ekti tavsiflanadigan sintetik va analitik ko’rsatkichlar
ishlab chiqiladi;

. 3-bosqichda tahlil uchun zarur bo’lgan axboratlar yigiladi va tayyorlanadi
(ishonchligi tekshiriladi, tagqoslanma ko’rinishga keltiriladi);
. 4-bosqichda xo’jalik faoliyatining natijalari biznes reja, o’tgan yil, ilg’or

korxonalar ko’rsatkichlari bilan taqqoslanadi;
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. S5-bosqichda omilli tahlil o’tkaziladi va natijaviy ko’rsatkichlarga omillar
ta’siri hisoblanadi;
. 6-bosqichda ishlab chiqarish samaradorligini oshirishda foydalanilmaetgan va

istikboldagi imkoniyatlar aniqlanadi;
Bugungi kunda biznes va marketingdagi o’zgarishlar quyidagilardan iborat**

il

yangi texnologiyalar;

. 7- bosqichda turli omillar ta’sirini va aniqlangan ishlatilmaetigan
imkoniyatlarni hisobga olib xo’jalik faoliyatini baholash amalga oshiriladi va ulardan
foydalanish bo’yicha aniq tadbirlar belgilanadi.

Analitik tadqiqotlarni bunday ketma-ketlikda bajarish iqtisodiy tahlilning nazariy va
amaliy nuqtai nazaridan ham maqgsadga mufofikdir.

Marketing faoliyatini iqtisodiy tahlilda qo’llanadigan usullarni turlicha turkumlanadi.
Hozirgi vaqtda iqtisodiy tahlil usullarini quyidagi ko’rinishda turkumlash ko’pchilik
hollarda qo’llanadi (2.6.-rasm).

M Philip Kotler, Kevin Lane Keller. Marketing management. 12 th edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 39-41.
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e e
e

2.6.-rasm. Iqtisodiy tahlilning aoosiy usullarini
turkumlanishi

Bu usullar orasida eng qadimiy vositalari bu uning an’anaviy usullari bo’lib,
bu usullar nafaqat iqtisodiy tahlilda balki, boshqa fanlarda ham ma’lumotlarni ishlash

uchun keng qo’llanadi. An’anaviy usullarning eng asosiylari qo’yidagi chizmada keltirilgan
(2.7.-rasm).

) N

2.7 - rasm. Marketingda iqtisodiy tahlilning asosiy an’anaviy usullarining
turkumlanishi

Yukorida keltirilganlardan ko’rinib turibdiki, marketing faoliyatini iqtisodiy tahlili
jarayonida qo’llanadigan usullar xilma-xil va rangbarangdir. Tahlil jarayonida ularni to’g’i
kelgan-kelmaganligiga qarab qo’layberish albatta analitik hisoblarni ko’payib ketishiga
ayrim hollarda uning natijalarini buzilishiga olib keladi. SHuning uchun ham ularni
tanlashda yechilishi lozim bo’lgan iqtisodiy masalani mohiyatiga mos keladigan usulni
tanlash lozim.

2.6. Analitik ko’rsatkichlar tizimini ishlash

Biznes faoliyatini tahlilning barcha ob’ekti biznes reja, hisob, hisobot va boshqga
ma’lumotlar manbalaring ko’rsatkichlari tizimida o’zining aksini topadi.
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Ma’lumki, har bir iqtisodiy hodisa yoki jarayon ko’pincha bitta, ajralgan alohida
ko’rsatkich bilan emas, balki bir nechta o’zaro bog’lagan ko’rsatkichlar tizimi bilan
aniqlanadi. SHu munosabat bilan iqtisodiy hodisa va jarayonlarni aks ettirish uchun
ko’rsatkichlar tizimini tanlash va asoslash iqtisodiy tahlilning muhim uslubiy masalasi
hisoblanadi.

Biznes faoliyatini tahlil qilishda qo’llanadigan juda ko’p  miqdordagi, turli
ko’rsatkichlarni guruhlash va tizimlashtirish muxim ahamiyat kasb etadi. Ko’rsatkichlarni
bir qator belgilar bo’yicha turkumlash mumkin (2.8-chizma):

1) O’zining mazmuni bo’yicha ular miqdoriy va sifat ko’rsatkichlariga bo’linadi;

2) Qo’llanadigan sohasiga qarab ular umumiy va maxsus ko’rsatkichlarga bo’linadi;

3) Sintez darajasi bo’yicha ko’rsatkichlar umumlashtiruvchi, xususiy va yordamchi
ko’rsatkichlarga bo’linadi;

4) Olish usuli bo’yicha ko’rsatkichlar mutloq va nisbiy ko’rsatkichlarga bo’linadi;

5) Sabab-oqibat munosabatlarini o’rganishda ko’rsatkichlar omilli va natijaviy
ko’rsatkichlarga bo’linadi;

6) SHakllanish usuliga qarab normativ, reja, hisobot va analitik ko’rsatkichlarga
bo’linadi.
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1.8 -CHizma.Biznes faoliyatini tahlil qilishda analitik ko’rsatkichlarningturkumlanishi
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Korxona iqtisodiyotini kompleks o’rganish ko’rsatkichlarni tizimlashtirishni taqazo
qiladi, chunki ko’rsatkichlar majmui ular qanchalik tugallangan bo’lmasin,ularni o’zaro
bog’ligliklarini,0o’zaro buysunganligini hisobga olmasa, xo’jalik faoliyati samaradorligi
xaqida haqiqiy tasavvurni bera olmaydi.

Fokus-guruhlarga tayanib mahsulot yaratish haqiqatda juda ham
murakkab, insonlar o’zlariga nima kerakligini ko’p holda bilishmaydi,
uni 0’zingiz ko’rsatmaguningizcha.

Stiv Jobs.
3-MAVZU. BIZNESNI TADQIQ ETISH USULLARINI TANLASH

3.1. Biznes faoliyatini tahlil etish va prognozlashda turli xil modellarni qo’llashning
afzalliklari hamda kamchiliklari, ularning xususiyati.

3.2. Model turlari. Iqtisodiy-matematik masalalarning tasnifi.

3.3. Ko’rsatkichlarni qiyosiy ko’rinishga keltirish

3.4. Firma faoliyati tahlilida nisbiy va o’rtacha miqdorlarni hisoblashusullaridan
foydalanish.

3.5. Biznesni tadqiq qilishda axboratlarni guruhlash usullari

3.6. Biznesni tadqiq qilishda balans usulidan foydalanish

Tayanch iboralar: model, modellashtirish, omillarni tanlash, stoxastik, dinamik
modellar, balans modellar

3.1. Biznes faoliyatini tahlil etish va prognozlashda turli xil modellarni
qo’llashning afzalliklari hamda kamchiliklari, ularning xususiyati
Bozor iqtisodiyoti sharoitida iqtisodiy jarayonlarni modellashtirish o’ziga xos
xususiyatlarga ega. CHunki, birinchidan, bozor tavakkalchilik va noaniqlik elementlariga
ega; ikkinchidan, resurslarning chegaralanganligi; uchinchidan, ishlab chiqaruvchilar va
iste’molchilar o’rtasida raqobatning mavjudligi; to’rtinchidan, iqtisodiy ko’rsatkichlarni
istigboldagi holatini oldindan ko’ra bilish va boshqalar. Iqtisodiy jarayonlar turli xil va bir-
biridan aniq bir belgilari bilan farqlanadi.

Kuzatilayotgan ob’ektlarni chuqur va har tomonlama o’rganish maqgsadida tabiatda
va jamiyatda ro’y beradigan jarayonlarning modellari yaratiladi. Buning uchun ob’ektlar
hamda ularni xossalari kuzatiladi va ular to’g’risida dastlabki tushunchalar hosil bo’ladi. Bu
tushunchalar oddiy so’zlashuv tilida, turli rasmlar, sxemalar, belgilar, grafiklar orqali
ifodalanishi mumkin. Ushbu tushunchalar model deb aytiladi.

Model so’zi lotincha modulus so’zidan olingan bo’lib, o’lchov, me’yor degan
ma’noni anglatadi.

Keng ma’noda model biror ob’ektni yoki ob’ektlar tizimini namunasidir. Model
tushunchasi biologiya meditsia, fizika va boshqa fanlarda ham qo’llaniladi.
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Jamiyatdagi va iqtisodiyotdagi ob’ektlarni matematik modellar yordamida
kuzatish mumkin. Bu tushuncha modellashtirish deyiladi.

Iqtisodiy model - iqtisodiy ob’ektlarning soddalashtirilgan nusxasidir.

muhim ahamiyatga egadir. Lekin yagona modelda o’rganilayotgan ob’ektning hamma
tomonini aks ettirish mumkin emas. SHunda jarayonning eng xarakterli va eng muhim
belgilari aks ettiriladi.

Modelning hayotiyligi uning modellashtiriladigan ob’ektga qanchalik mos kelishiga
bog’lig. Bitta modelda ob’ektni hamma tomonini aks ettirish qiyin bo’lganligidan unda
ob’ektning eng xarakterli va muhim belgilarigina aks ettiriladi. SHuni ham ta’kidlab o’tish
kerakki, ortigcha soddalashtirilgan model qo’yilgan talablarga yaxshi javob bera olmaydi.
O’ta murakkab model esa masalani yechish jarayonida qiyinchiliklar tug’diradi.

Ifodalangan model yordamida kuzatilayotgan ob’ektni bilish modellashtirish deyiladi.
Modellashtirish jarayonini sxemasi quyidagicha:

Bu sxemani asosiy bloki «maqgsad» bloki hisoblanadi, chunki qo’yilgan maqgsadga
ko’ra bitta ob’ekt uchun har xil modellar tuzilishi mumkin. Ob’ekt sifatida biror bir
korxonani olsak, agar kuzatuvchini maqsadi ushbu ob’ektni ishlab chiqarish jarayonini
o’rganish bo’lsa, bu holda modelni parametrlariga korxonani quvvati, ishlab chiqarish
omillar, xom ashyo, ishchilar soni, asosiy fondlar, ishlab chiqarish dasturi va hokazolar

Modellashtirishning universal usul sifatida boshqa usullarga qaraganda afzalliklari
mavjud. Ushbu afzalliklar esa quyidagilardan iborat:

1. Avvalo, modellashtirish katta va murakkab tizimni oddiy model yordamida
ifodalashga imkoniyat beradi. Masalan, korxona iqtisodiyoti bu o’ta murakkab tizimdir. Uni
oddiy qora yashik sxemasi orqali ifodalash mumkin.

Mopuii pecypciap ~——— Hapoman
Ninab ynkapui "
Mexnat pecypciapy —— Maxcynor XaXMu -~
yoki:Acocwii hormap —_— Xapakariap .

F=f(X,X,..X,)

Bozor mexanizmini grafik usulda tasvirlash mumkin.
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2.1.-rasm. Talab va taklif muvozanati grafigi.’s

Albatta, bu yerda ko’p muammolar tug’iladi. Masalan, modelni ganchalik darajada
soddalashtirish mumkin. O’ta soddalashgan model qo’yilgan talablarga javob bermasligi
mumkin va uning yordamida qilingan hisob-kitoblar noto’g’ri chiqishi mumkin. O’ta
murakkab model, masalani yechish jarayonida ko’p qiyinchiliklar tug’diradi. SHuning
uchun modelga fagat ob’ektni eng asosiy xarakterli, muhim omillarini kiritish zarur.

II. Model tuzilishi bilan kuzatuvchiga tajribalar qilish uchun keng maydon tug’iladi.
Modelning parametrlarini bir necha marta o’zgartirib, ob’ektni faoliyatini eng optimal
holatini aniqlab, undan keyin hayotda qo’llash mumkin. Real ob’ektlar ustida tajriba qilish
ko’plab xatolarga va katta xarajatlarga olib kelishi mumkin.

III. Model, noshakl tizimni, matematik formulalar yordamida shakllantirishga
imkoniyat beradi va EHMlIar yordamida tizimni boshqarishga yordam beradi.

IV. Modellashtirish o’rganish va bilish jarayonini kengaytiradi. Model hosil qilish
uchun ob’ekt har tomonlama o’rganiladi, tahlil qgilinadi. Model tuzilganidan so’ng, uning
yordamida ob’ekt to’g’risida yangi ma’lumotlar olish mumkin. SHunday qilib, ob’ekt
to’g’risidagi bilish jarayoni to’xtovsiz jarayonga aylanadi.

3.2. Model turlari. Iqtisodiy-matematik masalalarning
tasnifi

Modellashtirish usuli istalgan tabiatli ob’ektlarni tekshirish uchun qo’llanilishi
mumkin bo’lganidek, o’z navbatida istalgan ob’ekt modellashtirish vositasi bo’la oladi.
Igtisodiy jarayonlar va ko’rsatkichlarni modellashtirishda turli xil usullardan foydalaniladi.

Ushbu usullar yordamida tuziladigan barcha modellarni 2 turga bo’lish mumkin:
Moddiy modellar va ideal modellar.

Moddiy modellar real ob’ektlarni tabily va sun’iy materiallar yordamida aks ettiradi:
bo’r bilan doskada, karton bilan maket tuzish, qalam bilan formula yozish, metalldan
aviamodel yasash.

Ideal modellar odamni fikrlash jarayoni bilan chambarchas bog’langandir. Bunday
modellar bilan operatsiyalar miyada amalga oshiriladi. Misol qilib, hayvonlarning harakatini
keltirish mumkin.

Moddiy modellar 0’z o’rnida fizik va belgili modellardan iborat.

35 John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting. Seventh edition. 2010 by Pearson
Education, Inc.p. 49
John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting. Seventh edition. 2010 by Pearson
Education, Inc.p. 45
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Fizik modellar real ob’ektni fizik tabiatini aks ettiradilar va asosan fizik xossalarini
ifodalaydilar. Ular ko’proq texnika fanlarida qo’llaniladi. Iqtisodiyotda fizik modellar
asosan iqtisodiy tajriba sifatida qo’llaniladi. Masalan, bitta korxonada o’tkazilgan tajriba
natijalari butun tarmoqka ko’chiriladi. Lekin, fizik modellashtirishni imkoniyatlari
chegaralangan, chunki tizimni bitta elementiga mos kelgan natija butun tizimga mos
kelavermaydi.

Belgili modellar har xil tillarda ifodalanishi mumkin: so’zlashuv tilida, algoritmik,
grafik, matematik tilda.

Igtisodiyotda eng keng qo’llaniladigan modellardan biri - bu iqtisodiy-matematik
modellardir. Matematik modellashtirish - iqtisodiy jarayonlarni tenglamalar,
tengsizliklar, funktsional, logik sxemalar orqali ifodalash deb tushuniladi.

Matematik modellashtirish keng ma’noda o’z tabiatiga ko’ra turli, lekin o’xshash
matematik bog’lanishlar bilan tasvirlanuvchi jarayonlarni o’rganuvchi tekshirish va
izlanishlar usulidir. Zamonaviy ilmiy-texnik revolyutsiyasi sharoitida matematik
modellashtirish va uning muhim iqtisodiy usullari rejalashtirish va boshqaruv tajribasida
eng asosily o’rinni egallaydi. O’z rivojining yangi bosqichida matematik modellashtirish
bilan uzviy bog’langandir. Ob’ektning matematik modeli aniq matematik masala («model-
masalay) kabi kamida 2 guruh elementlarini o’z ichiga oladi:

1) aniglash kerak bo’lgan ob’ekt xarakteristikasi (noma’lum kattaliklar) - y = ()
vektor komponentlari;

2) modellashtirilayotgan ob’ektga nisbatan hisoblanadigan tashqi o’zgaradigan
shartlar xarakteristikasi - x = (x;) vektor komponentlari.

“Model-masala” ob’ekt ichki parametrlari yig’indisi4 ni ham o’z ichiga oladi. X va4
bilan belgilanuvchi shart va parametrlar ekzogen (ya’ni, modeldan tashqarida aniglanuvchi)
Y vektorni tashkil etuvchi kattaliklar esa endogen (ya’ni, model yordamida aniglanuvchi)
deb qaraladi.

81



Biznesni tadqiq etish usullari

l |

| OonTumannawTupunaavraH mogennap | OonTumannawTupunmMmananraH

| mMmogennap

OnTtuman 3axupa- OmMmmaBuin Tapmoknu NKTucogum BanaHc
Takcumnall napHu xmamar Mopennap cTaTUCTUK mMogennapm
Mo-aennapu GolkapvLl KypcaTumLl mMoaennap

Mopennapu Mopennapu
AccopTu- TpaHcnopT «Oneta» OnTtuman Nuwina6 Yeuw
MEHT mMacanacu mMmacanacu KUPKULL YnkKapumLl Mogennapu

mMacanacu mMacanacu dOYyHKUMACU

2.2. -chizma. Model turlari va yechiladigan masalalar tasnifi3®

Igtisodiy-matematik modellar 0’z o’rnida funktsional va strukturali bo’lishi mumkin.

Funktsional modellar kirish va chiqish parametrlarini bog’lanish funktsiyalarini aks
ettiradilar.

Strukturali modellar murakkabroq bo’lib, tizimni ichki strukturasini ifodalab, ichki
aloqgalarni aks ettiradi.

Modellar statik va dinamik, chiziqli va chiziqsiz, determinatsion va stoxastik
bo’lishi mumkin (2.2-rasm).

Statik modellarda iqtisodiy jarayonlar va ko’rsatkichlarning ma’lum bir vaqtdagi
holati o’rganiladi.

Dinamik modellarda esa iqtisodiy ko’rsatkichlarning vaqt davomida qanday o’zgarishi
kuzatiladi va ularga qaysi omillar ta’sir etishi o’rganiladi.

CHiziqli modellarda maqgsad mezoni chizigli funktsiya ko’rinishda bo’ladi, uning
ekstremal qiymatlari orasidagi munosabat chiziqli tenglamalar va tengsizliklar orqali
ifodalanadi.

CHiziqsiz modellarda - magsad funktsiyasi va yechimi orasidagi munosabatlar
chizigsiz ko’rinishda ifodalanadi. O’z navbatida chizigsiz dasturlash quyidagi turlarga
bo’linadi:

Qavariq dasturlash - yechilayotgan masala qavariq to’plamida berilgan bo’lib,
magsad funktsiyasi qavariq shaklda berilishi mumkin.

Kvadratik dasturlash - maqsad funktsiyasi kvadratik shaklda ifodalanib, chegaraviy
shartlar chiziqli tenglamalar va tengsizliklar ko’rinishida beriladi.

Butun sonli dasturlash - izlanayotgan o’zgaruvchilarga nisbatan butunlik shartda
kiritiladi.

36 John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting. Seventh edition. 2010 by Pearson
Education, Inc.p. 51
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Dinamik dasturlash - ekstremal masalaning yechimi bir necha bosqichlardan iborat
bo’lib, har bir oldingi bosqichning yechimi keyingi bosqichlar uchun boshlang’ich
ma’lumotlar sifatida foydalaniladi.

Balans yoki muvozanat holatidagi modellar ishlab chiqarish topshiriglarini belgilashga
ba’zi masalalarni hal etishga yordam beradi. Mahsulotning ayrim ishlab chigarish tarmog’i
bilan bog’ligligini aniglash modellari, tarmoqlararo bog’lanishlarni ifodalaydigan modellar,
mahsulotlarni ishlab chiqarish va tagsimlash modellari, kapital jamg’arma balanslari kabi
modellar shular jumlasidandir.

Bu modellarda ishlab chiqarishning optimal maqsadi topilmaydi, ulardan mehnat,
moddiy va tabily resurslarning ishlab chiqarishga aniq sarflanishi asoslab berish uchun
foydalaniladi.

Optimal modellar, ishlab chiqarishni tashkil qilish da ularning optimal variantini
topishga xizmat qiladi. Boshqacha qilib aytganda, ular optimallik mezonlari bo’yicha
magqsad funktsiyasiga maksimal yoki minimal qiymat bera oladi.

Optimallashtiruvchi modellari ikki qismdan iborat:

1) cheklanishlar tizimlari yoki iqtisodiy tizim o’zgarishini shart-sharoitlari;

2) optimallik mezoni (magsad funktsiyasi). Bu mezon igtisodiy tizim mumkin bo’lgan
holatining samaradorlik darajasini aniqlash, taqqoslash va undan eng qulayini tanlash uchun
ishlatiladi.

Funktsional (yoki kibernetik) modellaring asosiy vazifasi ob’ekt mohiyatini namoyon
bo’lishining muhim ko’rinishlari bo’lgan faoliyat, ishlash jarayoni, xulqi orqali aniglashdir.
Bunda ichki struktura o’rganilmaydi, ichki stuktura haqidagi ahborotda esa
foydalanilmaydi. Funktsional model obrazi qilib “qora quti”ni olish mumkin. Bunda (A
haqidagi ahborotdan foydalanmay) “kirish” X qiymatini berib, “chiqish” Y giymatini olish
mumkin. Funktsional model qurish X va Y ni bog’lovchi D operatorni topish demakdir:

Y=D(X) (1)

Strukturaviy modellar ob’ektning ichki to’zimini ya’ni uning asosiy tashkil etuvchi
qismlar, ichki parametrlari, ularning “kirish” va “chiqish” bilan aloqalari va hokazolarni aks
ettiradi.

Strukturaviy modellarning quyidagi 2 turi keng tarqalgandir:

1. Barcha no’malumlar ob’ektning tashqi shartlari va ichki parametrlarining
funktsiyasi ko’rinishida tasvirlanadi:

yi=fi(A.X), yel. (2)

2. Noma’lumlarbirgalikdai-turdagimunosabatlartizimiasosidaaniqlanadi
(tenglamalar, tengsizliklarva hokazo)

o4, X, V=0, iel 3)

Funktsional va strukturaviy modellar bir-birini to’ldiradi. Bir tomondan funktsional
modellarni o’rganishda ob’ekt ichki strukturasi haqida gipotezalar yuzaga keladi va
strukturaviy modellashtirishga yo’l ochadi. Ikkinchi tomonidan esa strukturaviy modellar
tahlili ob’ektning tashqi shartlar o’zgarishiga munosabati haqida ahborot beradi.

Modellashtirish jarayoning mohiyati 3.3-rasmda keltirilgan.
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3.3.-rasm. Modellashtirish jarayoni.’

Modellashtirish - takrorlanuvchi (tsiklik) jarayondir. Bu shuni bildiradiki, birinchi 4-
bosqichli tsikldan so’ng ikkinchisi, uchinchisi va hokazo keladi. Bunda tekshirilayotgan
ob’ekt haqidagi bilimlar kengayadi va tobora aniqroq bo’ladi, boshlang’ich model esa
takomillasha boradi. Ob’ektni ham o’rganish natijasida paydo bo’lgan kamchilik va model
qurishdagi xatolar birinchi tsikldan so’ng aniqlanib, keyingi tsikllarda tuzatilishi mumkin.
Demak, modellashtirish uslubiyotida 0’°z-0’zini rivojlantirish asoslari mavjud.

3.3. Ko’rsatkichlarni qiyosiy ko’rinishga keltirish

Tahlil jarayonida rioya qilinishi kerak bo’lgan asosiy shartlardan biri bu
ko’rsatkichlarni kiesiy-taqqoslanma ko’rinishga keltirishdir, zero, sifat jixatdan bir xil
bo’lgan kiymatlarnigina kieslash mumkin.Bunda qo’yidagi talablarga buysunish lozimdir:

¢ hajmiy, qiymatiy, sifatli, tuzilmaviy omillarni birligi;

¢ hisoblangan ko’rsatkichlarni tagqoslanadigan vaqt oralig’i va fursatining birligi;

¢ ishlab chiqarishning boshlang’ich (texnik, tabiy, ob-havo va boshqga) sharoitlari
taqqoslanganligi;

¢ ko’rsatkichlarni hisoblash metodikasi va ular tarkibining birligi.

Yuqorida keltirilgan talablar qo’shimcha izoh talab qilmaydi.Ularni bajarish
qiyinchilik tug’dirmaydi. Biroq ayrim hollarda tagqoslanmalikni ta’minlash mushkil bo’lib
bir qator qo’shimcha hisob kitoblarni qilishni tagazo qiladi. Ularni ayrimlarini kurib
chikamiz:

a) Hajmiy ko’rsatkichlarni mos kelmasligi. (masalan ishlab chiqarish xarajatlarini
umumiy o’zgarishni hisobga olishda tannarxni o’zgarishda olib, mahsulot hajmini
o’zgarmasdeb olish zarur);

37 John E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W. Wechern. Business forecasting. Seventh edition. 2010 by Pearson
Education, Inc.p. 61
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0) Kiymat ko’rsatkichlarini mos kelmasligi. (mahsulot hajmini o’zgarishini o’rganish
uchun kiymat ko’rsatkichi ta’sirini neytirallashtirish lozim);

B) Sifat omilini mos kelmasligi. (ayrim hollarda mahsulot umumiy hajmini uning
hajmini ko’p aytirish yoki kamaytirish yo’li bilan standart sifatga keltirib olish - sutni bazis
yeglilik darajasiga keltirib olish);

r) Tuzilmaviy omillarni mos kelmasligi. (sifatni bazis darajasini yo’qligi va u olingan
mahsulot sortlar bo’yicha tagsimlanganda).

a) Vaqt oraligini yoki fursatni mos kelmasligi. (Vaqt oralig’ini mos kelmasligini
korrektirovka qilish bilan to’g’rilash mumkin, lekin fursat mos kelmasa uni faqat
almashtirish mumkin).

Yuqorida aytilgan kamchiliklarni,ya’ni ayrim mos kelmasliklarni bartaraf qilishda
ba’zan mutloq miqdorlar o’rniga nisbiy yoki o’rtacha miqdorlardan foydalanish, to’g’rilash
koeffitsentlarini ishlatish, gayta hisoblash metodi va shu kabilardan foydalanish mumkin.

3.4. Firma faoliyati tahlilida nisbiy va o’rtacha miqdorlarni
hisoblashusullaridan foydalanish

Marketing faoliyatini tahlilida o’rganiladigan hodisa va jarayonlar miqdoriy o’Ichamga
ega bo’lib ular mutloq va nisbiy miqdorlar bilan ifodalanadi.

Mutloqg miqdorlar iqtisodiy hodisa va jarayonlarni hajmi, miqdorini, o’lchami va
darajasini ifodalaydi.

Nisbiy miqdorlar bir mutloq miqdorni ikkinchi mutloq miqdorga bo’lish natijasida
olingan hosilani ifodalaydi. Nisbiy miqdorlar turli shaklda: koeffitsentlarda (taqqoslash
bazasi 1), foyizlarda (taqqoslash bazasi 100), promillarda (tagqoslash bazasi 1000) va
promillarda (tagqoslash bazasi 10000) ifodalanishi mumkin.

Rejani bajarish nisbiy miqdorlari haqiqatda erishgan daraja bilan reja ko’rsatkichlari
orasidagi nisbatni tavsiflaydi va rejani bajarilish darajasini baholaydi.

Dinamika nisbiy miqdorlari iqtisodiy ko’rsatkichlarni vaqt ichida nisbiy o’zgarishini
tavsiflaydi. Odatda bu ko’rsatkichlar bazis va zanjirli usulda hisoblanadi.

Tuzilmaviy nisbiy miqdorlar o’rganilayotgan to’plamning ayrim birliklarini uning
umumiy hajmiga nisbatini tavsiflaydi va to’plamni tarkibini o’rganish imkonini beradi.

Koordinatsiya nisbiy miqdorlari to’plam ichidagi ayrim birliklarni o’zaro nisbatlarini
tavsiflaydi.

Intensiv nisbiy miqdorlar turli nomdagi lekin o’zaro bog’langan ko’rsatkichlarni
0’zaro nisbatini tavsiflaydi.

Obektlararo va hududiy taqqoslash nisbiy miqdorlari bir xil nomdagi lekin turli ob’ekt
yoki hududlarga ta’luqgli bo’lgan ko’rsatkichlarni o’zaro nisbatini tavsiflaydi.

Samaradorlik nisbiy miqdorlari - bu samara va resurs yoki xarajatlar orasidagi nisbatni
tavsiflaydi.

Marketing faoliyatini iqtisodiy tahlil amaliyotida mutloq va nisbiy miqdorlar bilan bir
qatorda o’rtacha miqdorlardan ham keng foydalaniladi.

Marketing faoliyatini iqtisodiy tahlil jarayonida o’rtacha miqdorlarning qator turlari
foydalaniladi: o’rtacha arifmetik miqdorlar; o’rtacha gormonik miqdorlar; o’rtacha
geometrik miqdorlar; o’rtacha xronologik miqdorlar; o’rtacha kvadratik miqdorlar.

Tahlil jarayonida o’rtacha miqdorlar o’rganilayotgan hodisa va jarayonlarga
umumlashtirib tavsif berishini inobatga olish zarur. Uning afzalligi ham kamchiligi ham
anashunda. Ko’pchilik hollarda shunday ham bo’lishi mumkin: yaxshi ragqamlar ortida
yomon natijalar va aksincha.
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3.5. Biznesni tadqiq qilishda axboratlarni guruhlash usullari

Guruhlash deganda o’rganilayotgan to’plamni ta’lugli belgilari bo’yicha sifat
jihatdan bir xil bo’lgan guruhchalarga ajratish tushiniladi. Agar statistikada guruhlash
hodisalarni umumlashtirish va tiplarga ajratish magsadida foydalanilsa, tahlilda
o’rtachalarni moxiyatini tushintirishga, bu o’rtachadagi alohida  birliklarni rolini
ko’rsatishga, o’rganilayotgan ko’rsatkichlar orasida o’zaro bog’ligliklarni aniglashga
yordam beradi.

Hal qiladigan masalalari (vazifalari) nuqtai nazardan guruhlashlar tipologik,strukturali
va analitik turlarga bo’linadi.

Tipologik guruhlash deganda to’plamni sifat jihatdan bir xil bo’lgan guruhlarga
ajratish tushiniladi.

Strukturali guruhlash deganda ko’rsatkichni ichki tuzilishini,uning alohida qisimlarini
o’zaro nisbatlarini o’rganish magsadida guruxlarga ajratish tushuniladi.

Analitik guruhlash deganda esa ko’rsatkichlar orasidagi bog’lanishlarni o’rganish
magsadida amalga oshiriladigan guruhlashlar tushiniladi. Analitik guruhlash asoslanadigan
belgilar xarakteriga ko’ra, guruhlashlar sifat (belgi miqdoriy ifodaga ega bulmaganda) va
miqdoriy bo’lishi mumkin.

Tuzilishining murakkabligi jihatdan guruhlashlar ikki turga bo’linadi: oddiy
guruhlashlar va kombinatsiyali guruhlashlar.

Bitta belgi bo’yicha amalga oshirilgan guruhlashlar oddiy guruhlash deb aytiladi. Agar
guruhlashlar dastavval bitta belgi bo’yicha amalga oshirilsa so’ngra bu guruh ichida boshqa
bir belgisi bo’yicha yana boshqa guruh hosil qgilinsa bunday guruhlash kombinatsiyali
guruhlash deb aytiladi.

Guruhlarni tuzishda to’plamni guruhlarga bo’lish,guruhlar sonini belgilash va guruh
intervalini aniqlash masalasiga jiddiy yondashmok zarur, chunki anashu narsaga bog’liq
holda tahlil natijasi jiddiy o’zgarishi mumkin.

Guruhlashlarni tuzish uslubi qisqa qilib qo’yidagi algoritm ko’rinishida belgilash
mumkin:

¢ tahlilning magsadini aniqlash;

¢ axborotlarni yig’ish;

¢ guruhlash uchun asos qilib olingan belgi bo’yicha to’plamni ranjirovka qilish;

¢ to’plamni tagsimlash intervali (oralig’i)ni tanlash va uni guruhlarga ajratish;

¢ guruhlash va omilli belgilar bo’yicha o’rtacha guruh ko’rsatkichlarini aniqlash;

¢ olingan o’rtacha miqdorlarni tahlil qilish, o’zaro bog’ligliklarni va natijaviy
ko’rsatkichga omilli ko’rsatkichlarni ta’sir yo’nalishini aniglash.

3.6. Biznesni tadqiq qilishda balans usulidan foydalanish

Balans usuli asosan o’zaro bog’langan va tenglashtirilgan hamda jami o’zaro teng
bo’lgan ikki guruh iqtisodiy ko’rsatkichlarining proportsiyalarini aks ettirishga xizmat
qiladi. Bu usul buxgalteriya hisobi va rejalashtirish amaliyotida keng tarqalgan bo’lib,
marketing faoliyatini iqtisodiy tahlil gilishda ham ma’lum rol o’ynaydi.

Balans usuli korxonani mehnat va moliyaviy resurslar bilan ta’minlanganligini,xom-
ashyo,yoqilg’i,materiallar,asosiy vositalar bilan ta’minlanganligini tahlil qilishda,
shuningdek ulardan foydalanish zichligini tahlil gilishda foydalaniladi.
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Balans usuli deterministik addetiv omilli modellarni tuzishda ham qo’llanishi
mumkin. Masalan tovar balansini olsak,undagi ko’rsatkichlarni o’zaro bog’lanishidan
foydalanib uning ayrim ko’rsatkichini aniqlash va uning o’zgarishiga boshqalarini ta’sirini
aniqlash mumkin. Agar tovar balansini qo’yidagi ko’rinishda ifodalasak:

On+P=R+V+0k

bu yerda, On - davr boshiga tovarlar qoldig’i;
P - keltirilgan tovarlar;
R - sotilgan tovarlar;
V - tovar xarajatlarining boshqa manbalari (sotishdan tashqgari);
Ok- davr oxiriga tovarlar qoldig’i.

Tovar balansi elementlarini 0’zaro bog’lanishlaridan foydalanib uning ayrim elementi
(o’rganilayotgan yoki natijaviy deb qaralayotgan ko’rsatkich) ni aniglash mumkin. Masalan
ushbu ko’rsatkichlardan birontasi,aytaylik sotilgan tovarlar hajmi noma’lum bo’lsa, u holda
tovar balansi elementlarini o’zaro bog’lanishidan foydalanib,uning hajmini hisoblash
mumkin:

R=0On+P-V -0k

O’rganilayotgan ko’rsatkich (bizni misolimizda sotilgan tovarlar hajmi)ni o’zgarishiga
boshga omillar o’zgarishini ta’sirini, ularni o’zaro bog’lanishidan foydalanib hisoblash
mumkin:

AR= AOn + AP - AV - AOk

Bazi hollarda balans usuli ayrim omillarni natijaviy ko’rsatkichni qo’shimcha
o’sishiga ta’sirini aniqlashda ham foydalanadi. Masalan uchta omildan ikkitasini ta’siri
ma’lum bo’lsa, u holda uchunchisini topish mumkin:

Va nihoyat, balans metodiga asoslanib, tahlilning omilli tahlil o’tkazish usullaridan
biri proportsional tagsimlash yoki ishtrok etish ulushi usuli ishlab chiqilgan.

AYc =AYumum - AYa + AYb

Bu usul firmaning marketing faoliyatini tahlil qilishda juda muhim hisoblanadi,
jumladan: iste’molchilarga jo’natilgan tovarlar, potentsial iste’molchilar, ishlab chiqarish
hajmi va sotish hajmi o’rtasidagi muvozanat, tushumlar va xarajatlarni boshqarish, reklama
tadbirlariga sarflanadigan mablag’lar va ulardan kelayotgan iqtisodiy mamara miqdori va
boshqalar.

Sizning eng asosiy o’rganishingiz lozim bo’lgan manbangiz — bu omadsiz
mijozlaringizdir.
Bill Geyts.

4-MAVZU. BIZNESDA RAQOBAT USTUNLIGINI TA’MINLASH
KONTSEPTSIYaSI
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4.1. Biznesda raqobat ustunligi, raqobat ustunligiga erishish yo’llari.
4.2. Biznes yuritish muhiti va biznes mubhiti ko’rsatkichlari.

4.3. Raqobat ustunliklari kontseptsiyasi.

4.4. Raqobat strategiyasining asosiy variantlari

4.5. Differentsiatsiya strategiyasining maqsadi.

4.1. Biznesda raqobat ustunligi, raqobat ustunligiga erishish yo’llari

Igtisodiyotning raqobatbardoshligi turli shakllarda va darajalarda namoyon bo’ladi.
Bular:

- mamlakat korxonalari ishlab chiqarayotgan mahsulotlarning raqobatbardoshligi;

- mamlakat korxonalarining (firmalarining) raqobatbardoshligi;

- mamlakt iqtisodiyoti tarmogqlarining raqobatbardoshligi;

-milliy iqtisodiyotning raqobatbardoshligi;

- mamlakatning raqobatbardoshligi.

Ayrim mutaxassislar raqobatbardoshlikning keltirilgan oxirgi ikki shaklini
birlashtirib ta’riflaydilar, hamda bu tasnifga xodimlarning raqobatbardoshligini ham
qo’shadilar.

Mahsulotning raqobatbardoshligi uning sifati va narxiga ko’ra shu turdagi boshqga
ishlab chiqaruvchilarning mahsulotidan ustunligi bilan belgilanadi.

Firmalarning raqobatbardoshligi esa turdosh, raqobatlashuvchi  korxonalarga
nisbatan bir xil yoki o’rnini bosuvchi mahsulotlarni iste’mol xarakteristikalari bo’yicha
sifatli va pastroq narxlarda ishlab chigarish hamda yetkazib berish imkoniyati bilan
belgilanadi.

Firmalarning raqobat ustunliklarini bir gator omillar belgilab beradi. Bularni ikki
guruhga ajratish mumkin:

1) milliy kompaniyalarning rivojlanish darajasi;

2) makroigtisodiy biznes muhitning sifati®%.

SHveytsariyaning Davos shahrida har yili bo’lib o’tadigan Jahon iqtisodiy
forumining ishtirokchilari ma’ruzalarida firmalar darajasidagi raqobatbardoshlik to’rtta
asosiy omil bilan bog’lanadi:

-resurslar (mamlaktda korxona mahsulot ishlab chiqarishni yo’lga qo’yishi uchun
resurslarning mavjudligi,hajmi va sifati);

-tashqi raqobat;

-talab;

-tarmoqlararo aloqgalar.

Xuddi shunday ta’rifni kengaytirilgan holda tarmoqlarning raqobatbardoshligiga ham
bersa bo’ladi.

Milliy iqgtisodiyotning raqobatbardoshliligi — halol raqobat sharoitida jahon bozori
talablarini qondiruvchi, iqtisodiy o’sish va turmush sifatini oshirishni ta’minlaydigan
tovarlarni ishlab chiqarish va xizmatlar ko’rsatish, hamda o’rta va uzoq muddatga iqtisodiy
o’sishning yuqori sur’atlarini ta’minlab turish qobiliyatidir.

Milliy iqtisodiyotning raqobatbardoshligi masalasi doimo iqtisodchi olimlarning
digqat markazida bo’lib kelgan. Ushbu masaladagi zamonaviy nazariyalarning ko’piga asos
bo’lgan fikrlar M.Porterning izlanishlarida yoritilgan.

38 0’ zbekiston iqtisodiyotining raqobatbardoshligini oshirish muammolari:nazariya va amaliyot/ mualliflar jamoasi:
R.O.Alimov, A.F.Rasulev, A.M. Qodirov va boshq. —T.:Konsauditinform-Nashr. 2006,14-b.
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M.Porter mamlakat iqtisodiyotining raqobatbardoshligi uning resurslar bilan yaxshi
taminlanganligigagina bog’liq emasligini, raqobat ustunligini shakllantirish, ta’minlab turish
mumkinligini ko’rsatib berdi va unga mamlakat firmalarining raqobatbardoshligini
ta’minlash orqali erishiladi degan fikrni ilgari surdi.

Raqobatbardoshlikni shakllantirish va rivojlantirishning M.Porter kontseptsiyasiga
ko’ra mamlakatning raqobat jihatdan ustunliklari “milliy romb”ni tashkil etuvchi to’rtta
unsurdan iborat.

Quyida “Milliy romb” ni tashkil etuvchi unsurlarga gisqacha tavsif beramiz.

1. Mehnat, material, bilim, pul, infratuzilma resurslari bilan ta’minlanganlik
mamlakatningraqobatbardoshligiga ijobiy ta’sir ko’rsatadi. Bu resurslarning ba’zilari
oldindan mavjud bo’lsa, ayrimlari yaratiladi va rivojlantiriladi.

2. Mamlakatda ishlab chiqarilayotgan mahsulotlarga ichki va tashqi bozorlardagi
talabning hajmi, tarkibi va ularning o’zgarishi milliy iqgtisodiyotning raqobatbardoshligiga
bevosita ta’sir ko’rsatadi. Bu mahsulotlarga talab hajmining oshishi milliy iqtisodiyotning
raqobatbardoshligini oshiradi va aksincha.
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dDupmajiap
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4.1-rasm. Mamlaktning raqobat jihatdan usunligini tashkil etuvchi unsurlar
(M.Porterning raqobat ustunliklari rombi).

3. Raqobatbardosh hamkor tarmoqlarning mavjudligi murakkab mahsulotlarni ishlab
chigarishni yo’lga qo’yish, qimmat resurslarni mamlakat ichidan topish, mahsulot yetkazib
beruvchilar faoliyatini  muvofiqlashtirish, yangiliklarni joriy qilishga ko’maklashish
imkonini beradi. Minglab butlovchi qismlarni talab etuvchi avtomobillarni ishlab
chigarishda raqobatbardosh bo’lish shu qismlarning aksariyatini mamlaktda ishlab
chiqarilishini yo’lga qo’ymasdan mumkin bo’lmaganidek, kimyoviy tolalar, tugmalar va
sifatli bo’yogqlar ishlab chiqaruvchi korxonalar mamlakatda mavjud bo’lmasa, birgina paxta
xomashyosining mo’l-ko’lligi ko’ylak ishlab chiqarishda raqobatbardoshlikni ta’minlash
uchun yetarli bo’lmaydi.

4. Firmani boshgarishda raqobatning xususiyatlari e’tiborga olinadi. Bunda turlicha
strategiyalar va magqsadlar ishlab chiqiladi. Ichki bozorda keskin raqobatning mavjudligi
firmalarni o’z faoliyatini takomillashtirishga, ishlab chiqarishni kengaytirish uchun tashqi
bozorlarga chiqishga undaydi. Kuchli ichki raqobat muhitida toblangan firmalar tashqi
bozorlarda ham osonroq muvaffaqiyatga erishadi. SHu sababli, hukumatning mamlakat
ichida erkin raqobat mubhitini yaratish, monopollashuvga qarshi kurashish kabi chora-
tadbirlari muhim ahamiyatga ega.

Ushbu to’rtala unsurga hukumatning faoliyati va tasodifiy holatlar ta’sir ko’rsatadi.
Tasodiflar jumlasiga mamlakatni rivojlantirishning umumiy shart-sharoitlari bilan bog’liq
bo’lmagan, yuzaga kelishiga firma ham, davlat ham ta’sir ko’rsata olmaydigan hodisalar
kiradi.Ularga ixtirochilik, yirik texnologik yutuqglar, resurslar narxining keskin ko’tarilishi,
jahon moliyaviy bozorlari konyukturasi vaalmashinuv kurslarining keskin o’zgarishi, tashqi
talabning keskin o’zgarishi, chet el hukumatlarining siyosiy qarorlari, urushlar va tabiiy
ofatlarni kiritish mumkin.

Hukumat milliy igtisodiyotning raqobatbardoshligini har to’rt unsurga ta’sir ko’rsatish
orqali shakllantiradi va o’zgartiradi.
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Demak, milliy iqtisodiyotning raqobatbardoshlik darajasi uning tabiiy resurs
salohiyati, mehnat resurslarining soni va sifati (malaka darajasi), ishlab chigarishning
texnik-texnologik modernizatsiyalashganlik darajasi, iqtisodiyot tarkibiy tuzilishining
takomillashganligi va diversifikatsiyalashganligi, biznes yuritish uchun yaratilganshart-
sharoitlarning qulayligi, mamlakat korxonalarida ishlab chiqariladigan mahsulotlarga
bo’lgan talab hajmi, davlatning iqtisodiy rivojlanish hamda islohotlar strategiyasi gay
darajada ilmiy asoslanganligi va o’zgarishlar jarayonlarini hisobga olganligi hamda boshqa
bir qancha omillarga bog’liq deb xulosa gilish mumkin.

Bugungi kunda milliy igtisodiyotning raqobatbardoshligi tushunchasi bilan bir qatorda
mamlakatning raqobatbardoshligi atamasi ham  go’llanilmogda. IMD (Lozannadagi
Menejmentni rivojlantish instituti) tomonidan berilgan ta’rifga ko’ra mamlakatning
raqobatbardoshliligi- millatning raqobatbardosh biznes yuzaga keladigan muhitni yaratish
va ta’minlab turishiga qodirligidir.

Menejmentni rivojlantirish instituti bergan ushbu ta’rif keng qamrovli bo’lib, unda
dalatning raqobatbardoshlikni ta’minlashdagi roli kattaligi va faol bo’lishi zarurligi o’z
aksini topgan. CHunki siyosiy va iqtisodiy barqarorlikni ta’minlash, faol monetar va fiskal
siyosat olib borish, iqtisodiyot va moliya sohasini tartibga soluvchi qonunlarni
takomillashtirish, mamlakat iqtisodiyotining tarkibiy tuzilishini takomillashtirish, uni
modernizatsiyalash, infratuzilma tarmoqlarini rivojlantirish, ta’lim sohasini isloh qilish
raqobatbardosh biznes yuzaga kelishining hal giluvchi omillaridir.

“Zamonaviy raqobat kurashida so’z, birinchi navbatda, resurslar, moddiy boyliklarga
egalik to’g’risida emas, balki yangiliklarni joriy eta olish qobiliyati to’g’risida boradi”.*

Yangi mahsulot turlarini ishlab chiqarishni o’zlashtirish, zamonaviy texnologik
uskunalar va texnologiyalarni ishlab chiqarishga joriy qilish, ishlab chiqarishni tashkil qilish
va boshqarishning ilg’or usullarini amaliyotga kiritish, yangi bozorlarga kirib borish
orqaligina global o’zgarishlar sharoitida raqobatbardoshlikni ta’minlab turish mumkin.

Mamlakatimiz iqtisodiyotining raqobatbardoshligini oshirish borasida qilingan
ishlarni ijobiy baholagan holda bu boradagi chora-tadbirlar ko’lamini uzluksiz tarzda
kengaytirish zarur ekanligini qayd etishiiz zarur.

Hozirgi zamon iqtisodiyotida raqobatbardoshlik darajasini oshirish masalasiga
innovatsion yondoshish talab etiladi. Innovatsion texnologiyalarni, zamonaviy ilmiy
yutuqlarni sanoat tarmogqlariga jadal joriy qilish orqgali jahon xo’jaligi tizimida milliy
igtisodiyotning ixtisoslashuvini kengaytirish va  sanoat ishlab chiqarishi tarkibini
diversifikatsiya qilish imkonini beradigan yangi raqobat ustunliklarini yaratish zarur.

Sifati va narxi bo’yicha jahon bozorida raqobatbardosh bo’lgan mahsulotlar ishlab
chiqarish hajmlarini kengaytirish va yangi mahsulotlar turlarini o’zlashtirishga katta
miqdordagi investitsiyalarni jalb etish hamda o’zlashtirish orqaligina erishiladi.

Bozor iqtisodiyoti o’zining yetuklik darajasi va rivojlanish hususiyatlaridan qat’iy
nazar raqobatning mavjud bo’lishini taqozo qiladi. SHu bilan birga bozor iqtisodiyoti
rivojlanib borishi bilan raqobatchilik munosabatlari ham takomillashib, o’z shakllarini
o’zgartirib boradi.

