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KIRISH

Respublikamiz mustagillikka erishgandan so‘ng, igtisodiy va
ijtimoiy rivojlanish, ma’naviy yangilanish uchun keng imkoniyatlar
varatildi. Birinchi Prezidentimiz L.A. Karimov tomonidan ishlab
chigilgan bozor igtisodiyotiga o‘tish tamoyillari, tanlangan yo'l
to‘g'riligi va ta'sirchanligi hayot sinovlarida tekshirilib, jamoatchilik
tomonidan ma’qullandi. Hozirgi kunda mazkur tamoyillarni amal-
ga oshirish natijasida, O‘zbekiston Respublikasida bozor iqtisodivoti
munosabatlari keng joriy etilib, ijtimoiy-siyosiy bargarorlik va
sezilarli igtisodiy o’sish amalga oshirilmogda.

Amalga oshirilgan islohotlar natijasida 2016-yil yalpi ichki mah-
sulot 7.8 foizga, jumladan, sanoat mahsuloti haymlari — 6,6 foizga,
qurilish-pudrat ishlari — 12,5 foizga, chakana savdo aylanmasi —
14,4 foizga, xizmatlar — 12,5 foizga o'sdi. Davlat byudjeti yalpi
ichki mahsulotga nisbatan 0,1 foiz migdorida profitsit bilan ijro
etildi. Tashgi savdo aylanmasining ijobiy saldosi ta’minlandi. In-
flyatsiya darajasi prognoz parametrlaridan oshmadi va 5,7 foizni
tashkil etdi. Kichik biznesning mamlakat yalpi ichki mahsulotidagi
hissasi 56,9 foizgacha, sanoatda esa 45 foizgacha oshdi. ljobiy
tarkibiv o‘zgartirishlar va igtisodiyotning yugori o'sish sur’atlari
tufayli aholining recal daromadlari 11 foizga oshdi',

Hozirgi kunda respublikamizda kichik biznes va xususiy tadbir-
korlik sohasini rivojlantirish masalasiga davlatimiz iqtisodiy siyo-
satining strategik vazifasi sifatida garalmogda. Xususiy mulk huqu-

! O'zbekiston Respublikasi Prezidenti Sh.M. Mirziyoyevning. «Tanqidiy
tahlil, gat’iy tartib-intizom va shaxsiy javobgarlik — har bir rahbar faoliyatining
kundalik qoidasi bo*lishi keruke// Mamlakatimizni 2016-yilda ijtimoiy-igtisodiy
rivojlantirishning asosiy yakunlari va 2017-yilga mo'ljallangan igtisodiy das-
turning eng muhim ustuvor yo'malishlariga bag®ishlangan Vazirlar Mahka-
masining kengaytirilgan majlisidagi ma'ruzasi. Xalg so'zi, 16.01. 2017-y.
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qi va kafolatlarini ishonchli himoya gilishni ta’minlash, xususiy
tadbirkorlik va kichik biznes rivoji yo‘lidagi barcha tosig va chek-
lovlarni bartaraf etish, unga to'lig erkinlik berish, «Agar xalq boy
bo'lsa, davlat ham boy va kuchli bo‘ladi» degan tamoyilni amalga
oshirish; kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni keng rivojlantirish
uchun qo'lay ishbilarmonlik muhitini yaratish, tadbirkorlik tuzil-
malarining faoliyatiga davlat, huqugni muhofaza giluvchi va na-
zorat idoralari tomonidan nogonuniy aralashuvlarning qat’iy ol-
dini olish; daviat mulkini xususiylashtirishni yanada kengaytirish
va uning tartib-taomillarini soddalashtirish, xo%jalik yurituvchi
subyektlarning ustav jamg‘armalarida davlat ishtirokini kamay-
tirish, davlat mulki xususiylashtirilgan obyekilar bazasida xususiy
tadbirkorlikni rivojlantirish uchun go‘lay shart-sharoitlar varatish,
ko'p tarmogqli fermer xo‘jaliklarini rivojlantirish, gishlog xo'jaligi
mahsulotlarini tayyorlash, gayta ishlash, saqlash va sotish soha-
larini, ularning iqtisodiy samaradorligi va moliyaviy barqarorligini
ta’minlash va zaruriy qishlog xo'jaligi texnikalari bilan jihozlash
belgilab qo*yilgan. Shuningdek. 2017-yilda sanoat tarmogqlaridagi
yirik korxonalarda ishlab chiqarilayotgan mahsulotlarning tan-
narxini o‘rtacha 8 foizga gisgartirish va raqobatdoshligini oshirishni
nazarda tutuvehi kompleks chora-tadbirlarni amalga oshirishga
602 milliard so‘m mablag® sarflanishi rejalashtirilgan kabi vazifalar
qo'yilmogda.! BSP \

Mamlakatimizni iqtisodiy nVOJ!gnl_lrlshga qaratilgan harakatlar
strategiyasini amalga oshirish namam@a yuksak_ tmfnologiy;iiurga
asoslangan zamonaviy tarmoglar va l_shlab _chtqarlsh so!lallarini
jadal rivojlantirishga erishiladi, O‘zbckistonning jahon quqnd_agl
raqobatdoshligi ortadi, mavqcl musiahkn_mlanndl, xalgimizning
turmush tarzi va farovonligi yanada ortadi. )

Ishlab chigarishni diversifikatsiya qilish va mamlakatimizdagi
Xomashyo va resurslarga boy mavjud m:mlmlurd‘:m ogilona
foydalanish asosida yugori go‘shimeha giymatga ega bo'lgan yuksak
texnologik mahsulotlarni jshlab chigarishni ta’ minlaydigan istiqbolli

: s identining «O*zbekiston Respublikasini
= ublikasi Prczld-ﬂfl“‘"g et LEpublikasini
mnad:) :\?z}fgiﬁﬁsﬁgmm harakatlar strategiyasi to'g'risidasgi PF-4947.

sonli Farmoni 13.02.2017-y.



igtisodiyot tarmoglarini rivojlantirishni tagozo etadi. Bu vazifalarni
amalga oshirish borasida rahbarlarning xo'jalikning kelajagini ko'ra
bilishi, asoslangan strategik qarorlarni gabul gilishni tagozo etadi.
Uzoq muddatda belgilanadigan vazifalarni bozorning o'zga-
ruvchanligi, resurslar holati va iste’molchilarning talablarini
inobatga olgan holda belgilanishi ko‘p hollarda mengjerlarning
kasb mahoratiga egaligi, bozor munosabatlari ko'nikmalari hozirligi
bilan o‘lchanadi.

Noaniglik va murakkablik darajasi qancha yugori bo‘lsa,
shunchalik strategivani tanlash og'ir kechadi. Aynigsa bunday
holat hozir ham ma’'lum darajada o‘zining ta’sirini ko‘rsatayotgan
jahon moliyaviy-iqtisodiy ingiroz sharoitiga xosdir. Shu sababdan
har bir garorni gabul gilish, tashkilot yoki tadbirkorlik faoliyatini
tashkil etishda, ijodiy yondashish hamda zamonaviy boshqaruv
ilm va amaliyotning tajribasidan foydalanish muhim o'rin egallaydi.

Garchi, milliy dastur talablariga ko‘ra oliy va o‘rta maxsus
bilim yurtlari o‘quvchilari uchun zamonaviy darsliklar, go‘llan-
malar yaratilayotgan bo‘lsada, ammo bugungi kunda informatsion
tehnologiyalami yugori sur’atlar bilan rivojlanayotganligi sababli,
zamon talablariga mos keladigan darsliklar yaratilishga ehtiyoj
sezilmogda.

Biznes strategiyasi — kompaniya faoliyatidagi o‘ta muhim
yo'nalishlardan biridir. Strategik qgarorlar korxona va kompa-
niyaning ko'p yillik rivojlanishiga juda muhim ta’sir ko'rsatsa,
strategik xatolar esa tuzatib bo‘lmaydigan ogibatlarga olib kelishi
mumkin. Korxona faolivatida esa biznes strategiyasi «shtab funk-
sivasi» tolini bajaradi. Bu shtabda ragobat fronti kurashining uzoq
muddatli rejalari ishlab chigiladi. Rejali tizim sharoitida ragobat
korxona uchun hech ganday mazmunga ega emas edi. O‘z
navbatida strategik rejalashtirish hech qanday jiddiy mazmunga
ega bo‘lmagan. Bugun sharoit o‘zgardi va endilikda strategik
garorlarga cga bo‘lmasdan turib, ragobat kurashida g'olib chigish
mumkin emas.

Bundan tashqari, asta-sekin yangi igtisodiy fikrlash shakllanib
kelmogdaki, uning doirasida arzon xomashyo, arzon ish kuchi va
zamonaviy lexnologiyalarga erishish kompaniya uchun ragobat
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I bob. «Biznes strategiyasi» fanining
predmeti va mazmuni

1.1. Strategiya, missiya, SMAART va tashkilot salohiyati
tushunchalarning mazmuni

«Biznes strategiyasi» fani korxonalarda strategik boshgaruvning
nazariy va amaliy tomonlarini o‘rganish bilan birga, korxona
faoliyatini strategik modellar asosida tahlil qilish va strategik bosh-
garuv tamoyillar asosida korxonaning strategivasiga o‘zgartirishlar
kiritish, uni gayta ishlab chigish, shuningdek, xulosalar chigarish-
da muhim ahamiyat kasb etadi.

«Biznes strategiyasi» fanining magsadi — talabalarda biznes
strategiya asoslari, strategik modellar, kompaniya va korporatsiya-
larning faoliyatini tahlil gilishda mavjud strategik modellarni ishlab
chigish va amalivotda qo‘llash uslublari bo‘yicha bilim, ko'nikma
va malakani shakllantirishdan iborat.

Fanning vazifalari:

— biznes strategiyasini iqtisodiyotda tutgan o*rni va ahamiyatini
ochib berish;

— korxona faoliyatini tahlil gilishda strategik modellardan
foydalanish yo‘llarini o‘rganish;

— strategik rejalashtirish modellarini o‘rganish;

— korxona strategiyasini tahlil gilishda strategik modellarni
amaliyotga go‘llash bo'yicha ko‘nikmalar hosil qilish;

— korxona strategiyasiga o'zgartirish kiritish va uni gayta ishlab
chigish bo‘yicha garorlar gabul gilishni o‘rganadi,

Zamonaviy biznesning hozirgi sharoitida har qanday bosh-
qaruvchi shaxs uchun, o‘zi boshqarayotgan kompaniyaning taq-
diri u yoki bu darajada o'ziga bog'lig bo‘ladi. Birinchi prezidenti-
miz I.A. Karimov o'z nutgida shunday degan edi: «<Iqtisodiyo-
timiz islohotlari va rivojining har bir bosqichida vagtning o*zga-
ruvchan talablariga, jumladan, mavjud jahon moliyaviy-igtisodiy
ingiroziga javob beradigan va boshlangan shakllanishlarning
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mantigiy vakuni hisoblangan yangidan yangi vazifalar va istigbolli
vo'nalishlar aniglanadis.!

Biznesning yo‘nalish hissiyoti — bu alohida iqtidor sohiblari
tarafidan tashkilotga olib kelinuvchi tug'ma hissiyot emas, bu
hissiyot strategik boshqaruy deb atalmish, fikrlashning alohida
shakli, rejalashtirish, tashkil etish va korporativ boshgaruy jarayo-
nida yuzaga keladi. Bu holatda korporatsiya strategiyasi turli toifa-
dagi printsipial boshgaruy garorlarni gabul gilishda asosiy holatni
cgallaydi.

Strategik boshgaruv jarayonini shartli ravishda uch turga
ajratish mumkin; serategik rejalashtirish, strategik tashkillash-
tivish, strategik nazorat va tartibga solish boshgaruvidir. Bu
turlarning har birida nisbatan alohida-alohida masalalar hal gilinadi.

Strategik rejalashtirish — bu ragobatbardoshlik afzalliklarini
moliyalashtirish va rivojlantirish, unga erishish va saglab qgolishga
olib keluvchi ichki va tashqgi omillarni tadbiq qilish, korxona stra-
tegik holatini tahlili jarayonidir. Strategivaning nafagat korporatsiya
raqobatbardoshligi jihatlarini rivojlantirishga yo'nalgan bo‘lishi,
balki uni kapitalizatsiyasiga ham yo‘nalishi lozimligini ko‘pgina
strategik boshgaruv muammolar bilan shug‘ullanuvehi profes-
sional mualliflar ham ta’kidlashadi. Shu jumladan Fred R. Devid
shunday deb yozadi: «Tanlanayotgan strategiya qulay tashgi mu-
hitdagi afzalliklarni ola bilishi va tashqgi xatarlardan ishonchli
himoya qilishi, korxonaning kuchli taraflarini samarali ravishda
kapitalizatsiyalashi va uning yordamida zaif jihatlarni bartaraf cta
olishi kerak. Ammo, tegishli tahlil o‘tkazishda foydalanish mumkin
bo'lgan analitik qurol. hali hamon jiddiy rivojlanishga muhtoj»®.

Strategik tashkillashtirish — korporatsiyani tanlagan strate-
giyasini nisbatan to‘liq va samarali bajarilishini taminlashni tashkil
clishga moslashuv jarayonidir. Aslida bu moslashishlar gabul
gilingan strategivadan kelib chigadigan korxonaning magsad va
vazifalari tizimini ishlab chigish, uning o'zgarishi va resurslarini

' I.A. Karimov. Jahon molivaviv-igtisodiy ingirozi, O'zbekiston sharoitida
uni bartaral etishning vo'llari va choralari, — T.: «O'zhekistons, 2009, — 56-b,

T Crparernvecknit menekment, / Non pen. AH. Hemposa. — CI16.: Tistep,
2008, — 396 ¢.



o'rnini bosishdan iborat. Strategik tashkillashtirish ko‘pincha
butun strategik boshgaruv jarayonining eng qiyin bo‘g‘ini hi-
soblanadi, chunki bu har bir kishidan o‘ziga talabchanlikni
tagozo giladi. Buni samarali amalga oshiri§h menejerdan ish-
chilarni to*qri rag‘batlantirishni talab giladi, bu esa san’at hij-
soblanadi.

Strategik nazorat va tartibga bOIISfI e ko_rpora:si.ya erishgan
holatining tahlili va baholash jarayoni bo’lib, pirovardida strategik
magsadlarga to‘ligroq erishishni tashkil etishdan iborat.

Bizni o‘rab turgan muhit juda l(‘O‘P E]ﬁmﬁnFiarnlng o‘zaro
munosabatidan yuzaga keladigan turli vogea-hodisalardan iborat
murakkab tizim. Biron bir vogeaga munosabat bildirishda, hech
qachon ishonch bilan magsad sari crishilgan bafCha yutuglarni
bu vogea yo'qqa chiqara olmaydi, deb aytib bo'lmaydi. Ammo
vogea-hodisalarga munosabat bildirmay turib, 0z magsadimizga
erishishga umid qgilmasa ham bo‘ladi. Shuning uchun jjobiy
yutugqa erishish imkoniyatini oshirish uchun “';’_‘{ealafga va u
bilan aloga tizimiga aktiv ta’sir etish, bir so'z bilan aytganda,

boshgaruv zarurdir. ; .
T?lshkilntning o'z atrofidagii munosabat xarakteriga ko‘ra

boshqaruvning uch modeli (yoki turi) kﬂ‘ff"‘*!","’di: ma’muriy
situatsion va strategik. Agar bu boshqaru_u tu_rlann!ng mazmun!nl
izohlasak, u holda ma'muriy va dirckiiv, situatsion va reaktiv,

strategik va proaktiv boshqaruviar orasiga tenglik ishorasini go‘yish

lozim bo‘ladi, inistrati :

Sriion: ) : dministrativ model falsafasi

Aslida ma’ boshqaruyning ZCH R < il

kabi q:lrf;rn::atrvﬂ?ﬁfluvchi va ijro "‘I”wh.] orgalnlar ma}rjlndllg_;n|

tagozo giladi. Javobgarlik esa garor qabul giluvehi organ zimmasiga

tushadi. liro oreanlari esa ma’lum ko‘rsatmalar olmaguncha hech

qanday harakatag amalga oshirmaydi ShURIng uchun, korxonaning

o Uzgan;av;l r;ll;;“;,i‘;] turgan olam o'riasida ma muriy tizim
to'sig’i mavjud. sabat bildirish sj i

Sl 28 Sh Situatsion

a-hodisalar o‘zgarishiga MUuROSabet BUCINS :

bos;;l i hr0 ?'.h}"h'r abi. tijorat-ishlab chiqarishning samapyji

faolis?ali t:ayzksli:i;lasini bashorat qiluvehi tashkilotning normatiy

faoliyatini talab giladi.
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Strategik boshqaruvning asosiy mazmuni, tashgi muhit o'z-‘
sarishlariga tashkiliy ketma-ketlik asosida korxonani moslashuvi
fikri, har ganday boshqgaruy masalalarini hal qilish va to‘lig bosh-
garuv tizimini tashkil etishdan iborat. Lekin, tashgi muhit o‘zza-
rishlariga moslashish va shu bilan birga qo‘yilgan magsadlarga
crishish tezligini saglab golish uchun, tashkilot o'z strategiyasiga
cga bo'lishi lozim. Strategivaga vagona ta’rif berish juda mushkul,
chunki strategiya shu qadar ko‘p qirraliki, unga salgina boshga
nuqtadan garalsa ham, uning mazmuni butunlay o°zgarib ketadi.

Strategiva — bu yakuniy natijaga erishish vositasi.

Strategiya tashkilotning barcha gismlarini vagona bir bu-
tunlikka birlashtiradi. :

Strategiya tashkilotning barcha asosiy jihatlarini gamrab oladi.

Strategiya — bu tashkilotning uzoq muddatli rejasidir.

Strategiva tashkilot rejasining barcha gismiari moslashuvini
ta’minlaydi. 7

Strategiva — bu tashkilotning kuchli va zaif tomonlm_’mmg
tahlili, shuningdek rivojlanish imkonivatlari va to‘siglarni aniglash
natijasidir. . )

Strategiva — bu tashkilotning tashgi muhit o‘zgarishlariga
awaldan rejalashtirilgan munosabatidir. ]

Strategiya tashkilot faoliyatining asosiy savollariga javob bera
oladi:

Bizning biznesimiz ertaga qanday bo‘lishi lozim?

Bugungi kunda biznesimiz nimadan iborat? -

Bizning mahsulotlarimiz, funksiyamiz, bozorimiz ganday?

Qo'yilgan magsadlarga erishish uchun nimalar qilishimiz
lozim? i

Strategiva — bu tashkilotning kuchli va zaif ‘lomoll'lialzlmf?g
tahlili, shuningdek, rivojlanish imkoniyatlari va to‘siglarni aniglash
natijasidir. I :

Strategiva — bu tashkilotning tashqi muhit o‘zgarishlariga
avvaldan rejalashtirilgan munosabatidir. y

Ma lumki, strategiya gadimiy so'z bo'lib, yunnnchfl «sﬂ:affg{ﬂ‘f
so'zidan olingan va sarkardalik ilmi yoki san'ati ma nosini
ifodalaydi. Qadimgi Yunonistonda harbiy sarkardalar katta
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ahamiyatga ega bo‘lganlar. Tarixdan bilamiz, nisbatan qobiliyatli
va omadli sarkardalar armiyasining to'g'ri saflanishiga va, shu-
ningdek, gachon jangga kirish kerakligi hagidagi qarorlarni gabul
gilishlari, gachon xalg, siyosatchilar, diplomatlar bilan muzokaraga
kirishishga katta ahamiyat berishgan.

Horzirda strategiya tushunchasining zamonaviy ta'’rifi gadimiy
ma’nosiga yagin kelsada, alohida jihatlari tahlil gilinganda, ular
orasida tafovut aniglanadi.

Masalan, Kvin fikriga ko'ra strategiya quyidagicha bo‘lishi
lozim:

e ishning pirovard natijasiga erishish uchun aniq magsadlarni

ifoda etish;

o tashabbusni qgo‘llab quvvatlash;

o kerakli vaqtda va kerakli joyda asosiy kuchni yo‘naltira olish;

e minimal resurslar sarflab, maksimal natijaga erishishni

ta'minlash;

e yo‘nalgan boshgarmani ifodalash;

o to'gri faoliyat jadvalini tahlil gilish;

e kafolatlangan resurslar bilan ta’minlash.

Umumiy qilib aytadigan bo‘lsak, korxonaning strategiyasi —
iste’molchilarning talablari va ehtiyojlarini gondirishga va korxo-
nadagi maqgsadlarga yetishishga garatilgan ragobat usullari hamda
biznesni tashkil etish kombinatsiyasidir®.

Mintsberg strategiya tushunchasini 5 ta «P» deb atalmish
kombinatsiyasi orqali izohlaydi:

sirategiva — reja (plan) bo‘yicha faoliyat;

strategiya — chalg'itish manevri, to'siq (ploy), ya'ni o'z rago-
batchilarini chalg®itishga yo‘naltirilgan faoliyat;

strategiva — andoza (pattern), o'mak bo‘ladigan faoliyat:

strategiya — atrof-muhitdagi holat (position), ya’ni atrof bilan
aloga;

! fipoceemos [.H. Crparerna npeanpuamis. Yaeh. npakruueckoe nocob.
— M.: aAunha-TTpeces, 2010. — 22 c.

* Tomneon sa., Apmyp A., Cmpuraend A JK  Crpateruscekinl me-
HE/UKMEHT: KOHIENUHHK i CHTYany aas anannaa, 12 wagansue: Hep. ¢ anrn, —
M.: Magarensckiii tom «Bunssaves, 2007, — 32 c.
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strategiya — istighol (mepcnexTus), ya'ni intilish lozim bo‘lgan
holatni ko‘ra olish.

Strategiya tushunchasi ma'lum sabablarga ko‘ra strategik
boshqaruv nazariyasida markaziy hisoblanadi, lekin shu bilan birga
yagona tushuncha ham emas. Hozirgi zamon sharoitida u gator
tushunchalarni ifodalaydiki, ularni chetlab o'tish mumkin emas.
Bu tushunchalardan asosiylari quyidagilar:

— strateg;

— missiya;

— salohiyat;

— atrof-mubhit;

— raqobat afzalliklari;

— magsad moslashuvi;

— magsadlar.

Strateg. Strategik qaror gabul giluvchi shaxslar butun korxo-
nani barbod qilish yoki omadga erishishni ta’'minlovchilardir.
Strateglar turli boshqaruy lavozimlarini egallashi mumkin: ijrochi
direktor, prezident, bosh direktor, boshqaruy raisi, kantsler, dekan
voki oddiy tadbirkor.

Boshqga barcha insonlardan strateglar o'z ishtiyoglari, ustun-
liklar tizimi, etik me’yorlari, daromadililigi, shuningdek, boshgaruy
uslubi jihatlari bilan farglanadi. Masalan, shaxsiy kompyuter
ixtirochilari va <APPLE» kompaniyasi asoschilari Stiv Djobs va
Stiven Voznyaklarning shiori quyidagicha bo‘lgan: «Yargisini
yasash, ikikilanishga chek go'yish, isteblishmentga e’tibor
bermasiilc»’. Ularni hayotga munosabatlari konformizm edi. Balki
shuning uchun ham uzoq vaqt ularga omad kulib boggan. Odatda
(balki har doim) strategik holatdagi bir kishini boshgasiga
almashtirish bilan, tashkilotning butun strategik yo*nalishi jiddiy
ravishda o'zgarib ketadi.

Masalan, Devid Uikins «Lotus» korporatsiyasi direktorlar
kengashi raisi Kolin Chapmenni o‘zgartirganda, shunday degan
edi: «Lotuseni hech kim hech gachon ilgari foyda olish magsadida

! Hamben Han-HKax. Meregment, opueHTHPOBaRHLIK 1d putiok/ Mepen.
¢ anra. noa pen. Konuanosa B.B. — Cn6.: IMurep, 2008, — 403 c.
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boshqarmagan, Kolin Chapmen uchun aviormobillarning tez
yurishini te’minlash qizig bo‘lgans.

Missiya. Missiya bu zamonaviy strategik boshqaruv nazariya-
sining asosiy tushunchalaridan biri. Missiyaga turli mualliflar
turlicha ta’rif berishadi. Ba’zilar tashkilot missivasini gipermagsad
voki «magsadning shunday shakliki, ma’lum biznesni boshga unga
o'xshash korxonalardan fargini osongina ko'rsatadi. Boshgalarning
fikriga ko‘ra korxona missiyasi uning barcha ishlab chiqarish tizimi
tamoyillari ta’rifiga ko‘ra aniglanadis.

Bizning fikrimizcha, tashkilot missiyasi analitik tahlil gilinayot-
ganda, uni biznesning gaysi sahnasida o‘ynayotgan roliga ko‘ra
gabul gilinadi. Bunda biznes sahnasi tarmoglar parametri, bozor
va biznes makromuhiti bilan aniglanadi. Rol ishdagi omadga
erishishning alohida belgilari va uning ichki salohiyatiga ko‘ra
aniglanadi.

Qurilish kompaniyasining missiyasi va strategivasi nimadan
iborat?

Qurilish kompaniyasining missiyasi inshoat va binolarni qu-
rilish, ularni ta’mirlashni zamonaviy qurilish materiallar va tex-
nologiyalar asosida olib borishdan iborat. Qurilish kompaniyasining
strategivasi buyurtmachilarga o'z vagtida optimal narxlarda sifatli
xizmat ko‘rsatishdan iborat.

Missiya — tashkilot faoliyati asosiy yo'nalishini anig va lo*nda
qilib tariflanishidir.

Tashkilot salohiyati resurslar va ularni to‘ldiruvchi vositalar
bilan 0’z alogalari, o*rni va butun tashkiliy tizimdan iborat. Kom-
paniya salohiyatini 0‘z-o‘zidan kompaniyaning ragobatli ustun-
liklari shakllantiradi va aynan shuning uchun kompaniya doimiy
rivojlanishda bo‘ladi.

Kompaniya salohivati kompaniyaning strategik resursi bo'lib,
uning noqulay makromuhitda turg‘unlikni ta’minlaydi, tashai
omillar salbiy ta'sirini neytralligini ta’minlaydi.

Kompaniyaning magsad moslashuvi kompaniyaning o'z
missivasiga erishish uchun amalga oshuvchi uzoq muddatli natija
hisoblanadi. Bu moslashuvlar tashkilot istigboli uchun muhim,
chunki bu moslashuvlar uning rivojlanish yo‘nalishi mo‘ljali,

14




yutuglarni baholashga asos, sinergetik samara asosi, kompaniya
ishchilarini rag‘batlantirishng ilk nugtasi hisoblanadi.

Magsadlar bu kompaniyaning yaqin davrlarda erishmogchi
bo‘lgan vutuglari natijalaridan iborat. Magsadlar tashkilot oldiga,
uning tashkiliy tuzilmalariga, shuningdek, aniq ijrochilar oldiga
go'yilishi mumkin. Magsadlar magsad moslashuvidan fargli
ravishda o'zining aniqgligi, o‘lchamliligi, erishuvchanligi, missiya
bilan mosligi, shuningdek, unga erishish uchun vaqgtincha
chegaradan iborat. Magsadlarning bu fargli jihati SMART xarak-
teristikasi hisoblanadi. SMART quyidagi so‘zlarming bosh harf=
laridan iborat:

Specific — magsadlar shu qadar aniq va ravshan bo'lishi lozimki,
ularni noto'g'ri yoki turlicha tushunishga o'rin golmasligi lozim.

Measurable — barcha narsalarning migdorini izhor eta olishi,
xatto birinchi navbatda magsadga erishilganda, natija ganday
ho'lishini nazarda tutib, subyektiv kutish.

Achievable — ham rahbar, ham unga tobe kishilar magsadga
erishish mumkinligiga ishonchlarining mavjudligi.

Related — strategiya, tashkilotning xo’jalik magsadlari ijrochilar
manfaati o°zaro alogasi.

Time-bound — erishish muddatlari bo'yicha vaqt shkalasida
aniglanadi.

1.2. Strategik hoshgaruv modellari

Strategik boshgaruy modeli ganday bo'lishi lozimligi yuzasidan
bir qancha takliflar mavjud. Fred R. Devid, John L. Tompson
modellari nisbatan ko*prog tanilgan. Strategik boshgarishni model-
lashtirish borasidagi farglarga qaramay, ular o*rtasidagi umumiylik
ko'prog. Eng avvalo aytish joizki, istalgan modelda strategik bosh-
garuvni uch bosgichdagi jarayoni ajratiladi (1.1-rasm):

o strategik rejalashtirish bosgichi (strategivalar ishlab chiqish,

strategik tahlil va tanlov);

e strategik tashkillashtirish bosqichi yoki tanlash strategiyaga

mos ravishda tashkiliy tizimni sozlash (strategivani tadbiq
etish, amalga oshirish);
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= strategik nazorat va tartibga solish bosgichi (strategiyani

baholash, ishontirish va ijroni baholash).

Strategik rejalashtirish bosgichida ragebatbardoshlik ustun-
liklari kapitalizatsiyasi va rivojlanishi, saglab qolishi va erishishga
olib keluvchi tashgi va ichki omillar izlanuvchanligi, strategik holat
tahlili, uning missiyasini aniglash orgali korporatsiva strategiyasi
aniglanadi.

Strategik tahlil
I_l Kompanivaning gadri [

L !

Ichki | | Taragqivot | [ Tashgi

r audit | tahlili audit
| Monitoring va
‘ bahalash S Le l l

| r Magsadlar ‘
I Strategivani amalga oshirish Strategik tanlov

Funkisiva

[ Atenativa gidirish |

I Baholash
| Insonlar va tizimlar | Tanlov ]

1. 1-rasm. Strategik boshgaruy modeli
(John L. Thompson, 1993 bo‘yicha)
Manba: Neitan T.A., Cemenona E.A., Llsamna C.A. HI}CH.’I = MCHEJUEMCHT:
VuyeBo-npaktnueckoe nocodbue. — M.: allamkon u Kos, 2008, — 142 c.

Strategik tashkillashtirish bosgichida barcha resurslarni bir
joyea keltirish va korxona ichidagi munosabatlari, barcha maqsad,
vazifa vatanlangan strategiyaga mos ravishda ishchilar ma’sulligini
amalga oshiriladi. Ayni shu yerda kompaniyaga kerakli tashkiliy
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o‘zeartirishlar kiritiladi va uning tuzilmaviy boshgarmalari siyosati
ishlab chigiladi.

Bizning fikrimizcha, Devid va Tompson taklif gilayotgan
maodellarning eng kamida ikkita kamchiligi mavjud:

Birinchidan, ular strategik boshgaruv jarayonini kelib chigish
nuqtasi, boshlanish nuqtasi borasida ma’lumot bermaydi. Shuni
taxmin gilish mumkinki, bunday nuqta tashkilot missivasi hisob-
lanadi. Unda, agar missiya belgilansa, u hech ganday tuzatishlar
kiritishga muhtoj emas. Ikkinchidan, bunday modellar strategik
boshgaruvni taktik va operativ boshgaruv bilan o'zaro tashkiliy
bog’ligligini yashiradi. Shuning uchun uning tashkilotni boshqarish
tizimidagi roli yashirinligicha goladi.

Strategik boshgaruyv jarayonining boshlang'ich punkti biznes-
g*oyanining tug‘ilishi va tadbiq gilinishi deb bilish ma’qullanadi.
Biznes-g oya bu har gqanday tijorat va ishlab chiqarish faoliyatining
«ruhi» hisoblanadi. «Ruhsiz» biznes bo'lishi mumkin emas.

Biznes-g*oya asosida tashkilotning magsadlari yuzaga keladi,
ya'ni pirovard natijada o'z faoliyatidan erishmoqchi bo*lgan
natija paydo bo‘ladi. So‘ngra tashkilotning muddatdagi o‘z
biznesining strategik bo‘shlig’ini gayerdaligi va, shuningdek,
magsadining moslashuvidan kelib chiqgib, uning strategiyasi
aniglanadi. Qabul gilingan strategiyalar asosida ma’lum vaqtdan
so'ng erishish lozim bo‘lgan magsadlar tizimi ishlab chigiladi.
Bu magsadlar tashkilotning magsad moslashuvi bilan o‘zaro
mos keladi.

Qo'yilgan magsadlari asosida dasturlar, rejalar va, golaversa,
ishlab chiqarish jarayonini barcha tashkiliy tizimlari ishlab
chigiladi. Yugorida gayd etilgan faoliyatlar jarayonida olinayotgan
natijalar nazorat qgilinadi va tekshiriladi va zarur bo‘lganida
tashkiliy ta’'minot dastur va rejalariga o*zgartirishlar kiritiladi.
Agar kompaniva ko'p tarmogli korporatsiya bo‘lsa, bu bosgichda
korxonaning quyi tabagalarida turgan tashkilotlarning strategik
rejalashtirish va tashkillashtirish jarayoni amalga oshiriladi
(1.2-rasm).

Piter Loranj, d: sgichli i qaruv modeli
taklifchisi hisobl Samméﬁﬁﬁﬂm tushunchasi
resurs markazi
nv Nd66 9L




Holatlar \

Strategiyalar
B! Kompaniya magsadiari , Nazarar

e

Magsad b ‘-( BIZNES =i
\ ‘/E r Tashkilot
Dasturlar
\ Loyihalar

I.2-rasm. Strategik hoshgaruv modeli

Manba: Kommwe J1.J1x., Mouromepy C.A. KopriopatHBHas cTpaTeriy.
Pecypenntit noaxon / Mep. ¢ anrn.— M.: «Ounumn-busnecs, 2007. — 214 c.

«0‘zidagi buyums emas, balki uning tashkilotda o‘z o‘rniga ega
bolgan uch turini farglaydi. Eng avvalo, korxonani bir butunlik
sifatida ko‘msatuvchi strategiya mavjud. Bu korporativ strategiya
deb ataladi.

Odatda monoishlab chigaruvchi, va'ni fagat birgina faolivat
turini olib boruvchi korxonalar kam uchraydi. Bir korxona aslida
unga daromad keltiruvchi yoki boshga foyda keltiruvehi bir gancha
faoliyat turlari bilan shug‘ullanadi, va’ni biznes porifeliga cga
bo'ladi. Biznesning har bir turi uchun ma’lum biznes strategiyasi
belgilanadi.

Nihoyat, korxona marketing, ishlab chigarishni tashkil etish,
moliya, investitsiva va kadrlar borasida ma’lum strategiyaga
ega bo'lishi kerak. Bular funksional strategivalar deb nom-
lanadi.

Korxona korporativ darajada. goidaga ko'ra, ma'lum hisobdagi
maxsuslashgan biznes: bo‘linmalarga tga ho'lib, ko'p tarmoali,
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ko*p mahsulotli, ko‘p bozorli tashkilot sifatida namoyon bo‘ladi.
Alohida olingan bozorlarda korporatsivalarning o‘zlari ragobat-
lashmay, ularning mos biznes-bo‘linmalari ragobatlashadi. Shu-
ning uchun korxona korporatsiya sifatida ko‘rilganda, uni aniq
ragobatchilarini ko'rsatish mumkin emas'. Ayni shu sababdan
korporativ strategiyalar, ularni quyidagilarda namoyon bo‘ladigan
global ragobatli afzalliklar yo‘nalishiga qarab farglash mumkin:

1 — nisbatan past xarajatlarda;

2 — farqgli sifatlarda.

Nisbatan past sarf xarajatlar korxonaning bozordagi o‘rtacha
xarajatlar darajasidan kamroq bo‘ladi. Mahsulotni bozordagi
o‘rtacha narxda sotib ham korxona katta daromad oladi. Rago-
batbardoshlik ustunliklar nisbatlari bu holda kapital go‘yilmalardan
olingan daromad (ROI), akfivlardan olingan daromad (ROA)
hisoblanadi.

Fargli sifatga erishish — bu xaridorni antiga va tovarning yangi
sifati, alohida iste’mol ko'rsatkichlari va sotuvdan keyingi xizmat
bilan ta’minlashdan iboratdir. Farqgli sifatlar korxonaga yugqori
narxlarni belgilash imkonini beradi, bu esa yana katta daromad
olish demakdir.

Ba'zida bir vagtning o‘zida fargli sifat va kam xarajat ko'r-
satkichlari asosida ragobat uvstunligiga erishish mumkin. Ammo
bunga erishish juda mushkul, chunki tovarning yugori iste’mol
ko' rsatkichini ta’minlashga mo‘ljallangan alohida sifat ko*rsatkichi,
odatda katta xarajatlar bilan bog'liq va tovarning gimmatlashuviga
olib keladi. Lekin bunga ishlab chigarishning yangi texno-
logiyalarini jalb qilish asosida erishilsa, u holda ragobat ustunligiga
erishish mumkin.

Ushbu holatda, korxonaning korporativ magsadlariga gqanday
erishish va umuman bunga erishish mumkin bo‘lsa, birinchi
va asosiy navbatda korxona ganday biznes bilan shug‘ullanishi
va o'z biznesining har biriga ganday rivojlanishi strategiyasiga
bog'lig.

! Cypun A.B., Moawawoea O.11. Winonaumonuniit Meneokment: ynebuuk.
= M.: HHOPA-M, 2008, — 78 c.
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Biznes migiyosda korxonaning biznes tarmog'idagi ragobatli
ustunliklariga erishishish, saglab qolish va kapitalizatsiyasini amalga
oshirish uchun muayyan yondashuv aniglanib, korporativ holat
nuqtai nazaridan juda muhim ahamiyat kasb etadi.

Yangi tuzilgan korxona uchun, boshlang'ich kapitaliloz bo‘lgan
holda, biznesning shunday tarmog'ini tanlash lozimki, investitsiva
daromadliligi va investitsiya tavakkalchiligi maksimal darajada
bo'lishi kerak.

Bu biznesni tushunishga undaydi: doimiy minimal xarajatlar I
(aylanmadan gat’iy nazar), o‘zgaruvchan xarajatlar minimal me’yo- |
ri va daromadlar maksimal me’vori bilan bogliq. Biznesning ;
ziyonsizlik nugtasi. ;

Bunday sharoitlarda biznesning zivonsizlik nuqtasi mumkin .
bo‘lgan minimal hajm, ya'ni minimal aylanma bilan assotsiya-
lanadi. Bu talablarni to*lov qobiliyatiga ega mijozlar bilan yugori |
talaby darajasidagi tovarlar savdosi gqondira oladi. |

1.3. Strategiya turlarining giyosiy xarakteristikasi 5

Strategik boshqaruv modelida strategiyalar tashkilotda oz :
0'miga ega bo‘lgan uch turga farglanadi: R o ‘
Korporatiy strategiya — korxonani bir builunllk mfat‘ldn ko‘rsaw‘
tuvchi strategiya (bir necha faolivat turi bilan shug‘ullanuvchi
korporatsiya). : _ ‘
Biznes strategiya — biznesning har bir turi uchun belgilangan
strategiya. Foghn i ‘
Funksional strategiya — marketing ishluh_ chiga r!:shm tashkil
etish, moliya, investitsiya va kadrlar borasida ma’lum strate-
givalar, . ek
Funksional strategiyalar tashkilotning moliya, marketing, ishlab
chigarish, inson resurslarini boshqarish, ilmiy tadgiqot ishlari
kabi funksional doiralarda faoliyatlar yo‘nalishini aniglaydi.
Ularning vazifasi — maksimal samarali I“.JVI.‘i.h(I:I.k(:fr[)tl'll':lll\v va
biznes darajasidagi belgilangan vazifalarni hal etishni ta minlashdir.
Ularning korporativ va biznes strategiyalardan asosiy fargi —
uning korxona ichi yonalishidir. Marketing strategiyasi, korxona
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ichi menejmenti strategiyasi, molivaviy strategiva, tashkiliy
strategiva, ishlab chiqarish strategiyasi va boshqalar — bularning
barchasi korxonaning o‘ziga nisbatan markazga intilish faoliyatiga
ega. 1.1-jadval korporativ, biznes va funksional strategiyalarning
strategik fokus, strategik muhit, strategik resurslari va tanlov
tanqidlari jihatlaridan asosiy xarakteristikasi fargini aks ettiradi.

1. I-jadval
Strategiya turlarining giyosiy xarakieristikasi
Korporativ Biznes Funksional
sirategiyalar strategiyalar strategiyalar
Strategik e Ragobatbardosh -
fokus Kapital RdikIer Samaradorlik
y .4 d IKorx_m_m Korxona ichki
Strategik Korxonabir biznesining e
g . tashkil etilishi va
tarmog butunlik sifatida startegik 2
L jarayonlar
tarmoglar
Strategik o Ichki -
resurslar gt salohiyat i
= Kapital Strategik Pk
Kriteriylar sitmaradorligi Rofartay Daromadliligi

Manba: Hocona H.C. KOHKYPCHTHAS! CTPATETHA KOMIAHMK, i Mapke-
THHTOBLIE MeToIbl KoHkypernTHoit Gopebe / H.C. Hocopa,~ 2-¢ wag, — M.:
Manarenveko — Topronas kopnopauns «Jamkon u Ks; Caparon: 000
«AHrneics, 2010, — 59 ¢.