Birinchi  Prezidentimiz [.A.Karimov raqobatning bozor iqtisodiyotidagi
ahamiyatini ko’rsatib, “Raqobat bo’lmasa, bozor iqtisodiyotini barpo etib bo’lmaydi.

39 O’zbekiston:jahon moliyaviy-iqtisodiy inqirozi, innovatsion taraqqiyot va milliy iqtisodiyot raqobatbardoshligini
oshirish /O’zR FAlgtisodiyot instituti; A.F.Rasulevning tahriri ostida, - T..KONSAUDITINFORM-NASHR, 2011. 6-b.
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Raqobat - bozorning asosiy sharti, aytish mumkinki, uning qonunidir” - deb yozadilar*.
Bu muxim amaliy axamiyatga ega bo’lgan jihatlarni yoritib berish mazkur bobning
asosiy vazifasi xisoblanadi.

Raqobat bozor iqtisodiyotining va umuman tovar xo’jaligining eng muxim belgisi,
rivojlantirish usuli hisoblanadi. Raqobatning iqtisodiy mazmunini tushunib olish, unga turli
tomondan yondoshishni talab qiladi. Mustaqil tovar ishlab chigaruvchilar (korxonalar)
o’rtasidagi raqobat, tovarlarni qulay sharoitda ishlab chiqarish va yaxshi foyda keltiradigan
narxda sotish, umuman iqtisodiyotda o’z mavgeini mustahkamlash uchun kurashdan iborat.
Bunda ular kerakli ishlab chigarish vositalari, xom ashyo va materiallar sotib olish, ishchi
kuchini yollash uchun ham kurashadilar. Ishlab chiqaruvchilar o’rtasidagi raqobat oxir-
oqibatda iste’molchilar uchun kurashdir.

Resurslarni yetkazib beruvchilar o’rtasidagi raqobat, o’zlarining iqtisodiy resurslarini
(kapital, yer, ishchi kuchi) yukori baholarda sotish uchun boradi. Ishlab chiqaruvchilar va
resurslarni yetkazib beruvchilar o’rtasidagi raqobat bozor munosabatlarini rivojlangan,
iqtisodiyot to’liq erkinlashgan sharoitda yorkin namoyon bo’ladi.

Raqobat iste’molchilar o’rtasida ham yuz beradi, ular tovarlarni qulay va arzon
baholarda sotib olishga xarakat qiladilar, ya’ni xaridor har bir sarflangan pul birligi evaziga
kuproq naflilikka ega bo’lishga harakat qgiladi. Arzon va sifatli tovarni tezroq sotib olish
uchun kurashadi.

SHunday qilib raqobat ko’p qirrali iqtisodiy hodisa bo’lib, u bozorning barcha
sub’ektlari o’rtasidagi murakkab munosabatlarni ifodalaydi.

4.2. Biznes yuritish muhiti va biznes muhiti ko’rsatkichlari

O’zbekiston Jahon banki Guruhining tadbirkorlik mubhitini yaxshilash bo’yicha
“Biznes yuritish-2018” («Doing Business» 2018) reytingida uchinchi bor dunyoning
yetakchi O’nta davlati qatoridan O’rin oldi. Joriy yilgi mavzusi “Ish o’rinlarini yaratish
uchun islohotlar gilish” bO’lgan yangi hisobotda O’zbekiston O’tgan yilgi 87-O’rindan 13
pog’ona yuqorilab, 74-O’rinni band etdi.

Reyting tuzuvchilari mamlakat reytingini yaxshilashga xizmat qiluvchi biznes
sohasidagi beshta islohotni qayd etadi. Biznesni ro’yxatga olish, qurilish uchun ruxsatnoma
olish, minoritar investorlarni himoya qilish, soliqqa tortish va elektr ta’minoti tizimiga
ulanish sohalaridagi O’zgarishlarni baholaydi.

O’zbekistonda tadbirkorlik faoliyatini ro’yxatga olish uchun yangi platforma ishga
tushirilishi tufayli biznesni boshlash osonlashdi, bunda jarayonlar 4 tadan 3 taga
kamaytirildi. Mazkur kO’rsatkich bo’yicha O’zbekiston global reytingda 11-O’rinni
egallaydi.

15 yil mugaddam yangi biznesni ro’yxatga olish 10 ta jarayon, 28 kun va aholi jon
boshiga daromadning 14 foizini (u 2220 AQSH dollariga baholanadi) talab qgilgan bO’lsa,
ayni paytda bu kO’rsatkich 3 ta jarayon, 5 kun va aholi jon boshiga daromadning 3 foizini
tashkil etmoqda.

Ayni paytda O’zbekiston reytingda xalqaro savdo indikatori va qurilishga ruxsat olish
mezonlarida ortda qolmoqda. Joriy yildagi ruxsat olishni yengillashtirishga yO’naltirilgan
islohotlarga qaramasdan, bu jarayon hamon 17 ta jarayon va 246 kunni talab qilmoqda.

40 Karimov I.A. Bank tizimi pul muomalasi, kredit, investitsiya va moliyaviy barqarorlik to’g’risida.
— T.: «O’zbekiston» 2005 yil. 211 — bet.
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Biznesni boshlash(ro'vhatdan o'tish)
Quriishga ruxsatnoma olish

Elektr tarmoqg'iga ulanish

Mol-mulkni ro'yhatga olish
Kredit olish

Minoritar investorlar huqulari himoyasi

Solig tizimi
Tashgi savdo

Shartnomalarming bajarilishi

To'lov gobiliyati darajasi

4.1-rasm. O’zbekistonning «Doing Business» 2018 yildagi ko’rsatkichlari*!

Ta’kidlab o’tish kerakki, so’ngi yillarda biznesni tashkil etish tartib-taomillarini
tubdan soddalashtirish bo’yicha olib borilayotgan tizimli islohotlar natijasida bugun
O’zbekistonda odamlar o’z biznesini ochish uchun SHveytsariyadagidan 1,8 marta,
Germaniyadagidan - 1,9 marta, Yaponiya va Rossiyadagidan - 2 marta, Isroildagidan - 2,2
marta, Gretsiya va Ispaniyadagidan - 2,3 marta, Hindistondagidan - 4,7 marta, Xitoydagidan
- 5,5 marta va Braziliyadagidan 14,5 marotaba kam vaqt sarflamoqda.

(’zhekiston va unga qo’shni mamlakatlarning
Doing Business 2018 yvildagi ko’rsatlzchlari

Markaziy Osiyo daviatiari Biznesni ro'yhatga olish bo'yicha reyting

Afg'oniston 107
Rossiya Federatsivasi 28
Clozog'izton 41
Qirg'iziston 29
Tojikiston 57
D'zbekiston 11

Rossiva Federatsivasi
rzbekiston

Tuajikiston

Qlirgiiziston

Afg'oniston

41 Jahon banki ma’lumotlari asosida tuzildi.
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4.2-rasm. O’zbekiston va unga qo’shni mamlakatlarning
«Doing Business» 2018 yildagi ko’rsatkichlari*?

Reytingdagi yana bir muhim yaxshi ko’rsatkich elektr tarmog’iga ulanish yo’nalishi
bo’yicha gayd etildi (83-0’rin, 29 pog’ona yugqori), bu elektr energiyasini yetkazib berish
barqarorligining o’sishi va elektr energiyasiga bo’lgan tariflarni shakllantirishning ochiq-
oshkoraligi bilan bog’liqdir. Zamonaviy korporativ boshgaruv usullarini joriy etish,
aksiyadorlar huquglari va rolini oshirish bo’yicha keng ko’lamli islohotlar “Minoritar
investorlarni  himoyalash” ko’rsatkichi bo’yicha mamlakatimiz reytingining sezilarli
darajada yaxshilanishiga hissa qo’shdi (70-0’rin, 18 pog’onaga o’sish). Aktsiyadorlik
jamiyatlari to’g’risidagi axborotlarning oshkoralik darajasini oshirish va aksiyadorlik
kapitaliga egalik qilish tizimini yanada takomillashtirish orqali minoritar investorlar
huqugqlarini kuchaytirishga qaratilgan yangi normalar va mexanizmlarning joriy etilishi
ushbu yo’nalishdagi reytingning yaxshilanishiga xizmat qildi.

Davlat xizmatlari ko’rsatishning “yagona darcha” tamoyilining joriy etilishi tufayli
davlat organlariga tadbirkorlik sub’ektlaridan boshqa davlat tashkilotlarida mavjud bo’lgan
hujjatlar va axborotni, shu jumladan, soliq qarzdorligi yoki kommunal to’lovlar bo’yicha
qarzlarning mavjud emasligi to’g’risidagi ma’lumotnomalarni, shuningdek, ta’sis
hujjatlarini, litsenziyalar va ruxsat beruvchi tusdagi hujjatlar nusxalarini talab qilish man
etildi.

O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2017 yil 5-oktabrdagi “Tadbirkorlik
faoliyatining jadal rivojlanishini ta’minlashga, xususiy mulkni har tomonlama himoya
qilishga va ishbilarmonlik mubhitini sifat jihatidan yaxshilashga doir qo’shimcha chora-
tadbirlar to’g’risida”gi farmoni kichik biznes va xususiy tadbirkorlikka keng erkinlik berish,
ularning  faoliyatiga  davlat  organlarining  aralashuvini  tubdan  qisqartirish,
huqugbuzarliklarning barvaqt oldi olinishini ta’minlash, ularning profilaktikasi
samaradorligini oshirish va huqugbuzarliklarga yo’l qo’yilmaslik davlat siyosatining muhim
ustuvor yo’nalishi va davlat organlarining birinchi darajali vazifasi etib belgilangani bu
boradagi ishlar sifat jihatidan yangi bosqichga ko’tarilganidan dalolat beradi.

Mazkur farmon bilan tasdiqlangan Kompleks chora-tadbirlar dasturida Jahon
bankining “Biznesni yuritish” hisobotida O’zbekiston reytingini kelgusida ham oshirib
borish imkonini beruvchi biznes yuritish shart-sharoitlarni yanada soddalashtirish va
arzonlashtirish, ruxsat berish tartiblaridan o’tish tizimini takomillashtirish va davlat
xizmatlari ko’rsatishning ochiqligini oshirishga yo’naltirilgan muayyan chora-tadbirlar
nazarda tutilgan.

O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2018 yil 13 iyuldagi “Jahon banki va
Xalgaro moliya korporatsiyasining “Biznes yuritish” yillik hisobotida O’zbekiston
Respublikasining reytingini yanada yaxshilash chora-tadbirlari to’g’risida” gi PQ-
3852 —son Qarori qabul qilindi.

So’nggi yillarda mamlakatimizda biznes yuritish uchun qulay ishbilarmonlik muhitini
yaratish, tadbirkorlik sub’ektlarining huquqlari kafolatlarini mustahkamlash, korporativ
boshqaruvni rivojlantirish, chet el investitsiyalarini faol jalb etish va investorlarni har
tomonlama qo’llab-quvvatlashni ta’minlashga qaratilgan keng qamrovli islohotlar amalga
oshirilmoqda.

42 Jahon banki ma’lumotlari asosida tuzildi
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Ishbilarmonlik muhitini yaxshilash bo’yicha ko’rilayotgan chora-tadbirlarning ko’lami
va samaradorligi nafaqat mamlakatimizdagi investitsion faollikning ortishi bilan, balki
nufuzli xalqaro moliyaviy tashkilotlar va reyting agentliklari tomonidan berilayotgan
munosib baho bilan ham 0’z isbotini topmoqda.

Xususan, so’nggi 5 yil davomida Jahon banki va Xalgaro moliya korporatsiyasining
“Biznes yuritish” yillik hisobotida O’zbekiston Respublikasining reytingi 2 baravardan ortiq
yaxshilanib, mamlakatimiz jahonning 190 ta mamlakati orasida 2012 yildagi 166-o’rindan
2017 yilda 74-o’ringa ko’tarildi. Bundan tashqari, so’nggi hisobotda mamlakatimiz biznes
yuritish uchun eng qulay ishbilarmonlik mubhitini yaratish ko’rsatkichi bo’yicha islohotchi
mamlakatlarning birinchi o’ntaligidan joy oldi.

SHu bilan birga, O’zbekistondagi biznes yuritish uchun mavjud shart-sharoitlar
xalqaro normalar va standartlar talablariga hanuzgacha to’liq javob bermaydi. Ayrim davlat
organlari tadbirkorlik faoliyatini rivojlantirish borasida e’lon qilingan islohotlarning
amaldagi ijrosini yetarli darajada ta’minlamayapti.

Vazirliklar, idoralar va tashkilotlar faoliyatining aniq muvofiqlashtirib borilmasligi,
shuningdek, ular rahbarlari javobgarligining past darajadaligi sababli ayrim sohalarda biznes
yuritish sharoitlarini yaxshilash bo’yicha belgilangan chora-tadbirlarni amaliyotda ro’yobga
chiqarish ustuvor vazifalar va islohotlarning o’zaro bog’liq yo’nalishlarini e’tiborga
olmasdan amalga oshirilmoqda hamda barcha hollarda ham kutilgan samarani bermayapti.

Eng qulay ishbilarmonlik mubhitini yaratish borasida olib borilayotgan islohotlarning
samaradorligini  oshirish, xalqaro hamjamiyatda mamlakatning 1ijobiy qiyofasini
shakllantirish, hududlarda biznes yuritish sharoitlarini yaxshilash yuzasidan yakuniy
natijalarga erishish uchun vakolatli organlar rahbarlarining javobgarligini oshirish
magqsadida, shuningdek, 2017-2021 yillarda O’zbekiston Respublikasini rivojlantirishning
beshta ustuvor yo’nalishi bo’yicha Harakatlar strategiyasida belgilangan vazifalarga
muvofiq:

Belgilab qo’yildiki:

investitsiya mubhitini yaxshilash sohasida olib borilayotgan islohotlarning strategik
magqsadi — tadbirkorlik faoliyatini amalga oshirish va chet el investitsiyalarini jalb qilish
uchun mamlakatda 2022 yilgacha Jahon banki va Xalgaro moliya korporatsiyasining
“Biznes yuritish” hisobotidagi (keyingi o’rinlarda “Biznes yuritish” hisoboti deb yuritiladi)
jahon mamlakatlarining birinchi yigirmataligi darajasiga mos keladigan eng qulay shart-
sharoitlarni yaratishdir;

O’zbekiston Respublikasi Prezidenti huzuridagi Loyiha boshqaruvi milliy agentligi
“Biznes yuritish” hisobotida O’zbekiston Respublikasining reytingini yanada oshirish
sohasidagi ishlarni muvofiqlashtirish hamda bu yo’nalishda Jahon banki va Xalgaro moliya
korporatsiyasi bilan o’zaro hamkorlik qilish bo’yicha vakolatli organ hisoblanadi.

Quyidagilar:

Jahon banki va Xalgaro moliya korporatsiyasining “Biznes yuritish” hisobotida
O’zbekiston Respublikasining ko’rsatkichlarini yaxshilash bo’yicha “Yo’l xaritasi” 1-
ilovaga muvofiq;

islohotlarni sifatli amalga oshirish hamda Jahon banki va Xalgaro moliya
korporatsiyasining “Biznes yuritish” hisobotida O’zbekiston Respublikasining reyting
ko’rsatkichlarini yaxshilash uchun mas’ul bo’lgan davlat organlari va tashkilotlarning
ro’yxati tasdiglandi.

O’zbekiston Respublikasi Prezidenti huzuridagi Loyiha boshgaruvi milliy agentligi:

Jahon banki va Xalgaro moliya korporatsiyasining “Biznes yuritish” hisobotidagi
O’zbekiston Respublikasining ko’rsatkichlarini yaxshilash bo’yicha “Yo’l xaritasi’da
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nazarda tutilgan chora-tadbirlarni 0’z vaqtida va lozim darajada bajarish yuzasidan davlat
organlari va tashkilotlarning faoliyatini samarali muvofiqlashtirishni;

“Biznes yuritish” hisobotidagi O’zbekiston Respublikasining reytingini yanada
oshirish maqgsadida davlat organlari va tashkilotlar bilan o’zaro amaliy hamkorlikni;

Jahon banki guruhi ekspertlari va “Biznes yuritish” jamoasi bilan O’zbekiston
Respublikasining o’rnini asoslash bo’yicha muzokaralar o’tkazish uchun har yili idoralararo
ishchi guruhni Vashington shahriga (AQSH) yuborishni;

manfaatdor vazirlik va idoralar bilan birgalikda uch oy muddatda

eng muhim xalgaro reytinglarni va tarkibiy indikatorlarni, ularni shakllantirish
metodologiyasini, shuningdek, O’zbekiston Respublikasining xalqaro reyting va indekslarda
oxirgi ikki yilda egallab turgan mavqeini chuqur o’rganishni;

O’zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasi bilan birgalikda 2019 yil 1 yanvarga
qadar muddatda tegishli xalqaro reytinglarda O’zbekiston Respublikasining mavqeini
yaxshilash bo’yicha aniq takliflar tayyorlashni ta’minlasin.

Ushbu qaror asosida davlat organlari va tashkilotlari rahbarlari O’zbekiston
Respublikasi Prezidenti huzuridagi Loyiha boshqaruvi milliy agentligi bilan birgalikda har
yili:

fevral-mart oylarida “Biznes yuritish” hisobotini tayyorlash doirasida Jahon banki
ekspertlari tomonidan yuboriladigan savolnomalarni o’rganilayotgan yo’nalishlarda amalga
oshirilgan islohotlar va qonun hujjatlari normalarini inobatga olgan holda sifatli va o’z
vaqtida to’ldirishni;

15 noyabrga gadar e’lon qilingan “Biznes yuritish” hisoboti natijalarini o’rganishni
hamda u bo’yicha keyinchalik Jahon banki va “Biznes yuritish” jamoasiga taqdim etish
uchun o’rganilayotgan har bir yo’nalish kesimida asoslantirilgan dalillar va statistik
ma’lumotlardan iborat sharhlarni tayyorlashni ta’minlasin.

O’zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasi O’zbekiston Respublikasi Prezidenti
huzuridagi Loyiha boshqgaruvi milliy agentligi bilan birgalikda:

O’zbekiston Respublikasining ko’rsatkichi reyting tuzish metodologiyasi talablariga
muvofigligini baholagan holda “Biznes yuritish” hisobotlarini tanqidiy o’rganib borsin va
har yili 1 dekabrga qadar “Biznes yuritish” hisobotida respublikaning alohida
ko’rsatkichlarini yaxshilash maqgsadida ishbilarmonlik muhiti va qonunchilikni yanada
takomillashtirish bo’yicha “Yo’l xaritasi”ni O’zbekiston Respublikasi Prezidenti devoniga
kiritish topshirildi.

O’zbekiston Respublikasi Savdo-sanoat palatasi manfaatdor vazirlik va idoralar bilan
birgalikda amalga oshirilayotgan chora-tadbirlar samaradorligini hamda “Biznes yuritish”
hisoboti yo’nalishlari yuzasidan qonun hujjatlari talablarining amaliyotga joriy etilishini
xolisona baholash uchun har yili tadbirkorlik sub’ektlari o’rtasida, shu jumladan, ularning
murojaatlarini qabul qilish, gayta ishlash, ko’rib chiqish va takliflarini muhokama qilish
bo’yicha maxsus portal orqali so’rovlar o’tkazishi belgilandi.

4.3. Raqobat ustunliklari kontseptsiyasi

Boshgaruv hisobining uslublariga raqobat razvedkasi va marketing tadqiqotlarining
uslublari ham Kkiritilishi kerak. Ularga tayanib, odatiy boshqaruv hisobidan “21 asr hisobi”,
ya’ni hozirgi zamon boshgaruv hisobiga o’tish imkoniyati yaratiladi.

Raqobat kuchayib, ‘“megakonkurentsiya” darajasiga yetgan hozirgi sharoitda
korxonalarda hisob-analitik ishlarini avvalgidek tarqoq holda tashkil etish kerak emas.
Bunday sharoitda turli tarqoq ma’lumotlarni umumlashtirishga ehtiyoj ortib bormoqda. Bu
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ehtiyoj qondirilmas ekan, korxona menejmenti va mulk egalariga mas’uliyatli boshqaruv
qarorlari qabul qilish sohasida to’g’ri yo’l ko’rsatish o’rniga ular teskari yo’l ko’rsatadigan
hisob-analitik ma’lumotlari berila boshlanadi. Masalan, eskirgan mahsulot ishlab
chiqarishga ketadigan xarajatlarni samarali kamaytirish haqidagi buxgalteriya hisobi
ma’lumotlari samarali baho raqobatining imkoniyati haqida ma’lum bir ijobiy tasavvurni
tug’dirishi mumkin bo’lsa, shu mahsulotga talabning pasayish tendentsiyasi haqidagi
marketing tadqiqotlarining ma’lumotlari esa baho ragobatining samaradorligini kuchli
shubha ostiga qo’yadi. Bundan tashqari, raqobatchilar razvedkasini asosiy raqiblarning
mo’ljali haqidagi ma’lumotlari yaqin kunlarda ular tomonidan bozorga yangi mahsulot
chiqgarilishi va natijada korxonaning eskirgan mahsuloti bozordan siqib chiqarishi
mumkinligini anglatadi. Hozirgi kunda qabul qilinayotgan boshqaruv qarorlarining
samaradorligini oshirish uchun boshqaruv hisobining amaliyotdagi faoliyat doirasini
kengaytirish maqgsadga muvofigq. Mazkur kengaytirish boshqgaruv hisobining tarkibiga
hozirgi kun uchun o’ta muhim bo’lgan tashqi ma’lumot manbalarini qo’shish hisobiga
bo’lishi kerak. Bu ma’lumotlar manbasiga, avvalo, marketing tadqiqotlari va ragqobat
razvedkasi ma’lumotlarini qo’shish mumkin. Bunda marketing tadqiqotlari va raqobat
razvedkasi ma’lumotlari hisob ma’lumotlariga qo’yiladigan talablarga javob bermasligining
unchalik ahamiyati yo’q. Undan tashqgari, boshqaruv hisobiga qo’yiladigan o’ziga xos
talablarga zamonaviy boshqaruv hisobiga hamda u bilan chambarchas bog’liq boshqaruv
tahlili ma’lumotlari doirasiga firmani qurshab turgan yaqin va uzoqda raqobatchilar
xaqidagi ma’lumotlarni kiritish kerak. Bunga birinchi navbatda boshqaruv sohasini axborot
ta’minotida raqobat razvedkasi va marketing tadqiqotlari ma’lumotlaridan kompleks
foydalanish orqali erishish mumkin.

Hozirgi kunda raqobat razvedkasi va tahlilining bosh maqgsadi raqobat kurashida
korxonani 0’ziga xos raqobatni yutib chiqishda kerak bo’ladigan yutuqlarini o’z vaqtida
aniqlash va ulardan tez hamda samarali foydalanish hisoblanadi. Korxonani boshqaruv,
ishlab chigarish va sotish sohasidagi barcha xatti-xarakati uning asosiy raqobatchilaridan
butunlay farq qiladigan xususiyatlari (ishlab chiqaradigan mahsuloti, ko’rsatadigan
xizmati)ga qaratilishi kerak.

Raqobat tahlilining o’ta muhimlari quyidagilardan iboratdir:

- ragobatchilarni bo’lajak strategiyasi va rejalarini aniglash;

- korxonani strategik tashabbuslariga raqobatchilar tomonidan bo’lishi mumkin
bo’lgan javob harakatlarini

oldindan aniqlash;

- raqobatchilarning strategiyasini ularning haqiqily imkoniyatiga qanchalik mos
kelishini aniqlash;

- raqobatchilarning zaif tomonlarini aniqlash va ulardan firma tomonidan foydalanish
imkoniyatini baholash.

4.4. Raqobat strategiyasining asosiy variantlari

Raqobat strategiyasi asosiy variantlarning 3 xil turi (varianti) mavjud:

Raqobatning asosiy besh tamoyiliga qarshi turish hamda sohaning boshqa firmalariga
qaraganda ijobiy ko’rsatkichlarga erishish uchun muvaffaqiyat keltirishi muqarrar bo’lgan
uchta asosiy strategik yondashuvni ajratib ko’rsatmoq zarur. Bular:

« Sarf-xarajatlar borasida mutlaq yetakchilik

« Differentsiatsiya

« Digqatni jamlash (Fokusirovanie)
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Kamdan kam yuz bersada, ammo ba’zi hollarda firma bittadan ko’p yondashuvni
muvaffaqiyat bilan amalga oshirishi mumkin. Yuqorida ko’rsatilgan strategining asosiy
variantlardan har qaysisini amalga oshirish uchun, odatda ko’pchilikning birgalikdagi sa’y-
harakatlari va aniq maqsadga yo’naltirilgan tashkiliy choralar talab etiladi.

Strategiyaning asosiy variantlari sohaning boshqa vakillariga nisbatan birmuncha
yuqori natijalarga erishishning asosiy vositasi hisoblanib, bir soha doirasidagi barcha
firmalar uchun yuqori darajadagi umumiy daromadni anglatishi mumkin. Bunday hollarda,
boshqa sohalardagi kabi strategiyani amalga joriy etish fagatgina maqgbul daromadni qo’lga
kiritishdagina zarur bo’ladi.

Sarf-xarajatlar borasida mutlaq yetakchilik

Tajriba egri chizig’i sharofati bilan 1970 yillarda keng tarqalgan strategiyaning
birinchi varianti aynan sarf-xarajatlar borasida sohada yetakchilikka erishishga qaratilgan
qator iqtisodiy choralar asosida shu borada mutlaq yetakchilikka erishishdan iborat. Sarf-
xarajatlar borasida yetakchilikka erishish uchun iqtisodiy effektiv ko’lamda ishlab chiqarish
quvvatlarini yaratish; tajriba to’plash asosida sarf-xarajatlarni kamaytirishga intilish, ishlab-
chigarish va qo’shimcha xarajatlarni qat’iy nazorat qilish, mijozlar bilan mayda
operatsiyalar o’tkazishdan tiyilish, tadqiqot, ilmiy ishlanmalar, xizmat ko’rsatish,
mahsulotni sotish tizimi reklama va shunga o’xshash boshqa sohalarda chiqimlarni
kamaytirish talab etiladi.

Buning hammasi menejment tomonidan sarf-xarajatlar ustidan nazorat
kuchaytirilishiga alohida ahamiyat qaratish kerakligini ko’rsatadi. Raqiblarga nisbatan
kamroq xarajat qilish butun strategiyaning asosiy g’oyasi bo’lishi mumkin, ammo mahsulot
sifati va xizmat ko’rsatish saviyasini va boshqa sohalarni ham ko’zdan qochirmaslik darkor.

CHiqim xarajatlarini kamaytirishga erishish kuchli raqobat muhitida ham firmaga
shubhasiz foyda olib keladi. Firmaning ana shunday darajaga erishishi uni raqib firmalardan
himoya qiladi, chunki raqib kompaniyalarga bunday darajaga yetishish imkoniyatidan
mahrum bo’lgan sharoitda ham unga daromad olish uchun qulay imkoniyat yaratiladi.

Sarf-xarajatlarni kamaytirishga erishgan firmalar yirik xaridorlardan ham himoyalana
oladi, chunki bunday xaridorlar narxlarni faoliyati sustlashgan raqib firmalar narxlariga
tenglashtirishga urinadilar. SHuningdek, kamchiqimlilik kiritilayotgan resurslarning narxini
oshirishda firmaga qo’l keladi hamda yirik yetkazib beruvchi tashkilotlardan ham himoya
qiladi. Past darajadagi sarf-xarajatlar pozitsiyasini ta’minlovchi faktorlar, shuningdek,
masshtabga oid iqtisodiyot yoki sarf-xarajatlarga oid ustunlikka bilan bog’liq yuqori
monelikni yuzaga keltirishi mumkin. Natijada, past darajadagi sarf-xarajatlar pozitsiyasi
firma uchun raqiblarga qaraganda substitutlarga nisbatan qulay shart-sharoitni yaratadi.

SHunday asnoda, sarf-xarajatlarning past ko’rsatkichi kompaniyani barcha besh
raqobat kuchlaridan saqlab qoladi, chunki bozorga oid faktorlar daromadni pasaytirishda to
raqibning daromadi nolga teng bo’lib qolmagunga qadar harakat qilishda davom etadilar.

Past sarf-xarajatlarga erishish uchun bozorda yuqori ulushga ega bo’lish yoki boshqa
ustunlikka, masalan, xom-ashyo materiallarini to’g’ridan-to’g’ri olish imkoniyatiga ega
bo’lishni talab etadi.

SHuningdek, bunday vaziyat ishlab chiqarish jarayonini yengillashtirish uchun
mahsulotni aynan o’zini o’zgartirish, chiqim xarajatlarini yoyib tashlash maqsadida
o’xshash turdagi mahsulotlar ishlab chiqarish, savdo-sotiqni kengaytirishda keng
is’temolchilar guruhiga xizmat ko’rsatishni tagazo qilishi mumkin. Past sarf-xarajatlarga
erishish, 0’z navbatida yangi uskunalar uchun oldindan yirik xajmda mablag’lar kiritilishini,
agressiv tarzda mahsulotlar bahosini belgilashni, bozorda o’z ulushiga ega bo’lish uchun
boshlang’ich ziyon yoki zarar ko’rishni ham talab etishi mumkin.
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Bozor ulushining yuqoriligi ta’minot sohasida iqtisod qilish va shu bilan bir gatorda
sarf-xarajatlarning sekin-asta pasayishiga imkon tug’dirishi mumkin. Agar past darajadagi
sarf-xarajatlarga erishilgan bo’lsa, u holda u yuqori sof daromad ko’rsatkichini ta’minlaydi
va sarf-xarajatlarga oid ustunlikni ushlab turish uchun yangi zamonaviy uskunalarga
nisbatan qayta investitsiyalash mumkinligini ko’rsatadi. Qayta investitsiyalash past
darajadagi sarf-xarajatlar pozitsiyasini saqlab turishda qo’l kelishi mumkin.

Sarf-xarajatlarga oid ustunlikka erishish strategiyasi kam quvvatli benzin dvigatellari
ishlab chigaruvchi va dunyo bo’yicha ushbu sohada ishlab chigariladigan mahsulotlarning
50 foizini tashkil etuvchi «Briggs and Stratton» va elektr payvandi uchun uskunalar ishlab
chiqgaruvchi «Lincoln Electric» kompaniyalari uchun hal qiluvchi omil ekanligi aniqlandi.
Ushbu strategiyani muvaffaqiyatli joriy etgan kompaniyalar qatoriga Emerson Electric,
Texas Instruments, Black and Decker va Du Pont kompaniyalarini kiritish mumkin.

Ba’zi hollarda sarf-xarajatlar sohada haqiqiy tub o’zgarishlarni sodir etishga qodir
bo’ladi. Bunday hollarda an’anaviy raqiblik printsiplariga tayangan raqiblar ham iqtisodiy
ham ruhiy jihatdan o’z sarf-xarajatlarini kamaytirishga oid kerakli tadbirlarni amalga
oshishga tayyor bo’lmaydilar.

1979 yilda Harnischfeger firmasi tomonidan ko’tarma kranlar ishlab chiqarishning
boshlashi ana shunday dadil qo’yilgan qadamlardan bo’ldi. Firma mavjud kranlarni qayta
ishlash, alohida modellarni qo’llagan holda materiallar chiqimini kamaytirish, ishlab
chigarish va xizmat ko’rsatish sohasini yengillashtirishga erishdi. SHuningdek, soha uchun
noodatiy texnologiyalarni joriy etgan holda firma faoliyatga yig’ish konveyerlari va
yig’ishning oraliq bosqichlarini tatbiq qildi. Kompaniya iqtisod qilish magsadida kerakli
ehtiyot qismlarini katta partiyalarda sotib oladi. Bularning hammasi kompaniya uchun sifatli
mahsulot ishlab chiqarish hamda ularning narxlarini 15%ga pasaytirish imkonini yaratdi.

Natijada kompaniyaning bozordagi ulushi 25%gacha oshdi va ushbu ko’rasatkich
o’sishi davom etmoqda. Kompaniyaning gidravlik uskunalar boshqarmasi boshlig’i Uillis
Fisher shunday deydi: «Biz sifatli mahsulot yaratishni emas, ishlab chiqarishda yanada
oddiyroq va yanada arzonroq texnikani ishlab chiqishni magsad qilgan edik». Raqiblar esa
past daromad hisobiga Harnischfeger firmasi bozordagi ulushni qo’lga kiritgan degan
to’xtamga kelishgan, biroq u buni rad etmoqda.

4.5. Differentsiatsiya strategiyasining maqsadi

Ikkinchi aosiy strategiya — bu firma tomonidan taqdim etilayotgan mahsulot yoki
xizmatlar differentsiatsiyasi strategiyasidir, ya’ni soha doirasida ushbu mahsulot yoki
xizmat noyob deb gabul qilinishi mumkin bo’lgan holat. Differentsiatsiya turli hil shakllarda
amalga oshirilishi mumkin: dizayn yoki brendning mavqeiga muvofiq (Fieldcrest — sochiq
va choyshablar ishlab chiqarish sohasi, Mercedes - mashinasozlik), texnologiyaga muvofiq
(Hyster - avto yuk tashish moslamalari ishlab chiqarish, Macintosh — stereo komponentlar
sohasi), funktsional imkoniyatlariga muvofiq (Jenn-Air — elektr plitalar ishlab chiqarish),
iste’molchilarga xizmat ko’rsatishga muvofiq (Crown Cork and Seal — metal idishlar ishlab
chiqarish), dilerlik tarmog’iga muvofiq (Caterpillar Tractor — qurilish texnikasi) va boshqa
parametrlar.

Ideal ravishda firma o’z faoliyatini bir nechta yo’nalishlar bo’yicha
differentsiatsiyalashi (ajratishi) mumkin. Masalan, Caterpillar Tractor kompaniyasi nafaqat
o’zining dilerlik tarmogqlari va ehtiyot gqismlar ta’minoti bilan, balki mahsulotining sifati va
ishonchliligi bilan ham nom qozongan. Bu jihat og’ir qurilish uskunalari ishlab chiqarilishi
juda gimmatga tushadigan soha uchun juda muhim sanaladi. Ta’kidlash kerakki,
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differentsiatsiya strategiyasi sarf-xarajatlarni e’tibordan qochirish degani emas, biroq ushbu
holatda sarf-xarajatlarga asosiy strategik magqsad sifatida qaralmaydi.

Differentsiatsiya raqobat o’yinlaridan himoya qiladi, chunki u brendga nisbatan
iste’molchilarda sodiqlik tuyg’usini uyg’otadi va uning mahsulot narxiga nisbatan ta’sirini
pasaytiradi. U o’z navbatida sof daromadning o’sishiga olib keladi, shu bilan birga sarf-
xarajatlarga oid muammolar keskinlashuvini pasaytiradi.

Natijada differentsiatsiyani amalga oshirib, iste’molchilar ishonchini qozongan
korxona, raqiblariga garaganda substitutlarga nisbatan mustahkam o’ringa ega bo’ladi.

Differentsiatsiyani amalga oshirish ba’zi bir hollarda bozorda yuqori o’rinni
egallashda to’sqinliklarga uchrashi mumkin, chunki differentsiatsiya tushunchasi ko’ pincha
mahsulotning ekslyuzivligini taqozo etadi, bu holat bozorda yuqori ulushga ega bo’lish
imkonini susaytiradi. Biroq, differentsiatsiya kam sarf-xarajatlilikning muqobil pozitsiyasini
tagdim etadi, zero bunday vaziyatga erishish 0’z navbatida zaruriy xarajatlarni talab etadi.
Bunday chora-tadbirlarga misol tariqasida katta hajmdagi tadqiqot yoki konstruktorlik
ishlarni, yuqori sifatli mahsulotni ishlab chiqarish yoki mijozlar bilan intensiv ravishda
ishlash jarayonlarini ko’rsatishimiz mumkin.

Hatto soha mahsulotlari iste’molchilari biron bir firmaning afzalliklarini tan olsalarda,
ularning hammasi ham ushbu mahsulotlarni sotib olishga qodir bo’lmaydilar (baland narx-
navo bo’lishi bozor talabi bo’lgan taqdirda ham, misol uchun Caterpillar firmasi
mahsulotlari). Boshqa javhalarda esa, differentsiatsiya sarf-xarajatlarning past darajasi bilan
birmuncha mos kelishi mumkin va mahsulot narxlarini belgilashga to’sqinlik qilmaydi.

Diqqatni jamlash (Fokusirovanie)

Uchinchi strategiya — bu alohida xaridorlar guruhiga, mahsulot turiga yoki bozorning
geografik segmenti sifatiga digqatni jamlashdir. Differentsiatsiya kabi diqgatni jamlash ham
turli hil ko’rinishlarga ega. Biroq, kam sarf-xarajatlilik strategiyasi yoki differentsiatsiya
butun bir sohaga tegishli bo’lsa, diqqatni jamlash strategiyasi biror bir tor sohaga qaratiladi.

Ushbu strategiyaning negizida shunday taxmin yotadi, ya'ni keng miqyosda faoliyat
olib borayotgan raqiblarga qaraganda ushbu strategiya yordamida firma katta effektivlik va
mahsuldorlik bilan tor strategik maqgsadga intila oladi. Natijada firma aniq bir talabni
qondirish hisobiga differentsiatsiyaga yoki ushbu talablarni qondirishda kam xarajatlilikka
erishadi.

Agarda diqgatni jamlash strategiyasi umumiy bozorda kam xarajatlilikka yoki
differentsiatsiyaga erisha olmasa, tor ma’nodagi bozorda ulardan biriga yoki ikkoviga ham
erishishi mumkin. 2.1. suratda ushbu uch strateriyaning o’rtasidagi tafovut ko’rsatilgan:

2.1-rasm
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Diqqatni jamlash strategiyasini amalga oshirayotgan firma shuningdek yuqori daromad
olish imkoniyatiga ega bo’lishi ham mumkin. Korxonaning ushbu strategiyasi strategik
maqsad doirasida yoki kam sarf-xarajatlilik pozitsiyasini, yoki yuqori darajadagi
differentsiatsiyasini, yoki ularning barini ko’zda tutadi.

Yuqorida ko’rsatib o’tilganidek, sarf-xarajatlarning pastligi va differentsiatsiyasi
sohasida yetakchilikka ega bo’lish, barcha raqib kuchlardan himoyada bo’lish imkonini
beradi. Bundan tashqari, digqatni jamlash maqsadni tanlashda, ya’ni substitutlar tomonidan
xavf tug’dirilgan yoki raqobachilarning zaif tomoni yo’nalishlarida muhim o’rin tutishi
mumkin.

Masalan, Illinois Tool Works kompaniyasi faoliyati maxsus mahkamlash vositalari
ishlab chigarishga qaratilgan bo’lib, konkret xaridorlar talabiga binoan mahsulotlarni tadqiq
qilish imkonini beradi va sarf-xarajatlar o’zgarishini ta’minlaydi. Ba’zi bir xaridorlar ana
shunday mahsulotga 0’z qiziqishlarini bildiradilar.

Fort Howard Paper korxonasi faoliyati ishlab chiqarishda foydalaniladigan qog’oz
mahsulotlarini tayyorlashga qaratilgan. Bu orqali korxona tez sur’atlarda yangilanishi talab
etiladigan iste’mol mollarini ishlab chiqarishdan hamda unga bog’liq reklamaga oid
jarayonlardan o’zini forig’ etadi. Asosan bo’yoqlar ishlab chiqarishga mo’ljallangan Porter
Paint korxonasi esa, yuqori sifatli bo’yoq mahsulotlarini tayyorlash, hajmidan qat’iy nazar
ish joylariga yetkazib berish, hamda o’zining maxsus shoxobchalarida mijozlar uchun bepul
tamaddixonalar ochishga erishdi. Kam sarf-xarajatlar ko’rsatkichiga erishishning diqqatni
jamlash strategiyasiga misol tariqasida AQSHda ozig-ovqat mahsulotlari ishlab chigarishda
uchinchi o’rinda turuvchi Martin-Brower korxonasi faoliyatini ko’rsatishimiz mumkin.

Firma o’z mijozlariga tez ovqatlanish tarmog’ining faqatgina 8 shoxobchasini
orqaligina erishdi. Mijozlarning maxsus talablarini qondirish, fagat ulargagina
mo’ljallangan mahsulotlar bilan ishlash, mijozlarning xarid qilishlariga doir mahsulotlarga
buyurtmalar qabul qilish, firma yaqinida joylashgan omborga ega bo’lish, shuningdek,
hisob-kitobni olib borishda gat’iy nazorat va kompyuterlashtirilgan dasturlarga ega bo’lish
firma strategiyasining asosiy vazifalaridan hisoblanadi.

Martin-Brower kompaniyasi xizmat ko’rsatish bozorida sarf-xarajatlar bo’yicha
ustunlikka ega bo’lmasada, o’zining alohida segmenti doirasida ustunlikka ega. Kompaniya
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faoliyatining tez sur’atlarda o’sishi hamda daromadbardorlikka erishishi, sohada
kompaniyaning o’rta me’yordan anchayin o’sganini ko’rsatadi.

Diqqatni jamlash strategiyasi umumiy bozorda o’z ulushiga ega bo’lishi bilan bog’liq
ba’zi bir to’sqinliklarga uchraydi. U serdaromadlilik va savdo xajmidan birini tanlash
zarurligini taqozo etadi. Differentsiatsiya strategiyasida bo’lgani kabi, bu yerda ham sarf-
xarajatlar borasida ustunlikka erishishning alternativ pozitsiyasi yuzaga kelishi mumkin.
Lekin mugqarrar emas.

O’rta pog’onada turib qolmoq

Strategiyaning uch umumiy varianti raqobat kuchlariga garshi tura olishning turli hil
yondashuvlarini o’zida namoyon etadi. Boshqa tomondan esa, tahlil natijalari shuni
ko’rsatadiki, agar firma o’z faoliyatida hech qanday strategiyaga tayanmagan holda ish olib
borsa, ya’ni «o’rta pog’onada turib qolsa», juda mushkul strategik vaziyatga tushib qolishi
mumkin.

Bunday firmalar o’zining bozordagi ulushidan, mablag’lar investitsiyasidan mahrum
bo’lgan holda, sarf-xarajatlarni qisqartirish borasida yoki soha doirasida alternativ
differentsiatsiya qilish imkoniyatini yo’qotadi

O’rta pog’onada qotib qolgan har ganday korxona yaxshi daromad ko’ra olmasligi
aniq. Bu orqali korxona arzon narxda yirik partiyadagi mahsulotlar uchun xaridorlarni
yoqotadi, yoki arzon narxlarda tovarlarini sotuvchi ragiblaridan o0’z biznesini himoya qilish
uchun daromad ko’rishdan voz kechgan holda mahsulotlari narxini arzonlashtirishi lozim.
SHu bilan bir qatorda, korxona faoliyati to’liq differentsiatsiyasiga erishgan yoki magsadli
yo’nalishlarda ish olib boruvchi firmalarga imkoniyatni ko’lgan boy bergan holda,
biznesning serdaromad turlarini ko’zdan qochiradi. Bundan tashqari, o’rta pog’onada turib
golgan korxonalar mujmal korporativ madaniyat va boshqaruvga oid ziddiyatlardan aziyat
chekadi.

Yuk tashish avtoulovlarini ishlab chigaruvchi hamda AQSH bozorlarida o’zining
salmoqli o’rniga ega Clark Equipment faoliyatini o’rta pog’onada qotib qolgan korxonalar
sirasiga kiritish mumkin. Toyota va Komatsu kabi ushbu mahsulotni ishlab chigaruvchi
yapon korxonalar faoliyatida esa yirik bozor segmentlariga xizmat ko’rsatish strategiyasiga
tayangan bo’lib, yapon po’latini arzon narxlarda qo’lga kiritish va bu orqali transport
xarajatlarini foydasi bilan qoplash imkoniyatiga ega bo’lindi va ishlab chiqarishdagi sarf-
xarajatlarning kamayishiga erishildi. Ishlab chiqarish tarmoqlarining kengligi va bozorda
salmoqli ulushga bo’lishiga qaramasdan (jahonda 18% va AQSHda 33%) Clark Equipment
korxonasi sarf-xarajatlar borasida yetakchi hisoblanmaydi.

Ushbu korxona 0’z keng ko’lamdagi assortimenti va ishlab chigarish texnologiyalariga
yetarlicha e’tibor qaratmagani bois Hyster korxonasi darajasida mahsulotlar
differentsiatsiyasiga va texnologik mavqeyga ega bo’la olmadi. Hyster korxonasi faoliyati
sohaga mukammal modellar tadbiq etishga garatilgan bo’lib, 0’z mablag’larining salmoqli
qismini tadqiqotlar olib borish va yangi g’oyalar ishlab chiqishga yo’naltirgan. Natijada
Hyster korxonasiga nisbatan Clark Equipment korxonasining daromad olish ko’rsatkichlari
birmuncha past.

O’rta pog’onada qotib qolgan korxonalar oldida fundamental strategik qaror gabul
qilish zaruriyati yotadi. Korxona sarf-xarajatlar borasida yetakchilikka erishish uchun
muhim qadam qo’yishi yoki birhillikka erishishi lozim. Bu esa o’z navbatida ishlab
chiqarishni modernizatsiyasi uchun mablag’lar kiritilishini talab etadi. Ba’zi hollarda esa
korxonadan bozordagi ulushi ko’rsatkichini kengaytirilishi, yoki faoliyatini magsadli
yo’naltirilishi (diqqatni jamlash) yohud kamyob mahsulotining ishlab chiqarilishini
(differentsiatsiya) talab etadi.
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Oxirgi ikki variant korxonaning bozordagi ulushini va hattoki savdoning butun xajmini
kisgartilishiga bog’liq bo’lishi mumkin. Har ikkala variantdan birini tanlanishi har bir
korxonaning o’ziga xos imkoniyat va cheklovlaridan kelib chiqadi. Har qanday strategiyani
muvaffaqiyatli amalga oshirish, korxonaning resurslari, imkoniyatlari, boshqaruv sharoitlari
va usullariga tayangan holda vujudga keladi.

O’rtada pog’onada qotib qolgan korxonani bunday holatdan olib chiqib ketish, albatta
katta kuch va vaqtni talab etadi. Biroq, qiyinchilikda qolgan firmalarda ko’pincha bir
strategiyadan ikkinchisiga keskin o’tishi holatlari kuzatiladi. Ushbu strategiyalarni
qo’llashda yuzaga kelgan bir-biriga zid bo’lgan sharoitlar odatda firmani tanazzulga tutishi
mumkin.

Boshqacha qilib aytganda daromad olish va bozordagi ulush o’rtasidagi o’zaro
munosabat U-shaklidagi egri tiziq bilan aks ettiriladi. (2.2. rasm). AQSHda kam quvvatli
elektrodvigatellar ishlab chiqarish sohasi fikrimizga misol bo’la oladi. Ushbu sohada
General Electric va Emerson kompaniyalari bozordagi katta ulushi va sarf-xarajatlar
borasidagi ustunligiga egadir, shu bilan bir qatorda General Electric kompaniyasi ilg’or
texnologiyalarga ega ekanligini ham ta’kidlab o’tish joiz. Har ikkala kompaniyaning
mahsulotlari katta daromad olish manbai hisoblanadi. Baldor va Gould kompaniyalari 0’z
faoliyatlarini digqatni jamlash strategiyasiga tayangan holda olib boradilar. Baldor
mahsulotlarni taqsimlash va savdo ishlari bilan shug’ullanadi, Gould faoliyati esa iste’mol
bozorining alohida segmentlariga qaratilgan.