Biznes-doirasi. Amaliyotda strategik rejalashtirish masalalarini
hal gilayotgan mencjerlar strategik yechimlarni isbotlash metodini
tanlash muammosida, biznes doirasini belgilab olish masalasini
ochig goldiradilar. Bu muammo bir garashda nisbatan dolzarb
ko‘rinmasada, lekin aslida o‘ziga katta ahamiyat garatishligini
tagozo etadi.

Eng ko'p targalgan xato bu biznes doirasini ana’naviy tarmoq
tushunchasi bilan aralashtirish hisoblanadi. Korxona o'z biznesini
mashinasozlik voki kimyo sanoatida yoki nefini gayta ishlash va
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shu kabi tarmoglarda olib bormogda deb hisoblash, strategik
rejalashtirish nugtai nazaridan qo‘pol xato sanaladi. Korxona
biznesi doirasini aniqlashda quyidagi ko‘rsatkichlarni nazarda
tutmogq joizdir:

Strategik avtonomlik. Bu ko‘rsatkich korxona biznesini boshga
turlaridan qat’iy nazar mazkur biznes turini rivojlanish strate-
giyasini aniglash imkonini beradi. Birinchi alomati korxonaning
mazkur biznesiga bog'lig alohida missivani shakllantirish imkoni
hisoblanadi.

Tashqi bozor. Mazkur biznes faolivati natijasi korxonaga
nisbatan tashgi ta’minot bozoriga ega bo‘lmog’i lozim. Masalan,
agar korxona miqyosida ishlab chigarish jarayoni amalga oshirilsa,
deylik energetik uskuna ta’miri bilan bog’lig, lekin fagat korxo-
naning ichki ehtiyojlarini gondirish uchun, u holda bu faolivat
biznes doirasi sifatida qaralishi mumkin emas. Korxona bu
faoliyatni tashgariga ham ko‘rsata boshlashi bilan bu faoliyat
biznesga aylanadi.

Iste’molchilar fargli doirasi. Bu ko‘rsatkich korxonaning biznes
natijasi mo‘ljallangan mijozlarni uning boshqa faoliyat turi
mijozlaridan farglashni ko'rsatadi. Masalan, korxonaning energetik
asbob ta’mirlashidagi mijozlari soni, turi uning ishlab chiga-
rayotgan avtomobillari mijozlaridan farglidir. Bundagi fargni to'gri
tushunish lozim. Bu mijoz ham texnik vosilasi xizmatiga xaridor
hamda avtomobil mijozi bo‘lishi mumkin emas deganini
anglatmaydi.

Ragobatchilar fargli doirasi. Bu ko‘rsatkich korxona faoliyatini
amalga oshirishda to'siq bo‘lishi mumkin bo‘lgan ragobatchilarini
to‘lig aniglab olish imkonini beradi. Korporativ darajada korxo-
naning ragobatchilarini ko'rsatish mumkin emas, xavl-xatar
atrof muhitdan kelib chigadi. Ragobatchilarni baholash uchun
M. Porter quyidagi axborotni yig'ishni taklif giladi: raqobat-
chilarning magsadini bilib olish uchun, ularning oxirgi villarda
gilgan reklama ¢’lonlari va xatti-harakatlari va shu magsadlarga

! e, O Woneccu. KouKypeHTHBI MApKETHHT: CTpaTerHicckuil nomgxon /
fiep.c anra Noj pei. Simnonsckoro — Cnb: [Mrep, 2008 r. — 266 c.
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erisha olmaganlarida, ularga bu hol qanday ta’sir gilgani, ularning
mavjud strategivalari va imkoniyatlari hagidagi axborotlarni
yig'ish.!

Narxning alohida beg‘ligligi. Faoliyat natijasining narxini
belgilash ketma-ketligini nazorat qilish. Agar bunday bog'-
liglikda narx o'zgarsa, bu mazkur faoliyat bilan bog‘lig deyish
mumkin.

Mahsulot o‘rnini bosish. Agar korxonaning ishlab chiqa-
rayotgan mahsuloti bozorda boshga mahsulotning o‘mini bosa
olsa, unda korxona faolivati mazkur turdagi mahsulotni ishlab
chigarishga mansub.

Bo‘linma yoki likvidlik ta’siri. Agar korxona mahsulotining
sotuvi yoki likvidligi ishlab chigarish samaradorligi voki reali-
zatsiyasi pasayishiga olib kelsa, unda korxona faoliyatining mustagil
biznes doirasi bo‘Imaydi.

Masalan, energetik uskuna ta’miri likvidligi avtomabil ishlab
chigarish sifatiga ta’sir gilsa, bunday faoliyatni mustaqil biznes
doirasi deb bo‘lmavdi.

Hagiqiy daromad. Biznesning har doim daromad keltiradigan
turini korxonaning barcha faoliyatlari natijasida elingan daro-
madlari bilan aralashtirib bo‘lmaydi. Yuqorida keltirilgan
ko'rsatkichlarning ba’zilari, ayrim hollarda bir birini takrorlashi
va hatto gamrab olishi ham mumkin, lekin bu ko‘rsatkichlar
barchasi biznes doirasini aniglashda muhim ahamiyatga ega.

Yugorida aytilganlarni natija gilib, strategik boshgarish ideolo-
giyasi sifatida tizimli aks ettirish mumkin. Unga ko‘ra strategik
boshqarishni uchta bosgichda amalga oshirish mumkin. Birinchi
bosgichda korxonaning missiya va magsadlari aniglab olinadi va
tashgi muhit tahlili amalga oshiriladi.

Ikkinchi bosgichda korxonaning strategivasi ishlab chigiladi
va uning ichki muhit tahlili amalga oshiriladi.

Uchinchi bosgichda korxonaning uzoq muddatli strategik
magsadlari aniglaniladi, ularga o*zgartishlar kiritiladi
(1.3-rasm).
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XULOSA

Zamonaviy biznesning murakkab sharoitida o’z boshgaruvi
ostida bo‘lgan kompaniya taqdiri u yoki bu darajada unga bog‘lig
bo‘lgan har ganday boshgaruvchi uchun faoliyatlar yo‘nalishini
aniglamasdan faoliyat ko‘rsatishi mumkin emas.

Qolaversa, mazkur biznes uch fazadan iborat: strategik
rejalashtirish, strategik tashkillashtirish, strategik nazorat va
tariibga solish kabi strategik boshgaruv jarayonini amalga
oshirmasdan turib, o'z faoliyatida muvaffaqgiyatga erishishi juda
giyindir.

Bu fazalarning har birida mustagil masalalar hal gilinadi.
Strategik rejalashtirish — bu ragobatli afzalliklarini molivalashtirish
va rivojlantirish, unga erishish va saglab qolishga olib keluvchi
ichki va tashgi omillarni tadbiq gilish, korxona strategik holatining
tahlili jarayonidir.

Strategik tashkillashtirish — Kkorporatsiyani tanlagan stra-
tegivasini nisbatan to'lig va samarali bajarilishini ta’minlashni
tashkil etishga moslashuvi jarayonidir.

Strategik nazorat va tartibga solish — korporatsiyaning erishgan
holatining tahlili va baholash jaravoni bo'lib, pirovardida strategik
magqsadlarga to'ligrog erishishni tashkil etishdan iborat.

Teyanch iboralar

Strategik boshqaruy, strategiva, strateg, missiva, sahna, salohival, magsad
maoslashuvi, magsad, strategik rejalashtirish, strategik tashkilfashtirish, strategik
nazorat va tartibga solish, strategik hoshgaruv modeli, hiznes doira, strategik
avtonomlik, tashgi bozor, mijoz doirasi, ragobatchilar, narx qo‘yish keima-
kedigi, mahsulor o ‘rnini bosuvehantigi, hagigiy daromad.

Nazorat uchun savollar va testlar

1. Strategik boshgaruv jarayonini amalga oshirish nima uchun kerak?
2 Strategik boshgarish jarayoni ganday fazalardan tarkib topadi?

3. Strategiva twshunchasiga ta'rif bering.
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4. Korxona missivasini qanday shakllantivish kerak ? Bie parametrlarni sanab
o'ting.

3 Fred Devid va Djon Tompson strategik hoshgarey modeliga baho bering,

6. Ko'p bosgichli boshgaray nima degani?

7. Strategivani to'g'ri shakflantirish uchun qanday axborot talab etiladi?

& Keng kolamdagi mahsulotlarni ishiab chigaruvehi korxonalarda sirategik
yechimlarning nechta darajalarini afratib ko ‘rsatish mumbkin ?

9. Strategiyani aniglashda menejerning vazifalari nimalardan iborat bo lishi
kerak?

10 Korxonaning straregivasi biznes sirategiyasidan fargi nimada? Ular bir
biriga mos kelishi mumibcinni?



TESTLAR

1. «Biznes strategivasi» fanining magsadi nimadan iborat?

a) korxona faoliyatini rejalashtirish;

b) korxona faoliyatini moliyalashtirish;

¢) korxona faolivatini tahlil qilishda mavjud strategik modellarni
o'rganish va amaliyotda qgo‘llash uslublari bo‘yicha bilim, ko‘nikma
va malakani shakllantirishdan iborat;

d) korxona faoliyatini kreditlash.

2. Strategiya nima?

a) strategiya o'rta muddatli moliyaviy reja;

b) srategiva bu korxonaning faoliyatining rejalashtirish bo'yicha
biznes reja;

¢) rejalashtirish;

d) strategiya bu korxonaning kuchli va kuchsiz tomonlarini
tahlil gilish, hamda uning rivojlanish imKkoniyatlari va to'siglarini
aniqlash natijasidir.

3. G.Minsbergning 5P strategiva tushunchasi qaysi javobda
to'g%vi ko'rsatilgan?

a) reja (plan), andoza (pattern), holat (position), istigbol
(perspective), chalg'itish manevri (ploy):

b) reja (plan), joy (place), mahsulot (product), inson (people),
sivosat (political);

c¢) reja (plan), joy (place), mahsulot (product), holat (position),
istighol (perspective);

d) reja (plan), andoza (pattern), holat (position), inson
(pueple), chalg'itish manevri (ploy).

4. Strateg bu —

a) strategik garorlar gabul giladigan shaxslar;

b) bo'lim boshlig'i;

¢) korxona ishchisi;

d) bank xodimi.
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5. Missiva bu — ...

a) tashkilot faoliyatining asosiy yo‘nalishini anig va lo‘nda
qilib tariflanishidir;

b) tashkilot faoliyatining biznes rejasi;

c) tashkilot faoliyatining strategiyasi;

d) bo‘lim boshlig'i.

6. Korxona missiyasining o ‘lchamliligi ganday ko ‘rsatkich?

a) sifat;

b) migdor;

c) igtisodiy;

d) moliyaviy.

7. Korxonaning magsadi qanday bo‘lishi kerak?

a) uzoq vaqtga mo'ljallangan bolishi kerak;

b) noaniqlik darajasi kamrog bo'lishi kerak;

c) aniq, o‘lchamlilik, erishuvchanlilik va uning missiyasiga
mos kelishi kerak;

d) rejalashtirish.

8.) S;!ART — tavsifnoma rermf‘frfdﬂ;gf SMART abrevatsiasi gaysi
so Harning bosh harflaridan olingan' i

3;) Spcg;iﬁc, Mcﬂumblc, Achievable, Related, Time-bound;

b) Social, Measura, Active, Rclatc,‘Tlme;

c) Space, Minimum, Act, Rang, Time;

d) Software, Mineral, Assistant, Relate, Time.

9. Strtategik boshgaruv modellar necha bosgichdan iborat?

a) 3; b) 2:

c) 5; d) 6. e,
10. Strategik bj.mqamv modellarning birinchi bosgichi qanday
nomlanadi ?

a) strategik rejalashtirish;

b) strategik tashkillashtirish; §

¢) strategik nazorat va tartibga solish;

d) strategik aloga. .

/1. Strategik boshgaruv modellarning
nomlanadi?

a) strategik rejalashtirish;

b) strategik tashkillashtirish;
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¢) strategik nazorat va tartibga solish;

d) strategik aloga.

12. Strategik boshgaruv modellarning uchinchi bosgichi ganday
nomlanadi?

a) strategik rejalashtirish;

b) strategik tashkillashtirish;

c) strategik nazorat va tartibga solish;

d) strategik aloga.

13. Strategiyalarning necha turi mavjud?

a)y 3 b) 2;

c)3; d) 4.

14. Korporativ strategiya bu — ...

a) korxonani bir butunlik sifatida ko'rsatuvchi strategiva (bir
necha faoliyat turi bilan shug ullanuvchi korporatsiva);

b) biznesning har bir turi uchun belgilangan strategiya;

c) biznes reja;

d) marketing, ishlab chigarishni tashkil etish, moliya, inves-
titsiva va kadrlar borasida ma’lum strategiyalar.

15. Biznes strategiva bu — ...

a) korxonani bir butunlik sifatida ko‘rsatuvchi strategiya (bir
necha faoliyat turi bilan shug'ullanuvehi korporatsiya);

b) biznes reja;

¢) biznesning har bir turi uchun belgilangan strategiya;

d) marketing, ishlab chiqarishni tashkil etish, moliya,
investitsiva va kadrlar borasida ma’lum strategiyalar.

16. Funksional strategiva bu — ...

a) korxonani bir butunlik sifatida ko‘rsatuvchi strategiya (bir
necha faolivat turi bilan shug ullanuvchi korporatsiya);

b) biznes reja;

¢) biznesning har bir turi uchun belgilangan strategiya:

d) marketing, ishlab chigarishni tashkil etish, moliya,
investitsiva va kadrlar borasida ma’lum strategiyalar.

17. Korporativ strategiya o'z ichiga qanday strategik sohani
oladi?

a) butun tashkilot sohasini;

b) firma biznesining strategik sohalarni;
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¢) firma ichidagi tashkiliy jarayon sohalarini;

d) biznes reja.

18. Biznes strategivasi o'z ichiga ganday strategik sohani oladi?

a) butun tashkilot sohasini;

b) firma biznesining strategik sohalarini;

¢) firma ichidagi tashkiliy jarayon sohalarini;

d) biznes reja.

19. Funksional strategivalar o7 ichiga ganday sirategik sohani
oladi?

a) butun tashkilot sohasini;

b) firma biznesining strategik sohalarini;

¢) firma ichidagi tashkiliy jarayon sohalarini;

d) biznes reja.




IT bob. Korxonaning tashgi muhitini
tahlil gilish

— = ——

2.1. Tashgi muhit omiliari. PEST-tahlil

Tchki muhitni shakllantiruvchi omillar, firma rahbariyati
tomonidan nazorat gilinadigan texnologik jarayon, moliya ahvoli,
tashkiliy tuzilishi, bozerni tanlash va boshqalar bilan bog'ligdir.
Nazorat qilinadigan omillarni tashkilot va uning bo‘limlari
tomonidan boshqariladi. Ana shu omillardan korxona xodimlari
tomonidan nazorat gilinmaydigan ayrimlarini oliy rahbariyat
boshgaradi. Uncha katta bo‘lmagan yoki o‘rtacha tashkilotlarda
umumiy siyosat masalalarini, garorlarini ham, bir shaxs odatda
mulk egasi yoki oliy rahbar gabul qiladi, lekin bunday hollarda
dastavval umumiy magsadlarni belgilash, so‘ngra ularga biznes
rejalarini moslashtirish kerak bo‘ladi.
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2. I-rasm. Tashqi omillar (makromuhit omillari)

Muanba: M.S. Qosimova, M.A. Yusupov, Sh.J. Ergashxodjoyveva, Marketing.
Darslik, — T.: alquisodivots, 2010, — §1-b.
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Yugoridagi 2.1-rasmda tashgi omillari (makromuhit omillari)
keltirilmogda.

Nazorat gilinmaydigan omillar tashkilot va uning bo‘limlari
tomonidan boshgarila olmaydigan faolivatiga ta’sir ko‘rsatuvchi
tarkibiy gismlardir. Nazorat gilinmaydigan omillarning salbiy ta’siti
natijasida, qanchalik jozibali bo‘lmasin har ganday reja barbod
bo‘lishi mumkin. Shuning uchun tashgi muhitni muntazam
kuzatish, uning ta’sirini hisobga olish lozim bo’ladi, kutilmagan
vazivatlar sodir bo‘lganda, gilinadigan ishlar rejada ko'zda tutilishi
kerak. Quyidagi nazorat gilinmaydigan omillarni hamisha hisobga
olish va oldindan ko‘ra bilish talab etiladi: iste’molchilar, ragobat,
hukumat, igtisodiyot, texnologiya, mustagil ommaviy axborot
vositalari,

Demak, yugoridagilardan xulosa gilsak, firma yoki korxonaning
butun faoliyati to‘la-to‘kis bozor munosabatlarini mujassamlash-
tiradi. Firma va bozor tushunchalari, bozor igtisodiyoti sharoitida
bir-biridan ajratib bo‘lmaydigan igtisodiy kategorivalar hisoblanadi.
Chunki firmalar faolivatisiz bozor bo'lishi mumkin emas.

Tashkilotning muvaffagiyatli faoliyati fagat ichki o‘zgaruv-
chilardan emas, balki tashqi omillardan ham ko‘p jihatdan bog'lig.
Zamonaviy tashkilotlar uchun tashqi muhitning tez o‘zgarishlarini
hisobga olishlari va ularga moslashishlari talab gilinadi. Tashgi
muhit o‘zgarishlari tashkilot ichida o‘zgarishlarni amalga oshirishni
tagozo etadi.

Hatto o‘zgarishlar uncha katta bo'lmasa ham, baribir rahbarlar
tashqgi muhitni hisobga olishga majbur, chunki tashkilot ochiq
tizim sifatida resurslar, energiya, kadrlar ta'minoti, hamda iste’-
molchilar bilan munosabati mavjudligi jihatidan tashgi hayot bilan
bog‘liq. Menejer tashkilotiga ta’sir etuvchi tashgi omillarni aniglab
bilishi sharl va bundan tashqgari, tashgi muhit ta'sirlarga mos-
lashishning uslublarini taklif eta bilishi kerak. Shu jihatdan tashkilot
biologik organizmga o‘xshaydi (tashkiliy darvinizm).

Tashgi muhitni aniglash asosan, tashkilotning muvafTagiyatiga
ta’sir etuvchi tashgi muhitni hisobga olishni tagozo etadi. Tashkilot
tashgi muhitiga iste’molchilar, ragobatchilar, hukumat muassa-
salari, ta’'minotchilar, moliya tashkilotlari va mehnat resurslari
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manbalari kabi tashkilot operatsiyalariga ta’sir etuvchi elementlar
kiradi.

Tashqgi mubhitni aniglashning uslublaridan biri omillarni ikki
asosiy guruhga bulishdir: bevosita ta’sir muhifi va bilvosita ta sir
muhiti. Bevosita ta'sir muhiti omillariga ta’'minotchilar, mehnat
resurslari, davlat boshqarish gonunlari, iste’molchilar, ragobat-
chilar kiradi (2.2-rasm).
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boshgarmalari 2.2-rasm. Tashei muhit:
bevosila ta’sir muhiti

Manba: Mualliflar ishlanmasi

Bilvosita ta’sir omillariga tashkilot operatsiyalariga to‘g*ridan-
to'g'ri va tez la'sir etmaydigan, lekin baribir ta'sirga ega bo‘lgan
omillar kiradi. Ularga iqtisod holati, fan-texnika (texnologiya)
taraggiyoti, ijtimoiy-madaniy va siyosiy o‘zgarishlar, boshqa
mamlakatlardagi vogealar kiradi (2.3-rasm).

Tashgi muhit xarakteristikalari quyidagilardan iborat!;

I. Tashgi muhit omillarining o‘*zaro bog'ligligi — bu bir omil
o‘zgarishining boshga omillarga ta’sir etish kuchi darajasidir.

2. Tashgi muhitning murakkabligi — tashkilot ¢’tiborga olishi
kerak bo‘lgan omillar soni, hamda har bir omilning variativlik
(o' zgaruvchanlik) darajasi.

1. Muhitning harakatchanligi — bu tashkilot atrofida yuz
beradigan o*zgarishlar tezligi. Ayrim tarmoglarda texnologiya va
ragobatli kurash parametrlari tezligi kuchli.

;.‘("muu AL, Kepumos B.5. Crparerymeckuit anaams. — M.: Dxemo, 2009.
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2 F-rasm. Tashqi muhit: bilvosita ta’sir muhiti

Manba: Mualliflar ishlanmasi

4. Tashqi muhitning noanigligi — anig omil to‘g’risida tash-
kilot ega bo‘lgan informatsiva miqgdori funksiyasi, hamda bu
informatsiyaga ishonchlilik funksiyasi hisoblanadi. Agar infor-
matsiya kam va uning anigligiga ishonch bo'lmasa, muhit noanig
bo‘ladi.

Endi har bir guruh omillarini ko‘rib o‘tamiz. Bevosita ta’sir
muhiti:

Ta’minotchilar. Tashkilotning materiallar, jihozlar, energiya,
kapital va ish kuchi bilan ta’minlaydigan boshga tashkilotlar bilan
bog'ligligi, muhitning tashkilotning muvaffagiyatli faolivatiga va
operatsiyalariga bevosita ta’sir kursatishi misolidir. Boshga dav-
latlardan resurslar sotib olish narx, sifat va migdor jihatidan qulay
bo‘lishi mumkin, lekin shuning bilan bir vagining o‘zida almashish
kurslari o‘zgarishi yoki siyosiy notinchlik kabilar xavf solib turadi.

Qonunlar va davlat muassasalari. Ko'p gonunlar va davlat
muassasalari tashkilotga bevosita ta’sir ko‘rsatadi. Tashkilotlar
davlat chigargan gonunlarga bo‘ysunadi va ular asosida o'z faoliyva-
tini olib boradi. Bundan tashgari tashkilotlar davlat boshqarish
organlari talablarini ham bajarishi shart.

Iste’molchilar. Tashkilotning amalda yashab qolishi, uning
faoliyati natijalari iste’molchilarini topish va ularning chtiyojini

gondirishiga ko'p jihatdan bog'lig. Iste'molchilar, ular uchun
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ganday tovar va xizmatlar va qanday narxda kerakligi to'g'risida
qaror qabul qilib, tashkilot uchun uning faoliyati natijalariga taal-
lugli bo‘lgan hamma narsani aniglab beradi. [ste’molchilar ehtiyo-
jini gondirish zarurligi tashkilot ta’minotchilari bilan o‘zaro bog'-
liglikda amalga oshiriladi.

Ragobatchilar. Tashqi muhitning bu ta’sirini rad etish mumkin
emas. Tashkilot rahbariyati aniq biladiki, agar boshga ragobatchilar
kabi iste’molchilar ehtiyojini samarali gondirmasa, uzoq faoliyat
ko‘rsata olmaydi. Ko'p hollarda iste’molchilar emas, aynan
ragobatchilar ganday mahsulotlar sotish va ganday narx belgilashni
aniglab beradilar.

Bilvosita ta’sir muhitini PEST (political, economical, social,
technological) — tahlil deb ham atashadi.

Texnologiya. Texnologiya — ham ichki omil, ham tashgi omil
hisoblanadi. Texnologik yangiliklar mahsulot, ish va xizmatlarning
tayyorlanishi, sotilishi, eskirishi darajasi hamda oxshash mahsu-
lotlar hagida axborotlarning to'planishi, saglanishi, targatilishi
bilan bog‘liq masalalarga ko‘prog ta'sir etadi. Tashkilotlar rago-
batchilaridan uzib ketishi yoki, hech bo'lmaganda, ular bilan bir
gatorda bo'lish uchun, facliyatining natijalari samaradorligiga
bog'lig bo‘lgan vangiliklarni go*llashi kerak.

Igtisodiyot holati. Rahbariyat tashkilot operatsiyalarida iqtiso-
diyotning umumiy holati ta’sirini baholashni ham bilishi kerak.
Jahon iqtisodining holati hamma resurslar giymatiga va iste’mol-
chilarning ma’lum tovar va xizmatlar sotib olish qobilivatiga ta’sir
ko‘rsatadi. Masalan, inflyatsiva kutilsa, rahbariyat qo‘shimcha
resurslar sotib olish va ishchilar bilan vagtinchalik ish hagi belgilash
to‘g'risida kelishishi mumkin. Bundan tashqari, u qarz olishga
qgaror gilishi mumkin. Agar ishlab chiqarish tushishi kutilsa, aksin-
cha zaxirani kamaytirishga, ishchilami gisgartirishga harakat qgiladi.
Iqgtisodiyot holati bankdan kredit olish, soliglarning kamaytirilishiga
bog'lig.

Ijtimoiy-madaniy omillar. Har ganday tashkilol, hech bo'l-
maganda, bir madaniy muhitda amal giladi. Shuning uchun
ijtimoiy madaniy omillar — hayotiy gadriyatlar, urf-odatlar tash-
kilotga ta'sir ko'rsatadi. Masalan, qulay shartnomaga ega bo‘lish
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uchun, pora berish, ragobatchilar tug‘risida yolg*on mish-mishlar
targatish axlogsizlik hisoblanadi, hatto ayrim hollarda ular
nogonuniy deb hisoblanmasa ham. Lekin ba’zi mamlakatlarda
bunday tadbirlar korxonalar tomonidan ko'p go‘llaniladi, chunki
u yerda ijtimoiy-madaniy mubhit shunga mos,

Ijtimoiy-madaniy omillar tashkilot faolivati natijasi bo*lmish
tovar va xizmatlarga ham ta'sir ko'rsatadi. Masalan, iste’mo-
chilarning kiyim xarid qilishida ko‘prog nomi chigqan firmalar
mahsulotiga talabi katta.

Siyosiy omillar. Siyosiy holatning ayrim aspektlari rahbarlar
uchun katta ahamiyatga ega. Ulardan biri — ma’murivat, qonun
chiqaruvchilar va sudning biznesga bo’lgan munosabati. Bu muno-
sabatlar soliq tizimiga, solig imtiyozlariga, iste’molchilarni himoya |
qilish gonunlariga, atrof-muhitni himoya gilish standartlariga, |
narx va ish haqini nazorat qilishga ta’sir ko‘rsatadi. Siyosiy holat-
ning boshga clementi — lobbistlar. Lobbistlar — aholln]l:g ma’lum
bir tabagalari manfaatlarini himoya giladigan siyosatchilar. Boshqa
davlatlarda ish olib boruvchi tashkilotlar uchun siyosiy barqgarorlik
katta ahamiyatga cga. x k

Xalgaro muhit. Xalgaro muhit har bir n?an.'llakalda turlicha
bo'lishi mumkin va rahbar buni hisobga olishi kc?rak. Xul_qaro
biznes amal giladigan muhit omillari — madaniyat, iqtisod,
gonunchilik, davlat boshgaruvi va suyomy_ho]_al. : :

Tashqi muhitni o'rganish va lahIn‘I qilish ikki asosiy ‘gum}}g‘a
bo'linib amalga oshiriladi: bevosita (a'sir lm!hm va bz_lmmm ta’sir
muhiti. Bevosita ta’sir muhiti omillariga ta [nmotd_ular, ek
resurslari, daylat boshqarish gonunlari, isie molchilar, ragobat-
chilar kiradi. : !

Bilvoﬁgl ta’sir muhitni PEST — tahlil deb atashadi. PEST—
i ] snitaring gilish

Ll seod aeenanich va M g S5

= :::::;:n;lilll‘l;: Ll;.idr?;qw, muginlq o‘zgarishlarni baholash;

TR S tahlil gilish;

- gﬂiiarrﬁ: IF;;::-]:;;:Erpntcmsialll o'zg;irii.‘i'lﬂﬂl; ni ::llifwlni\'h. ;

ahli itic .onomical, sacial, technological so'z-
lﬂl‘i;ﬁg F}Euts;h::;lirﬂ:l:éﬁ ,uf;’iigan. PEST tahlilni amalga oshirishda
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siyosiy, iqtisodiy, sotsial va texnologik omillarning ko‘rsatkichlari
quyidagi 2.1-jadvalda keltirilgan.

2.1-jadval
PEST tahlilui xarakterlovehi omillar
Siyosat (P) Iqtisodiyot (E)
1 |lgtisodiy holat (o'sish, stabil,

Prezident lavozimiga saylov

pasayish)

Oliy majlisga deputatlar saylovi | 2 |Inflyatsiva
Mamlakat gonunchiligida 3 [ Milliy valyutaning xorijiy
o'zgarishlar valyutaga almashuv  kursining
dinamikasi
Korxonaning Hukumat va 4 | MBqayta molivalashtirish
hududiy hokimiyat bilan stavkasi
munosabati
Davlatning tarmogga ta’sir, 5 |Korxona mahsulotlariga
davlal korxonalarining nishatan eksport-import sivosati
tarmogdagi ulushi
Tarmogdagi ragobatni Davlat 6 |Korxonaning tashqi xarajatlari
tomaonidan tartibga solish
6.1 | Yoqilg'i energetika xarjatlari
Ijtimoiy (S) Texunologiya (T)
Hayot darajasi va stilining 1 |Davlatning texnologik siyosati
o'zgarishi
Ekologik omillur 2 |limiy tadgigot va xodimlar
bilan ishlash (NIOKR) sohasida
erishilgan natijalar
Ishga va dam olishga bo*lgan 3 |Yangi patent va ixtirolar
munosabat
4 | Yangi (innovatsion)
g " texnologivalami joriy etish
a'limga bo'lg sabi N
TR0 n IRUBKSR L tezligi va ulardan foydalanish
samaradorligi
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2. I<jadvalning davomi

5 |Demograliko'zgarishlar 5 | Yangi mahsulotlar
6 |Daromadlar tarkibida 6 |Korxona mahsuloti uchun
o'zgarishlar muhim ahamiyatga ega bo'lgan

texnologik o' zgarishlar

Manba: Mualliflar tomonidan tuzilgan

Texnologiva — ham ichki omil, ham tashqgi omil hisoblanadi,
Texnologik yangiliklar mahsulot, ish va xizmatlarning tayyorla-
nishi, sotilishi, eskirishi darajasi hamda o‘xshash mahsulotlar
hagida axborotlarning to‘planishi, saglanishi, tarqatilishi bilan
bog'lig masalalarga ko'proq ta’sir ctadi. Tashkilotlar ragobatchila-
ridan uzib ketishi yoki, hech bo‘lmaganda, ular bilan bir qatorda
bo‘lish uchun, faoliyatining natijalari samaradorligiga bog'liq
bo‘lgan yangiliklarni go‘llashi kerak.

2.2. Ragobat tushunchasi, uning shakllari
afzalliklari

Igtisodiyotni erkinlashtirish sharoitida ragobatbardoshlikni ta’-
minlash muhim ahamiyatga ega. Iqgtisodiyotni erkinlashtirish
islohotlarning birinchi bosgichida mulkni davlat tasarrufidan chi-
qgarib, ko'p mulkchilikka asoslangan iqtisodiyotni shakllantirish bo‘lsa,
undan keyingi bosqichlarida davlatning xususiy tadbirkorlar faoliya-
tiga aralashmaslik masalasi dolzarb bo'ldi. Bugungi kunda birinchi
Prezidentimiz ta’kidlaganlaridek: «Sodda gilib aytadigan bo'lsak,
erkinlashtirish degani — bu go’l oyog'imizni kishan kabi bog‘lab
turgan har ganday to’siglardan butunlay xalos bo'lish deganis!.

Agar har ganday tosiglardan butunlay xalos bo*lsak, biz erkin
ragobat asosida rivojlanadigan igtisodiyotni shakllantirgan bolamiz.
Bu esa o'z navbatida, ragobat va raqobatbardoshlikning nazariy
va metodologik muammolarini tadqgiq gilishni tagozo qiladi.
Ragobatbardoshlikni nazariy jihatdan tahlil gilishdan oldin «rago-

\ [ A Karimov. Yangi hayotni eskicha garash va yondashuvlar bilan qurib
bﬂblrﬂawi- -X&liq S0 Zie, 20{15—}' 17-fevral. — 2-h.
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bat» atamasining mazmunini ochish maqgsadga muvofig deb
o‘ylaymiz. Aslida raqobat so‘zi lotincha «concurrentia» so‘zidan
kelib chiqqan bo'lib, to‘qnashmogni anglatadi. Ammo ragobatning
ta’rifi hagida olimlarimiz hamon bir fikrga kela olgan emas. Bu
borada ayrim olimlarning qarashlariga to‘xtalishni magsaga mu-
vofig, deb topdik. Jumladan, A.N. Azriliyan rahbarligidagi mualliflar
jamoasi ragobatga quyidagicha ta’rif beradi: «Tovar ishlab
chiqaruvchilar o’ rtasidagi kapital, xomashyo va bozorni ta’minlash
uchun gulay sohani egallashga garatilgan musobagas!.

A.M. Rumyantsev rahbarligidagi mualliflar jamoasi esa «Tovar
ishlab chiqarishga xos, xususiy mulkehilikka asoslangan bo‘lib,
xususiy tovar ishlab chigaruvchilar o'rtasida tovarni ishlab chiga-
rish va sotishda qulay sharoit uchun murosasiz kurash jarayoni.»?
— deb ta’kidlaydilar. Ayrim olimlar esa, ragobatni bozordagi kurash
tarzida idrok qiladi. Xususan, A.G. Gryaznova rahbarligidagi
mualliflar jamoasi ragobatni «Iste’molchilarning chegaralangan
talabini gondirish uchun, turli firmalar o'rtasida o'zlariga magbul
bo‘lgan bozordagi kurashi»®* — deb ko‘rsatadilar.

Shunga yaqgin fikrlarni yana bir guruh olimlar ham ta’kidla-
shadilar. V.1. Vidyapin va G.P. Juravlyovalar rahbarligidagi mual-
liflar jamoasi ragobatni «Bozor munosabatlari ishtirokchilarining
tovarni ishlab chigarish va sotishda qulay sharoitga ega bo'lishi
uchun kurash jarayoni»* sifatida garaydilar. Biroq, ayrim olimlar
ushbu masalaga boshgacharoq yondashadilar, Masalan, N. Gregori
Monkyu «Bozor ragobati — ko'p sotuvchi va ko‘p xaridorga ega
bo‘lgan bozor bo'lib, ularning har birining bozor bahosiga ma’lum
miqdorda ta’sir etishidir»® — deb uqtiradi. Bulardan ko‘rinib

! Kype skomoMuieckoil Teopun: yuebiuk — 6-e nen. — Kupon: «sACAs,
2009, — 57 ¢.

Fakonomumeckan reopus: yuedbnuk /C.C.Hocopa. — 2-¢ ma., crep. —
M.: KHOPYC, 2008, — 61 c.

'Tlpuummuns MUKposKoHoMuKa: yieouuk., — 4-¢ wian. /Mep. c aurn, —
CI6.; Murep, 2009, — Tl ¢.

Kype sronoMudeckoit reopun: yaebuuk — 6-¢ nen. — Kupon: «ACA»,
2009. — 95¢.

*Kype sronoMuveckoit Teopun: yuebaur — 6-¢ wen. — Kupon: «ACA»,
2009. = 66 ¢.
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Firmalarning raqobatdoshligi esa turdosh, ragobatlashuvchi
korxonalarga nisbatan bir xil yoki o‘rnini bosuvchi mahsulotlarni
iste’mol xarakteristikalari bo‘yicha sifatli va pastrog narxlarda
ishlab chigarish hamda yetkazib berish imkoniyati bilan belgilanadi.

Firmalarning raqobatdagi ustunliklarini bir gator omillar bel-
gilab 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
igtisodiy forumining ishtirokchilari ma’ruzalarida firmalar daraja-
sidagi ragobatdoshlik to'rtta asosiy omil bilan bog‘liq ckani
ta’kidlanadi:

— resurslar (mamlakatda korxona mahsulot ishlab chigarishni
yo'lga qo'yishi uchun resurslarning mavjudligi. hajmi va sifati);

— tashqi ragobat;

— talab;

— tarmoglararo alogalar.

Xuddi shunday ta'rifni kengaytirilgan holda tarmoglarning
ragobatdoshligiga ham bersa bo'ladi.

Milliy igtisodiyotning raqobatdoshligi — halol ragobat sha-
roitida jahon bozori talablarini gondiruvchi, igtisodiy o‘sish va
turmush sifatini oshirishni ta’minlaydigan tovarlami ishlab chi-
garish va xizmatlar ko‘rsatish hamda o'rta va uzoq muddatga
igtisodiy o'sishning yuqori sur'atlarini ta’minlab turish qobi-
liyatidir.

O*zbekistonda amalga oshirilayotgan iqtisodiy islohotlarning
o‘ziga xosligi, uning erkin ragobat muhitiga ta'siri, bizning
fikrimizcha, quyidagilarda namoyon bo'ladi. Birinchidan, mam-
lakatimizda erkin ragobat subycktlarining shakllanishi asosan
xususiy mulk negizida emas, balki davlat mulkini xususiylashtirish
evaziga amalga oshirilganligidir. Bu korxonalar gattiq reja asosida
faoliyat ko‘rsatishga moslashgan korxonalar edi. Ularni bozor

| O'zbekiston iqtisodiyotining raqobatdoshligini oshirish muammolari:
nazariya va amaliyot/ muallilar jamoasi: R. Alimov, A. Rasulev, A. Qodirov
va'boshg. = T2 «Konsauditinform-Nashrs, 2006, 14-b.
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sharoitiga koniktirish, albatta, unchalik oson ish emas. Shu tufayli
ularning ko'pi ingirozga uchrab, sinib bormoqda.

Ikkinchidan, korxonalar xomashyo, uskunalarni ga’tiy fond
asosida olishga odatlangan bo‘lib, ishlab chigargan tovarlarini davlat
buyurtmasi asosida tagsimlar edi. Unda erkin sotish, xaridorni
topish, marketing xizmati kabi bozor munosabatlari tamoyillariga
asoslanmas edi. Bu tamoyillarning joriy qilinishi ham ko*plab
korxonalarning o'z o’rnini topib ketishi uchun katta giyinchiliklar
tug‘dirmoqda.

Uchinchidan, avval tovar olishda oldindan to‘lash usuli kam
go‘llanilar edi. Ishlab chigaruvchi korxonalarga savdo korxonalari
tomonidan tovarni sotib, pulini to‘lashdek savdo xizmati ko‘rsatilar
edi. Endi esa, har ganday tovar uchun oldin puli to‘lanib, keyin
sotib olinadigan bo‘ldi. Bu jarayon ham bozor tizimidagi barcha
xofjalik yurituvchi subyektlarni moliyaviy jihatdan bargaror va
mustahkam bo'‘lishini tagozo qgilmogda.

To'rtinchidan, o'zimiz ishlab chigargan tovarlar omborlarda
golib, chetdan juda ko‘p sifatsiz tovarlar kirib keldi va ular
o‘zimizning tovarimizni kasodga uchratdi. Bu jaravon tovari-
mizning sifatsizligidan yoki xaridor talabidan ortigchaligidan emas,
balki bozor munosabatlari sharoitida faoliyat ko‘rsatish sir-
asrorlarini bilmaslik ogibatida kelib chigmogda.

Beshinchidan, bu yugorida gayd gilingan omillar natijasida,
o'zimizda ishlab chigarilgan tovarlarning sotilmasligi ogibatida juda
ko'p ishlab chiqarish bilan shug‘ullanadigan tadbirkorlar, korxona
va firmalar o'z faoliyatini to'xtatishga majbur bo'ldilar. Bu esa,
juda ko'p kerxonalarning ragobatda boy berganligidan emas, balki
bozor munosabatlariga moslasha olmaganligi natijasida ingirozga
uchrab, sinib ketishiga sabab bo‘lmogda. Bu holatlardan korinib
turibdiki, bozor munosabatlarining to‘liq amal qilishi uchun erkin
racobatni ta’minlovehi juda ko'p tadbirlarni amalga oshirish lozim
ckan.

Korxonalar faolivatida igtisodiy erkinlikning ta’minlanishi erkin
raqobat muhitini shakllantiradi. Bu uchun esa korxonalarda davlat
buyurtmasi, uni boshgarishda va nazorat gilishda davlatning
aralashuvi kamrog bo‘lmog'i lozim. Bu borada juda ko'p ishlar

43



gilinmoqda. Juda ko‘p tadbirlarni tartibga soluvchi me’yoriy
hujjatlar, tadbirkorlik faoliyatining erkinligini kafolatlovehi bir
gancha gonunlar gabul gilindi. Bu gonunlar va me’yoriy hujjat-
larning hammasi mamlakatimizda ragobat muhitini yaratishga
garatilmogda. Hagigatda erkin ragobat muhiti yaratilsa, bu bir
gancha muhim gonuniyatlarni amalga oshiradi va tartibga soladi.
Bular jumlasiga tovarlarning joylanishi, narxning ma’lum me’yor
darajasiga kelishi, uning doimiy ravishda oshib borishiga barham
berishi, talabga garab xududlar bo’yicha joylanishi, ishlab chigarish
va sotish o'rtasidagi mutanosiblikni nazorat qilishi kabilarni kiritish
mumkin.