WMHEECTMLMA KMIWHTEH
HaNMTanoaH O3pOMag,

Bozop ynyuwin

Har ikala firmaning daromad ko’rsatkichlari ijobiy sanaladi. Franklin firmasining
faoliyati o’rta oraliq pozitsiyasini egallaydi. Uning strategiyasi kam chiqimli ham,
markazlashtirilgan ham emas. Bu ko’rsatkichlar firmaning moliyaviy natijalarida o’z aksini
topgan.

Bunday U-shaklli o’zaro bog’liqlik, shuningdek avtomobil ishlab chiqarish sohasining
umumiy jihatlariga ham tegishlidir. Sohada General Motors (sarf-xarajatlarining past
ko’rsatkichi) va Mercedes (differentsiatsiya) kompaniyalari daromad olish borasida
ustunlikka egalar. Chrysler, British Leyland va Fiat kompaniyalari esa sarf-xarajatlarda
ham, faoliyati differentsiatsiyasi va markazlashtirilishida ham o’z pozitsiyalariga ega
emaslar, ular o’rta oraliqda qotib qolganlar.

Biroq 2.2. rasmida ko’rsatilgan U-shaklidagi bog’liqlik barcha sohalarda ham
kuzatilmaydi. Ba’zi bir sohalarda faoliyatning umumlashtirish va differentsiatsiya qilish
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imkoniyati mavjud emas. Faqatgina sarf-xarajatlarga doir hatti-harakatlar mavjud. Bunday
vaziyatga ommaviy tovarlar ishlab chiqarish sohasida duch kelish mumkin.

Bunday sohalarda ko’pgina hollarda bozordagi ulush va daromad o’rtasida qarama-
garshi munosabatlar mavjudligi kuzatiladi. Sohadagi yana bir guruhda raqobat shu gadar
intensiv ravishda bo’ladiki, o’rta me’yordan yuqori daromad olish uchun sohada digqatni
jamlash yoki diffenrenitsatsiya qilishga to’g’ri keladi. Va nihoyat, past ko’rsatkichli sarf-
xarajatlar differentsiatsiya yoki digqatni jamlash bilan qo’shilib ketishi mumkin yoki sarf-
xarajatlarning kamaytirishga bozorda yuqori ulushga ega bo’lmasdan erishish mumkin.

Murakkab, biroq samarali omillar kombinatsiyasiga Hyster korxonasi faoliyati misol
bo’la oladi. Dunyoda yuk tashish mashinalarini ishlab chiqarishda ikkinchi o’rinda turuvchi
ushbu korxona, aynan shunday mahsulotni ishlab chiqaruvchi kichik firmalarga (Allis-
Chalmers, Eaton) qaraganda birmuncha daromadbaror hisoblanadi. Kichik firmalar esa past
sarf-xarajatlar ko’rsatkichiga erishish uchun na bozorda yetarli ulushga, va na xarajatlar
darajasini qoplovchi mahsulotlarning yetarli differentsiatsiyasiga egalar.

Daromad hamda bozordagi ulush o’rtasida yagona munosabat mavjud emas, chunki
soha va bozor bir hil ta’rifga ega emas: ba’zi birlar uchun bu tor sohadagi bozorda yuqori
ulushli faoliyati markazlashtirilgan yoki differentsiatsiya qilingan firmalar nazarda tutilsa,
boshqalar esa bunga keng doiradagi bozorda yuqori ulushga ega yetakchi firmalar nuqtai
nazaridan qaraydilar (odatda, ular 0’z bozorini har bir tor segmentda o’zgartirmaydilar).
Hattoki sohaning muayyanligini o’zgartirish ham nima uchun butun bir soha doirasida
differentsiatsiyaga erishga korxonalar sohadagi yetakchi firmalarga qaraganda bozordagi
ulushi kam bo’lishiga qaramasdan yuqori daromadga erishishlarini izohlab bera olmaydi.

Biroq, eng muhim jihat shundaki, sohaning o’ziga xos xususiyatlarini inobatga olgan
holda uch asosiy strategiyaning firmaga munosibligi belgilanadi. Ushbu tanlov firmaning
eng kuchli jihatiga tayangan hola, raqiblar tomonidan kam foydalaniladigan strategiyaga
asoslangan bo’ladi.

Faoliyat strategiyasini to’g’ri tanlashda strukturaviy tahlil printsiplari as qotadi,
shuningdek tahlilchiga har qanday aniq sohaning bozordagi ulushi hamda daromadi
o’rtasidagi munosabatni izohlash va tahmin qilishga imkoniyat beradi.

Strategiyaning asosiy variantlarida xavf tushunchasi

Aslida strategiyaning asosiy variantlarini amalga oshirish ikki turdagi xavf bilan
kuzatiladi: birinchidan, strategiyani muvaffaqiyatsiz tanlanishi va uni saqlab qola olish
xavfi; ikkinchidan soha rivoji natijasida yuzaga keluvchi raqobat borasidagi ustunlikni
buzilishi xavfi. Torroq nuqtai nazar bilan qaraydigan bo’lsak strategiyaning 3 turi raqobat
kuchlaridan himoyalanishning turli hil ko’rinishlariga asoslanadi va shuning uchun ular turli
hildagi xavflarga duch keladi.

Sarf-xarajatlar borasida mutlaq ustunlikdagi xafv tushunchasi

Sarf-xarajatlarda ustunlikka ega bo’lish korxonaga qator majburiyatlarni yuklaydi va
bu o’z navbatida uning mavqgeyni saqlab qolishda as qotadi. Ushbu majburiyatlar
quyidagilarni o’z ichiga oladi: zamonaviy uskunalarga mablag’lar ajratish, eskirgan
aktivlardan voz kechish, ishlab chiqarishda ixtisoslikni kengaytirishdan tiyilish hamda
texnologik takomillashuvni e’tibordan qochirmaslik.

Ishlab chiqarish xajmi kengayishi bilan sarf-xarajatlarning pasayishi avtomatik tarzda
ro’y bermaydi, shuningdek, keng ko’lamda iqtisod qilish ham alohida mashaqqat talab etadi.

Sarf-xarajatlardagi ustunlik ishlab-chigarish hajmiga yoki sohadagi tajribaga bog’liq
bo’ladi. Quyidagilar ana shunday xavflar gatoriga kiradi:

« avvalgi investitsiyalar yoki tajribaga zarar yetkazuvchi texnologik o’zgarishlar;
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« sohaga gaytadan kelgan kompaniyalar yoki unlarga turdosh korxonalar tomonidan
sohada orttirilgan tajribani o’rganish yoki yangi texnologiyalarni kiritish orqali sarf-
xarajatlarni sekin-asta pasaytirish imkoniyatiga ega bo’lish;

« korxonaning sarf-xarajatlarni kamaytirish muammosiga haddan ziyod e’tibor qaratib
mahsulot yoki bozordagi muhim o’zgarishlarga baho bera olmasligi;

« differentsiatsiya qilishda raqib korxonalarning ustunligi va ularning brendlari
nufuzini saqlab turuvchi va korxonaning narxlardagi tafovutni saqlab qolish imkoniyatini
pasaytiruvchi sarf-xarajatlar inflyatsiyasi.

1920 yillardagi Ford Motor Company kompaniyasi faoliyatini sarf-xarajatlarlardagi
ustunlik xavflariga misol qilib ko’rsatishimiz mumkin. Ford kompaniyasi modellari
sonining cheklanganligi va ularning modifikatsiyasi, ishlab-chiqarish bosqichlaridagi faol
vertikal integratsiyasi, ishlab chiqarishni yuqori darajada avtomatlashtirilishi va chiqimlarni
pasaytirish omillarini chuqur o’rganish natijasida sarf-xarajatlar borasida mutloq ustunlikka
erishgan edi.

Ishlab chiqariluvchi modellarda o’zgarishlar kuzatilmagani sohani o’rganishda qo’l
keldi. Biroq, shaxsiy avtomobilga ega kishilarning daromadlari oshgan sari yangi
modeldagi, o’zgacha dizayn va qulayliklarga ega avtomobil sotib olishga talab kuchayib
bordi va ular ochiq kuzovli avtomobilga qaraganda yopiq kuzovli avtomobillarni afzal
ko’rishlarini va bu avtomobillarni gimmatroq narxlarda xarid qilishga tayyor ekanliklarini
bildirdilar.

Turli hildagi modellarga ega bo’lgan General Motors kompaniyasi bunday vaziyatdan
unumli foydalandi. Ford kompaniyasi esa eskirgan modellarni ishlab chiqarishda sarf-
xarajatlarni kamaytirishga yirik investitsiyalar kiritgani sababli o’z faoliyatini yangi
strategiya bo’yicha olib borish uchun katta mablag’larni ajratishiga to’g’ri keld.i.

Maishiy elektrotexnika vositalari ishlab chiqarishga ixtisoslashgan Sharp kompaniyasi
faoliyatini sarf-xarajatlar bo’yicha ustunlikka ega bo’lish xavfi misolida ko’rishimiz
mumkin. Sarf-xarajatlar borasida uzoq vaqt davomida ustunlikka ega bo’lgan Sharp
kompaniyasi oldida 0’z faoliyati va brendini yanada takomillashtirish vazifasi paydo bo’ldi.
Sarf-xarajatlarning oshishi, shuningdek AQSHning dempingga qarshi qonunchiligi
kompaniya mahsulotlarini Sony va Panasonic kompaniyalariga nisbatan arzonroq narxlarda
sotish imkoniyatini yo’qqa chiqardi va uning strategik pozitsiyasi faqatgina sarf-xarajatlarda
ustunllikka qaratilgani uchun yomonlashdi.

Differentsiatsiyada xavf tushunchasi

Differentsiatsiya bilan ham bir guruh xavflar bog’liq:

« mahsulot yoki xizmat turlarining o’ziga xosligi yoki differentsiatsiya amalga
oshirilgan korxona imidji orqali iqtisod qilishni afzal ko’ruvchi xaridorlarni saqlab qolishda
differentsiatsiya o’tkazuvchi korxona sarf-xarajatlari hamda kam sarf-xarajatli kompaniyalar
o’rtasidagi farq sezilarli darajada bo’ladi;

« iste’molchilar tajribasi ortgani sari nozik ta’b xaridorlar uchun differentsiatsiya
faktori tushunchasi pasayishi mumkin;

e odatda sohaning eskirishi jarayonida boqsha bir sohaga taqlid qilish mavjud
differentsiatsiyani pasaytiradi.

Yuqorida ko’rsatilgan xavflarning dastlabkisi juda muhim sanaladi va qo’shimcha
izohlashni talab etadi. Korxona differentsiatsiyaga erishishi mumkin, lekin bu vaziyatda u
narxlar tafovutiga bog’liq sinovlarga dosh bera olishi lozim. Agar differentsiatsiya
strategiyasini amaliyotda ko’llayotgan korxona texnologik o’zgarishlar yoki oddiygina
e’tiborsizlik natijasida sarf-xarajatlar masalasida kam chiqim korxonalardan orqada qolishi
mumkin.
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Masalan, mototsikl ishlab chiqarishda Kawasaki va boshqa yapon firmalari Harley-
Davidson i Triumph kabi yirik firmalarga xaridorlarga yanada arzonroq narxlarni taqdim
etish bilan xujum qildi.

Diqqatni jamlashdagi xavf tushunchasi

Diqgatni jamlash bilan bog’liq xavflar:

e keng strategik reja asosida ish olib boruvchi raqiblar va markazlashtirish
strategiyasini olib borayotgan korxona o’rtasida sarf-xarajatlardagi tafovutning o’sishi tor
sohada xizmat ko’rsatish sarf-xarajatlardagi imtiyozlarni barham topishiga yoki
diffentsiatsiyaning neytral holatga kelishiga olib keladi.

« aniq magsadli bozorda katta talabli mahsulotlar yoki xizmatlar va sohaviy bozordagi
mahsulot va xizmatlar o’rtasidagi tafovutning torayishi;

« ragiblar aniq magsadli bozorda bozorga oid yanada torroq segmentni topishi orqali
markazlashtirish strategiyasini amalga oshirayotgan korxonalarni yengib chiqishiga oid
vaziyat

5-MAVZU. BIZNES JARAYoNINI TAHLIL QILISHDA AXBOROT
TIZIMLARI

5.1.Biznesni boshqgarishda axborot texnologiyalarning roli.

5.2. Axborot tizimlarini tashkil qilish va boshqarish.

5.3.Biznesda axborotlarning turkumlanishi, ularni yig’ish, gayta ishlash, uzatish va
qarorlar gabul qilish uchun tayyorlash bosqichlari.

5.4. Yangi bozorlar, bozor segmentlari to’g’risida axborotlar yig’ish, axborotlar banki
va undan foydalanish.

5.5.Korparativ informatsion tizimlar bozoridagi yangi tendentsiyalar.

5.6. Global axborot tizimlari.
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5.1. Biznesni boshqarishda axborot texnologiyalarning roli

Biznesda axborot bu - 0’z mohiyatiga ko’ra turli xil bozor ko’rsatkichlarining aks
ettirilishi bo’lib, u ilmiy-axborot va tijorat faoliyatining natijasi hisoblanadi. Axborotlarni
izlash, to’plash, saqlash, qayta ishlash, tarqatish va undan ishlab chiqarish faoliyatida
foydalanish bugungi raqobat sharoitida mashinasozlik sanoati eksport salohiyatini
yuksaltirishda hal giluvchi ahamiyat kasb etmoqda. Marketing axboroti qiymat xususiyatiga
ega, chunki uni yaratish uchun ma’lum bir mehnat sarflanadi. Axborotning qiymati to’g’ri
qaror gabul qilish ehtimolining o’sishida namoyon bo’ladi. Axborotdan foydalanishning
iqtisodiy samarasi uni olish uchun sarflangan xarajatlardan katta bo’lishi lozim. Bu umumiy
mezon axborot olish va qayta ishlashning magsadga muvofiqligini belgilab beradi.
Marketing tadqiqotlari shuni ko’rsatadiki, bugungi kunda mashinasozlik mahsulotlari
bozorida faoliyat ko’rsatayotgan korxonalarning aksariyati MAT ga ega emas yoki uni
yaratish haqidagi qarorni fagat modaga amal qilib, ko’pchilikka ergashgan holda gabul
qiladi. Bu korxonalar rahbariyati ushbu tizim korxonaga keltirishi mumkin bo’lgan iqtisodiy
foyda haqida o’ziga hisobot berib o’tirmaydi. SHuning uchun MAT samaradorligining
mashinasozlik mahsulotlariga moslashtirilgan usulini baholash, bizningcha, eng dolzarb
hisoblanadi.

Bizning fikrimizcha, korxonada MAT joriy qilishdan iqtisodiy samara uchta tarkibiy
gismdan iborat: tashkiliy (E') — tanlab olish va ishlab chiqish bosqichlari uchun,
ekspluatatsion (E€) —joriy qilish va ekspluatatsiya bosqichlari uchun va marketing (E™) —
kelgusida marketing qarorlarini ishlab chigishda MATdan foydalanish bosqichlari uchun.

Korxonada marketingni boshqgarish nuqtai nazaridan marketing tarkibiy qismini
baholash eng katta qiziqish uyg’otadi. Korxonada MAT joriy qilishdan iqtisodiy samarani
baholashning uslubiy asosi yuqorida sanab o’tilgan tarkibiy qismlarni atroflicha tavsiflovchi
ko’rsatkichlar tizimi asosida shakllanadi. Korxonada MAT joriy qilishdan iqtisodiy
samarasi quyidagi formula asosida hisoblanadi:

E=FE!+ E¢+ Em- (ZL + 70+ Zad_|_ Zn)’

bunda

E'— MAT joriy qilishdan iqtisodiy samaraning tashkiliy tarkibiy qismi;

E°® -MAT joriy qilishdan iqtisodiy samaraning ekspluatatsion tarkibiy qismi;

E™ — MAT joriy qilishdan igtisodiy samaraning marketing tarkibiy qismi;

7' — MAT joriy qilish bahosi;

7° —korxona xodimlarini MAT ekspluatatsiyasiga o’qitish xarajatlari;

Z- tizimni moslashtirish va MAT oxirigacha ishlash imkoniyati;

7" — MAT dasturiy ta’minoti versiyalarini yangilash xarajatlari.

Tashkiliy tarkibiy qismni hisoblashda MAT joriy qilishdan iqtisodiy samarani
aniqlash uchun muhim bo’lgan quyidagi omillar ajratiladi:

1. Elektron hujjat aylanmasiga o’tish.

2. Ishlab chiqarish funktsiyalarini tugatish va qayta tagsimlash.

3. Korxona mutaxassislarining tizimni ishlab chiqish, moslashtirish va joriy qilishda
ishtirok etishi.

Ekspluatatsion tarkibiy qismni hisoblashda MAT joriy qilishdan iqtisodiy samarani
aniqlashda quyidagi omillar ajratiladi:

1. MATning tarmoq xususiyatlariga mosligi.
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2. MAT funktsional salohiyatini qo’llash samarasi.
3. Fan-texnika salohiyatidan foydalanish samarasi.
4. Sertifikatlash bilan bog’liqg muammolarni bartaraf qilish xarajatlari.

COTyB XAKMUHUHI OPpTHIIA

M= (ch + th)-x k,

A 4

\ 4

ICKH cOTYB 0030pJiapuia coTyB
XaKMHHUHT OPTHIIH

SIuru cotyB 0030piapuaa coTyB
XaKMHHUHT OPTHIIH

ch: ka + va+ er th = Q\gf
\ 4 A 4 A 4
CoTyB Xa’)KMUHHUHI TOBAap CoTyB Xa:)KMUHUHT Cotys

paKo0aTéapIONLIUT HHI KOpHopaTuB Hy(py3HH XaKMHHUHIPEKJIaMa

OLIMPHII XHcoOura SXIINJIALI [Eco0ura caMapajopJIUTrMHH

OPTHIIHN OPTHIIHN OLIMPHII XHcoOura

Ovik= Ovik + Ovip Ovwr= Over (Ap:An) OpPTHILK

Ov= Ty =(Tcl1:/1)/100

A 4

y

A

Pako6aTéapa1oVIMKHUHT
MaxcyJoT cu(aTHHU OLIHPHII
XucoOura opTHIIHN
Ovik= ((S1-S2)+B2)+(1+K )

Pako6aT0apaoIJIMKHUHT
paxkodaTéapaom Hapx
OeJirmJiam Xuco0ura op THIIN

Ovip = ((Qif x (2+4tP; x £):(2-

5.1 - chizma. MAT joriy qilishdan ko’riladigan iqtisodiy samara va marketing

AtPy x ép)- Of) x P!

tarkibiy qismini baholash ko’rsatkichlar tizimi*

5. MAT dasturiy-apparat qismlari umumiy xarajatlari.
6. Sertifikatlangan kriptografik vositalardan foydalanish natijalari.

iqtisodiy samara

5.1 - jadval
«ONIKS» mas’uliyati cheklangan jamiyatda MAT joriy qilishdan ko’riladigan

43 Xotamov I., Sa’dulloev H. Marketing faoliyatini tahlil qilish va istigbollash. Darslik. 2012, 112-bet.
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SHartli Hisob-
Ko’rsatkichlar belgilar kitob
giymati,
min. so’m
1.Iqgtisodiy samaraning tashkiliy tarkibiy qismi E' 28,99
- qo’ldan chiqarilgan foyda pjdo 17,03
- tfl'kr(.)rlanuvchi funktsiyani yo’qotish va qayta tagsimlash pjp 220
natijasi ’
- ishchi guruh xodimlarini ishlab chiqarish jarayonidan
. : ) i Z; 3,76
ajratish bilan bog’liq xarajatlar
2. Iqtisodiy samaraning ekspluatatsion tarkibiy qismi E° 33,53
- MATning tarmoq xususiyatlariga mosligi natijasi P;*° 2,92
- funktsional salohiyatni qo’llash va ilmiy-texnik Ejf 2398
salohiyatdan foydalanish samarasi Rj" ’
- sertifikatlash muammosini hal qilish va MAT dasturiy- VAL 470
apparat qismi xarajatlari Zjr? ’
- s.e.rti.ﬁkatlangan kriptografik vositalardan foydalanish pjb 12.03
natijasi ’
3. Iqtisodiy samaraning marketing tarkibiy qismi E™ 14,5
- eski bozorlarda sotuv hajmining o’sishi Qve 51,9
jumladan, tovar raqgobatbardoshligini oshirish hisobiga Qwk 26,7
korporativ imij darajasini oshirish hisobiga Quw 9,30
reklama samaradorligini oshirish hisobiga Qwr 6,90
- yangi bozorlarda sotuv hajmining o’sishi Qwn 36,0
4. Korxona mutaxassislarini MAT ekspluatatsiyasiga o
y s . . z 3,08
o’qitish xarajatlari
5.MAT dasturiy ta’minoti versiyalarini xarid qilish, e
: S : . 7+7 13,70
yangilash va tizimni o’rnatish xarajatlari
MAT joriy qilishdan umumiy iqtisodiy samara E 17,0

E= 28,99+33,53+14,5- (43,24+3,08+13,7) = 17,0 mIn.so’m
(Wij X V jj)raqobatchi
Iy Pr =
bunda (Wij X V jj)korxona
Wij - j-tovarning muhimligi; Vj - j-tovarning i-ko’rsatkichi ball bahosi.
Sotuv hajmini korporativ nufuzni shakllantirish hisobiga oshirish Qw: quyidagi
formula bo’yicha aniqlanadi:

Qwr = Qusx (Ap : An)
bunda
A, - korporativ nufuzning haqiqiy ball bahosi;
An - korporativ nufuzning pozitiv ball bahosi.

Ap = I m n )
(m+n)y. Db,
=l j=l
bunda

t — ko’rib chiqilayotgan ko’rsatkichlar soni;

109



Biznesni tadqiq etish usullari

p — ekspertlar soni;
bi; — j-ko’rsatkichning pozitiv nufuzga moslik darajasini i-ekspert baholashi.
MAT ni joriy qilishning magsadga muvofiqligini aniglash uchun taqlif etilgan
uslubiyat bo’yicha hisob-kitob qilib chigamiz (5.2 - jadval).

5.2 - jadval
Tovar sifatini oshirish hisobiga sotuv hajmini oshirish
Ko’rsatkichlar SHartli Qiymati
belgi
1. Mahsulot sotish haymi, 2017 yilda, dona Qi€ 3790
2. Reklamatsiya bo’yicha jarima to’langan sifatsiz
) . \ Sd 4,7

mahsulot giymati, mln.so’m

3. Ishlab chiqarish jarayonida brak qilingan mahsulot Sy 34
giymati, mln.so’m ’

4. Hisobot davrida sotilgan mahsulot hajmi, mln.so’m Sk 270.9

5. Sifat koeffitsienti Kx 0,0299

6. Sifat koeffitsientini hisobga olgan holda sotish hajmi
(yangi texnologiyalarni joriy qilishni hisobga olmasdan), Qi" 3903
dona

7. Sifatni oshirish hisobiga sotuv hajmini oshirish, Qs 2.1
mln.so’m ! ’

O’rtacha giymat asosida korxona haqiqiy nufuzining pozitiv nufuziga moslik
darajasi haqida xulosa chiqariladi. Sotuv hajmining Q.r reklama samaradorligini oshirish
hisobiga ortishini reklama ta’siri ostida qo’shimcha tovar aylanmasini aniglash yordamida

hisoblab chiqish mumkin:
TxPxD

er=
100

bunda

Tp — reklama ta’siri ostida qo’shimcha tovar aylanmasi;

Ts— reklama o’tkazmasdan avval o’rtacha kunlik tovar aylanmasi;

P — reklama o’tkazilgan payt va undan keyingi davr uchun o’rtacha kunlik tovar
aylanmasining o’sishi;

D — reklama o’tkazilgan payt va undan keyingi davrda tovar aylanmasi hisobga
olingan kunlar.
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5.2. Axborot tizimlarini tashkil gilish va boshqarish

Bu bo’limni o’rganishda mazkur qo’llanmaning asosiy mavzusi - iqtisodiy
prognozlash uslubiyatini o’rganish uchun zarur bo’lgan bilim bazasi tuzilishiga imkon
beradigan individual jadvallarni tuzish tavsiya qilinadi.

Prognozlar tipologiyasi bilan kelajak to’g’risida axborot manbalari va prognozlash
usullari masalasi uzviy bog’liq. Prognoz axborotning 3 ta asosiy manbai ajratiladi:

— o’rganilayotgan hodisalar, jarayonlar, voqealarning o’tishi va rivojlanishini
bilishga asoslangan tajribalar;

— o’tmishda va kelajakda rivojlanish qonuni yetarlicha ma’lum bo’lgan mavjud
tendentsiyalarning ekstrapolyatsiyasi;

— ko’tilayotgan yoki belgilangan shartlarga nisbatan prognozlashtirilayotgan
ob’ektlarning modellarini tuzish.

Axborotning bu turlariga nisbatan prognozlashning bir-birini to’ldiruvchi 3 uslubi
ajratiladi:

- ekspert, u axborotni yig’ish (anketalash, intervyu olish, so’rov) va uni qayta
ishlash hamda prognozning qo’yilgan vazifasiga nisbatan ekspertning fikriga asoslangan;

- trendning ekstropolyatsiyasi-ob’ektning o’tmishda va hozirda rivojlanishini
o’rganish hamda o’tmish va hozirda rivojlanishning qonuniyatini kelajakka ko’chirish;

- modellashtirish-prognozlashtirilayotgan ~ ob’ektni  ko’tilayotgan  yoki
mo’ljallanayotgan ahvolidagi o’zgarishlar asosida qidiruv va me’yoriy modellarni
o’rganish.

5.2-chizma. To’plangan axborot va prognozlash uslublari orasidagi o’zaro
aloqa.*

a4 Philip Kotler, Kevin Lane Keller. Marketing management. 12 th edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 99.
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Prognozning tahliliy tadqiqotlar sifatini oshirish muammosi ko’p jihatdan ularning
axborot ta’minotiga bog’lig. Foydalanilayotgan axborot bazasiga qo’yilgan asosiy talablar
quyidagilardir:

— ko’rsatkichlarning miqdoriy tavsiflari ishonchliligi avvalambor iqtisodiyotning
asosiy sohalaridan, yetarli darajada to’liq hamda umuman olganda mamlakatda va uning
mintaqalarida sodir bo’layotgan salbiy va ijobiy jarayonlar to’g’risida to’liq tavsiflarni
ko’zda tutuvchi taqdim qilinayotgan axborotning yetarliligi va kompleksligi;

— turli axborot bloklari va darajalari ko’rsatkichlarining o’zaro to’g’ri kelishini
ko’zda tutuvchi tagdim qilinayotgan axborotning tizimliligi;

— taqqoslanishi, ya’ni turli ko’rsatkichlar miqdoriy tavsiflarining bir-biriga zid
bo’Imasligi.

Prognoz - tahliliy hisoblar statistik axborot, ya’ni mintaqalar, korxonalar, moliyaviy
tashkilotlardan olinadigan ma’lumotlar asosida olib boriladi. boshqa mamlakatlarning va
jahon iqtisodiyoti hamda uning mintaqalari iqtisodiy kon’yunkturasini tavsiflovchi
axborotdan foydalaniladi. materiallarning bir qismi aholini va tadbirkorlarni so’rash
natijasida shakllanadi. ekspert axborot, ya’ni bilimning u yoki bu soha mutaxassislaridan
olinadigan ma’lumotlardan foydalaniladi.

Statistik ma’lumotlar sifatini belgilovchi beruvchi omillarga quyidagilar kiradi:

— yalpi kuzatishdan tanlab kuzatish uslubiga o’tish bilan bog’liq 0’zgarishlar;

— statistik hisobot va buxgalteriya hisobining yangi shakllari kiritilishi bilan bog’liq
birlamchi hisobning kechiktirib bo’lmasligi;

— agregatlashgan ko’rsatkichlarni hisoblash uslubiyati;

— statistik ko’rsatkichlarning iqtisodiy kategoriyaga mos kelmasligi.

5.3. Biznesda axborotlarning turkumlanishi, ularni yig’ish, qayta ishlash,
uzatish va qarorlar qabul qilish uchun tayyorlash bosqichlari

Prognozlashda ishlatiladigan axborotni funktsional belgi, ya’ni prognozlash
magsadida u yoki bu ko’rsatkich nima sifatida foydalanishiga qarab tasniflash mumkin. Bu
holda axborot boshqarilmaydigan, boshqariladigan va boshqariluvchi bo’lishi mumkin.

Boshgqarilmaydigan axborot - bu, tabiiyki, ham butun igtisodiyot uchun, ham alohida
modellar uchun to’g’ri bo’lgan ekzogen axborotdir. Ekzogen axborot esa boshqariladigan va
boshgaradigan bo’lishi mumkin.

Boshqariladigan ko’rsatkich — bu, uni belgilovchi omillarning o’zgarishiga qarab
kelajakda (prognozda) o’zgarishi mumkin bo’lgan ko’rsatkichdir.

Masalan, agar aholining uzoq muddatli iste’mol tovarlariga talabi aholi daromadlari
va soligqa tortish darajasining funktsiyasi sifatida modellashtirilsa, prognozlashtirilayotgan
ehtiyoj boshqariladigan  ko’rsatkichdir. Bunda talab modelidagi omillar ham
boshqariladigan, ham boshqaruvchi bo’lishi mumkin. Agar «aholi daromadi» ko’rsatkichi
ushbu model doirasida boshqa omillarning funktsiyasi sifatida aniqlansa, u -
boshqariladigan axborot, hukumat uchun federal soliglar darajasi esa boshqaruvchidir.

Boshqaruvchi ko’rsatkich — bu, davlat siyosatining, milliy iqtisodiyot va uning
ob’ektini davlat tomonidan tartibga solish vositasi bo’ladigan har qanday ko’rsatkichdir.

Prognozlashning instrumental o’zgaruvchilari deb milliy iqtisodiyotni davlat
tomonidan tartibga solish amalga oshiriladigan boshqaruvchi ko’rsatkichlarga aytiladi.
Prognozlashning instrumental taxminiy ro’yxati quyidagilarni 0’z ichiga oladi:

- ekologik andazalar tizimi;
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- bilvosita soliglar;

- bevosita soliglar;

- amortizatsiya ajratmalari;

- korxonalarning byudjetdan tashqari fondlarga transfert to’lovlari;
- minimal ish haqj;

- nafaqaning minimal miqdori;

- ishsizlik bo’yicha nafaganing minimal miqdori;

- davlat byudjetining umumiy xarajatlari;

- davlat byudjetining umumiy tarkibi;

- pul-kredit siyosatining instrumentlari: hisob stavkasi, minimal zahiralar me’yori;
- davlat korxonalari va tabily monopoliyalar mahsulotining narxi;
- bojxona bojlarining umumiy darajasi;

- bojxona bojlarining tarkibi;

- soliglar bo’yicha imtiyozlar;

- kreditlar bo’yicha imtiyozlar.

Aniqlik va ishonchlilikda yo’qotishlarni kamaytirish uchun 2 ta qoidadan
foydalaniladi:

1.Sohani chegaralash qoidasi - bir-biriga u yoki bu darajada parallel ravishda
o’zgaradigan o’zgaruvchilarni agregatlash mumkin.

2.Ekvivalent natijalar qoidasi - natija ko’rsatkichlariga tahlil yoki prognozning
ta’siri bir xil bo’lgan o’zgaruvchilarni agregatlash mumkin.

Sohani chegaralashga misol: jahon bozorida qandaydir tovarga bo’lgan narx har doim
bir xil nisbatlarda o’zgaradi.

Ekvivalent natijalarga misol: qurilish yoki import litsenziyalarni berish. Agar davlat
tomondan beriladigan litsenziyalarning umumiy summasi belgilangan bo’lsa, ularni
olishning yo’llari ko’p. Agarda litsenziyalanadigan qo’rinishning barcha turlari bir xil
makroiqtisodiy natija bersa, ya’ni ularning YaMM, bandlik va boshqa makroiqtisodiy
ko’rsatkichlarga ta’sir darajasi bir xil bo’lsa, bir ko’rsatkich - umumiy summa bilan
foydalanish mumkin

5.4. Yangi bozorlar, bozor segmentlari to’g’risida axborotlar yig’ish, axborotlar
banki va undan foydalanish.

Ma’lumotlarni olish va kayta ishlash jarayonlarini iste’molchilar uchun eng kulay
xolga keltirish masalasi zamonaviy axborot texnologiyalari paydo bulishidan ancha oldin
yuzaga kelgan edi. Masalan, kogoz tashuvchilarda (kitob jurnallar va boshka nashrlar
muallif xamda noshirlari) predmet va nom kursatkichlarini tuzish bilan materialni kulay
uzatish izlanishini yengillashtirishga xarakat kilishadi. Ixtisoslashtirilgan axborot tashkilot
(kutubxona va boshkalar) bu maksadlarda metama’lumotlar, ya’ni “ma’lumotlar xakidagi
ma’lumotlar” — kataloglar va boshkalarni yaratadi. Birok yangi axborot texnologiyalarining
paydo bulishi bilan ma’lumotlarni izlash va kayta ishlash imkoniyatlari, an’anviylaridan
farkli ravishda, nafakat axborot maxsuloti, birok unga kirish vositalarini (izlash, kayta
ishlash, takdim etish va xokazolar) berishni xam kuzda tutadi. Bu vositalar foydalanuvchiga
axborot maxsuloti mujassamlashgan kopyuter fayllari mazmunini shunchaki
vizuallashtirishgina emas, balki aynan uning extiyojlariga mos bulgan (relevant) xajm va
shakllarda axborotni tezkor olishga xam imkon beradi. Eng yaxshi xolda kirish vositalari
foydalanuvchi extiyojlariga muvofik keladigan axborotni, u kaerda bulmasin, izlash va
takdim etishni ta’minlashi lozim.

113



Biznesni tadqiq etish usullari

Axborot xizmati keng ma’noda foydalanuvchiga axborot maxsulotlarini takdim
etishni anglatadi. Tor ma’noda axborot xizmatlari deganda yangi axborot texnologiyalari
yordamida olinadigan xizmatlar tushuniladi.

Zamonavily axborot xizmatining paydo bulishi axborot maxsulotlariga extiyojni
kengaytiradi. CHunki, ma’lumotlar berishni individuallashtirish aloxida foydalanuvchining
individual extiyojlariga yakinlashish va bu bilan ishlab chikaruvchi xamda
foydalanuvchilarning axborot modellari yakinlashishiga kulaylik yaratadi.

Aftidan axborot xizmati axborot maxsulotisiz yashay olmaydi. Birok axborot
maxsulotini xam unga muvofik keluvchi axborot xizmatisiz tasavvur kilib bulmaydi. Biror
bir boshka xizmatni mavjud maxsulotga kullash foydalanuvchi uchun ma’lumotlar berish
shaklini uzgartirishga, demakki, xuddi avvaldagi kabi ma’lumotlarni saklashiga karamay
uzgacha daraja axborotlashgan kariyb yangi maxsulotning paydo bulishiga olib kelishi
mumkin.

Tashkaridan kelayotgan axborotlar, jumladan yukori boshqaruv organlari, xokimiyat
idoralari axborotlari bunga misol buladi. Ichki axborot korxona ichki faoliyatini yurgizish
uchun kerak. Masalan, korxonalar uchun bu axborotlar maxsulot chikishi, turlari,
assortimenti, kadrlar, moddiy texnik ta’minot va boshkalar.

Boshlangich axborotlar xar doim boshqaruv sistemalaridagi yukori boshqaruv
sistemalari tomon, buyruk axborotlari esa yukori-pastga karab xarakat kiladi.

Muximligiga karab axborot 3ga bulinadi: Doimiy axborot — uzok davrda uz kiymatini
yukotmaydi (korxona, maxsulot turlari). SHartli-doimiy axborotlar ma’lum davrgacha uz
kiymatini saklaydi (standartlar, texnik shartlar, turli narx, ta’rif va b.).

Uzgaruvchan axborotlar boshqaruv ob’ekti xolatiga karab uzgarib turadi. Ularni tezda
kayta ishlash kerak, aks xolda axborot uz kiymatini yukotib kuyadi.

Raxbar kabul kilgan boshqaruv karorlari axborot xizmatlariga boglik. Karor kabul
kilish uchun rang-barang axborotlar kerak. Korxona ishlab chikaruvchi faoliyati uchun
iktisodiy kursatkichlari, ishlab chikarishni borligini maxsulot sotilishi xakida va boshkalar
buldi. Raxbar uchun yana ijtimoiy-ruxiy axborotlar ekologiya, xolat xakidagi axborotlar
kerak.

Raxbar uziga axborot tayyorlovchi xodimlar mexnatini tashkil eta bilishi, ular bilan
foydalanishi kerak.

5.5.Korparativ informatsion tizimlar bozoridagi yangi tendentsiyalar

Raxbarlar kilayotgan xamma ishlari axborotlarni samarali almashinishini talab kiladi.
Yaxshi yulga kuyilgan kommunikatsiya ish muvaffakiyatini ta’minlaydi.

Kommunikatsiya jarayoni — bu 2 va undan ortik odamlar urtasidagi axborot almashish
jarayonidir. Kommunikatsiya jarayonining asosiy vazifasi almashish predmeti bulgan
axborotni tushunish. Birok, axborot almashishni uzigina axborot almashishda ishtirok
etuvchilarni samarali kafolat beravermaydi. Kam samarali axborot almashishi natijasi
dustlar, oilaviy, mexnat jamoalarida xar birimiz duch kelganmiz.

Kaysi rahbarda samarali kommunikatsiya bo’lsa, u samarali ishlovchi rahbardir.
Yaxshi raxbar kommunikatsiya jarayoni moxiyatini tushunadi, ogzaki va yozma muomalani
egallaydi. Surovlar shuni kursatadiki 73% amerikalik, 63% angliyalik, 85% yapon
raxbarlari kommunikatsiyalar axborot almashish uchun kuyilgan maksadga erishish uchun
bosh tusik deb xisoblaydilar. Yana ir boshka surovga kura 2000 turli kompaniyalar 150
ming xodimi korxonalarda axborot almashishlari eng kiyin masalalaridan biri deb biladilar.
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Axborot almashish jarayonida 4 bazaviy element katnashadi: junatuvchi, xabar
(axborotni uzi), kanal (axborotni uzatish vositasi) va kabul kiluvchi. Ana shu 4 baza biri
bilan xamyjixat ishlashi, axborot ma’nosini yukotmasligi kerak. Axborotlar almashinuv
jarayonida xar ikki tomon (junatuvchi va kabul kiluvchi) faol rol uynaydi. Agar raxbar kul
ostidagilarga topshirik bersa, shuning uzi axborot almashish boshlandi degan gap. Axborot
almashish samarali bulishi uchun xodim uz raxbariga topshirikni kanday tushungani xakida
xabar berishi, raxbar esa undan nimalar kutishini aytishi kerak. Topshirikning uzi kanday
kuyilishi (tugrirogi axborot) va axborotni uzatish vositasi muxim axamiyatga ega.

Korxonaning ichida axborot vertikal kommunikatsiya doirasida darajadan-darajaga
kurinishida joylashtiradilar. Ular yukoridan pastga uzatiladi. Masalan, dorixona raxbari
bulim boshligiga kaysi maxsulotdan kanday muddatda tayyorlash kerakligini aytadi. Bulim
boshligi uz navbatida provizor texnologga axborot beradi. Yukoridan pastga axborot
uzatishdan tashkari, teskari aloka, ya’ni pastdan yukori kommunikatsiyaga dorixona
muxitiga beriladi. Masalan, provizor-texnologyoki provizor-analitik dori-darmonni
tayyorlanganligi va sifati analizi utkazganligi xakida axborot bersa, bulim boshligi uz
navbatida dorixona mudiriga yetkazadi. Pastga tushuvchi va yukoriga chikuvchi
axborotlardan tashkari korxona gorizontal kommunikatsiyaga muxtoj buladi. Korxona
funktsional bulim va tsexlarida, bulinmalardan iborat. Ular urtasida faoliyatlarini
muvofiklashtiruvchi axborot almashishlari, masalan, korxona turli maxsulot dori-darmon
chikarishi kerak. SHuning uchun marketing bulim bozorda kanday tovarga, dori-darmon
talab bor, ularning narxi kanchaligini bilishi uta zarur. Moliya iktisod bulimi bu
tovarlarning tannarxini xisoblashi kerak.

5.6. Global axborot tizimlari

Agar bir tomon axborotni taklif etsa, 2 tomon uni xech kanday tusiksiz kabul kilsa,
axborot almashgan xisoblanadi. SHuning uchun kommunikatsiya jarayoni juda katta e’tibor
berishi kerak. Xozirgi paytda eng muxim kommunikatsiya vositasi sifatida kompyuterlar
xizmat kilmokda. Bozor munosabatlarining utilishi kompyuterlashtirish axamiyatini keskin
oshirib yubordi. Xalkaro amaliyot iktisodni kompyuterlar yordamida boshqarishni afzal
kurmokda. Kompyuterlar yordamida axborot tuplanadi, dasturlar tuziladi, ma’lumotlar
bankka xosil kilinadi. Kompyuterlar nafakat ishchilarni boshgarish uchun, balki
iqtisodiyotni barcha jabxalariga kerak.

Y akun chikarish

1. Axborot — menejment uchun zaruriy xabar va ma’lumotlar majmuidir. Axborotsiz
boshgaruv bo’lmaydi.

2. Boshqaruvchi va boshqariluvchi sistemalar o’rtasidagi bog’liklik shakllari ishlab
chiqarish axborotlaridir.

3. Igtisodiy axborot — menejmentda asosiy rol o’ynaydi.

4. Axborot — sistemalarni murakkab axborot tuzilmalari bulib, u turli xujjatlarni,
axborot okimi, aloka kanallari, texnik vositalar, avtomatlashtirilgan boshqaruv sistemalarni
0’z ichiga oladi.

5. Rahbar gabul qilgan boshqaruv garorlari va uning ma’nosi axborot hujjatlariga
bog’liq.

6. Kommunikatsiya jarayoni — bu ikki va undan ortiq odamlar o’rtasidagi axborot
almashish jarayonidir.
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7. Kompyuter nafaqat ishlab chiqarishni boshqgarish uchun, balki iqtisodiyotni barcha
jabhalariga kerak.

Boshqaruv kommunikatsiyalari ishlab chikarishga ta’lukli bulmagan kofyalar fark
kiladi. Kundalik kommunikatsiya oldindan rejalashtirilmaydi. Ular muxokamali masalalarni
xar xilligi (shaxsiy, siyosiy, ijtimoiy xujalik va b.) bilan fark kiladi. Qarorlar qabul qilish
bilan bog’liq bo’lmaydi va afzal axborot xarakteriga egadir.

Suxbat «texnologiyasi» deyilganda, suxbatni 3 kismga bulib kurishni ikrish, asosiy va
yakuniy xulosa. Bundan tashkari texnologiyada 3 asosiy komponent: suxbatdosh (kadr)
kadrni gapirtirish, gapini eshita olish, gapirilganlaridan tugri xulosa chikarish va baxolash.
Menejer qo’l ostidagilari bilan muomala qilish yo’llarini oldin o’rganib chiqishi kerak.
SHunda jamoada sog’lom atmasfera hosil bo’ladi. Jamoada nizolar kelib chiqishini oldini
olish kerak bo’ladi. Bir xil vaziyatlardan chiqib ketish usullarini bilishi kerak bo’ladi.

6-MAVZU. FIRMANING BIZNES FAOLIYaTINI STRATEGIK
REJALASHTIRISH

6.1. Firmaning biznes faoliyatini modellashtirish va uning xususiyatlari.

6.2. Ishlab chiqarishni tashkil qilish va boshqarish tizimi, biznes faoliyatiga ta’sir
qiluvchi ichki va tashqi omillarni o’rganish.

6.3. Raqobat kurashi sharoitida firma faoliyati yoki faolligini belgilovchi asosiy
ko’rsatkichlar.

6.4. Marketing nazoratini amalga oshirish

6.5. SWOT tahlil, turli xil to’lovlar.

6.6. Marketing dasturini ishlab chiqishda foydalaniladigan zamonaviy axborot
texnologiyalari va maxsus kompyuter dasturlari.

6.1. Firmaning biznes faoliyatini modellashtirish va uning xususiyatlari

Bozorning to’xtovsiz o’zgarib turuvchi sharoitlari korxonalarga uzoq muddatli
strategiyalarni ishlab chiqish, magsadlarni, imkoniyatlar va resurslarni aniqlash jarayoniga
jiddiyroq yondashishni talab qilmoqda. Bu ish rejalashtirish asosida amalga oshiriladi, unda
muhim rolni marketing egallaydi.

Marketingni rejalashtirish — bu marketing maqsadlariga erishish uchun marketing
resurslarini tizimli tadqiq qilishdir. Bu vosita yordamida korxona foydaga ta’sir qiluvchi
ko’pgina ichki va tashqi omillarni kuzatib boradi va nazorat qiladi. Mazmuni, ishlab
chiqarishning davomiyligi va ketma-ketligi, rasmiylashtirish darajasi va rejalashtirishni
tashkil qilish nuqtai nazaridan mazkur jarayon turli korxonalarda turlicha tashkil qilinadi.
Talabning hajmi va to’zilmasi noaniq tebranib turgan, tijorat operatsiyalarini o’tkazishda
xavf-xatarning darajasi yuqori bo’lgan bir nechta bozorlarda faoliyat yurituvchi korxona
ko’proq muayyan bozor vaziyatlari uchun ishlab chiqiladigan vaziyatli rejalarni qo’llashga
asoslanadi. Rejalashtirish jarayonining bevosita 0’zi quyidagi o’zaro bog’liq elementlardan
iborat: tahlil, rejalashtirish, realizatsiya va nazorat. Bu jarayon har ganday rejalashtirish
turlari uchun universaldir.

Tahlil —mazkur korxonada yuzaga kelgan vaziyatni batafsil aniglash va, asosiysi,
uning rivojlanishiga ko’maqlashuvchi va xavf-xatardan qochishga imkon beradigan haqiqiy
imkoniyatlarni aniqlashni 0’z oldiga magsad qilib qo’yadi.
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Korxona ishida -yillik, uzoq muddatli va strategik rejalar qo’llanadi. Eng sodda bo’lib
-yillik reja hisoblanadi, unda kelgusi yilga maqsadlar, xatti-harakatlar dasturi, strategiya,
byudjet va nazorat shakllari to’plangan bo’ladi. SHu bilan birga unga detallashgan darajada
mahsulotlar nomenklaturasi, ularni ishlab chiqarish hajmi, narxlari, xarajatlari, siljitish
usullari, sotishdan keyingi xizmat ko’rsatish shakllari va hokazo kiritiladi. Uzoq muddatli
reja kelgusi bir necha -yilga tuziladi va, odatda, har -yili unga ichki va tashqi sharoitlarga
ko’ra o’zgartirishlar kiritiladi. Strategik reja korxonaning keng istigbolini qamrab oladi va
korxona imkoniyatlari (potentsiali) va atrof-muhit (bozor)ning tez o’zgarib turuvchi
sharoitlari o’rtasida qulay nisbatni saqlab turish va mustahkamlash uchun qo’llanadi.
Demak, strategik reja muayyan vaqt ichida tashkilotga ta’sir qilishi ko’tilayotgan asosiy
omillar va kuchlarni tasvirlaydi, shuningdek, uzoq muddatli maqsadlar va asosiy marketing
strategiyalarini amalga oshirish uchun zarur bo’lgan resurslarni o’z ichiga oladi. Oxirgi
vaqtlarda korxona ishining amaliyotida biznes-rejalarni ishlab chiqish tobora keng
tarqatilmoqda. SHu bilan bog’liq holda korxona rejalashtirish umumiy tizimida biznes-
rejaning o’rnini aniqlash maqgsadga muvofiq deb topiladi. Kichik korxonalar uchun bitta
biznes-reja tuzilishi mumkin bo’lsa ham, ko’pchilik korxonalar uchun biznes-reja ishlab
chiqarish — xo0’jalik va sotish faoliyati rejalaridan biridir.

Hwma?
MryoxosmapHUHD
IXTUEXKIIAPN

Kanpmaii? Kvm?
busauHT Makcanu rypyxiaap
XV3MaTIapVIMM3

6.1-chizma. Korxona missiyasini aniqlash.*s

Strategik rejalashtirish korxonaning boshqa barcha rejalashtirish turlarining asosi (shu
jumladan, marketingning ham) bo’lib, korxona missiyasini aniqlashdan boshlanadi (6.1-
rasm). Missiya — bu korxona magsadining o’zi, ya’ni korxona yaqin kelajaqda keng
ma’nodagi erishmoqchi bo’lgan narsalar. Missiya aniq ifodalanishi zarur va atrof-mubhit

4 Philip Kotler, Kevin Lane Keller. Marketing management. 12 th edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 78.
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dinamikasiga mos kelishi lozim. Bunda quyidagilarni aniqlash kerak: mijozlarni;
mijozlarning extiyojlarini; ulardan qaysilarini va qanday qondirmoqchimiz?

Korxona missiyasini aniq belgilab olgandan keyin oliy rahbariyat ishlab chiqarish
portfelini ishlab chiqishga kirishadi (ba’zan uni biznes-portfel deb ham atashadi). U
korxona harakatlari dasturida bo’lgan faoliyat va chiqarilayotgan tovarlar turlari ro’yxatidan
iborat. Dastavval, korxonaning mavjud ishlab chigarish portfelini tahlil qilish kerak. Bu
yerda korxona faoliyatining eng muhim yo’nalishlarini (tovar guruhi, tovar, savdo markasi),
ulardan har birining jozibaliga darajasini, investitsiya va foyda olish imkoniyatlarini
aniqlash nazarda tutiladi (portfelni rejalashtirish usullari, xususan, BKG, Dji-I-Makkenzi,
Ansoff va boshqalar).

6.2. Ishlab chiqarishni tashkil qilish va boshqarish tizimi, biznes faoliyatiga ta’sir
qiluvchi ichki va tashqi omillarni o’rganish

Biznesni boshqarish jarayoni keng ma’noda qaraganda to’rtta komponentni o’z ichiga
oladi:

korxona bozor imkoniyatlarining tahlili;

magqsadli bozorlarni tanlash;

marketing kompleksini ishlab chiqish;

marketing tadbirlarini hayotga tadbiq etish.

Marketingni boshqgarish va korxonaning marketing strategiyasiga ta’sir ko’rsatuvchi

omillarning differentsiatsiyasi umumiy jarayoni chizma shaklida 6.2-rasmda ko’rsatilgan.

TawMUHOTY1Aap

VCUILHUHT
MHEIOP Daxocy —~

Magcan
. Tannan

6.2-chizma. Biznesni boshqarish umumiy jarayoni*t

Ko’rinib turibdiki, diqqat-e’tibor markazida magqsadli iste’molchilar turibdi.
Korxonaning vazifasi shundan iboratki, bozorning tanlab olingan istigbolli segmentlariga
nisbatan marketing kompleksini (tovar, narx, tarqatish va siljitish) ishlab chiqish va

#6Naresh M. Marketing research. Second edition. 2014 by Pearson Education, Inc.p. 145.
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marketing axborotini tahlil qilish, marketingni rejalashtirish va marketing nazorati
yordamida uni harakatga keltirishdan iborat.

Korxonaning bozor imkoniyatlari — bu korxonaning foyda olish magsadida
bozordagi faoliyatining jozibali yo’nalishlari. Marketing qarorlarini qabul qilish va ularni
amalda tadbiq qilish bo’yicha xatti-harakatlarni rejalashtirish uchun korxonaning bozor
imkoniyatlarini tahlil qilish zarur. Buning uchun tahlilning quyidagi usullari qo’llaniladi:
Vaziyatli tahlil; SWOT-tahlil; STER-tahpil; SAR-tahlil.

Vaziyatli tahlilning ahamiyati shundan iboratki, marketing tashqi va ichki muhitining
asosiy elementlari ketma-ket ko’rib chiqgiladi va ulardan har birining korxonaning bozor
imkoniyatlariga ta’siri darajasi aniqlanadi. Natijada iste’molchilarning xatti-harakatlarini
hisobga olish, bozor vaziyatini bilish, raqobatchilarning xatti-harakatlariga korxonaning
javob reaktsiyalarini baholash, ta’minotchilar va vositachilarga nisbatan olib borilayotgan
siyosat aniqlanib olinadi. Korxonaning bozor imkoniyatlarini tahlil qilish bo’yicha
chuqurroq va batafsilroq ma’lumotlarni SWOT-tahlil asosida olish mumkin.

STER-tahlil (ingliz atamalarining bosh harflarining abbreviaturasi) korxona tashqi
mubhitining eng muhim elementlari tahliliga asoslanadi. Ya’ni: iqtisodiy, texnik-texnologik,
jjtimoiy-demografik, ekologik, siyosiy, etik va huquqiy. Bunda makro-muhitni
shakllantirish va muayyan korxona bilan aloga qilishda o’zgarishlar va tendentsiyalarga
tegishli bo’lgan axborot to’planadigan ma’lumotlar banki yaratiladi.

SAR-tahlil korxona faoliyatida xohlaydigan va haqiqiy voqealar o’rtasidagi strategik
o’zilish va farqlarni aniglashga imkon beradi. Korxona faoliyatidagi ko’tiladigan natijalar
sifatida ko’pincha muayyan korxona erishmoqchi bo’lgan «balandlik» chigadi. Haqiqatga
kelsak, korxonaning vaziyati o’zgarmaganda, haqiqatan erishishi mumkin bo’lgan yoki
erishgan natijalar hisoblanadi.

Magsadli bozorlarni tanlash — bu korxona o’zining marketing xatti-harakatlarini
yo’naltirmoqchi bo’lgan jozibali bozorni aniqlashdir. Bu yerdagi qabul qilingan qarorlar
yo’nalishlarni, segmentatsiyaning mezonlarini va ko’rsatkichlarini tanlash, shuningdek,
segmentatsiyalash usullari va bozorning magsadli segmentlarini tanlash kabi jarayonlar
bilan bog’liq.

Marketing kompleksini ishlab chiqish qo’yilgan maqgsadlarga erishishni eng yaxshi
tarzda ta’minlay oladigan marketing qurollarining kombinatsiyasini qo’llashdan iborat.
Marketing kompleksini shakllantirishga, birinchi navbatda, bozorning tanlangan maqsadli
segmentidagi talabning ahvoli (rivojlanayotgan, salbiy, irratsional va hokazo) ta’sir
ko’rsatadi. SHuning uchun vaziyatning xususiyatiga qarab marketing vositalarining
muayyan kombinatsiyasi ustuvor yo’nalishlar va strategik qarorlar ko’rsatilgan holda
tuziladi.

Marketing tadbirlarini hayotga tadbiq qilish — bu korxonaning maqsadli bozordagi
marketing xatti-harakatlarining aniq rejasidir. U gabul qilingan qarorlarga muvofiq barcha
marketing vositalarini 0’z ichiga oladi (marketing-miks). Reja quyidagi to’zilmaga ega:

1) tadbirning nomi;

2) bajarilish muddatlari,

3) tadbirni bajarish uchun mas ul shaxs,

4) tadbirni o 'tkazish qiymati;

5) ko’tilayotgan natijalar.

6.3. Raqobat kurashi sharoitida firma faoliyati yoki faolligini belgilovchi asosiy
ko’rsatkichlar
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Marketing rejasi — bu marketing faoliyatining barcha turlarini korxonaning
magsadlari, uning resurslari, kadrlar imkoniyati, tashkiliy tuzilishiga muvofiq birlashtirishga
imkon beruvchi tashkiliy-boshqaruvchilik hujjatidir. Korxona kelajak haqida aniq
tasavvurga ega bo’lishi kerak, degan fikr mavjud. Bu tasavvur asosiy strategik yo’nalishni
belgilaydi, tafsilotlar esa oldinga harakatlanish davrida ishlab chiqiladi. SHuning uchun
marketing rejasi hal giladigan vazifalardan kelib chigqan holda uning korporativ rejadagi
vaziyati muvofiqlashtiruvchi rol o’ynaydi.

Marketing rejasi odatda kirishdan boshlanadi, unda maqsadlar va ularni hayotga
tadbiq qilish bo’yicha tadbirlar bayon qilinadi (6.1-jadvalga qarang). Bozor vaziyati va
uning istigbollari bo’limida taqdim qilingan axborot asosida bozor, tovar, raqobatchilar va
tovarlarni tarqatish tahlil qilinadi. Korxona imkoniyatlari va xavf-xatarlarini tahlil qilishdan
maqsad tovarga ta’sir ko’rsatishi mumkin bo’lgan asosiy xavflar va imkoniyatlarni
tasvirlashdir. Moliyaviy va marketing maqsad va vazifalari bo’limida mazkur tovar
bo’yicha korxonaning vazifalari ifodalanadi. Harakatlar dasturlari nima, kim tomondan va
qachon amalga oshirilishini va buning qiymati gancha bo’lishini belgilaydi. Byudjetlar —
bu ko’tiladigan xarajat va daromadlar. Ular mazkur rejaning bajarilish natijalarini oldindan
moliyaviy baholashga imkon beradi va, nihoyat, nazorat va tartiblashtirish rejaning
bajarilishi qanday nazorat qilinishi va rejadagi xatti-harakatlar o’zgartirish bo’yicha
tadbirlar qanday amalga oshirilishini ko’rsatadi.

6.1-jadval
Marketing rejasi mazmuni*’
Bo’limlar Mazmuni
Kirish Reja bo’limlaridan qisqacha xulosalar

1. Bozor vaziyati va| Marketing mubhiti, iste’molchilar, raqobatchilar va ularning

uning istigbollari tovarlari, sotish kanallari to’g’risidagi ma’lumotlar tahlili

irrzlii z%gngining tahlili Qulay omillar va xavf-xatarni baholash

n?ei\lf::)tlilgaw}r]na sad Z: Sof foyda, sotilishlar hajmi, bozor ulushi, narxlar darajasi,
vazi falarg q reklama bilan qamrab olish va hokazo ko’rsatkichlar

< ;;:gzril;::ing Muammolar, ularni yechishning yo’llari va variantlari

Nima qilish kerak? Qachon? Kim shu uchun javob beradi?
5. Harakatlar dasturi  |Natija qanday bo’lishi kerak? Buning qiymati gancha bo’ladi?
degan savollarga javob

6. Byudjetlar Natijalar va xarajatlarni taqqoslash
7.Nazorat va| Ta’sirchanlikning tahlili va rejadagi harakatlarni o’zgartirish
tartiblashtirish bo’yicha tadbirlar

47 Philip Kotler, Kevin Lane Keller. Marketing management. 12 th edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 72.
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SHunday qilib, marketingni rejalashtirish haqiqiy va tan olingan magqsadlarga olib
keladi, korxonaning muvaffaqiyatini oshiradi, xarajatlarni kamaytiradi va ortiqcha xatti-
harakatlarni qisqartiradi va bu orqali ustuvor yo’nalishlarni aniqroq tushunishga olib keladi,
shuningdek, bozor to’g’risidagi foydali ma’lumotlarning yuqori darajasini talab qiladi va
korxona ustidan nazoratni yaxshilaydi.

Marketing taktikasi

Rivojlanishning strategik yo’nalishini belgilab olib firmalar marketing taktikasi
masalalarini hal qiladilar. Taktika deganda yaqin vaqtga qo’yilgan magsadlarga erishish
bo’yicha harakatlar rejasi tushuniladi. Bu yerda operativ rejani ishlab chiqish asosiy
ahamiyatga ega. Bunda kim, nimani, qachon va qaerda qilishi kerakligi belgilab olinadi. Bu
reja strategik rejaga qaraganda elastikroq bo’lib hisoblanadi. U bozorda ro’y berayotgan
o’zgarishlar, turli marketing tadbirlariga javob reaktsiyasi, tovarlarning raqobatbardoshligi
o’zgarishi, segmentatsiya berishi mumkin oo0’lgan yangi imkoniyatlar, shuningdek,
narxlashtirishdagi o’zgarishlarga bog’liq bo’ladi. Taktik rejaning ushbu asosiy holatlarini
gisgacha ko’rib chigamiz.

Marketing tadbirlarini rejalashtirish va amalga eshirish ko’p jihatdan iste’molchilar
xatti-harakatlarining o’zgarishi, ya’ni quyidagi savollarga javob berish orqali belgilanadi:
Kim? Qanday? Qachon? Qaerda? Va nima uchun sotib oladi? SHuning uchun dastavval
xaridorlar xatti-harakatining modelini ko’rib chiqamiz:

Kuzatiladi Kuzatilmaydi Kuzatiladi
Ta’sir etuvchilar Xarl(!orlar ongining . Xarld.orn¥ng
«Qora yashigi» javobreaktsiyasi

Marketin | Boshqa
gomillari omillar Tovarni tanlash
Tovar Iqtisodiy . . Xarid haqgida|Markani tanlash

. Xaridorning e

Narx [Imiy tavsiflari qaror qabul|Xarid joyini tanlash
Tovar texnik qilish jarayoni |Xarid vaqtini tanlash
harakati Siyosiy Xarid ob’ektini tanlash
Siljitish Madaniy

6.3-chizma. Xaridorlar xatti-harakatining modeli.*3

Ushbu model uchta blokdan iborat. Ulardan ikkitasini kuzatish mumkin, bittasini esa
bevosita kuzatish mumkin emas. Aynan shuning uchun xaridorlar ongining «qora yashigi»
hozircha kam o’rganilgan, chunki unda bevosita emas, balki bilvosita tavsiflar o’rganiladi.

Ma’lumki, turli sabablarga ko’ra xaridorlar bozorda o’zlarini har xil tutadilar.
Ularning xatti-harakati turli omillarga bog’liq: ijtimoiy, iqtisodiy, tabiiy-iqlimiy,
demografik, estetik, psixologik. Ushbu omillarning ta’siri xaridorlarni eng umumiy tavsiflar
bo’yicha guruhlash asosida o’rganiladi (jinsi, yoshi, malakasi, ijtimoiy ahvoli, yashash joyi
va hokazo). Marketing taktikasi firma xaridorlarning qaysi guruhlari bilan ishlashiga qgarab
belgilanadi.

«Qora yashik»ning ikkinchi qismi — xarid haqidagi qarorni qabul qilish jarayoni —
beshta bosqichni 0’z ichiga oladi (6.4-chizma).

48 Philip Kotler, Kevin Lane Keller. Marketing management. 12 th edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 170.
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Muammon | Axborotn | Variantlarni | Xaridto’g’risidag | Xaridgajavobreaktsiyas
1 anglash iizlash baholash iqaror 1

6.4-chizma. Xarid to’g’risida qaror gabul qilish bosqichlari

Xarid jarayoni oldi-sotdi jarayonidan ancha oldin boshlanishi sababli marketing
taktik rejasining maqsadi ushbu bosqichlardan har biriga kirib borish va xaridorning xatti-
harakatlarini firma uchun kerak bo’lgan tomonga yo’naltirishdan iborat.

Yangi tovarlarni xarid qilish to’g’risida qaror qabul qilishning o’ziga xos xususiyati
shundan kelib chiqadiki, xaridorlar, odatda, tovar to’g’risida yetarlicha ma’lumotga ega
bo’lmaydilar. SHuning uchun bu holda quyidagi bosqichlar qo’shiladi: xabardorlik,
qiziqish, tatib ko’rish. SHuni ham nazarda tutish kerakki, odamlar yangiliklarga turlicha
munosabatda bo’ladi — ba’zilari ularni darhol gabul qiladi, boshqalar bu jihatdan ancha
orqada qoladi.

Yangi tovar marketingining taktikasi uni 50% xaridorlardan ko’pi qabul qilmasligini,
golgan gismi uchun esa turli marketing vositalaridan foydalanib kurashish kerak bo’lishini
hisobga olishi kerak.

Raqobat va tovarning raqobatbardoshligi marketingning taktik rejasini
shakllantirishning muhim omili hisoblanadi. Bozorda bir nechta sotuvchi bo’lgandan keyin,
tabiiyki, ular o’rtasida raqobat, xaridor uchun kurash boshlanadi. Bu kurashning
muvaffaqiyati, asosan, u qanchalik tashkillashtirilgan va savodli olib borilishiga bog’liq
bo’ladi.

6.4. Marketing nazoratini amalga oshirish

Marketing nazorati — bu marketing strategiyalari va rejalarining natijalarini
o’lchash va baholash, marketing magqgsadlariga erishishni ta’minlovchi o’zgartiruvchi
harakatlarni bajarish bo’yicha tadbirlar kompleksiga aytiladi.

Korxonalar faoliyati amaliyotida asosan nazoratning quyidagi turlari qo’llaniladi: -
yillik rejalar nazorati, daromadlilik nazorati, samaradorlik nazorati va strategik nazorat (6.2-
jadval).

Yillik rejalar sotilishlar hajmlari, bozor ulushi, marketing xarajatlari va sotilishlar
hajmi o’rtasidagi nisbat, moliya tahlili yordamida nazorat gilinadi. SHu bilan bir qatorda
korxonaning tovarlari haqidagi iste’molchilar fikri ham o’rganiladi.

Sotilishlarning tahlili turli mahsulotlarning turli bozorlarda haqiqiy sotilish hajmini
bu sohada qo’yilgan vazifalarga nisbatini o’lchash va baholash maqgsadida amalga
oshiriladi. Bozor ulushining tahlili korxonaning raqobatchilarga nisbatan bozordagi holatini
aniqlash maqsadida amalga oshiriladi.

Marketing xarajatlari va sotilishlar hajmi xarajatlari quyidagi ko’rsatkichlardan
iborat: savdo agentlari faoliyatining xarajatlari sotilishlar hajmiga nisbati; reklama
xarajatlarining sotilishlar hajmiga nisbati; sotishni rag’batlantirish xarajatlarining sotilishlar
hajmiga va sotish bo’limlarining ma’muriy xarajatlari sotilishlar hajmiga nisbati. Marketing
xarajatlari va sotilishlar hajmi o’rtasidagi munosabatni tahlil qilish haqida gapirsak, u
korxonaga marketing xarajatlarining samaradorligini baholashga va ularning eng qulay
kattaligini aniglashga imkon beradi.

Tahlilning miqdor turlari bilan bir vaqtda sifat o’lchashlarni ham olib borish kerak.
Ularning natijalari rahbariyatni sotilishlar hajmida ro’y berishi mumkin bo’lgan o’zgarishlar
to’g’risida ogoh etishi mumkin. Gap iste’molchilar, dilerlar va bozorning boshqga
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sub’ektlarining fikri va munosabatini o’rganish haqida bormoqda. Bunda iste’molchilarning
og’zaki va yozma shikoyatlari sinchiklab o’rganiladi, maxsus iste’molchilar panellari
tuziladi, iste’molchilarning qisqa muddatli tadqiqotlari olib boriladi.

6.2-jadval
Marketing nazorati turlari®
Nazorat turi . As051y. Nazoratn}ng Mazmuni
javobgarlik magqsadi
Sotish hajmining tahlili.
L Yillik iy v o Rej alaghﬁrﬂgan Bozor 1}lush11.11n.g .tahllll.
.. : : natijalar Sotish hajmining
rejaning darajadagi :hiloanlicin; . . >,
nazorati " erishilganligini xarajatlarga nisbatining
tekshirish tahlili. Iste’molchilar
fikrining tahlili
Kompaniya qaerda Mabhsulotlar, hududilar,
28 Marketing pulni qo’lga kiritib, iste’molchilar, savdo
Samaradorlik faoliyatining qaerda kanallari va hokazolar
nazorati nazoratchisi yo’qotayotganini jihatidan foydalilikni
tekshirish aniqlash
CHiziqli va
shtab . . -
. .. Marketing Sotuvchilar ishi, reklama,
3. xizmatlarining o . . .
re : faoliyatining savdoni, taqsimotni
Daromadlilik rahbarlari. .o , .
. . samaradorligini rag’batlantirishning
nazorati Marketing .. . .. o e
. baholash va oshirish | samaradorligini tahlil qilish
faoliyatining
nazoratchisi
Kompaniya bozorlar,
Oliy mabhsulotlar va Marketing faoliyati
4. Strategik rahbariyat, kanallarga nisbatan samaradorligining tahlili,
nazorat marketing 0’z imkoniyatlaridan marketing faoliyatining
auditorlari yaxshi auditorlik nazorati
foydalanmoqdami

Foydalilik nazorati turli mahsulotlar, hududlar, iste’molchilar guruhlari, tovar
harakati kanallarining foydaliligini ta’minlash maqsadida baholash va o’zgartiruvchi xatti-
harakatlarni amalga oshirishdan iborat.

6.5. SWOT tahlil, turli xil to’lovlar

Bunda g’arb amaliyotida keng tarqalgan SWOT — korxona faoliyatining tahlili
(quyidagi so’zlarning bosh harflaridan olingan qisqa nom: Afzalliklar va Kamchiliklar,
korxona uchun Imkoniyatlar va Tahdidlar) tavsiya etilishi mumkin. U chizma shaklida 6.5-
rasmda ko’rsatilgan.

49 Philip Kotler, Kevin Lane Keller. Marketing management. 12 th edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 815. 89
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Afzalliklar va Kamchiliklarni baholashda asosiy e’tibor korxonaning ichki
omillariga, Imkoniyatlar va Tahdidlarni baholaganda esa tashqi muhitni belgilaydigan
omillarga qaratiladi.

Korxonaning ichki omillari undan tashqarida yuzaga keladigan iste’molchilar,
ta’minotchilar, raqobatchilar, aloqador auditoriyalar va jamoatchilik fikribilan bog’liq
bo’lgan muammolarga qaraganda osonroq aniglanadi.
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6.5-chizma. Korxona faoliyati va rivojlanishining SWOT-tahlili.>

Afzallik va kamchiliklarni aniqlashga resurslar va imkoniyatlarning tavsifi yordam
beradi. Bunday deyilganda korxona uchun ijobiy deb baholashimiz mumkin bo’lgan har
qanday turli ko’rsatkichlar va kattaliklar tushuniladi. Masalan, korxona darajasida bu ilg’or
yoki eng yangi texnologiyalar va «nou-xauwlar, ishlab chiqarish va boshqaruv
xodimlarining tegishli tayyorgarligi, boshqgarish va rag’batlantirish usullarini ishlab chiqish
yoki zamonaviylashtirish.

SHunday qilib, korxona faoliyatining SWOT-tahlili korxona faoliyatini
takomillashtirib borish uchun asos bo’lib xizmat qilishi mumkin, chunki imkoniyatlar va
afzalliklarni o’stirish va kuchaytirish kerak, tahdidlar va kamchiliklarning ta’sirini
kamaytirib, ularning salbiy ta’sirini yo’qotish yoki o’z afzalliklariga aylantirish kerak. Buni
tashqi kontur — 6.5-chizmadagi strelkalar ko’rsatmoqda. Korxona faoliyatining SWOT-
tahliliga gipotetik misol 6.3-jadvalda keltirilgan.

Umuman korxona darajasida marketing nazorati marketing samaradorligi
darajasini baholash va korxonaning yuqori rahbariyati tomonidan tegishli qaror gabul qilish
uchun zarur bo’lgan axborotni olishdan iborat. Mazkur nazorat quyidagilarni baholashni
nazarda tutadi: marketingning strategik va -yillik rejalari bajarilishining samaradorligi;
marketing faoliyati sohasidagi taraqqiyot; narx — xarajatlar — foyda munosabatini; yangi
mahsulotlarni ishlab chiqarish natijalarini.

Bo’linma darajasida marketing nazorati uzluksiz asosda amalga oshiriladi. U
marketing faoliyati alohida elementlarining samaradorligini qisqa vaqt oraliqlarida va

30 Philip Kotler, Kevin Lane Keller. Marketing management. 12 th edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 81.
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mazkur bo’linmaning rahbariyati kompetentligini uzoq muddatli istigbolda baholashga

yo’naltirilgan.

6.3-jadval
Korxona faoliyatining SWOT-tahlili
Afzalliklar Kamchiliklar Imkoniyatlar Tahdidlar
» O’ziga xos » Ishlab » Bozorning » Mahsulotni
asbob- chiqarish kattaroq ulushini sotish
uskunalarning uskunalarining egallash hajmlarining
mavjudligi to’la quvvat bilan pastligi
yuklanmaganligi >
» Yaxshi Ishlatilmaydigan >
jihozlangan ishlab » Korxona ishlab chiqarish Raqobatchilarni
chiqarishg’texnik mahsulotiga zahiralarining ng qarshiligi
baza talabning pastligi  ko’pligi ko’tiladigan dan
yuqori
» Malakali > Eskirgan » Diversifikatsiya
boshqaruv va ishlab asbob-uskunalar  uchun qo’lay > Ishlab
chiqarish xodimlari imkoniyatlar chiqarilgan
» Mahsulot (foydalanmaydigan mahsulotga haq
» Korxonaning ishlab chiqarish ishlab chiqarish- to’lamaslikning
yaxshi obro’-izzati  xarajatlari ma’muriy 0’sishi
rejalashtirilganda maydonlar,
> Rahbariyatning n yuqori malakali xodimlar, » Yoqilg’i-
ma’muriy organlar g’oyalarning energetika va
bilan ish aloqalari mavjudligi) boshqa
resurslarga
» Yaxshi » Korxona narxlarning
g’oyalarning mahsulotiga 0’sishi
mavjudligi va ularni strategik talabga
doimiy qo’llab doir tadqiqotni 0’z
turish kuchi bilan
o’tkazishi

Tashqi nazorat, odatda, maslahat beruvchi firmalar tomonidan amalga oshiriladi.

Masalan, reklama agentliklari, reklama kompaniyasining samaradorligini baholash bilan bir
qatorda marketing faoliyatining muayyan sharoitlarga muvofigligini ham baholashi
mumkin. Yoki bozor tadqiqotlari bilan shug’ullanadigan firmalarni olsak, ular sotishning
tagqoslama dinamikasini va iste’molchilarning korxona tovarlariga munosabatini
baholaydilar. Va, nihoyat, auditorlik firmalari umuman marketing faoliyatining
samaradorligini har tomonlama tahlil qgilishlari mumkin.

6.6. Marketing dasturini ishlab chiqishda foydalaniladigan zamonaviy axborot
texnologiyalari va maxsus kompyuter dasturlari
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Marketing byudjeti rejalashtiriladigan daromadlar va xarajatlar asosida resurslarni
tagsimlash va nazoratni amalga oshirishga doir to’g’ri qarorlar qabul qilish magsadida turli
tovar va iste’molchilar guruhlari (maqgsadli bozorlar)ga nisbatan ishlab chiqiladi. Odatda,
marketing byudjetini tuzishda ikkita yondashuv qo’llaniladi: birinchisi — «magsadli foyda
asosida rejalashtirish» va ikkinchisi — «foydani optimallashtirish asosida» deb
nomlanadi.

Birinchi holda marketing byudjetini ishlab chiqish quyidagi ketma-ketlikka ega:

> bozor sig’imining istigbolini belgilash;,

> korxonaning bozor ulushi istigbolini belgilash;

» sotilishlar hajmini belgilash, narxlarni o rnatish;

> sotilishlardan daromadlar;

> doimiy va o’zgaruvchan xarajatlar, shu jumladan, marketing xarajatlari;

> magsadli foyda summasi;

» yalpi foyda;

> marketing xarajatlari.

Yalpi foydadan o’zgaruvchan va doimiy xarajatlar, shuningdek, magsadli foydaning
qiymati chegariladi. SHunday qilib, marketing xarajatlari belgilanadi. SHundan keyin
marketing xarajatlari marketing-miksning alohida elementlari bo’yicha detallashtiriladi.

Ikkinchi holda muayyan vaqt oralig’ida, turli xarajatlarga, marketing-miksning bitta
yoki bir nechta elementlariga nisbatan sotish hajmining istigbolli baholari aniqlanadi.
Prognoz statistik, eksperimental va ekspertli usullar asosida baholanadi. Tadqiqotlar shuni
ko’rsatmoqdaki, sotish hajmi marketing xarajatlari ko’payishi bilan o’sib boradi. Biroq,
marketing xarajatlarining past bo’lishi sotish hajmining keskin o’sishiga olib kelmaydi,
ushbu xarajatlar ko’payganda sotish samaradorligi ham o’sib boradi, lekin marketing
xarajatlarining muayyan qiymatlaridan keyin kamayib boradi (bozor to’yinadi).

SHu bilan birga marketing byudjetini tuzish bozorda faoliyat yuritishning maqsadlari
va strategiyalari o’rtasida ustuvor yo’nalishlarni belgilash, resurslarni tagsimlash sohasida
aniq qarorlar qabul qilish, samarali nazoratni amalga oshirishga imkon beradi.

Marketing byudjetini ishlab chiqish jarayonida marketing kompleksining har bir
komponenti bo’yicha maqsadga erishish uchun harakatlar dasturi va kadrlar ta’minoti eng
muhim bo’lib hisoblanadi. Harakatlar dasturi — bu faoliyatni amalga oshirish uchun kerak
bo’lgan hamma marketing tadbirlarini ijro etuvchilar dasturning o’rtasida funktsiyalarni
tagsimlagan holda tasvirlaydigan hujjatdir.

Tabiiyki, marketing xarajatlarining hajmi va strukturasi korxona faoliyatining
miqyosi va uning bozordagi holatiga bevosita bog’liq. Yangi tovarlarni chiqarish, kengayish
yoki yangi sotish bozorlarini o’zlashtirish, keskin oshib borayotgan raqobat, korxona
nufuzini oshirish zaruriyati xarajatlarning ko’payishiga olib keladi.

Sanab o’tilganlar bilan bir qatorda firmalar amaliyotida marketing byudjetini
aniqlashning boshqa usullari ham qo’llanilishi mumkin. Masalan, «qat’iy belgilangan foiz»
usuli, «imkoniyatlardan kelib chiqib» moliyalashtirish, «maqsad-vazifa» usuli va xokazo.

«Qat’iy belgilangan foiz» usuli sotilish (tushum)ning o’tgan davrdagi hajmidan farq
qiladigan muayyan ulushga asoslanadi. Bu usul dastavval o’zining soddaligi bilan
farqlanadi va shu sababli ko’proq kichik korxonalar va yakkalangan bo’linmalar, filiallar va
shu’ba korxonalar faoliyat yuritadigan tadbirkorlik sohasida keng qo’llanilishi mumkin. Bu
usulning asosiy kamchiligi shundan iboratki, marketingning rivojlanishi korxonaning
ilgarigi yutuglariga bog’liq bo’lib qoladi (sotilishlar hajmi kamayishi bilan marketingga
ajratmalar ham shunga muvofiq kamayib boradi).
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«Imkoniyatlardan kelib chiqib» moliyalashtirish asosan iste’molchilarga emas, ishlab
chiqarishga yo’naltirilgan korxonalar tomonidan qo’llanadi. Mazkur holda marketing
tadbirlariga mablag’larni ajratish barcha ishlab chiqarish talablari qondirilgandan keyin
amalga oshirilishi mumkin. Ya’ni bu yerda moliyalashtirishning «koldig» usuli va undan
kelib chigadigan sub’ektivizm va tasodifiylik omillari ko’rinib turibdi.

«Magsad-vazifa» usuli boshqa usullardan farqli ravishda marketing tadbirlarini
korxona ishining aniq, maqsadlari bilan bog’lash zaruriyatini nazarda tutadi. Bu esa
marketing xarajatlari korxona o’z magqsadi sari borishda olishi kerak bo’lgan manfaatlari
bilan o’lchanishi kerakligini bildiradi. Bu usulni kullash marketing umumiy maqsadlarining
vaqt oraliqlari bo’yicha tez-tez takrorlanadigan, marketing qurollarining muayyan
to’plamidan foydalanadigan kichik magsadlarga bo’linishini nazarda tutadi.

7-MAVZU. RAQOBAT BOZORINING JOZIBADORLIGINI TAHLIL QILISH
VA TALABNI O’RGANISH

7.1. Raqobat bozorining mutlaq va joriy sig’imini aniqlash.

7.2. Bozor sig’imiga ta’sir ko’rsatuvchi madaniy va ijtimoiy omillar.

7.3. Iste’molchilar xulg-atvorini tadqiq qilish, ularga ta’sir ko’rsatuvchi omillar.
7.4. Talabni tadqiq qilish va prognozlashning asosiy tamoyillari.

7.1. Raqobat bozorining mutloq va joriy sig’imini aniqlash

Tovar-murakkab ko’p qirrali tushuncha, biroq bunda eng asosiy narsa iste’mol
xususiyatlari, ya’ni tovarning o’z vazifasini bajarish-unga ega bo’lgan iste’molchining
yextiyojlarini qondirish xususiyatidir.

Tovarning iste’mol giymati uning iste’mol xususiyati majmuasidir.

Tovarning quyidagi xususiyatlariga qarab alohida e’tibor beriladi:

-rangi, qadoqlanishi (o’rash, bog’lash), tashqi ko’rinishining fasohati (dizayni),
ergonomik xususiyatlari (foydalanish, ta’mirlash va boshqalarning qulayligi va boshqalar).

Tovarni ishlab chigarishdan oldin uning iste’mol xususiyati tahlil qilinadi.

Tovar-murakkab ko’p qirrali tushuncha, biroq bunda eng asosiy narsa iste’mol
xususiyatlari, ya’ni tovarning o’z vazifasini bajarish-unga ega bo’lgan iste’molchining
extiyojlarini qondirish xususiyatidir.

Tovarlar quyidagi mezonlari bo’yicha alohida guruhlarga bo’linadi:

e magsadli ko’rsatkich bo’yicha

e bozor turiga ko’ra

o foydalanishga tayyorligiga ko’ra

e iste’molchilar soniga garab bo’linadi.

Magsadli xarakteriga ko’ra esa tovarlar iste’mol tovarlari va ishlab chiqarishga oid
tovarlarga bo’linadi.

Iste’mol tovarlari — bu shaxsiy iste’mol uchun mo’ljallangan tovarlardir. Ular
kundalik talab tovarlari, dastlabki tanlov asosida olinadigan tovarlar, alohida talabdagi
tovarlar, passiv talabdagi tovarlarga bo’linadi.

Kundalik talab tovarlariga kundalik turmush uchun zaruriy ozig-ovqatlar, kir yuvish,
tozalash vositalari, uy xo’jaligi uchun zaruriy mayda tovarlarni kiritish mumkin.
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Kundalik iste’mol tovarlarini iste’mol qilish intensivligiga ko’ra ularni 0’z navbatida
3 ta quyi guruhga ajratish mumkin:

1. Doimiy ehtiyojdagi asosiy tovarlar (non, xo’jalik sovuni)

2. Impulsiv tarzda sotib olinadigan tovarlar (saqich, gazeta)

3. Favqulotda holatlar uchun xarid qilinadigan tovarlar (zont).

Dastlabki tanlov asosidagi tovarlar safiga: mebel, kiyim-kechak, uy-ro’zg’or uchun
elektr jihozlari kiradi va u xaridorlarni qiyoslashni, narx, moda, dizayn jihatidan tanlovda
bir muncha mulohaza yuritishni talab qiladi. Ushbu tovarlar:

eo’xshash tovarlar (sifat jihatdan bir-biriga yaqin, lekin dizayn, narxi bo’yicha
farqlanadi)

ealohida ko’rinishdagi tovarlar (rangi, fasoni, navi jihatidan)

Passiv talabdagi tovarlar — xaridorlarga notanish yoki ular xususida juda kam
o’ylaydigan tovarlardan tarkib topadi. Ishlatish vaqtiga ko’ra

e gisqa muddatli foydalanishga oid tovarlar

e uzoq muddatli foydalanishga oid tovarlar

Tovar siyosatini asosiy magsadi bo’lib
foydani ta’minlash
tagsimotni o’stirish
firma harakat qilayotgan bozor ulushini ko’paytirish
ishlab chiqarish va marketing xarajatlarini tejash
imijni oshirish bo’lib hisoblanadi.

Tovar siyosatida asosiy maqsadga erishish quyidagi sohalardagi vazifalarni hal etish
orqali amalga oshiriladi:

e uning innovatsiyasi
variatsiya
differentsiya
eliminatsiya
markani o’rnatish va tanlash
qadogqlash
tovarni shakli, turi va boshqalar.

SHunga mos holda tovar siyosatining masalalariga quyidagilar kiradi:

e yangi tovarlarni qidirish

e yangi tovarlarni rivojlantirish

e bozorga yangi tovarlarni kiritish

e tovar shakllarini asoslash

e tovar sifatini tartibga solish

e bozordagi yangi tovarlar xulg-atvorini nazorat qilish va boshqalar.

Birinchi 3 tasi bozorga yangi tovarlarni kiritayotganda hal etiladi, qolgan vazifalarni
hal etish tovarni butun hayoti davomida amalga oshadi. Buning uchun, ya’ni qarorni
asoslash uchun tovarni hayotiylik davri modeli ishlatiladi.

7.2. Bozor sig’imiga ta’sir ko’rsatuvchi madaniy va ijtimoiy omillar

Raqobat - bu erkin tadbirkorlikning ajralmas bir bo’lagidir.

128



Biznesni tadqiq etish usullari

Hozirgi bozor iqtisodiyotiga o’tish sharoitida mamlakatimizni iqtisodiy salohiyatini
mustahkamlash va rivojlanishda, dunyo bozorida ildam qatnashishda tovarlar sifatini
ko’tarib, ularni raqobatbardosh tovarlarga aylantirish eng dolzarb muammolardan biridir.

Tovar raqobatbardoshligini o’rganish murakkab va o’z ichiga quyidagi bosqichlarni
oladi:

- tovarni sotish bozorni o’rganish;

- ragiblar haqida ma’lumotlar yig’ish;

- iste’molchilar talablarini o’rganish;

- ragobatbardoshligini oshirish bo’yicha tadbirlar ishlab chiqish;

- ishlab chiqarish va bozorga sinov sotishlari bilan chiqish haqidagi garor.

Bu masalalarni hal qilish korxonada tovar raqobatbardoshligi darajasini baholashning
o’zluksiz tizimini yaratishni talab qiladi.

Har ganday tovar bozorga chiqishi bilanoq o0’z raqobat qobiliyatini yo’qota
boshlaydi, bu jarayonni sekinlatish mumkin, bu iqtisodiy foyda va oldingi buyum raqobat
qobiliyatini to’la yo’qotish paytigacha bozorga yangi tovar bilan chiqish imkoniyatini
beradi.

Raqobat so’zi lotinchadan olingan bo’lib, maqgsadga erishish uchun kurashni
bildiradi. Bozorda raqiblarning maqsadi xaridorni tovarni xarid qilishga jalb qilishdan
iborat.

Tovar raqobatbardoshligini asosiy sharti quyidagi ko’rinishga ega bo’lgan xuddi
shunday tovarga nisbatan eng katta yalpi foydali samaradan iborat:

K=R/S —/ max

bu yerda: R-tovarning foydali samarasi;
S-tovarni xarid qilish va foydalanishga oid xarajatlar (sotib olish xarajatlari);
Tovarning raqobatbardoshliligini baholash quyidagi bosqichlarni 0’z ichiga oladi:
- bozorni tahlil qilib, 0’zimizning tovarimizga o’xshash namunasini topib olish;
- bizning tovar bilan solishtiriladigan tovarlardagi asosiy ko’rsatkichlarni belgilash;
- 0’zimizning tovarimizdagi integral raqobatbardoshlik xususiyatini aniglash.
P.S.Zavyalov  fikricha  «Raqobatbardoshlik  deganda, tovarning bozorda
xaridorgirligini ta’minlaydigan iste’mol va qiymat tavsiflari majmuini, ya’ni o’xshash
raqobatchi tovarlarni ayirboshlashga taklif katta bo’lgan sharoitlarda xuddi shu tovarni
pulga ayriboshlanish gobiliyatini tushunmoq lozim»°!.
Xaridorning xarajatlari ikki qismdan tashkil topadi, uning bir qismini xarid xarajatlari
(tovar narxi), ikkinchi qismini uni iste’mol etish bilan bog’liq xarajatlar tashkil etadi.
Raqobatbardoshlik keng tushuncha bo’lib, unga ko’plab omillar ta’sir etadi.
Firmaning raqobatbardoshligi darajasini baholashda tarmoq bozorida raqobat
ko’rashi jadalligini belgilaydigan omillar tahlil uchun asos sifatida xizmat qiladi. Bu
omillarga quyidagilar kiradi:
1. Raqobatchi firmalar soni, va ularni qiyosiy quvvati;
Ragiblar harakatlarining diversifikatsiyalashuvi darajasi;
Bozordagi talab hajmini o’rganish;
Mabhsulotni tabaqalashuvi darajasi;
Iste’molchining bir ishlab chigaruvchidan boshqgasiga ko’chish harakatlari;
Bozordan chiqib ketish to’siglari va ularning darajasi;

SANRANE R N

> 1Philip Kotler, Kevin Lane Keller. Marketing management. 12 th edition. 2010 by Pearson Education, Inc.p. 369-373.
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7. Bozorga kirib kelish va uning darajasi;

8. Yondosh tarmoq bozorlaridagi vaziyat;

9. Ragiblar strategiyasidagi farqlar;

10. Ushbu bozorda raqobat uchun alohida sabablarning bo’lishi, raqobat darajasi
bozorning alohida bir jalb etuvchanlik yoki aksincha bezdiruvchanlik xususiyatlari bilan
ham belgilanadi.

O’zbekiston Respublikasining “Raqobat to’g’risida” gi Qonunida quyidagi asosiy
tushunchalar qo’llaniladi:

- Dbir-birining o’rnini bosadigan tovarlar — o0’zining belgilangan vazifasi,
qo’llanilishi, sifat va texnik xususiyatlari, narxi hamda boshqa parametrlari bo’yicha
tagqoslanishi mumkin bo’lgan shunday tovarlarki, ularni oluvchi iste’mol qilish chog’ida
bir tovarni boshqasiga haqiqatan ham almashtiradi yoki almashtirishga tayyor bo’ladi;

- insofsiz raqobat — xo’jalik yurituvchi sub’ektning yoki shaxslar guruhining
iqtisodiy faoliyatni amalga oshirishda afzalliklarga ega bo’lishga qaratilgan, qonun
hujjatlariga, ish muomalasi odatlariga zid bo’lgan hamda boshqa xo’jalik yurituvchi
sub’ektlarga (raqobatchilarga) zarar yetkazadigan yoki zarar yetkazishi mumkin bo’lgan
yoxud ularning ishchanlik obro’siga putur yetkazadigan yoki putur yetkazishi mumkin
bo’lgan harakatlari;

- iqtisodiy kontsentratsiya — xo’jalik yurituvchi sub’ektning yoki shaxslar
guruhining ustunligiga olib keladigan, tovar yoki moliya bozoridagi raqobatning holatiga
ta’sir ko’rsatadigan bitimlar tuzish va (yoki) boshqga harakatlarni sodir etish;

- iqtisodiy faoliyatni muvofiglashtirish — xo’jalik yurituvchi sub’ektlar harakatlarini
bunday xo’jalik yurituvchi sub’ektlardan birortasi bilan ham bir shaxslar guruhiga
kirmaydigan yuridik yoki jismoniy shaxs bilan kelishib olish;

- kamsituvchi shartlar (sharoitlar) — tovar yoki moliya bozoriga kirish, tovarni ishlab
chigarish, iste’mol qilish, olish, realizatsiya qilish, o’zgacha tarzda boshqa shaxsga
o’tkazish shartlari (sharoitlari) bo’lib, ular boshqa teng shartlarda (sharoitlarda) bitta yoki
bir nechta xo’jalik yurituvchi sub’ektni 0’zga xo’jalik yurituvchi sub’ekt (raqobatchi) bilan
tagqoslaganda teng bo’lmagan holatga solib qo’yadi;

- kelishib olingan harakatlar — tovar yoki moliya bozorida ikki yoki undan ortiq
xo’jalik  yurituvchi sub’ektning bozorning mazkur ishtirokchilaridan har birining
manfaatlarini qanoatlantiradigan va ulardan har biriga oldindan ma’lum bo’lgan, raqobatni
cheklashga olib keladigan yoki olib kelishi mumkin bo’lgan harakatlari;

- moliya bozori — banklar hamda boshqa kredit, sug’urta va o’zga moliya
tashkilotlari tomonidan ko’rsatiladigan moliyaviy xizmatning, shuningdek qimmatli
qog’ozlar bozori professional ishtirokchilari xizmatlarining O’zbekiston Respublikasi
hududidagi yoki wuning bir qismidagi muomala doirasi bo’lib, u O’zbekiston
Respublikasining ma’muriy-hududiy bo’linishiga mos kelmasligi mumkin va mazkur
muomala doirasi chegaralarida bunday xizmatni ko’rsatish imkoniyati mavjud bo’ladi;

- noto’g’ri taqqoslash — raqobatchilar yoki boshqa shaxslar tomonidan
tarqatiladigan, tovar yoki moliya bozorida ayrim xo’jalik yurituvchi sub’ektga afzalliklar
yaratadigan yoxud xo’jalik yurituvchi sub’ektni (raqobatchini) yoki raqobatchi ishlab
chiqgargan tovarni yomonlovchi yolg’on, noaniq yoki buzib taqqoslash;

- raqobat — xo’jalik yurituvchi sub’ektlarning (raqobatchilarning) musobaqgalashuvi
bo’lib, bunda ularning mustaqil harakatlari ulardan har birining tovar yoki moliya
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bozoridagi tovar muomalasining umumiy shart-sharoitlariga bir tomonlama tartibda ta’sir
ko’rsatish imkoniyatini istisno etadi yoki cheklaydi®.

J.J.Lamben raqobatli afzalliklarni ikkita keng kategoriyalarga guruhlaydi — tashqi va
ichki raqobatli afzalliklar, ya’ni firma va tovarni raqobatdoshligini tavsiflovchi raqobatli
afzalliklardir. Tashqi raqobatli afzallik tovarni «bozor kuchini ifodalaydi, ya’ni u bozorni
imtiyozli raqobatchidagiga nisbatan yuqoriroq sotish narxlarini gabul qilishga majbur qila
oladi va mavjud tovarlardan norozi bo’lgan xaridorlarning istaqlarini aniqlash va
gondirishdagi afzalliklarga tayanadi. Ichki raqobatli afzallik firmaning ishlab chiqarish
xarajatlari, raqobatchidan ko’ra kamroq tannarxga erishishga imkon beruvchi va ishlab
chiqaruvchi uchun qiymat xosil qiluvchi tovarga asoslangan hamda sotish narxlarining
bozor yoki raqobat tomoindan pasaytirilishiga ko’proq darajada bardoshli qiluvchi
yuqoriroq unumdorlik ogibatidir»>3.

Tovarni jalb yetuvchanligi va raqobatbardoshligini ifodalovchi  omillar
klassifikatsiyasi sxemasini zanjir ko’rinishida ko’rsatish mumkin: narx — sifat — servis —
marketing mubhiti.