Zero, bozor munosabatlari sharoitida har bir tadbirkor ragobat
maydonida faoliyat ko‘rsatadi. Ragobat maydoni — halol-pokiza
yashash, g‘alaba gilish uchun kurash maydonidir. Bu maydonda
har bir tadbirkor ragibining, va’ni raqobatchining sha’'niga,
nufuziga tegmagan holda o'zining tovari (ish, xizmati)ni xaridorgir
qilib, o'z iqtisodiyotini tiklab, tovarining ham, o‘zining ham
raqobatbardoshligini ta’minlashga erishmog'i lozim.

Igtisodiy tahlilning muhim vazifalaridan biri shu tadbirkor-
larning mqobalhardnshligini baholash va tahlil gilish yo‘llarini
ishlab chigishdan iboratdir. Ammo bu masala igtisodiy va moliyaviy
tahlilga oid adabiyotlarda yctarli darajada yoritilmagan. Bu soha
hozirgi zamon talabidan kelib chiggan holda kam tadgiq gilingan.
Tadgigotlar shuni ku‘rsaldi:'raqoba_lhzlrdn:qlllikni tahlil qilganda
ikki narsaga ahamiyal bcrss]j ‘Inzm‘a. !hrinchidan, tadbirkor
faoliyatining ragobatbardoshligi va ikkinchidan, uning ishlab
chigarayotgan (sotayotgan) Lovari (ish, xizmati) ragobatbardosh-
ligidir. Ammo igtisodiy adabiyotlarda bu masala alohida qaral-
magan. Shu tufayli ularning mazmuniga alohida ahamivat ber-
moc}!(d;%alar faoliyatining r:lqoba!bﬂr_dt?shligi deganda ragobat-
bardosh subyektlarga nisbatan faoliyatining keng ko‘lamliligi va
“sarajatlardan magsadga muvofiq foydalanib, ko*proq
liyatining kuchliligi tushuniladi. Har bir tadbirkor
iyat ko'rsata olsagina, ragobatbardosh bo‘ladi.
lagan faoliyat bugungi kun bilan cheklanib

istigbolliligi, xa
foyda olish gobi
keng ko'lamda faol
Eng muhimi, U bosh
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golgan bo‘lmasligi kerak. Albatta, kelajak istigbolini ko‘zda tutgan,
unga mo‘ljallangan bo‘lishi lozim. Masalan, tadbirkor tegirmonga
ega. U yerda o'n ishlab chigaradi va sotadi. Ko‘lami kengrog
bo‘lishi uchun tadbirkor, eng avvalo, shu tegirmondan ishlab
chigaradigan undan non ishlab chigarishni yo‘lga goysa va shu
nonni sotish uchun bir gancha xududlarda savdo do‘konlarini
tashkil qilsa, magsadga muvofiq bo'ladi. Ikkinchidan esa, un va
non ishlab chigarish istigholli soha. Hamisha iste’mol gilinib
turiladigan mahsulotlardir. Ammo boshqa ragobatchilariga
nishatan o'z mahsulotining sifatini oshirish va narxini haddan
ziyod ko‘tarib yubormaslik choralarini ko'rishi kerak. Shundagina
u ragobatbardosh va ragobat maydonida inqirozga uchramay-
digan bo'ladi.

Tkkinchi yo‘nalish, bu tadbirkerning tovari (ishi, xizmati)
ragobatbardoshligidir. Korxona tovari (ishi, xizmati) ragobat-
bardoshligi deganda ragobatdosh subyektlar tovari (ishi, xizmati)
sifati va narxga nisbatan iste’'molchiga (xaridorga) qulayligi, unga
ketadigan xarajatning samaradorligi va shu tovardan oladigan
foydaning ko'pligini ta’'minlovchi omillar tizimi tushuniladi. Lekin
shuni ta'kidlash joizki. hozirgi o‘tish iqtisodiyoti sharoitida
mamlakatimizda erkin ragobat muhiti to‘lig yaratildi, deb
ho‘lmaydi. Chunki bu jarayon ham ma’lum shakllanish davrini
o'tamog'i lozim. Ragobatning bu xususiyatlaridan ko‘rinib
turibdiki, u bozor munosabatlari sharoitida igtisodiyotni harakatga
keltiruvehi asosiy kuch sifatida namoyon bo‘ladi. Shu tufayli
hozirgi o'tish davrida davlatning asosiy funksiyalaridan biri
mamlakatimizda erkin ragobat mubhitini yaratishdan iboratdir.
Erkin raqobat, eng avvalo, igtisodiyotning quyi bo‘g‘inida, ya’ni
firma, korxonalar va korporatsiyalar kabi xo‘jalik yurituvchi
subyektlar o*rtasida yaratilmog'i lozim.

Ragobatbardoshlikni tahlil gilishning obyektiv zarurati
korxonalar rahbarlarining ragobatbardoshligini baholash va tahlil
gilish zaruratidan kelib chigadi. Chunki korxona rahbari o'z
korxonasining ragobatbardoshligi qay ahvolda ckanligini doimiy
ravishda nazorat qilib borishlari lozimdir. Aks holda uning sinib
qolish xavfini tug'dirishi mumkin.
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Korxonalar ishlab chigarayotgan tovarining, ko‘rsatayotgan
xizmatining va bajarayotgan ishining ragobatbardoshligini doimiy
ravishda nazorat gilib turish lozimligidan kelib chigadi. Chunki
korxona faoliyatining ragobatbardoshligi bevosita uning tovari (ish,
xizmat) ragobatbardoshligiga bog‘ligq. Shuning uchun ushbu
jarayonni ham izchillik bilan nazorat qilib borishni, uni o‘rga-
nishni tagozo giladi.

Ragobatning ta’rifini ishlab chigishda qancha muammo bo‘l-
ganligi singari, uning shakllari xususida ham yechimini ancha
payt kutayotgan muammolar mavjud. Mamlakatimizda chop
etilayotgan igtisodiyotga oid ko‘pgina adabiyotlarda ragobatning
bir qancha turi borligi ¢'tirof etiladi.

Tadgiqgotlar shuni ko‘rsatdi: bozor munosabatlari sharoitida
ragobatning bir gancha shakllari mavjud ckan. Ular hagida xorijiy |
va mamlakatimiz olimlari tomonidan yaratilgan asarlarni o‘rganib,
shunday xulosaga keldik: O‘zbekistonda raqobatning bir qancha
shakli mavjud.

Hozirgi paytda jahon amalivotida va mamlakatimizda raqo-
batning quyidagi shakllari mavjud: takomillashgan ragobat,
oligopollashgan ragobat, monopollashgan raqobat, takomil-
lashmagan ragobat, halol ragobat, g*irrom ragobat, xorijiy raqobat,
jahon bozori ragobati, ochig ragobat, xayoliy ragobat, baholi
ragobat, bahosiz ragobat, bozor ragobati, marketing ragobati,
shafgatsiz ragobat. Ushbu raqobatlar tushunchalari quyidagi
jadvalda keltirilgan (2.2-jadval).

, ) 2. 2-judval
Erkin igtisodiyot sharoitida ragobat shakllari va
uning mazmuni

i :
R‘:rm l'g Raqobateing mazmuni

‘Takomillashgan | Erkin bozorda juda ko'p subyektlaming bir xil malis rlutiar—
ragobat bilan bir xil mavgeiga ega bo'lgan holda ishtirok etishi,

Oligopollash- [Ma'lum darjada chegaralangan bo'lib, bozordagi tovarni
gan ragobat  fishlab chigarish va sotishda ozchilikni tashkil qiladigan bir
qancha yirik korxonalaring ishtiroki. J
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2 2-jadvalning davomi

Monopollash- |Bozorda bitta virik korxonaning bir xil tovar bo'yicha yuz

gan ragobat  |foiz ishlab chigarib, sotishda o'z nazorati va hukmronligini
o'tkazishi.

Takomillash-

magan ragobat

Bozorda chegaralangan sotuychi, chegaralangan xaridor va
chegaralangan axborot bilan ishtirok etish.

Halol ragobat

Juda ko'p mayda sotuvchi va xaridorlar bozorda tegishli
to'lig axborotlarga ega bo‘lsalarda, bozorning talabini,
tovar hajmi va narxini nazorat gilish imkoni bo‘lmagan
holda ishtirok etishi.

Girrom
raqobat

Subyektlaming bozorda o'rnatilgan raqobatga oid tartib va
qoidalariga amal gilmasdan, o'z manfaatini ustun qo'ygan
holda, g'irromlik yo'lini tutib ishtirok etishi.

Insofsiz
ragobat

Yo'julik yurituvchi subyekining yoki shaxslar guruhining
igtisodiy faolivatni amalga oshirishda afzalliklarga ega
bo'lishga garatilgan, qonun hugjatlariga, ish muomalasi
odatlariga zid bo‘lgan hamda boshga xo'jalik yurituvchi
subyektlarga (ragobatehilarga) zarar yetkazadigan yoki
zarar yetkazishi mumkin bo‘lgan yoxud ularning ishchanlik
obro‘siga putur vetkazadigan voki putur yetkazishi
mumkin bo‘lgan harakatlari.

Xorijiy
raqobat

Mazkur mamlakat subyektlarining xorijdan import
gilingan tovarlan ta'sinda yuzaga kelishi.

Juhon bozori
raqobati

Mahsulot (ish, xizmat)lami ishlab chigarish va sotishning
eng qulay va foydali variantlarini topish borasida bir
qancha mamlakatlor ishlab chigaruvchilari va tovar
Jjonatuvchilarining bir-biriga uzviy bog'lig va ta’sir etuvchi
igtisodiy jarayonlarda ishtirok etishi.

Ochig
ragobat

Bir xil mahsulot (ish, xizmat) ishlab chigaruvchi
subyekilar o'rtasida ularning bahosi to'g risidagi
axhorotning ochiq ba'lishini ta'minlagan holda faoliyat

yuritilishi.

Hayoliy
ragobal

Nandorlarning ragobatchilar o'rtasidagi eng past baholi

tovari (ish, xizmat)ni hayolan xarid gilishga yo'naltirilgan
harakati.

" Baholi

Ragobatchilarning bir xil sifatdagi tovar (ish, xizmat)lariga
nishatan kam bahoda sotish evaziga xaridorlami jalb gilish

raqobat J

Jaryoni.
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2. 2-jadvalning davomi

Bahoni inobalga olmasdan, mahsulol (ish, xizmat)ning

Bahosiz

ragobat sifatini oshirish, ilg‘or texnologiyalarni joriy qilish evaziga
xaridorlarni julb gilish jarayoni.

Bozor Har bir subyekining bozorda 0"z mavgeini saqlab qolish

ragobati uchun ishlab chigarish va sotish sohasida giladigan

harakatlar jaravoni.

Marketing | Xaridorlarning talabidan kelib chigib, tovar (ish, xiz-
ragobati mat)lar bahosini o'zgartirish yoki bahosini o*zgartirmagan
holda ularning sifatini vaxshilashga qaratilgan ragobat.

Shafgatsiz | Ragobatchilarning bozorda shafgatsizlarcha harakatiga
asoslangan bo'lib, tovarni (ish, xizmatni) tannarxidan past
bahoda sotish, boshga ragobatchilarni g'ayri qonuniy yo'l-
lar bilan sindirishga harakat gilish, savdoda maxfiy keli-
shuvlar orgali boshqgalar faoliyatiga salbiy ta'sir ko'rsatish,
yolg'on axboratlar tarqatish kabilarda namoyon bo'ladi.

ragobat

Manba: Mualliflar tomonidan tuzilgan

Ragobatning turli bo'lishi, uning ko'pligi yoki kamligi hali
masala batafsil hal gilindi degani emas. Ragobat o°zining mazmun
mohiyatiga ko‘ra, yashash uchun kurash jarayonidir. Ammo bu
hagiqatni hamma ham to'g'ri tushunib yetmaydi. Davlat mulki
xususiylashtirildi va bu jarayon davom etmogda. Birog, juda ko'p
tadbirkorlar xususiylashtirishni fagat mulkka egalik qilish, endi
0'z manfaatim uchun ishlayman, o‘zim boyisam bo’ldi gabilida
tushundilar. Shu tufayli juda ke'p bino va inshootlar xususiy-
lashtirilgandan keyin buzilib, sotib yuborildi.

Xususiylashtirish deganda gap, birinchi Prezidentimiyz
.A. Karimov ta’kidlaganlaridek — «..o'ziga tekkan mulknj
shamolga sovurmasdan yoki shaxsiy boylik ortiirish manbaiga
aylantirib yubormasdan, balki ana shu mulkni ko*paytira biladigan,
texnika bilan gayta jihozlaydigan va zamon talablariga muvofig
takomillashiira oladigan, uning negizida raqgobatga bardoshli
mahsulot chiqarishni yo‘lga qo‘va oladigan mulkdor hagida
borayotir. Shuningdek ish bilan band bo‘lmagan aholini ish o'rinlari
bilan ta’minlaydigan, o'ziga ham, ishlovchilarga ham, davlatga
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ham daromad keltiradigan ishlab chigarishni tashkil gila oladigan
mulkdor hagida borayotirs!. Bu holatlar ragobatning juda katta
ijobiy jihatlaridan dalolat berib turibdi. Shu bilan birga u ma’lum
salbiy holatlarga ham olib kelishi mumkin.

Har ganday ishning ijobiy va salbiy tomonlari bo‘lgani singari
ragobatning ham ijobiy va salbiy jihatlari mavjud. Ragobatning
ijobiy tomonlari, eng avvalo, iste’molchi uchun, so‘ngra jamiyat,
davlat va korxona hamda mehnat jamoasi uchun ham mavjud.
Biroq, uning salbiy jihati ham bor: ular ham bevesita iste’molchiga,
aholiga, korxonaga, mehnat jamoasiga, davlat va jamiyatga daxl-
dordir. Shu jihatdan har bir iqtisodiy kategoriva yoki dastakiarni
o'rganganda ularga fagat bir tomonlama yondoshib bo‘lmaydi.
Ulami har tomonlama o‘rganishni taqozo giladi. Bulaming batafsil
tafsiloti 2.4 va 2.5-rasmlarda keltirilgan.

Jamiyat uchun: Daviat uchun:
ishtab chigarish samaradorligi bargaror va samarali igtisodiyor
oshadi, iste 'mol bozori 10varga davlat byudjetini ham bargaror
(ish, xizmarga) ravishda solig va boshga tushumia,
to pinib boradi. orgali to*ldirib boradi.
= b
L i el
e
A~ RAQOBATNING
LIOBILY
D TOMONLARI
A et
Lo /
\_¢ b
Korxona uchun: Iste’molchi uchun:
ragobathardoshiikar i ‘minlash uchun tovar (ish, xizmat)larning
ko ‘rilgan chora-tabirlor evaziga ishning sifati oshadi,
samaradorligi oshadi, bahosi pasayadi

2 4-rasm. Ragobatning ijodiy tomonlari
Manba: Mualliflar tomonidan tuzilgan

VLA, Karimoy, O*zbekistonning iqisodiy islohotlarni chuqurlashtirish
yo'lida. — T.: O'zbekiston — 1995. — 181-b,
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Ragobatning ijobiy tomonlari uning salbiy tomonlaridan ustun
turadi. Bu holat, umuman olganda, jamiyat uchun katta manfaat
(naf) keltiradi.

Bozor munosabatlari sharoitida har bir korxonaning ragobat-
bardoshligini ta’'minlash muhim ahamiyatga ega. Bunga erishish
uchun uni tahlil gilish yo‘llarini yaxshi bilishni, uning har bir
jihatini yaxshilash uchun esa, tegishli boshgaruv garorlarini gabul
qgilishni tagozo giladi. Ragobat bozorda namoyon bo‘ladi. Shu
tufayli ragobatl bozorining tavsifi va unda ishtirok etuvchilarning
ragobatbardoshligini o‘rganish muammosi ham o‘z yechimini
kutayotgan muammolardandir.

'_.Iami‘_rnlgn: ma Tum muddatda L
fovar soniga la'sir ko‘rsatadi l

L\' \2-""_ e ‘_"'"-a._(.'_/l
“" RAQOBATNING \\

( SALBIY )
. ) ,
/5 JOMONLARL _

Korxonaga: tovarlar bahosini Iste’molchiga: korvonalar sinib

s : ketish natijasida tovar (ish
asayhirishga majbur bo ; / ) 4
Faacl 2 ajbur bo tadi xigmatilar bahosi oshadi

, Aholiga: korxonalarning sinishi
| ishsizlar soniga ta Sir ko ‘rsatadi

2.5-rasm. Ragobatning salbiy tomonlari

Manba: Mualliflar tomonidan tuzilgan

Insofsiz ragobat quyidagi holatlarda tagiglanadi’:

— boshga xc_)‘Jallk yurituvchi subycktga zarar keltirishi yoki
uning ishchanlik obro‘siga putur yetkazishi mumkin bo‘lgan
noto‘g’ri tagqoslashlar;

- yund_lk shﬂ_xsning intellektual faoliyati natijalaridan va ularga
tenglashtirilgan individuallashtirish vositalaridan, tovarni indivi-

i Ozbekiston Respublikasining «Ragobat to'g risidasgi Qonuni O'RO-
319-son 06.00.2012-y.
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duallashtirish vositalaridan gonunga xilof ravishda foydalangan
holda tovarni realizatsiya gilish;

— tovarning xususiyati, ishlab chigarish usuli va joyi, iste’mol
xossalari, narxi, sifati, ishlab chigaruvchining (bajaruvchining)
kafolat majburiyatlari xususida iste’molchilarni chalg®itish, xo'jalik
yurituvehi subyekt (ragobatchi) tomonidan ishlab chigarilayotgan
tovarni uning tashgi bezatilishini, nomini, tamgalanishini, tovar
belgisini va yuridik shaxsni individuallashtirishning boshqa vosi-
tasini takrorlash, reklama materiallaridan, tovarning firma o‘rovi
va shaklidan nusxa ko‘chirish orgali qalbakilashtirish;

— fan-texnikaga, ishlab chigarishga yoki savdoga oid axborotni,
shu jumladan tijorat sirini egasining roziligisiz olish, undan foyda-
lanish, uni oshkor etish;

— tovar yoki moliya bozoriga boshga xo‘jalik vurituvchi
subyektning kirishiga to‘siq qo‘yish.

Yuridik shaxsni individuallashtirish vositalariga, tovarni indivi-
duallashtirish vositalariga bo‘lgan mutlag huguqni olish bilan bog'lig
insofsiz ragobatga yo'l go‘yilmaydi.

2.3. Raqobat ustunliklarining tushunchasi.
M. Porterning beshta ragobat kuchlari

Mahsulot bozorining yogimlilik bahosi va asosiy bozor seg-
mentining bahosi aniglangandan so'ng, har bir mahsulot bozorida
mavjud bo‘lgan ragobatli ustunlik darajasiga baho berish magsadida
ragobatlilik holatining tahlilini o*tkazish lozim bofladi. Bozorda
eng katta xavf tug'diruvehi ragobatchilarga nisbatan o'zining kuchli
va zaif taraflarini hisobini olish orgali korxona u yoki bu bozorda
cgalik gilib turgan yogimlilik darajasiga o*zgartirishlar kiritish
imkoniyatiga ega bo'ladi.

Raqobat ustunliklari — bu mahsulot yoki korxona belgisining
shunday xususiyatlariki, bu xususiyatlar orgali korxona ozining
bevosita ragobatchilari oldida yaggol ustunlikka ega bo‘ladi. Bu
xususivatlar har xil ko'rinishda bo‘lib, ular mahsulotga bevosita
tegishli bo'lishi yoki go‘shimcha xizmatlarda ham namoyon bo'-
lishi mumkin.
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Ragobat ustunliklari korxona garamog‘ida bo‘lgan moddiy va
ma’naviy aktivlar vordamida vujudga keladi va bu aktivlar mazkur
biznes turi uchun xos bo‘lgan hamda ragobatchilar oldida yaggol
ustunlik hosil giluvchi strategik tarmoglardan tashkil topadi.
Ragobatli ustunliklar strategik biznes migdor darajasida ro‘yobga
chigadi va biznesning ragobat strategiyasini tashkil giladi.

Ragobatga olib horuvehi yo Maasadea. v ‘Ralioifoan
ishiab chigarishga asoslangan RS b; o e
va hoshyga strategiyalar (Qayerda
(Kandoy ragobatlashmogchisiz?,
ragobatlashmogchisiz?) e gekntic?)

moon.arr\x\ N\

., USTUNLI KLARI/
b,
/ e \

Ragobatchilikni asosi:

Resurslar va faoliyat vo‘nalishlari S"Z’"'f'ﬁ Lty
(Kimlarga va qanday ragobatchilaringiz
= Kimlar?

mahsulot ishiab
chigarmogehisiz?)

2 G-rasm. Ragobat ustunliklarining aniglashdagi asosiy yo*‘nalishlar
Manba: Noprep Maiir, Kotkypentian crparerag, Anmna, 2005, — 33 ¢,

Raqobat strategiyasini ishlab chigishda korxonaning kuchli |
va zaif taraflari, uning bozordagi holati, milliy igtisodivot haqgida
umumiy tushunchaga hamda korxona faolivat ko'rsatayotgan
tarmoqning tuzilmasi hagidagi tasavvurga ega bo'lish talab ctiladi.
Ragobat ustunliklarini aniglashdagi asosiy yo*nalishlari 2.6-rasmda
aks ettirilgan.

Ragobatli ustunliklar tarmogning, mahsulotning va bozorning

maxsuslashuvidan kelib chigib, har xil ko‘rinishda bo‘lishi
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mumkin. Raqobat ustunliklarini aniglashda iste’molchilarning
talablariga moslashish muhim ahamiyat kasb etadi va shu
ustunliklar iste’molchilarning nigohlarida ham katta ahamiyatga
ega ekanligiga ishonch hosil gilish talab etiladi. Aks holatda, korxona
o'zining mahalliy bozorda mashhur deb hisoblab, reklamaga sarf
xarajat qilmaydi, iste’molchilar esa bu korxona haqidagi
ma’'lumotga ega bo‘lmagan holat yuzaga kelishi mumkin,

Ragobat ustunliklarining himoya vositasi sifatida: monopoliya,
patentlar, nou-xau, kommunikatsiya va xomashyo manbalariga
kirish imkoniyatlari xizmat qgiladi.

Ragobat ustunliklariga yoki biznes strategiyalarga erishishning
ko'pgina yo‘nalishlari mavjud, ammo eng ommaviylaridan biri
bu sarf xarajatlarni tejashda yetakchilik gilish (mahsulot tannarxi),
mahsulot differentsiatsivasi, fokuslashtirish (konsentratsiyalanish),
bozorga erta kirib borish (birinchilik strategiyasi), sinergizm (siner-
gizm strategiyasi — bu bir yoki bir nechta miqdordagi biznes
o‘lchamlarini uyg‘unlashtirish orgali ragobat ustunliklarga eri-
shishni ko‘zda tutdi).

M. Porter ragobat ustunliklari nazariyasining asoschilaridan
hisoblanadi. 1980-yilda «Competitive Strategy» (Raqobat ustunligi)
nomli chop etilgan kitob unga shuhrat va obro® keltirdi, shu-
ningdek, bir necha on villar davomida maslahatdan oladigan daro-
madni kafolatlab berdi. Uning «Competitive Advantage» (1985)
va «The Competitive Advantage of Nations» (Ragobat kurashda
mamlakatning ustunligi, 1990) chop etgan kitoblari uning yuqori
darjadagi statusini mustahkamladi va u strategik rejalashtirish
bo‘yicha mutaxassislarning «otasiga» aylandi.

M. Porter ragobat ustunliklarini tahlil qgilish va uning asosida
ragobat stratepiyasini ishlab chiqish uchun uchta asosiy
konsepsiyalarni bilish kerakligini isbotlab berdi. Ular quyidagilardan
iborat:

I. Tarmoglarning uzoq muddatli daromadliligi nuqtai nazaridan
ularning jozibadorligi. Tarmogning jozibadorligi M. Porter to-
monidan taklif etilgan beshta ragobat kuchlar bilan o‘lchanadi
va ularni bilish ragobatchilarga nisbatan ustunlik strategiyalarini
ishlab chigishda fundamental ahamiyatga ega (2.7-rasm).
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2. Har ganday firmaning eng yaxshi strategiyasi aniq holatlarga
bog'lig. Umuman olganda, asoslangan va o'zini oglaydigan uchta
pozitsiva mavjud bo‘lib, kompaniya beshta ragobat kuchlariga
nisbatan muvaffagiyatli faoliyat olib boradi, ragobatchi firmalarga
nisbatan o'z aksionerlariga investitsivadan olinadigan yuqori
daromadni va uzoq istigbalda raqobatchilaridan ustunlikni
ta’'minlaydi.

el o

Yangi ragohatchilar

i

e

""' T, Tarmogdagi e
Ta’minotchilar ragobat Iste’molchilar
Ragobatning
intensivligi

O'rinhosuvchi
tovarlar

2 7-rasm. M. Porierning beshta ragobat kuchlari

3. Ragobat kurashda ragobat ustunliklar manbalarining har
ganday tahlili butun kompaniya darajasida emas, firmaning alohida
harakatdagi qismlar (ishlab chigarish, loyihalashtirish, sotish,
moliya, marketing, mencjment, buxgalteriya, xodimlar) darajasida
amalga oshirilishini ta'minlash kerak. Qisqa qilib aytganda, har
bir biznesda ma’lum bir harakatlar zanjiri hagida gap boradi,
iste’molchilar manfaati-giymati (bebaho) vujudga keladi va fagat
mana shu bebaho zanjirni har tomonlama tahlil qilish natijasida
ragobat ustunliklar manba’sini topishi mumkin bo'ladi.

M. Porter tomonidan taklif gilingan ragobatchilikning kengay-
tirilgan konsepsiyasi nafagat korxonaning o'z ragobat ustunligini
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to‘g‘ri raqgobat muhitida amalga oshirish qgobiliyatidan, balki
mazkur bozorda raqobat kuchlari sifatida namoyon bo‘ladigan
salohiyatli ragiblar, mahsulot o‘rnini bosuvchi mahsulotlar,
mijozlar hamda yetkazib beruvchilardir. Birinchi ikkita kuchlar
to‘g‘ridan to'g’ri xavf tug'dirsa, golgan ikkitasi esa vaziyatga garab,
korxona uchun bilvesita xatarli hisoblanadi.

Yugoridagi beshta kuchlarning umumlashgan helda faolivat
ko'rsatishi oxir ogibatda mahsulot bozorining rentabellik salo-
hiyatini aniglab beradi. Ko'rinib turibdiki, ragobat mubhitini
shakllantiruvchi asosiy faoliyat ko‘rsatuvchi kuchlar bozordan
bozorga garab o‘zgarishi mumkin.

2.4. Yangi ishtirokchilarning paydo bo‘lish xavfi.
Tarmoq (bozor)ga kirishdagi to‘siglar
Intensiv ragobatchilik xavhi

M. Porterning tahliliga tavangan holda, to‘rtta tashqi ragobat
kuchlarni ko'rib chigamiz. Salohiyatli ragobatchilarning bozorga
kirib kelish ehtimoli katta bo‘lgan vazivat — bu korxona uchun
yugori darajadagi xatar deb hisoblanib, korxona ofzini ushbu
xatardan saqglab golishi uchun ragobatchilarning kirib kelishiga
turli tuman to'siglami yaratmog'i lozim bo‘ladi. Salohivatli bevosita
ragobatchilar quyidagi korxeonalar guruhida namoyon bofladi:

— mahsulot bozoriga alogasi bo'lmagan korxonalar, ular odatda
kirish to‘siglaridan vengil o‘ta oladilar;

— bozorga kirib kelish o'z strategiyalarning mantigiy vakuni
mahsuli deb garaydigan korxonalar;

— «oldi» va «orqas integratsivasini amalga oshirishga godir
bo‘lgan mijozlar hamda yetkazib beruvchilar,

Yangi ragobatchini vujudga kelishida uning oldida to'siqg mavjud
bo‘ladi va bu to‘sig yengil yoki giyin bo'lishi mumkin. Odatda
tarmoqga kirish ganchalik giyin bolsa, ushbu tarmogda ragobat
shunchalik kichik bo‘lib, uzoq kelajakda (muddatda) daromad
olish ehtimoli katta bo'ladi.

Yangi ragobatchilarni bozorga kirib kelishida ganday giyin-
chiliklar (to'siglar) mavijud bo‘lishi mumkin?
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1. Faoliyat doirasi (masshtabi) hisobiga igtisod gilish. Ba’_zi
bir tarmoqlarda yirik kompaniyalar ishlab chigarish hajmini oshi-
rish hisobiga tan narxni tushirib ustunlikga ega bo’ladilar. Natijada
vangi ragobatchi yirik migdorda ishlab chigarsa, uning xarajatlari
ortadi, agar kichik migdorda ishlab chigarsa. zarar ko‘radi. Migol
sifatida, kompyuter va uyali telefonlarni ishlab chiqarish tarmog'ini
keltirish mumbkin.

2. Mahsulotlar differentsiatsiyasi. Bozorda mustahkam mav-
gega ega bo'lgan firmalar, tanigli savdo markalariga ega va uzoq
vaqt davomida iste’molchilar tomonidan e’tirof etilgan. Yangi
ragobatchi ist’emolchilar shuhratini qozonishi va tanigli savdo
markalaridan (masalan, Coca-Cola) o'tib ketishi uchun ancha
xarajat gilishiga to‘g'ri keladi.

3. Kapital qo‘yilmalarga ehtiyoj. Faolivatni boshlash uchun
gancha ko‘'p moliyaviy resurslar zarur bo‘lsa, yangi tarmogga
(bozorga) kirish baryeri shuncha yugori bo‘ladi. Agar investitsi-
yalar ilmiy tadgigot va kadrlar bilan ishlashga (NTOKR) yoki
reklamaga yo®naltirilgan bo‘lsa, uning tavakkalchiligi yugori bo‘lib,

mablag'ni gaytarish mumkin bo‘lmay goladi. Masalan, yangi
farmatsevtik korxonani tashkil etish bilan bog‘lig bo‘lgan xarajat
va tavakkalichilik kichik konsalting kompaniyasini tashkil etishning
mana shu ko‘rsatkichlaridan yuqori bo'ladi.

4. Qayta oriyentatsiya xarajatlari. Ushbu xarajatlar ta’mi-
notchilarni o‘zgarishi, yangi mahsulotning ilmiv-texnik asoslari
va loyihalarini ishlab chigish, xodimlarni qayta tayyorlash va h.k.
bilan bog‘lig.

5. Yangi sotuv kanallarini tashkil etish zaruriyati. Masalan,
«APPLE» firmasi yaxshi yo'lga qo‘yilgan sotuy kanallari mavjud
bo‘lmaganligi uchun Rossiyaning kompyuterlar bozoriga kira
olmagan.

6. Davlat siyosati. Davlat tomonidan ba'zi bir tarmoqlarga
kirishga to'siglar (litsenziya, bojxona rejimi) mavijudligi. Davlat
tomonidan tartibga solinadigan tarmoglar — avtomobilsozlik,

vogilg'i, energetika, temir yo'l. i

Iste’'molchilar ta’siri.

Xaridorlar tomonidan raqobat quyidagilarda namoyon bo‘ladi:
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s narx-navoni pasaytirish magsadida unga ta'sir ko‘rsatish;

o mahsulot sifatiga yuqori talab qo‘yish;

e xizmat ko'rsatishning yugori darajada bo‘lishini talab gilish;

o bir birlari bilan tarmog ichidagi ragobatda to‘gnashish.

Xaridorlarning daromadi ganchalik past bo‘lsa, ular ko‘prog
arzon mahsulotlarni topishga harakat giladilar. Aksincha boy
xaridorlarning narx-navoga bo‘lgan sezgirlik ehtimoli (darajasi)
ancha pastrog bo‘ladi.

Iste’molchilarning kuchi quyidagilarga bog'liq:

— iste’molchilar guruhining konsentratsiyalashuvi va ahilligi;

— iste’molchilarga mahsulotning muhimlilik darajasi;

— mahsulotni hayotda ishlatish (go‘llash) diapazoniga;

— mahsulotni bir jinslilik darajasi;

— iste’molchilarning ma’lumotlarga ega bo‘lish darajasi.

Tarmogdagi raqobat darajasini mavjud ragobatchilar o*rtasidagi
kurash aniglab beradi. Ragobat kuchli bo‘lgan tarmoglarda quyidagi
xususiyatlar mavjud:

— ragobatchilar sonining ko‘pligi;

— ishlab chiqariladigan mahsulotlaming bir jinsliligi;

= harajatlarni kamaytiruvehi to'siglarning mavjudligi, masalan
vugori o‘zgarmas xarajatlaming turg'unligi;

— chigib ketish to‘siglarining yuqoriligi (firma muhim darajada
zarar ko'rmasdan tarmogdan chiga olmaydi);

— bozor toyingan va yetuklik darajada.

Tarmogda ragobatchi firmalar ko'p yoki ragobatchi firmalar
ixtivoridagi resurslarining migdori va hajmi bo'yicha taxminan
bir xil. Agar tarmoqda konsentratsiya yugori yoki unda bitta (bir
necha) firma hukmronlik gilsa, unda lider-kompaniya(lar) o‘zining
shartini qo‘vishi va tartibini o' rnatishi mumkin. Agarda tarmogda
ragobatchi firmalar ko'p va ulaming kuchlari taxminan bir xil
bo‘lsa, u holda biror bir ragobatchi kompaniya tomonidan
ustunlikga erishish uchun narxni tushirish ehtimoli ortadi.

O'zgarmas xarajatlarning yuqgoriligi. O'zgarmas xarajatlarga
- mehnat hagi, sug'urta, kommunal to'lovlar, pensiya fondi va
h.k. Odatda ushbu xarajatlar ishlab chigarish hajmiga bog'lig holda
o' zgarmaydi. Agar o‘zgarmas xarajatlar ishlab chiqgarilgan mah-
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sulotning umumiy giymatiga nisbatan yuqori ulushni tashkil etsa,
firma bosimni sezgan holda ishlab chigarish quvvatidan oshira
olmaydi.

Mahsulotlarning (xizmat) bir jinsliligi. Bir biriza o'xshash
(vagin) tovarlar ko’p bo'lsa, ist’emolchining bir ishlab chigaruy-
chidan boshgasiga o‘tish ehtimoli yugori bo‘ladi. Bunday holat-
larda xaridor narx bilan savdolashadi va qo‘shimcha imtiyozlarni
(xizmat) talab qiladi. Natijada ragobat kuchayadi.

Tarmogdan chigishdagi tosiglar. Iqtisodiy va strategik nugtai
nazardan qaraganda, biznesdan chigib ketish firma uchun juda
gimmalga tushishi mumkin. Shuning uchun kompanivalar katta
foyda ko‘rmasalar ham bozorda golishga harakat giladilar. Tar-
mogdan chigib keta olmaslikning sabablari quyidagilardan iborat:

— gimmat turuvehi va tor maxsuslashgan vskunani sotish
yoki likvidatsiva gilishning givinligi;

— mavjud mehnat shartnomalarini tugatish gimmatga tushish;

— mazkur biznes kapitalining xususiy egalari va menejerlaming
noroziligining ortishi;

— xorijda korxonani yopish va ishni to‘xtatishga go‘yilgan
cheklovlarning mavjudligi.

Odatda xatarning jiddiyligi to'siglarning balandligi va salohiyatli
raqgobatchining kirib kelishida boshqa ragobatchilarning
reaksiyasiga bardosh bera olishiga bog'lig.

Kirib kelishda ehtimoli katta to'siglar:

— keng ko'lamli igtisodiyot, bunday vaziyat korxonani katta
hajmdagi ishlab chigarishni yo‘lga qo‘yishga majbur qiladi, yoki
sarf-xarajatlarning ko'payib ketish xatarini vujudga keltiradi:

— patentlar taklif giladigan huquqiy himoya, korxona belgisi
imidjining kuchi, bu holatda iste'molchilarning sodigligi belgining
gaysi darajada mashhurligiga bog'liq bo‘ladi; :

— sarmoyaga bo'lgan ehtiyoj, bu holatda nafagat ishlab
chigarishni yo'lga qo’yish uchun moliyashtirish, balki reklama.
jo*natish, sarf xarajatlami tejashdagi vetakehilik, odatda bunday
qnbif:jjfﬂ”:“' bozorda o'zini mustahkamlab olgan korxonaga lcgishii
bo'ladl.
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2.5. Yetkazib beruvchilar kuchi, darajani va
konsentratsiyani ortishi (osishi), o‘rnini bosuvchi
mahsulotlar safinining kamayishi

Yetkarib beruvchilar kuchining ta’siri. Har ganday firma o‘ziga
o'xshash ishlab chigaruvchilar bilan ragobatlashadi, iqtisodiy ku-
rash olib boradi. Shuningdek, firmalar yetkazib beruvehi kontra-
gentlar ragobatchilar bilan ham kurashadi.

Kuchli yetkazib beruvchilar quyidalarni amalga oshirishlari
mumkin:

e 0‘z mahsulotlarining bahosini oshirish;

o yetkazib berayotgan mahsulot va xizmatlar sifatini ka-

maytirish.

Yetkazib beruvchilarning kuchlari quyidagilar orgali anig-
laniladi:

s yirik ta’minotchi-kompaniyalarning mavjudligi:

e yetkazib berilayotgan tovarlar o‘mini bosuvchilarining

mavjud emasligi;

e mahsulot yetkazib berilayotgan tarmoq — asosiy bo‘lmagan

buyurtmachilardan biri;

» igtisodiy resurslar gatorida vetkazib berilayotgan tovarlar

hal giluvchi ahamiyatga ega;

e sotib oluvchi firmaga vertikal integratsiva yo'li bilan go’shilish

qobiliyatiga ega.

Mahsulotning o'rnini bosuvehi mahsulotlar — bu mah-
sulotlar xuddi shu turdagi iste’molchilar guruhi uchun xuddi
shu funksiyani bajaruvchi, ammo boshqga texnologiva asosida
yaratilgan mahsulotlardir. Bu mahsulotlar deimiy xavf-xatarni
vujudga keltiradi, chunki ularning o‘rnini bosish imkonivati
yo'qdir. Bunday xavi-xatar jiddiy tus olishi mumkin. Masalan,
texnologik yutuglar natijasida bozordagi mavjud mahsulotlarga
nishatan o'rnini bosuvchi mahsulotlarning sifati hamda narxi
o'zgaradi,

Deyarli barcha o‘rnini bosuvehi mahsulotlar korxona tomo-
nidan belgilanadigan namdaming gimmatliligini belgilab beradi.
Ya'ni, mahsulot o'rnini bosuvehi mahsulot iste’molchilarda gan-
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chalik ko'p gizigish uyg‘otsa, asl mahsulot ishlab chigaruvchilarning
narxni ko‘tarish ehtimoli shunchalik past bo‘ladi.

Mahsulotning o*rnini besuvchi mahsulotiar har doim ochigcha
farglanavermaydilar.

Bunday vaziyatlarda bunday mahsulotlarni sistematik ra-
vishda mazkur tarmogdan yirog bo‘lgan boshga tarmoglardan
qgidirish darkordir. Faol tarzda faoliyat olib borish uchun,
texnologik yutuqglar ketidan kuzatmog muhim ahamiyat kasb
etadi.

Mahsulotlarga bo‘lgan talabni samarali goniqtirish boshqga
yo‘llar bilan, xususan o‘rnini bosuvchi tovarlar ishlab chigarish
orgali amalga oshirish ragobatni kuchaytirishi mumkin.

Masalan, saryog® ishlab chigaruvchi bilan margarinni ishlab
chigaruvchi o'rtasidagi ragobat. Margarin ishlab chiqaruychi

ustunlikga ega:

— margarin narxi past;

— xolesterin migdori kam bo'lgan diyetik mahsulot.

O‘rnini bosuvchi tovarlar safini kamaytiradigan to‘siglar:

— mahsulot narxini kamaytirish bilan bir gatorda uning sifatini
oshirish (narx navo ragobati);

— iste’molchilarga reklama hujumlar, Shokolad konfellar va
batonchiklarni ishlab chigaruvchi nonga surib yeydigan suyuq
shokoladlarni ishlab chigaruvchilar toronidan xavf-xatarga solinib,
o'z mahsulotlarining agressiv reklama faolivatini amalga oshira-
dilar;

— yangi va jozibador mahsulotiarni ishlab chiqarish. Masalan,
pishlog mahsulotini ishlab chigaruvchilar kolbasa mahsulotlarini
ishlab chigaruvchilar tomonidan ragobatni sezib, pishlogq mah-
sulotlarining yangi turlarini ishlab chigaradilar:

— mahsulotlarni targatishda va sotishda xizmat ko‘rsatish sifa-
tini yaxshilash.

Iste*molchilarga taklif etilean alternativ mahsulot (xizmat)
bahoy/iste’mol sifati nisbatining ko'rinarli darajada yaxshilanganda
o‘rnini bosuvchi mahsulot jiddiy xavili bo'lishi mumkin. i

Masalan, clektron signalizatsiyalar tizimini amalga oshirilishi
qo‘n‘qlash biznesiga (faoliyat) salbiy ta’sir ko‘rsatdi. Bunday sig;
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nalizatsiyalarni go‘llanilishi nisbatan arzon va himoya gilish darajasi
deyarli bir xil.

Iste’molchilar o zlarining vetkazib beruvchilari bilan ma’lum
darajadagi savdolashish kuchiga cgalar. Ular korxonaning u yoki
bu faolivatining rentabelliligiga ta’sir ko‘rsatishlari va ogibatda
korxonani narxni pasaytirishga undashlari mumkin, va shu bilan
birga kengrog ko‘lamdagi xizmatlarni taklif etishlarini, to*lovning
undan ham yaxshirog usullarini taklif gilishlarini majbur gilishlari
mumkin.

Qulay sharoitlarga erishish qobilivatinng darajasi bir gator
omillarga bog'lig bo‘ladi:

— mijozlar guruhi bitta uyg‘unlikda faoliyat olib boradi yoki
shu guruhning sotib olish hajmi yetkazib beruvehilar sotuvining
katta ulushini tashkil etadi;

— mijoz tomonidan xarid gilinayotgan mahsulot sarf xarajat-
larning katta gismini tashkil giladi va o'z navbatida sotuvchini
ham keskin savdolashishga majbur giladi.

— mahsulotlar zaif holda differentsivalashgan va iste'molchilar
boshqa sotuvchilarni topish imkenivati katta bo‘lsa;

— yetkazib beruvchilar almashgan holda sarf xarajatlarning
o'zgarishi mijozlar uchun katta ta’sir ko'rsatmasa;

— mijozlar «orgarga qaytib ketish xatari katta bo‘lganda, boshga
ragiblarni bozorga kirib kelish xavfi ham oshadi.

Yetkazib beruvehilarning qulay sharoitlarga erishish gobiliyati
shunisi bilan izohlanadi: ular muayyan bir mijozga, yetkazib berish
xizmatlarining narxlarini oshirib, mahsulot sifatini pasaytirish voki
mahsulot hajmini cheklab go'yish imkoniyatiga egadirlar. Kuchii
toifadagi yetkazib beruvchilar shu yo'sinda mijozlaming rentabellik
harakatlariga ta’sir ko‘rsatadilar.

Tijorat muzokaralarida yetkazib beruvchilarga qulay sharoitlar
taklif etilishini hisobga olib, bu sharoitlarni bitta guruh uve*unligida
faoliyal ko'rsatadigan mijozlarga hamda <oldigas integratsiva

xatarini seluvehi mijozlarga ham faalluglidir.
Bu to*rita tashgi ragobat kuchlari, bitta turdagi mahsulot bo-
zorida korxonalar o'rltasida bevosita ragobatni hisobga olib,
korxonaning bozordagi rentabellik kuchini belgilab beradi.
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Raqobatli ustunliklar doimo hukmronlik gilavermaydilar,
ular qo‘lga kiritiladi va hamma tarmogdagi biznes turlarining
doimiy takomillashuyi orqali saglab golinadi, bu esa o'z
navbatida mehnat hamda katta sarf xarajatlarni talab giluvchi
jarayondir.

Ragobatli ustunliklarni saglab golish imkoniyatlari bir gator
omillarga bog'liq bo‘ladi:

— ragobathi ustunliklarning manbalari;

— ragobatli ustunliklar manbalarining oydinligi:

— innovatsiyalar.

Ragobatli ustunlikdan voz kechish strategiyani amalga
oshirishda muhimdir, chunki u immitatsiya giluvchilar uchun
to'siglar yaratadi.

2.6. M. Porterning uchta asosiy
strategiyalari

Ragobat ustunliklariga yoki biznes strategiyalarga erishishning
ko‘pgina yo'nalishlari mavjud, ammo eng ommaviylaridan biri
bu sarf xarajatlarni tejashda yetakehilik gilish (mahsulot tannarxi),
mahsulot differentsiatsiyasi, fokuslashtirish (konsentratsiya),
bozorga erta kirib borish (birinchilik strategiyasi), sinergizm (siner-
gizm strategiyasi — bu bir voki bir nechta migdordagi biznes
o‘lchamlarini uyg‘unlashtirish orgali ragobat vstunliklarga eri-
shishni ko‘zda tutdi).

Birinchi uchta yo‘nalishlarni M. Porter, ularning universal
qo‘llanilishini hisobga olib, asosiy yo‘nalishlar deb atadi
(2.8-rasm).

Xarajatlarni minimallashtirish strategiyasi. Kompaniya me-
nejerlari xarajatlarni kamaytirishga katta ahamiyat beradilar. Ushbu
strategiya ma’lum ma'noda kompaniyaga heshta ragobat kuch-
Jarining ta'sir etishidan himoya qiladi.

Past xarajatlar firmani xaridorlardan himoya giladi, chunki
iste’molchilar ragobatchilarning mahsulot narxini kamaytirishga
harakat qiladi. Past xarajatlar firmani ta’minotchilar tomonidan

taklif etilgan resurslarga bo'lgan xarajatlarning ortishiga nisbatan
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RAQOBAT USTUNLIGI

Mahsulotmi Xarajatdagi
tnhorl:nmas‘l‘i‘;l
Butun
RAQOBAT tarmoq Differentsiatsiya qmmﬁd%
SOHASI (xarajatlarni
Bozorni minimallashtirish)
bitta
segmenti Segmeniga kontsentratsiya gilish

2.8-rasm. M. Porterning ragobat matritsasi

egiluvchanlikni ta’minlash hisobiga ta’minotchilardan himova
giladi.

Odatda past xarajatlarga olib keladigan omillar yangi rago-
batchilarni tarmogga kirishida to‘siglarni vujudea keltiradi.
Bunday to'siq xarajatlardagi ustunlik yoki masshtab doirasidagi
igtisod. Nihoyat ushbu strategiya o‘rini bosuvchi mahsulotlar
ishlab chiqaradigan raqobatchilarga nisbatan yaxshi holatni
ta"minlaydi.

Xarajatlarni minimallashtirish ganday holatda amalga oshi-
rifishi mumkin?

- bozordagi ulushi yugori;

— ragobat ustunliklariga ega (arzon xomashyoga egalik qilish.
mahsulotlarni yetkazish va sotishdagi xarajatlari past va h.k.);

— xarajatlar ustidan gat’iy nazorat;

— tadgiqot o*tkazish, reklama va servis xarajatlarini kamaytirish
imkoniyatiga ega.

Karajatlarni minimallashtirish strategiyasi ustunliklari:

— kuchli ragobat bo‘lib, raqobatchilari zarar ko' rgan sharoitda
ham firma rentabel bo'ladi;

— past xarajatlar tarmoq (bozorga) vangi ragobatchilarni
kirishiga to'signi vujudga keltivadi;

— o'mini bosuvchi mahsulot paydo bo'lganda. xarajatlarmi
iatisod giluvchi lider boshga ragobatchilarga nisbatan ko' prog erkin
harakat gilish imkonivatiga cga;

— past xarajatlar ta’minotchilar ta’sirini kamaytimdi.
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Xarajatlarni minimallashtirish strategiyasining tavakkal-
chiligi: :
— ragobatchilar tomonidan xarajatlarni kamaytirish usullari
go‘lga kiritilishi mumkin:

— texnologik yangilik eskirishi mumkin, mavjud ragobat
ustunliklar va to‘plangan tajriba kam foydali bo‘lishi mumkin;

— xarajatlarga ko'proq e’tibor gilish (konsentratsiya) bozor
talablarining o‘zgarishini o‘z vagtida payqgab olishda giyinchilik
tug*dirishi mumkin.

Xarajatlar bofyicha liderlik strategiyasi. Xarajatlar bo'yicha
lider ragobatchiga nisbatan past narxni o‘rnatish imkoniyatiga
ega va uning daromadlilik darajasi o‘zgarmaydi. Agar boshqa
kompaniya mazkur tarmogda narxni pasaytirishni xohlasa, u holda
xarajatlar bo‘yicha lider kompaniyaning marjasi (foyda) raqgobat-
chilarga nisbatan yugori bo‘ladi.

Agar tarmoqgda raqobat kuchayib, narx bo'yicha ragobatlashish
boshlansa, u holda xarajatlar bo‘vicha lider kompaniya bunday
raqobat kurashida ozini yanada ishonchlirog his etadi.

Differensiasiya strategiyasi. Ushbu strategiyani amalga
oshiradigan firma xarajatlar hagida kamrog gayg‘urib, ko'prog
u!"llirég mahsuloti tarmoq chegarasida foydali bo‘lishga harakat
giladi.

Masalan, «Caterpillar» kompanivasi raqobatchilar ichida ko‘zga
alohida ko*rinishi uchun, o'zining traktorlarini uzoq hayot kechi-
rlshjni ta'kidlab, xizmat ko‘rsatish va chtiyot gismlarga ega
bo'lishni hamda dillerlik tarmog'idan foydalanishni ta’minlagan.
Ushbu strategiyadan «Mersedes», «Sonis kompaniyalari ham
foydalanganlar,

_Diﬂ:ercnsiasiyn xarajatlarning ortishini talab etadi. Ushbu stra-
tegiyani tanlagan kompaniya tadgiqgot ishlariga ko*prog investitsiya
qlfzsl_u kcm_k va mahsulotlar dizayni juda yuqori darajada bo'lishini
ta lzmn]as.hr zarur. Shuningdek, gimmat xomashyolardan foyda-
lanib, mahsulot sifatini yugori darajada bo‘lishini ta’minlashi kerak
ha{m::!u xarfdnrl_arga hizmat ko*rsatish uchun katta miqdorda kapital
qo‘yilmalar ajratishga va bozorning biror bir ulushidan voz
kechishga tayor turishi kerak.
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Differensiasiya strategiyasi ganday holatda amalga oshirilishi
mumkin?

Ushbu strategiya quyidagi holatlarda amalga oshirilishi mum-
kin bo‘ladi:

— kompaniya ma'lum mavgega ega bo‘lganda;

— ilmiy tadgigot va xodimlar bilan ishlash bo'vicha yugori
sajohiyatga ega bo‘lganda;

— mukammal dizaynga ega bo‘lganda;

— yugqori sifatli materiallardan foydalanish va sifatli mahsulot
ishlab chigarish imkoniyatiga ega bo‘lganda;

— iste’'molchilar talabini tolig hisobga olish imkoniyatiga ega
bo'lganda.

Differensiasiva strategiyasining ustunliklari quyidagilarda na-
moyon bo'ladi:

— iste 'molchilar ushbu korxona mahsulotlarini xush ko‘radilar;

— mahsulotning foydaliligi va iste'molchilar didi bozorga
kirishda vuqori tosigni vujudga keltiradi:

— mahsulotning maxsusligi iste’molchilar ta’sirini kamaytiradi;

— yugori foyda ko‘rish ta’minotchilar bilan munosabatni
yengillashtiradi.

Differensiasiva strategiyasining tavakkalchiligi:

— mahsulot bahosi muhim bo’lganligi sababli, iste’molchi
ushbu mahsulot markasiga sodig bo‘lsa ham boshga kompaniya
mahsulotini xush ko‘rishi mumbkin;

— boshqga firmalar mazkur kompaniyaga taglid gilish imko-
niyati higobiga ustunlikning kamayishiga olib keladi;

— iste’molchilarning giymat tizimi o‘zgarishi differensiasiya
strategiyasida vujudga kelgan mahsulot o'zining maxsus xusu-
siyatlarining darajasini kamawtirishi yoki yo‘gotishi mumkin.

Segmentga konsentratsiya qilish strategiyasi. Ushbu stra-
tegivani amalga oshiradigan kompaniyalar aniq geografik bozorda
ma'lum assortimentdagi mahsulotlar bilan ma'lum iste’'molchilarni
qonigtirishga harakat giladi. Mazkur strategiyaning yuqorida
ko‘rilgan ikkita strategiyadan fargi shundaki, bunda konsentratsiya
strategiyasini tanlagan kompaniya faqat tor segmentda raqo-
batlashishga garor giladi. Aniq turdagi iste’'molchilarga xizmat
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ko'rsatishda kompaniya arzon yoki unikal mahsulotlarni
(xizmatlarni) taklif etadi.

Tor bozorda faoliyat ko‘rsatayotgan bunday kompaniya
xarajatlarni minimallashtirish bo'yicha liderlikga (sardor) intilishi
voki ushbu segmentda differentsiatsiva strategiyasini amalga
oshirishi mumkin.

2.3-jadval

Kompaniyaning ragiblarga nisbatan ragobat kuchini
baholashning namunasi

Ko*rsatkichlari Vazm K:';:’ Aragib | Vragib | S ragib
Mahsulotning sifuti 0,10 | 80,80 | 5(0,50) | 9 (0,90) [6 (0,60)
Nufuz / imidj 0,10 | &(0,80) [ 7(0.70) | 10 (1,00) {6 (0,60)
Xomashyolar/ giymat 0,05 | 5(0.25) | 5(0.25) | 6(0.30) |4(0,20)
Texnologik sun’at 0.05 | 80.40) | 5(0.25) | 5(0,25) |4(0.20)
Ishlab chiqarish quvvatlari | 0,05 | 9 0.45) | 7(0.35) | 10 (0.50) | 6 (0,30)
Marketing / tagsimot 0,05 | 90,45 | 7(0.35) | 9(0,45) |6 (0.30)
Moliyaviy resurslar 0,10 | 560,50) | 4(0,40) | 7(0,70) |4(0,40)
Tannarx pozitsiyasi 025 | 5(1,25) [ 9(2.25)| 6(1,50) |4(1.00)

Narx bo'yicha mqobatlashish | 0,25 | §(1,25) | 9 (2.25)| 7(1.75) [4(1,00)
735 | 4.60

Jami reyting 6.13 J_'*’.-'m J

Manba: Mualliflar ishlanmasi

Ayni paytda ragiblaming kuchli jihatlari reytingi h_"-’um"i“f'-}
qaysi tomondan bo'lishi va, aksincha, ragiblarning zail lomoni
gayerda ckanligini ko'rsatadi. . 7

Agar aynan kompaniya ragobatda kuchli h?‘lsﬂﬂvﬁhﬂ'iﬂl‘da
ragiblar zaif bo'lsa, ushbu vaziyatdan foydalanib qolish chora-

tadbirlarini ko‘rish lozim bo‘ladi.
|
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Kompaniyaning ragiblariga nisbatan raqobat kuchini baho-
lashda asosiy ko'rsatkichlar tanlab olinadi, ushbu ko‘rsatkichlarga
I dan 10 gacha bo'lgan reyting ballari (reyting shkalasi: eng zaif
— 1, eng kuchli — 10) beriladi va vazn (solishtirma og‘irlik) mig-
dorlari biriktiriladi.

Har bir ko‘rsatkich bo‘vicha vaznlar mos ravishda reyting
ballariga ko'paytiriladi va go‘shib chigiladi. Natijada kompaniya
va ragiblarning ragobat kuchlarining bahosi (jami reyting bali)
aniglaniladi (2.3-jadval).

Nazorat uchun savollar va testlar

I. Ragobat ustunligi deganda nimani tushunasiz?

2 Ragobat ustunligini ganday qilib anigfash mumkin ?

3. Ragobatli ustunliklarning himoya vesitalarini sanab o'ting.

4. Ragobatli ustunliklarga erishishdogi asosiv yo ‘nalishlarni ko ‘rsatib o ‘ting.

5. Xarajatlarni tejash orgali yetakehilik gilish strategiyasining magsadi nimadan
iborat?

6. Differensiasiva strategivasining mazmuni nimadan iborat?

7. Maxsustashish strategiyasini izohlab bering.

. Tarmogning tahlilini o'tkazish uchun ganday ko'rsatkichiar asos bo 'lib
xizmat giledi? (Sanab o ‘ting)

. Iste ‘molchilar, yetkazib beruvchilar va mahsulot o‘rmini bosuvehilar
kompaniya uchun ganday xavf mg diradi?

10, Tarmogqge kirishdagi to'siglarni sanab o ‘ting.

1L Tashgi muhit omitlari nimalardan iborat?

12, PEST tahlil nima?

| 13. Rugobatning ganday shakllari maviud?

' 14. Ragobuming avzalliklari nimadan iborat?

15. Bozor yoki segmenida uzoy muddaili foyda olishdagi ichki yogimlitikni

anigloveli beshta ragobat kuchlari.

16, Yangi sshtirokchilarning paydo bolish xavfi nimada o'z aksini topadi?

17. Tarmog (hozor)ga kirishdagi to ‘siglartarni aytib bering.

18 Intensiv ragobatehilik xevfi nima?

19, Tijorat kurashide xarajotlar giymatini kamaytivuvehi 1o siglarni aytib
berving?

=

o

=

20, M. Porterning uchia asosiy strategivalari mazgmuni nimadan iborat?



TESTLAR

1. Makromuhit (tashgi) omillari nimalardan iborat?
a) ragobatchilar, siyosat, madanivat, igtisodiyot, infratuzilma,

gonunlar;
b) ishchi xizmatchilar, kasaba uyushma, ishlab chiqarish,

boshqgaruv;

¢) sotuv kanallari, kreditlash faoliyati, marketing faoliyati;

d) kreditlash va investitsiyalash faoliyati.

2. Korxona faoliyatiga ta’sir etuvchi tashgi muhitni o'rganish
va tahlil gilish ganday guruhga bo lib amalga oshiriladi?

a) bevosita va bilvosita ta’sir muhiti;

b) ichki va bozor muhiti;

¢) iqtisodiy va demografik mubhit;

d) moliyaviy muhit.

3. Korxona faoliyatiga bevosita ta’sir etuvchi tashqi muhit

omillarini aniglang?

a) ragobatchilar, iste’molchilar, ta’minotchilar, gonun va davlat
boshgarmalari;

b) fan, siyosat, xalgaro vaziyat;

¢) demografik va investitsion holat;

d) moliyaviy muhit,

4. Korxona faolivatiga bilvosita ta'sir etadigan muftil ganday

nomlanadi?
a) PEST tahlil;
b) SWOT tahlil;
¢) regression tahlil;

d) korrelyatsion tahlil. !
5. PEST abreviarutasi gaysi so‘zlarning bosh harflaridan olingan?

a) Political, Economical, Social, Technological:
b) Product, England, Second, Technological;
¢) Police, Education, Social, Technological;

d) Price, Education, Start, Time.
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6. Tashqgi muhit omillarining tahlilida siyosiy omillar holatiga
nimalar kiradi?

a) Prezident lavozimiga va parlamentga saylovlar, gonunchilik,
korxona va xududiy xokimiyat o‘rtasidagi munosabatlar;

b) YalM ofsish sur’atlari, inflyatsiya va ishsizlik darajasi,
eksport-import siyosati, gayta moliyalashtirish stavkasi;

c¢) aholining turmush darajasi, ekologik omillar, demografik
o‘zgarishlar, ta’limga bo‘lgan munosabat;

d) davlatning texnologik siyosati, vangi patent va ixtirolar,
fan yutuglarini sohaga joriy etilganligi.

7. Tashqi muhit omillarining tahlilida igtisodiy omillar holatiga
nimalar kiradi?

a) Prezident lavozimiga va parlamentga saylovlar, gonunchilik,
korxona va hududiy hokimiyat o‘rtasidagi munosabatlar;

b) YalM o'sish sur'atlari, inflyatsiya va ishsizlik darajasi, eks-
port-import siyosati, gayta moliyalashtirish stavkasi;

c¢) aholining turmush darajasi, ekologik omillar, demografik
o'zgarishlar, ta'limga bo‘lgan munosabat;

d) davlaining texnologik sivosati, yangi patent va ixtirolar,
fan yutuglarini sohaga joriy etilganligi.

8. Tashgi muhit omillarining tahlilida ijtimoiy omillar holatiga
nimalar kiradi?

a) Prezident lavozimiga va parlamentga saylovlar, gonunchilik,
korxona va hududiy hokimiyat o‘rtasidagi munosabatlar;

b) YalM o'sish sur'atlari. inflyatsiya va ishsizlik darajasi,
cksport-import siyosati, gayta moliyalashtirish stavkasi;

¢) aholining turmush darajasi, ekologik omillar, demografik
o'zgarishlar, ta’limga bo'lgan munosabat;

d) davlatning texnologik siyosati, yangi patent va ixtirolar,
fan yutuglarini sohaga joriy etilganligi.

Y. Tashqi muchit omillarining tahlilida texnologik omillar holatiga
nimalar kiradi?

a) Prezident lavozimiga va parlamentga saylovlar, qonunchilik,
korxona va hududiy hokimiyat o‘rtasidagi munosabatlar;

b) YalM o'sish sur’atlari, inflyatsiya va ishsizlik darajasi,
eksport-import sivosati, gayla moliyalashtirish stavkasi;
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¢) aholining turmush darajasi, ckologik omillar, demografik
o‘zgarishlar, ta’limga bo‘lgan munosabat;

d) davlatning texnologik sivosati, yangi patent va ixtirolar,
fan yutuglarining sohaga joriv etilganligi.

10. Ragobat nima?

a) xo'jalik yurituvehi subyektlarning musobagasi;

b) xo‘jalik yurituvchi subyektlar o‘rtasidagi bitim kelishuvi;

¢) xo'jalik yurituvehi subyektlar ortasidagi kelishmovchiliklar

d) ichki mubhit.

11. O'zhekiston Respublikasining «Ragobat to'g risidargr gonuni
qachon gabul gilingan?

a) 06.01.2012-y.:

b) 10.04.2010-y.;

c) 20.08.2008-y.;

d) 19.11.2006-y.

12. O'zbekiston Respublikasining «Ragobat 10'g risidargi qonun
necha bobdan iborat?

a) 10 ta; b) 7 ta;

c) 9 ta; d)12ta

13. O'zbekiston Respublikasining «Ragobat 10'g risidargi qonun
necha moddadan iborat?

a) 40 ta; b) 35 ta;

c) 32 ta; d) 37 ta.

14. Ragobatning qanday shakllari (turlari) mavjud?

a) oligapollashgan, monopollashgan; insofsiz, takomillashgan

raqobat;

b) yopiq, o‘rtacha va kuchli raqobat;

¢) sinalgan va tajribali ragobat;

d) tushunarli va tushunarsiz ragobat.

15. Ragobat ustunlildari bu — ...

a) mahsulot yoki korsona belgisining shunday xususivatlariki,
bu xususiyatlar orgali korxona o'zining bevosita ragobatchilari
oldida yaqgqgol ustunlikka ega bo‘ladi;

b) mahsulotning sotish kanallari va bahosi:

¢) o‘rnini bosuvchi mahsulot yoki xizmatiar;

d) tashgi mubhit.
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16. Igtisodiyotning o'zgarishi, inflyatsiya ko ‘rsatkichlari,
ishbilarmonlik faoliyati davriari, bandlik darajasi, pul muo-
malasi va boshqalarni tahlil gilish gaysi tur tahliliga kiritish
mumkin?

a) lqgtisodiy mubhit tahlili;

b) Siyosiy-ijtimoiy muhit tahlili;

¢) Texnologik muhit tahlili;

d) Maxsus mubhit tahliii.

17. Aholining ijtimoiy himoyalanishi, aholining demografik
ko ‘rsatkichlari boshgalarni rahlil gilish qaysi tur tahliliga kiritish
mumkin?

a) lgtisodiy muhit tahlili;

b) Siyosiy-ijtimoiy muhit tahlili;

¢) Texnologik muhit tahlili;

d) Maxsus mubhit tahlili.

18. Korxonaning ragobat strategivasini ishlab chigishda qanday
ma lumotlar hagida tasavvurga ega bo‘lish talab etiladi?

a) korxonaning kuchli va zaif tomonlari, bozordagi holati,
tarmogning rivojlanish va ragobatchilar holati;

b) igtisodiy nochor korxonalar holati;

¢) bank tizimining rivojlanish holati;

d) Siyosiy-ijtimoiy muhit holati.

19. Ragobat kuchlarining tahlili kim tomonidan ishlab chigilgan ?

a) 1. Ansoff;

b) M. Porter;

c) G. Mintsherg;

d) A. Smit.

20. M. Porter ragobat ustuniiklarini tahlil gilish va uning asosida
ragobat strategivasini ishlab chigishda nechta asosiy konsepsivalarni
bilishi kerakligini ta’kidlab o‘rgan?

a) 3 ta; b) 2 1a;

c) 5 ta; d) 6 ta,

21. Raqobat strategivasini ishlab chigishda M. Porter tomonidan
e tirof etiluan asosiy konsepsivalarni aniglang?

a) asosiy ragobatl kuchlari, ragobat kurashidagi asosiy strate-
givalar, giymat zanjirini tashkil qilish;
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b) giymat zanjiri va norentabellik ko'rsatkichi;
¢) tannarx, igtisodiy mustagillik va likvidlilik;
d) ichki muhit.
22. M. Porterning beshia ragobat kuchlarini aniglang.
a) raqobat intensivligi, vangi ragobatchilar, ist’emolchilar,
ta’minotchilar, o'rnini bosuvchi tovarlar;
b) ishlab chigaruvchilar, kredit beruvchilar, ist’emolchilar,
ta’minotchilar, o‘rnini bosuvchi tovarlar;
c) raqobat intensivligi, ish beruvchilar, investorlar, ta’minot-
chilar, o‘rnini bosuvchi tovarlar;
d) ichki muhit.
23. Yangi raqobatchilarni bozorga kirib kelishida ganday to sig-
lar mavjud bo lishi mumkin?
a) mahsulotlar differensiasivasi, kapital go‘yilmalarga chtiyoj,
yangi sotuv kanallarini tashkil etish, davlat siyosati;
b) mahsulot bahosi va sifatni pasayishi;
c) inflyatsiya va ishsizlik darajasining ortishi;
d) ichki muhit.
24. Raqobatda kuchli bo'lgan tarmoglar (bozorlar) qanday
xususivatlarga ega bo‘ladi?
a) ragobatchilar sonining ko’pligi, xarajatlarni kamaytiruvehi
to'siglarning mavjudligi, chigib ketish to‘siglarining yuqoriligi;
b) xarajatlarni va ishsizlikni yuqoriligi;
c) inflyatsiya va kreditni qaytarish darajasinig yuqoriligi;
d) ichki muhit,
25. M. Porterning uchta asosiy strategivalarini aniqlang.
a) sarf xarajatlarni tejashda yetakehililik gilish, differensiasiya
va fokuslashtirish (konsentratsiya);
b) bozorga erta kirib borish va sincrgizm;
c) orgaga chekinish, ma’muriy xarajatlarni gisqartirish;
d) ichki imkoniyat.
26. O'rnini bosuvchi tovarlar safini kamaytiradigan o'siglarni
aniglang?
a) mahsulot narxini kamaytirish, sifatini oshirish, yangi mah-
sulot ishlab chigarish, reklamani kuchaytirish;
b) ta’minotchilar va iste’'molchilar ta’siri;
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c) tashqi igtisodiy siyosat va xorijiy valyuta kursi;

d) inflyatsiya.

27. Qanday strategiya kompaniyaga beshta ragobat kuchlarining
ta’sir etishdan himoya qiladi?

a) tannarxni minimalashtirish strategivasi;

b) differensiasiva strategiyasi;

¢) konsentratsiya stratcgiyasi;

d) inflyatsiya.

28. Xarajatlarni minimallashtirish sirategiyasining mohiyati
nimadan iborat?

a) xarajatlar hagida kamroq qayg‘urib, ko‘proq mahsulotni
tarmoqda foydali bo‘lishga harakat qilinadi;

b) sarf-xarajatlarni minimallashtirishga qaratilgan;

¢) ma’lum assortimentdagi mahsulotlar bilan ma’lum iste’-

molchilarni goniqtirishga harakat qilib. tor segmentda raqobat-
lashadi;

d) inflyatsiya.

29. Xarajatlarni minimallashtirish qanday holatda amalga
oshirilishi mumbkin?

a) bozordagi ulushi yuqori, ragobat ustunliklariga, tadgiqot
o'‘tkazish, reklama va servis xarajatlarini kamaytirish imkoniyatiga
cga;

b) bozordagi ulushi o‘ria darajada, kreditni qoplash qobiliyati
yetarli darajada emas;

¢) boshgaruv darajasi yugori, xodimlarning malakasi o‘rta
me’yorda;

d) mumkin emas.

30. Xarajatlar bo‘vicha liderlik strategivasi ganday ustunliklarga
ega?

a) kuchli ragobat mavgeiga cga, yangi raqobatchilar va o‘rnini
hosuvehi tovarlarni kirishiga to'siq bo‘ladi;

b) ta’minotchilar va iste’molehilar ta’sirini kuchaytiradi;

¢) davlat siyosatiga va xorijiy valyuta kursiga ta’sir etadi;

d) heech ganday ustunlikga ega emas.

31. Konsentratsiva (fokuslashtirish) strategiyasining mohiyafi
nimadan iborat?

73



a) xarajatlar hagida kamrog gayg'urib, ko‘prog mahsulotni
tarmogda foydali bo'lishga harakat gilinadi,

b) sarf-xarajatlarni minimallashtirishga garatilgan;

¢) ma’lum assortimentdagi mahsulotlar bilan ma’lum iste’-
molchilarni qonigtirishga harakat qilib, tor segmentda ragobat-
lashadi;

d) jamlash.

32, Differensiasiya strategiyasi ganday holatda amalga oshiri-
lishi mumbkin?

a) kompaniya ma’lum mavqega, ilmiy tadgiqot ishlarini olib
borish imkoniyatiga, yuqori salohiyatga va sifatli mahsulot ishlab
chigarish gobiliyatiga ega;

b) bozordagi ulushi o'rta darajada, kreditni gqoplash qobiliyati
vetarli darajada emas;

¢) boshqgaruv darajasi yuqori, xodimlarning malakasi o‘rta
me’yorda;

d) inflyatsiya.

33. M. Porter tomonidan qgiymat zanjirini hosil gilishda nechia
boshlang ich va ikkilamchi harakatlar amalga oshirilishi nazarda
tutilgan?

a) 5 ta boshlang‘ich, 4 ta ikkilamchi;

b) 3 ta boshlang’ich, 3 ta ikkilamchi;

¢) 4 ta boshlang‘ich, 3 ta ikkilamchi;

d) 4 ta boshlang'ich, 4 ta ikkilamchi.

34. Quyida keltivilgan tarmog tahflili ko‘rsatkichlaridan gaysi
birini M. Porter ishlab chiggan?

a) o'rnini bosuvchi tovarlar, yetkazib beruvchilar, xaridorlar,
yangi ragobatchilar;

b) ragobat tuzilishi va hajmi, mahsulot savdo tizimi:

¢) tarmogning o'sish istighollari va uning hayotiylik davri

bosgichi;
d) tarmogning real va potentsial o'sishi, tarmoq ichidagi
raqobat.




IIT bob. Korxonaning ichki mubhitini tahlil gilish

3.1. Igtisodiy tahlilning magsadi, vazifalari va
unda go‘llaniladigan usullar

Bozor igtisodiyoti sharoitida har bir korxonaning oldida turgan
magsadi faoliyat yuritishdan foyda olish hiseblanadi. Foydali
(samarali) faoliyat ko‘rsatuvchi korxonalar mamlakat igtiso-
diyotining rivojlanishida asosiy tayanch bo‘ladi va muhim rol
o‘ynaydi. Zarar bilan faoliyat yuritayotgan korxonalar salbiy ta’sir
gilib, zaiflashishiga sababehi bo‘ladi.

Shuning uchun ham faoliyatning pirovard natijasini foyda
shaklida namoyon bo‘lishiga erishish imkoniyatlarini aniglash
yo'llarini yaxshi bilib olish va ulardan ogilona foydalanish
Zarur.

Tuhlil fani xo%jalik facliyatida sodir bo‘layotgan barcha ijtimoiy-
iglisodiy jarayonlarni o'z ichiga oladi. Ammo bu jarayonlarning
sodir bo'lish paytini emas. balki uning natijasini o‘rganadi.
Obyektda sodir bo‘ladigan igtisodiy jarayonlar uning biznes rejasida
ko'zda tutilgan ma’lumotga asoslansa, jarayonning sodir bo'lishini
gonuniy jihatdan hujjatlashtirish bilan buxgalteriva hisobi, statis-
tika kabi fanlar shug'ullanadi. Shu jarayonlarning natijasi ma’lum
davrlarda jamlanib boriladi va turli hisobotlarda o'z aksini topadi.
Tahlil esa, aynan ana shu tuzilgan hisobotlarga, jamlangan
hujjatlarga asoslanadi'.

Igtisodiy tahlil fanining predmeti — xo'jalik faoliyatida obyektiv
(tashgi) va subycktiv (ichki) omillar ta’sirida sodir bo'lgan, bo'-
layotgan va bo'ladigan ijtimoiy-igtisodiy jarayonlarni ma’lumotlar
manbaida ifodalangan ko'rsatkichlar tizimi orgali uning holatiga
baho berish va yaxshilash yo'llarini ishlab chigishni o'ganishdan
iboratdir.

| Shoalimov A.X. Tojiboyeva Sh.A. Iqtisodiy tahlil nazariyasi. Darslik. — T.:
TOIU, 2000, = 15-b.
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Tahlilning predmetida obyektiv va subyektiv omillar alohida
o'rin tutadi, chunki igtisodiy jarayonlar o‘z-o‘zidan sodir bo'l-
maydi. Ular ma’lum ichki va tashqgi omillar ta’siri ostida ro‘y
beradi. Shu omillar ta’sirini boshga fanlar o‘rgatmaydi. Bu fagat
tahlil fanida o'rganiladi va uning predmetining asosini tashkil giladi.
Korxona faoliyatining ichki muhit tahlilini amalga oshirganda, :
uning moliyaviy igtisodining holati, ishlab chigarish jarayoni,
mahsulot (xizmatlarni) sotish kanallarini tashkil ctilganligi, bosh-
garuv tizimining samaradorligi kabilar o‘rganiladi (3.1-rasm). y

lgtisodiy-
moliyaviy
holat

[nvestitsion va
innovaision
holat

Kadrlar
siyosati
Boshgaruy
(mienejment)

3. 1-rasm, Korxona ichki muhit tahlili

Ishiab
chigarish
Jarayoni

Marketing
Jaoliyarti

Tahlil gilishdan magsad mavjud natijaga odilona baho berish
bilan birga yo'l go‘yilgan kamchiliklarni kelgusida bartaraf qilish
va shu orqali tahlil gilinayotgan obycktning igtisodiy va moliyaviy
ahvolini yaxshilashdan iboratdir. Bu esa sodir bo‘lgan va bo*layot -
gan jarayonlarga to'g'ri bahe berib, bo'ladigan jarayon andozasini
ham chizib berishni tagozo qiladi. Barcha ijtimoiy-igtisodiy ja-
rayonlar natijasi ko‘rsatkichlarda ifodalanadi. Ko'rsatkichlar esa,
ma’lumotlar manbaida (reja, me'yor va hisobot) o'z aksini topadi.
Igtisodiy tahlil — mustagil fan. Lekin u boshqa igtisodiy fanlar
zamirida vujudga keldi va ulaming ko*plariga nisbatan yangi. Shu
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jihatdan iqtisodiy tahlil fani boshqa fanlar bilan uzviy alogada
bo‘lishi bilan birga ular o‘rtasida o'ziga xos o‘ringa ham ega.
Shuni e’tirof etish kerakki, ushbu fan fagat iqtisodiy fanlar bilan
emas, balki igtisodiyotga oid bo‘lmagan fanlar bilan ham uzviy
bog'liqdir. Bulaming tasnifi 3.2-rasmda keltirilgan.

[ Iqtisodiy tahlilning bog ligligi ]
Tgtisodiyotga oid fanlar: Igtisodiyoiga oid
i -
— igtisodiy pazariya; bo‘lmagan fanlar:
_ G — falsafa;
— buxgalieriya hisobi;
- = mantiq;
— statistika;
— hugug;
= moliya va kredit; el
: = matematika;
= menejment;
. — texnologiva;
— marketing;
: _ = dastursiash.
= biznes reja;
= qaudit.

3.2-rasm. [gtisodiy tahlil fanining boshga fanlar bilan
alogadorlik tasnifi
Manba: M.K. Pardayev va boshq. Iqtisodiy tahlil. O'quv go*llanma. — T.:
Mehnat, 2004, — 38-b.

Korxonalarning igtisodiy mavqeini yanada rivojlantirish va
mustahkamlash uchun ular faoliyatining pirovard natijasini ifo-
dalovehi «lqtisodiy-moliyaviy natijalars deb atalmish ko‘rsatkichlar
holatini uzluksiz ravishda tahlil gilib borish zarur.

Igtisodiy-moliyaviy natijalar deganda foyda yoki zarar ko‘rsat-
kichlari birgalikda tushuniladi. Ushbu ko‘rsatkichlar daromad va
xarajatlar orasidagi farq tarigasida aniglanadi. Daromadlar hajmi
xarajatlarga nisbatan ko'p bo'lsa, oraligdagi farg foydani bildiradi,
aksincha bo‘lsa, zararni bildiradi. Xullas, foyda daromad va
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xarajatlar nisbatidagi yugori o‘zgaruvchanlikni, zarar esa ular
nisbatidagi quyi o‘zgaruvchanlikni ifodalaydi. Foyda qancha ko‘p
bo‘lsa, korxona igtisodiy jihatdan shuncha mustahkam bo‘ladi.
Foyda oshgan sayin korxonaning moliyaviy bargarorligi mustah-
kamlanib, to*lovaa qodirligi oshib boradi, o‘zini-o‘zi mablag® bilan
ta'minlash darajasi yaxshilanib boradi, ogibatda ishlab chig‘arishni
kengaytirish, rivojlantirish, moddiy ne’matni yaratuvchilarning
moddiy manfaatdorligi darajasini oshirish kabi iitimoiy-igtisodiy
masalalarni hal gilish uchun sharoit yaratiladi. Shuning uchun
ham har bir xo‘jalik yurituvchi subyekt oz faoliyatini foydali
yuritish uchun harakat qilishi kerak. Foydali faoliyat ko‘rsatish
uchun iqtisodiy tahlilni samarali tashkil gilish talab etiladi, chunki
foydani ko‘paytirish va zararni yo‘qotish uchun zarur bo‘lgan
imkoniyatlarni fagat tahlil orqali aniglash mumkin.

Igtisodiy tahlilning magsadi — foyda va rentabellik korsat-
kichlari dinamikasini chuqur o‘rganish va omillarni tahlil gilish
asosida ularni yanada ko‘paytirish va oshirish imkoniyatlarini
aniglashdan iborat. Ushbu magsadga erishish uchun tahlil quyidagi
asosiy vazifalarni hal gilishi lozim:'

— korxonaning moliyaviy natijalari (foydasi va zarari) tarkibi,
tuzilishi va dinamikasini o‘rganish;

— vyalpi foyda (zarar) va uning o'zgarishiga ta’sir giluvehi
omillar ta’siriga baho berish;

— asosiy ishlab chigarish faoliyati foydasi (zarari) va uning
o'zgarish omillarini tahlil qgilish;

— umumxo‘jalik faolivati foydasi (zarari) o'zgarish omillarni
tahlil gilish:

— sof foyda o'zgarishini aniglash va omillar ta’siriga baho
berish;

~ korxonaning rentabellik ko‘rsatkichlarini o'rganish va ularga
ta’sir giluvchi omillarga baho berish:

— foyda va rentabellikni oshirish imkoniyatlarini ko'rsatish;

— komxonaning kuchli, kuchsiz tomonlarini, hamda imko-

niyatlari va uning faolivatiga ta’sir ctuvchi xavi-xatarlarni aniglash.

YAX. Shoalimov, Sh.A. Tojiboyeva. lqtisodiy tahlil nazariyasi. Darslik.

= T.: TDIU, 2010. = 32-b.
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Igtisodiy tahlil o'z mazmuni jihatidan turlichadir. Tahlilning
ikki xil vo nalishi mavjud: moliva — igtisodiy va texnik — igtisodiy.
Moliya igtisodiy tahlilda biznes-rejaning bajarilishiga ta’sir ko'r-
satuvchi (texnika, texnologiya, ishlab chigarishni tashkil etish)
kabi omillar o'rganilmaydi. Texnik-igtisodiy tahlilda esa texnika
va texnologiya hamda ishlab chiqarishni tashkil etishga oid hamma
masalalar har tomonlama va chuqur o‘rganilib, uning ishlab chi-
qarish samaradorligini oshirishga ko*rsatgan ta’siri ham aniglanadi.

Shuning uchun texnik — igtisodiy tahlil korxonalardagi mavjud
barcha rezervlarni to‘la va har tomonlama aniglashga imkon beradi.