Raqobatbardoshlik sifat va qiymat omillari bilan bog’liqdir. Ular sifat, iqtisodiyot va
marketing ko’rsatkichlari yordami bilan to’liq tavsiflanishi mumkin.

7.3. Iste’molchilar xulq-atvorini tadqiq qilish, ularga ta’sir ko’rsatuvchi omillar

Firmalar mahsulotning holatini aniglashda uning yashash davrini tadqiq etishga
tayanadilar. Mahsulotning yashash davri tovarning bozorga kirib kelishidan boshlab, to
uning bozordan chiqib ketishiga qadar bo’lgan davrda amalga oshiriladigan tadbirlardan
iborat kontseptsiyadir. Birinchi marta tovarning yashash davri kontseptsiyasini 1965 yili
Teodor Levitt tomonidan ye’lon qilingan.

Tovarning yashash davri to’rt tipga ajratiladi: mahsulotning katta sinfining yashash
davri, mahsulot turining yashash davri, qo’llash usullarining yashash davri, mahsulot
markasining yashash davri. Masalan, birinchisiga soat misol qilib keltirsak, mahsulot turiga
esa kul va osma soatlarni keltirish mumkin, qo’llash usullariga ko’ra esa qo’ng’iroqli
soatlardan foydalanishni misol qilib keltirish mumkin.

Marketing magsadlarida yashash davrining jami to’rtta tipi o’rganiladi, firma
doirasida ikkincha va uchinchi tiplariga ko’proq e’tibor beriladi. Birinchisi shu sinfga
mansub mahsulotga talab pasayadigan davrda, to’rtinchisi esa raqobatchi firmaning
mavqeini aniqlash zaruriyati paydo bo’lganda qo’llaniladi.

Tovarning an’anaviy yashash davrida quyidagi bosqichlar ajralib turadi.

. ishlab chiqarish;

. kirib kelish;

. 0’sish;

. yetuklik;

. to’yinish;

. inqiroz (kasodlik).

Amalda har bir mahsulot uchun bu narsa har xil kechadi, ayrim tovarlar bozorga kirib
kelishining uzoq davrini boshidan kecharadi, boshqasi tezda kirib keladi, tarqaladi, uzoq
muddat barqaror saqlanib turadi.

AN N AW

52 O’zbekiston Respublikasi “Raqobat to’g’risidagi Qonuni”. //Xalq so’zi, 2012-yil, 6 yanvars.
>3Lamben J.J. Strategicheskiy marketing. M.: Progress, 2008, 164-bet.
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Tovarning yashash davri bosqichlarini aniqlashning asosiy mezoni mahsulot sotish
hajmi va foyda normasi dinamikasidir.

Sifatsiz va raqobatga bardosh bermaydigan mahsulotlar bozordan siqib chiqariladi.
Tovar sotish sur’atlari tobora pasayadi. To’yinish davrida firmaning umumiy maqgsadi,
mahsulotni barcha turlari bo’yicha to’liq sotishni tobora oshirib borishni ta’minlashga
qaratiladi.

Inkiroz davrida mahsulotning o’tishi qiyinlashadi, foyda kamayadi, raqiblar
maydondan ketadi. Bu bosqich davomida firmaning maqgsadi «mahsulot tayyorlashni davom
ettirishdan iborat» bo’ladi, mahsulotni bozorga yetkazib berishni to’xtatish haqida kat’iy
qarorga kelgunga gadar undan olish mumkin bo’lgan jami foydani siqib olish uchun
shunday qilinadi.

Tovarni yashash davri kontseptsiyasi mahsulot assortimentini rejalashtirishda katta
ahamiyatga egadir.

7.4. Talabni tadqiq qilish va prognozlashning asosiy tamoyillari

Firmaning samarali tovar siyosatini olib borishi ikki yirik muammo bilan bog’liqdir.
Birinchidan, firma mavjud tovar nomenklaturasi chegarasida yashash davri bosqichlarini
hisobga olgan holda ishni oqilona tashkil etishni tashkil etishi lozim, ikkinchidan, yangi
tovar ishlab chiqarishni 0’z vaqtida amalga oshirish kerak.

Firma doimo tovar strategiyasini takomillashtirib borishi zarur. Bu barqaror
assortiment tuzilishiga, doimiy sotuvga va foydaga erishishga imkon beradi.

Tovar strategiyasi istigbol uchun ishlab chiqariladi va firmada mavjud tovar miksni
jalb yetuvchanligini yaxshilash bo’yicha 3 ta strategik yo’nalishni 0’z ichiga oladi:

1. Tovar innovatsiyasi

2. Tovar variatsiyasi

3. Tovar eliminatsiyasi.

Tovar innovatsiyasi strategiyasi yangi tovarni ishlab chiqarish va tadbiq etish
dasturini aniqlaydi. Biroq «yangi tovar» tushunchasini turli talkinga ega va
takomillashtirishni asoslash sifatida ishlatiladi, mavjud tovarni yangilash uchun ishlatiladi.

Mavjud nazariya va amaliyotda innovatsiya «yangilik kiritish» va «yangilik»
tushunchalari bilan sinonim hisoblanadi.

Bozor innovatsiyasi deganda mavjud mahsulot bo’yicha yangi g’oyani olish,
shuningdek yangi mahsulotlarni ishlab chiqish va bozorga chiqarish tushuniladi.

Tovar innovatsiyasi yangi tovarni ishlab chiqish va qo’llashni ko’zda to’tadi va
amalga oshirish shakli bo’yicha tovar differentsiatsiyasi va tovar diversifikatsiyasiga
bo’linadi.

Tovar diversifikatsiyasi o’zida raqobatchi tovarlardan ajralib turuvchi bir qator
asoslangan tovar modifikatsiyasini ishlab chiqish jarayonini mujassamlashtiradi.

Bozorni modifikatsiyalashda sotish hajmini oshirish, iste’molchilar ishonchini
kozonish, yangi bozor segmentlariga tovarni chiqarish, mijozlar e’tibori va qiziqishini ushbu
firma chigarayotgan tovarlarga qaratish, xaridorlarni tovarni intensiv iste’molini
rag’batlantirish orqali amalga oshiriladi.

7.1-Jadval
«Tovar-bozor» matritsasi>*

%4 Ansoff matrix. www.free-management-ebooks.com
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Tovarlar Bozorlar
Joriy Yangi
Joriy Bozorga chuqurrog kirib borish Bozorni rivojlantirish
strategiyasi strategiyasi
e Sotishni jadallashtirish e Yangi bozorlar
e Yangi xaridorlarni qidirish e Yangi sotish hududlari
e Ragqobatchilarni sindirish e Halqaro bozorlar
e Tovarni iste’mol sohasini | e Tovarni ishlatilishini yangi
kengayishi sohalarini tuzish
Yangi Tovarni rivojlantirish Diversifikatsiya
e Uz kuchi bilan yangi tovar | e Gorizontal
ishlab chiqarish e Vertikal
e Bitimlarni rivojlantirish e Kontsentrik

e Litsenziya
e Maxorat bilan ayirboshlash

Tovarni modifikatsiyalashda tovar sifatini oshirish, tovar xossasini yaxshilash,
tovarni bezash va tashqi dizaynini yaxshilash ko’zda tutiladi.

Marketing-miksni  modifikatsiyalashda esa marketing elementlaridan to’liq
ishlatishni nazorat qilish optimal magsadda marketing elementlarini shakllantirish va
qo’llash ko’zlanadi.

Magsadli bozorni o’zlashtirish yo’llarini qidirishda muqobil strategiyalarni aniqlash
uchun I.Ansoff tomonidan 1966 yilda taqlif etilgan «tovar-bozor» matritsasi ishlatiladi.

Jadvaldan ko’rinib turibdiki, firmaning afzalligini o’sish manbalarini o’zgartirishning
4 ta asosiy strategiyalari bo’lishi mumkin:

1. Bozorga chuqurroq kirib borish strategiyasi,

2. Tovarni takomillashtirish strategiyasi.

3. Bozorni rivojlantirish strategiyasi;

4. Diversifikatsiya.

Diversifikatsiyani 3 ta turi mavjud: gorizontal, vertikal va kontsentrik.

Gorizontal diversifikatsiya deganda ilgarigi tovralarga o’xshash ishlab chiqarish,
texnik, ta’minot va sotish sharoitlariga yaqin bo’lgan tovarlarni ishlab chiqarish tushuniladi.

Vertikal diversifikatsiya esa ilgarigi tovar ishlab chiqarishni sotuv yo’nalishi sifatida
ham tovar dasturini chuqurligini o’stirishni anglatadi. Masalan, go’sht mahsulotlarini
sotuvchi maxsus do’kon mol yetishtirishni va selektsiya bo’yicha ishlab chigarishni qo’llab-
quvvatlaydi.

Kontsentrik diversifikatsiya korxona uchun yangi tovarni ishlab chiqarishni ko’zda
tutadi.

Diversifikatsiya tovarlarni turli tumanligi hisobiga jalb etuvchanligini yaxshilashga
asoslanadi.

Tovar diversifikatsiyasining maqgsadi bo’lib iste’molchilarni tovarni afzal ko’rish,
alohida bozor yoki bozor segmenti xususiyatlarini hisobga olish orqali tovarni jalb
etuvchanligini oshirish, uni ragqobatbardoshligini o’sishi hisoblanadi.

Tovar diversifikatsiyasi quyidagi omillar bo’yicha amalga oshiriladi:

eTovarni qo’shimcha imkoniyatlari
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eTovardan foydalanish samaradorligi

e Komfortlilik

e[shonchlilik

eTovar dizayni va stili.

Tovar diversifikatsiyasi firmaning tovar siyosatida muhim o’rin egallaydi. Bu
strategiya yangi sotuv bozoriga taklifni rejalashtirishda qo’shimcha tovarlarni ishlab
chiqarishni boshlaganda qo’llaniladi. Diversifikatsiya firma faoliyatida barqaror o’sishini
ta’minlash uchun samarali vosita sifatida chiqadi.

Yangi tovarlarni ishlab chiqish va qo’llash innovatsiya siyosatining tamoyil va
uslublariga, xususan, tovar innovatsiyasi jarayoniga mos holda amalga oshiriladi.

Tovar innovatsiyasi jarayoni yangi tovar haqida g’oyani qidirish bilan boshlanadi.
Yangi tovar g’oyani qidirishni asosi bo’lib tovar haqidagi ichki va tashqi g’oyalar manbai
hisoblanadi.

Tashqi tovar haqidagi g’oyalar manbaiga: savdo korxonalari, xaridor va
iste’molchilar, raqobatchilar, yarmarka va ko’rgazmalar, tadqiqot institutlari, ta’minotchilar,
vazirliklar va boshqa davlat institutlari kiradi.

Tovar haqidagi ichki g’oyalar manbaiga: marketing tadqiqotlari bo’limi, ishlab
chigarish bo’limi, marketing bo’limini barcha qismlari, halqaro iqtisoiy hamkorlik bo’limi,
tovarni tayyorlash bo’limi kiradi.

Tovar innovatsiyasi jarayoni bosqichlari 0’z mazmuniga ko’ra yangi tovarni
rejalashtirish jarayonini ifodalaydi.

8-MAVZU. BIZNESDA BOZOR KON’ ’YuNKTURASINI O’RGANISHNING
ASOSIY YO’NALISHLARI

8.1. Bozor kon’yunkturasining mohiyati va ahamiyati.

8.2. Kon’yunkturani tashkil qiluvchi omillar, asosiy ko’rsatkichlar va ularni tahlil
qilish va istigbollash usullari.

8.3. Tashqi bozor kon’yunkturasini tadqiq qilishning ko’rsatkichlar tizimi va ularni
tanlash mezonlari.

8.4. Turli xil bozorlar kon’yunkturasini tadqiq qilishning o’ziga xos xususiyatlari.

8.1. Bozor kon’yunkturasining mohiyati va ahamiyati

Bozor — bu sotuvchilar va xaridorlarning tovarlarni pul vositasida ayirboshlash
yuzasidan kelib chigqan iqtisodiy munosabatlari, ularning o’zaro alogalaridir. Bozorda
sotuvchilar va xaridorlar bir-birlarini topadilar, bozor ularni bog’lab turuvchi mexanizm
hisoblanadi. Bozorning sub’ektlari — ishtirokchilari ham bir xil emas. Ular ikki guruhga
bo’linadilar: sotuvchi va xaridorlar, ular bozor munosabatlarida turli vazifani bajaradilar.
Sotuvchilar bozordagi tovar va xizmatlarni taklif etuvchi firma, korxona yoki xususiy
tadbirkorlardan iborat bo’lib ular 0’z tovarlarini sotadilar yoki ijaraga beradilar. Xaridorlar
— keng qatlam iste’molchilardan iborat bo’lib, ular bozorga o’z talab-ehtiyojlarini
gondirish uchun chiqadilar. Xaridorlar oddiy iste’molchi fugarolar, biznesmenlar, xususiy
tadbirkorlar, davlat tashkilotlari, jamoat tashkilotlari va hokazolardan iborat bo’ladi.
Marketing faoliyatida bozorni tadqiq qilish asosan ikki yo’nalishda amalga oshiriladi (9.1-
chizma):

1. Bozor kon’yunkturasini tadqiq qilish.
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2. Tijorat faoliyati xususiyatlarini tahlil qilish.

Rasmdan ko’rinib turganidek, bozor kon’yunkturasini tadqiq qilish ham o’z navbatida
ikk1 asosiy blokni 0’z ichiga oladi, bular:

Marketing tadqiqotlarini amalga oshirishda bozorni tadqiq qilish quyidagi
bosqichlardan iborat bo’ladi:

« axborotlarni yig’ish, ularni tartibga solish va qayta ishlash;

* o’rganilayotgan ob’ektning xususiyatlarini aniqlash;

* yaqin rejalashtirilayotgan davr uchun ob’ektning o’zgarishini istigbollash;

« istigbollash natijalaridan foydalanish samaradorligini baholash.

Bo3opuu TagKuK KHJIHII

v

o YMyMx¥kanuk KOHBIOKTYpacuHHU Twxopar paonusiTu
»

A\ 4

TaJKMKKUIMLIT XyCYCHATIAPMHUHT TABCH(PHOMACH
Tosapiap 6030pH KOHBIOKTYPACHHU Paxo6aruu ¢pupma GaonusTHHI
> TaJJbUIb JHUITHIL TaXJIAJT KHAJIALI

A 4

TanmaOHU TaIKUK
KHMJIAII ToBap coTub oxyBUMIAPHU
TaAKUKKHITAII

A 4

A\ 4

TaxmupHA TaJKAKKATATI

dupMaHUHT THXOpPAT
(aonuATHIATH Y3UTA XOC
XyCYCHSATIapHHH Oaxoant

A 4

Bo3opHuHT puBOKIaHMIIT
—p YKapaCHUHM aHUKJIALl

8.1-chizma. Bozorni tadqiq qilishni amalga oshirishningtartibi

Marketing tadqiqotlarini amalga oshirishda axborotlarni yig’ish bosqichi o’ta muhim
hisoblanadi. Bozor kon’yunkturasini tadqiq qilishda turli manbalardan olingan axborotlar
tahlil gilinadi. SHu jihatdan axborotlar umumiy, tijorat va maxsus axborotlar turkumiga
ajratiladi. Bozor holatini va ishlab chiqarishni umumiy jihatlarini ifodalaydigan axborotlar
umumiy hisoblanadi, hamda ularni yig’ish manbalari davlat va tarmoq statistikasiga
topshiriladigan maxsus hisobot hujjatlaridir.

Bozor kon’yukturasini tadqiq qilish jarayonini o’zaro bog’liq bo’lgan uch bosqichga
bo’lish mumkin. Bu bosqichlarni alohida-alohida ko’rib o’tamiz.Birinchi bosqich — bozor
kon’yukturasini tadqiq qilish.rar bir tadqiqotda, izlanishda, rivojlanishda bo’lgani kabi
bozor kon’yukturasini tadqiq qilishda ham o’ziga xos tamoyillar mavjuddir.

Bu tamoyillardan asosiylari uchta bo’lib, ular magsadga qaratilganlik, komplekslik va
doimiylikdir.Maqgsadga qaratilganlik tamoyili bozor kon’yukturasini tadqiq qilish va uning
rivojlanish  jarayonlarini aniqlashni korxonaning kelgusidagi rejalari bilan uzviy
bog’liglikda amalga oshirishni 0’z ichiga oladi.Kompleks yondashuv esa:

- birinchidan, bozorning barcha asosiy elementlarini tahlil qilishni;

- 1ikkinchidan, bozorni tadqiq qilishda umumigqtisodiy o’zgarishlar va boshqga tovarlar
bozorida bo’ladigan o’zgarishlar bilan o’zaro aloqadorlikda tahlil qilishni;

- uchinchidan, bozorga ta’sir ko’rsatuvchi barcha omillarni o’rganishni o’z ichiga
oladi.
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Bo3op KOHBIOKTYpacHHH TaAKUKKIIHII

KoHBIOKTYpaHH TaXJIM KUIHIIT

Konsbloktypanu
HCTUKOOIUIALI

KonbrokTypanan ¢oiiiananum
> camapaJoOpJIUruHU O6axosan

8.2-chizma. Bozor kon’yukturasini tadqiq qilish jarayoni

Kuzatuv va tahlilning doimiylik tamoyili tadqiq qilish faoliyatiga ma’lum shartlar
qo’yadi. raqiqatan ham, shunday shartlar qo’yilgan taqdirdagina bozorda sodir bo’ladigan
o’zgarishlarni aniglashga va ularni amaliy faoliyatda hisobga olishga imkon yaratiladi. By
demak, bozorni tadqiq qilishdan oldin tahlil qilish davri (oy, kvartal, yarim yil, yil)
aniqlanishi lozim. Bundan tashqari mo’ljallanayotgan tahlil va istigbollarning darajasi
aniqlanib olinishi kerak, chunki shunga ko’ra kerakli ma’lumotlar hajmi va xarakteri
belgilanadi.Axborotlar yig’ish bosqichida bozor kon’yunkturasining asosiy ko’rsatkichlari
aniqlanadi, axborotlar manbai tanlanadi va kon’yunktura to’g’risida ma’lumotlar
to’planadi.Yuqoridagi tadbirlar amalga oshirilgandan so’ng, bevosita tahlil qilishga
kirishiladi.

8.2. Kon’yunkturani tashkil qiluvchi omillar, asosiy ko’rsatkichlar va ularni tahlil
qilish va istigbollash usullari

Bozor kon’yunkturasini tahlil qilish va iste’molchilar talabini o’rganish jarayoni
quyidagi bosqgichlardan iborat bo’ladi:

- birinchi bosqich, jami aniglangan omillar va ko’rsatkichlardan eng muhimlari tanlab
olinadi, alohida baholar, statistik ko’rsatkichlar ajratiladi;

- ikkinchi bosqich, har bir ko’rsatkich bo’yicha dinamik qatorlar tuziladi, bu
o’rganilayotgan omilning kon’yunkturani o’tgan, bugungi va kelgusidagi o’zgarishiga
ta’sirini ko’rsatish imkoniyatini beradi;

- uchinchi bosqich, kon’yukturaga ta’sir ko’rsatuvchi omillar ichidan ta’sir doirasi
bo’yicha muhimlari aniqlanadi. Bu vazifa dinamik gatorlar asosida omillarning o’tgan davr
mobaynida kon’yunkturaga ko’rsatgan ta’siri doirasiga qarab tanlanadi. Masalan, ishlab
chiqarish hajmining o’zgarishini tadqiq qilganda unga ta’sir ko’rsatuvchi omillar aniqlanadi,
ya’ni bular yangi ishlab chiqarish quvvatlarining foydalanishga tushirilishi,
avtomatlashtirish darajasining oshirilishi, talabning oshishi yoki kamayishi va boshqalar
bo’lishi mumkin,;

- to’rtinchi bosqich, barcha omillarning o’zaro ta’sirini bir butun sifatida ko’rib
chigish. Buning natijasida, avvalambor, ta’sirning umumiy natijasi aniqlanadi va
kon’yukturaning holati belgilanadi;

- ikkinchidan esa, har bir alohida olingan omilning kont’yukturani shakllanishidagi
o’rni va tasiri o’rganiladi.
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8.3. Tashqi bozor kon’yunkturasini tadqiq qilishning ko’rsatkichlar tizimi va
ularni tanlash mezonlari

Bozor kon’yunkturasini tahlil qilish jarayonida muhim bo’lgan asosiy ko’rsatkichlarni
quyidagi guruhlarga ajratishimiz mumkin:

- 1ishlab chiqgarish ko’rsatkichlari;

- ichki tovar aylanish ko’rsatkichlari;

- tashqi savdo ko’rsatkichlari;

- baholar darajasi ko’rsatkichlari;

- moliyaviy ko’rsatkichlar.

1. Ishlab chiqarish ko’rsatkichlari tahlil qilinganda asosiy vazifalar quyidagilardan
iborat bo’ladi:

* mahsulot ishlab chiqarish bo’yicha belgilangan reja topshiriglarining bajarilish
tig’izligini tekshirish;

* korxona mahsulot ishlab chiqarish rejasining bajarilishi va o’zgarishining hajmi,
tarkibi, assortimenti, sifati va bir tekisda ishlab chigarishga baho berishi;

* 0’tgan oy, kvartal, yarim yil, yilga nisbatan rejaning bajarilishidagi farqni va uning
sabablarini aniqlash;

* mahsulot ishlab chiqarish bo’yicha imkoniyatlarni aniqlash va uning tarkibi hamda
sifatini yaxshilash;

» mahsulotlarni yangilash darajasini baholash, ularning iste’molchilarning xohish va
istaglariga ko’ra takomillashtirish darajasini tahlil qilish;

« ishlab chiqarish fondlaridan foydalanish ko’pcatkichlarini tahlil qilish va boshqalar.

2. Ichki tovar aylanish ko’rsatkichlari bozor kon’yukturasining o’zgarish yo’nalishini
ko’rsatadi va o’z tarkibiga quyidagilarni oladi:

e tuzilgan shartnoma bo’yicha iste’molchilarga tovar yetkazib berish rejasining
bajarilishi ko’rsatkichlari;

* mahsulot sotish rejasining bajarilishiga ta’sir qiluvchi omillarni tahlil qilish
ko’rsatkichlari;

* ulgurji va chakana savdo korxonalarining mahsulot sotish hajmi ko’rsatkichlari;

* iste’mol xarajatlari ko’rsatkichlari;

* tovar zahiralari ko’rsatkichlari;

3. Tashqi savdo ko’rsatkichlariga quyidagilar kiradi:

* tashqi savdo aylanishining natura va qiymat hajmi;

* eksport va importning natura va qiymat hajmi;

* eksport va importning jug’rofiy tagsimlanishi;

* savdo balansi qoldig’i yoki sof eksport;

* tarmoqning yoki mamlakatning jahon eksporti yoki importidagi solishtirma salmog’i;

» mahsulot ishlab chiqarishda va iste’mol qilishda eksport hamda importning ulushi.

4. Baholar darajasi va dinamikasini aniglovchi ko’rsatkichlariga quyidagilar kiradi:

» ulgurji va chakana baholar indeksi;

» mahsulot tannarxini tahlil qilish ko’rsatkichlari;

* bir so’mlik mahsulotga ketgan xarajatlarni aniqlash;

* ishlab chiqarishni boshqarish, xizmat ko’rsatish va sotishni tashkil qilish bo’yicha
xarajatlarni baholash;

 auktsion, birja, yarmarka va ko’rgazmalarda amalga oshiriladigan oldi-sotdi
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operatsiyalarining baholari.

5. Moliyaviy ko’rsatkichlarga esa quyidagilar kiradi:

* korxona (firma)ning foydasi, foyda balansi tahlili;

* rentabellik darajasi;

- qimmatbaho qog’ozlar emissiyasi,

* korxonaning aktsiyalari kursini tahlil qilish ko’rsatkichlari;

« inflyatsiya darajasi va muomaladagi pul massasi;

» valyuta kursi va bank depozitlari;

* ssuda foizi.

Korxonaning foydasi ustida to’xtalib o’taylik. Bozor iqtisodiyoti ishlab chiqarishni
boshqarish jarayonida iqtisodiy dastaqlardan keng ko’lamda foydalanishni taqozo qiladi.
Ular jumlasiga foyda, sof daromad, baho rentabellik darajasi, kredit foiz stavkalari kiradi.
Ularning ichida foyda ko’rsatkichi korxona xo’jalik faoliyatining belgilovchi sifat
ko’rsatkichlaridan eng muhimidir.Misol, «Zebonur» ochiq turdagi xissadorlik jamiyati
respublikamizning barcha iste’molchilari uchun tanish bo’lgan firma. Firmaning asosiy
faoliyati erkaqglar va ayollar uchun kastyum shimlar tikishdan iborat.

8.4. Turli xil bozorlar kon’yunkturasini tadqiq qilishning o’ziga xos xususiyatlari

Marketing tadqiqotlarida bozor kon’yunkturasini istigbollash o’ziga xos tamoyillarga
asoslanadi, bular quyidagilardan iboratdir:

- komplekslik tamoyili marketing tadqiqotlarida bozorni har tomonlama tahlil va
istigbollashni anglatadi;

- muntazam yondashish tamoyili asosida amaliy jihatdan kompleks istigbollashni
amalga oshirish imnonini beradigan usul va iqtisodiy matematik modellarni yaratish yotadi;

- istigbollashning uzluksizlik tamoyili, bu bozor kon’yukturasining xususiyatlaridan
kelib chiqadi va u doimiy ravishda hisoblaladi. Uzluksizlik tamoyilining mohiyati shundan
iboratki, istigbollash firmaning operativ, oylik, kvartal, yarim yillik, yillik va kelajakdagi
rejalari orasida to’g’ridan-to’g’ri aloga bo’lishi taqozo qilinadi;

- istigbollashniig muqobillilik tamoyili, turli yo’nalishlar bo’yicha turli xil o’zapo
alogadorlik va strukturali nisbatlar, bozor kon’yukturasi imkoniyatlari bilan bog’liqdir;

- 1stigbollashning ehtimollilik xarakteri, tasodifiy jarayonlarning mavjudligini hamda
istigbollashtiriladigan jarayonlarning miqdor jihatidan bir turligi va barqarorligini
saqlashdagi farqlarni aks ettiradi, muqobillilik esa bozor kon’yukturasini tahlil qilishning
sifat jihatdan turli xil variantlari,imkoniyatlari haqidagi taxminlardan kelib chiqadi.

Marketing faoliyatida bozorni tadqiq qilish va istigbollash usullarini 4 ta katta sinfga
bo’lishimiz mumkin.

Faktografik usullar. Bu istigbollashning shunday usuliki, unda o’tgan davrda bo’lib
o’tgan haqikiy omillardan axborotli asos sifatida foydalaniladi. Bu ma’lumotlar migdor va
sifat xarakteriga egadir. Bozor kon’yunkturasini istigbollashning faktografik usullari 0’z
navbatida 3 turga bo’linadi. Birinchi turi ekstrapolyatsiya va interpolyatsiya usullarining
yig’indisidan iborat bo’lib, bu turdagi modellar uchun chiziqli funktsiyalarni tuzishda
boshlang’ich axborotdan foydalanish xarakterlidir. Faktografik metodlarning ikkinchi turi
ikkita va undan ortiq o’zgaruvchan istigbollash ob’ektlarining o’zaro aloqalarini tadqiq
qilishda go’llaniladi. Ko’p o’Ichovli statistik usullar bunday modellarga asos bo’la oladi.
Usullarning uchinchi turi mazkur ob’ektlarning kelgusidagi rivojlanishini shunga o’xshash
ob’ektlarning rivojlanish qonuniyatlari bo’yicha tadqiq qilishga asoslanadi.

Ekspert usullar u yoki bu sohadagi mutaxassis-ekspertlarning fikr va mulohazalarini
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qayta ishlashga asoslanadi. Istigbollashning ekspert baholash usuli intuitiv va analitik
uslubni 0’z ichiga oladi. Intuitiv usullarga ekspertlarni jalb qilishga, amalda istigbollash
ob’ektini rivojlantirish jarayonlarini aniglash hamda shaxsiy eruditsiya va tuyg’u vositasida
kelgusidagi o’zgarishini baholashga asoslangan wusullar kiradi. Analitik usullarga
istigbollash ob’ektini tadqiq qilish jarayoni modelini mantigan tahlil qilishga asoslangan
usullar kiradi.

Ekstrapolyatsiya usuli. Ekstrapolyatsiya usuli matematik statistikani keng qo’llashga
asoslanadi, Matematikada ekstrapolyatsiya quyidagicha tushuniladi: agar funktsiyaning
ahamiyati biror interval ichida [Xo, Xa] yotgan nuqtalarda Xoxi<x> ... Xn ma’lum bo’lsa,
funktsiyaning f (x) qiymatini intervaldan tashqarida [X,, Xs] yotgan x nuqtalarda belgilash
ekstrapolyatsiya deyiladi. Lekin istigbollash shu soha ichida amalga oshirilsa, bunga
interpolyatsiya deyiladi.

Ekonometrik modellar. Ekonometrik modellar iqtisodiy jarayonlar parametrlarining
staxastiklarini nazarda tutgan holda bozor kon’yukturasinng turli ko’rsatkichlari o’rtasidagi
o’zaro aloqalar va proportsiyalarni miqdoriy bayon qiladigan regression va balans
tenglamalari tizimi orqali ifodalanadi.

Regression va korrelyatsion tahlil usulida bog’lanishning regressiya tenglamasi
aniqlanadi va u ma’lum ehtimollik (ishonchlilik darajasi) bilan baholanadi, keyin iqtisodiy-
statistik tahlil qilinadi.

Regressiya tenglamasining umumiy ko’rinishi:

u=1f(x1, X2, ..., Xn) bu yerda

u - natijaviy ko’rsatkich,

f - funktsiya

X - natijaviy ko’rsatkichga ta’sir ko’rsatuvchi omillar.

Masalan. aholining maishiy xizmatlarga bo’lgan talabini istigbollash modelining
to’g’ri chiziqli regressiya modeli quyidagicha bo’ladi:

u=a, + a1 X1+ a2Xz + azX

bu yerda: u - aholining maishiy xizmatlar uchun giladigan o’rtacha sarfi;

Xi- aholining o’rtacha pul daromadi;

X2- maishiy xizmat narxlarining o’rtacha indeksi,

X3 — aholi umumiy sonida shahar aholisining salmog’i.

ao, a1, a» va az — dastlabki ma’lumotlar asosida hisoblanadigan regressiya
parametrlari.

Bir omilli regressiya tenglamasining parametrlari quyidagi normal chiziqli tenglamalar
sistemasi yordamida aniqlanadi:

nap + a;2x =2y
a2X + a2 x? = 2yx

Buerda

n — to’plamning miqdori yoki kuzatuvlar soni

x —omilninghaqiqiy qiymatlari

y — natijaviy ko’rsatkichninghaqiqiy qiymatlari

Regressiya va korrelyatsiya ko’rsatkichlari miqdor jihatdan chegaralangan to’plam
ma’lumotlariga asosan aniqlanganligi uchun tasodifiy xatolar ta’sirida buzilgan bo’lishi
mumkin. Agar ko’rsatkichlarda tasodifiy xatolarning ta’siri aytarli darajada katta bo’Imasa,
bu ko’rsatkichlar ahamiyatli (mohiyatli) deb ataladi. Aniglangan regressiya va korrelyatsiya
ko’rsatkichlari har doim ham mobhiyatli bo’lvermaydi. SHuning uchun ularning mohiyatli
ekanligini tekshirib ko’rish zarur. Buning uchun matematik statistikaning Styudent (t),
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Fisher (F), Darbin-Uotson (DW), Neyman (N) va boshqa me’zonlardan foydalanish
mumkin.

Regressiya tenglamasini tahlil va istigbollashda natijaviy ko’rsatkichning omilga
nisbatan elastiklik koeffitsentidan ham foydalaniladi. Elastiklik koeffitsienti (E) omilning
1% ga o’zgarishi bilan natijaviy ko’rsatkichning o’rtacha necha foizga o’zgarishini
ifodalaydi:

E -0yxX
oxy
oy
Bu yerda oxregressiya tenglamasining x bo’yicha xususiy hosilasi.

Demak, shunday xulosaga kelishimiz mumkin. Marketing tadqiqotlarida korrelyatsion-
regression modellashni qo’llab tahlil va istigbollashni amalga oshirishda yuqorida
keltirilgan me’zonlar hisobga olinsa shak-shubhasiz ilmiy asoslangan natijalarga erishiladi.
SHu bilan birga bozorning o’zgarishiga ko’ra firmaning holatini belgilash bo’yicha tuzilgan
marketing tadbirlari ko’zlangan samarani beradi.

Bozor kon’yukturasini tahlil va istigbollash natijalari firmaning biznes reja tuzishda
yoki firmaning bozordagi butun faoliyatini tartibga solishda va boshqarishda keng
qo’llaniladi.

9-MAVZU. FIRMANING ICHKI VA TASHQI BOZORDAGI BIZNES
STRATEGIYaSINI TANLASH

9.1. Firmaning ichki va tashqi bozordagi biznes strategiyasi umumiy kontseptsiyasi.

9.2. Yangi tovarlarni bozorga chigarish holatini tahlil qilish.

9.3. Moliyaviy ogimlar tizimi.

9.4. Yangi tovarni yaratish jarayoni va ularni tadqiq qilishning o’ziga xos
xususiyatlari.

9.5. Boston Konsalting Grupp (BKG) matritsasi, uning afzalliklari va kamchiliklari.

9.1. Firmaning ichki va tashqi bozordagi biznes strategiyasi umumiy
kontseptsiyasi

Strategik marketing faoliyatini rejalashtirish tovarlarga bo’lgan ehtiyojni, barcha
mavjud moddiy resurslarni aniqlashni, talab va taqliflarni, sotishni rejalashtirishni va
tovarlarni iste’molchilarga o’z vaqtida va to’liq yetkazib berishni, servis xizmatlari
ko’rsatishni, moddiy resurslardan to’la va tejab-tergab foydalanish va hokazolarni 0’z ichiga
oladi.Tovarlarni iste’molchilarga sotish rejalashtirilayotganda iste’mol qilinmay qolgan
materiallar, davlat buyurtmalari, ichki imkoniyatlardan foydalanish to’g’risidagi topshiriglar
va materiallarga berilgan byurtmalar hisobga olinadi.Tovarlar ishlab chigaruvchilardan
iste’molchilarga 0’z vaqtida va to’la yetib borishini rejalashtirish maxsus talabnomalarni
solishtirishni, ularni bajarish uchun tovarlarni yetkazib beruvchilariga topshirishni,
materiallar yetkazib berish hajmi va muddatlarni belgilashni, qanday transport vositalari
bilan tashishni va sotish shakllarini belgilashni hamda tovarlarni omborlarga keltirishni 0’z
ichiga oladi. Tovarlarni to’g’ri tejab-tergab sarflashni rejalashtirish xom ashyo materiallari
va yoqilg’i sarfini normallashtirishni, uskunalar, mashina va mexanizmlardan foydalanish
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ko’rsatkichlarini belgilashni, shuningdek moddiy resurslarni sarflash va asosiy fondlardan
foydalanish ustidan nazorat qilishni ko’zda tutadi.

Marketing quyidagi tamoyillar asosida rejalashtiriladi:

Milliylik tamoyili: marketing biznes-rejalari, avvalo hukumat siyosatini aks ettiradi.
Siyosiy rahbarlikni xo0’jalik rahbarligidan ajratib bo’lmaydi, ular bir butun rahbarlikdir. Bu
tamoyil xo’jalik vazifalarini hal etishda printsipiallikni va davlat manfaatlari nugqtai
nazaridan yondashishni talab qiladi. Milliylik tamoyili marketingda mahalliychilik,
millatchilik va qarindoshchilikka mutlaqo yo’l go’ymaydi.

Etakchi bo’g’in tamoyili. Hukumat har bir rejalashtirish bosqichida eng muhim
xo’jalik vazifalarini ilgari suradiki, milliy iqtisodiyotning yanada yuksalib, respublika
igtisodiyotining mustahkamlab borishi va o’sha vazifalarning bajarilishiga bog’liq. Bu
vazifalar hamma bosqichlarda ham bir xil bo’lmaydi. Masalan, bozor iqtisodiyotiga
o’tishning shu kundagi bosqichida marketing biznes-rejasi bozorni eng avvalo, iste’mol
buyumlari bilan to’yintirish, sanoat korxonalarini esa eng yangi texnika va texnologiya bilan
va umuman iqtisodiyotimizga bu muammolarni tezroq hal etish uchun ko’plab chet el
investitsiyalarini jalb etishga yo’naltirmog’i lozim. Yaqin kelajakda milliy iqtisodiyotni
rivojlantirishning asosiy yo’nalishi ishlab chigarishning progressiv va iqtisodiy jihatdan
samarali tarmoqlarini tez sur’atlar bilan o’stirishga qaratilishi ko’zda to’tilmoqda.
Marketing biznes-rejalarida birinchi navbatda ana shu yetakchi bo’g’inlarni ta’min etishni
ko’zda to’tilishi zarur.

[lmiy-texnika jihatidan asoslanganlik tamoyili. Bu - fan va texnika yutuqlarini
hisobga olish demakdir. Bu tamoyil ob’ektiv iqtisodiy qonunlarni bilish, iqtisodiyotni
yanada rivojlantirish uchun talab va ehtiyojlarni hisobga ola bilishni taqozo etadi. Marketing
biznes-rejalari real bo’lishini, texnika yangiliklari, progressiv normalar qo’llashni talab
qiladi. Marketing biznes-rejalari hozirgi davrning iqtisodiy qonunlari asosida tuzilishi
lozim. Ularning ilmiy asoslanganligi ko’p jihatdan igtisodiy-matematik modellar va usullar
hamda kompyuter, hisoblash texnikalaridan foydalanib tuzilishiga bog’liq. Biznes-rejasini
tuzishda yuqorida qayd etilgan tamoyillardan tashqari demokratik tsentralizm va boshqa
printsiplarga ham asoslaniladi. Marketing biznes-rejasi milliy iqtisodiyot biznes-rejasining
muhim va ajralmas qismidir. Marketing biznes-rejalarini barcha korxonalar, qurilish
tashkilotlari, vazirliklar, idoralar va respublikamizning markaziy rejalashtirish organlari
ham tuzadi. Demak, marketing biznes-rejalari milliy iqtisodiyotning barcha tarmoq va
bo’g’inlarida tuziladi.

Respublika marketing biznes-rejalari tovarlarni ichki va tashqi bozorda sotishni,
eksport va import rejalari tuzishni, marketing byudjetini aniqlashni, tarmoq rejalari esa shu
vazirlik va idoralarga qarashli korxona va tashkilotlarning tovarlarini sotishni o’z ichiga
oladi.Firma rejalari har bir korxonada tuziladi. Korxonada marketing rejasi, avvalo, tovarga
bo’lgan ehtiyojning homaki, dastlabki hisob-kitoblarga asoslanib ishlab chiqiladi, chunki
qat’iy reja tuzish uchun ishlab chiqarish va kapital qurilishning hajmi hali tasdiglanmagan
bo’ladi.

Marketing biznes-rejalari mahsulot tannarxi rejalari va moliyaviy rejalar bilan ham
uzviy bog’langan. Marketing organlari mahsulot qiymatining asosiy qismini tashkil etuvchi
ishlab chiqarish vositalarini ham o’z vaqtida sotib va iste’molchilarni ta’minlab, mahsulot
tannarxining kamayishiga, foydaning ko’payishiga ta’sir etadi. Bu hol marketing biznes-
rejasida o’z aksini topadi. Bunda biz material sarflash normalarini pasaytirish, materiallar,
yonilg’i va hokazolarni tejab-tergab sarflash topshiriglari haqida fikr yuritmogqdamiz.

Marketing biznes-rejasining moliyaviy reja bilan bog’ligligi quyidagilardan iborat:
korxonalar ko’pincha mavsumiy va boshqa zapaslar uchun bankdan qarz oladi, bu qarzlar
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ularning moliyaviy rejasida aks ettiriladi. Aylanma mablag’lar normasi xom ashyo
materiallari va yoqilg’i zahirasi normasiga va boshqa normalarga bog’liq. Bu normalarning
hammasi marketingning strategik rejalarida ham o’z aksini topadi.

9.2. Yangi tovarlarni bozorga chiqarish holatini tahlil qilish

Iqtisodchi olimlar va amaliyotchilar marketing faoliyatida strategik qaror qabul qilish
uchun yordami tegishi mumkin bo’lgan bir qator modellar ishlab chiqganlar. Ko’pgina bazis
strategiyalar bu modellar bilan bog’liq. Model aniq bir vaziyatdan kelib chiqib tanlanadi. Bu
modellardan ba’zilarini ko’rib chiqamiz.

«Mahsulot-bozor» matritsasi (Ansoff matritsasi)! .

\Buzer.lar\ Mavjud bozorlar Yangi bozorlar
Mabhsulotlar

Mavjud mahsulotlar Bozorga yanada Bozor
chuqurroq Kirib borish chegaralarini
kengaytirish
1 11
Yangi Mabhsulotni :O
mahsulotlar takomillashtirish ~

\Di‘@@a
111 1Y

O’suvchi bozor sharoitida strategiyalarni yaratish uchun model taqlif etiladi.
Boshlang’ich nuqta korxonaning haqiqiy va rejadagi rivojlanishi o’rtasidagi farq yoki
marjasi hisoblanadi. Bu korxona magsadlari avvalgi strategiyalar yordamida amalga
oshirilganini bildiradi. Bu vaziyatga yoki maqsadga o’zgartirish kiritish, yoki boshqa
strategik yo’llarni qidirish lozim. O’suvchi bozor sharoitida mumkin bo’lgan strategiyalarni
1966 yilda amerikalik olim Igor Ansoff «mahsulot-bozor» deb ataladigan matritsa
yordamida tuzgan. Bu matritsaning umumiy ko’rinishi yuqoridagi chizmada ko’rsatilgan.

Alohida mugqobillar bilan bog’liq bo’lgan xavf-xatar miqdori bir xil emas. Bu
sinergetik ta’sirlarning kamayishi natijasidir. Turli strategiyalar muvaffaqiyatining ehtimoli
(Hinterhuber-Thom, 1995 tadqiqotlari):

- eski mahsulot eski bozorda 50%;

- yangi mahsulot eski bozorda 33%;
- eski mahsulot yangi bozorda 20%;
- yangi mahsulot yangi bozorda 5%.

Alohida mugqobillar bilan bog’liq xarajatlar (Aurich-Shroeder, 1996, empirik

tadqiqotlari natijasi):
- bozorga ishlov berish - bazis;
- mahsulotni rivojlantirish - sakkiz marta oshiqcha xarajat;
- bozorni rivojlantirish - to’rt marta oshiqcha xarajat;
- diversifikatsiya - 12 va 16 marta oshiqcha xarajat.

Raqobat matritsasi (Porter). Amerikalik olim Porter 1975-1980 yillarda o’sish
sur’atining pasayishi va sanoatning ko’pchilik tarmoqlarning stagnatsiyaga uchrash davrida
raqobat strategiyasi kontseptsiyasini ishlab chiqdi. Korxona diqqat markazida nafaqat

!'F Kotler. Marketing menedjment. Sankt-Peterburg: PITER, 2007. 59-bet.
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xaridorlar ehtiyojini qondirish, balki bozordagi raqobat kuchlari ham turadi. Porter
tomonidan ko’rsatilgan raqobatni harakatga keltiruvchi beshta kuch quyidagi chizmada
berilgan.

M. Porterning tadqiqotlari quyidagi xulosalarga olib keldi: avvalo katta bozor ulushiga
ega bo’lgan yirik korxonalar, bir tomondan va, ikkinchi tomondan, kichik ixtisoslashtirilgan
korxonalar talab qilinadigan rentabellik darajasiga erishish imkoniyatiga ega bo’ladi.
Demak, o’rta pozitsiya xavfli, bozorda yetakchilik qilishga erishish qobiliyati yoki
mablag’lari yo’q, barcha korxonalarga o0’z ishini belgilangan segmentda jamlab,
raqobatchilarga nisbatan afzalliklarni barpo etish tavsiya etiladi.

Potentsial yangi
raqobatchilar

¥

Tarmoq ichidagi
Yetkazib R raqobatchilar
beruvchilar

A

Iste’molchilar

—

Tarmoq ichidagi
ragobat

t

O’rinbosar tovarlar

9.1-chizma. Raqobatni yuzaga keltiruvchi kuchlar!.

Dastlabki holatning muhim tomonlarini oydinlashtirish baholash uchun asos raqobat
matritsasidagi holatlardan qaysi biri korxonaga ko’proq muvaffaqiyat keltirishidir. Porter
modeli, avvalo, kontsentratsiya, bozorning yetilganlik darajasi va jahon raqobatining
intersivligi nuqtai nazaridan farq qiluvchi bo’lingan, yosh va yetilgan tarmoqlarning
strategiyalarini boshgarish uchun kerak.

Porter strategiyasining afzalliklari:

- korxonaning boshqa raqobatchilari kuchli kurash natijasida zarar ko’ra boshlasa,
uncha kam bo’lmagan xarajatlar bilan ham korxona daromad oladi;

! M.Porter. Mejdunarodnaya konkurentsiya. M. Progress, 1996, 202 -bet.
143



Biznesni tadqiq etish usullari

- xarajatdagi afzallik samaradorligi bo’yicha ikkinchi sotuvchining qilgan
xarajatlariga nisbatan bahoni ortiq tushira olmaydigan kuchli xaridorlardan himoya qiladi;

- kam xarajatlar mol yetkazib beruvchilarga afzallik yaratadi, baholarning ko’tarilishi
esa yetakchiga kamroq ta’sir qiladi;

- kam xarajatlar bozorga kirishda katta to’siglarni hosil qiladi;

- o’rinbosar tovarlarning paydo bo’lishi yetakchiga raqobatchisiga nisbatan xarajatlar
doirasida erkin harakat qilishga imkoniyat beradi.

9.4. Yangi tovarni yaratish jarayoni va ularni tadqiq qilishning o’ziga xos
xususiyatlari

Baho - tovar qiymatining puldagi ifodasi bo’lib, bozor elementlari ichida eng
murakkabi hisoblanadi. U o’zgaruvchan, harakatchan, bozordagi kon’yunkturali
tebranishlarga moslashuvchan, doimo o’zgarib turuvchi mexanizmdir. Uzoq vaqt davomida
iqtisodiyotimizda barqaror baholar ahvolini tovar va xizmatlar bilan ta’minlashdagi ijtimoiy
haqigatning asosiy tamoyilli degan fikr hukmron edi. O’zgarmas baholar barqaror ishlab
chigarish rivojiga va talabni qondirishga to’siqlik qiladi. Baholarni tashkil qilishning
haqqoniyligi illyuziyasini vujudga keltiradi. Bugungi kunda baholar tizimi ancha
chalkashki, uni tushunib yetish bir muncha murakkab, eng asosiysi u xo’jalik yuritishning
yangi bozorlar sharoitiga moslashmog’i lozim.