Tahlil korxona va uning bo‘linmalari faoliyatining hamma
tomonlarini o'z ichiga olgan umumiy hamda ishning qandaydir
biror tomoni yoki korxonaning bir necha bo‘g‘inlarini o'z ichiga
olgan tanlanma (tematik) bo‘ladi. Shuningdek, yirik masalalarga
bag‘ishlangan, korxonaning kundalik ishini o'rganishga va ichki
imkoniyatlarini topishga garatilgan tezkor tahlil boladi.

Tekshiriladigan obyekilar va boshgaruv bo*g‘inlariga garab tahlil
qilish quyidagilarga bo‘linadi: ishchi o‘rin. korxona va tarmoglar
bo'yicha hamda tarmoglararo. Tahlilda rezervlarni aniglash ko*lami
guyidagilardan iborat: ichki korxona va korxonalararo, tarmog va
tarmoglararo rezervlar.

Qabul gilinadigan garorlarning xarakteriga garab, tablil quyi-
dagilarga bo*linadi: dastlabki, tezkor, yakuniy va istigbolli. Bular-
dan, nazariy va amaliy jihatdan eng takomillashtirilgani — yakuniy
tahlil hisoblanadi (korxonalarning villik hisobotiga asosan).

Tahlil o*tkazish muddatlari (har kuni, bir oyda va bir yilda)
yoki zarur bo'lishiga garab ba’zida olib borilishi mumkin.

Iqtisodiy tahlil o'tkazishning 3 bosqichi mavjud:

1) Korxona faolivatining umumiy igtisodiy natijalarini ko'rib
chigishdan boshlanadi, chunki u ishning samaradorligini aniglash,
o'tgan davrlarga nisbatan o'zgarishlarni, shuningdek, bir korxona
ishini boshgasi bilan tagqoslash hamda korxona faoliyatining
boshga tomonlarini bilish imkonini beradi;

2) Biznes-rejaning bajarilish darajasiga ta’sir etuvchi eng
muhim omillarni tekshirish natijasida ichki xo'jalik rezervlarini
aniglash;
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3) Tahliliy tekshirishlar natijalarini umumlashtirish va shu

asosda butun rezerviarni 0°z ichiga olgan vig‘ma rezervlarni hisob-

lash (to‘plam rezervlar). _ i i
Igtisodiy tahlilning eng muhim vazifalari quyidagilardan

iborat!: e
— biznes-rejaning ganchalik realligi (mavjudligi) va ilmiy
jihatdan asoslanganligiga baho berish; ),

— xalg xo'jaligini rivojlantirishning joriy va istigbol rejalarini
tuzish uchun igtisodiy ko‘rsatkichlar bazasini aniglash;

— hiznes-rejasining bajarilishiga obyektiv baho berish hamda
uni bajarishda korxonalarga bog'liq va bog‘liq bo‘lmagan omillar
sabablarni bir-biridan ajratib aniglash;

— ichki xofjalik rezervlarini aniglash (bu o‘rinda tahlilning
samarasi, birinchidan, aniglangan rezervlarni butun nazariy jihat=
dan asoslangan rezervlanga nisbati va, ikkinchidan, amalga oshirilgan
rezervlaming aniglangan rezervlarga nisbati bilan belgilanadi);

— korxonalarning xo‘jalik faoliyatida kutiladigan natijalarni
oldindan aniglash;

— tahlil materiallariga asosan ishlab chigarishda aniglangan
kamchiliklarni tuzatishga garatilgan tadbirlarni ishlab chigish.

Moliyaviy-iqtisodiy natijalarni tahlil gilishning asosiy manbalari

bo'lib, biznes-reja, moliyaviy natijalar to‘g risidagi hisobot, gishlog

xofjalik mahsulotlarini sotish to‘g'risidagi hisobot hamda buxgal-
teriya hisobining moliyaviy natijalarini aks ettiruvchi schyotlari
ma’lumotlari hisoblanadi.

Igtisodiy tahlilning uslubiy asoslari dialektika va dgtisodiy
nazariya fanlariga tayanadi.

Tahlil usuli esa, biznes-rejaning bajarilishiga va mahsulot
hajmining o‘sishiga ta'sir ko'rsatuchi omillarni sistemali va
kompleks tarzda o'rganish, o‘lchash va umumlashtirish usuli
bo‘lib, u hisob, hisobot va hisobdan tashqari ma’lumotlarni
maxsus uslublar orqali gayia ishlanilib, amalga oshirilishi tu-
shuniladi.

A sznfmv, A. lbrohimov, B. Xakimov. Igtisodiy tahlil nazariyasi. O'quv
qo‘llanma. — T.: TMI, 2003, — [9-b,
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Ma’lumki, tahlil gilinayotgan obyektning faoliyatiga ichki va
tashqi omillar ta’sir ko‘rsatadi. Shuni ta’kidlash lozimki, tahlilda
omillar deganda u yoki bu igtisodiy ko‘rsatkichga ijobiy hamda
salbiy ta’sir ko‘rsatuvchi faol harakat giluvchi kuchlar nazarda
tutiladi. «Sabab» termini nisbatan keng ko‘lamdagi kompleks
omillar tizimiga nisbatan gollanilib, bu kompleksni tashkil
etuvchilar esa omillar, deb ataladi.

Xo'jalik yuritish samaradorligini oshirish imkoniyatini anig-
lashda ijobiy ta’sir etuvchi omillar harakatini kuchaytirish va ular-
ning salbiy ta'sirini tugatish rezervlar deb ataladi.

Deduktiv usul asosan moliya-igtisodiy tahlilda go‘llaniladi.
Bunda avvalo xojalik faoliyatini belgilovehi umumiy ko‘rsatkichlar
o‘rganilib, so*ngra ular bo‘laklarga bo‘linadi. Ko‘rsatkichlarni
bo‘laklarga bo'lish aslini olganda tahlil demakdir.

Induktiv usul ko‘pincha texnik-igtisodiy tahlilda go‘llaniladi,
ya’'ni avval, ayrim olingan ish uchastkalaridagi ko‘rsatkichlar har
tomonlama tekshirilib, so‘ngra ana shu aniq ko‘rsatkichlardan
korxonaning xo‘jalik faoliyatini belgilovchi umumlashgan iqtisodiy
ko'rsatkichlar darajasiga chigiladi.

Shunday qilib. igtisodiy tahlil usuli mazkur predmetni o‘rganish
Jarayoniga umumiy jihatdan yondoshishdir. Shu sababli tahlil
usulini unga bo'ysinuvchi maxsus usullari bilan aralashtirib bo‘l-
maydi. Zero, aniq shart-sharoit natijasida u yoki bu usullarning
o'zgarishi chtimoldan holi emas.

Igtisodiy tahlil usulining eng muhim xususiyatlari quyida-
gilardan iborat!:

1. Xo'jalik faoliyatiga ta’sir giluvchi texnika, texnologiya,
ishlab chigarishni tashkil gilish va barcha omillarni tekshirishni
muntazam va kompleks tarzda o'tkazishga yondoshish, tahlil
usulining eng muhim xususiyatlaridan biri bo'lib hisoblanadi.
Bu o'rinda muntazam tahlilni kompleks tahlil bilan almashtirish
aslo mumkin cmas. Obyektni ierarxik usul (bo‘ysunish tartibi)
orgali boshqgarish, masalan, korxonaning, korxona birlashmaning,

! Vahobav A.V, Ibraximav A.T., Ishonquiov N.F. Moliyaviy va boshqgaruy
tahlili. Darslik. = T.: «Sharge, 2005, — 49-b.
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birlashma tarmogning bir gismi sifatida o*rganish sistemali tahlilga
misol boladi.

Darvoge, iqgtisodiy tahlil va xo‘jalik faoliyatini tahlil gilish bir
gap emas. Xo'jalik faoliyatini tahlil gilish igtisodiy tahlilning bir
bo'lagi hisoblanadi. Igtisodiy tahlil boshgarishning uchala darajasi
bilan bog‘lig (xalq xo'jaligi, tarmaq, korxona) xo‘jalik faoliyatini
tahlil gilish esa fagat uchinchi darajadagi boshqarish bilan bog'liq.

Xo'jalikning rivojlanishiga ta’sir etuvchi omillarni o‘lchash
orqali biznes-rejaning bajarilishi, xo‘jalik boshgarishning sama-
radorligi hamda korxona faoliyatidagi asosiy va hal giluvchi
masalalar aniglanadi.

Tahlil natijalarini umumlashtirish orgali korxonaning xo‘jalik
yuritish borasidagi faoliyatiga baho beriladi hamda barcha
rezervlaming yig'ma hisobi aniglaniladi.

2. Tahlil wsulining o°ziga xos xarakterli xususiyatlaridan biri
— igtisodiy ko‘rsatkichlarning har tomonlama bir-birlari bilan
sababiy bog‘lanishida ekanligidir. Bu borada tahlilning vazifasi
ana shu sabablarni aniglashdir. Shuni ta’kidlash kerakki, hatto
ayrim olingan igtisodiy ko‘rsatkichga bir gancha sabablar ta’sir
etadi. Binobarin, bu sabablar harakatini aniglash juda ham
murakkabdir. Shu sababli asosiy va hal qiluvchi sabab va omillar
ta'sirini aniglash kerak. Shunday gilib, tahlilning dastlabki shartj
— xo'jalik faoliyatiga ta’sir etuvchi sabablarni igtisodiy belgilariga
garab to'g'ri turkumlash. Masalan, tovar mahsuloti hajmining
o‘sish sur’atiga ta’sir etuvchi omillar uch guruhga umum-
lashtiriladi:

1) Mehnat omillari. Bunga korxonaning ishchi kuchi bilan
ta’minlanishi, ish vaqtidan foydalanish va mehnat unumdorligi
kiradi.

2) Mehnat vositalari omiliga esa korxonaning asosiy fondlar
bilan qay darajada ta’minlanganligi, ularning hajmi, strukturasi
(tuzilishi). o‘sish_ sur'u!!uri. texnik holati va ulardan fovdalanish-
ning samaradorlik darajasi singari masalalar kiradi.

3) Mehnat predmetlari omillari. Bularga korxonaning xom-
ashyo va ASOSIy mzuc!'iullnr bilan ta’minlanganligi, ulardan
foydalanish, samaradorlik darajasi kabi masalalar kiradi. Yuqorids
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sanab o'tilgan omillar o'ziga xos mustagil ma’noga ega bo'lishi
bilan birga o'zaro bir-biri bilan uzviy ravishda bog‘langandir.
Binobarin, bu omillarning ta’sirini mexanik tarzda bir-biriga aslo
go‘shib ham bo‘lmaydi. Chunonchi, mehnat unumdorligining
o'sishi ishchilar malakasi va ish vagtidan samarali foydalanishiga
bog'lig (mehnat omillari). So‘ngra, mehnat unumdorligi ishlab
chigarish quvvatlaridan foydalanish darajasiga (mehnat qurollari
omillari), hamda xomashyo va materiallardan tejamkorlik va
ogilona foydalanish (mehnat predmetlari omillari)ga bog‘liq. Oz
navbatida har bir guruh omillari tarkibiy gismlarga bo‘linadi.
Mehnat omillari migdor va sifat ko'rsatkichlaridan iborat. Bu
yerda miqdor ko'rsatkichiga ishchilarning o'rtacha ro‘yxatdagi
soni kirsa, sifat ko‘rsatkichiga mehnat unumdorligi darajasining
o‘sishi misol bo‘ladi. So'ngra bir ishchiga to'g'ri keladigan yillik
ish unumdorligi:
— bir ishchi tomonidan bir vilda ishlangan ortacha ish kun-
lariga;

— o'rtacha ish kunining vzunligiga;

— bir ishchiga to'g'ri keladigan o‘rtacha soatlik ish unumiga
bog'lig.

Ko rinib turibdiki, bir ko‘rsatkich ikkinchi bir ko*rsatkich bilan
uzviy ravishda bog'lanishda bo'lib, o'ziga xos bir butun zanjirsimon
shak! hosil gilar ckan.

3.2. Korxona faoliyatining SWOT — tahlil usuli

Sohaviy va raqobatli tahlil kompaniyaning tashqi muhitiga
taalluglidir. Vaziyat tahlilining magsadi — muayyan kompaniya
uchun ana shunday muhitdagi strategiya vaziyatiga baho berishdir.
U quyidagi savollarga javob berishi kerak:

— hozirda foydalanilayotgan strategiva qanchalik yaxshi ishla-
mocgda?

— kompaniyaning kuchli va zaif tomonlari, qulay imkoniyatlari
va unga tahdid soluvehi omillar nimadan iborat?

— kompaniya giymat be'yicha ragobatlasha oladimi?

~ kompaniyaning ragobatli mavaelari ganchalik kuchli?
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— kompaniyaning obro‘yini strategik xatti-harakatlar tashkil
giladi.

Har ganday korxonaning strategiyasi uning gaysi faoliyat bilan
shugtullanishidan ga’ti nazar ganday strategivani tanlagani va uni
ganchalik amaliyotda to'g‘ri yuritayotganligini anglashidan ibo-
rat. Raqobat strategiyasini tanlagan kompaniyalar odatda quyi-
dagilarga amal gilishadi:

— arzon narh vositasi bilan peshgadamlik gilish;

— raqobatchilardan farg gilib turish;

— iste’molchilarning tor guruhlariga yoki marketing bo‘sh-
liglariga.

Tarmoqdagi raqobatli vaziyatning yana bir tavsifi vertikal
integratsivalanish darajasi va bozorning geografik ko‘lamidir. Bu
verda ishlab chiqgarish, marketing, moliya, ishchi kuchidan,
foydalanish sohalaridagi yordamchi strategiyalarni tahlil gilish

lozim.

Bunga go'shimeha ravishda kompaniyaning firma strategiya-
siga integratsiyalanadigan va ayrim raqobatli ustunliklarini ta’min-
lash yoki ragobatli mavgeni yaxshilashga imkon beradigan so‘ngi
amaliyotni tahlil gilib chigish kerak.

Strategik faoliyatning eng aniq ko‘rsatkichlari quyidagilardan
iborat:

— firma nazorat ostiga olgan bozor ulushining kattalashishi
yoki kichrayishi:

— firma oladigan daromad hajmining o'sish yoki o‘smayol-
ganligi hamda bu daromadning ragobatchilarga nisbatan gay
darajada ckanligi;

— firmada sof foyda tendentsiyalari hamda investitsiyalarning
gaytish tezligi qanday;

— firmada savdo hajmining bozordagi umumiy o’sishiga nis-
batan tez yoki sckin o‘sayotganligi va h.k.

Tabiiyki, eng yaxshi strategiva hech ganday radikal o'zga-
rishlarni talab qilmaydigan strategivadir.

Kompaniyaning strategik istigboli uchun kuchli jihatlar aynigsa

muhimdir, chunki ular strategik poydevorini tashkil qiladi,
ragobatli ustunliklar ana shu jihatlar asosiga qurilishi lozim. Ayni
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paytda yaxshi strategiya zaif jihatlarni ko‘rib chiqishni ham talab
giladi. Tashkiliy strategiva bajarish mumkin bo‘lgan ishlarga yaxshi
moslashgan bolishi lozim.

Kompaniyaning o‘ziga mos jihatlarini aniglash alohida aha-
miyat kasb ctadi. Bu esa strategiyani shakllantirish uchun muhim-
dir, chunki:

— noyob imkoniyatlar firmaga bozordagi qulay vaziyatlardan
foydalanish imkoniyatini beradi;

— bozorda ragobatli ustunliklarni vujudga keltiradi;

— potensial jihatdan strategiyaning asosini tashkil ctadi.

Tarmoqdagi qulay imkoniyatlarni kompaniyaning qulay
imkoniyatlaridan farglash kerak. Tarmogqdagi ustuvor va qayta
paydo bo‘layotgan qulay imkoniyatlar raqobatli ustunliklarga ega
bo‘lgan yoki usish uchun boshga imkoniyatlari bo'lgan kompa-
niyalar uchun aynigsa mos keladi.

SWOT - inglizcha Strengts (kuchlar), Weaknesses (zaif to-
monlar), Opportunities (imkoniyatlar) va Threats (tahdidlar, xavf-
xatarlar) so‘zlarining bosh xarfidan tuzilgandir. Kompaniyaning
ichki holatida § va W bilan, tashgi muhiti esa O va T ko‘rsat-
kichlarda ifodalanadi. 3.1-jadvalda SWOT-tahlilda hisobga olish
magsadga muvolig bo‘lgan asosiy omillar keltirilgan.

3. I-jadval
SWOT — tahlilda hisobga olinadigan emillar

Kuchl tomonlar (W): Zail tomonlar (W): l

Anig namoyon bo'lib turgan
nufuzlilik

Ba'zi nufuzli jihatlarni go'ldan boy berish \
Munasib maoliyaviy manbalar

Strategiyani o zgartinish uchun zarur
bo‘lgan molivaviy mablag'larning yo'qligi

Bozor mahorati o*rlachadan pust ‘

i{_uanhulli k;tri\r:ll sanatining
virksaklig

Iste"'molehilarm yaxshi

Iste’molchilar hagidagi axborotning tahlil
tushunish qilinmasligi

Tan olingan bozor peshgadami | Bozorning zaif ishtirokehisi
| PR
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3. I-jadvalning davami

Aniq ifodalangan strategiva.

Aniq ifodalangan strategivaning amalga
oshirishdagi izchillikning yo'gligi.

Ishlab chiqarish ko‘lamidan
tejash, narxdagi ustunlik.

Mahsulot narxining asosiy ragobatchilarga
qaraganda yuqoriligi.

Firmaning o'z noyab
texnologiyasi, eng yaxshi ishlab
chigarish quvvatlari,

Eskirgan texnologiya va ashob-uskunalar.

Ishonchli, sinalgan boshgaruv.

Boshgaruvda leranlik va .
moslashuvehanlikning boy berilishi.

Ishonchli tagsimot tarmog'i.

Tagsimot tarmog'ining zaifligi.

Tarmogdagi eng samarali
(ta’sirchan) reklama.

[gari surish siyosatining zaifligi.

Imkoniyatlar (O):

Xavi-xatarlar (T):

Iste’molehilarning qo‘shimeha
guruhlariga ham xizmat ko‘r-
satish imkoniyati.

Bozor o'sishining sustlashi, yangi bozor
segmentlari kirib kelishining salbiy
demaprafik o*zgarishlari.

Mumkin bo‘lgan tovarlar
ko'lamining kengayishi,

(¥'rin bosuvehi tovarlar savdosining o'sishi,
saridorlar didi va ehtiyojlarining o'zgarishi.

Ragobatchilarning
ko'ngilchanligi,

Ragobatning keskinlashuvi.

Tashgi bozorlarga chigishdagi
savdo to'siglarining kamayishi.

Tovarlari arzon bo'lgan xuriji.y .
raqobatchilaming poydo bo'lishi.

Valyuta kurslarining ijobiy
siljishi.

Valyuta kurslrining stlbiy o rgarishi.

Resurslarning ko' pligi.

Yetkazib heruvehilar tomonidan qoyilgan
Lalablarning kuc.]myrf-hl

Cheklovehi qonunchilikning
susayishi,

Narxning gonun I'nmumdun hmhqunhh
turilishi.

Biznes tashgi sharoitning be gurorligiga

Biznes beqarorligining
susayishi,

bog'lig.

Manba: Jxewcrep 1., Xacen [ Auana couisnix # crabHxX CTOPOH KOMITE-
HiH: Tlep. canrn. — M.: «Buapames, 2004, — 78 ¢
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SWOT - tahlilini amalga oshirishda korxonaning kuchli va
zaif tomonlari, imkoniyat va xavf-xatarlari aniglanadi. Mazkur
tahlilni o‘tkazishda yirik hajmdagi ma’lumotlar bazasiga yoki
rasmiy tayyorgarchilikka ehtivoj bo‘lmaydi. Korxona va tegishli
bozor haqgidagi tushunchaga ega har ganday shaxs oddiy SWOT
— tahlilini tayvorlay oladi. Ammo ushbu tahlilga oid oddiylik
sababli ko‘pgina hollarda shoshilinch va mantigqa to‘g'ri kelmay-
digan xulosalarga olib kelishi mumkin.

SWOT — tahlil quyidagi savollarga javob topishga yordam
beradi':

— Kompaniva o'z strategiyasida o‘zining ichki kuchli to-
monlaridan yoki ustunliklaridan foydalanadimi? Agar kom-
panivaning hech qanday ajralib turuvehi ustunliklari bo‘lmasa,
uning qanday potensial kuchli jihatlari ana shu ustunliklarga
aylanishi mumkin?

— Kompaniyaning zaif jihatlari uning ragobatdagi eng nozik
tomonlarimi? Ular ma'lum bir qulay jihatlardan foydalanishga
imkon bermaydimi? Strategik jihatdan kelib chiggan holda gaysi
zaif jihatlarni tuzatish kerak?

— Qanday qulay sharoitlar kompanivaga muvaffaqqiyat qozo-
nishga imkoniyat yaratadi? Shuni gayd qilib o'tish lozimki, foyda-
lanish usullari bo‘lmagan qulay imkoniyatlar sarobdan boshga
narsa emas. Firmaning kuchli va zaif tomonlari uning boshga
firmalarga garaganda qulay imkoniyatlardan foydalanishga vordam
beradi;

— Menejerni gaysi tahdidlar ko*prog tashvishlantirishi kerak?
U himoyani yaxshi tashkil gilish uchun qaysi strategik chora-
tadbirlarni amalga oshirishi lozim?

lehki muhitni shakllantiruvehi omillar, firma rahbariyati to-
monidan nazorat gilinadigan texnologik jarayon, moliyaviy-iqti-
sodiy holati, bozomi tanlash va boshgalar bilan bog'ligdir. Nazorat
gilinadigan omillarni tashkilot va uning bo'limlari boshqaradi. Ana
shu omillardan korxona bo'limlari tomonidan nazorat gilin-

! Dialedova 1LA., Tursunoy BT, Biznes strategiysi. O'quy go'llanma — T
algtisodiyots 2011, — 113-b.
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maydigan ayrimlarini oliy rahbariyat boshgaradi. Uncha katta
bo‘lmagan yoki o'rtacha tashkilotlarda umumiy siyosat masalalarini
ham marketing garorlarini ham, bir shaxs odatda mulk egasi yvoki
oliy rahbar gabul qiladi, Ickin bunday hollarda dastavval umumiy
magsadiarni belgilash, so'ngra ularga marketing rejalarini moslash-
tirish kerak.

Tashkilotning muvaffagiyatli faoliyati nafagat ichki o‘zgaruv-
chilardan, balki tashgi omillardan ham ko‘p jihatdan bog‘lig.
Zamonaviy tashkilotlar uchun tashgi muhitning tez o‘zgarishlarini
hisobga olishlari va ularga moslashishlari talab qilinadi. Tashai
muhit o'zgarishlari tashkilot ichida uzgarishlarni amalga oshirishni
taqozo etadi.

Hatto o'zgarishlar uncha katta bo‘lmasa ham, baribir rahbarlar
tashgi muhitni hisobga olishga majbur, chunki tashkilot ochig
tizim sifatida resurslar, energiva, kadrlar ta’minoti hamda iste’-
molchilar bilan munosabati jihatidan tashqi hayot bilan bog‘lig.
Menejer uning tashkilotiga ta’sir etuvchi tashqi omillarni aniglab
bilishi shart va bundan tashqari, tashqi ta’sirlarga moslashishning
uslublarini taklif cta bilishi kerak. Shu jihatdan tashkilot biologik
organizmga o‘xshaydi (tashkiliy darvinizm).

3.3. Mahsulot ishlab chigarish xarajatiari va
ularning tarkibi

Har bir korxona mahsulot ishlab chigarish jarayoni bilan
bog'liq xarajatlarni amalga oshiradi. Mahsulot ishlab chiqarish
Jjarayonida sarf gilingan moddiy resurslar (asosiy vositalar eskirishi,
xomashyo va materiallar, yonilg'i-moylash materiallari, ehtiyot
qismlar va boshqa) va jonli mehnat sarfi ishlab chigarish xarajat-
larini tashkil etadi,

Korxonaning umumiy xarajatlari ichida ishlab chiqarish
Xarajatlari eng katta salmogqa cga. Ishlab chiqarish xarajatlari
majmuasi korxonaga mahsulot ishlab chigarish ganchaga tushishini
ko*rsatadi, ya’ni mahsulotning ishlab chigarish tannarxini tashkil

qiladi. Korxonalar, shuningdek, mahsulotni sotish bo‘yicha xara-
Jatlarni, ya’ni ishlab chigarishdan tashqari yoki tijorat (tashish,
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gadoglash, saglash, reklama gilish va hokazo) xarajatlarini ham
amalga oshiradilar.

| xarasATLAR |

|

Ishilab Ishiah Ishiab Mahsulot KO’*’P”””'{”SA
chigarish || chigarish | | chigarish | |rannarxiga| | wnumiy xo%jalik
Jarayonidagi| \resursiarining | hajmining olib moliyaviy
| ishtirokiga | | manbaiga| |o‘zgarishiga| | borilishi JSaoliyati
ko‘ra ko'ra nisbatan | | jihatidan natijasida
‘1 \. yuzaga keladigan
i | |
Ishlab y P ; Tannarxiga
chigarish M,'h o ‘w.’““"" Bm’?ﬂ;ﬂ kiritiladigan
xargjatlar | | ¥arajatlar| | xarajatlar | |xarajatiar xarajatlar
— T e e |
it [ Davr xarajatlar
Moishlab | | Jashgi Doimiy | | Bilvosita
mi_'gf;‘:}“_ | xarajatlar xarajatlar | | xarajatl
jatlari \ Molivaviy
R0 TR J Jaoliyat bo‘yicha

xarajatlar

3.3-rasm. Xarajatlarning turkumlanishi

Manba: M.R. Boltaboyev, M.S. Qosimova, Sh.J. Ergashxodjayeva,
B.K. G'oyibnazarov, A.N. Samadov, R. Xodjayey. Kichik biznes va tadbirkorlik:
O'quy go'llanma, — T.: «lgtisodiyots, 2010, — 168-b,

Korxonaning ishlab chigarish, sotish va boshga faoliyati nati-
jasida yuzaga keladigan xarajatlarini quyidagicha turkumlash
mumkin (3.3-rasm):

1. Ishlab chigarish jarayonidagi ishtirokiga ko'ra

~ ishlab chigarish xarajatlari;
- noishlab chigarish xarajatlari.
2. Ishlab chigarishda sarf etiladigan resurslar manbaiga ko'ra:
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— ichki xarajatlar;
— tashqgi xarajatlar. 3

3. Mahsulot ishlab chigarish hajmining o‘zgarishiga nisbatai;

— doimiy xarajatlar:
— o'zgaruvchan xarajatlar.
4. Mahsulot tannarxiga olib borilishi jihatidan:
— bevosita xarajatlar;
— bilvosita xarajatlar.

5. Korxonaning umumiy ishlab chigarish, molivaviy va boshga

faoliyati natijasida yuzaga keladigan: 1
— mahsulot tannarxiga kiritiladigan xarajatlar;
— davr xarajatlari;
— moliyaviy faoliyat bo'yicha xarajatlar;
— favqulodda zararlar. i

Ishlab chigarish xarajatlari bevosita ishlab chigarish jarayon;
amalga oshirish bilan bog‘liq quyidagi xarajatlardan tashkil topadi:

— bevosita moddiy material xarajatlari;
— bevosila mehnatga hag to‘lash xarajatlari;
— ishlab chigarishga taallugli ustama xarajatlar. :

Bevosita mahsulot ishlab chigarish jarayoni bilan bog‘liq
bo‘Imagan xarajat turlari noishlab chigarish xarajatlari deb
yuritiladi. Uning tarkibiga:

— mahsulotni sotish bilan bog'liq xarajatlar:
— boshqgaruy xarajatlari;

~ boshga operatsion xarajatlar va zararlar:
— favqulodda zararlar Kiradi.

Ishlab chiqarish jarayonida foydalaniladigan korxonanis
o'ziga tegishli resurslar sarfi (masalan, fermer xo'jaligida asosiy
vositalar eskirishi, xo‘jalikning o°zida ishlab chigarilgan yem-
xashak, organik o‘g'itlar, asosiv podaga o‘tkazilayolgan yosh
chorva mollari va boshgalar) korxonaning ichki xarajatlarini,
tashgi mol vetkazib beruvchilar va boshga subyektlardan sotib
olingan resurslar uchun toflovlar korxonaning tashqi xarajatlarini
tashkil giladi.

Qisga muddatli davrada mahsulot hajmining o'sishiga nisbatan
doimiy (G*S) va o'zgaruvchi (VS) xarajatlar farg giladi. 1
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Doimiy xarajatlar mahsulot hajmining o‘zgarishiga bog‘liq
bo‘lmay, korxonaning ma’lum bir vaqt oralig'ida sarflashi gat’i
belgilab go'yilgan o'zgarmas xarajatlarini ifoda etadi. Bunga asosiy
vositalarning amortizatsivasi, boshgaruv xodimlarining ish hagqi,
sug‘urta to‘lovlari, telefon uchun abonentlik to'lovi va ijara to'-
lovlarini misol gilib keltirish mumkin. Doimiy xarajatlarining o°ziga
X0s Xususiyati shundan iboratki, mahsulot hajmining oshib borishi
bilan bir birlik mahsulotga to'g'ri keluvchi o'rtacha doimiy
xarajatlar kamayib boradi.

O'zgaruvchi xarajatlar migdori mahsulot ishlab chigarish
hajmining o'sishi yoki kamayishiga garab o‘zgarib turadi, ya'ni
mahsulot hajmi o‘zgarishiga mutanosib bo'ladi. O‘zgaruvchan
xarajatlar tarkibiga ishchilarning ish hagi va unga nisbatan ajrat-
malar, xomashyo. yonilg'i-moylash materiallari, yogilg‘i va
energiva, transport xarajatlari va boshga vositalar fargi kiradi.
O'zgaruvchan xarajatlarining o°ziga xos xususiyati shundan ibo-
ratki, mahsulot hajmining oshib borishi bir birlik mahsulotga
to'g'ri keluvehi o'rtacha o'zgaruvchi xarajatlarning o'zgarishiga
uncha ta’sir ko*rsatmaydi.

Doimiy va o‘zgaruvchi xarajatlar yig'indisi korxonaning umu-
miy xarajatlarini (7S = G'S+VS) tashkil giladi. Bundan tashgari
mahsulot ishlab chigarishning (Q) bir biriga sarflangan o‘rtacha
umumiy xarajatlar tushunchasi ham mavjud. Umumiy xarajatlar
summasini mahsulot ishlab chigarish hajmiga bo*lish orgali topish
mumkin.

Ishlab chigarishning dastlabki bosqichida, moddiy resurslar
va asosiy vosilalar to'la bandlik darajasiga erishmagan davrda,
o-rtacha doimiy xarajatlar givmati yugori bo'ladi va ishlab chigarish
hajmining oshib borishi bilan u kamayib borish xususiyatiga ega.
O'rtacha o'zgaruvehi xarajatlar ishlab chigarish hajmi optimal
chegaraga yetguncha kamayib boradi, ammeo undan keyin ishlab
chigarishga jalb clilgan ortigeha resurslar samarasiz bo'lishi tufayli,
o'riacha o'zgaruvehi xarajatlar ortib boradi.

Keyingi har bir go‘shimcha mahsulot birligini ishlab chi-
qarishga sarflanadigan xarajatlar chegaraviy xarajatlar deb yuritiladi.
Uni umumiy xarajatlar summasining o'sgan gismini mahsulot
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hajmining o*sgan gismiga bo‘lish orqali topish mumkin. Chegara
xarajatlar ishlab chigarilayotgan har bir go‘shimcha ma
birligi korxonaga qanchaga tushishini ko‘rsatadi. Bir b
mahsulot ishlab chigarishga ketadigan moddly, mehnat va bos
xarajatlar sarfi optimallashib borgani sari chegaraviy xara
kamayib boradi. Ammo, korxonaning ishlab chiqarish quvy
laridan foydalanish imkonivatlari to‘liq bandlikka erishg
keyingi birlik mahsulotni ishlab chigarish xarajatlari borgan
gimmatlashib boradi.

Natijada yuzaga keladigan xarajatlar O‘zbekiston Respubl
Vazirlar Mahkamasining 1999-yil 5-fevraldagi 54-sonli qaroti
tasdiglangan «Mahsulotlar (ishlar, xizmatlar)ni ishlab chigari
va sotish xarajatlari tarkibi hamda moliyaviy natijalarni shakl-
lantirish tartibi to‘g‘risidagi Nizomsga muvofiq quyidag
turkumlanadi: _ ¢

1. Mahsulot ishlab chigarish tannarx hosil giluvchi xarajatlar:

— ishlab chigarishning moddiy xarajatlari; x
= ishlab chigarish xususiyatiga ega;
— ishlab chigarishga tegishli asosiy vositalar va nomoddm‘
aktivlar amortizatsivasi;
— ishlab chigarish ahamiyatiga ega boshga xarajatlar.

2. Ishlab chigarish tannarxiga kiritilmaydigan, birog asosiy
faoliyatidan olingan foydani aniglashda hisobga olinadigan dave
xarajatlari: 4

— mahsulotni sotish xarajatlari;
= boshqaruv xarajatlari;
= boshqga operatsion xarajatlar.

3. Korxonaning umumxo®jalik faolivatidan olingan foydasini
aniglashda hisobga olinadigan molivaviy faolival bo‘yicha xa-
rajatlar;

= foizlar boyicha to‘lovlar; 5

— mol-mulkni uzoq muddatli ijaraga (lizingga) olish to‘loviari;

— xorijiy valyuta bilan operatsiva bo*yicha salbiy kurs tafo-

vutlari; .
— gimmatli gog‘ozlarga go'yilgan mablag‘larni gayta baholash;
= moliyaviy faoliyaiga oid boshqa xarajatlar.
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4. Korxonaning odatdagi faolivatiga mos kelmaydigan, bir necha
villar davomida takrorlanib turmaydigan va kichik tadbirkorlik
korxonasi boshlig'ining (mulk egasining) gabul gilgan boshqaruv
garorlariga bog‘liq bo‘lmagan holda vujudga keladigan vogea va
hodisalar (suv toshqini, yong'in, jala, do‘l kabi tabiiy ofatlar va
mamlakat gonunchiligida o‘zgarish) natijasida ko‘rilgan favqulodda
zararlar,

Tannarxda korxona ishlab chiqarish faoliyatining sifat ko‘r-
satkichlari — ishlab chiqarish resurslaridan foydalanish sama-
radorligi, ishlab chigarish texnologivasi va mehnatni tashkil etish
darajasi, korxonani tejamkorlik bilan va ogilona yuritish omillari,
mahsulot ishlab chiqarishni yuksaltirish sharoitlari o'z aksini
topadi.

Mahsulot tannarxini hisoblashdan ko'zda tutilgan asosiy mag-
sad — uni ishlab chiqarishga sarflangan hagiqiy xarajatlarni tegishli
hujjatlarda o'z vagtida, to‘liq va ishonchli aks eftirish hamda
maddiy, mehnat va moliyaviy resurslardan tejamkorlik asosida,
ogilona foydalanish ustidan nazorat o‘rnatishdir.

Mahsulot tannarxi korxona xarajatlari tushunchasidan farg
giladi. Korxonaning mahsulot ishlab chiqarish, sotish va boshqa
molivaviy-xo‘jalik faolivati natijasida yuzaga keladigan barcha
xarajatlari mahsulot tannarxiga kiritilmaydi. Mahsulotning (ish-
ning, xizmatning) ishlab chigarish tannarxiga uni bevosita ishlab
chigarish bilan bog'lig xarajatlar kiritiladi. Ularga quyidagilar
tegishli:

« bevosita moddiy xarajatlar;

e bevosita mehnat xarajatlari;

e ishlab chigarish xususivatiga cga bilvosita ustama xarajatlar.

Bu xarajatlarning ko*pchiligini naturada, ya'ni dona, kilog-
ramm, metr va boshqa o'lchamlarda ko‘rinishlarda hisobga olib
borish va rejalashtirish mumkin. Ammo mahsulot ishlab chiga-
rishga sarflangan barcha xarajatiarni birgalikda hisobga olish uchun
ularni yagona o*lchov birligiga — qivmat-pul ko'rinishiga keltirish
talab etiladi.

Ayrim turdagi ishlab chiqarish xarajatlarini yaratilayotgan mah-
sulot tannarxiga to'g ridan-to'g'd kiritish mumkin, Unga ishlab
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chiqarishdagi ishchilarning ish hagi va iste’mol gilingan moddiy
resurslar sarfini kiritish mumkin. Bunday xarajat turlari bevosita
ishlab chigarish xarajatlari deb yuritiladi.

3.4. Xarajatlarni kamaytirish orgali ragobat
ustunlikga erishish

jatlari va mahsulot tannarxini kamaytirishni rag'batlantirish hi-
sobidan korxonalarning ragobatdoshligini oshirishga erishish
lozim.

Xarajatlarni kamaytirishning asosiy manbai birinchi tartibdagi
tarmogning egri chizig'ida optimal ishehi nugtasini tanlash, ya'ni
ishlab chigarish hajmining optimal belgisini ifodalash (migyosning .
ishlab chigarish samaradorligi), ilgarilash va sotish (migyosning
marketing samarasi). Shuning uchun ilmiy tadgiqot va tajriba-
konstruktorlik ishlanmalariga xarajatlarni kamaytirish voki mavjud
bo‘lgan texnologiyalar doirasida arzonroq va past sifatli xomashyo-
larga o'tish kabi chora-tadbirlar xarajatlarni minimallashtirish
strategiyasini amalga oshirish usullariga taallugli bo*la olmaydi.

Odatda, ko‘pgina tarmoglarda, mahsulotning minimal

solishtirma tannarxiga crishilganda ishlab chigarish hajmi katta.
shuning uchun nisbatan yirik tashkilotlar seriyali ishlab chi-
qgarishni, ommaviy ilgarilash va savdo gilishni tashkil etgan holda
miqyos samarasining afzalliklariga ega bo'la oladilar. Birog shumi
ta’kidlash lozimki, har ikki (radikal va yaxshilovehi) turning
texnologik innovatsiyalar birinchi tartibdagi strategik tarmoqning
egri chizig'idagi parametrlarga muhim ta'sir ko*msatadi, masalan,
ckstremumni koordinata boshiga siljitadi.

Quyida xarajatlarni minimallashtiruvehi manba natijasi hisob-
lanuvehi, xarajatlarni minimallashtirish strategiyasidan foyda-
lanishga ijobiy ta’sir ctuvchi omillar keltirilgan:

— tarmogq vetarlicha standartlashtirilgan tovar ishlab chigaradi
va differensiasiya imkoniyatlari cheklangan;

— talab parx bo‘vicha moslashuvchan (elastik)dir;

— tovar iste 'molchilarining boshgalariga o'tish ehtimolligi katta,

Qat’iy tejamkorlik tizimini joriy etish, ishlab chigarish xara- E
r
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Ishlab chigarishni diversifikatsiva gilish, ya’ni yangi ishlab
chiqarish texnologivalarini o‘zlashtirish, mahsulotlar assortimentini
ko*paytirish va mahsulotlar tannarxini kamaytirish orgali ragobat-
bardoshlikni mustahkamlash va oshirishga erishish mumkin
bo’ladi.

So‘nggi yillarda mamlakatimiz rahbari ishlab chiqarilayotgan
mahsulotlarning material va energiya sarfi yugori darajada saglanib
golayotganiga katta e’tibor garatmogdalar.

Ma’lumki, mahsulot birligini ishlab chigarish uchun sarfla-
nayotgan yoqilg'i-energiya resurslari migdorini kamaytirish bu
mahsulotlar tannarxining pasayishiga, ulaming ichki va tashqi
bozorlardagi ragobatdoshligi ortishiga olib keladi, bu resurslarni
kelajak avlodlar uchun tejash imkoniyatini yaratadi.

O'zbekiston Respublikasi Birinchi Prezidenti o'z asarlarida
«Ingirozga qarshi choralar dasturisning konkret bo‘limlari —
belgilangan kompleks chora-tadbirlar hagida to*xtalib o'tib, mazkur
chora-tadbirlar orgali hal etilishi lozim bo*lgan asosiy vazifalarni
belgilab berdilar’.

]" i Real sekior Eorxonalarini
17 qo*llab-quvvatlashning asosiy yo*nalishlari
I

Mahsulot Eksportyor komona- Bunk kreditlari Ishiab |
tannarxini larga soliglar bo‘vicha orgali qo'llah- chigarishni |
pasavtirish imtivozlar berislh quvvatiash kengaytirish |

. 3-rasm.

Manba: B. Xodiyev va boshgalar, O‘zbekiston Respublikasi Prezidenti
I Karimovning «Juhon molivaviy-igtisodiy ingirozi, O'zbekiston sharoitida
uni bartarf etishning vo'llar va choralaris nomli asarini o*rganish bo'yicha
o'guv go'llanmea, = T.. «gtisodiyots, 2009, — 56-b.

Birinchidan — korxonalarni modernizatsiva qilish, texnik va
texnologik gayta jihozlashni vanada jadallashtirish, zamonaviy,

"LA Karimov, Juhon molivaviy-iglisodiy ingirozi. O'zbekiston sharoilida
uni bartaraf etishning yo*llari va choralari. — T.: «O0*zbekistons. 17-b.
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moslashuvchan texnologiyalarni keng joriy etish. Bu vazifa, ay
lambor, igtisodiyotning asosiy tarmoglari, cksportga yo‘nalti
va mahalliylashtiriladigan ishlab chigarish quvvatlariga tegishli
Shunga ko‘ra, ushbu tarmoglardagi korxonalarni bir gator as
yo‘nalishlar bo'yicha qo‘llab-guvvatlashni amalga oshirish
sadga muvofigdir (3 4-rasm).

Ikkinchidan, gat’iy tejamkorlik tizimini joriy etish, ishlab chi-
qarish xarajatlari va mahsulot tannarxini kamaytirishni rag'bat=
lantirish hisobidan korxonalaming ragobatdoshligini oshirish. Shl.l
magsadda xo‘jalik yurituvchi subyektlarning igtisodiyotimizdagi
vetakchi tarmog va sohalarda mahsulot tannarxini kamida 10=
12 foiz tushirishga garatilgan chora-tadbirlarni amalga oshirish
borasidagi takliflari ma’qullanganini gayd etish lozim'.

i
| Tannarxni pasaytirishning asosiy yo'nalishlari | i
| Import gilinacligan resurslar Marteriallar sarfi me yorlarint|
| narxlarini gqayta ko'rib chigish pasaytirish .
va pasaytirish I
. Mahsulotlar ishiab chigarish
| Mahalliy xomashye va texnologivasing
| materiellardan foydalanish |~ takomillashtirish
| darajasini oshirish
L
Foydalanilmayoipan ishlah Ma 'muriy boshgaray
chigarish quvvatlarni xodimlari sonini
konservatsiva gilish gisgartirish
i ; 3. 5-rasm. o

Manba: B. Xodiyev va boshqalar. O'zbekiston Respublikasi Prezidenti
L. Karimovning «Jahon moliyaviy-igtisodiy ingirozi, O'zbekiston sharoitida
uni bartaraf etishning yo'llari va choralaris nomli asarini o'rganish bo'yichs
o'quy go'llanma. — T.: slqtisodiyots, 2009. — 56-b.

" O'zbekiston Respublikasi Vazirdar Mahkamasining «Sanoatda ishlab chi-
qarish xarajatlarini gisqartirish va mahsulot tannarxini pasaytirishga doir
qo‘shimcha chora-tadbirlur to'g risidasgi 64-sonli Qarori 7.03.2012-y.
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Buning uchun har bir xojalik yurituvchi subyekt o'z faoliyat
yo‘nalishi bo‘yicha tannarxni pasaytirish omillari to'g‘risida keng
va chuqur tasavvurga ega bo‘lishi lozim. Umumiy holda, mam-
lakatimiz korxonalarida tannarxni pasaytirishning asosiy yo‘na-
lishlari sifatida quyidagilarga alohida e’tibor qaratish maqsadga
muvofigdir (3.5-rasm).

Xarajatlarni minimallashtirish strategiyasining afzalliklarini
oldingi bobda ko‘rilgan Maykl Porter tomonidan taklif etilgan
ragobatning besh kuchi modeli asosida ko'rish mumkin, Ular
quyidagilardir:

— mijozlar tomonidan ragobat;

— o‘rnini bosuvehi tovarlar tomonidan raqobat;

— ta’minotchilar tomonidan raqobat;

— tarmogq tashkilotlari orasida raqgobat;

— boshqa tarmoglarning tashkilotlari tomonidan ragobat.

Minimal xarajatlarga ega bo‘lgan tashkilot tarmoqdagi bevosita
ragiblarga nisbatan, boshqga teng sharoitlarda, yugori savdo
rentabelligiga ega bo'ladi. Agar bunday tashkilot tarmoqda maksimal
bozor ulushiga ega bo'lmasa, katta rentabellik hisobiga maksimal
bozor ulushiga ega bo'la oladi. Shuningdek. bunday tashkilot
xaridorlarga nisbatan kuchli mavgega ega, chunki bozorda ulardan
boshga hech kim uzog muddatda nisbatan past narxlarni taklif
eta olmaydi.

Model doirasida ta’minotchilarga nisbatan aniq gap aytish
mumkin emas, chunki ayrim holatlarda minimal xarajatlarga,
asosan ta'minotchilar bilan qulay munosabatlar evaziga erishiladi.
Boshga tomondan, tashkilot ta’'minotchilarga kuchli bog‘langan,
chunki ular oxirida, muvaffagiyatni, asosan, tashkilot tomonidan
tanlangan xarajatlarni minimallashtirish strategiyasi belgilashini
tushunadilar. Birog tashkilot ulushi boshqa tarmogq tashkilotlaridan
sezilarli ortsa, u ta’minotchilarga ma'lum darajada ozining shart-
larini qo'ya oladi.

Bunday tashkilotlar salohivatli ragobatchilarga nisbatan o'z
holatidan kelib chigib, kuchli mavgega ega, shunday bo‘lsa-da,
agar ragobatchilar yangi va nisbatan samarali texnologiyalar bilan
tarmogga kirib kelsa, ular sezilarli kuchsizlanishi mumkin.
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O‘mini bosuvchi tovarlarga nisbatan minimal xarajatga ¢
tashkilotlar mavqei o'rnini bosuvchi tovarlarning ragobatba
doshligi tashkilotdagi shunday tovarlar bilan teng kabi hola
istisno qilib sezilarli afzalliklarza ega emas,

Xarajatlarni minimallashtirish strategiyasini tanlagan
lotlar tarmoq texnologivalaridagi va iste’molchilarning ta
laridagi o'zgarishlarni diggat bilan kuzatib borishlari kerak.
ningdek, qulay muddatlarda zarur modernizatsiyani am:
oshirishga tayyor turishlari yoki ishlab chigarish guvvatl
butunlay almashtirishlari yoki ishlab chigarilayotgan mahsulo
nomenklaturasiga tuzatishlar kiritishlari lozim. aks holda
muvaffaqiyatsizlikka uchrashlari mumkin.

Quvvatlar yuklanmasi kattaligiga xarajatlarni minimallashti
strategiyasini tanlagan tashkilotlar zaifrogdir. Odatda, optim
vuklanma 7073 foiz hisoblanadi. Katta yuklanmada uskun
eskirish sur’ati noproporsional oshib boradi, kam yuklanm
esa mahsulot tannarxi birdaniga oshib ketadi.

KXarajatlarni minimallashtirish strategiyasiga xos kamchili
ishlab chigarish moslashuvehanligini oshirish yo*li bilan ba
etiladi. Xarajatlarni minimallashtirish strategiyasining as
zaifligi differensiasiya strategiyasi bilan nisbatan garama-garsh
hisoblanadi, ya'ni mahsulotlarning ko‘p sonli modifikatsiyas
ishlab chiqarishdir, bu — ishlab chigarishning yetarlicha
ahamiyatli hajmi natijasida migyosning ishlab chiqarish
samaradorligi to'liq afzallikka erishishi bilan izohlanadi. Ya'ni;
ishlab chigaruvchi kuchli diversifikatsivalangan mahsulot yo'na-
lishlariga ega bo‘lsa, ular har doim ham minimal solishtirma
Xarajatlarga erisha olmaydi. Bu garama-qarshiliklar quyidagilami
ko‘zlaydigan moslashuvehan ishlab chigarishdan foydalanishda
asosiy ahamiyatga cga emas: :

— mahsulotlarming turli modifikatsiyasini ishlab chigarishda
qayla qurishning past xarajatlari va ishlab chigarish quvvatlarini
gayta yo'lga qo‘yish:

— ishlab chiqarishning nisbatan katta bo‘lmagan hajmida

migyosning ishlab chigarish samarasini namoyon etishning
maksimalligiga erishish.
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3.5. Qiymat zanjiri: birlamchi va ikkilamchi
faoliyatlar tahlili

Strategik tahlil gilish va strategiyani tanlashda M. Porter

manfaat-giymat zanjirini vujudga keltirishga e’tibor garatishni
taklif etadi. U har ganday firmada giymat zanjimi hosil giluvchi

beshta boshlang'ich va to‘rta ikkilamehi xarakatlarni ko‘rsatib

o‘tadi (3.2-jadval).

Qiymat zanjiri

3.2-jadval

Firmaning infrastrukturasi

Inson resurslarini boshqarish

:E; Texnologiyalarni rivojlantirish

% Sotib olishlar

=

'§ Korxona Ishlab Sotuvning Marketing |Sotuvdan

& | faoliyatining |chiqarish | material- vasotuv | keyingi
material Jarayonlari | texnik xizmat
texnik la'minoti ko'matish
La 'minoti

POZITSION FOYDA

Birlamchi faoliyat quyidagilardan iborat:
1. Korxona faoliyatining material-texnik ta’minoti.
2. Ishlab chiqarish jarayonlari.
3. Sotuvning material-texnik ta'minoti.
4. Marketing va sotuv.
5. Xizmat ko‘rsatish.

Korxona laoliyatining material-texnik ta’minoti. Ushbu fao-
liat resurslarni olish, saglash va nlarni ishga tushirishdagi tagsimot
bilan bog'lig bo'lgan jarayonlami o'z ichiga qgamrab oladi.

Ishiab chigarish jarayonlari. Ushbu natijaviy mahsulotni vujud-
ga keltirish bilan bog'lig bo'lgan jarayonlarni, ya'ni mashina-
texnika uskunalarda ishlash, jamlash, gadoglash, uskunalarga
texnik xizmat ko'rsatish, tayyor mahsulotlarni tekshirish.
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Sotuvning material-texnik ta’minoti. Ushbu faolivat mahsu-
lotlarni to‘plash, saqlash, mahsulotlarni iste’molchilarga yetkazib
berishda buyurtmalarni gayta ishlash va jadvallarni tuzish kabi
jarayonlardan iborat.

Marketing va sotuv. Barcha harakatlar mahsulotlarni sotish
bilan bog'lig bo’lgan faolivativatlar — reklama, tovarni bozorga
olib kirish, sotuv kanallarini tanlash, sotish usullari, sotuvchilar
bilan munosabat va narx-navolarni shakllantirish.

Kizmat ko‘rsatish. Ushbu faoliyat xizmat ko'rsatish bilan bog‘lig
bo'lgan harakatlardan tashkil topgan bo‘lib. mahsulot giymatini
saglash yoki oshirishga qaratiladi. Unga joylashtirish, ta’mirlash,
o‘qitish, komponentalarni keltirib berish va joylash.

lickilamchi faoliyat quyidagilardan iborat:

1. Sotib olishlar,

2. Texnologiyalarni rivojlantirish.

3. Inson resurslarini boshqgarish.

4. Firma infrastrukturasini mustahkamlash.

Sotib olish. Stanok, uskunalar va binodan tashgari qo‘shimcha
ravishda xomashyolar va boshga materiallarni sotib olish bilan
bog'lig bo‘lgan faoliyatdir.

Texnologiyalarni rivojlantirish. Ushbu faoliyatga mahsulotni
va ishlab chigarish jarayonini takomillashtirish bilan bog'liq bo*lgan
harakatlar, xususan, ilmiy-tadgigot ishlari. tajriba-konstrukiorlk
ishlanmalar, mahsulotning dizayinini va xizmat ko‘rsatish jarayo-
nini loyihalash va boshqalar,

Inson resurslarini boshqarish. Ushbu faoliyat mutaxassislarni
ishlab chiqgarish jarayoniga jalb ctish, ularni tayyorlash va gayta
tavyorlash, xizmatchilar mehnatiga haq to'lashni tashkil etish va
rivojlantirish kabilarni 0z ichiga oladi.

Firma infrastrukiwrasini mustahkamlash:

— umumiy boshgariv;

= rejalashtirish;

— moliyalashtirish;

— buxgalteriva hisobi:

— hukumat bilan munosabat;

— sifatni boshgarish va h.k.
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Rivojlanish strategivasini ishlab chigishdagi birinchi bosgich
bo‘lib, bu ushlab turilgan ragobat ustunligining holatini aniglab
olish hisoblanadi va u o'z navbatida keyingi strategik hamda taktik
gadamlar uchun poydevor yaratadi.

Bunday ustunlikni aniglab olish uchun, ragobat sharoitining
tahlilini gilib chiggandan so‘ng, quyidagi savollarga javob berish
kerak bo'ladi:

— Ko'rib chigilayotgan mahsulot bozori yoki segmenti uchun
asosiy omad omillari nimada?

— Shu omad omillariga nisbatan ganday kuchli va zaif taraf
shakllari mavjud?

— Korib chigilayotgan omad omillariga nisbatan eng katta
xavf tug'diruvchi ragobatchining kuchli va zaif taraflari ni-
mada?

Ushbu ma’lumotdan kelib chiggan holda korxona o‘zining
ragiblariga nisbatan eng qulay ragobat ustunligini aniglab olighi
mumkin bo‘ladi hamda o'z ragiblarining ragobatli holatlarini
neytrallashtirish imkonivatiga ega bo'ladi. Porterning fikricha,
magsadga yo'naltirilgan bozor va amalga oshiriladigan ustun-
likning turiga qarab asosiy ragobat strategiyalarini farglash
mumkin.

Xarajatlarni tejash orgali vetakchilik strategivasiga erishish
asosan ishlab chigaruvehanlikka tayanadi va malakaning samarasi
mavijudligi bilan bog‘liq bo‘ladi.

Bu strategiya doimiy xarajatlar, ya'ni ishlab chigarishga
sarflanadigan sarmoyalar, yangi tovarlarni ishlab chigishdagi
izchil tejamkorlik, reklama xarajatlarini kamaytirib va yetkazib
berish xarajatlari ustidan gat’iy nazorat gilishni ko‘zda tutadi.
Xarajatlarni tejashdagi ustunlik mavjud beshta ragobat kuch-
lariga garshi mustahkam himoya vositasini yaratadi. Korxonalar
o'z ragobatchilarga nishatan narx-navo bo‘yicha kurashish
davrida ham bardosh bera oladilar va shu vagtning o‘zida
ragobaichilar uchun minimal narx paytida foyda ko'rish imko-
nivatiga egadirlar.



XULOSA

Korxona faoliyatining ichki muhit tahlilini amalga oshirganda
uning moliyaviy iqtisodining holati, ishlab chigarish jarayoni,
mahsulot (xizmatlarni) sotish kanallarini tashkil etilganligi,
boshqaruy tizimining samaradorligi kabilar o‘rganiladi.

Iqtisodiy-molivaviy natijalar deganda foyda yoki zarar ko'rsat-
kichlari birgalikda tushuniladi. Ushbu ko'rsatkichlar daromad va
xarajatlar orasidagi farq tarigasida aniglanadi. Daromadlar hajmi
xarajatlarga nisbatan ko‘p bolsa, oraliqdagi farq foydani bildiradi,
aksincha bo'lsa, zararni bildiradi. L

Xullas, foyda daromad va xarajatlar nisbatidagi yuqori o'zZga-
ruvchanlikni, zarar esa ular nisbatidagi quyi o‘zgaruvchanlikni
ifodalaydi.

SWOT — inglizcha Strengts (kuchlar), Weaknesses (zaif to-
monlar), Opportunities (imkonivatlar) va Threats (tahdidlar, xavi-
xatarlar) so‘zlarining bosh xarfidan tuzilgandir. Kompaniyaning
ichki holatida S va W bilan, tashqi muhiti esa O va T ko'rsat-
kichlarda ifodalanadi. SWOT — tahlilini amalga oshirishda korxo-
naning kuchli va zaif tomonlari, imkoniyat va xavf-xatarlari
aniqlanadi. Ichki muhitni shakllantiruvehi omillar, firma rahba-
riyati tomonidan nazorat gilinadigan texnologik jarayon, moliya-
viy-iqtisodiy holati, bozorni tanlash va boshqalar bilan bog ligdir.
Nazorat qilinadigan omillarni tashkilot va uning bo‘limlari
boshgaradi.

Korxonaning umumiy xarajatlari ichida ishlab chigarish xa-
rajatlari eng katta salmoqqga cga. Ishlab chiqarish xarajatlari
majmuasi korxonaga mahsulot ishlab chigarish qanchaga tushishini
ko'rsatadi, ya’ni mahsulotning ishlab chigarish tannarxini tashkil
giladi. Korxonalar, shuningdek, mahsulotni sotish bo'yicha xara-
Jatlarmni, ya’ni ishlab chigarishdan tashaari yoki tijorat (tashish,
gadoglash, saglash, reklama qilish va hokazo) xarajatlarini  ham
amalga oshiradilar.
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Ishlab chiqarishni diversifikatsiya gilish, ya’ni yangi ishlab
chiqarish texnologiyalarini o‘zlashtirish, mahsulotlar assortimentini
ko*paytirish va mahsulotlar tannarxini kamaytirish orgali rago-
batbardoshlikni mustahkamlash va oshirishga erishish mumkin
bo‘ladi.

Ma’lumki, mahsulot birligini ishlab chigarish uchun sarfla-
nayotgan yogilg'i-energiva resurslari migdorini kamaytirish bu
mahsulotlar tannarxining pasayishiga, ularning ichki va tashqi
bozorlardagi ragobatdoshligi ortishiga olib keladi, bu resurslarni
kelajak avlodlar uchun tejash imkoniyatini yaratadi.

Nazorat uchun savollar va tesilar

. Ichki muhit omillari nimalardan iborat?

Igtisodiy tahlilning magsadi va vazifalari nimadan iborat?

Iqtisodiy rahlil gilish usullari ganday fanlar bilan alogasi bor?

Igtisodiy tahlil ganday amalga oshiriladi?

SWOT — tahlil nima?

SWOT ganday amalga oshiriladi?

" Mahsulot (xizmat) ishlab chigarish xarajatlariga nimalar kiradi?

Korx ing dave xarajatlarign qanday xarajatlar kiradi?

) Xarajatlarni kamaytirish ganday yollar bilan amalga oshiriladi,

10, Qiymar zanjiri deganda nima tushiniladi?

1. Qivmai zanjirini hosil giluvchi birlamehi va ikkilamchi harakatfar
nimalardan iborar?

o 9o B ba o be b



TESTLAR

I. Ichki muhit omillariga nimalar kiradi? T
a) ishlab chigarish, marketing, boshaarish, moliyaviy-igtisodiy
holat, kadrlar; !

b) ragobatchilar, ta’minotchilar. iste’molchilar;

c) siyosiy, igtisodiy va sotsial holat;

d) inflyatsiya. . ;

2. Igtisodiy tahlilning magsadi nimadan iborat? _

a) obyektning igtisodiy va moliyaviy ahvolini yaxshilashdan
iborat;

b) obyekini investorga sotishdan iborat;

¢) korxona faoliyatini to‘htatishdan iborat;

d) inflyatsiya oldini olish. 3

.1) K onfum:}am‘i ivatining pirovard natijasing qanday ko ‘rsatkichlar
ifodalaydi?

a) iqtisodiy-moliyaviy natijalar;

b) buxgalteriva balansi:

¢) korxona shtat birligi:

d) inflyatsiya. ¢

4. Igtisodiy tahlil necha bosgichdan iborat?

a) 3; b) 2;

©) 5, d) 6. i )

3. «Mahsulot (ish, xizmat)larni ishlab chiqarish va .t_‘a:frsh xare-
Jatlari tarkibi hamda molivaviy natifalarni Shf:.\'fﬂﬂﬂ{:f'f.:h tartibi
to g risidagi NIZOM» kim tomondan ishlab chigilgan?

a) O'zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasi;

b) Ozbekiston Respublikasi Moliya Vazidigi;

¢) O'zbekiston Respublikasi YustilSlYHIVﬂ?lr“gl;

d) O'zbekiston Respublikasi Prezidenti.
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6. «Mahsulot (ish, xizmat)larni ishlab chigarish va sarisi{
xarajatiari tarkibi hamda moliyaviy natijalarni shakllantirish tartibi
to ‘grisidagi NIZOM» gachon gabul gilingan?

a) 05.02.1999;

b) 10.05.2000;

c) 25.09.2002;

d) 16.11.2003.

7. Korxonaning molivaviy natijalari (foyda yoki zarar) necha
furga bo'linadi?

a) 5; b) 3; c) 4 d) 6.

8. Likvidlilik ko ‘rsatkichlariga nimalar kiradi? )

a) qoplash koeffitsiyenti, tezkor likvidlilik kocffitsiyenti,
absolyut likvidlilik koeffitsiventi;

b) rentabellik va qoplash koeffitsiventi:

¢} ishlab chigarish xarajatlari;

d) inflyatsiya.

9. Korxonaning umumiy xarajatlari ichida ganday xarajal eng
katta salmogea ega?

a) ishlab chigarish xarajatlari;

b) mehnat xarajatlari;

¢) xomashyo xarajatlari;

d) sotish xarajati.

10. Ishiab chigarish jaravenidagi ishtirokiga ko‘ra xarajatlar
ganday gurihlarga bo'linadi?

a) ishlab chiqarish va noishlab chigarish xarajatlari;

b) ichki va tashgi xarajatlar;

¢) doimiy va o‘zgaruvchan xarajatlar;

d) hech ganday gurnhlarga bo'linmaydi.

11, Ishlab chigarish hajmining o‘zgarishiga ko‘ra xarajatlar
ganday gwrahlarga bo'linadi?

a) ishlab chigarish va noishlab chigarish xarajatlari:

b) ichki va tashgi xarajatlar;

¢) doimiy va o'zgaruvchan xarajatlar;

d) puruhlarga bo'linmaydi.

12. Ishlab chigarishda sarf etiladigan resurslar manbaiga ko'ra
xarajatlar qanday guruhlarga bo'linadi?
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a) ishlab chiqarish va noishlab chigarish xarajatlari;

b) ichki va tashqi xarajatlar;

¢) doimiy va o‘zgaruvchan xarajatlar;

d) guruhlarga bo'linmaydi.

13. Mahsulor tannarxi qanday xarajatiardan tarkib topgan?

a) moddiy xarajatlar, asosiy fondlar amortizatsiyasi, mehnat
xarajatlari, ijtimoiy ehtiyojlarga mo‘ljallangan xarajatlar;

b) nomoddiy xarajatlar, tashgi xarajatlar;

¢) moliyaviy xarajatlar;

d) investitsion va likvidatsion xarajatlar.

14. Korxonaning davr xarajatlariga nimalar kiradi?

a) boshgaruv, sotish va ma’muriy xarajatlar;

b) innovatsion va ma’muriy xarajatlar;

¢) moliyaviy xarajatlar;

d) investitsion va likvidatsion xarajatlar.

15. Xarajatlarni kamaytirish qanday yo'llar (usullar) bilan
amalga oshiriladi? 1

a) real sektor korxonalarini go‘llab-quvvatlash, mahsulot
tannarxini kamaytirish;

b) shtat birligini va kredit migdorini kamaytirish;

¢) regression;

d) SWOT — tahlil.

16. Korxona rivojlanishiza ragobat kuchlarining tasiri qanday

baholanadi? i P
a) M. Porterning beshta ragobat kuchlarining har biri alohida

baholanib jami baho chiqariladi; : 9 g
b) M. Porterning uchta ragobat kuchlarining har biri alohida

baholaniladi va ularni ko‘paytmasi olinadi; e
¢) M. Porterning to'rta raqobat kuchlarining har biri alohida

baholanib, ularning ayirmasi olinadi; bt i 3
d) M. Porterning ikkita ragobat kuchlarining har biri alohida

baholanib, jami baho chigariladi.

14. SWOT abreviatsiyasi qaysi ingliz so'Zlarining bosh harfla-
ridan wzilgan?

a) Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats;

b) Special, Weaknesses, Original, Time:
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c) Social, Work, Optimal, Threats;

d) Strong, Work, Opportunities, Time.

15. SWOT rahlil orgali korxonaning ganday xususiyatlari anig-
laniladi?

a) kuchli va kuchsiz tomonlari, imkoniyatlari, xavf-xatarlar;

b) jozibadorligi, ragobat strategiyasi;

¢) biznes rejasi;

d) hech ganday emas,

16. M. Porter tomonidan e 'tirof etilgan qiymat zanjiri nimadan
iborat?

a) 5 ta boshlang‘ich va 4 ta ikkilamchi harakatdan;

b) 3 ta boshlang‘ich va 3 ta ikkilamchi harakatdan;

c¢) 4 ta boshlang‘ich va 3 ta ikkilamechi harakatdan;

d) 4 ta boshlang‘ich va 4 ta ikkilamchi harakatdan.



IV bob. Biznes goya tahlilini metodik
asoslari

4.1. Biznes g'oya missiya o‘rnida

Hayot bizga har kuni o'z o‘rida ishlab chigarish-savdo faoliya-
tining asosi yo‘qolgan yoki umuman bo‘lmagan korxonalarning
sinishi misollarini ko‘rsatadi. Ularning jihatlari o‘zining muhiti
bilan kundalik almashinuv jarayonini davom ettirish uchun yetarli
bo‘lmaydi va bu muhit oxir ogibatda bunday korxonalardan voz
kechadi.

Strategik rejalashtirish ishlari bo*yicha ko®pgina muallifiar kor-
xona biznes-strategiyasining kontseptual asoslari sifatida korxona
mavjudligini belgilab beruvchi tushunchani, uning missiyasini
go‘llashni taklif gilishgan.

Shuni ta'kidlash lozimki, missiya tushunchasi jami igtisodiyot
ta’limotiga harbiy ta’limotdan kirib kelgan. Ammo, harbiy
ta’limotdagi missiva deganda bajariladigan mashg ulot tushunilsa,
iqtisodiyot ta’limotida har bir muallif unga o‘zining ma’nosini
kiritishini o'z burchi deb biladi. Quyida eng ko’p tarqalgan fikrlarni
keltiramiz.

Missiya bu ma'lum bir biznes turini boshga biznes turlaridan
ajratuvchi aniq maqsad tavsiyanomasi. Missiyani belgilab olish — i
bu biznesning mavjud bo'lishidagi sabablarni oshkor etishdir,
Missivani ko‘pincha kredo, magsadlar, falsafa, boyliklar, tamoyillar
yoki sodda gilib, biznesimizning ta'rifi sifatida aniglash mumkin, ]
Missiya — bu uzoq muddatli salohivatli biznesni nazarda tutib, u
qganday qilib shakllanishi va kimga xizmat ko‘rsatish magsadinj
tushunishdan iborat. Missiya aniq tugallanishni ko'rsatish uchun
emas, balki (czroq biznesda qo'llaniladigan sabab, aniglik. yo*nalish
va falsafani aniglab olish uchun ishlab chigiladi.

Aynan xaridor biznes 0'zi nimadan tashkil topganligini aniglab
beradi. Aynan xaridor tovar va xizmat uchun haq to'lash istaginj
bildirib, igtisodiy resurslarni boylikka, buyumlami esa — lovarga
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aylantiradi. Biznes o'zining ishlab chigarishini, aynigsa, o'z kela-
jagini va o'z muvaffagiyatini ganday tasavvur etishi muhim deb
hisoblaydi. Hal giluvchi omil sifatida xaridor xarid gilayotganda
nima hagida o‘vlayotgani, belgilangan narxga qanday munosabatda
bolayotgani muhim ahamiyatga ega bo‘lib, bu esa biznes o'z
nimadan tashkil topganligi, nima ishlab chiqarishi va kelajakda
rivojlanib borishini aniglab beradi. Xaridor doimo tovar yoki
xizmatni sotib olish paytida o'z foydasini va manfaatini o'ylaydi.
Xaridor biznesning asosi bo'lib, uning mavjudligining kafolatidir.
Biznesning mavjudligi va rivojlanishi xaridorlarning shu biznesga
bo'lgan xohishida namoyon bo’ladi.

Yuqorida keltirilgan fikrlarning tahlili shuni ko‘rsatadiki, har
bir fikr quyidagi savollarga javoblarni aniglab berish harakatini
o‘zida aks ettiradi:

Biz nima gilayapmiz, va xuddi shu narsalarni gilayotganlardan
nima bilan farg gilamiz?

Xaridor bizning mahsulotimizni yoki xizmatimizni xarid
gilayotganda ganday foydaga erishadi?

Bizning biznes havotda nima faolivat bilan shug‘ullanadi?

Bizning xaridorimiz kim bo'ladi? U bizdan nimani kutadi?

Korxonaning mavjudlik masalasini ta’minlovchi missiyvadan
fargli o'larog, strategik tahlil va rejalashtirishni biznes g'oya asosida
ko'rish magsadga muvofiq bo’ladi, chunki u korxonaning ma’lum
bir ishlab chigarish-savdo faclivatining boshgaruv asosini tashkil
ctgan holda korxonaning hozirgi va kelajakdagi salohiyatini belgilab
beradi. Shu kuchlarni harakatga keltirish uchun, ya'ni, biznes
goyani amalga oshirish uchun, avvalo bu gloyani to‘g'ri tuzib
olmog zarur bo'ladi. Faqatgina to‘g'ri tuzilgan biznes g'oyani,
o'rpanish, hal etish, o'zgartirish va yaxshilash mumkin bo*ladi.
Undan keyingina, birgalikda biznes g'oyaning, ya’ni, strategiyaning
amalga oshirish usullarini o'rganish, hal ctish, o‘zgartirish va
yaxshilash imkoniyati tugiladi.

Korxona muvaffagivatli bo'lishi uchun, u gabul gilgan giymat-
ning to'g'ridan to'g'ni korxona cgalari oladigan foydaga yoki
kutilayotgan foydaga avlanishi kerak bo‘ladi. Shunday gilib,
muvaffaqiyatli biznesning asosini aynan shunday faoliyat turlari
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tashkil etish kerak, ular gabul qilgan ma’lum giymat uchun,
ma’lum bir narx to‘lash istagini bildirgan ma’lum bir xaridorlar
guruhi mavjud bo‘lishi talab etiladi. Bunday giymat biznes
g'ovaning talabiga ko‘ra, bir gator omillarning va ilgari hech kim
aniqlay olmagan yangi kombinatsiyadagi alohida jihatlarning birla-
shuvi asosida tashkil etilishi mumkin bo‘ladi. Shuning uchun, =
tadbirkorlik muvaffagiyatini belgilab beruvchi biznes g*oyani tuzish
uchun quyidagilar zarur':

~ xaridorlar uchun ma’lum bir giymatni anglatuvchi yangi
daromad usulini yo‘lga go‘vish; :

— ushbu usulni ta’minlab turuvchi alohida gobilivatlar maj-
muasini tuzish:

— tadbirkorlikda maksimal darajada go‘vilgan me’yorga erishish
uchun yangi bir noyob formula tuzish va bu me’yorni foydaga
aylantirish.

Korinib turibdiki, buning uchun birinchi navbatda, salohiyatli
xaridorlarning xojatlarini gondiruvchi foydaliklar hagida yaxshi
tasavvurga ega bo'lish. Ikkinchidan, gaysi jihatlar yordamida yangi
foydaliklarni yaratish va korxonada shu jihatlar mavjudligi kabj
masalalarni (agarda mavjud bo‘lsa qaysi darajada) anig bilish.
Uchinchidan, tadbirkorlik daromadini gaysi yo'l bilan va nima
hisobiga yaratishni va u ganday gilib ko*paytirilishi mumkinligi
ifoda cta olish talab gilinadi. .

Shunday qilib, biznes g'oya mozayika shakliga o'xshab:

I) Bozorning ehtiyojlaridan;

2) Korxonaning ichki jihatlaridan: ' ’

3) Korxona jihatlarining rivojlanish imknnmyalmrlda[‘l:

4) Biznesni amalga oshirish sharoitlaridan tashkil topadi
(4.1-rasm).

Ba'zi paytlarda to‘satdan yangi kombinatsiya boshgalar tomo-
nidan osonlik bilan tuzilishi mumkinligi oshkor bo'lib qoladi. Sk
paytlarda, tez orada yangi raqobatchilar paydo bolib, muvalfaqiyat
Juda gisga muddatli bo‘lishi mumkin. Aksincha, alohida jihatlar

! Koaeru M. Crparerscekmii paspun: Texnonormi BOIICHITEN A KOPIGp-
THBHOH cTpateriy b wuans,/ Madikr Konenw, Jlenne Fonersp, Bpasay
Xapraen, deiin Kitnr: Mep.c aurn. — M.; Anpiisin Gusiiec hyvee, 2004,
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4. I-rasm. Biznes g‘oyaning tarkibiy qismlari

Manba: 1 A. Djalalova, R.T. Tursunov. Biznes strategivsi. O'guv go’llanma
— T.: «Iqtisodiyot», 2011. — 98-b.

kombinatsiyasida ba'zi bir noyob va farglanadigan belgilar mavjud
bo‘lishi mumkin va ular boshqalar tomonidan ko’chirilishiga
to‘sqinlik qgiladi.

Shuning uchun, korxona biznes g oyasini ko'rib chigishda,
doimo «Bu formulada ganday noyoblik mavjud va nima uchun
boshqalar uning nusxasini ko'chirib olish imkoniyatiga sga
emaslar?» degan savolni berish lozim bo‘ladi.

Ba'zan manbalarda quyidagilar ta'kidlab o‘tilladi:

— yechish imkoniyati bo'lmagan ichki institutsional bilim:

— yagona boshgaruv tarmog'i bilan biriktirilgan odamlar.
korxonada ro'y berayolgan jarayonlar:

— gaytarilmas investitsiyalar;

— mulk, shon-sharaf.

Jihatlarning gonuniy himoyasi. Agarda belgilangan jihat, vechish
imkoniyati bo‘lmagan institutsional bilim asosida tarkib topgan
bo'lsa, unda uni ko'chirib bo‘lmaydi. Bu tarmogda noyob bilimga
ega bo'lishning o'zi yetarli hisoblanmaydi. Jihatlar fagatgina
korxonadagi a’zolarning har biri uchun emas, balki tolaligicha
korxonaning o'ziga tegishli bo‘lmog’i darkor. Agarda korxona o'z
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muvaffagiyatiga erishish uchun alohida bir mutaxass_isge} tayansa, |
unda uning daromadi fagatgina shu ishchiga 1€'glshl.l bo']ad_l_: ]
Bunday sharoitlarda, korxona mustahkam asosda o‘zining kuchli =

taraflarini foyda salohiyatiga aylantirishi amalda deyarli ro'y bermas
hodisa hisoblanadi. Biroq biznes g'oya institutsional bilimga tayan-
gan holda asos topsa, unda foyda salohiyati uzoq vaqt davomida -
saglanib turishi mumkin. Shuning uchun biznes g'oyani tuzish
paytida, shaxsiy va institutsional bilimni farglash lozim bo'ladi. !

Ko‘pgina holatlarda, mustaqil shaxs o*zining kuchli taraflarini
fagatgina korxonaning kuchli taraflariga mos ravishda ishlatishi
mumkin. Bunday moddiy yordam (masalan, kompyuter jihozlar
shaklida) yoki moddiy bo‘lmagan (masalan, korxona xodimlari
tomonidan go‘shimcha bilim va maslahatlar shaklida) holatida
bo‘lishi mumkin. Shunday qilib, institutsional bilim bilan tashkiliy
va korxonada ro‘y berayotgan jarayonlar asosida bog‘langan
odamlar tomonidan tuziladi. i

Ikkinchi farglanuvchi manba ragobatchilarga tegishli bo'lib,
ular foyda salohiyatiga erishish umidida shunga o*xshash giymatni
ishlab chigishadi. Masalan, yangi raqobatchi boshqga faoliyat
ko'rsatayotgan korxonalar sarflagan sarmoyalan singari sarflashi
kerak bo'ladi. Agarda bu sarmoyalar bozordan xarid qilinadigan
mulkka sarflansa, unda amalda faolivat ko'rsatayotgan va vangi J
korxonalar o*rtasidagi ragobatchilik farqlari kuzatilmaydi. Amalda
faoliyat ko'rsatyolgan korxonalar vangi korxonalar singari 0°Z
mulkini gayladan ko*rib chigishlari zarur, ya’ni mulkni sotilmay
qolishi amaldagi ishtirokchilar uchun, yangi korxonalarning ilk
bor sarmoya sarflashi singari zarar va tosqinliklarga olib kelishi
mumbkin,

Farglanadigan jihatlarga doir misollar keltiramiz.

Institursional bilim:

= kerxonaning ilmiy-tadqiqot jihatlari:

— korxona nou-xausi;

= xaridorlarning qiymatlar tizimi bilimi:

— patentlar (ixtirolar),

lehiki jarayontari-

— boshgaruvning uslubi va ishchanligi:
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— mijozlar (xaridorlar) bilan alogalar ;
sotish kanallariga kirib borish;
rahbarlik bilan o‘zaro alogalar;

— ichki kommunikatsiyalar, madaniyat;

— xodimlarning ishchanligi;

— moliyaviy go‘llab quvvatlash;

— konsessiya hagida bitimlar.

Ishonch va obro*:

— mashhurlik, imidj;

— bozordagi tajriba, alogalar va obro'.

Biznesning strategik tahlili biznes g'oyaning tahlilidan bosh-
lanishi bejiz emas albatta. Gap shundaki, o'zining biznes g‘oyasiga
ega bo‘lmagan korxonada maxsus biznes-mubhiti ham bo‘lmaydi,
modomiki, uning strategik joylarni baholash, kelajakdagi mavjud-
ligini va rivojlanish masalalari haqgida strategik yechimlar gabul
gilish, eng muhimi esa ma’lum bir xatti-harakatlar rejasini tuzish
ilojisi yo'qg.

Biznes g'oya korxona biznes muvaffagiyatining asosiy sharti
hisoblanadi. Bu narsa biznes g'oya tushunchasi faoliyat ko‘rsa-
tayotgan korxonaga mos kelishi va shu korxonaga garab mosla-
shishi kerak degani emas. Biznes g'oya bo'lsa, korxonani tuzish
giyin ish emas.

Birog biznes g oya faoliyat ko‘rsatayotgan korxonaga birikishi
lozim bo‘ladi. chunki korxona egalik gilgan kapital xaridor uchun
yangi giymatni tuzishda asos bo’lmogi zarurdir. Bunday kapital
korxonada bo‘lmasa, unda uni topish va sotib olish uchun
sarflangan kuchlar korxonani yo'q bolib ketishi bilan ifodalanishi
mumkin.

Agarda korxona hech ganday o‘zgarishlar ro'y bermaydigan
statik muhitda faolivat ko'rsatganda edi. unda strategik rejalash-
tirishga hojat golmas edi. Ammo bizning muhitimiz oxir-oqibatda
igtisodiyol, texnologiya, siyosat, jamiyat, madaniyat nuqtai nazar-
dan o'zearib boradi. Shuning uchun, strategik rejalashtirish va
tahlil bu o'zgarishlarga bir payining o'zida reaksiya, bu o‘zga-
rishlarga moslashish vositasi hamda shu o'zgarishlardan kelib
chigib, korxona kelajagini varatishda zamin bo'ladi.

|
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Turli muallifiar strategik rejalashtirish va tahlil tushu
turlicha yondashadilar. Birlari korxonaning tashqgi va ichki
hitini o‘rganishda natijalar ogibatidagi jarayon deb hisobla
Uning magsadi — korxonaga o‘zining kuchli tomonlarini ko'pa
tirib, zaif tomonlarini kamaytirishdir hamda paydo bo‘la
imkoniyatlardan foydalanib golish va bostirib kelayotgan 3
xatarliklardan himoyalanishdan iboratdir. Ularning fikrich
strategik rejalashtirish korxona kelajakda qanday bo’lishi
ligini ko‘ra bilishdan boshlanib ma’lum bir tanloy tizimini
aks eftiradi.

Boshgalar strategik rejalashtirish jarayonini kelajakka erishi
uchun zarur operatsivalar va mashg'ulotlar jarayoni si
ko‘radilar. Ular tabiatan reaktiv bo‘lgan uzoq muddatli rejal
tirishni va korxona o‘zining kelajagini tuzishda yordam bera
strategik rejalashtirishni farglashadi.

Uchinchi toifa mualliflar stratcgik rejalashtirishni tashki
yangilanish va transformatsiya jarayoni sifatida tasavvur giladils
Bunda ular uzoq muddatli rejalashtirishni strategik rejal
tirishdan yana bir fargli tomonini ko'rsatishadi: uzoq mud
rejalashtirishda loyiha va magsadlar boshgaruy mustahkamligi
asosida tuzilsa, strategik rejalashtirish esa korxonaning roli, uni
urab turgan muhiti migiyosida o*rganiladi. Strategik rc_]alashﬁ
muhitdagi talablarni gondirish magsadida korxonaning faoli
va xizmatlarini shu mexanizmga moslashuvini ta’minlab be

Tashkiliy xulg-atvor tarmoqdagi ba’zi mutaxassislarning
cha, korxona foydani rejaning mavjudligidan emas. balki shu cja
ishlab chigish jarayonidan ko'radi: bu jarayon xodimlar o
va ishga o'zaro munosabatni paydo bo'lishiga olib keladi.
kabi umumiy foydadan tashqari, korxona menejerlarning strategik
rejalashtirish mazmunini tushunishi ogibatida ikki maxsus afzal-

likka ega bo‘ladi.