Bozor baholarining asosiy xususiyati - ularning doimo o’zgarib turish qobiliyatidir.
Bu tabiiy, chunki baholar talab va taqlifni o’zaro bog’lovchi vositadir. Bizga ma’lumki,
ularning har ikkalasi ham harakatchan. SHuning uchun marketing strategiyasida shunchalik
harakatchan baholar siyosatidan foydalaniladi. Bu siyosat tovarning bozordagi harakatini
tovar hayotiylik davrini turli bosqichlarini tartibga solish va boshqarishni, bozorga yangi
iste’mol tovarlari va ishlab chiqarish vositalarini kiritishni, eskirgan modellarni bozordan
siqib chiqarishni ta’minlaydi. Baholar hech qachon sababsiz 0’zgarmaydi.

Marketingli yechimlar tizimida bahoni tashkil qilishda eng avvalo nimaga ahamiyat
berish kerak, tovarning birlamchi bahosi qanday bo’lishi, foyda olish uchun va bozorda o’z
mahsulotini ulushini oshirish uchun uni qanday o’zgartirish kerak?Marketing bo’yicha
mutaxassislar bu savollarga javob berishga turlicha yondashadilar. Lekin ularning barchasi
marketing dasturining umumiy strategiyasiga asoslanadi. Bu yondashishlarning asosiylariga
to’xtalib o’tamiz.

Birlamchi bahoni aniqlashda vaqt birligi ichida baho darajasining o’zgarishini aniq
hisoblash muhim ahamiyat kasb etadi. Bu hisoblash bozor segmentiga, tovarning hayotiylik
davriga, tovarga talab va taqlifning potentsial miqdoriga bog’liq bo’ladi. Marketingda tovar
siyosati ijtimoiy tovar ishlab chiqarishning barcha bosqichlari, yangi ishlab chiqarishning,
tagsimlashning, almashuv va iste’molchining 0’ziga xos xususiyatlarini hisobga olgan holda
yuritiladi.

Firma baho siyosatida tovar va xizmatlar birlamchi bahosini o’rnatishga marketing
nuqtai nazaridan yondashishning o’ziga xos xususiyati xaridor o’z firmasiga doimo
ishonadi.

Bozor iqtisodiyotiga o’tish davrida baholar ahamiyatining ortib borishi kuzatilmoqda,
chunki mana shu davrda umumiy ishlab chiqarish hajmi, xarajatlar oshishi iqtisodiy
qiyinchiliklar bilan uyg’unlashib ketmoqda. Moliyaviy va bank boshgarish tizimlarining
susayishi, transport va milliy iqtisodiyot tarmogqlarining kuchsizlanishi baho
konkurentsiyasini oshirib yubordi. Baholar darajasi ko’p hollarda xaridor tomonidan
belgilanadi.
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Rag’batlantirish bahosini belgilash ham xaridorni o’ziga jalb gilishda muhim rol
o’ynaydi. Bunday bahoni belgilashda xaridor ruhiyati e’tiborga olinadi, ya’ni ular
savdolashishni yaxshi ko’rishlari va ikkinchidan me’yordagi normadan past narxlar
iste’molchini o0’ziga ma’lum darajada diqqatini tortishi hisobga olinadi.

"Qaymog’ini olish" va bozorga "kirib kelish" siyosatlari. "Qaymog’ini olish"
siyosati yangi tovarlar uchun baho yuqori darajada belgilanadi. Bozor o’zlashtirilib asta-
sekin to’yinishidan so’ng esa iste’mochilarni yanada jalb etish maqsadida baho tushiriladi,
tovarlarga arzonroq baho belgilanadi. "Qaymog’ini olish" siyosati yaxshi natija berishi
uchun tovarlarga bo’lgan talab narxlarga qisman ta’sirchan bo’lishi; xaridorlar mahsulotni
ishlab chiqarish va sotish xarajatlaridan kam xabardor va shu sababli belgilangan summani
to’lashga tayyor turishga; bozorda tovarga raqobat bo’lmasligi; bozor doirasida narx
segmentlari mavjud bo’lib, ular muayyan chegaralarda narxni o’zgartirib turishda imkon
berishi lozim.

"Kirib olish" siyosati past narxlarni joriy etish va katta hajmli tovar oborotini amalga
oshirishga qaratilgan siyosatdir. Bunda tovarlarga past baho belgilanadi. Ogqibatda
tovarlarning sotish hajmini keskin oshirib, tovarni yuqori narxlarda sotishga qaraganda
ko’proq to’liq daromad keltiradi deb hisob yuritiladi. "Kirib olish" ko’proq bozor narx
segmentlariga bo’linmagan va yuqori narxli tovarlarni xarid qilishga tayyor bo’lmagan
sharoitlarda qo’llaniladi. Bu siyosatning ijtimoiy mavqeini qiyofa-ramzini bermaydigan
yangi tovarlarga nisbatan qo’llash lozim.

Narxlarni belgilashda "raqobatda g’olib kelish" strategiyasi ham qo’llaniladi. Bu
strategiya bozorga "kirib olish" strategiyasining boshqa bir ko’rinishi bo’lib, uning maqgsadi
yana chuqurroq masalaga - potentsial kelajak raqobatchining bozorga kirib kelishining
oldini olishga qaratilgan. Uning vazifasi bozorda raqobatchi korxona paydo bo’lgunga gadar
ko’proq tovarni sotishga erishish, xaridorlarning qalbiga o’rnashib olib, yangi raqobatchi
korxonaga yo’l bermaslik tadbirlarini ishlab chiqishdan iborat. Bu siyosat baholarni iloji
boricha tannarxga yaqinroq darajada belgilashni taqozo etadi. Buning ma’nosi, olinadigan
foyda miqdori kam bo’ladi va, demak, firmalar bozorda harakat qilmog’i va ko’proq foyda
olish uchun katta hajmdagi tovarni sotishga erishmogqlari lozim.

Amaliyotda aniq sharoitdan kelib chiqqan holda baho o’rnatishning quyidagi
usullaridan foydalaniladi: to’liq xarajatlar; o’rtacha xarajatlar: cheklangan xarajatlar ishlab
chiqarishning normal (standart) xarajatlariga asosan, to’g’ridan-to’g’ri xarajatlarni hisobga
oluvchi magqgsadli baho yoki magsadli foyda normasi. Bularning har bittasiga alohida
to’xtalib o’tamiz.

To’liq xarajatlar usuli - hisoblangan baholarga asoslangan. U tovar ishlab chigarish
va realizatsiya qilishdagi barcha xarajatlar asosida aniqlanadi. Bu hisoblash usulini shartli
ravishda quyidagicha ta’sarruf qilish mumkin. Barcha to’g’ridan-to’g’ri xarajatlar asos
uchun olinadi. Unga (nagladnoy) xarajatlar va foyda qo’shiladi. Foyda tarmoq o’rtacha
foyda normasidan hisoblanadi. Bu o’rtacha foyda normasi ssuda foiziga, o’rtacha kapital
aylanishi tezligiga va tarmoqdagi raqobat darajasiga bog’liq bo’ladi.

O’rtacha xarajatlarga asoslangan baho - asosan yuqoridagi usuldek hisoblanadi.
Bir birlik mahsulot uchun o’rtacha xarajatlar (doimiy va o’zgaruvchan) aniqlanadi. Agar
kon’yunktura kam darajada o’zgarsa, ya’ni ishlab chiqarish kamroq kamaysa yoki oshsa,
baho to’liq xarajatlar darajasidan emas, balki iqtisodiy tsiklning o’rtacha xarajatlariga
tayanib aniglanadi. Bu usuldan firma ma’lum muddat ichida baholarni oldingi darajada
ushlab turish maqgsadida ko’proq foydalanadi.

CHeklangan xarajatlar wusuli ishlab chiqarishni kengaytirish bilan bog’liq
xarajatlarni hisobga olish imkonini beradi. Bu usuldan firma ishlab chiqarish miqdorini
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oshirish, bozorda katta ulushga erishish va sotishni kengaytirishga erishish maqgsadida
foydalanadi. CHeklangan xarajatlar - ishlab chiqarishning bir birlik mahsulotga oshishi
natijasida umumiy xarajatlarning o’zgarishini bildiradi. CHeklangan xarajatlar yuqori yoki
past bo’lishi mumkin. Bu-talabning harakateri va oshishi ko’lamiga; uning o’zgarish
davriga, mavjud bo’lgan quvvatlar bilan talabni qondirish imkoniyatiga va boshqa omillarga
bog’liqdir.

Baholarning normal (standart) ishlab chiqarish xarajatlari asosida hisoblash usuli
- maxsus baholarni hisoblash usuli sanaladi. Bu usulda - baholar haqiqiy xarajatlardan emas,
balki mavjud ishlab chiqarish sharoitida, mavjud moddiy va gqiymat normativlari asosida
hisoblanadi. Bu yerda xarajatlar ishlab chiqarish boshlanguncha hisoblab chiqiladi.
Mahsulot tannarxi kalkulyatsiyasi xom ashyo va materiallarga o’rnatilgan normativlaridan,
ishchi kuchiga haq to’lash xarajatlari normasidan va (naqladnoy) xarajatlardan olinadi.
Boshqacha qilib aytganda, baholarni hisoblash ishlab chigarish quvvatlarini yuklash normal
miqdoriga nisbatan amalga oshiriladi.

Magsadli baho yoki magsadli foyda normasi usulito’g’ridan-to’g’ri xarajatlarni
hisobga oladi. Bu usulda ham asos qilib quvvatlarni ma’lum bir yuklanganlik darajasiga
to’g’ri keluvchi ishlab chiqarish xarajatlari hisoblanadi. Biroq foydani hisoblashga
yondashish boshgacha, ya’ni firma o’z mahsulotiga oldindan shunday baho o’rnatadiki,
unda foydaning aniq bir miqdori o’rnatilgan bo’ladi.

Umumiy qonuniyat shundaki: firma bozorda qanchalik mustahkam mavqega ega
bo’lsa va firmada qanchalik marketing strategiyasi tajribasi ko’p bo’lsa, firmaning hisoblab
chiqilgan baholari bozor bahosiga shunchalik yaqin bo’ladi.

Bozorga mo’ljallangan, marketingdan keng foydalanadigan va ishlab chiqarishga
mo’ljallangan firmalarning moliyaviy siyosatida jiddiy farq mavjud. Birinchisi, bozorda 0’z
o’rnini egallash va mustahkamlash uchun ganday qilib baho siyosatidan yaxshiroq
foydalanish, xaridor qanday bahoni gabul qilishi mumkinligini aniqlash, raqobatchilardan
qanday qarshi harakatni kutish kerakligicha digqatini jalb qiladi. Ikkinchisi esa yuqori sifatli
va past tannarx bilan tovar ishlab chiqarishga harakat qilib, asosiy digqatni tannarxga
qaratadi. Natijada tovarning xaridorlilik samarasi uno’tiladi. Marketingli sharoitda
o’zgaruvchan baholardan foydalaniladi. Bu baholar talab va taqlifning o’zgarishiga juda
sezgir. SHuning uchun ular bozordagi vaziyatga qarab doim o’zgarib turadi va 0’z-o0’zini
tartibga soluvchi bozor munosabatlarining asosi bo’lib hisoblanadi.

9.1-jadval
Tovar sifatiga bahoning bog’liqligi hisobga olingan baho o’rnatish
strategiyalari
BAHO
Yugqori O’rta Past
~ [Yuqori 1. Mukofotli 2. Bozorga chu-qur 3.Yuqori qiy-matli
% chegirmalar kirib  borish stra- ahami-yatchilik  stra-
= strategiyasi. tegiyasi. tegiyasi.
| 4. Yugori baholar 5. O’rta dara-jali 6. O’ta sifat-lilik stra-
©lOrta strategiyasi stra-tegiya. tegiyasi.
Q 7.0’g’irlash 8. «Usti yaltiroglik» 9. Past qiymatli
g Past strategiyasi. strategiyasi. ahamiyatlilik
ﬁ strategiyasi.
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Jadval shundan dalolat beradiki, tovarlarga qanchalik yuqori yoki past baho
belgilanishi ularning sifatiga, bozordagi talab va taqlif orasidagi nisbatga,
marketologlarning faollik darajasi va ularning tanlagan strategiyalariga bog’liq.

Narx-navoni tashkil qilish, baho siyosatida katta xarajatlarini talab qiladi. Lekin
firmalar o’zgaruvchan baholar samarali marketing faoliyatining muhim omillaridan biri
ekanligini tushunib yetib bu xarajatlardan qochmaydi. SHu sababli marketing xizmati
tarkibida baholar hisoblash usulini tanlovchi, narx-navoni tashkil qilish bilan
shug’ullanuvchi alohida bo’linmalar mavjud.

9.5. Boston Konsalting Grupp (BKG) matritsasi, uning afzalliklari va
kamchiliklari

«Bozor ulushi - bozor o’sishi» matritsasi (portfolio-tahlil). Portfolio-tahlil yoki
«bozor ulushi - bozor o’sishi» matritsasi XX asrning 60-yillari so’ngida Amerikaning
«Boston konsalting grupp» konsalting firmasi tomonidan ishlab chigilgan. Bu model,
asosan, mahsulotning hayot tsikliga va tajriba egri chizig’i kontseptsiyasiga asoslangan.

Eng asosiy Portfolio kontseptsiyalari. Turli Portfolio kontseptsiyalaridan «bozor
o’sishi - bozor ulushi» va «bozorning jalb qilish darajasi raqobatdagi ustunlik» modellari
eng katta amaliy ahamiyatga ega. Bu ikkala kontseptsiya ikki koordinatali matritsa
yordamida SICHBning strategik vaziyatini aniqlab beradi. Matritsada o’xshash
boshlang’ich strategik vaziyatdagi SICHB bir jinsli yig’indiga birlashtiriladi. Ular uchun
maqsadli va strategik rejalashtirishda hamda korxona resurslarini tagsimlashda
qo’llaniladigan harakatlarning bazis namunalari (normativ strategiyalar)ni aniqlab berish
mumkin.

Kontseptsiyaning o’ziga xos xususiyatlari SICHB to’rtta katakdan iborat matritsada
joylashadi.

| wBozop ynywm - Fozop Yommms matpuuacn [noprgonwo-taxamn.

| Noproavo-TINMA BxW 86050 pyayLEM - FOZ0PTOHLLMY MITPHLS0H XX 3cpHuHT B0-Hrnnapw

| C¥HrMOE AMepHHaHHMHT CEOCTOH HOHCRWHHT TIYIINS HOHCRMTHHT G HDMECH TOMOHWAEH Hwnat
| wuiaran. By MOgEnD, SC0CEH, MEXOWIOTHUHATXAET LMILTHrE B3 TEHpUGE Srpu HMIHer

| KO HUENMUMHRCKHME 3O aHEaH.
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Hnaysnap
=
=]
=
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wBOCTOH ROHCANTHHI FPYATI MaTRMLEB0M

9.2-chizma. “Boston konsalting grupp” matritsasi®>.

35Paul W. Farris, Neil T. Bendle, Phillip E. Pfeifer, David J. Reibstein. Marketing Metrics.Second edition.2010 by
Pearson Education, Inc.p. 36.
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Matritsadagi joylashuviga qarab, SICHBning to’rt xil turi farqlanadi. Portfolio
terminologiyasiga asosan ular quyidagicha ataladi: «so’roq belgisi», «yulduzlary,
«sog’iladigan sigirlar» va «yovvoyi mushuklary:

1. Matritsaning tepa o’ng burchagida joylashgan SICHB «so’roq belgilari» deyiladi.
Bu hayot tsiklining boshlang’ich davrida turgan mahsulotdir. Ular katta o’sish sur’atlariga
ega bo’lishi mumkin, lekin ularning bozordagi ulushi unchalik katta emas. SHuning uchun
bu holda korxonalar hujum strategiyalari va katta investitsiyalari yordamida tajriba egri
chizig’ini qo’llash imkoniyatiga ega bo’lish uchun bozordagi ulushni kattalashtirishga
harakat qiladilar. Kelajakda katta foyda keltiradigan mahsulotlarni kerakligi uchun bu
mahsulotlarni qo’llab -quvvatlash zarur. SHuni hisobga olish kerakki, SICHB foydadan
ko’proq xarajatlarga ega bo’ladi. Menejment mavjud resurslar yordamida bozordagi
ulushning kengaytirilishi mumkinligini tekshirib ko’rilishi lozim.

2. Tepadan chap burchakda joylashgan SICHB («yulduzlar») hayot tsiklining o’sish
bosqichidir. «Yulduzlar» ma’lum bir foyda keltiradi, lekin bu foyda «yulduzlar»ning
bozordagi o’rnini mustahkamlash uchun sarflanadi. O’sish sur’atlarining pasayishi va
savdo-sotiq stagnatsiya tufayli «yulduzlar» «sog’iladigan sigirlar»ga aylanadi.

3. «Sog’in sigirlar» - yetuklik darajasiga yetgan mahsulot. Bozordagi katta ulush bu
turdagi mahsulotning xarajatlar bo’yicha katta afzallik yaratadi.

4. «Yovvoyi mushuklar» bozorning to’yinish va degeneratsiyasi bosqichiga
tegishlidir. Ular bozorning katta ulushiga ham, yuqori o’sish sur’atlariga ham ega emas.
Agar ular foyda keltirayotgan bo’lsa, bu foydani ularning «so’roq belgisi» yoki
«yulduzlar»ga kirib borishi uchun investitsiyalash tavsiya etiladi. Bu SICHBi zarar
keltirishni boshlashi xavfi bo’lsa, dezinvestitsiyalash stratagiyasini amalga oshirish va ularni
ma’lum muddatga korxonaning Portfoliosidan chiqarish lozim.

Modelning afzalliklari:

- korxonaning strategik muammolarini tizimga solish va ko’rgazmali taqdim etilishi
imkoniyati mavjudligi;

- strategiyani tuzish uchun model sifatida qo’llanilishi, shu bilan birga, asosan, joriy
ishlar bilan shug’ullanuvchi menejment korxonaning kelajagiga e’tibor garatishi kerak;

- go’llashning osonligi;

- SICHBning bozordagi ulushi va o’sish sur’atlarini aniglashning qulayligidan iborat.

Yugorida bayon qilingan strategiyalarni amaliy faoliyatda qo’llash korxonaning
rivojlanish darajasiga, ilmiy - tadqiqot ishlarining yo’lga qo’yilganligiga, ishlab
chiqarilayotgan mahsulotning xususiyatlariga, bozorning segmentiga va yana boshqa bir
qancha omillarga bog’liqdir.
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Purpose

— The purpose of this paper is to provide an analysis of the ontological and semantic
foundations of consumer-dominant value creation to clarify the extent to which the call for a
distinct consumer-dominant logic (CDL) is justified. This paper discusses consumer-driven
value creation (value-in-use) across three different marketing logics: product-dominant
logic (PDL), service-dominant logic (SDL) and CDL. PDL conceptualises value as created
by firms and delivered to consumers through products. SDL frames consumer value as a
function of direct provider-consumer interaction, or consumer-driven chains of action
indirectly facilitated by the provider. Recently, the research focus has been turning to
consumer-dominant value creation. While there is agreement on the significance of this
phenomenon, there is disagreement over whether consumer-dominant value creation is an
extension of SDL or calls for a distinct CDL.

Design/methodology/approach

— This is a conceptual paper, which is informed by five cases of consumer dominance.
The cases are used to clarify rather than verify the analysis of the ontological and semantic
underpinnings of consumer-dominant value creation.

Findings

— The ontological and semantic analysis demonstrates that PDL and SDL have
insufficient explanatory power to accommodate substantial aspects of consumer-dominant
value creation. By implication, this supports the call for a distinct CDL.

Originality/value

— This paper contributes to the ongoing theoretical debate over the explanatory power
of SDL by demonstrating that SDL is unable to accommodate important ontological and
semantic aspects of consumer-driven value creation.
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Abstract

In recent years, companies have been confronted with a new type of negative
consumer behavior: consumers who have turned hostile and who are strongly determined to
cause damage to the brand. Empowered by new technological possibilities, an individual
consumer can now wreak havoc on a brand with relatively little effort. In reflection of this
new phenomenon, the authors introduce the concept of consumer brand sabotage (CBS). On
the basis of different underlying motives, a conceptual framework distinguishes CBS (a
form of hostile aggression: harming the brand as dominant motive) from other forms of
negative consumer behavior, such as customer retaliation and negative word of mouth
(instrumental aggression: harming a brand is only a means to achieve other objectives, e.g.,
restoring equity). This framework adapts insights from aggression and appraisal theories as
well as qualitative interviews with actual saboteurs to a consumer—brand relationship
context in order to develop an improved theoretical understanding of the under-researched
phenomenon of CBS. The authors analyze the mental escalation processes of individual
consumers toward CBS and develop a road map for future research.

Keywords: marketing theory, consumer brand sabotage, brand management,
consumer—brand relationships, relationship breakdown
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Abstract
Innovation commercialization, an important managerial challenge, depends heavily on the
sales force for its success. However, little empirical research has examined how firms
should direct sales reps in this task in a global, multicultural context. Drawing on self-
determination theory, this study investigates how to motivate sales reps for innovation
selling in different cultures with various financial and nonfinancial steering instruments.
The authors collected data in two waves from sales reps in 38 countries on four continents,
making this study one of the largest international investigations in sales research. Results

151


mailto:Krohmer@imu.unibe.ch
mailto:Wayne.Hoyer@mccombs.utexas.edu
http://journals.ama.org/keyword/Marketing%20Theory
http://journals.ama.org/keyword/Consumer%20Brand%20Sabotage
http://journals.ama.org/keyword/Brand%20Management
http://journals.ama.org/keyword/Consumer%E2%80%93brand%20Relationships
http://journals.ama.org/keyword/Relationship%20Breakdown
mailto:sebastian.hohenberg@bwl.uni-mannheim.de
mailto:homburg@bwl.uni-mannheim.de

Biznesni tadqiq etish usullari

reveal that steering instruments should correspond closely with reps’ national culture in
terms of power distance, individualism, uncertainty avoidance, and long-term orientation.
For example, findings show that whereas individualism strengthens the positive relationship
between variable compensation for innovation-sales results and financial innovation
performance through innovation-selling motivation, power distance and uncertainty
avoidance weaken this relationship. Results also reveal that long-term orientation
strengthens the positive relationship between supervisor appreciation for innovation-sales
results and financial innovation performance through innovation-selling motivation.
Keywords: business-to-business marketing, innovation, national culture, sales force
steering, self-determination theory

Metodi prognozirovaniya vremennix ryadov v marketingovix issledovaniyax

Lebedeva M.Yu.,

Vvedenie

Prognoz — eto nauchno obosnovannoe sujdenie o vozmojnix sostoyaniyax ob’ekta v
budushem. Sushestvuet okolo dvuxsot metodov prognozirovaniya. Osnovnimi
xarakteristikami prognoza yavlyayutsya: tochnost prognoza, dostovernost prognoza i
oshibka prognoza [1].

V rabote proveden analiz ispolzovaniya izvestnix metodov prognozirovaniya v
marketingovix issledovaniyax s primeneniem informatsionnix texnologiy. Predlojena
realizatsiya metodov kratkosrochnogo prognozirovaniya pri pomoshi programmi
elektronnix tablits Microsoft Excel, sistemi kompyuternoy matematiki MathCAD i
universalnogo statisticheskogo paketa SPSS.

Predmetom issledovaniya v dannom sluchae yavlyaetsya prognozirovanie ob’ema
prodaj po empiricheskim zavisimostyam, ob’ektom — «cherniy yashik», dlya kotorogo
nevozmojno postroit determinirovannoe matematicheskoe opisanie. Vremennoy ryad
znacheniy ob’ekta formiruetsya pod deystviem trex sostavlyayushix: determinirovannoy,
sluchaynoy, neopredelennoy. Osnovnoy ideey rassmatrivaemix metodov prognozirovaniya
yavlyaetsya videlenie determinirovannoy sostavlyayushey.

Dlya resheniya zadachi prognozirovaniya vremennix ryadov v marketingovix
issledovaniyax ispolzovani sleduyushie instrumenti issledovaniya:

1. funktsii «Poisk resheniya», eksponentsialnogo sglajivaniya i skolzyashego srednego
pro grammi Excel;

2. funktsii predict 1 loess paketa MathCAD;

3. lineyniy regres sionniy analiz pri pomoshi menyu Analyze — Regression — Curve
estimation paketa SPSS.

Predlojeni i realizovani v MathCAD metodi (intervalniy metod naimenshix kvadratov i
metod prognozirovaniya s zaranee zadavaemoy pogreshnostyu), rasshiryayushie krug
zadach, reshaemix v prakticheskom marketinge.

Usovershenstvovanie metoda Xolta—Brauna

Rassmotrim metod eksponentsialnogo sglajivaniya, predlojenniy Xoltom dlya
resheniya zadach prognozirovaniya vremennix ryadov [2]. Realizatsiya eksponentsialnogo
sglajivaniya osushestvlyaetsya s pomoshyu postoyannix sglajivaniya o i B po trem
uravneniyam.

Pervoe uravnenie opisivaet sglajenniy ryad dlya prognoznogo znacheniya Y na
moment vremeni ¢ s ispolzovaniem informatsii na moment vremeni 1.
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= II-)'( [ }‘Tlpﬂl'ﬂ..!—]

+T )+ (1-a)xY,

npar,
gde o — postoyannaya sglajivaniya; Yprogn., ¢, Yprogn., t—1 — prognoznie znacheniya
pokazatelya v posleduyushiy i predidushiy moment vremeni; Y¢ — tablichnoe znachenie
pokazatelya v moment vremeni ¢; 7t—1 — znachenie trenda na moment vremeni 7—1, kotoroe
opredelyaetsya iz vtorogo uravneniya.
Vtoroe uravnenie slujit dlya otsenki trenda:

‘;I = (1_-ﬂ} * {yn;o.'u,{_F:qwnr.f—l}_FBx.";—'. 3

gde B — postoyannaya sglajivaniya. Dlya opredeleniya prognoza na p otschetov po
vremeni ispolzuetsya trete uravnenie:

Y =Y  +pxT .

Hy e (] uparn. i+

CHastnim sluchaem metoda Xolta yavlyaetsya metod Brauna, kogda o = p.
Postoyannie sglajivaniya o i B podbirayutsya putem perebora s opredelennim shagom. Pri
bolee visokix znacheniyax a v bolshey stepeni uchitivayutsya proshlie znacheniya ryada;
analogichno bolee visokie znacheniya B otsenivayut proshloe dvijenie protsessa po
sravneniyu s sushestvuyushim.

Osnovnaya zadacha zaklyuchaetsya v podbore optimalnix znacheniy postoyannix
sglajivaniya a 1 B, dlya resheniya kotoroy predlojeno ispolzovanie instrumenta «Poisk
resheniya» programmi elektronnix tablits Microsoft Excel.

Rassmotrim etot podxod na primere prognozirovaniya ob’ema prodaj firmi KODAK.
Isxodnie dannie dlya modelirovaniya ob’ema prodaj po metodu Xolta s zadannimi
znacheniyami o i B, ravnimi 0,3, privedeni v tabl. 1.

Tablitsa 1
Isxodnie dannie ob’ema prodaj firmi KODAK

Tl preaar ] Eprasrao e, T ¥y ¥hnoor., r L |3.:|.:.1:¢u:|.|;::a:ﬁ E’m--:-ru.
1970 2,80 - - - -
1971 .00 .00 0,30 - -
1972 S50 = 0,35 16,7 0,25
1873 < 0 =3,93 0,7 17, = 0,435
1874 & G0 £ B 0,57 17,1 0,45
(= =] 5. 00 5,043 o522 10,2 0,21
1875 5,40 5, 0, .3 0,14
1 97T &, 00 597 21,50 10,2 (el |
1978 T 00 ==L 0,76 17,3 1,07
1979 & 00 .88 21,068 17,0 1,35
1980 =70 =, 1,38 =2 .1 8,31
1981 10, 30 10, 65 1,12 2,1 0,74
1982 10, 80 11,032 0,74 3,3 0,12
19832 10,20 10,687 0,03 i 0,7
1EEg 10,60 10,61 —i0, 05 0.7 0,01
18Aas 10,680 10,559 —i, O [ | 0,00
1 BB 11,50 11,22 2,43 B, G o0, aR
10987 132,30 12,80 1,24 18,6 &4 34

Nepuon rpoemem, © v, [ T, Rl I
1988 17,00 16,11 2,589 32,8 17,51
155 18,400 18,52 =, a5 14,2 5,23
1290 18,90 19,532 1,436 2,0 0,1
19 = 1] 18, 8 0, aa [ [
1992 20,10 20,24 o, a5 1,1 o, 05

Pri raschete dlya kajdogo iz znacheniy postoyannoy sglajivaniya opredelyalas oshibka
retroprognoza po sleduyushey formule:

EI:I|:N::I'.I! = i+l - YJ.‘pulu:.. e

Na osnove oshibki retroprognoza vichislyayut velichinu €2 progn. To znachenie a,
dlya kotorogo summarnoe znachenie €2 progn. yavlyaetsya minimalnim, schitaetsya
nailuchshim dlya dannogo ryada znacheniy.

Oshibku prognoza mojno otsenit po velichine normirovannoy ostatochnoy dispersii po
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sleduyushey formule [3]:
n—m
gde n — chislo tochek ryada; m — chislo podbiraemix parametrov.

Poluchennie s pomoshyu elektronnoy tablitsi Excel rezultati pokazivayut xoroshee
sootvetstvie mejdu sglajennimi 1 nablyudaemimi znacheniyami otklika prakticheski po
vsemu ryadu (koeffitsient determinatsii R2 = 0,98, normirovannaya ostatochnaya dispersiya
02 =1,77).

Poskolku znacheniya parametrov sglajivaniya bili zadani proizvolno, neobxodimo
podobrat ix optimalnie znacheniya [4].

Rezultati optimizatsii po peremennim a i 3 privedeni v tabl. 2.

¥

a

Tablitsa 2
Rezultati optimizatsii po peremennim o i

Mapuof RparaHn, T ¥ Ynpars., r T rff,?,',‘,',‘f‘.“.‘.}ﬁ?#.‘_‘_‘";. e,
1970 2,80 — — — —
18951 3,00 3,00 0,20 — —
1972 3,50 3,64 2,15 16,7 Q.25
189732 4,00 4,10 0,12 10,0 o, 12
1974 4,60 “,7a 0,05 12,3 Q.25
1975 5,00 5,08 0,03 a4, 7 0,05
189765 5,40 5,54 =-0,02 6.3 o, 10
1977 5,00 a,22 — 2,10 8.4 Q.22
1978 7.00 7,40 —0,25 12,5 0,50
19y 28,00 8,389 —Q,38 8.1 0,38
[==1] 8,70 10,48 — 0, B 15,7 1,72
1881 10,30 10,52 =, 74 1.7 Q.03
1982 10,80 11.27 —0,91 2,6 0,08
(== 10,20 10,132 =0, B0 9.5 1,14
1984 10.60 11.22 — 1.1 4.7 .22
o5 10,60 10,82 —-1.,18 5,5 0,28
1988 11,50 12,35 =1,448 66,3 o, 46
1987 132,30 14,441 —1.88 7.7 0,90
=l=0] 17,00 19,04 =2,61 18,0 6,69
1989 18,40 19,30 —2,93 = 0,431
1990 18,90 20,06 -3, 34 2,1 0,16
1991 12,40 20,63 -3, 78 2,3 0, a5
1992 20,10 21,59 —4,31 2,6 0,28

Rezultati, poluchennie pri optimalnix parametrax sglajivaniya (o = —0,46, B = 1,11),
takje pokazivayut xoroshee sootvetstvie mejdu sglajennimi i nablyudaemimi znacheniyami
otklika (koeffitsient determinatsii R2 = 0,99, normirovannaya ostatochnaya dispersiya 62 =
0,71).

Na sleduyushem etape resheniya zadachi bila vipolnena optimizatsiya po chetirem
peremennim (parametram sglajivaniya a, B i po peremennim Ypr. ¢, 7¢, xarakteriziruyushim
sootvetstvuyushie parametri v nachalniy moment vremeni). Rezultati optimizatsii privedeni
v tabl. 3.
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Tablitsa 3
Rezultati optimizatsii po peremennim o, 3, Ypr.,zi 7t
OTHOCHMTEeNLHaA
Mepron BpemeHm, T ¥ Ynporu., ¢ T I'Iorpel.éJ&HO(}Tb, sznpam_

1970 2,80 - - - -

1971 3,00 2,54 —1,68 — —

1972 3,50 4,08 -1, 73 1.1 0,00
1973 4,00 4,59 —-1,79 2.1 0,01
1974 4,60 5,24 —1.,85 0,3 0,00
1975 5,00 5,57 —1,90 4.6 0,06
1976 5,40 5,02 —1,96 3.1 0,03
1977 &,00 5,69 — 2,02 0,3 0,00
1978 7,00 7,83 —-2,10 4.6 0,09
1979 8,00 a,81 -2,18 2.2 0,03
1980 9,70 10,79 —2,28 10,1 0,79
1981 10,30 10,94 —-2,34 4.6 0,24
1982 10,80 11.59 —2,41 1.3 0,02
1983 10,20 10,57 —-2,45 12,0 1,82
1984 10,860 11,49 —-2,53 0,3 0,00
1985 10,60 11,19 —2,59 7.7 0,78
1986 11,50 12,53 —2,68 2.8 0,10
1987 13,30 14.53 —2,80 &.1 0,59
1988 17,00 15.88 —2,97 17,0 G, 10
1989 18,40 19,29 —3,06 2.5 0,23
1990 18,90 19,85 —32,15 2.0 o, 15
1991 19,40 20,36 —3,24 2,3 0,20
1992 20,10 21,16 —3,34 1.3 0,07

Rezultati, poluchennie pri chetirex optimalnix parametrax (o =—-0,36, = 1,02, Ypr.,t =
3,54, Tt = —1,68), pokazivayut luchshee sootvetstvie mejdu sglajennimi 1 nablyudaemimi
znacheniyami otklika (koeffitsient determinatsii R2 = 0,99, normirovannaya ostatochnaya

dispersiya 62 = 0,6).

Schitaetsya, chto vsegda mojno podobrat takuyu paru parametrov sglajivaniya,
kotoraya daet bolshuyu tochnost modeli na testovom nabore, i zatem mojno ispolzovat etu
paru parametrov pri prognozirovanii. Predpolagaetsya, chto znacheniya a i B prinadlejat
intervalu (0, 1). Kak pokazivaet opit, ix sleduet vibirat iz diapazona [0,25 < a, B < 0,5].
Yesli net spetsialnix soobrajeniy, predlagaetsya nachat modelirovanie s a = = 0,3, a zatem
ix neskolko varirovat [2].

Naris. 1 predstavleni rezultati resheniya zadachi prognozirovaniya s pomoshyu sistemi
kompyuternoy matematiki MathCAD pri nalichii ukazannix obsheprinyatix ogranicheniy s

ispolzovaniem predlagaemogo metoda optimizatsii po chetirem peremennim.

=1 22 L S L PR e R T P R PR R Ca i NI SToh o SRR CTa i S e}
Hmtam it il 0 S p s el i I— 0.3 _l-;_rl--'. B ST v s o
o= 0.3 K o
| R P P TR T T i D32 Iiie
o= ¥y o= sl ypry +— ¥
L * Ty a— 1
2 3 for i e 1 ik 1
L L =
E} ] M 4 #— 0P T+ O — atkYaa
< _1}._‘51 Uiy 41 — PF ivprag — ypod + T
7 5.4 HE = ¥l — YPT
: r:. = - I S
10 ] . o
I 9.7 o 15
[ T
(] [ Hof, A, %, T) = Z.067
(] [T Chivien
L% L4} £ = 0 2% & N s 0.5
[ [T
7 115 TR s LS P B R LS I L B R U
1 & 13_3 i TH oy i i ibad & o 3500 L1 0F ded
Lo A i
200 ] RS Bl i e d B v, Jh, YW, Tk - >
21 [ . i _ | o2re
23 | T ~. 3
2 ] 1 0.2
Bio, 2. %, T = 1.569
Ris. 1. Protokol resheniya zadachi prognozirovaniya s ispolzovaniem metoda
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optimizatsii po chetirem peremennim

Rezultati, poluchennie pri chetirex optimalnix parametrax (o = 0, B = 0,278, Ypr.,«(Y) =
3, T(T) = 0,2) i s uchetom ogranicheniy na parametri sglajivaniya, pokazivayut xudshee
sootvetstvie mejdu sglajennimi i nablyudaemimi zna cheniyami otklika (normirovannaya
ostatochnaya dispersiya 62(R) = 1,569).

Risunok 2 illyustriruet raschet prognoznogo znacheniya ob’ema prodaj (Pj = 19,998)
pri naydennix s pomoshyu funktsii predict i loess sistemi kompyuternoy matematiki
MathCAD optimalnix znacheniyax parametrov o, 3, Ypr.,¢1 7t.

I]P-DTHD'.I- ]ID(‘.'I'E',J"I\'IDIIIHI TOoWeR © MOMOITER i -+ = 1
dpyeermmm predict span = 0.73 ] 0
m = 22 n:i=1 P o= predict(y,n, m) ) _ 4 148
B pl = loess(t,y,spand) 5 155
fi=1.m jr=1.n :
b | 3
il
. 11
17 P'I = ]}1 - H
_m 13
vi 13 :_
il a
16
Pi o 17
i =
13
s El
21
23
1 s
0 G 12 18 14 —
tj .o = ===

Ris. 2. Prognozirovanie ob’ema prodaj firmi KODAK

Dalee bila reshena zadacha prognozirovaniya ob’ema prodaj firmi KODAK s
pomoshyu metoda kratkosrochnogo prognozirovaniya Brauna [5]. Rezultati raschetov
predstavleni v tabl. 4 i na ris. 3.

Tablitsa 4

Rezultati, poluchennie s pomoshyu metoda Brauna v Excel

L= e L R ]

T e o, e rae e, F L] Frhpora., ¢ Y L O R, P & npore.
12870 =Z.80 - - _—
1E7 =1 == — -
1ST= o, =0 o, ChEs 1o, O, =5
1=7a <L DG =3.aE AR 3 1O
1T A, O AL, =, A 0,0
18 5,00 EN-T =1,5 0,74
1 ETE =LA = R o, Fa
12TT €=, o0 =, o 1m, T 3, P
1a7a T o0 o, 2a 24,5 1.80
1E7TE =T e E =T
1 & ER =, T o, FENC A, =
VEEA Vo EO 10, S =30 =.a8
1 BES 10, FCh = =, 1 =T
1S EID 10, &y 11, =4 == 0,01
1 e E LRl 2,53 7 o
1 E e E==T=Y 11,29 1, 1, 10
1L 11, S0 Ten, 1es 1,5 0,05
1 ERET 1E, EOe 12, 30 E- @, 8T
1 S EEL 17,00 108, S0 - =1, M0
1L E 1 E Oy 1B, hEs A, & FLo
1 BRI T 10, 0= o, o, 01
1w 15, SOy 150, 47 T.T 1,901
1S @, e 1, S o, 3 0, 0
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e, BA0N BLIMICTCHM OMRGHN PeTPOnDoriosn
Hexoarmar Tnmme ir= 1. 22 i "
Eaaaanmoe mpabasense oo 03 Bloal = |50
P i o W ik« 21
= ypri «— 3
= (==
for 1= 1 ..1k— 1
YPUieg s e -wi + (1 cr ) v
P o+ ¥i-1 — ¥PTi
o c 2
He— 5 —p
S
Rice) = 263.037
CRGpa mreHie 1 IO eIV e oITT HATHZA TN e = Minimizel R  ce )
Tloa T meHMBIe PeIV THTATHD
Rlce) 1
o = 1.643 2= =2 = 3.311
2z

Ris. 3. Rezultati, poluchennie s pomoshyu metoda Brauna v MathCAD

Rezultati, poluchennie pri optimalnom parametre sglajivaniya o = 1,64, pokazivayut
udovletvoritelnoe sootvetstvie mejdu sglajennimi 1 nablyudaemimi znacheniyami otklika
(koeffitsient determinatsii R2 = 0,967, normirovannaya ostatochnaya dispersiya 62 = 3,32).

Prognozirovanie s ispolzovaniem lineynogo raznostnogo uravneniya

Dlya prognozirovaniya ob’ema prodaj firmi KODAK takje bilo ispolzovano lineynoe
raznostnoe uravnenie v sleduyushem vide [6]:

Yo ,=4,+A4, <Y + A, xY, + A4 %Y +..+4 %Y ,.

R

V rezultate raschetov v programme Excel s pomoshyu instrumenta «Poisk resheniyay
bilo polucheno sleduyushee uravnenie dlya prognozirovaniya ob’ema prodaj:

Y., =1,78+1,79xY_ —1,51xY,_, +0,82xY, .
Prognoznie znacheniya ob’ema prodaj predstavleni v tabl. 5.

Tablitsa 5
Prognoznie znacheniya ob’ema prodaj

Mepuon O06LEM NPOLAN
1992 20,10
1993 16,40
1994 17,89
1995 20,86

Prognozirovanie s pomoshyu intervalnogo otsenivaniya

Dlya prognozirovaniya ob’ema prodaj firmi KODAK s pomoshyu intervalnogo
otsenivaniya mojno ispolzovat sleduyushie instrumenti: sistemu kompyuternoy matematiki
MathCAD 1 universalniy statisticheskiy paket SPSS. Reshenie zadach intervalnogo
otsenivaniya parametrov sushestvenno otlichaetsya ot resheniya zadachi naxojdeniya
srednego tochechnogo znacheniya parametrov [7].

Tak, naprimer, pri traditsionnom poiske parametrov lineynoy zavisimosti uravnenie
imeet vid:

v, =axx;+b,i=1,2...n.
V intervalnoy postanovke dannoe uravnenie doljno bit zapisano v sleduyushem vide:
linf v, sup y,| = linfa, sup al x|inf x, sup x;] + [infb, supbl, i=1,2...n,
gde inf, sup oboznachayut nijnyuyu i verxnyuyu granitsu peremennix.
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Algoritm intervalnogo otsenivaniya parametrov lineynoy zavisimosti po metodu
naimenshix kvadratov imeet sleduyushiy vid [7]:
1. zadanie isxodnix dannix;

2. vichislenie srednego znacheniya dlya xk, k=1, 2... n;
3. vichislenie parametrov lineynoy zavisimosti a 1 b;
4. vichislenie raschetnogo znacheniya yrasch.k dlya naydennix znacheniy a 1 b;
5. opredelenie znacheniya kriteriya Styudenta #;
6. vichislenie nekotoroy velichini D:
p=—1 X;{h— Vo)

n=2
7) vichislenie nijney 1 verxney granits dlya a 1 b:
infa=a—txg,_,
supa=a-+itxe,,
3nech

. D

E;, =
i | " 5
\j E(—rk_xcp)l
k=1

:‘nfb—b—fx’ D _
n=2

suph=b+1x D .
n—

»

8) vichislenie nijney i1 verxney granits dlya yrasch.k:

2
[ D (x, —x_ )
Inf};pé.;-:.k = ¥ aca b o n_zx 1+ nx - k cp —|.
z(x.i _':[::p n}_
k=1
D (X=X, jz
SUPY pacak = Vpacuk TIX =7 I ——E—
z(x..;- _3';;“)_

Dlya ispolzovaniya algoritma neobxodimo bilo predvaritelno linearizovat zavisimost
ob’ema prodaj po godam, chto sujaet krug zadach, reshaemix s pomoshyu predlojennoy
metodiki. Dlya ustraneniya etogo nedostatka predlojeno reshenie zadachi prognozirovaniya
s zaranee zadavaemoy pogreshnostyu v MathCAD dlya lyuboy nelineynoy zavisimosti.

Metod sostoit iz sleduyushix etapov:

1. raschet otnositelnoy pogreshnosti otkloneniya zadannix i raschetnix dannix pri
izmenenii parametrov a 1 b ot nijnix znacheniy intervalov an, bn do verxnix znacheniy
intervalov av, bv s nekotorim shagom po kaj domu parametru;

2. Vv protsesse rascheta s pomoshyu programmnogo bloka v MathCAD proisxodit
zapominanie vsex znacheniy parametrov a i b, dlya kotorix otnosi telnaya pogreshnost
otkloneniya zadannix i raschetnix dannix po vsem vremennim tochkam prognozirovaniya
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menshe ili ravna zadannoy pogre shnosti prognozirovaniya;

3. po naydennim takim obrazom znacheniyam a i b s pomoshyu standartnix
funktsiy MathCAD min 1 max opredelyayutsya nijnie 1 verxnie granitsi intervalov.

V rezultate intervalnaya prognoznaya zavisimost s 10-protsentnoy pogreshnostyu
mejdu Yprogn.(t) dlya 95% doveritelnogo intervala imeet sleduyushiy vid:

[inf ¥, ... supY, ]= exp([0,093; 0,097]x (r=1969) +[L 011 1,022]) .

IEPOTIE.

Rezultati prognozirovaniya na 1993 g. pri ispolzovanii razlichnix metodov i
programmnix produktov predstavleni v tabl. 6.