Birinchidan, har bir menejer, uning boshgarmasi shu umumiy

magsadlar tizimig.l moslashishini ko'ra biladi va shu orgali karxona
magsadlarini 0'zi uchun aniglashtirib oladi. Cheklangan resurshar
uchun ko‘rash olib borayotgan menejer o'z talablarininng real
qiymati hagida yagqol tushuncha va tasavvurga ega bo'ladi. Undan
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tashqari, menejer hamkorlik zaruriyati tug‘ilgan paytda o°zi uchun
qulay holatda bo‘ladi. Ko‘pgina sharoitlarda, menejerlarni o'z
fikrlash doirasidan kelib chigib, vechimlarni hal gilishlarini
kechirsa bo‘ladi, sababi ular resurslarning tagsimoti va korxona
gaysi yo'nalishga qaratilgani hagida to‘la taassurotga ega bo‘l-
maydilar,

Ikkinchidan, menejer salohiyatli takliflardan qaysilari umumiy
reja uchun foydali bo‘lishlarini yaxshiroq tushunadi va, shu
qatorda, o'z takliflarini isbotlab berish layogatiga ega bo‘ladi.

4.2. Ehtiyojlarni o‘rganish, tug‘ma va
ixtiyoriy chtiyojlar

Biznes g'oya korxona hagida shunday tasavvurni uygotadiki,
bu tasavvur orgali korxona xaridorlar uchun ma’lum bir giymatga
ega bo‘lgan muayyan foydalilikni yaratish bilan birga, korxonaning
farglanuvchi gobiliyatlarning gaysilari tijorat unumdorligiga ta’sir
gilishini ham o'zida mujassam ctadi. Biznes g'oya asosida avvalo
korxona missiyasi ishlab chiqiladi, keyinchalik esa uning butunlik
holatini aniqlab beruvchi ko' rsatkichlar hamda siyosat va tashkiliy
tadbirlar ishlab chigiladi. Shuning uchun, biznes g‘oya tahlilining
metodologik muammolari ganday vechilishiga garab qolgan barcha
strategik yechimlar gabul qilinadi.

Biznes g'oya tahlilining mazmuni korxona tomonidan qanaqa
mahsulot ishlab chigariladi, korxona tomonidan gaysi xususiy
kapital ishlatilmogda va gaysi turdagi go‘shimeha mahsulot kor-
xonaga tegishli kabi savollar bilan ifodalanadi. Qo‘shimcha mahsu-
lotning sarflanayotgan kapitalga bog'ligligi oxir ogibat biznes
groyaning samaradorligini belgilab beradi.

Har ganday ishlab chigarish-savdo korxonasining maksimal
foyda me’yorini olish imkoniyati bo‘lgan biznes turlarida faoliyat
ko'rsatishgn bo'lgan intilishlari tushunarli holat albatta. Ammo,
bu intilishlar to'siglarga duch keladi. Birinchidan, bu korxona
kapital tuzilmasi, ikkinchidan, ma’lum turdagi biznes turini amalga
oshirish, va uchinchidan. shu turdagi biznesning istigbollariga
garab belgilanadi.
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Biznes g'ovani shakllantirish uchun:

— birinchidan, talab va ehtivojlar tuzilmasini,

— ikkinchidan, korxona egalik giladigan shaxsiy kapital tu
masi haqida tasavvurga ega bo‘lish kerak, golaversa, korxona !
kapital tuzilmasini istigbolli biznes turlariga mos ravishda be
olishini anglamog‘i lozim bo'ladi.

Talablarni o‘rganishda, avvalom bor, jamiyatda aynan hozi
vagtda gaysi narsa muayvan giymatga ega bo‘lishini o‘rga
uchun zarur, anigrog'i. gaysi foydaliklar jamiyatda shu gi
keltirib chigarishi mumkin. Ammo chtiyojlarni ganday o
kerak degan savolni ko‘rib chigishning o*zidayoq bu narsa
muammoga aylanadi, sababi nima uchun insonlar u yoki bi
mahsulotni afzal ko*rishlarining boisi. obyektiv va subyektiv 0
lar, maydon, vaqt va harakatlardan tashkil topgan o‘ta murak
funksiyadir.

Ko'rinib turibdiki, bunday murakkabliklar tufayli ko'pin
anglashmovchilik kelib chiqadi, birinchi misolda ehtiyojla
xohishning mavjudligi evaziga paydo bo'lsa, ikkinchisi esa ehtiyojla
talabning mavijudligi hisobiga paydo bo‘ladi. Shu bilan bir gator
shu uchta kategorivalar orasidagi farg ancha katta va ula
tushunmaslik keyingi tahlili uchun u yoki bu biznes turi
noto’g'ri yechimlar gabul gilishga olib kelishi mumkin. Ta[abdﬂﬁ__u;
mavjud xohishlarni olganda, biz shu faolivatimiz bilan muayyan
mahsulotning bozordagi sotuv hajmini sun’iy ravishda katta-
lashtiramiz degan umidda katta migdordagi kapital talab qiladigan
bf)zc_lrni rivojlantirishga kirishamiz. Ammo. iste’molchilarning
bizning mahsulotimizni xarid qilish gobilivati ko*p vagt mobaynida
past darajada bo‘lsa, unda xohishlar xohishligicha qolib ketadi,
biz sarflagan kapital esa narx-navo o'zgarishini keltirib chigara
olmaydi va bekorga sarflanganligi ayon bo'lib goladi.

A_kﬂﬂﬁyat hollarda, insonlar chtiyojlar va xohishlar o rtasidagi
farglikni ko*ra bilmaydilar, sababi ular chtiyojlar xohishlar evaziga
Pﬂl{do_bo‘Iadi degan fikrga tayanadilar. Aslida esa, har ganday
chtiyoj negizida yolgan fagatgina ikkita rag‘batlantirishdan biri
f’“mj&-'! oshadi, va'ni o'ziga zarar yetkazmasdan rohat olish istagi
inson xulg-atvorining asosiy sabablari sifatida qaraladi. Bu paytda
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zarar ham rohat ham keng tushuncha sifatida garaladi. Ba’zi
paytlarda insonlar shunday narsalardan rohat olishlari mum-
kinki, bu rohatning ogibati aslida zarar keltiradi (narkotiklar,
alkogol).

Ehtiyoj — bu iste’molchi muayyan giymatga ega bo‘lgan
intilish. Bunda giymat moddiy-ashyoviy hamda nomoddiy
(ma’naviy) shaklda aks ettirilishi mumkin. «Moddiy va ma’naviy
oziga» borasidagi aytiladigan sozlar bejiz bo'lmasligi ayon albatta.

«Ehtiyoj-xohish-talab» mantiq zanjirida, xohish deyilganda
o'z ehtiyojini gondirish tushuniladi, ya'ni, muayyan bir ehtiyojaa
asoslangan holat tushuniladi. Ehtivojlar xissiyotlar bilan uyg‘un-
lashib xohishlarga aylanadi. Xohishlar va ularning mavjud bo‘lish
sharoitlari esa talabni shakllantiradi. Iste’molchi mahsulotni
o‘zining xohishlari asosida sotib oladi. Sharoitlar asosida tashkil
topadigan talab negizida bu xohishlarning stimullari yoki cheklov-
chilari yotadi. Lekin, sotib olingan mahsulotdan keladigan rohat-
lanish jaravoni obyektiv foydalilik holati bilan bir vagining o‘zida
ro‘y beradi.

Xohishlar shaklanmagan pavtda talabga ta’sir o‘tkazishlik
bekorchi vagt va kuch sarflanishiga sabab bo‘ladi. Xohishlarga
ma’lum bir ehtiyojni sezmasdan turib ta’sir o‘tkazishlik ham ijobiy
samara bermaydi.

Ehtiyojlar o*zining turkumlanishiga gqarab mutlaq, sun'iy,
labiiy va xohish evaziga paydo bo’lgan echtiyojlarga bo‘linadi.
Mutlag chtiyojlar turkumiga, iste’'molchining ganday holatda
bo'lishidan gat’i nazar mavjud chtiyojlarga aytiladi. Bunday
chtiyojlarni gondira olmaslik iste’'molchining hayotiga zomin
bo'lishiga olib kelishi mumkin. Bularga insonlarning barcha tabiiy
chtiyojlari kiradi (ozig-ovgat, axborot, mulogot va h.k.). Biznesda
absolyut chtivoj bozorda o'z mahsulotini sotishni misol gilib
keltirish mumkin. Sotuv mavjud bo‘lmasligi biznesning tugashiga
olib keladi.

Absolyut chtivojlarni hisobga olib va to‘yintirish mumkin
bo‘lsa, nisbiy ehtiyojlarni baholab yoki gondirib bo‘lmaydi. Nisbiy
chtivojlar kategoriyasiga shu muhitda mavjud bo'lgan boshqa
ehtivojlarga nisbatan ustunlik tushuniladi. Bunday ehtiyojlarning
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o0‘ziga xos tomoni shundaki. ular gondirilgandan keyin sez
mumkin.
Sun’iy ehtiyojlar kategoriyasi deganda demonstrativ go'l!
uchun me‘ljallangan mahsulotlarni sotib olish tushuniladi. Bun
mahsulotlarning foydalilik tomonlari boshga mahsulotlardan dey
farq qilmasligi mumkin, lekin ularning narxi o'z o‘zidan ehtiy
larni shakklantiruvchi omil bo'lib xizmat giladi. Misol gi
kostyumdagi tilla tugmalarga bo‘lgan ehtiyojni, o'z hayot daraj
ko‘rsatish istagi bilan izohlash mumkin.
Ba'zi tadgigotchilar ixtiyoriy va tug‘ma chtivojlar orasi
giziq farglanishlarni taklif gilishmogda. Ixtiyoriy ehtivojlar mu
sulotga bo‘lgan texnologik xususivatlarida namoyon bo‘lishi bi
bir gatorda, o‘sha vagtning o‘zida xohish obyekti hisoblana
Masalan, aviomobil individual harakatlanish vositalarida tug
chtiyojga nisbatan ixtiyoriy ehtiyojni shakllantiradi.
Har ganday biznes u yaratgan mahsulot o'z iste'molchis
topa olsagina o'z omadiga erishishi mumkin. Biznes g'oya
shakllantirish bosqichidayoq rejalashtirilayotgan mahsulotni sot
olishi mumkin bo‘lgan iste’'molchini ko'zda tutish talab eti
Lekin iste’molchi bozorda muayyan bir mahsulotni gidirish b
yo'lga chigmaydi, aksincha, o'z muammosining yechimini
eta oladigan ko‘pgina boshga mahsulotlardan ham topishi mumbkin.
Har ganday mahsulot asosiy foydaliklar bilan birga bir gator
yordamchi foydaliklarni ham o‘zida mujassam etadi. Yorda i
foydaliklar mahsulotni kim iste’mol gilishidan qat’i nazar obyektiv
bo'lishi yoki muayyan bir iste’'molchi yoki bir guruh iste’mol-
chilarning xissiyot holatlari bilan bog‘liq subycktiv shaklda
namoyon bo'ladi. Masalan, mashhur pop-guruhning maykadagi
sur'ati fagatgina shu pop-guruhning muxlislari uchun muhim
ahamiyat kash ctadi,

Yader foydalilik firma murojaat gilayotgan asosiy hozorming
Yﬂr&_fxtﬂishiga yordam berishi mumkin. Lekin chalkashmovehilikning
oldini olish uchun, yader foydalilik va tug'ma ehtiyoj biri biridan
farg qiluvchi kategoriyalar ekanligini unutmaslik lozim. Yader
fqydalilik ba'zida tug'ma chtiyojdan kamrog ho'lsa, ba'zida u
bilan teng giymatda bo‘ladi, boshqa hollarda esa uni butkul
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goplashi ham mumkin. Masalan, termogog ozning yader foydaliligi
aloga vositasida tug*ma chtiyoini qoplashga yonaltirilgan. Lekin,
o'z mazmuni jihatidan lermogog'oz texnologik jarayonning bir
elementidir xolos, ya'ni faksimil apparatlarning muayyan katego-
riyasiga mo‘ljallangan. Bu apparatlar mavjud bo‘lmasa, termo-
gog'ozning yader foydaliligi ko*zga tashlanmay qoladi.

Shunday qilib, ehtiyojlarni tahlil qilish natijasida shunday
tug'ma ctiyojni aniglab olish kerakki, u iste’molchilar nugtai
nazaridan eng salohiyatli deb topilmog'i lozim bo‘larkan. Bunday
chtiyojni aniglab olgandan keyin, biz biznes goya asosini topi-
shimiz mumkin bo‘ladi, chunki «Biz qanday biznes bilan
shugullanamiz?» degan savolga javob topgan bo‘lamiz.

Konsalting xizmatlari o'z tuzilmasiga garab yetarlicha mu-
rakkab mahsulotni tashkil etadi. Lekin, murakkab bo‘lishiga
garamay, undan tug'ma ehtiyojni o'zida mujassam ctgan bitta
yoki bir guruh asosiy xizmatlarni tanlab olish imkoniyati
mavjud.

Bitta tug'ma ehtiyojni gondirish uchun bir nechta yader
foydaliklarning xizmati talab qilinishi mumkin. Boshqa tarafdan,
xuddi shu yader foydalilik bir vaqtning o‘zida bir nechta tug'ma
chtivojlarni gondirish uchun xizmat gilishi mumkin. Ko‘rinib
turibdiki, konsalting xizmati komplekslashib borgani sari, iste’mol-
chilarning tug'ma chtiyojlari ham to‘laroq qondirilishi ta’min-
lanadi. Shu bilan birga, xizmat turi ganchalik ko'p tug*ma chtiyoj-
larni gamraydigan bo'lsa, iste’molchilarning shu xizmatga bo*lgan
talablari va umidlari shunchalik yugori bo‘ladi.

Quyidagi 4.1-jadval konsalting xizmatlaridagi ba’zi bir yader
foydaliklarning qondirilishi kutilgan tug'ma ehtiyojlar bilan alo-
gadorligini ko*rsatadi.

4. 1jadval
Yader foydalilik va ehtiyojuing xususiyatlari

Tog'ma i
chtiyoj Yader foydalilik
Aniglilcki Vazivat hagidagi lanssurotning o'zgarishi.

mitilish Atrof-muhit hagidagi ta'surotning o' zgarishi.

119



4.1-jadvalning

WVaziyatni Vaziyatni yaxshilash usullan borasidagi tasssurotning o
yaxshilashga |Atrof-muhit hagidagi taassurotning o‘zgarishi.
intilish. Rivojlanish yo*nalishlari to'g risidagi (aassurolning o‘zga
Bilim olishga | Atrof-muhit haqidagi taassurotning o‘zgarishi.
intilish. Rivojlanish yo*nalishlari to'g risidagi taassurotning o°zg

Foyda olishga | Foyda olish usullan haqidagi taassurotning o‘zgarishi.
intilish. Rivojlanish vo'nalishlari to'g'risidagi taassurotning o'zg
Yangi g'oyaga | Vazivat hagidagi taassurotning o‘zgarishi. Vazivatni
bo'lgan usullari borasidagi taassurotning o’zgarishi.

intilish. Rivajlanish yo*nalishlari to'g'nisidagi taassurotning o*2g

Yugoridagi 4.1-jadvaldan ko‘rinib turibdiki, bitta yader {
dalilik bir gancha tug‘ma ehtiyojni qondirish uchun xizmat qil
mumkin. Masalan, vazivat o‘zgarishi hagidagi tushuncha 1
himligi shunday paytlarda ayon bo'ladiki, agarda undan gandaydir
foyda olish yo'li oydin bo‘lsa. "

Yuqorida sanab o‘tilgan biznes va boshgarishning san
radoligini oshirish masalalari bo'yicha konsalting xizmatlarid
beshta tug‘ma chtiyojlar bir biri bilan bog‘lig bo'lib, kompl
tarzda namoyon bo‘ladi. Shu kompleksdagi bitta ehtivojni gon
dirishga yo'naltirilgan harakat o'zi bilan boshga chtivojni

dirishga olib keladi va u o'z navbatida boshqa ehtiyojni ham o
keladi va hokazo.
Boshga tarafdan, aytib o'tilganidek korxona ishlab chigaris
kutilayotgan yader foydaliliklar turli mahsulotlar shakliga m
samlashtirilgan bolishi ham mumkin, Bunda mahsulotlarn
o'zlari ham boshqa texnologik yangiliklar singari vaqt o'tishi bi
o'zgarishi mumkin. Yader foydalilik bilan bir qatorda mahsulot
o'zida boshga qo‘shimcha foydaliliklarni mujassam etishi mumkin,
ular tug*ma ehtiyojlarni qondirishga to'g'ridan 10'g'ri xizmat qils
masalarda, lekin iste’'molchi tomonidan yader foydaliklarni hiti
etishga yordam berishadi.
Quyidagi 4.2-jadval yader foydalilik ehtivojlarni o' zida mujas-
sam etgan ba'zi bir konsultativ mahsulotlar hagida ma’lumotni
aks ettiradi.
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4.2-jadval
Konsultativ mabsulotlarning yader foydalilillari

Ne Yader foydalilik Konsultativ mahsalot
1. | Vaziyat haqidagi taassurotning Vaziyatdagi o'qitish.
o'zgarishi (tushunmovehilikni Diagnostik tadgiqol.
bartaraf etish). Informatsion xizmat ko‘rsatish.
2. | Vaziyatni vaxshilash usullari Obyekt o*gitish.
borasidagi taassurotning o'zgarishi | Analitik xizmatlar.
(vordam ko' rsatish). Tadbiq etish xizmatlari.
3. | Vaziyaini yaxshilash usullari Predmet vo'li bilan o'gitish.
borasidagi taassurotning o'zgarishi. | Muammoli o'gitish.
Amalivot.
4. |Foyda olish usullari hagidagi Analitik xizmatlar.
taassurolning o'zgarishi. Muammoli o'qitish.
5. |Rivojlanish yo'nalishlari Analitik xizmatlar.
to‘prisidagi taassurotning o'zgarishi | Obyekt o'gitish.
{yangi g*oyalar).

Bunday mahsulot vaziyatdagi o‘gitish sifatida o‘zining
texnologik qo‘llanilishiga garab turlicha bo‘lishi mumkin:
konsultatsiya ko‘rsatuvchi firmaning bazasidagi aniq vaziyat-
larni tahlil qilish bo'yicha amaliyotlar, aniq vaziyatlar majmui
vechimlari bilan, virtual kompyuter va ekspert tizimlar. Pred-
met yo'li bilan o*gitish asosiy va vetakchi kurslar tarzida olib
borilishi mumkin: o‘quv adabiyotlar, o'quv go‘llanma va
monografiyalar shaklida, multimediya vo'li bilan o'gitiladigan
kurslar shaklida.

Obyekt yo'li bilan o'gitish muayyan bir mijoz uchun mo‘ljal-
langan maxsus o'gitish kursi shaklida va muayyan obyektga birik-
tirilgan vaziyalning ma'lumotlariga asoslangan shaklda bo'lishi
mumkin.

Bunday o‘gitishning magsadi: o'z mijoziga o'zi faoliyat olib
borayotgan biznesning holatini tushuntirishga ko®maklashish
hamda vaziyatni yaxshilash usullarini va yo‘nalishlarini tanlab
berishdan iborat.
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Muammoli o‘gitish muammoli tematikaga asoslangan an’
naviy ma'ruza va amaliyotlar shaklida, ilmiy amaliy semin
shaklida olib borilishi mumkin.

Diagnostik tadgigot mijoz auditining turli xil shakl
(moliyaviy, texnologik. ijtimoiy-psixologik, ekologik, tashk
loyihaviy takliflarning ekspertizasi va kelishuv alogalar, |
konyunkturasi va shu kabi masalalarni ko‘zda to’tishi mum

Ta’kidlab o'tish muhim, bozordagi mavjud turli mahs
u yoki bu ko‘rinishda o'zida bir hil foydaliliklarni mujas:
ettirishlari mumkin. Bir hil foydalilikning ko"pgina jihatlari mavj
bo‘lishi mumkin. Turli mahsulotlarda bu jihatlar kuchli
boshgalarda esa kuchsizroq bo'lishi mumbkin.

4.3. Biznes-tarmoglarining chegaralarini aniglash

Iste’'molchilar ham ma’lum bir jihatlari bo'yvicha foydalilik
aks ettiradi. Bunda, iste’'molchilar mahsulotning ba’zi jihatl
boshqalarga nisbatan ko'proq e’tibor beradilar. Shuning ug
bizning mahsulotimizda mavjud foydalilik jihatlarini bilgan ho.
bozorimizning taxminiy hajmini (bizning iste’molchilarim
salmog'ini) bilib olishimiz mumkin.

Shunday tarzda o'tkazilgan iste'molchilarning afzalliklari b-o';l,#;-
cha bozor tuzilmasining tahlili talab bahosining anigligini ke*pay-
tirib, biznes g'oyani anigroq shaklantirish imkoniyatini beradi.

Ehtiyojlar va talabning tahlili biznes g'ovani tayyorlash
ishining muhim bosqgichlaridan biri hisoblanadi. Ehtiyojlar va
talablarni gondirish uchun shu muhitda faolivat olib borish
natijasida bu tahlil nafagat biznesimizning predmetini, balki uning
obyektini, ya'ni, iste’molchisini aniglab olishga ham imkoniyat
beradi.

Biznes g'oyani shakllantirishdagi keyvingi bosgichi o'z imko-
niyatlarining voki korxona imkoniyatlarining nazariy jihatdan
shakllanib bo'lgan talab va ehtivojlarning tahlili hisoblanadi, Biz
uni korxona xususiy kapitalining tahlili deb atab, u bilan kapitalni
kengaytirilgan ma’noda korxonada amalga oshirilgan mehnatni
tushunamiz. '

122



Korxonaning xususiy kapitalining tahlili o‘zining mavjud
bo‘lishi tarixi mobaynida ishlab chigarzan mahsulotga ta’rif berish-
dan boshlanadi. Kevin esa, shu mahsulotni ishlab chigarish uchun
korxona qanday xususiy kapitalni ishlatganligi aniglanadi. Keyingi
bosgich, korxona bo‘limlari gaysi aktivlarga egalik gilishini anig-
lashdan iborat. Bunda korxona tashkiliy resurslarning birlashishi
natijasida paydo bo‘ladi deb tushuniladi. Korxonaga biriktirilishidan
oldin resurslar hozirda ishlab chigarilmaydigan mahsulot ishlab
chigarishida ishtirok etishlari mumkin bo‘lgan.

Agarda gap cndigina tuzilayotgan korxona haqgida borsa, unda
bunday korxonadagi xususiy kapitalning tahlili uning bo*limlarini
tashkil etuvchi aktivlar tahlilidan boshlanadi.

Korxonadagi xususiy kapitalning tahlili natijasida ganday
mahsulotlarni ishlab chigarish mumkinligi hagidagi tushunchaga
ega bo'lgandan keyin, birinchidan. uning biznes-tarmog'idagi
chegaralarini anigrog belgilab olish mumkin, ikkinchidan esa,
korxonadagi mavjud gobiliyatlarning qaysilari uning farglanuvchi
gobiliyatlari sifatida korxona uchun ragobatli ustunliklarni
ta*minlab beradi degan savolga javob olish mumkin.

Konsalting xizmatlari bozoridagi ehtivojlar tuzulmasining tahlili
jarayonida 40 turdagi konsultativ mahsulotlar aniglangan. Har
bir turini sinchkovlik bilan o'rganish natijasida yugorida ko'rsatib
o'‘tilgan 40 dan ortig mahsulotlardan xohlagan birini ishlab
chigarishini ta’'minlay oladigan konsalting korxona cga bo'lishi
zarur bo'lgan keyingi gobiliyatlar kompleksini aniglab olish
imkonini berdi:

1. Tashkiliy muammolarni yechishdagi bilim va tajriba.

2. Moliyaviy muammolarni yechishdagi bilim va tajriba.

3. Igtisodiy muammolarni yechishdagi bilim va tajriba,

4. Adekvat huqugiy bazasi borasidagi bilimlar.

5. Igtisodiyotni o'qitish tajribasini va metodikasi borasidagi
bilimlar.

6. Marketing tadgigotlari va rejalashtirish tajribasi va metodikasi
borasidagi bilimlar,

7. Ishlab chigarish texnologiyasi va texnika tarmog‘idagi tajriba
va bilimlar.
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8. Ekologik muammolarni hal qilish borasidagi tajriba va
bilimlar.
9. Adekvat texnik baza.
10, Chet eldagi alogalar.
11. Komtona xodimlarining mashhurligi.
12. Korxona renomesi. '
13. Xodimlarning analitik hamda tadgigotchilik gobiliyatlari.
14, Xodimlarning pedagogik gobiliyatiari. :
15. Xodimlarning kommunikativ gobiliyatlari.
16. Yuqori mansab tuzilmasidagi alogalar. -
17. Biznes axboroti manbalariga bo*lgan kirish nmkomym.
18. Matematik modellashtirish borasidagi tajriba va bilimlar.
19. Programmalashtirish borasidagi tajriba va bilimlar.
Korxonaning ichki salohiyatiga konsalting xizmati bozo
talablariga binoan tahlilini qulay tarzda o‘tkazish mumkin, sab
vugoridagi 40 dan ortiq mahsulotlar bo'yicha ikki gatordan ibors
jadval tuzib, tepa gatoriga ma’lum bir mahsulotni chigarish uc
zarur qgobiliyatlarni, pastki gatoriga esa hozirgi paytda korxo
egalik gilayotgan gobiliyatlarni joylashtirish mumkin.

4.4. Tadbirkerlik tavakkalchiligini hisobga olgan
holda biznes-tarmoglarini aniglashtirish

Bozor igtisodiyotining ajralmas qlsm1 chtiyoj scznlmaydim
mahsulot tavakkalchiligidir, bu esa o'z navbatida yanada umu-
miyroq tadbirkorlik tavakkalchiligidir. Ehtiyoj sezilmaydigan
mahsulot tavakkalchiligi xaridorning korxona ishlab chiga-
rayotgan mahsuloti yoki xizmatidan voz kechishi natijasida
korxonaga yetkazilgan moddiy va ma naviy zarar migdori bilan
belgilanadi. Bunday tavakkalchilk o'z navbatida moliyaviy va
investitsion tavakkalchilik darajasini belgilashi mumkin, mrda.'
bu yerda gap ishlab chigarishni molivalashtirish va rivojlantirish
borasida bo'lsa. ~

Korxona nafagat o'zi ishlab chigarayotgan mahsuloti va
xaridorini bilishi, balki korxona mahsulotini xaridorga kemlcsizﬁk.‘
darajasini belgilovehi omillarni ham bilishi lozim. -
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Bugungi kunda iqtisodiy nazariya adabiyotlarida mahsulotning
keraksizlik darajasini belgilovehi omillarga an’anaviy garash mavjud.
Bu omillarning tavsiflanishi, odatda, ishlab chiqarish omillari
(ishlab chiqarish fondlari, aylanma vositalar, mehnat), tavakkal-
chilikning kelib chigish sabablari (ichki va tashqi), xarajat markazi
(mahsulot ishlanishi, mahsulot o'zlashtirilishi, ishlab chiqarilishi,
saqlanishi va realizatsiyasi) va shunga o'xshashlar. Ammo strategik
nuqtai nazardan mahsulot keraksizligi tavakkalchiligiga bunday
yondashuv moliyaviy tahlilga mutlago foydasiz hisoblanadi, chunki
tavakkalchilik omillari tuzilmasi oddiylashtirib, mahsulotning
keraksizligini asosiy sababini bilishga vo'l qo‘ymaydi. Ayni vaqtda
mahsulot keraksizligining hagigiy sababini bilmay turib, mazkur
biznes foydaliligi darajasini bashorat gilish giyin.

Mahsulot keraksizligi tavakkalchilik omilining an’anaviy
tavsiflanishi keraksizlikning ko'zga ko‘rinadigan jihatlariga asos-
lanadi. Masalan, tavakkalchilikning shunday tashqi omili ma’-
lumki, bu iste’'molchining mahsulot uchun to‘lov qobiliyatiga ega
emasligi, ya'ni iste’'molchida mahsulotni sotib olishga mablag'ning
mavjud cmasligidir. Agar bunga e’tiborliroq garasak, muammo
negizi nafagat xaridorda, balki sotuvchida hamdir. Iste’molchi
tarifga ko‘ra shunday subyekt. uning uchun taklif gilinayotgan
mahsulot ma'lum darajada foydali bo'lishi, ya'ni mahsulot uning
xohishini gondirishi lozim.

Mahsulot xarid gilish uchun mablag®ning yo'qligi bu iste’-
moldan voz kechishga olib kelmaydi. Iste’mol gilish istagi yugorida
aytilganidek obycktiv ravishda namovon bo'ladi. Agar iste’'mol
gilish istagi paydo bo'lsa, demak u gondirilishi lozim. Agar mos
mahsulot bolsa u holda iste’mol qondirilishi mumkin. Lekin
mahsulot oldi-sotdi munosabatlarida mablag'ning yo'qgligi iste’-
molni gondirishda va korxona mahsuloti talabgorligiga to‘siq
bo'ladi.

Demak, muhsulot keraksizligi negizi ist'emolchining to'lov
qobiliyatiga ega emasligi emas, balki ishlab chigaruvchi va xaridor
munosabatlarining igtisodiy tizimidir. Shuning uchun eng avvalo
iste'molchi to'lov qobilivatiga cga emasligi ta’siri ostida mahsu-
lotning keraksizligi tavakkalchiligini tahlil gilishda, mahsulot oldi-
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sotdisida yuzaga kelishi mumkin bo‘lgan iqgtisodiy munosa-
batlarning variantlarini birma-bir ko‘rib chigish lozim. Bu.ndw
variantlar ko‘plab bo'lishi mumkin.

Agar mahsulotni bir zumda sotib olish imkoniyati bo‘lmasg;
u holda iste’molchiga turli hil qulayliklar yaratish mumkin, masa-
lan to‘lovni muddatli amalga oshirish, tovar lizingi, forfeyting va
shu kabilar. Har bir variant tolovsizlik gobiliyati tavakkalchiligi
nugtai nazaridan ko'rib chigilishi lozim.

Yugorida keltirilgan qulaylikiarni yaratishdan magsad, mahsulot
keraksizligi tavakkalchiligining shunday klassifikatsivasini yaratish
kerakligini tagozo gilmogdaki, u bir tarafdan keraksizlik yuzaga
kelishini negizini yashirishi va ikkinchi tarafdan bu sabablami
bartaraf etish istigbollarini baholashga imkon berishi lozim.

Keraksizlik tavakkalchiligi iste’molchi xohishlari tizimi
dinamikasi bilan izohlanishi. Iste’molchilarning ichki va tashqr

muhitida bo‘layotgan o‘zgarishlar tanlanayotgan mahsulot
ustunligining kamayishiga olib keladi. Shuning uchun iste’molchida
doimiy ravishda xarid giladigan mahsulotidan voz kechish holati
yuzaga kelishi mumkin. Masalan, bozor igtisodiyotiga oftishda
tashqi bozorning liberallashuvi avtomobillarga bo‘lgan talabning
kamayishiga olib kelmadi, lekin iste’mol tizimining o‘zgarishini
taqozo qildi, Iste'molchi uchun endilikda avtomobil tanlashda
uning qulayligi, ishonchliligi, obro’si kabi omillar ahamiyat kash
cta boshladi. Natijada o‘zimizda ishlab chigarilayotgan avio-
mobillarga bo'lgan talab keskin pasaydi. Bu tavakkalchilikni
baholashda quyidagi savolga javob berish lozim: mahsulolning
xaridorga borib yetishida keraklilik tizimi iste’molchining xohishlari
bilan to‘liq mos kelishi ehtimoli qay darajada?

Keraksizlik tavakkalchiligi mahsulot qiymatining ishlab chi-
qaruvchi va iste’molchiga to‘g'ri kelmasligi bilan izohlanishi. Bu
mahsulot sifati, narxi, sofilish shartlari va kafolati tizimi. Agar
masalan, shaxsiy kompyuter ishlab chigaruvchi o'z mahsulotining
sifatini fagat uning kuchli elektromagnit, vibratsion va tashqi kuclh-
lardan himoyalanishga va bu ko‘rsatkichlarini, hatto fannarxning

ortishi hisobiga amalga oshirsa, u holda bu tadbirkor bozorda
fiaskoga uchraydi, chunki aksarivat xaridorni bu ko‘rsatkichlar
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mutlaqo giziqtirmaydi. Shunday qilib, mahsulot keraksizligi
tavakkalchiligida iste'molehi va ishlab chigaruvchini mahsulotni
baholashidagi fargliliklarni baholashda quyidagi savolga javob berish
lozim: «Bizning va iste’molchining mahsulot sifati, narxi va sotish
shartlari borasidagi garashlarimiz to‘lig mos kelishi ehtimoli qay
darajadas.

Mahsulot keraksizligi tavakkalchiligi ilmiy-texnikaviy taraq-
giyot sababli izohlanishi. Shunisi aniq, vagt o‘tishi bilan ilmiy-
texnikaviy taraggiyot sababli ba’zi mahsulotlarning boshqalarga
nisbatan xaridorga yanada mukammal, arzonroq turi taklif gilinib,
u mahsulot bozordan sigib chigariladi. Bunday tavakkalchilikni
baholashda quyidagi savolga javob berish lozim: «<Konkret mahsulot
ishlab chigarish uchun sarflanayotgan kapital bozorda texnologik
vangi tovar paydo bo'lguniga gadar o'z samarasini berish imko-
niyatlari gandays.

Mahsulot keraksizligi tavakkalchiligi mazkur bozordagi rago-
baichi kuchlar bilan izohlanishi. Bozorda mahsulotga gay darajada
yugori ragobat mavjud bo‘lsa, iste’'molchi mazkur mahsulot ishlab
chigaruvchi ragobatchi tarafning mahsulotini tanlash chtimoli shu
qgadar yugori bo‘ladi. Bu ehtimolga baho berishda talab qilinadigan
narsa faqat bu bizning mahsulot ragobatchilarimiz ishlab chiga-
rayolgan nusxaga garaganda xaridorbop bo‘lishi ehtimolini
o'rganishdan iborat.

Mahsulot keraksizligi tavakkalchiligi xaridorning ishon-
chsizligining sababini izohlanishi. Har qanday mahsulotni xarid
gilishda xaridor mahsuloiga nisbatan ishonchsizlik tuyg‘usi bilan
garaydi, u o‘ziga ushbu mahsulotdan ganday foyda olish
mumkinligi, mahsulot bilan bog'liq ganday muammolarga duch
kelishi mumkinligi, xarid o'zini oglamaslik mumkinligi ehtimoli
hagida bosh gotiradi. Iste’molchi ishonchsizligining sababi har
turdagi mahsulot uchun turlichadir. Masalan, iste’molchining
konsultativ xizmatga nisbatan ishonchsizligi konsultantning nota-
nishligi, bunday xizmatning kerakligini tushunmaslik, gilinayotgan
xarajatlar kompensatsiya qilinishi, konsaltingga nisbatan
ishonchsizlik, konsultant xizmatidan foydalanish iste'molchi
imidjiga ijobiy ta’sir etishi mumkinligiga ishonchsizligi kabilar.
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Bu kategorivaning ehtimolini baholashda quyidagi savolga javeb
berish lozim. Iste’'molchi ishonchsizligini yengishdagi imko-
niyatlarimiz ganday? >

Har bir salohiyatli mahsulot bo‘yicha turli kategoriyalarni
baholab, taksonomik tahlil yordamida bu baholashlarni ikki turga:
perspektiv va noperspektiv guruhga ajratish mumkin. Faraz gilaylik,
bizda mahsulot keraksizligi kategoriyasini ifoda etuvchi mah=
sulotimiz bor. i,

Tavakkalchilik omillari biznesning har bir doirasida turli darajada
bo‘lganligi bois tavakkalchilik kategoriyalarini baholash hi}m
turlicha bo‘lishi mumkin. Shu sababli bu muammo tahlil natijasiga
ta'sir gilmasligi uchun tavakkalchilikni baholash tizimini ma’lum
standartga moslash lozim. Bu jarayon formula bilan hisoblanuvchi
X, bahoni ‘Zu baho bilan almashtirish lozim

_Xi,-X,
a,

bu yerda: j=1,2,3,...., X= mahsulot kategoriyasi mazmuni
2 .’i;—j toifa tavakkalchiligi uchun o‘ria arifmetik, 6, — i toifa
tavakkalchiligidan chetlashish, Z — i toifa mahsulot uchun
J kategoriya standart tushunchasi. :

Korxona shug‘ullanmogehi bo‘lgan biznesning kelajagini,
mahsulot kerakliligi jihatdan bashorat gilishda mahsuloining
shunday etalon xarakteristikasini belgilab olish lozimki, bu orgali
biznesni bu turi foydali ekanligini to‘la ishonch bilan aytish
mumkin bo‘lsin. Bu o*ziga xos hisobot nugtasi hisoblanadi. Etalon
sifatida shunday mahsulotni tanlash lozimki, uning keraksizlik
tavakkal darajasi bozorda minimal bo‘lishi lozim. U holda Z
standartidagi j kategoriya tavakkalchiligi bunday etalon mahsulot
0 uchun mazkur kategoriyadagi barcha ma nolar uchun minimal
hisoblanadi.

U

Z 0= min 7,
Misol sifatida konsalting firmasi mahsulotini tahlil gilamiz,

bu mahsulot ishlab chigarish uchun firmaning aktivlan yetarlidir,
Har bir mahsulot uchun turli tavakkalchiliklar darajasi va bu
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natijalar asosidagi mahsulot kerakliligi darajasini hisoblash mum-
kin. Mazkur natijalar asosida mahsulotlarning keraksizlik tavak-
kalchiligi nugtai nazaridan foydalilarini tanlash imkoniyati mavjud
bo‘ladi.

Tortta biznes tarmoglari farglanadi:

I— Analitik-konsultatsion;

2 — Predmetga ixtisoslashgan o‘gitish;

3 — Obyektga asoslangan o'gitish;

4 — Situatsion o'qgitish.

Analitik-konsultatsion faolivat olib boruvchi firma tashkiliy
iqtisodiy rejalashtirishni asos gilib, biznesning strategik rejalash-
tirish va tahlil gilishi bo’yicha xizmat ko*rsatishi lozim. Keyinchalik
bu tarmogq bozor kon'yunkturasini tadqiq qgilish, marketing tahlili
va rejalashtirish, informatsion ko‘rgazmalar tashkil etish bilan
kengaytirilishi lozim.

Predmetga mo'ljallangan oqitish, tezkor fan o‘gitish kurslari,
malaka oshirish kurslari, ilmiy-amaliy seminarlar, darsliklar va
monografiva, multimedia kurslari asosida tashkil etish tavsiya
gilinadi. Firma tarafidan amalga oshiriladigan obyecktga mo'ljal-
langan o'qitish korporativ ichi trening shaklida olib borilishi
lozim.

Situatsion o'gitish mijozning haqgigiy amaldagi materiallari
asosida maxsus o*quv kurslari ishlab chigishi va bu kurslar mijoz
bazasida olib borilishi yoki konsultatsion firma bazasida olib
borilishi mumkin.

4.5. Biznes g'oyaning shakllanishi

Biznes glovaning mantigiy yakuni uning maqgsadini aniq va
lo*nda, ayni paytda to'lig va chugur ifoda etuvchi formula qurish-
dan iborat bo'ladi. Firmaning o'z natijali talabi tahlili va salohiyatli
mahsulotlarning foydaliligi, oxir ogibal mazkur biznesning
levintesentsivasi va ifodalashi uchun asta-sekin informatsion bazani
shakllantiradi. Biznes g'oya formulasi matn, chizma va boshga
ifoda ko'rinishida bo'lishi mumkin. Har ganday holda ham,
birinchidan, barchaga tushunarli, kimga bu biznes taallugli bo*lsa,
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kimga tegishli bo‘lsa va. ikkinchidan, quyidagi savollarga javob
berishi lozim:

1) Biznes asosida (ganday mahsulot, tovarlar yoki faoliyat
turlari) nima yotadi? {

2) Ishlab chigarilayotgan mahsulot yordamida bizning tashki-
lotimiz biznesda ganday qilib omadga erisha oladi? _

3) Nima uchun biznesda omadga erishish shart hisoblanadi?