Tablitsa 6

Rezultati prognozirovaniya ob’ema prodaj na 1993 g. pri ispolzovaniirazlichnix
metodov i instrumentov prognozirovaniya

MeTofbl M MHCTPYMEHThI NPOrHo3MPoBaHMA Ynporn., t
PaznuuyHele MoguuKaLKMy MeTo0a XoneTa 20,24
21,59
21,16
Meton BpayHa 19,36
DOyHELKMA predict e MathCAD 20,43
MNpesnoXeHHBIR MHTEREANEHEIR MaTOd © 330aHHOR NOrPeWHOCTED NPOrHOMpoBa- [19,67; 28,9]
HKA ONA HENWHEAHOA $yHELKK B MathCaD
MHTE2pEANBHEIR MaTod NPOrHO3MpOEAHWA ANA NMHSAPKHZ0BAHHOR HENWHERHOR [22,42; 27,11]
yHKUMK B SPSS
MNporHoanpoBaHKe ¢ MCNONE30BAHWMEM MMHERHOMD PA3HOCTHOMD YPaBHEHWA 16,4
DyHEUKMA loess B MathCAD 21,28
MporHO3anpoBEaHWE G NOMOLULK METOOA SKCNOHEHUWANBHOMD CIMAXKMEaHA B Excel 19,13
MpordoavpoeaHKe ¢ NOMOLWEK METOOA CKONb2AWMY CpeiHy B Excel 19,47

Analiz rezultatov prognozirovaniya ob’ema prodaj, predstavlennix v tabl. 6,
pozvolyaet sdelat sleduyushie vivodi:

e modeli prognozirovaniya, poluchennie pri ispolzovanii razlichnix modifikatsiy
metoda Xolta, metoda Brauna, funktsiy predict i loess v MathCAD, a takje s pomoshyu
metoda skolzyashix srednix v Excel, obladayut primerno odinakovoy sposobnostyu
prognozirovaniya;

« postroenie prognoznoy modeli s ispolzovaniem lineynogo raznostnogo uravneniya
daet rezultat, rezko otlichayushiysya ot drugix modeley;

e rezultati prognoza po predlagaemomu avtorom metodu dostatochno xorosho
soglasuyutsya s rezultatami, poluchennimi izvestnimi metodami. Bolee togo, oni
pozvolyayut otsenit nijnyuyu i verxnyuyu granitsi prognoza, chto osobenno vajno v
usloviyax neopredelennosti isxodnoy informatsii.
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MAVZULAR BO’YICHA TAQDIMOT
SLLAYDLARI VA VIDEO ROLIKLAR
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MAVZULAR BO’YICHA TAQDIMOT SLAYDLARI VA VIDEO ROLIKLAR

PEXANAWTAPAITTAH BAKAPWMIION

AMANTA CLUMPUAAAMTAH TAABWP:

BAMAPHIL MYAAATH:

CAPP-XAPAMATAAP:

I\ PEXMANAWTHUPANTAH BAYKAPUIOW

AMAATA OLUMPHAAAWTAH TAABHP:

BAMAFHLL MYALATH:

CAPP-NAPAMATAAP:
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AABJIAT AACTYPUHUHI 53 BAHAAAH MEOPAT
| VCTYBOP MYHANMULLK AOUPACUAA

e 2017-2021 AMAJITA OWKMPHUANAETIAH UCNOXOTNAP
t&l MApMAMEHT HAIOPATHHI HyuaiTHEMIL, «JABNAT XHIMATH T?FFFEHM» 5T
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WCATMOTNAR FTRABW, 1 TApOHAARHHK BoWKapILAS
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OYHKAMIMA g2 CAMAPALOPIMIMHH = BOCKHYMA-BOCKHY
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(3017 o IV wmpaw | . . (201 Fa 1 vopax)
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HA3OPATHHM KYSAHTHPHLL
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J AABAAT AACTYPMHHHI 63 BAHAAAH MEOPAT
\. Il YCTYBOP AVHANMILKM JOMPACHAA
bt ok~ 5 AMANCA OLWUMPMAAETTAH MCNOXOTAAP

. Cyas naposeana GFmmsmr 3HI KOKOPH
E ! Cyfima ma:umll.qﬂ'ﬁ:"lmlmrun-rr Hﬂ;: S Wh;f“‘;g':“%’:;‘gﬂrﬁam1 ihen
MAPOTAEA BELL MMIHK, KEMHMH naposimnapient 65 ELLIFAUA,
FH HHLAWK MYRAATHHI B WYHGAH CyHE HoreTryyimasnit, Onnt Ba Ol kiissamim
syanarcns JABPHHM BEATHAALL CYARAPH Cyins manosanapies - 70 ELLICAMA

MmO T Ba sHOHT -Apoyecoyan
KOHYH T MHE T EOA L AL T
Gyrmesa 2018-2021 fwnnapra
symmannanras KOHUENUWMA
JIDFIHMCHHH HLLNAR

Nacnopr-srsa, xopssrs YHKEHLL BA KHPHLL

THEARMLEE TAKCRAN AN LTI AL

YMKMLL
ANONALE MITHOE GRG0 BE HOHOHE . -
wasanapr MHCOHMAPBAPIALLITHMPULL AR . Wit ppoagccars ichiankds sasibe ke
?F"H OF siaran FAHORTASD TYFPMOGET Munap Giimaa
B YA, smnoaT Ba mrRoe “FRpOLEoCy RN CYraqa Ba OV FIEL FOPRTTRIIMISHT
KOHYHUBIBITIHI TEROMI AL TR B3

IO T AT COAAANALITHPHMATAH TAPTHBEMHMW

MU T

-,
RADAMIETHHHT  TAWKHARE -]y HME acocnaps MﬂAEﬂHI‘A i sa yrn dhywapomis- %’
0A CAPBPAADEMATIHI KOSMNEHC FRCAHEIL, HYHYKMI Ba XHEAMK HB0napied QngiHn
TAKAA K aa Gakonaw QMRAILCE HADATHATEH hHCTHTYT Chibarigs

AHEEA DS CHAH TH L

BocHsma-HocKeY HoTapuaTHies DAON
HYKKM MUWNAP OPTFAHNARPK ’ BHOAMET AAH TALUKAPH

AABNAT OAACTYPHUHMHI 99 BAHAAAH MBOPAT
IV VCTYBOP HYHANMLUM AOMPACHAA
AMANMA OLWMPHAAETIAH MCNOXOTNAP

1941 - 1545 Tainnapnart YEvid BE sseenT pouTe
55 MMHI HADAP iwnamaliairan ’s chapriinape, sachagayPNap, OrMpORnnE, A3
NMEHCHOHEPNAPT A i HADHANGD B3 AxOAlsaiHT DOWinE HOUOD KATIaMNRHTAN
(ML aanApEIHT COie KOG nanTal EaRAOE 35 MHHI HAD@APHMHMHD

sac e Epaan Depa 0 CAHATOPHHA MYACCACANAPHAA Gemyn

AABONAHMAMHKE TALEA KAl

Bemyn acocaa karaiga 10 MHMHT HADAP HALI IO, HOEATNEA RN HA A
HOMWPOH BA ENFM3 HLAPHMAHM npotea NOHHSANAP ACOCHEA
ORETONEAHR ByKanape Ba TexHe pealomiragis 15 000 TA APIOH YH-HO

BOCHMTARSPH DINaH TabaHAAL HYPHLL

HiallAos, MOMRAEEE Gapne STHABSTIaH HamyHaBn macchanaprs MHMMAMEK CYBM

' P (415,3 KM), 3NEKTP (291,5 KM), TABHMH FA3 TAPMOKJAPH

v ({316,9 HM), HHYKHK Avanap (291 um) ea BOIOP HHODPATYIW/IMACHKH
OB BEKTAAPH (134 TA) wpsuu

Pecmnimagar 242 TA gesos (0zns-omar)
Boaopiahii ONTHMAARMOTHPHO B PEROssCTRYHIGHS L
xEraaa ynapHier s 40 TA saviomanit
TMNEPMAPHET, 63 TA CY¥TIEPMAPKET
=amna 139 TA MMHMMAPKET

TEmFMA STHLL

MaKTAGT a8 T3kl M-.lac-:ac,anapm-mr- 106 TACHHH
PEHOHCTPYKUKMA KMAMWLW 2 195 TACHHHM
HANMMTAN TABMMPAALLL, wrreiirgen, ynapss sebens ga

Geoiting pemEHTADAap Duuils Tt
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AABNAT AACTYPHMHMHI 27 BAHAAAH MBOPAT
V YCTYBOP MYHANMMLLUM A0OMPACHMAA
AMAJTA OLWWMPHUAAETIAH MCAOXOT/IAP

-
t - Vaienncron Pecnyiimesacumer JABMNAT HKHMBEPXABDCHINMEK
L HMETAPACHHMH uﬂ‘Pngn.M_u BE WiHAOR COXACHAATM sopeaarie-
. PRI THEMMFHN  TEKOMFLAE A TH ML PR EEETT
Wi 6
& OB A S0 TAAGHEAMDHN UL Wk TR DR AALTHR AL

ACOTHA OPIORHE LMD 1HAZp Bwwnan

MAVHOCAGATNAREN (Y ACE Wy R LES T =
wErA A W AD D AR KOD iR

PHEOMASHTHRHLL YCTYBOR

Agnanunapimar  ACOCKHA

NMPHHUMNAAPHHHK Gearvirad omaw
FAUBEHMCTOHMHHT MMl e ek nap

Heuman 2017 diangarn cocuii- __.-d‘\n.._______:!!____ ~|/\_‘
ANIACHATHE COmAmArH umnnﬁmnmn
prncstnaRTEpELEs aoup <AV U;Ee.ul 5‘1".\”
- XAPHUTACH" nofimacsn munat

L]

OPO.N @OMMACH cepibatiapims
HAELATINL EATEIE T SO
TagGsprapHe VAT

FaBemncroesanr XAAKAPO MMKECOATM
HMMOBMA HYDY3IMHM KeHr rapmb
wiiniil Giiiinda Wosnneic Yopa - Tagisipaap
TANSQAAML, TACAMHASILE BA AREATE
ANE, AMMNOMATHACHHK deonmawmspin, AP T LR T R
Fabe s TN HOPHEE T SAALUMBHATAAR Gnan QicTme
FABOAHMIT MEBRHGHT ABOSANAD HAMMATAAPM Henranm
SRaC AN THHN TARDMBM AT

Mapsemurrser MGtz SOPNDHSHIKT Y308 MYRGITIM |senasimn| 5 RHo MyBaTIN |
FacTyp S Mt HOpRD-aRa MIpRTRT SSGTHATH SRCTIEHRH TYSHLTAST ST MYAHS EHGREH
Inmﬁlqnunn nﬁw:mmmmmnﬂmnmﬁpumm

WKTHC MK NPOTHOZELL ~BY, HKTHCOEHH HEDABHAE0HH CHIHLINWHT WIMHHYCYEDH XaNTE
NpOrHOIAAUHMHT 3Py £3 HYANZ0H HHFHHEHCHHM KYANELL OpKaMM MNTMC LN
MPOTHOINEPHH WILARE SHEMLIHEID.

s Ty SETAEEH MEHTREHR 3AZHITHR 53 KTHLOHR VTRV
NREE AT TH PN PR B M U3 M2V B

MECananapE, EandenzpEEa DouaEns
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TpOrHO33p TYPRRHHLA MPOTHOEBL HARP GinaH y36ni Gosn,  Bup-Gupian ngupyssm
b i L7, MamEniHr hanmumes T FANEGR
THEHMA EH RN

1. 3xcnepr ycynu, By ycyn Bownanens axBoprnapHi AeAL [aHKeTs,
HHTEPELID] £ YN3DHH TRXIMA KMNHWFa acocnaagi. LUy Gunan Gupra npomo3
MaKC3EH IKCIERTARP TOMOHMEEH KANMHTZH TRXNITA 2C0C/RHAZH,

2. Ikcrpanonaua - By, OBLEKTHAT BY7HLIN MyMEHH GYAFaH pHBOMBHALINHA
YPraHMLL B YHMHT KeNTGHKGATH MEDRAZHHL KOHYHKHAKTHEAD,

3. Mopennzuw - Gy, NPOTHOENBWTHPH/BETTaH 05 5akT TYZHAWMHEA KYTHNAETTZH
2raPHILAZDHIHT HOHTHS MOREMBDHEETH KETZHHUIHD.

TiHANI T3 YhH EMATE OLINPALI a3 DaEHHHK OHD HEYa KeTWake Bockuura

SHDATHLL MYMKIIK
1.3, Womnaesc rRqmwn Tz yonylowm

+ Buprran Biocwpes. Tagmmomeer ﬁfﬁmnmeﬁmrmmﬁxpmuwﬁnpumuﬁpml
CUMEEDH, 'n-w'.l.'l-hrlﬂﬂt-d. HI:I-'IH-'_:I"H-!“.:IIHII-HIII-TH
.) L = L L P

B TR

M s e o e e, T B D PR
PR e TR,
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1.4, AHAAMTHE EYPCSTHMWRED THIMMHAHA WA

| Alsprerinr SE0I0IT EERT LTI KILIIES IS !
AMAI NI HE KT POaT FOCLIR P T VP

2-waB3y. HCTHKRONNALL YCYNINAPH BA ®HPMA MAPKETHHT
GADNMATHHHA TAXTHN KANHLLAA YNAPHAHT AXAMAATH

+MapKeTHHr GE0NHATHHI TAXMHA KWHWAA MORENNSWTHPHUIHIKT ]
aXaMUATH

+Mopen rypnapw. MKTHCOAMI-MaTEMATHK MaCANANapPHHHT

v TaCHHH
sKypcaTknunaphm Knécui (TAKKOCNAHMa) KYPHHMWE KenTHpHW
— — . Mogen cyan nothirys modelus cyanaan anmeEan
+OupMa QaoHATH TAXAWMAE H B3 YPTa4a MUKAOPNAPHA R 3

v e Gmn, YA0E, MebED [ETN MALHOEE AHTNATAIH,
+MapkeTuhr gacnwATHHN Taxnun kuMwga axbopatnapan
rypyxnawycynnaph .

aMHETERN 53 MKTHODBAETM OTSECTaDH NaTEaTAE

+Mapkemwnr daonnATHHr Taxann kannwaa Banancycynupan ) MOEAR3D BIAMARA KYIATHL KYMEMH. By TyLIYHUA
oinananu MOJENMALITHPHIL [EA30M,
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Wibosanaras: NOfet E0NaHE Ky3amnaema
offesTHM G MOJENAAETHPHI ez,
MoaennatmApil ¥apastiHi CHEsaCH KyRHIanma;

HiTHCO M- MET eMATHK MOENNAP 3 YPHWAE (YHRLNOHEN Ba
CTPYNTYPnM Djnmm sy,

@y HIRLOHEN MOENED KL B3 4R NEDRRSTRIE0NHH
BosnaHAL DYHILARTATHEN 360 STTHREIVIED.

| CTpywTypam Mopeap HypakEatnok Sines, T we |
CTEYKTY Db HOZEREE, W! ATDKRADHH 35 STTMADN,

2.2, Mopen Typnaph. NiTHCOMi-MaTeMaThK Macanana pHIHT

TacHum

Himacognin sapsEnnap s KYPCATKAYNAPHA MOAENAALTHRALAE
TYPAK XAA YEYANAPAAH GHORRARSHMASTH.
Ywliy yeynnap éppamupa ridnnanarsn Gapus mogennsprs 2 rypra Ginmw mym s

- 1
Mopnwi Momennap Wnean wopennap

MopaMa MOgER AR pEan
obueTnapnn bl sa
LYHBHA MATERRANRAD

EpRAMAOA SKE STTHPARNE MER
fGinnan nocKana, KApTOH
Bnnan maKET TysHw, KRAM
Gunan dopmyns Enw,
METANNZAH SEMAMOFEN REAW.

Bin MOgEnnAp ORAMHR
urpnaw sapsinn Gunan
wambapust Gornanrangnp,

Bynpai mogennap Ganan
ANEFALMANAR MARRA BMARTH
ownprnagn. Mucon gannb,
REABOHASPHAHT RAPAKATAHNR

HENTHEHL MYMKAH,

Mogani Mogennap ¥z ypHnaa inznk ea benrunn wogennapaaH nhopar.

Ouznk wogennap pean ofekTHl Puznk
TabHaTHHK 2K 3TTHPAMANAP B3 3COGH

napuHK noganangunap, Ynap

Ka haknapuaa KynnaHunaan.

Benrunu MOLennap Xap xun THANapAa
WHORANAHHLLA MYMKHH: CYZNALLYETHANAS,
ANrOPUTMAUK, rpatHK, MATEMATHK THAAE,

2.3 Kfpraramena EHECH K DHHNETE KETmam

XN, KHFNaTIA, CHQRTIH, TYZHTMGBHT OMATIagE!
Guprur;

1

# XCO0T3HT 3H K DCATHTI3DHN TARADCIZHEN 3H BaKT
0paNUTY 3 dypcarvHmhr bnprant;

| 030030 UK EpRLHAHT GOUINHTIY [ TEXHMK, Ta0WH, 0b-
¥0B0 B3 OLIKE] LIaPaMT M TH0mEMAMNMY,;

" pCaTHIUAGDHI XCO0NaL MeTORAKE0MM B3 Yap
Tapoinks Gugrn,
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2.4, twuprea hmmmr,m.qaultﬁl_i?aipmammw
mcofinaul yoynAamaaH GoananaRN

1.5, Kapremur Gacmmam TaXwa paumna axfopamapin
YDA YTy

WiTHcomwi TaXHNE VPTaKKNAIATEH XONCA B
WapaEHNap MaKnopwE §nuamrasra Ofnwb ynap abcomor
B3 sl mekopnap Gunan whopananaw,

|

HucOuR mtgopvep iup s0owss Mo
HREHHLM A0Como mecpra Bima

HATIKGCHAR QMATEH XOHTEHH NOrEnaian.
Hchia M oO0ED TYDIH WSS

KoaddMyermana [raxonan Sasae 1,
don3napga (mimonay fazac 100),
MpoMRAAE R (Eonaal Sasa 1000 ez

poa (e Sazao 10000)
HRODZNGHIUN MYMERH,

A CTaTH TR Y PYRR SR CEREH 0 YNy M BTN pILIEE TH3 T3 30E TR
MRSC3N e A TN TS ST R TYLITIHETE, By
OTR4RLAN 2A0ONES CRRANCTEPER BANEM N KYECETALIE, FTaHETaETIM
CHPCETANANEE QpE0LE V3RS0 SORH MBI apeH aKALEE ERaan Sapam,

Xan wunaswan wacananaps (eazapanapn) wywTan

Aﬂpwmmnmmm&mﬁmm
[iinia amanra ownpanca cyma By rypa:
it 18 Dotsa Dup Genmion Dyiena Aka fomg
TYVG N0C ki ByHrai rynyenal

oM VLA YL e BTHAET

- VORMHIEE {PTIHa MRGYINGPRN TN KATHEL Y3350 DOFHKNGEHN B2
v mmﬂmm TADCHp EyNETRTINER

2.6, MapKemHr HaoMATHHN TAXIHN KUNB/E Gananc yoymgaH
hoRganaHm.

*BaNaKC METOLN BCOCEH Y23p0 B0Fnanran B3 TRHMAWTIPHATEH KaMaa
¥aui yzapa TeHr Byaran ukki rypy MKTHCOZHA KYpCaTRAYNPHHIHT
NPONoPLKANARHRN BKCITTHRILIE XHZMAT KANEaH,

*By weTon byxrantepa xucabu 2 pexanawmpiw EMETHETE KaHT
Tapkanrak bynad, Map»cemrd]aunumnn WKTHZORAN TAXMA KHAMLIAA
3M MZBAYM PONk YiHEHAN,

*BaNaHC METOMN KIPXOHaHH MEXHET B3 MONABHH pecypcnap Bunax
TaRMHHNZHTBHINTHHN, XOM-3WE, EKAATH, MATEPHaANaP, 3COoM

EEICMTEJ'IE£'EMJ'IEH TAEMHUHNEHATAHARTHHA TRXTHN KANHILAE, WYHHHIAEK

YNZPA3H DOARANZHHWZHANIIHA TEXINN KUANLAE DofanaHIAaLH,
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Biznesni tadqiq etish usullari

Scnepr Gax0al YCYAH XAKHAA TYWYHHR, YHHHI TYPA3PH B3 Ba3nganapH

S-SeVAEETY: IRETEPT SANTALL YTYTIN. MRAPHEENET ACRATMH TREAMN AME 8
WCTHABOMFAALLULA FIPOTHOCTHE SCTRATIVLIME FOHTM

“IKCNEQT" TEMHHA NOTHH THANAEH OARHTER ByanG “TapHbanu” SEraH MatHOHH
aHrnaTani.

HCNSPAGP CYPOBHHK YTHIIHW YHYH KYNKHPRENHES MaWaKKETAH TIHEDFIpMHK HLLAEDH
GiopHw 23pyp,ynanaaH daKaTTHHA 373 3COCHACHHM KYPHE YHiaWHa:

CABONNAPTa MYXTa TRHEQTAPAHK KypHL;

CYPOB3 HIUTHPOK STYEYHNGP B3 IKCNEPTAZPHA IPKKH TAHAZL,

SopRmisie DB SR OER SRNE, 1S | 5w e s
CNCIe. T RS, P o et SORse R
i e 5 g 77 pojinep g s £ e e (RS

TERON TN

by epg t. SHET AT~ 236 = ENNATER SRR TR

Bi-Tenajigan beprara nponecasaaSTaH Miyofar oo TiPpe, e nuilier TecmapE ORI TE I 3EENER
FETTRIHIENET BAERAET, i

T R 7 s smarss ez peagep e
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Biznesni tadqiq etish usullari

JETEPMHHACTHK MOSEANGELITHHLLLE OMAAN MOAEANGPHIHT KN yUpaiguras
KiiHAETM TYRAEPH MABHYD;

i e e

=t

1. Appemus wiopenzp

LEFES RS PN AT

1. Mynmenawsmes sogeatap:

Y=0"K " K Mo The

3. Kacpan mogennap:

LTI e EIERETE A O BT Fne RO, P i i

5 X it pi® ez peEan N, st sonereawmeimn Y Sreapaerm(HE
Yoo Vo Vo Vo LS SRS VTR SO0 R ISR TERE D B e
R &% % o
4. Apanauw |sowBurauian] mogsmp:
a+8 A 0 I -
e Y=y Y=(ate)*c maxik I:=_x=; T'T-I—=L*I:+LTL

3 Bte i )

e oy - T8 730 DI DM SHP FE  FE SHRT r Y4yhH Y11 -OMUATLTZ THEHMAHH KEHFRHTHDALLYCYAA SOLLN3HTIY OMANAA MOREMHH
i fpurs: cypswirms e e e R o e i CYPETH B3 MRXPaHHH GAD K 6D Hesa AHEW KYDCETRHMAGDTa kYN aKTWDHL Xcofinra yh

KeHFZHTHHLIK kY353 TyTaH. Macanay, GOwnZHT OMAANA MOJEN GOpNYBCH

PR A O S v B G g g

iysian Venem, e eguuse e FrapirsTe A KA C HH KWDITCER, Y §0N83 NOZETH yWyMih KHHHLK GokavaTye
n
. VLM YA S
ek
1
Byepgs Ty sz s nigs Mo e engoes s
AT (M0 AT TR CYME A T2 YENEHTIEDNE SR (I
Gearap s iEm/pER, FILALEOMDH MaEn kv paare 2 e
1
km HTHAB8 AHTH ONIUAE 3 T B TNGCHLaH T2 TonTak Akyh

MyNBTHTAMKGTHE MOLENbH03aME KENGIH.
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Biznesni tadqiq etish usullari

TYDTHHUM YOWI - ORMHALNE D THSHAMHHN KWCKE DTHDWLL YOO8 KaCpoHWHE Ma
CYyBDAaTHHM BHD XUN KYDCaTHHUra GYAMW HETHHACHO0E8 AHMH OMWLIH MOoOen nadoo
GynagM, ALHH

Arap HSCEHMHT MEXPEHH B3 Oy BESTHHMH COTHAINEH FMINOEMOT Xassaura Gyncas Kuoxa prad mogen

n n:ern COTHIU peHTaEenmmm

p= — = =

K K: PN AN CYIOTHIHT K3NWTIr CHFHRA

LHAESY, SUOMAETPHK A ERTAPBA ST NAPHETAT oA DGR TR
RO B4 TR BATALLGATH AAANETT

g e e e S L T

. W B LI VIS0 T T

0 e ST WD) A MRS SRR UK ST V06T

+ Hurjuetd reseen TpemRL

E._,_.__._..__i_
v
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Biznesni tadqiq etish usullari

: 2-610K. TapMOK EX KOKDHEHHHE XYHE/K G30THRTAHH HKTHCOLHA-METENETHK MOZEN/ED
VhTICeq R NITEMETHR, K L B 0 DR NERDESTIST R THATHHA TR TR T ACOHZE TR KATALHA KB T2

- . KOpXOHHHHT A MaXCYADTH SHEHKTH HLLTRE $HKBPMIL HOLENH BCOCHAA TaXMA KATMHZLH,
s e — VHHH KYPHHHLIN KyHHaraE;

y G v T
O L I e E T Lt : U= gy +a, KaLiathE,

T TR MRS W QIR R R TR e ¢
sl bk, (1
JEesiaTn CpR LT N T
URLAER B Ak ]

[ ; 2. KopXOHaHHAT MaTepHan yapaxamnap C,.
Fem L - R TR G SRR S T TR MLEF GO MR ILORK < fop . PRKITRGPH

- PRI T T AI RAREE BT R G= b+ U+ g,

- 3 e neveF SREDNLS BOpH ERTRL "

Iy s Sz muzeee e b v mese Byhga b, - wwnat sy aps Goe i, Gy EraH LW M- OMMHH METEpHEN X

204 TG 5 ST, TRTANGEW LT SR MO GRS K]

e o b, - M3 UKL %MK GAp GHPAMKNE OLr3HIYE MATEHEN K3PRHETAIHAHT KARER
iy~ v y2zaviesp cove, DLI3HAMTHAK KYPLETEAHTH KOGOMUNEHT.

A G L s e L e . .
|, ASekDs Al ide €, SKOHOMETHHK MO EIVE] B3 YADHA MADRETHHT (R0 NTHHIH HCTHK GONTaLLTAH YDk

T parHO313108 HCTDEMRUHR YCYAHYPraHHIERATaH OOYXTHANT HECHNBHHUHR AT
/raH CMMANPHAHF AOHTREINHY, VarPMACAAN WATHTE BcocnanraH GG, ofvasminir
THHILIATH B3 L0YHH3 30 A HE N3N PHBDMAHINL KOHYHURETE MR DraH 0N,

TP OTHOZKAHT TBROMHNNELIEH YOy THA

Eaiy GG KETHa-HeT Kenagiran
TlpoTHO3HKHT

ypakeab
IKCTpANOARLHA
Yoy KK
WOOZON0E4H
CTRTHCTH
Gapmyranaphi
RyAnawr
acocnanran Gynud
WRRH TYpra

Bynunagn:

MIPOHO3 KHRKETAZPHHI SEB2NLAH
WEERYS BYIraH KYpCaTRIMNEP ACOCAR
xicofinat Tonunagi.

AHENTHK YN 3HT KHHK HE 3 gpaT
YCYMH EDARMHAR ¥ - HHKT AETEPMHHIK
TAPKMGHHK SHIKNGLLEK MOOpETIHD
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Biznesni tadqiq etish usullari

5.1, HmHTLMOH MOEN TYIIYHIECH

MMWTELADH MOZEN SHATMTIN MOSEAGEH Dapk/IH VBP0, Fprakwasas oOoeRTHIH TETTH-
XBPIRETH BB I4KM CTPYITYPaCATEHa Ky pCaTyen Efitran Cremani Bitnaipany. Mogenaa
HIBOZRNZHYEH ALIHRABEHM, | TEDHIHT MEHTHIH OPYRTYDA0MKI CakIEraH 40N 3, BT

ETHE-HETTHIWHN, YEIRHISETaH TH MM ST 30YESWNEM ER NIEDaMET
PTECHAEMHBADKINEPHI CAYANETEH %O K2 TS WILMBW WM WTBLMHOH MOZEN YiyH
HKEIHTEIATED,

IMUTALYDE MOTEARED

HveTacAoH MagEnNED Sip RaTOD WTYRAERSR 373

wwnmﬁy-mm
WA D3 2R M TR RS RIS MMRCH T

TS HOSHHE T RN, 3Tt TeCopiih
‘NESTEPHH Hi TR DDHPOK, ERZHTHE
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Biznesni tadqiq etish usullari

5.2, /v 3XTHENAHN B3 YaKaHa TOB3p AHWPGOWNALHA NPOrHOINIWL

HaTOBED SHMpGOLINGL NDOTHOINGIM TYRNLL SE PaRECHHHHT
HYTE DU B3 WCTEBMONA Brnan yambapuac Gotmi.

MoABANSLLTHRILL YCYAN YaKaHa TaBaD BN pHBOLLIELINN B3 3XTHMONW TanEE
T PKAGKHIUHT MAKZOQUH TRECHBOHHN SHHKTELILE KYANGHANEZHTEH YCYATa D,

5.3, Marmi nGENETEH MONEED

Hmmimﬁﬂﬁ!m (DR (AN S

WS TavaT Typoamm
pOH PRI

oy

Wep2auk, FCTREIAOH
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Biznesni tadqiq etish usullari

ErRIAEEY, SO RA-RHT WAPRETHEHT SN TS (TR PEXATRILTH Pl

6.1.CmpomezuR peoaatmumL

MpHEM UH2HU DEMTATLIMUDGL — Gy M3PHEIHN MEKCALAEMMTE
3PMLUIELL Y H MEPKETHHT PECYRCAEEIHN THSIATM TRIKIK RNILLZMD.
By BOCITE EpgaMiA3 KOpRDHS DOTLIES TARCH KILTYEHIA KYTITHHE it
B3 TALUKI DMIAAEPHH KyzaTiE Bopaau es Has0paT HUNADK

Tax /Tt — Ma2KYP KOPKOHENA 331 HENTEH BaZMATHN GaTageunaHuknaw
£3, BCOCHICH, YHHHT PHEDHNZHALATE KMaKALYEHH B3 K3BDAETaRAaH
KOHHLLTE HMKOH DEPEIHTEH SEKIKHA MMKDHARTAZPHH BHIRTELLHITS
TS KR AN KA.

6.2, MapreTHHrHA GowKapHw THIAMA

MapKeTMHIHH BOLIKEPHIL HaPaEHH KEHT
MEbHOAa KaparaHAa TYpTTa KOMNOHEHTHA 3
WUHTa ONEH:

KoproHarurz 60300 UMROHURMATPU — By KOPKOKIHMKI $ORLE 0MMW MaKCaAMAa Bosopgark
tha0MRTHRHHT #o2HBRAN KNWLAEPH. MBPKETHHT K3POP/EPHHM KABYNKINHLWES YAEpHK
EMENG3 T3A0HK KnAL BiWHE XETTH-EPaKETNED HY PERENALTHPKLL Y4YHKOPKDHEHAKT fozop
WMHOHMATAZ PHHN T24MN KUARL 230y

ByHUH yayH HIHT KYRHZETH YOy

SWOT-maxnum; CTEP-maxnun; CAP-maxaun.
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Biznesni tadqiq etish usullari

Mowroday fompeapy masamy — &

T T L I M AL TP A BT S0 P 3 PR
AT LT DT WYV ) T 1 VL3 A
SR DT T A | B E, R PR R
T

Mogseman: motinapus sEnzomadtior paw— i UE il
B n [ NE R I H ST 34 (AT

FANAL]

6.3, MEDEETHHI PEABCAHWHT MOXHNTH 53 XYCYCHRTAZ DA

AFIIIAarivFiIIIF

TaECcHM PR D By S IO S ITar i IITE
s AT R A v

MapKeTHr DERECH D0aTIA KUHLAEH

| GotungHagy, oA MarCagnap BayiapHK
NBETIATATAMK kML BARYE T8 A0MpRED Gaek

| KinHKEEH. BO3IOD BASHATH B3 YHHHT

| Wik BonAG piH BYmINIHLE TaRDHN KITHHTSH
axfiopoT acocuna bosop, ToBap, parobaTAGD
B TOBARAGDHN TAPHETHLL TEXINA KAMMHE M.

a2 =

C

Karmmizp
(‘ ST
A
c (mmmp); (mm b )

NEVAVAVED

ROp¥OHa §30NHATH B3 PHEOKASHHLLMKAHN SWOT-Taxammm
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Biznesni tadqiq etish usullari

6.5. MapKeTHHT G AWETHHM TY3HLL

5

Mopremunz Giodmemy PE+anaUTHPHEHEH LEDOMALED 63 KEpaKATIEpC00Hia
PRCYPCNEDHH TEKCAMNGL E3HaS00ETHH BWaNT3 0WHDHLLN A0MPTYFDH kapopnapkatyn
KHUAMLL M3KC3 M3 TV TOB3D B3 HOTETMOMMNZD TYYS/EpH (Makcann Gozopmapira

HHCGaTaH Ut k. » sty S iy urmiornisg ecn

* COMUTULIIgY 4TS G2524120, HETHNSPH foHamu;

MapeTHr GOA%ETHHN Ty3HLI AR HKKATE EHOALYE
KjATaHHAGAN:

= douses a7 PTG SEpORUIIGE, W MyHPEcR, ATTRETUNE REPQRITACEE,

L.

Bupurunc — tmaxcadmy M Mkkisumck — toiidany
doiida acocuda OnMmUMaAAGUIMUPULI

peEsanawmupULL» acocuda 1eb HoMnaxagy

Kipeamieunap Lapa:lﬂmp %
5000
1300
1000

1. Corwwgas Ranw gapomag (rywym) (Gup Auaranpornoz) 100
2. Jxrumoni GYran nwnaGHiKapHL KapaHETIEpH 36
3. MapKeTHHr xapEsaTiapy, ¥and 20
Ly HyMA3AEH:

Pexnama 130

COTHILHM TALUIKWA KWL 150
IEHTYNOTHI CHAMATIL X3paRaTNEPH 25
TaKCHINELL, HCTEOHO/MHIZRTE KHEMET KYPCaTHIL 300

Vpaw 40

TEXHAK XHIMAT KYPCETALL KMAMETH 30

IMapKETHH XHZMETH BYMHMM XORAMAZPM 63 Paia pIapHHAHT ML XaKH 45

Weremwominapra Gepirairan KB AMITEMHKKT MHKIOPH 220
AxGOPOTHHHT KUHMETH E0
4, doifga[Le. (2c.43c)] 20 | 4
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Biznesni tadqiq etish usullari

T-HAHTY, ﬂHPH“—H—-’HPﬁEI},!ﬁﬁ SACUTHATHHM HTTHREOATALIIA 347/ BT
BT THINM AP

+ MapKETWHI}3 XG0T THEMMATADMHIHT TN 82 YHKAT
TYCYCHATRADH

» TporHo3 axfiopoTi B3 YHIHE XyCyCHATIapH

» GyHruOHaN GeATHTa Kijpa AxBopOTHMH TaCHMRGRMLIM

T, L MapeeTHeT 0o e T e [ B T TYCYCMRTER

o
- M mope samase TR0 CGRSTe TRISARE R (N
T et e WD GRS SIS THRECA W0
F— VI popwi RASiTs KOS GIGEHET NS Tl GO
2~ M mep s Pz

P opueea esperaess MAT ssnimesces e meanase

P nmuers mocreeniges 5 VTt mase mecmen;

T -ME njpe aseacre stpusiaes: oW EESTRIL

223 3L QYLD YN B T

HOpEE TSR TR FLAE] SR, WOCREITR £ Ea0H (LT
FLITRREN THE

r O ST AT SO0 SO B ST
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Biznesni tadqiq etish usullari

CoTyE XT=MEEEET OPTHITH
H={Q. + Qi k,
|
: ]
Jexm corye Smopaapaia coTye Anrae corys Gmopaapaia coTys
XAMMEHEHT OPTHITH XAMEHEHET OPTHIDE
Q=0.%+0Q.+0Q, Q.=0.
' ' '
CoTVE XSHMEEHET TOBAD CoTvE XSHMEEHET CoTye XGEMEEEHT PeRTanMa

OIIEpPHED XHCOGHTa OPTHINE | |AXmETam 3 O THITH xECco0HEra opTHIE
= Qe Q0 Q.= Q.- (A-A) Q.= T =T q)p00

PawofaTiapromEskeEET PawofariapiomEswEEsT
3 OPTHIIH xEcofEra opTEME
Q= (S5 JBI{1+K ) Qo = (10, x (24P, x £ ):(2- &eP, x

MAT 320pHH KHAHILEEH KYPHASSHNEH HETHOOSHE CAMapa B3 MapHeTHHT TApEWGHH KHCRMHHA
Gac0al Ky PraTEHYAED THEHRH

A, PRUCOGAT EOS0PVEHAT RTSAGATHIPIATEH TRX MY RMEIDA TAREHH

oL
“ HPMENPMEKCTYNOTHHHT XONETHHH BHHZLAR YHHHT ALUEL A3EDHHA TARAK STHLLE
\ T2AKEAHNEP. MXCynOTHAHT ALL3W A38PH TOBPHKKT Bo20pra kinpuE kenmumga Sownat, To
+ Papliar Boophser B EOHGA CHFHMAHN. 2K VAL YHHHI B030PaH4HKNE KSTHILA K342P BNTEH 43808 SMEITa OWMDH RGN 2K T3 0 HREATEH
W J WEOPET KOHLENLHAAHP. BHPHHAH M3 TOBSPHAAT ALILU 430 KORLENUMACHKA 1965 A
Teog0p /EEHTT TOMORHAZH FNOHKIAHKTEH.

8.3, ToBapHWHI ALIAW 3BPH B3 YHKHT GOCKIMAADH

'Fmﬁﬂﬂmmﬁﬂﬁmmmmm‘

1mwnat yakapmw;
v TOBQHHAT HUIEN RZ60 53 YWiEHT Borxmnapu .

LApHG wenuw;

+ Tanalw presa 82 s Tosap kel whiapen [3BMa Kyuaaru

Bockuunap axpanub Typagw.

5. TYHMHMLL;

\

b.MHKMpO3 (Kacopnue).
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Biznesni tadqiq etish usullari

8., Tariefies fprssnus o warn ToR( MLLFSS i L F-memmmm

Tos=p CpETESCH TN oy N NN B3 GATNETE MBS TOR i s pememe

iz A0 Sy s G ST e v B e T w0 (e
i aAanE s v e
o mmspepeemeoe b e
{ I: i i m
1. Togap snezgmnnd 1 Togzp s=pifzpam 3 Togs ennunsEgam

i Tiap-fozope METpHEaC

I, AWK TOB3PAZDHH HLLAZEHHKAL E3 KJNELL KHHOBSLMR CHECITHHANT TEMORKNER YLy Enapurs,
JWBENCHOUKELMAHK 3 T8 TYPH MABHYI: YCYCEH, TORBPHHHOEELVRCH +EDaEHITE MO 40NR SNENTE OLHDITEAN,
|
I ropumaran l p— l P ToBap HHHOBALYACH HapaEHI B GOCKIWHM |3 HUHra onag:
| | I

Bepmimn gumspoudwae
mmsmpxumﬁ
TopHSOHTaN ARSEPCHG ML GHREDHILIEN COTYS HyrL
BATERE WASHTH TOSPNPTE CHBTHGS N TORSP STyl Kai
YXLGRLL WaE P, e, LYY PARTIERH TP mw:ww
TaBMIEROT 5 COTHL WapOHTRpS armnamagie Macanar, ywr P ﬂwrfnmei.
s Gjran Tomapnap LRt NEACYICTIZRH Ty BN MY ¥
CHER DML YL RO, <0t MOR RN DHLFES
mrlmw'ﬁim:umﬂ"
\qum&rmm
Togap As=peudikaiacy kyiuaari onwnzp Gl anan ownpirany:
. =
| wTomaptan GohganIG GNRIRIRRIEN
-
| #Tesap i 2 e
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Biznesni tadqiq etish usullari

5.1 B030p ROHDICHETYPACHHH TEKMK KWTHL HHEmwADK

¥ BO300 KOHBHHATYACHHH TALEMR RTHLL A Hanenan

¥ BO300 HOHLAOATYDACAHN TAZNMK RITAL Bockmnap

4 B030D SHEHHHTYDACHHH EYDCETTHUAGEHAK TRYTH RTIAL

'+ G300 HOHBRHKTYJRCHHA HCTHEROR AL

YSTRpILLIER KT BonEL;

; u
cavapanoprunien Baonaw

9.3, 030D KOHTIOHKTYPACH KYPCATTHYAADHHM TIXHAITAL

vzt sy Sl § ] EERITATAY THIRLTINSA TEE L, J
7 AT T e st wire e, Tage, mezzETssTe, Cedara a Eug Toese

wunf wnggpenry Ei o

vimas b, srae, xpn s, Boneen ek v € dazen wpner SRR i J

TR it taE D R BRI 0 e TS TS SABTS R J

PSR ST A ML ST TR, e ] iz

AR T TR

vt e dosprazeses dodouneny efzomessazeen To e g Souane. ]
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Biznesni tadqiq etish usullari

o T2em inerses iR eaporompEosT [z M oI R
Ty gy R

¥ SHITIOEE B2 MUAMOPTI6E Ty B2 AT e

® ST SR MU MFTO TR,

# 300 (EnaHa RIATH B odRenaT,

® TEQMONEHET X NERASEHIN K0S T B9 RNNOALEH JIMITADYE (RO,

® YIS Ak AL TR AL S8 T T A I T T,

0.4 Boaap mwHITYPICRSR HTHEDDTEL

*AYREH £ Saara Saang Heae

® YT TRERSFUH TRAN ST S pEETHNaR

* 6P CHTHY MGNEYNDTTE S4TT IGPRSATIARH AHISTALL J

| @ st S BOWSSDHL, KRSMRT AYPCATHLL B3 COTHLIRH TRWSKA RKA GG GapasaTrapkH |
Sanoraw;

e apnor, BN, SRR 52 KPENARRE SNRT LW ang-comy

* KOPXOHE |Gpwa jHker doRgaCH, boiga mamm»; J

| * peHTE0RMMK AaPaaCH,

* KUANATEZHD KOFD3NED SMHCCHACH; J

* HODXOHSHMHT SHUNANEDH KYPCHH TRHMMNKULL KYPCITRNA, J

|+ UKGNRLMA {3PEXECH BB MYOMEBARMH MY MACCECH,

| * eamona kypoi £a ke AEnDBITAEDH; ]

| ® coyaa o,

V02 k5 KO LAY SR K DM B TR S0 ANa Yy IE e

SACTENORLER PR MTENE T CHa RN LR snoaE Mernemeag
ST MG PR 3P e AT ST G mezpazs et
. ] Bz wypravmnm oo,k mevi B, rpespmsen (] i

uimepa it Rz X B e Bemwice nopanomU kA
P WU Y LSS 91 TSN, Gy P TE R G ANEDE,

b i
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Biznesni tadqiq etish usullari

e T e Ve A I i
Fraaun fiew TanoiinL.

Hyeymear 1ap G pemanaumepion Gocna 367 My Xjane
B3 GN3HEH KT CYDRLAM, MIAAHi| RITHCOIMETHIH k203

Wapoeser s pevareps, SN0 VA CHECETNN SRR Hakcaf pecryaa HgMOHETIHIHT yCTatsauAEE Gopinuk &8
o iz e fegmy s mais, inie s mazianaptair Gamapwnviskra foemi, By Baanganapuaunea
O famecgep. B Temciun s 3 RN A3 IER Bockunapaaam fug xiun Gjmuakam.

Termirpurane NLURRTER TEROBUM EASTISIE AT,
TS 3 A L T VTR T

it

I Hinsi-TEm K EHAATAIEH SOCIEHEHHE TER

ﬂ-@mmnmm nmﬁa‘m,ﬂa_mm.ﬁrﬁﬁm
CEBEATVE HETHCOSAR BHFHAZD M D iE, METHOOIMETHH AHasa
THEDHAZHTIDIE YUyH T2 30 53 TOVERAE0AN 19 hra crainnIEn Takse
TaIM. MEPKETHET B HEC-DEHENBNK PEEN DY AlnE TEIHIKE
FHTUAMENE, NDOTPECTHE HOPMENED §7 RGN Tanzi sz, MemeTier
Giiec- e a a0 U FEDHHET ITHOOGAR O AREDH BC00AIE
TVSMTHLLIN FO3HM. TBEHWHT 1AM SCOCREHBHIMON AT MR
HETHCOHA-METEWETAR MOIRANEDEE YOy BN (23 EOMMBRTERD, WMIotnay
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Biznesni tadqiq etish usullari

M. TIopTEPHHHT TaZKAKDTARPH KyRWAETH KYADCINGPa ONHE KENGY: 3BEa0 KarTa Goaop
YAYWHra 37 GYAEH AMDHK KOPIOHENER, GHD TOMOHIEH B, HKKHHYHTOMOHEEH, KUK

e e "o DTS- LT Senmn i e e 1 e ! .
W e HXTHCOCNAWTHRWAREH F:meﬂa.ﬂEPTEHEDI"‘“M‘HmWEH pEI’ITEDE.’W‘iAEﬁHED‘ﬁ 3L

SO SR M ST _E!T:I pramg s it [

: : Al T : WRKOHWATHFS 21 Gy e, Jewat, YpTa noanun xaedink, GO301a eTarsumMK KHIHILTa 2D AWM
RIS P RS, FOEONT COACTAD SRS DT TR TSI SO . .

T e TR T T FRSET GEATE A e KoBunwrTH Exp waBinarnapi iy, GapHa KopHDKaAaPra Y2 MUKHK BENMNGHTEH CEMEHTIE
AT wINES ST wamnah, pakobarsnapra HuchiaraH adsa mmina pii B3pn0 3THILTIECHR 3THNEH.

Tameramasnmmm
naknfamiEnz

* sopuokaHRHT GoLsa pasoBaTatape sy Hypall HETRFICHR Tapap Fjpa BoLGG, YHa raw
Bfnwarats xapaceariap Ak oM ROPNDHS BAPONG ORag;

S EapRERTAT mmmﬁnmmmmw
viecEaman Sact OpTe TYWHPR CAMGHEKTAE SN GRHGOPAPAH NHMOR KHARGK

¥l FagaTIap Mo emvazi Gepymaunaprs adsann spaTaLy, ERCRpRHT SiTRpRAALY 202
ETENMHT KRMDDY, TRROHD RIARGH

* vl Tapaaniap GOBOpra KMPHLLGS KT TYCHASpHM KOCHA BWAaAH,

/
pSacsp TP Ip KT a0 SN SRS paoBTCHS NCERTIR SRTISD BN
SPEHH NIRRT RWANLIS WMROHIT Sepagh,
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Fanga doir video ma’ruzalar, video roliklar

www.youtube.com/watch?v=dhL3evIg-20. MBA Start Modul 6 Metodi issledovaniy v
biznese Kolichestvennie issledovaniya CHast 2

https://www.youtube.com/watch?v=sR-qL.7QdVZQPhilip Kotler: Marketing

https://www.youtube.com/watch?v=hZI.Mv5aexto4 Principles of Marketing Strategy

https://www.youtube.com/watch?v=H8aZr-Ulal wMarketing Mix: Pricing Strategies

https://www.youtube.com/watch?v=XBmWEduod5kPricing Strategies

https://www.youtube.com/watch?v=GZgFdPWtVGY Promotion

https://www.youtube.com/watch?v=ys7zx1Vc9poThe Seven Ps of the Marketing Mix:
Marketing Strategies

https://www.youtube.com/watch?v=H8FANR-2u2QStrategic Planning: SWOT &
TOWS Analysis

https://www.youtube.com/watch?v=gqbybOht-dskMcDonalds SWOT

https://www.youtube.com/watch?v=mCdcdf-b8AUPEST Analysis

https:// www.youtube.com/watch?v=72q391bgs6h0 - What is Market Research? An
Informative Presentation.

https://www.youtube.com/watch?v=sdQfId91Y0g - Ethical Behavior in Marketing

https://www.youtube.com/watch?v=n_L4tBP_KFQ - Market Segmentation:
Geographic, Demographic, Psychographic & More - Study.com

https://www.youtube.com/watch?v=IyjDjr33wAQ - Live affiliate marketing case study

https://www.youtube.com/watch?v=2Zwlb_10Q231 - Market Feasibility Study: More
Important Than a Business Plan

https://www.youtube.com/watch?v=b0Ohle7pVLmMHow to Create a Digital Marketing
Strategy - A Silverstone Case Study

https://www.youtube.com/watch?v=72zPjSqvm9P8Infragistics Marketing Dashboard
Case Study

https://www.youtube.com/watch?v=laTzwz08M94Market segmentation: a case study

https://www.youtube.com/watch?v=bqaEhW3xOCkMarket Orientation and Sales
Orientation

https://www.youtube.com/watch?v=IggKinwxbZ4Part 5: Marketing, Community and
Apps Case Study featuring Coca-Cola - Salesforce World Tour Chicago

https://www.youtube.com/watch?v=z-9Yx002hRkCase Study 2016: When Content
Marketing Meets SEO

https://www.youtube.com/watch?v=lcoLolyGw7INike =~ Marketing Strategy |
Successful Marketing #1

https://www.youtube.com/watch?v=9 XWpS5ftnXKcWhat is Marketing & Brand
Strategy?

https://www.youtube.com/watch?v=CjieRgtjvicEno Mobile Marketing Case Study:
70% Increase in Product Sales

https://www.youtube.com/watch?v=No67z1 C4HPwHeineken India - Viral Campaign
2013

https://www.youtube.com/watch?v=-cvvloC-ZaMGuerrilla Marketing - Coca-Cola
Dancing Vending Machine
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FANNI O’QITISHNING INTERAKTIV
TEXNOLOGIYALARI
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QO’LLANILADIGAN PEDAGOGIK TEXNOLOGIYALARI SHARHI

1. Ma’ruza mashg’ulotlarning tashkil etishning asosiy shakllari

Ma’ruza mashg’uloti — OO’Yuda o’qitishni tashkil etishning yetakchi shakli
hisoblanadi, bilimlarni birlamchi egallashga yo’naltirilgan.

Ma’ruzani asosiy belgilanishi — o’qitishni nazariy asosini ta’minlab berish, o’quv
faoliyatga va aniq o’quv fanga qiziqishni rivojlantirish, kursantlarga o’quv kursi ustidan
mustaqil ishlash uchun orientirlarni shakllantirish.

Ma’ruza materiallarining mazmuni va hajmiga talablar
Ma’ruza materiallarining mazmuni quyidagi mezonlarga javob berishi lozim:
- yangilik, ilmiylik, asoslilik va axborot uchun belgilanganlik;
- aniq, ishonchli misol, fakt, asosnoma va ilmiy dalillarning mavjudligi;
- faktga asoslangan (statistik va v.h.) materiallarni ko’p emasligi.
Ma’ruza materiallarining sajmi rejalashtirilgan mavzuni yoritish uchun yetarli bo’lishi

kerak.

Ma’ruzalar turlari vaularga xos xususiyatlar

O’quv mashg’ulotning magsadi

\ Ma’ruza turi, uning 0’ziga xos xususiyatlari

Kirish ma’ruzasi

Fan doirasida o’quv axborotini
o’zlashtirish  bo’yicha talabalar
harakatining yo’naltiruvchi asosini
ta’minlash.

Ta’lim berish tuzilishida motivatsion bosqich hisoblanadi.
Uning vazifasi — o’quv fani mazmuni, uning o’quv
jarayonidagi o’rni  va  kelgusidagi  tezkor-xizmat
faoliyatdagi axamiyati to’g’risida dastlabki tasavvurlarni
berish, talabalarni ishlash tizimida yo’naltirish, oldinda
turgan mustaqil ishning uslubiyoti va tashkillashtirlishi
bilan tanishtirish, hisobot berish vaqti va baholashni
aniqlashtirish.

Axborotli ma’ruza

O’quv mavzu bo’yicha tasavvurni
shakllantirish

Bu an’anaviy ma’ruza turi: ma’ruza rejasiga muvofiq o’quv
materialini monologik tarzda izchillikda bayon etish.

Muammoli ma’ruza

Muammoni va uni
yechimini topishni
tashkillashtirish/an’anaviy va
zamonaviy nuqtai nazarlarni jamlash
va tahlil qilish va v.h. orqali o’quv
mavzusi  bo’yicha  tasavvurni/

bilimlarni shakllantirish.

belgilash

Yangi bilimlar savol/vazifa/vaziyatlarning muammoligi
orqali kiritiladi. Bu jarayonda talabalarning bilishi
o’qituvchi bilan hamkorligiga va dialogiga asoslanadi,
hamda izlanuvchilik faoliyatiga yaqinlashadi.

Ko’rgazma ma’ruza

O’TVdan keng foydalanish orqali
o’quv mavzusi bo’yicha tasavvurni/
bilimlarni shakllantirish.

Bunday ma’ruzani o’qish, ko’rib chigilayotgan ko’rgazmali
materiallarni ochib berishga va qgisqacha sharhlashga olib
keladi.

Binar ma’ruza

Talabalarga munozara madaniyatini,
muammoni hamkorlikda yechishni

Bunday ma’ruzani o’qish ikki o’qituvchi/2-maktabning
ilmiy  vakillari/olim va amaliyotchi/o’qituvchi  va
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(0’quv mashg’ulotning maqsadi

Ma’ruza turi, uning o’ziga xos xususiyatlari

namoyish  etish orqali o’quv
mavzusi  bo’yicha  tasavvurni/
bilimlarni shakllantirish.

talabalarning dialogini o’zida namoyon etadi.

Anjuman-ma’ruza

O’quv axborotni izlash, tanlash va
bayon etish jarayonida talabalarning
faol ishtiroklarida yoritib berish
orqali o’quv mavzusi bo’yicha
tasavvurni/ bilimlarni shakllantirish.

Oldindan belgilangan muammo va uni har tomonlama
yoritib berish nazarda tutilgan ma’ruzalar tizimi (5-10 dagq.
davomiyligida) bilan, ilmiy-amaliy mashg’ulot ko’rinishida
o’tkaziladi. Mashg’ulot yakunida o’qituvchi mustaqil ish
va so’zga chiqishlarga yakun yasaydi, axborotni
to’ldiradi/aniqlik kiritadi, asosiy xulosalarni ifodalaydi.

Umumlashtiruvchi ma’ruza

Bilimlarni  batafsil  yoritish va
aniqlashtirishlarsiz tizimlashtirish.

Ma’ruzada bayon etilayotgan nazariy holatlarning negizini
kursning yoki katta bo’limlarning ilmiy-tushunchali va
kontseptual asosi tashkil etadi.

Maslahatli-ma’ruza

Bilimlarni
tizimlashtirish.

chuqurlashtirish,

Turlicha stsenariy bo’yicha o’tishi mumkin.

1. “Savol-javoblar’- o’qituvchi bo’lim yoki to’liq kurs
bo’yicha talabalar savollariga javob beradi.

2. “Savol-javoblar-munozaralar”:  o’qituvchi nafaqat
savollarga javob beradi, balki javoblarni izlashni ham
tashkillashtiradi.

Yakuniy ma’ruza

Bilimlarni  batafsil  yoritish  va
aniqlashtirishlarsiz tizimlashtirish.

Kursni o’rganishni yakunlaydi, butun davr mobaynida
o’tilganlarni  umumlashtiradi.  Yakuniy = ma’ruzada
o’qituvchi kursning asosiy g’oyalarini ajratadi, kelgusidagi
tezkor-xizmat faoliyatda va boshqa fanlarni o’rganishda
olgan bilimlarni qanday qo’llash yo’llarini ko’rsatadi, fan
bo’yicha yakuniy nazorat xususiyatini tushuntiradi,
yakuniy nazorat variantlarining murakab savollarini
tushuntiradi.

2. Amaliy mashg’ulotlarni tashkil etishning asosiy shakllari

Amaliy mashg’ulot:

- o’quvchilarni o’qituvchi bilan va o’zaro faol suhbatga kirishishiga yo’naltirilgan,
- nazariy bilimlarni amaliy faoliyatda amalga oshirish uchun sharoitni ta’minlovchi,

- olingan bilimlarni

amaliy foydalanish

imkoniyatlarini muhokama qilishga

mo’ljallangan mashg’ulotning o’qitish shakli.

Amaliy mashg’ulotning mazmuniga quyiladigan talablar
e muhokamaga munozarali savollar olib chiqiladi;

e muhokama qilinuvchi savollar ilm-fanning erishgan zamonaviy yutuqlari tomoni

bilan ko’rib chiqiladi;
e nazariya va amaliyotni uzviy birligi ochib beriladi;

emuhokama qilinuvchi materialning talabalarning bo’lg’usi kasbiy faoliyati bilan

alogasi ta’minlanadi;

eko’rib chiqilayotgan material adabiyotda mavjud emas yoki material, qisman bayon

etilgan.
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Amaliy mashg’ulotlar turlari va ularga xos xususiyatlari

Amaliy mashg’ulot turi

Amaliy mashg’ulot shakli, uning o’ziga xos xususiyatlari

Talabalarning nazariy
bilimlarini  tizimlashtirish/
tuzilmaga keltirish/
mustahkamlash/
kengaytirish:

- metodologik nuqtai

nazaridan eng muhim va
0’ziga xos fan mavzularining
yaxshi o’rganish.

- tushunish va o’zlashtirish

uchun  murakkab bo’lgan
mavzu savollarini  batafsil
o’rganish.

- kasbiy tayyorgarlik sifatini
aniqlovchi, alohida asosiy
bo’lgan mavzularni batafsil
o’rganish.

Keng ko’lamli suhbat.

Hamma uchun umumiy bo’lgan tavsiya etilayotgan majburiy va
qo’shimcha adabiyotlar bilan mashg’ulotning har bir reja
savollariga  talabalarni  tayyorgarligini nazarda tutadi.
Faollashtirishni barcha vositalarini qo’llash bilan: so’zga
chiquvchiga va barcha guruhga yaxshi o’ylab tuzilgan aniq
ifodalangan savollar, so’zga chiquvchi talabalarni kuchli va
kuchsiz tomonlariga talbalar diqqatlarini garata olish, talabalar
diqatti va qiziqishini, ish jarayonida ochib berilayotgan, yangi
tomonlarga o’sha vaqtni o’zida ajratib ko’rsatish va boshqalar
asosida ko’pchilik talabalarni savollarni muhokama qilishga
jalb qilish imkonini beradi. Keng ko’lamli suhbat ba’zi savollar
bo’yicha alohida talabalarni avvaldan rejalashtirilgan
go’shimcha ravishda so’zga chiqishlarini istisno qilmaydi,
balki, taxmin qiladi. Biroq bunday ma’lumotlar muhokama
uchun asos bo’lmaydi, balki muhokama qilingan savollar uchun
to’ldiruvchi bo’ladi.

Ma’ruza va referatlar muhokamasi.

Muhokamaga 12—15 daqiqa davomiyligidagi 2-3 ma’ruzadan
ko’p bo’lmagan ma’ruzalar olib chiqiladi. Ba’zida qo’shimcha
ma’ruzachi va opponentlar (muxoliflar) belgilanadi. Oxirgi
chiquvchilar mazmunni qaytarmaslik uchun, ma’ruza matni
bilan tanishadilar. Biroq ko’p holllarda, ma’ruzachi va
opponentlar, qo’shimcha ma’ruzachilardan tashqgari, hech kim
seminarga jiddiy tayyorlanmaydi. So’zga chiquvchilarni o’zlari
ham faqat bir savolni o’rganadilar. SHu bilan birga, odatiy
seminar ishiga “quruq nazariyalik” elementini kiritib, bunday
mashg’ulotlar talabalarda ba’zi qizigishlarni uyg’otadi.
Talabalarni har birini qo’shimcha ma’ruzachi yoki opponent
sifatida tayyorlanib kelishga o’rgatish juda muhim hisoblanadi.
Referatli ma’ruzalarni yakuniy seminarda, uning asosiy
savollari avvaldan muhokama qilib bo’lingan, katta bir mavzu
bo’yicha ko’rib chiqgish maqsadga muvofiq bo’ladi.
Press-konferentsiya.

Qisqa so’zga chiqishdan so’ng birinchi savol bo’yicha
ma’ruzachiga (agarda ma’ruzalar bir qator talabalarga berilgan
bo’lsa, o’qituvchining o’zi ulardan biriga so’z beradi) so’z
beriladi. SHundan so’ng har bir talaba ma’ruza mavzusi
bo’yicha unga savol berishi lozim. Savol va javoblar
seminarning markaziy qismini tashkil etadi. Qancha ko’p jiddiy
tayyorgarlik ko’rilsa, savollar shunchalik chuqur va mahoratli
beriladi. Savollarga avval ma’ruzachi javob beradi, so’ngra u
yoki boshgalar bo’yicha istagan bir talaba o’z fikrini bildirishi
mumkin. Bunday holatlarda qo’shimcha ma’ruzachilar, agarda
shundaylar belgilangan bo’lsa,faol bo’ladilar. O’qituvchi har
bir muhokama qilinayotgan savol bo’yicha, yoki seminar
yakunida o0’z xulosasini qiladi.

O’zaro o’qish.

Tushunish va o’zlashtirish uchun eng ko’p murakkablikdagi
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Ilm-fanningalohida xususiy
muammolarini chuqurroq
ishlab chiqish.

savollarni o’rganish asosiy maqgsadga ega bo’lgan, seminar.
Seminar mobaynida talabalarni o’zaro o’qishga yo’naltirish
muhim hisoblanadi: har kichik-guruhga mavzuning bir savoli
beriladi, bu bo’yicha ular ishlaydilar va bunga asos (ekspert
varaqlar — savolni yoritish rejasi, tayyorlangan ma’lumotlarni
vizual taqdim etish bo’yicha tavsiyalar) beriladi. Ekspert
guruhlarning ish natijalari tagdimotidan so’ng o’qituvchi
xulosalar qgiladi.
Yumoloq (yozma /0g’zaki) stol.
O’tgan mavzu bo’yicha bilimlarni chiqurlashtirish va
aniqlashtirish, bor bilimlarni safarbar qilish va har xil
vaziyatlarda ularni qo’llash, o’z fikrlarini qisqa va asoslangan
xolda bayon qilish ko’nikmalarini rivojlantirish  asosiy
magsadga ega bo’lgan, seminar.

Har xil stsenariylar bo’yicha o’tkazilishi mumkin.
1. «Yozma yumoloq stol» - talabaning savoli / yechimi topilishi
kerak bo’lgan g’oya yozilgan varaq, doira bo’yicha uzatiladi va
har bir ishtirokchi 0’z mulohazalarini qo’shadi.
2. «Og’zaki yumoloq stol» - har bir talaba qo’yilgan savolning
javobiga o’z qo’shimchalarini kiritadi / oldingi ishtirokchi
tomonidan taklif qilingan g’oyani qo’llab-quvvatlaydi va
rivojlantiradi.
Spetsseminar.
Bakalavriatning 4 kursida, magistraturada o’tkaziladi. Ilmiy
mavzu bo’yicha yosh tadqiqotchilarni mulogat maktabini
ifodalaydi.Spetsseminar ~ vaqtida talabalarning guruhlarda
ishlashga va uni baholashga, ilmiy tadqiqotlar usullaridan
foydalanishga intilishlari katta rol o’ynaydi.
Spetsseminarning yakuniy mashg’ulotida o’quituvchi, qoidaga
ko’ra, seminarlarni va talabalarning ilmiy ishlarini muhokama
qilingan muammolarni kelgusida tadqiqotlar qilish istigbollarini
va talabalarni ularda ishtiroq etish imkoniyatini ochib
umumlashtiradi.

Maxsus
umumo’quy
amaliy
shakllantirish:

- amaliy muammoli vaziyatni
tahlil qilish va yechish
jarayonida xarakatlar
algoritmini  aniqlash  bilan
bog’liq egallagan nazariy
bilimlarni amaliy qo’llash.

(kasbiy) va
ko’nikma va
malakalarni

Ta’limiy o’yin.

O’qitish  samaradorligini uning ishtiroqchilarini nafaqat
bilimlarni olish jarayoniga faol jalb qilish, balki ularni (hozir va
shu yerda) foydalanish orqali oshirishga imkon beradi;
o’zgaruvchan vaziyatlarda o’zini tutish taktika ko’nikmalarini
shallantiradi; virabativaet dinamiku rolevogo povedeniya;
amaliyot imitatsiyasini ifodalaydi; aniq ko’nikma va
malakalarni shakllantirishga va ishlab berishga qaratilgan.
Seminar natijaviyligini uning tashkiliy-uslubiy ta’minoti
belgilaydi: o’yinning texnologik xaritasini ishlab chiqish; o’yin
atributlarini va materiallar paketini: vaziyat bayoni, ishtiroksilar
uchun yo’rignomalar, personajlar ta’rifi (agar o’yin rolli yoki
ishbilarmon bo’lsa)yoki vaziyatli ko’rsatmalar (agar o’yin
modellashtiruvchi bo’lsa) tayyorlash.

Amaliy topshiriglarni bajarish.
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Amaliy topshiriglarning ko’pchiligi kichik guruhlar tarkibida
bajariladi va quyidagi bosqichlarni 0’z ichiga oladi: yo’rignoma
berish — o’quv topshirigni bajarish bo’yicha yo’rignoma bilan
tanishish — topshirigni bajarish — natijalarning ommaviy
tagdimoti — natijalarni umumlashtirish va baholash.
Masalalar yechish bo’yicha mashyg.
Yakka tartibda amalga oshiriladi va quyidagi bosqichlarni 0’z
ichiga oladi: yo’rignoma berish — masalani yechish — natijalarni
tanlama tagdimoti - umumlashtirish.
Muammoli masalalar va vaziyatlarni yechish.
Muammoli masalalar va vaziyatlarniishlab chiqish juda katta
mexnat talab qiladi. Lekin talabalar tomonidan amaliy kasbiy
faoliyatdan olingan muammoli masalalarni yechish va
muammoli vaziyatlarni ko’rib tahlil qilish nazariyani haqiqqiy
amaliyot bilan bog’lashga imkon beradi. Bu o’qitishni
faollashtirishga imkon beradi, talabalarga o’rganilayotgan
materialni amaliy foydasini tushunishga yordam beradi.
Ta’lim beruvchi amaliy muammoli vaziyatlarni (keyslarni)
yechish.
Keys (muammoli vaziyatdan farqli ravishda) talabalarni
muammoni ifodalash, muammoli vaziyatni tahlil qilish va
baholash, uni magsadga muvofiq yechim variantlarini
qidirishga yo’naltiruvchi tashkilotlar, insonlar guruhi yoki
alohida individlarni hayotining muayyan sharoitlarini yozma
ravishda taqdim etilgan bayonini 0’z ichiga oladi.

Keysni yechish jarayoni quyidagi bosqichlarini o’z ichiga
olish muhim:
— muammoni yakka tartibda tahlil qilish va yechish,
— yakka tartibda topilgan yechimni birgalikda (kichik
guruhlarda) tahlil qilish, o’zaro maqgbul yechim variantini
rasmiylashtirish,
— guruh ishini tagdimoti,
— muammoni yechish usul va vositalarining eng maqbul
variantini jamoaviy tarzda tanlash.
Fiklash jarayoni, muammoli vaziyatni yechish jarayonida
paydo bo’lingan, mustaqil topilgan dalilllar  orientirlarni,
kasbiy boyliklarni topishga va mustagkamlashtirishga, kelgusi
kasbiy faoliyati bilan alogani anglashga ko’maklashadi.
O’quv loyihalarning taqdimoti va baholanishi
Ushbu o’quv  mashg’ulotini tayyorlashda o’qituvchining roli
quyidagilardan iborat: loyiha topshirig’ini ishlab chiqish;
talabalarga ma’lumotlarni izlashda yordam berish; 0’zi axborot
manbai  bo’lishi;  butun  jarayonni  muvofiqlashtiri;
ishtirokchilarni qo’llab-quvvatlash va rag’batlantirish; uzluksiz
gayta alogani amalga oshirish; maslahat berish.
Ushbu o’quv mashg’ulotida guruhlar 0’z faoliyatining natijalari
to’g’risida ma’ruza qilishadi va uni belgilangan shaklda taqdim
etishadi (loyihaviy faoliyatning natijalarini, hamda loyiha
maxsulotini tasviriy va og’zaki taqdimot ko’rinishida).
O’qituvchi guruhlarning o’zaro baholanishini tashkillashtiradi
va loyiha ishtirokchining faoliyatini baholaydi.

Talabalarni

nazariy

va

Kollokvium.
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amaliy tayyorgarlik | O’qituvchining talabalar bilan kollokviumlari (suhbatlashuvi)
darajasini nazorat qilish va | odatda kursning u yoki bu mavzusi bo’yicha bilimlarini
baholash aniqlash, uni chuqurlashtirish maqgsadida olib boradi. U

ko’pincha 1) dasturda ko’zda tutilmagan, lekin talabalarda
qiziqish uyg’otgan qo’shimcha mavzular bo’yicha; 2) fanning
alohida murakkab, lekin talabalar tomonidan yetarli darajada
o’zlashtirilmagan  mavzulari bo’yicha qo’shimcha darslar
mobaynida; 3) ohirgi seminar mashg’ulotlarida javob bermagan
talabalarni birish darajasini aniglash uchun.
Seminar-kollokvium mobaynida ma’ruza, referat va boshq.
Yozma ishlar tekshirilishi mumkin.

Yozma (nazorat) ish.

Talabalar nazorat savollariga javob beradilar/ testlarni
yechadilar/ nazorat topshiriglarini bajaradilar. Ularning
to’plamini  to’g’ri  tuzish muhim  hisoblanadi: ular
rejalashtirilayotgan o’quv materialni o’zlashtirish darajasiga
mos kelishligi kerak va ularni tekshirishni ta’minlashi kerak.

3. Ma’ruza va amaliy mashg’ulotlarda qo’llaniladigan pedagogik texnologiyalar

AQLIY HUJUM METODI

Aqliy hujum (breynstroming-aqllar to’zoni) — amaliy yoki ilmiy muammolar yechish
g’oyasini jamoaviy yuzaga keltirishda qo’llaniladigan metod.

dMetod chegaralangan vaqt oralig’i ichida aniq muammo (savol, masala)ni
yechishning noan’anaviy yo’llarini izlash bo’yicha o’quvchilarni aqliy faoliyatini
yo’naltirishga asoslangan.

d0’quv mashg’ulotidagi aqliy hujum uchun muammoni tanlash quyidagi tamoyillar
bo’yicha amalga oshiriladi:

e tanlangan muammo nazariy va amaliy ahamiyatga ega bo’lishi hamda
o’quvchilarda faol qiziqish uyg’otishi kerak;

eko’p har xil ma’nodagi yechim variantlariga ega bo’lishi kerak.

O’qitish texnologiyasini ishlab chiqishda aqliy hujum metodi o’quv mashg’ulotining
bir lavhasi yoki butun mashg’ulotni o’tkazish asosi sifatida rejalashtirilgan bo’lishi mumkin.

Aqliy hujum metodining texnologik chizmasi 1-rasmda keltirilgan.

MyaMMOoII CaBoTHH WIAKUTAHTIPHIL

Al Xy&yM KoHganapn Giiad TaHHIITHPHIL

MyaMMO euIIMH BapHAHTIAPHHN AlTIIHT Takand 31Hm

bapua apoGnapHn (H30XCH3) MOCKara €3

ODmiHran AABOOMAPHH MYX0KAMa KIHII

DHr MakGyn KaBoGnapHu TaHnad omim
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Aqliy hujum metodining texnologik chizmasi

INSERT TEXNIKASI

INSERT (inglizcha so’zdan olingan bo’lib - INSERT - Interaktive- interfaol Noting
— belgilash System - tizim for-uchun Effective — samarali Reading — o’qish and- va
Thinking — fikrlash degan ma’noni anglatadi).

1) Samarali o’qish va fikrlash uchun matnda belgilar qo’yishning interfaol tizimi
hisoblanadi.

Matnni belgilash tizimi:

(V) - mening bilganimni tasdiglovchi axborot;

(+) —men uchun yangi axborot;

(—) - menning bilganlarimga, zid axborot;

(?) - meni o’ylantirib qo’ydi. Bu bo’yicha menga qo’shimcha axborot kerak.

PINBORD TEXNIKASI

Pinbord—(inglizchadan: pin- mahkamlash, board — yozuv taxtasi) — o’quvchilarni
tizimli va mantiqiy fikr bildirishga o’rgatadigan metod.

Pinbord texnikasi:

1) muammoli masalalar va vaziyatlar, aqliy hujum va amaliy o’qitish metodlari bilan
birga jamoaviy tarzda (guruhlarda) muammoni yechish variantlarini baholash hamda ular
ichidan eng yaxshisini tanlash imkonini beradi;

2) aqliy hujum va amaliy o’qitish metodlari bilan birga jamoaviy tarzda (guruhlarda)
toifali sharh o’tkazish imkonini beradi.

Pinbord texnikasining texnologik chizmasi

KEYS-STADI METODI

KEYS — (ingl. sase — to’plam, aniq vaziyat) — nazariy bilimlarni amaliy vazifalarni
yechish jarayonida qo’llash imkonini beruvchi o ‘gitish vositasi.

Keysda bayon qilingan vaziyatni o’rganib va tahlil qilib, o’quvchilar o’zining
kelgusidagi kasbiy faoliyatida o’xshash vaziyatlarda qo’llashi mumkin bo’lgan tayyor
yechimni oladi.

Keysda bayon qilingan vaziyatlar (kasbiy), amaliy mashg’ulotlarda yechiladigan
vaziyatli masalalardan tubdan farq qilinadi. Agar vaziyatli masalalarda har doim shart (nima
berilagan) va talab (nimani topish kerak) berilgan bo’lsa, keysda, qoidaga ko’ra, bunday
parametrlar mavjud emas.

O’quvchiga taqdim etilgan ixtiyoriy keysda:

+ keysning belgilanishi va topshirig/savollar aniq ifodalangan bo’lishi kerak;

* bayon qilingan muammoli vaziyatni yechish uchun kerakli va yetarli xajmda
ma’lumotlarni 0’z ichiga olishi kerak

 keysni yechish uchun uslubiy ko rsatmalar bo’lishi kerak.

Keys—stadi (ingl.sase— to’plam, aniq vaziyat, stadi-o’qitish)-amaliy o’qitish
vaziyatlarmetodi.

Keys-stadi - 0’qitish, axborotlar, kommunikatsiya va boshqaruvning qo’yilgan ta’lim
magsadini amalga oshirish va keys-stadida bayon qilingan amaliy muammoli vaziyatni hal
qilish jarayonida prognoz qilinadigan o’quv natijalariga kafolatli yetishishni vositali tarzda
ta’minlaydigan bir tartibga keltirilgan optimal usullari va vositalari majmuidan iborat
bo’lgan o’qitish texnologiyasidir.

Ushbu metod o’quvchilarni quyidagilarga undaydi:

* muammoni shakllantirishga;

« amaliy vaziyatni tahlil qilish va baholashga;

* muammo yechimini eng maqgbul variantini tanlashga.
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O’quv mashg’ulotning o’qitish texnologiyasini tanlashni ikki asosiy dalil belgilaydi:

1. Keysning hajmi (qisqa, o’rtacha miqdordagi, katta)

2. O’quv topshirig’ini taqdim etish usuli:

- savolli ( savollar keysdan keyin keltiriladi)

- topshiriqli (topshiriq keys kirish qismining oxirida keltiriladi)

O’QUYV LOYIHA METODI

Ushbu metodning mohiyati shundan iboratki, ma’lum muddat ichida (bitta o’quv
mashg’ulot doirasidan 2-3 oy muddat ichida) ta’lim oluvchi guruhli yoki yakka tartibda
berilgan mavzu yuzasidan loyiha topshirig’ini bajaradi. Uning vazifasi — muayyan
foydalanuvchiga yo’naltirilgan yangi ma’lumot olish, belgilangan muddat ichida berilgan u yoki bu
muammoni ilmiy, texnikaviy yechimidan iborat.

O’quv loyihasi tushunchasi:

- muayyan iste’molchiga mo’ljallangan, muammolarni izlash, tadqiq qilish va
yechish, natijani noyob (moddiy yoki intellektual) mahsulot ko’rinishida rasmiylashtirishga
qaratilgan. Talablarning mustaqil o’quv faoliyatini tashkil qilish usuli;

- nazariy bilimlar orqali amaliy vazifalarni yechishga qaratilgan o’quv vosita va

qurollari;
- rivojlantiruvchi, ta’lim-tarbiya hamda bilimlarni kengaytirish, chuqurlashtirish va
malakalarni shakllantirishga qaratilgan didaktik vosita.

GRAFIK TASHKIL ETUVCHILAR
KLASTER  (klaster-tutam, bog’lam)-axborot xaritasini tuzish yo’li- barcha
tuzilmaning mohiyatini umumlashtirish va aniqlash uchun qandaydir biror asosiy omil
atrofida g’oyalarni yig’ish asosida aniq biror mazmunni keltirib chiqaradi.
Bilimlarni faollashtirishni tezlashtiradi, fikrlash jarayoniga mavzu bo’yicha yangi
o’zaro bog’lanishli tasavvurlarni erkin va keng jalb qilishda yordam beradi.

Klasterni tuzish bo’yicha o’quv topshirig’iga
yo’rignoma

I. Katta qog’oz varag’i markazida kalit so’z yoki 1-2 so’zdan iborat mavzu nomini
aylana ichiga yozing.

2. Kalit so’z bilan birlashdigan yon tomoniga kichkina hajmdagi aylana-
“yo’ldoshcha” ichiga mavzu bilan alogador so’z yoki so’z birikmasini yozing. Ularni chiziq
bilan “bosh” so’zga bog’lang.

3. Ushbu “yo’ldoshcha”larda “kichik yo’ldoshlar” ham bo’lishi mumkin, ular ichiga
yana so’z yoki iboralar yozib ajratilgan vaqt tugagunga gadar yoki g’oyalar tugamagunga
gadar davom ettiriladi.

«NIMA UCHUN?» SXEMASI —-muammoning dastlabki sababini aniqlash bo’yicha
fikrlar zanjiri bo’lib,tizimli, ijodiy, tahliliy mushohada qilish ko’nikmalarini rivojlantiradi.

«Nima uchun?» sxemasini tuzish bo’yicha o’quv topshirig’iga
yo’rignoma
O’quv topshirigda ko’rsatilgan muammosababini aniglash uchun:
1) Muammoni yozing va strelka chizig’ini chigarib «Nima uchun?» so’rog’ini yozing.
2) Savolga javob yozib nima uchun so’rog’ini takror yozib boravering. Bu jarayonni
muammoning dastlabki sababi aniglanmagunicha davom ettiring
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«BALIQ SKELETI» CHIZMASI - bir gator muammolarni tasvirlash va uni yechish
imkonini beradi. Tizimli fikrlash, tuzilmaga keltirish, tahlil qilish ko’nikmalarini
rivojlantiradi.

“Baliq skeleti” sxemasini tuzish bo’yicha o’quv topshirig’iga
yo’rignoma
O’quyv topshiriqda ko’rsatilgan muammo maydonini tavsiflash uchun:
1.«Baliq skeletini” chizing:

Myammo octu
MyammoJap

O

Myammo octu
MyaMMOJIAPHHUHT
MaBXyUIMTUHU
TaCAUKJIOBYU JAIUILIAP

2. «Suyak»ning chap qismida (yoki yuqori suyakda) muammo osti muammoni
yozing, o’ng qismida (pastki suyakda) — muammo osti muammoni amalda mavjud
ekanligini tasdiglovchi dalillarni yozing.

«QANDAY?» IERARXIK DIAGRAMMASI - muammo to’g’risida umumiy
tasavvurlarni olishga, uning yechimini topish usul va vositalarini topishga imkon beruvchi
mantiqiy savollar zanjiridan iborat.

Tizimli, ijodiy, tahliliy fikrlash ko’nikmalarini rivojlantiradi.

«Qanday?» diagrammasini tuzish bo’yicha o’quv topshirig’iga
yo’rignoma

«Qanday?» diagrammasini tuzishdan avval, siz quyidagilarni bilishingiz kerak: ko’p
hollarda Sizga muammolar hal etishda «Nima qilish kerak?» haqida o’ylashga hojat
bo’lmaydi. Muammo yechimini topish uchun asosan «Buni qanday qilish kerak?» gabilida
bo’ladi. «Qanday?» - muammoni hal etishda asosiy savol hisoblanadi.

1. Doira chizing va uning ichiga yechilishi lozim bo’lgan muammoni yozing.

2. Ketma-ket ravishda «Qanday?» savolini qo’ying va shu savolga javob bering. SHu
tartibda savollarni ketma-ket berib boravering va javoblarni o’ylab o’tirmasdan,
solishtirmasdan, baholamasdan, tez-tez yozishda davom eting.

3. Diagrammani tahlil qiling: agar diagrammadagi tarmoqlangan ‘“‘shoxchalar’da
g’oyalar takrorlansa, demak aynan shu g’oya muammoni yechishda muhim ahamiyatga ega
bo’lishi mumkin.

Maslahat va tavsiyalar:

Yangi g’oyalarni grafik ko’rinishda qayd etishni 0’zingiz hal eting: daraxt yoki kaskad
ko’rinishida, yuqoridan pastga yoki chapdan o’ngga. Eng muhimi esda tuting: nisbatan ko’p
miqdordagi foydali g’oyalar va muammo yechimlarini topishga imkon beradigan usul eng
magqgbul usul hisoblanadi.

Agarda siz muammoni yechimini topish uchun to’g’ri savollar bersangiz va uning
rivojlanish yo’nalishini namoyon bo’lishida ishonchni saqlasangiz, diagramma, siz har
ganday muammoni amaliy jihatdan yechimini topishingizni kafolatlaydi.
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MUSTAQIL TA’LIMGA OID TOPSHIRIQLAR

1. Faol tadbirkorlik, innovatsion g’oyalar va texnologiyalarni qo’llab — quvvatlash
yili” Davlat dasturidan o’rin olgan makroiqtisodiy masalalar tahlili va ularning ijrosi

2. 2017-2021 yillarda O’zbekiston Respublikasini rivojlantirishning beshta ustuvor
yo’nalishi bo’yicha Harakatlar strategiyasidagi iqtisodiyotni yanada rivojlantirish va
liberallashtirishga yo’naltirilgan ustuvor vazifalar mazmuni va mohiyati

3. 2015-2019 yillar uchun ishlab chiqarishni strukturaviy islohotlar bilan ta’minlash,
modernizatsiya va diversifikatsiyalash bo’yicha chora-tadbirlar dasturi asosida real sektor
korxonalarida mahsulot raqobatbardoshligini oshirishning marketing tahlil..

4. Biznes jarayonlarini tadqiq qilishda ekspert baholash usullaridan foydalanish

5. Tovarlar bozori konyunktura o’zgarishlarini hisobga olgan holda iqtisodiy tahlilni
amalga oshirish va asosiy ko’rsatkichlarni prognozlash (alohida olingan tovarlar bozori
bo’yicha).

6. Biznes jarayonlarini statistik tadqiq qilish

7. Ozig-ovqat mahsulotlari ishlab chiqarish va narx belgilash strategiyasini tahlil
qilish (SWOT-tahlil asosida).

8. Biznes jarayonlarini samarali tashkil etishda innovatsiyalar

9. Mahsulotga bo’lgan talab va taklifning ekonometrik modelini tuzish va 5 yilga
prognozini amalga oshirish.

10. Biznesning jozibadorligini baholash usullari

11. Biznesning jozibadorligini baholash usullari

12. Innovatsiya va investitsiyalarni boshqgarishni tashkil etish

13. Bozor hajmini aniqlashda iqtisodiy matematik modellardan foydalanish va
marketing strategiyasini ishlab chiqish (Ansoff matritsasi asosida).

14. Firmaning istigboldagi strategik rejasini ishlab chiqish (alohida olingan firmalar
misolida, BCG matritsasi asos qilib olinsin).

15. Ragobat muhitini tahlil qilish asosida firmaning istigboldagi rivojlanishini
prognozlash (alohida tovarlar va firmalar misolida).

16. Marketingda CRM-texnologiyalari asosida garorlar gqabul qilish yuzasidan amaliy
tavsiyalar ishlab chiqish.

17. Firmaning ichki va tashqi bozordagi marketing strategiyasini tahlil qilish,
kelgusidagi rivojlanishini aniqlash (alohida tovarlar, tarmoqlar yoki firmalar misolida).

18. Firmaning mahsulot assortimentini rivojlantirish bo’yicha tahlilni amalga oshirish
va rivojlanish strategiyasini ishlab chiqish (alohida firmalar va AVS tahlili asosida).

19. Biznes jarayonlarini tadqiq qilishda ijtimoiy so’rovlar o’tkazish

20. Ichki va global igtisodiy indekslarni o’rganish asosida tarmoq, kompaniya, firma
faoliyatini kelgusidagi rivojlanishini prognozlash (iqtisodiy rivojlanish indekslari: Doing-
business, Dou Jons, Start-up va boshqalar).

21. Biznesda elektron tijoratning o’rni.
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ATAMANING

O’ZBEK
TILIDA
NOMLANIS
HI

Agent

Ajiotaj talab

Alyanslar

Assortimentni
ishlab chiqish
va
rejalashtirish

Bozor
kon’yunqtura
si
Bozorni
majmuaviy
o’rganish

Bozorsegment
i

Bozornisegme
ntlash

Bozorni
pozitsiyalashti
rish

GLOSSARIYLAR

ATAMANI ATAMANING

NG
INGLIZ
TILIDA

NOMLANI

SHI
Agent

rush
demand

Alliances

Planning
and
production
of a range

market
conditions

Sompleks
marketing
research

Market
segment

Market
segmentati
on
market
positioning

RUS TILIDA
NOMLANISH
I

Agent

Ajiotajniy
Spros

Alyansi

Planirovanie i
proizvodstvo
assortimenta

Kon’yunktura
rinka

Kompleksnoe
izuchenie

rinka

Segment rinka

Segmentatsiya
rinka

Pozitsionirova
nie rinka

ATAMANING MA’NOSI

ma’lum darajada doimiy asosda ish
ko’ruvchi ulgurji savdo xodimi bo’lib, ko’p
bo’lmagan funktsiyalarni bajaradi  va
tovarga nisbatan mulk huquqini olmaydi.
bozordagi shov-shuv va vahima ta’siri
ostida sun’iy paydo bo’ladigan va shiddat
bilan ortib boradigan talab.

raqobat kurashida g’olib chiqish g’oyasidan
voz kechish va hamkorlik firmalari
tarmog’ini shakllantirishga o’tish.

bozor  talablariga muvofiq ishlab
chigarishning assortiment tuzilmasini ishlab
chiqish. Mahsulot raqobatdoshligini

baholash. Texnik va iste’mol parametrlari
o’zaro aloqasini o’rganish. Yangiliklar
kiritish siyosati. Narx siyosati. Tovar
qadog’i. Tovar belgisi.

muayyan davrdagi bozor holati, bozorda
muvozanatning mavjudligi yoki buzilganligi
bilan xarakterlanadi.

korxonaning ishlab chiqgarish, savdo, tovar,
sotish, reklama, narx va boshqa sohalaridagi
tadqiqot, tahlil va prognoz (bashorat).
Raqobatdoshlar faoliyatini o’rganish.

taklif etilayotgan bitta mahsulot turi va

marketing kompleksiga bir xilda
munosabatda  bo’luvchi  iste’molchilar
guruhi majmui.

iste’molchilarni, ularning  ehtiyojlarini,

imkoniyatlari yoki xulq - atvorlariga asosan
guruhlarga ajratish jarayoni.

bozorda va magqgsadli iste’molchilar ongida
tovarni shubha uyg’otmaydigan,
boshqgalaridan aniq ajralib turuvchi, magbul
joy bilan ta’minlash.
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Bozor Testing in  Testirovanie v  yangilik ishlab chiqish bosqichi bo’lib,
sharoitlarida market usloviyax bunda tovar va marketing strategiyasini real
sinash conditions rinka foydalanish sharoitlarida sinab ko’riladi. Bu

sinov iste’molchilar va dilerlarning tovardan
foydalanishda o’ziga xos qarashlarni
aniqlash, ortigcha sotilish muammosi,
shuningdek bozor o’lchamlarini aniqlash
magsadida o’tkaziladi.

Bozorning  Selecting a Vibor 0’z tovarlarini olib chiqish uchun bir yoki
magqsadli target tselevogo bir necha bozor segmentlarini baholash va
segmentlarini  market segmenta tanlash.
tanlash segment rinka
Bozor market Zashita rinka milliy bozorning yoki ayrim tovarlar
muhofazasi  protection bozorining, davlatning eksport-importni

tartibga  soluvchi tadbirlari  vositasida
himoya qilinishi.

Vaziyatli Situational Situatsionniy muvoffaqiyatlar va muvaffaqiyatsizliklarni

tahlil analysis analiz hisobga olgan holdagi oldingi faoliyatini
o’rganish: 1shlab chiqarish va bozordagi
vaziyat o’zgarish sabablarini aniqlash;
xodimlar ishi samaradorligini baholash, ish
ko’rsatkichlariga tashqi muhit ta’sirini
hisobga olish; xozirgi kundagi vaziyat
ta’sirini aniqlash va kelajak prognozi

(bashorati).
Vertikal Vertical Vertikalnaya ishlab chiqaruvchi bir yoki bir necha ulgurji
marketing  marketing sistema sotuvchi va bir yoki bir necha chakana
tizimi system marketinga  sotuvchilar yig’indisi bo’lib, bunda taqsimot

kanalining a’zolaridan biri boshgalarining
egasi bo’ladi yo ularga tijorat imtiyozlarini
beradi, ularning to’la  xamkorligini
ta’minlovchi qudratga ega bo’ladi.
Differentsiatsi differentiat Differentsirova bir qgator o’hshash mahsulotlar bilan,
yalangan ed nniy bozorning tegishli ixtisoslashtirilgan
marketing  marketing marketing  segmentiga chiqish. Bozor segmentlarining
har biriga alohida ishlab chiqilgan takliflar
bilan chiqish. Harakatlarni bir segmentga
qaratish o’rniga butun bozorga birdaniga,
bir taklif bilan murojaat qilish.

Ishlab The Kontseptsiya iste’molchilar keng tarqalgan va narxi qulay
chigarishni concept of sovershenstvov tovarlarga yaxshi munosabatda bo’lishini,
takomillashtir improving aniya shuning uchun rahbariyat o’z xarakatlarini
ish production proizvodstva ishlab chiqarishni takomillashtirishga va
kontsepsiyasi tagsimot tizimi samaradorligini ko’tarishga
yo’naltirilishi kerakligi haqida tasdiq.
Ijtimoiy -  The Kontseptsiya bu shunday tasdigki, tashkilot oldida
axloqiy concept of sotsialno- iste’molchi  va jamiyat xotirjamligini
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marketing  social- eticheskogo
kontseptsiyasi ethical marketinga
marketing
Ijtimoiy Social Sotsialniy
marketing  marketing marketing
Iste’molchilar Base Baza dannix
ma’lumotlar consumer potrebiteley
bazasi data

Makromarket macromar Makromarketi
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saglagan yoki mustahkamlagan holda

mo’ljaldagi bozor ehtiyojlarini,
zaruriyatlarini va qiziqishlarini aniqlash,
hamda itsalayotgan qoniqishni

raqobatchilarga nisbatan samaraliroq va
maxsuldor yo’llar bilan ta’minlash vazifasi
turadi.

iste’molchilar zaruriyatlari, jamiyat omillari
(atrof muhitni himoyalash, sog’—salomat
mubhit tarzi va b.) va mahsulot sifatini saqlab
qolish asosida shakllanadi.

individual iste’molchilar xaridlari, ularning
talablari, demografik ma’lumotlar va

ta’minlanadigan foyda to’g’risida
kengaytirilgan ma’lumotlar bazasini
yaratish. Tegishli ma’lumotlar bazalari
asosida, kompaniyalar mijozlar

ehtiyojlarining turli hududlarini aniqlaydilar
va ularning har biri uchun savdo takliflarini
tayyorlaydilar.

davlat, bozor, mintaga iqtisodiyotining
butun ishlab chiqarish salohiyatini ishga
solgandagi individual va  jamiyat
ehtiyojlarini  qondirish  bo’yicha hatti-
harakatlar.

iste’molchilarning maksimal keng doirasiga
tovarlarni  taklif  etishdan, tanlangan
magqsadli bozorlarga xizmat ko’rsatishga
o’tish. Magsadli marketing bo’yicha
igtisoslashtirilgan ~ jurnallar,  televizion
kanallar va Internet axborotlarini qo’llash
bilan engillashadi.

bitta sotuvchi yoki sotuvchilar guruhi
tomonidan belgilangan, tovar va xizmatlarni
ajratish uchun mo’ljallangan, nom, atama,
belgi, rasm yoki ularning uyushmasi. Marka
belgilari: marka nomlari, marka belgilari,
tovar belgisi, mualliflik huquqi. Marka
nomlari eslatib qolish, sotuvlar, imidjni
shakllantirishi, joy egallash, reklama
funktsiyalarini bajarishi lozim.

bu tovarlarni bozorga chiqarish, talabni
shakllantirish va sotuvlarni rag’batlantirish
magqsadida, tovarlar, mahsulotlar, xizmatlar,
qimmatli qog’ozlar bozori sohasida amalga
oshiriladigan faoliyat

korxona magsadlariga erishishi uchun
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ahamiyatli  xaridorlar  bilan  foydali
ayriboshlovlarni o’rnatish, mustahkamlash
va qo’llab-quvvatlash yuz asidan qilingan
tahlil, rejalashtirish, tadbiq qilish va
tadbirlar  bajarilishini  nazorat  qilish
harakatlari. Marketingni boshqarish jarayoni
- quyidagilardan tarkib topgan bo’ladi: 1)
bozordagi imkoniyatlarni tahlil qilish; 2)
magsadli bozorni tanlab olish; 3) marketing
usulini  ishlab chiqish; 4) marketing
tadbirlarini hayotga tadbiq etish.
tashkilotning maqsadga erishishi garovi va
bu mo’ljallanayotgan maqgsadli  bozor,
bozordagi zaruriyat va ehtiyojni aniglash va
itsalayotgan qoniqishni rag’batlantirishga
nisbatan samarali va mahsuldor yo’llar bilan
ta’minlash tasdig’i.

firma oldida turgan marketing vaziyati bilan
bog’liq bo’lgan, hamda to’plash, tahlil qilish
va natijalar hisobotini tuz ish uchun zarur
bo’lgan ma’lumotlar doirasini  tizimli
ravishda aniqlash.

insonlar, jihozlar va uslubiy ta’minot o’zaro
alogadorligining doimiy faoliyat yurituvchi
tizimi bo’lib, marketing sohasi bilan
shug’ullanuvchilarning rejalashtirishni,
tadbiq etishni va tadbirlar bajarilishi ustidan
nazoratini  takomillashtirish ~ maqsadida
foydalaniladigan muhim, o’z vaqtidagi va
aniq ma’lumotlarni tasniflash, tahlil qilish,
baholash va tarqatish uchun mo’ljallangan.
amaldagi ko’rsatkichlarni reja
ko’rsatkichlaridan farqlanish qiymatlari va
sabablariga bog’liq holda, to’g’rilovchi
harakatlarni tayyorlash. Nazoratning uchta
turini ajratadilar:

- yillik rejalarni bajarish ustidan;

- foydalilik dinamikasi ustidan;

- strategik magsadlar uchun foydalanilish
mumkin bo’lgan, axborot yig’ish ustidan.
vaziyatli tahlil asosida tsrategik rivojlanish
magqsadlarini  oldinga  surish;  bozor
kon’yunkturasi va korxona (kompaniya) jon
saqlash sharoitlarini hisobga olgan holda
magsadlarni baholash; qarorlarni tsrategik
rejalashtirish asoslari sifatida tayyorlash.



Biznesni tadqiq etish usullari

TAVSIYa ETILADIGAN ELEKTRON JURNALLAR VA INTERNET SAYTLAR

Elektron jurnallar
l. International Journal of Business Forecasting and Marketing Intelligence.
www.inderscience.com
2. Ansoff matrix. www.free-management-ebooks.com
3.Igtisodiyot va innovatsion texnologiyalar. Ilmiy-elektron jurnal. www.iqtisodiyot.uz
4. Ekonomicheskoe obozrenie. www.cer.uz

5. Journal of Marketing. www.ama.org
6. Journal of Marketing Research. www.ama.org
7. Journal of International Marketing. www.ama.org

Internet saytlar
1. www.digitalmetricsplaybook.com
2. www.marketo.com
3.www.bizneslab.uz
4. www. study.com

5. www.inderscience.com
6. www.free-management-ebooks.com

201


http://www.inderscience.com/
http://www.free-management-ebooks.com/
http://www.iqtisodiyot.uz/
http://www.cer.uz/
http://www.ama.org/
http://www.ama.org/
http://www.ama.org/
http://www.digitalmetricsplaybook.com/
http://www.marketo.com/
http://www.bizneslab.uz/
http://www.inderscience.com/
http://www.free-management-ebooks.com/

Biznesni tadqiq etish usullari

Iqtisodiyot fanlari doktori, dotsent
Sotvoldiyev Nodirbek Jurabayevich

“Biznesni tadqiq etish usullari”

Fani bo’yicha
o’quv-uslubiy majmua

Ma’ruza mashg’uloti uchun

202