Ishdagi omad — bu tashkilot tarafidan narxning shunday bo'=
lishi bunyod etiladi va u tarafidan beg'araz o‘zlashtiriladi. Nima
uchun beg‘araz? Chunki tashkilot bu bo‘lakka ega bo'la turib,
o‘zidagi resurslarni ishlatmaydi. Paradoksmi? Axir narx tashkilot:
tarafidan o‘rnatilgani yo'q! Narx tashkilot, uning mahsuloti va:
mijozi o‘rtasidagi munosabat asosida yuzaga kelgan, tashkilot fagat
mazkur munosabat uchun o'z tasarrufidagi ma’lum kapitalni ishla-
tadi. Tashkilot o‘zi narxni belgilamaydi. Tashkilot narxni bclgﬂﬂsh
uchun qulay sharoit yaratadi xolos. Bunda tashkilotning farghi
jihati — mijozlar uchun qulayliklar yaratishi ikkinchi jihati =
ishlab chigarayotgan mahsulotidan mijoz foydalanishi va kerakli
foydani olishi (bu bilan narxni belgilash munosabatiga kirishish),
uchinchi jihati esa go‘shimcha giymatni tannarxdan ajratishga
sarflashi,

Agar bu uch jihat biznes sohasidagi ragobatga samarali bardosh
bera olsa, u holda bu jihatlar ragobatbardosh ustunliklarga aylanadi.
Tashkilotning asosiy ragobatli ustunliklari nimadan iborat? Bunday
fikrlashning foydali tomoni — bu mijozga ragobatchi korxo-
nanining emas, aynan u taklif gilayotgan mahsulotni tanlashi
lozimligini tushuntira olishi.

Boshgacha qilib aytganda, biznes g'oya formulasi bu mijoz-
dan bozorda qo‘shimcha giymatni chigarib olish va xaridorga
mahsulotdan foydalanishga ko‘maklashishdir. Bunda omadga
crishish firmaning barcha qobiliyatlarga ega bo‘lishiga bog'lig.
Ko'pgina adabiyotlarda omadning vo'gotilishi firmaning yoki

}(orxonaning mahsuloti o'z xaridorini topmaganligi bilan
izohlanadi. Aslida yo‘qotishlar firmaning o'z qobiliyutlarini to'g'ri
Yo'naltira olmaganligidan iborat. Oz qobilivatlarni to'g'ri yo'naltira
olish — asosiy va strategik afzalliklardir.




Mahsulotni xaridorga yetkazish bu bozor segmentidir. Bunda
xaridor va tovar bir biriga nisbatan rivojlanishda bo‘ladi. Nahotki
siz avvallari o'yvlab ham ko'rmagan tovar sotib olmagan bo‘lsangiz.
Lekin u bilan uchrashganingiz hamon uni sizga kerakligiga
ishonch hosil gilgansiz? Tovar scgmentatsiyasi va prezentatsiyasi
gayogda goldi. Shunday misol keltiramiz. Maslahatchi yirik
kompaniya rahbariga biznes strategiyani rivojlantirish bo‘yicha
o‘zining pullik xizmatini taklif qilmogda. Rahbar xayolida darhol
bir gancha savel tug‘iladi:

1) Agar bu odam mening biznesimni yaxshi bilsa, nima uchun
o'zi ham bu bilan shug‘ullanmaydi?

2) Agar bu odam meni o'zi aytayotganidek yanada boy gila
olsa, nima uchun o‘zi bu boylikdan voz kechmoqda?

3) Agar u biznesimni yomon bilsa, unda menga ganday nafi
tegadi?

Agar konsultant mijozga strategik rivojlanishni ishlab chigishni
tashkil etish va metodik yordam ko'msatish bo'yicha xizmat taklif
gilsa, unda mijoz birinchi holdagi kabi bir hil ko‘mak oladi, lekin
ikkinchi holda unga tushunarlirog bo‘ladi.

Mijoz sizning faolivatingizdan ganday foyda topishi mum-
kinligini shakllantirish givin bo‘lsada, lekin juda muhim hisob-
lanadi.

Bu yerda bir muallifning quyidagi gaplarini keltirish joiz:

I, Menga kiyim o'miga chiroyli ko*rinish taklif giling.

2. Menga oyoq kivim taklif gilmang, menga qulaylik va
yurishdan lazzatlanishni taklif giling.

3. Menga uy taklif gilmang., menga xavfsizlik, qulaylik, joy,
ozodalik va badt taklif qiling.

4, Menga kitob o'miga bilimlardan lazzatlanishni taklif giling.

5. Menga asboblar o'rniga chiroyli narsalar yasashni taklif
giling.

6. Menga mebel taklif gilmang, menga tinchlik va qulaylik
taklif giling.

7. Menga buyum taklif gilmang, ulardan foyda kam, menga
fikr, hissivot, ishtivoq, ishonch va foyda taklif giling,.



XULOSA

Biznes g'oya korxona hagida shunday tasavvurni uygotadiki,
bu tasavvur orqali korxona xaridorlar uchun ma’lum bir giymatga
ega bo‘lgan muayyan foydalilikni yaratish bilan birga, korxonaning
farglanuvehi qobiliyatlarning gaysilari tijorat unumdorliga ta’sir
qgilishini ham o‘zida mujassam etadi.

Biznes g'oya asosida avvalo korxona missiyasi ishlab chi-
giladi, keyinchalik esa uning butunlik holatini aniglab beruv-
chi ko‘rsatkichlar hamda siyosiy va tashkiliy tadbirlar ishlab
chigiladi.

«Ehtiyaj-xohish-talab» mantiq zanjirida. xohish deyilganda
o'z chtiyojini gondirish tushuniladi, ya'ni, muayyan bir ehtiyojga
asoslangan holat tushuniladi. Ehtivojlar hissiyotlar bilan uyg‘un-
lashib xohishlarga aylanadi. Xohishlar va ularing mavjud bo‘lish
sharoitlari esa talabni shakllantiradi. Iste’molchi mahsulotni
o'zining xohishlari asosida sotib oladi. Sharoitlar asosida tashkil
topadigan talab negizida bu xohishlarning stimullari yoki
cheklovchilari yotadi. Lekin, sotib olingan mahsulotdan keladigan
rohatlanish jarayoni obyektiv foydalilik holati bilan bir vagtning
o0'zida ro'y beradi. -

Talablarni o*rganishda, avvalambor jamivatda aynan hozirgi
vagida qaysi narsa muayvan givmaiga cga bo‘lishini o*rganish
uchun zarur, anigrog'i. qaysi foydaliklar famiyatda shu giymatni
keltirib chiqarishi mumkin.

Har qanday biznes u yaratgan mahsulol o'z iste’molehisini
topa olsagina o'z omadiga erishishi mumkin. Biznes g'oyani

shakllantirish bosqichidayoq rejalashtirilayotgan mahsulotni sotib
olishi mumkin bo‘lgan iste’molchini ko'zda to'tish talab etiladi.

Tapanch iboralar
Biznes g'oya, ehtivajlar, nishiv, mutleg, sun iy, tug'ma, isilab chigarish
eltivaftart, xehishlar, biznes-tarmoglar, tadbirkorlik xavf-xatari, talab
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gilinmaslilik xavf-xatari, iste ‘molchilarning talab va istaklari tnzilmasi, biznes
g'oyani shakilantirish.

Nazorat uchun savollar va testlar

1. Biznes g oyaning magmuni nimadan iborat?

2 Biznes g'ovani ishlab chigish uchun nimalarni bilish talab etiladi?

3 Ehriyojlar, xohishlor deganda nimani mushunosiz va ular orasida ganday
Jarglik mavjud?

4 Ehtivojlar turlarini sanab o'ting.

5. Har bir ehviyof uchun uning xarakteristikasini berib o fing.

6. Yader foydalilik o's nima va u gaysi magsadiarda gollaniladi?

7. Biznes g'oyani shakilantirishdagi bosgichlarni sanab chiging.

8 Ehiyojlar mzilmasi va shaxsiy kapital nina wchun o '‘tkaziladi?

9 Xavf-xatar omillarini ganday klassifikarsiva gifish mumbkin ?

16t Biznes g'oyani aniglab olishdagi zarur savollarni tuzib chiging.

11. Qanday qilib isie molchining bigres argali vlgan foydasini aniglash mumbkin ?



TESTLAR

1. Biznes g'oya qanday tarkibiy gismlardan iborat?
a) bozor ehtiyojlari, ichki gobiliyat, biznes shartlari, rivoj
imkoniyatlari;
b) ichki qobiliyat, biznes shartlari, rivojlanish imkoni
c¢) bozor ehtiyojlari, biznes shartlari, rivojlanish
niyatlari; _
d) bozor ehtiyojlari, ichki gobiliyat, rivojlanish imko
2. Biznes g'oya nima?
a) ma'lum bir biznes turini boshqga biznes turlaridan a
aniq magsad tavsiyanomasi.
b) xo'jalik yurituvchi subyektlarning musobaqalashuvi.
¢) o'rta muddatli moliyaviy reja;
d) moliyaviy reja.
3. Biznes g'oya nechta tarkibiy gismlardan iborat?
a) 5;
b) 3
c) 4;
d) 6.
4. Biznes g'oyaning tarkibiy gismlarini aniglang
a) bozor ehtiyojlari, ichki jihatlar, rivojlanish imkoniya
biznesning sharoitlari;
b) ichki, tashqgi va raqobat muhiti;
¢) igtisodiy, siyosiy va madaniy muhit;
d) moliyaviy reja.
5. Ehtivej — bu ...
a) iste’'molchi uchun muayyan qiymatga ega bo'lgan intis
lishdir;
b) mahsulotning bahosi;
¢) xohish va talab;
d) moliyaviy reja.
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6. Ehtiyojlar turkumlanishiga garab necha turga bo'linadi?

a) 2;

b) 3;

c) 4;

d) 5.

7. Ehtiyojlar turkumlanishiga garab ularning turlarini anig-
lang.

a) mutlag, sun’iy va tabiiy chtiyojlar;

b) oddiy, murakkab va sun’iy;

¢) murakkab, mutlog va foydali;

d) magadli, magsadsiz va to‘g'ri.

8. Biznes g'oyani shakillantirish necha bosgichdan iborat?

a) 5;

b) 3;

c) 4;

d) 2.

9. Biznes g'oyani shakllantirish ganday bosgichlardan ibo-
rat?

a) ehtiyojlar va talabning tahlili, xususiy kapital tahlili va biznes
soha chegaralarini aniglash;

b) ehtivojlar va talabning tahlili;

¢) xususiy kapital tahlili;

d) biznes g'oyani ishlab chigish.

1. Biznes g'oyaning mantigiy yakuni nimadan iborat?

a) uning magsadini aniq to*liq va chuqur ifoda etuvehi formula
(diagramma, chizma, bosqichlar)dan iborat;

b) namx-naveni shakllantirishdan iborat;

¢) kreditni gaytarish;

d) molivaviy reja.

H. Mahswlotming talab gilinmaslik tavakkalchiligi nimalarga
bog‘lig?

a) iste"'molchining to‘lov gobilivati, mahsulot sifati, narxi,
sotishdan keyingi servis xizmati;

b) hech narsaga bog'liq emas;

¢) sotuvchilar va valyutaning almashinuv kursiga;

d) moliyaviy rejaga.
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12. Mahsulotning talab gilinmaslik tavakkalchiligi nima bilan
izohlanali? i I -
a) mahsulot givmatini ishlab chigaruvchi va ist’emolchiga
to'g'ri kelmasligi;
b) sotuv hajmi;
¢) SWOT tahlil; ]
d) PEST tahiil. - .
13. Mahsulotni talab gilinmasligida xaridorning ishonchsizligi
timada namoyon bo‘ladi?
) hech narsada; . .
b) mahsulot ganday naf keltirishi, mahsulot blian‘tgog-l q
muammolarga duch kelishi va xarid o'zini oglay olmasligi;
¢) kreditni gaytarish:
d) ehtiyoj va talab,

s




V bob. Diversifikatsiya va integratsiya

5.1. Diversifikatsiya tushunchasi va uning
mohiyati

Diversifikatsiva tushunchasi lotincha «diversuficatio» so‘zidan
olingan bo'lib, o‘zgarish, xilma-hil taraggiyot degan ma’nolarni
bildiradi. Diversifikatsiya so‘ziga hozirgi kunda umumiy tarzda
quyidagicha ta’riflar beriladi. Diversifikatsiya — korxona (birlash-
ma)larning faoliyati sohalari va ishlab chigaradigan mahsulotlari
turlarining kengayishi, vangilanib turishidir. Diversifikatsiyva —
bir-biri bilan texnologik jihatdan bog'lig bo'lmagan ishlab chiqarish
turlarining bir vagtda rivojlanishi va mahsulot turlarining ko*-
payishidir’.

Iqtisodiyotni diversifikatsivalashdan magsad ishlab chigarish
subyektlarini ixtisosligiga bog'lig bo‘lmagan yangi mahsulotlar
hozoridagi faolivatini kengaytirish, ularni marketing strategiyasini
rivoilantirishga yo'naltirishdir. Diversifikatsiya ishlab chigarishda
yuqori samaradorlikka erishish, iqtisodiy foyda olish, bankrotlikka
harham berish va boshga magsadlarda amalga oshiriladi.

llgari bir sohada ixtisoslashgan sanoat, gishlog xo‘jaligi,
transport, moliya va boshqga sohalardagi firmalarning boshqa ishlab
chigarish tarmoglari, xizmat ko' rsatish sohalariga, birinchi nayvbat-
da, vugori samara beradigan sohalarga kirib borishi, ularning
xo'jalik faoliyati sohalari va imkonivatlarini kengaytirish diversi-
fikatsivaning asosiy tamoyilidir.

Diversifikatsiyaning asosiy ikki ko'rinishi yaxshi rivojlangan.
Ular quyidagilar:

1. Ishlab chigarish diversifikatsiyasi. Bunda diversifikatsiya nati-
jasica turli-tuman tovarlar ishlab chigaradigan, xizmatlar ko' rsa-
tadigan keng tarmaogli, ammo hamisha ham texnologik jihatdan
o'zaro bog'langan majmualar vujudga keladi.

1O bekiston Respublikasi Milliy Ensiklopediyasi. 3-tom. Toshkent. «Daviat
ilmiy nushrivotis, 2002, = 289-b.
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Bunday majmualarga agrosanoat majmuasi, o‘rmon-sa
majmuasi va boshga shunga o*xshash majmualarni misol kelti
murmkin.

2. Kredit diversifikatsiyasi. Bunda kredit sifatida berils
kapital mablag‘lar xavf-xatarini kamaytirish va yugori foyda
magsadida turli-tuman obyektlar ortasida lagsimlanadi.
diversifikatsiyasining rivojlanishiga tarmoglararo kapital ko
ratsiyasi jarayoni va kerxonalararo ichki beqarorlikning kucha
sabab bo‘ladi.

Dunyo mamlakatlarida diversifikatsiya jarayoni XX asrnin

va G'arbiy Yevropa mamlakatlarida diversifikatsiya sanoat,
sport, qurilish, moliya schalarida vujudga keldi va keyinch:
boshga mamlakatlarda rivojlandi. Rivojlanishdagi bu nom

nosiblik diversifikatsiya xarakteriga ta’sir etuvchi omillarni sha
ravishda ikki gurubga bo'linishiga olib keldi.

1. O'ziga xos omillar. O'ziga xos omillar diversifikatsiyaning,

dastavval, AQSH, Yaponiya, Garbiy Yevropa mamlakatlari
rivojlana boshlashi va ushbu mamlakatlar ijtimoiy-igtisodiy omil
bilan bog'liq ravishda vujudga kelgan. Bu omillar, keyinchal
ham boshga davlatlardagi diversifikatsiyalash jarayonida muhi’:ﬁ
ahamiyat kasb eta boshlagan.

2. Umumuy omillar. Bu omillar diversifikatsiyalash jaraynni

kevinchalik rivojlangan davlatlarga tegishli bo‘lgan umumiy
omilladir. Ularga ilmiy-texnika ingilobi, yugori foyda olish uchuﬁ
kurash, ragobat kurashi, texnika taraqgiyotidan golib kctmaaﬁf
va boshga omillar kiradi,

Diversifikatsiyada firmalar, aynigsa, monopol firmalarning ko'p
tarmoglilik ta’siri oshadi. Ular avvalo ko'p daromadli, tez rivoj=
langan sohalar (masalan, elekironika, kimyo)da faoliyat hoshlaydf.
Kompaniyalar mahsulot ishlab chigarish bilan birga shu mahsu-
lotlar uchun zarur bo‘lgan xomashyolarni ham o‘zlari tayyorlashga
kirishadilar. Mablag‘lar kam daromadli sohadan tejalib, ko'p
daromad keltiradigan tarmoglarga sarf etiladi.

Masalan, AQSH konsernlari xizmat ko‘rsatish, qurilish ishlari,
savdo-sotig axboroli, jihozlamni ijaraga berish va boshga ishlar
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bilan shug‘ullanadilar. Diversifikafsiya motivlari 5.1-rasmda
keltirilgan.

" Keng kolamli ifch Ishlab chigarish
hisobiga igtisod gilish zanjiridagi bo ‘shiiglar

Xavfning | .| DIVERSIFIKATSIVA|— Ta:;"’f;ff::;ﬂ;’f"

kamayishi ‘ = ‘l ) kirish imkonivati

l Raﬂbari.fknmg' Qo'shma faoliyat (sotuy,
| umidiari marketing)

5. I-rasm. Diversifikatsiya motiviari

Birinchi Prezidentimiz igtisodiyotni tarkibiy o‘zgartirish va
diversifikatsiva gilish jarayonlari borasidagi islohot va yangilanishlar
yo‘nalishini 2000-yildayoq belgilab olinganligini, biroq jahon
igtisodiy ingirozi ishlab chigarishni muntazam yangilab, mo-
dernizatsiya gilib borish zaruratini kun tartibiga yanada o‘tkir
qilib gofvayotganligini, buning uchun bor kuch-imkoniyatimiz
va resurslarimizni safarbar ctishimiz zarurligini gayd etdilar. Shu-
ningdek. 2009—-2014-yillarga mo‘ljallangan dastur ishlab chigish
to'g'risidagi masalaga alohida ¢'tibor garatdilar. Bu dasturda
igtisodiyotimizning asosiy tarmoglarini modernizatsiya gilish va
texnik yangilash, mamlakatimizning yangi marralarni cgallashi
uchun kuchli turtki beradigan va jahon bozorida ragobatdoshligini
ta'minlaydigan zamonaviy innovatsiya texnologiyalarini joriy gilish
ho'yicha magsadli loyihalar o'z ifodasini topadi. Igtisodiy das-
turning yana bir muhim ustuvor yo'nalishi — boshlangan tarkibiy
o'zgarishlarni va igtisodiyotni diversifikatsiva qilish jarayonlarini
davom ettirish hisoblanadi’,

VLA, Karimov. Jahon  moliyaviy-igtisodiy ingirozi, O*zbekiston sharoitida
uni bartaraf etishning yo'llari va choralari. — T.: «O*zbekistons, 2009, — 27-b.
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b
Igtisodiyotning muhim l Korxona va tarmoqlar faoliyat
tarmoglarini rivajlantivish sohalarini kengaytirish
/

! NS I T S| |
Yangi o'zak | TARKIBIY | DIVERSIFI- | |
tarmoglarni | 0'7‘3“’5“' KATSIYA [

barpe eruh J
- I |

[ Samarali va mustagil ) Mahsulot va xigmat

igtisodiyotni shakllantirish ) turlarini ko ‘paytirish J

5.2-rasm. Intisodiyotni diversifikatsiya gilish jarayoni

Manba: B.Yu. Xodiyev, A.Sh. Bekmurodov, U. G'ofurov, B. Toxliyev.
O‘zhekiston Respublikasi Prezidenti Islom Karimovning <Jahon molivaviy-
igtisodiy ingirozi, O*zbekiston sharoitida uni bartaraf etishning yo'llari va
choralari« nomli asarini o‘rzanish bo'yicha o'quv go'llanma. — T.: «lgti-
sodiyots, 2009-y, — |20-b,

Iqtisodiyotni diversifikatsiya gilish jarayonini davom ettirish
natijasida korxona va tarmoglar faolivat sohalarini kengaytirish,
mahsulot va xizmat tudarini yangilash, yangi o‘zak tarmoglarni
barpo etish igtisodiyotning muhim tarmoglarini rivojlantirish
kabilarda erishiladi (5.2-rasmga qarang). '

Tarkibiy o'zgarishlar va igtisodiyotni diversifikatsiva qilish
2008 yilda tarmoglardagi yugori o'sish sur’atlarini ta’minladi.
Jumladan:

— sanoat mahsulotlari ishlab chigarish 12,7 foizga;

— xizmat ko'rsatish — 21,3 foizga:

= transport xizmati hajmi — 10,2 foizga o'sdi.

Mamlakatimiz YAIM o'sish suratlarining barqarorligini ta’™~
minlashda igtisodiyotdagi yetakchi tarmoglarming yugori o'sish
sur'atlari mustahkam zamin tayvorlamogda. Jumladan, 2013 yilda
sanoat ishlab chiqarishi 8.8 foiz, gishlog xo'jaligi mahsulotlari
yetishtirish 6,8 foiz, chakana savdo aylanmasi 14,8 foiz va aholiga
pullik xizmatlar ko‘ratish 15,8 foizga bargaror yugori sur'atlar
bilan o'sdi (5.1-jadvalga garang).

140



5. 1-jadval
O‘zbekistonda igtisodiyotning asosiy tarmog va
sohalaridagi o“sish sur’atlari, foizda

Ko“rsatkichlar 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013

Sanoat ishlab

chigarish 121} 12,71 9,0 83 6,3 T 8,8
Qishlog xo'jaligi

mahsulotlari 6,1 4,5 5.7 6,8 6,6 7,0 6,8
vetishtirish

Chakana savdo
)
il 2101 712 166 | 147 | 164 | 139 | 148

Aholiga pullik

ismitlar koieatich 206 21,3 | 129 | 134 | 16,1 | 143 | 158

Manba: O'zbeksiton Respublikasi Davlat statistika go®mitasining ma’lu-
motlari

5.1-jadvaldan quyidagi xulosani chigarish mumkin: jahon
molivaviy-iqtisodiy ingirozi sharoitida dunyo migyosida yalpi talab,
savdo va investitsivalar hajmining sezilarli darajada gisqarishi
yurtimiz iqtisodiyotiga ham o'zining ta'sirini ko‘rsatdi. Xususan,
ingirozdan oldingi 2007-yilda chakana savdo aylanmasi va aholiga
pullik xizmatlar ko*rsatishning go‘shimcha o'sish sur’atlari darajasi
(tegishli ravishda 21,0 va 20,6 foiz) keyingi villarda sezilarli
pasayishi kuzatildi. Biroq, shunisi ¢’tiborga loyiq: shunday murak-
kab va qiyin sharoitda ham iglisodiyotning asosiy tarmog va
sohalarida igtisodiy o*sishning yuqori va bargaror sur'atlari saglanib
qolmogda.

Igtisodivotning yetakehi tarmoglarini modernizatsiya qilish va
ishlab chiqarishni diversifikatsivalash borasida 2011-2015-yillarda
O*zbekiston Respublikasi sanoatini rivojlantirishning ustuvor
yo'nalishlari to'g'risidagi Dastur muhim ahamiyat kasb etadi.
Dasturning asosiy magsadi — respublika sanoatini bargaror, jadal
va mutanosib ravishda rivojlantirish, asosiy sanoat tarmoglarini
diversifikatsiva gilishga va cksport salohiyatini o'stirishga yo'nal-
tirilgan tarkibiy o'zgartirishlarni chuqurlashtirish, sanoat tarmog-
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lari, komplekslari va korxonalarini modemnizatsiya gilish, i
chiqarishni texnik va texnologik yangilash asosida ule
samaradorligi hamda ragobatdoshligini yanada oshirishdan

Dasturning asosiy vazifalari va ustuvor yo‘nalishlari:

— struktura hosil giluvehi tarmoglarni va umuman sanoa
rivojlantirish bo'yicha igtisodiyotning asosiy tarmoglarini dive:
fikatsiya qilishga yo‘naltirilgan tarkibiy o‘zgartirishlarni chugu
lashtirish; Sy

— mamlakatimiz sanoat mahsulotining raqobalbdrdoshl"
oshirish, respublika sanoati va umuman igtisodiyotini ri
tirishning jahon kon’yunkturasidagi o‘zgarishlarga bog’ liqlig
kamaytirish magsadida normativ ko‘rsatkichlar va tariflarning
garorligini ta’minlash;

— sanoat korxonalarini keng miqyosda modernizatsiya qili
texnik va texnologik yangilash, ularni eng zamonaviy yugori
texnologik uskunalar bilan jihozlash, sanoat tarmoglarida za-
monaviy ilm-fan yutuglari va ilg‘or mnuwts:yd texnologiyalarini
jadal tatbig etish, sanoat uchun yuqori malakali kadrlar tayyor-
lashni kengaytirish;

— ishlab chiqarishni diversifikatsiya gilish, mahalliy xoma-
shyoni chuqur va sifatli qayta ishlash negizida cksport salohiya-
tining bargaror o'sib borishini, eksportga mo‘ljallangan ragobat-
dosh sanoat mahsuloti ishlab chrqdnshm ko'paytirish, ularni softsh
bozorlari kengaytirilishini ta’minlash va boshgalar. 3

Yugoridagilarni umumlashtirgan holda mamlakat |thsodlyoﬁni'
modernizatsiya va diversifikatsiya qilishning asosiy mohiyati va
tamoyillarini quyidagi ko'rinishda tasvirlash mumkin (5.3-rasm).

Milliy igtisodiyotning bargaror va samarali amal qflrshmf.-
ta’minlash, uni jahonning nvml.mgan mamlakatlari taraggiyoti

darajasiga olib chiqish, turli siyosiy va igtisodiy o‘zgarishlar, jahon.
bozori kon yunkturasidagi tebranishlar, ingiroz holatlariga msbatan-_
«chidamliligi», mustaqil rivojlana olish imkoniyat va sa!ohmstlmﬁ ¢
aynan igtisodiyot turli darajalari ishlab chigarish jarayonlaridagi
tub islohotlar va ularning natijalariga bog‘liqdir. Birog, shu bilan
birga ishlab chiqarishni modernizatsiyalash ijiimoiy-igtisodiy
hayotning boshqa sohalaridagi o*zgarishlarga chambarchas bog'lig.
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Islohot mohiyati: igtisodivor va uning yetakehi tarmoglarini anig, chugqur va
har tomontama puxta o‘ylangan wzog muddatli istighollaring ishlab chigish,
shu asosda modernizatsiva gilish, fexnik va texnologik yangilashni
Jadallashtirish va kolamlarini kengayrirish, ishlab chigarishni diversifi-
katsiyalashga yo'naltivilgan tarkibiy o'zgartivishlarni chugurlashtivishdan
iborat.

ISLOHOT TAMOYILLARI

Igtisodiyotni modernizatsiya
qgilish:

= Iqtisodiyot va uning yetakchi
tarmoglariga eng zamonaviy
vugor texnologik uskunalar,
ilmiy yutuglar va ilg'or inno-
vatsiya texnologivalarini ja-
dal tatbig etish;

o Ishlab chigarish xarajatlarini
pasaytirish, energiva va re-
surslarni tejaydigan zamona-
viy texnologiyvalarni joriy
etish hisobiga ishlab chiga-
rish samaradorligini muttasil
oshirib borish;

= |gtisodivotning vetakehi tar-
moaglaming tashgi bozordagi
ragobatdoshligini 1a’min-
laydigan xalgaro sifat stan-
dartlari va texnik reglament-
larni tizimli tarzda tatbig
etish,

.

Tqtisodiyotni

diversifikatsiyalash:
Igtisodivoining yetakchi tarmoglar
raqobatbardoshligini oshirish, uni
rivojlantirishning jahon konyunk-
turasidagi o‘zgarishlarga bog'liq-
ligini kamaytirish;
Igtisodiyotning yelakchi tarmogqla-
rida jahon bozorida doimiy xaridor-
gir bo*lzan, go’shilgan giymat ulushi
yugori ragobatdosh mahsulot ishlab
chigarish;
Mahalliy xomashyoni chugur va
sifatli qayta ishlash negizida eks-
portga mo'ljallangan ragobatdosh
mahsulotlar ishlab chigarishni ko'-
pavtirish va ularni sotish bozorlari
ni kengaytirilishini ta’minlash;
Igtisodiyotning yetakehi tarmoglari
o‘riasida kooperatsivasi va ishlab
chiqarish mahalliylashtirish dara-
jasini yanada oshirish.

5. 3-rasm. Mamlakat igtisodiyotini modernizatsiya va diversifikaisiya

gilishning asosiy mohiyati va tamoyillari

Manba: B.Y. Xodiyev, A.Sh. Bekmurodov, U. G'ofurov, B. Tuxliyev.
O'zhekiston Respublikasi Preadenti Islom Karimovning «Jahon moliyaviy-
iqtisodiy ingirozi, O'zbekiston sharoitida uni bartaraf etishning yo'llari va
chorlaris nomhi asarini o'rganish bo'yicha o‘quv go‘llanma. — T.: algti-
sodiyots, 2008-y. — 120-h.
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Ya'ni, barcha soha va jabhalar o'rtasida jadal isloh etish ¥
modernizatsiyalash jarayonlarining amalga oshirilishida izch
va mantigiy muvozanatni ta’minlashga harakat gilish lozim
o‘rinda, modernizatsiyalash jarayonida jamiyatning har bir
ongliligi va mustagilligini oshirishdagi o’ringa alohida e’tibof
garatish lozim, deb hisoblaymiz.

5.2. Diversifikatsiya torlari.
Oldinga va orgaga integratsiya

O‘z turkumlanishi bo‘yicha diversifikatsiyaning bog'langan W
bog‘lanmagan (konglomeratli) turlari farglanadi. Ba’zida uni fate.
(fot. lateralis — yonlama) diversifikatsiya deb atashadi. O°Z
batida, bog‘langan diversifikatsiya vertikal yoki gorizontal bo‘lishi
mumkin. Diversifikatsiva turlarini aniglashning asosiy mezoni
bu goshilish ramoyilidir. :

Funksional go‘shilish holatida ishlab chigarish bilan bQS"
korxonalar o*zaro birikadilar. Korxonalar o‘rtasidagi investitsion
qo‘shilish holati, o‘zaro ishlab chigarish shakliga ya'ni bog‘langan
vertikal diversifikatsiyaga ko'ra amalga oshmaydi.

Vertikal diversifikatsiyva — bu korvona tarafidan eski mahst=
lotni ishlab chigarish jarayonini o'z ichiga olgan texnologik
zanjimning ma’lum bosgich tarkibiga vangi ishlab chigarishni jall
etishdir. Vertikal integratsiyaning mohiyati shundan iborats
mahsulot ishlab chiqarish va xizmat ko‘rsatish jarayoniga zanir
bo‘_fgan barcha shart-sharoitlarni bozorda boshga korxonalardan

sotib olmasdan, o'zining ichki imkoniyatlaridan kelib chiggan
holda mustaqil ta’minlashga qaratilgandir. Ishlab chiqarish va
mahsulotni iste’molchiga yetkazib berish tizimida turli strategik
a!m_rqzyal kasb ctuvchi zanjirlarni nazorat gilish va korxona
o°zining samaradorlik qobilivatini oshirish orqali integratsiya

straicgiyasi 0'z-0'zini oglaydi, '

Vertikal integratsiya strategiyasi gachon o'zini oglaydi? Agar =
komoqa mahsulotni ishlab chiqarish va sotish zanjirida muhim
strategik bo'g'inlarni nazorat etish hisobiga rentabelligini oshira
olsa, u holda ushbu strategiya o‘zini oqlaydi,

X
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Vertikal integratsiya natijasida turli darajadagi ishlab chiqarish
bosqichidagi bo‘limlarning (firmalar) o‘zaro qo*shilishi kuzatiladi.
Bu holatlarda vertikal integratsiyaning quyidagi turlari uchraydi:

— ishlab chiqgarish faoliyatining to‘liq integratsiyasi:

— gisman integratsiya, bu holatda mahsulotning ma’lum bir
gismi korxonada ishlab chiqariladi, golgan gismi boshqa korxo-
nalardan sotib olinadi;

— kvazintegratsiya — xususiy mulkchilik huqugiga o‘tmagan
holda integratsiyaga giziquvchi kompaniyalar orasida uyushmani
tashkil etish. Ko'pincha bunday turdagi integratsiya integratsiya-
lashuv yo’nalishiga ega va ishlab chiqarish zanjiridan o‘rin olgan
korxonalar tarafidan amalga oshadi.

— oldinga (to'g‘ridan to‘g'ri) integratsiya;

— orgaga (teskari) integratsiya.

Vertikal integratsivaning kuchli tomonlari;

— xo'jalik alogalarining stabilligi;

— yetkazib berishlarning kafolatlanganligi;

— resurslar ustidan nazorat:

— kapital aylanmasi va xarajatlar qoplanish muddatining
tezlashuvi;

= lexnologiyalarga ega bo'lish,

Teskari integratsiyada korxona avvallari ta’'minotchi tomonidan
amalga oshirilgan bir necha funksiyalarni o‘ziga gaytarib olib,
xomashyo manbalari, ishlab chigarilgan butlovehi mahsulot va
varimfabrikatlar ustidan nazorat o'rnatadi. Ushbu turdagi integ-
ratsiyaning maqsadi ahamiyatga cga bo'lgan strategik xomashyo
manbaini himoyalash yoki asosiv faolivat uchun muhim bo‘lgan
yangi texnologiyalarga kirish va ularni o'zlashtirishdan iborat.

«Du Ponts yirik kimyoviy kompaniyasi teskari vertikal integ-
ratsiyasini tanlab, o‘zining neflga bo'lgan chtiyojini neft gazib
oluvehi korronalar hisobiga gonigtirdi. Ushbu usulning o*ziga
xos ijobiy taraflari nazoratni kuchaytirish, koordinatsiyani yax-
shilash va xarajatlarni kamaytirishga asoslanadi'.

oo C A, Crpareriuecinii MeHeasent: BIcHHe BAHEE YeM 3HAHWSL —
M.; Jleno, 2003,
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To'g'ridan to'gfri integratsivada korxona avval distriby
tarafidan bajarilgan transport, servis xizmatlari, ta’minot (@
va firmaning asosiy faolivati bilan bog‘lig boshga funks
xizmatlarni o‘ziga gaytarib oladi.

Ushbu holatda korxonaning motivatsiyasi mahsulot ta
notini nazorat qilish va o'z iste’molchilarini yaxshiroq bilis
iborat. Jozibali tarmogda kuchli ragobat holatiga (bozord
mageyi, ulushi muhim bo'lgan) korporatsiva uchun ush
strategiya mantigiy strategiva hisoblanadi. Vertikal integrats
ichki, hamda tashgi omillarni mobilizatsiya gilish hisobiga ama
oshiriladi. .

«Ford» kompaniyasi zavodida ishlab chigarish jarayoni si:u.}
tashkil etilgan: dastlab zavodga metall, temir qotishmasi Kiris
va yakunida zavoddan tayyor avtomobil chigishini k

mumkin.

Korporatsiyalar tarafidan bu turdagi strategiyalarni ta!ﬂfl
sababi, xomashyo va tayyor mahsulotlar narxining bir :
darajada emasligi. Xomashyo ustidan o*rnatilgan nazorat uninj
birmuncha arzonlashuviga va xomashyo manbalariga crish'lsl‘l
kafolatlaydi. Ushbu nazorat past ishlab chigarish xal_'ajat‘.__.:
bilan bog'liq ragobat ustunliklarining zaruriy manbai bo'lib
xizmat qiladi. Ta’minot kanallarini nazorat gilish yoki SOTB’_‘!
xizmatlarining o‘zaro hamkorligi sinergetik samara olish im=
konini beradi. A

Odatda, teskari integratsiva to'g'ri integratsivaga kn‘ril bir
muncha foydaliroqdir. U korporatsivaning strategik egiluys
chanligini  kamaytirishi mumkin. Bu esa sotilishi giyin bo‘lgan
gimmatbaho aktivlarni o‘zlashtirish bilan bog'liq. Boshqacha qi}iﬁ
aylganda, tarmogdan chigib ketishning yueori to‘siglarini
vujudga keltiradi. J

Vertikal integratsiya ko‘pincha metallurgivaga, qog'oz isﬁ%
chigarishga, kimyoviy mahsulotlarga, shuningdek keng I'IVOI'I
lanayotgan neft biznesiga xos. Vertikal integratsiya korxonaning

turli bo‘limlarini o‘zaro hamkorlikda ishlashi va birgalikda
resurslardan foydalanish asosidagi sinergizm hisobiga daro-
madlarning ortishini ta’minlaydi.
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Integratsiva jarayonida ishlab chiqarishning texnologik darajasi
ortishi, transaktsion xarajatlarni pasayishi, shuningdek, xomashyo
manbalariga yetishish mumkin.

Gorizontal integratsiya yoki bog‘langan gorizontal diversi-
fikatsiya — bu bir facliyat sohasida ishlovchi va ragobatlashuvchi
korxonalarning o‘zaro birlashmasidir. Gorizontal integratsiyaning
asosiy magsadi ma’lum raqobatchilarni yutish yo‘li yoki ularni
to'lig nazoratga olish yo'li bilan firma helatini kuchaytirishdir.
Gorizontal birlashuy ishlab chigarish hajmida igtisod gilishga yoki
ragobat kurashi xavfini pasaytirishga, shuningdek, xizmat yoki
mahsulot assortimentini kengaytirishga yordam berishi mumkin.

Gorizontal diversifikatsiyaning ahamiyatga molik tarafi bozor-
larni jug'rofiy kengaytirish, natijada bir turdagi mahsulot ishlab
chigaruvchi lekin turli xududiy bozorlarda faoliyat olib boruvchi
kompaniyalarni o*zaro birlashtirishdir. Gorizontal diversifikatsiyaga
klassik misol tariqasida Amerikaning pivo ishlab chigaruvchi
kompaniyalarni alkogolsiz ichimliklar ishlab chiqarish va mah-
sulotlar bilan ta’'minlash sohasiga kirib kelishini keltirish mumkin.
Bu holatda ishlab chigariluvehi mahsulot turi ko‘paydi va
iste’molchilar doirasi yanada kengavdi.

1997-vyilda spirtli ichimliklar sotuvchi ikkita Amerika firmala-
rining birlashuvi natijasida «Diageo» nomli yangi yirik kompaniya
tashkil ctildi. Ushbu kompaniya spirtli ichimliklar bo‘yicha
Amerika bozorida yetakchi o'rinni egallab, ragobatchi kompa-
nivadan mahsulotlarini ikki barobar ko*p sotish orqali 0°zib ketdi.

Bog'lanmagan diversifikatsiva yoki oddiy diversifikatsiva —
bunda korxona bosh faoliyati bilan to‘g'ridan tug'ri bilvosita
alogaga ega bo'lmagan faolivatni o'z ichiga oladi. Agar integratsiya
uchun imkoniyatlar cheklangan bo‘lsa yoki umuman mavjud
bo'lmasa yoki ragobatchi holati kuchli bo‘lsa, diversifikatsiya
to'g'ri deb hisoblanadi.

Bunday turdagi diversifikatsiyada umumiy bozorlar, resurslar,
texnologivalar mavjud bo‘lmasligi mumkin, birog faoliyat
maydonida aktivlaming tagsimlanish yoki almashinish hisobiga
samaraga erishiladi. Bu asosan kapital diversifikatsiyasi, lekin ishlab
chigarish diversifikatsivasi (konglomerat diversifikatsivasi) emas.
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Investitsion resurslar va pul ogimlarini optimal boshgarish natija-
sida konglomeratli birikishning foydali jihatlari kuzatiladi. Ushbu
diversifikatsivada birmuncha ahamiyatli motiv sifatida o‘suvcl
yoki yugori foyda keltiruvchi sohalarda birikishga intilish, i
tagsimlash, boshgaruv tajribasini go‘llash, ba’zida solig imtiyozlari
rolini o‘ynashi mumkin. Ko'pgina tadqigotchilarning fikricha,
diversifikatsiya ko'pincha shaxsiy ambitsiyalar yoki oddiy holatlar
bilan ifodalanadi.

O‘suvchi tarmogda diversifikatsiva u yoki bu tarmogning
uzoq muddatli stagnatsiyasi bilan bog‘liq bo‘lishi mumkin.
Stagnatsiya — yarim yildan ko‘p bo‘lgan muddatda ishlab chi=
qarishni pasayishi, yalpi milliy mahsulotni o‘sishi nolga tengligi
yoki pasayishi bilan xarakterlanadi. Masalan, tarmog bozori
yetuklik bosgichiga velganda, o‘rtacha ragobat pozitsiyasiga ega
bo‘lgan kompaniya giyinchiliklarni sczadi va bu yerda eng katta
chtimolli strategiya tarmogga bog'lanmagan diversifikatsiya paydo
bo'ladi. Har doim shuni yodda tutish kerakki, yangi mahsu=
lotlarni ishlab chigishda diversifikatsivadan tezda (qisqa mud-
datda) foyda olib bo‘lmaydi,

Diversifikatsiya barcha bozor omillarining moliyaviy taraflarini,
shuningdek, diversifikatsiyalangan firma boshqaruv masalalarini
to'lig o'rganishni talab ctadi. Diversifikatsivada vagt omilini
hisobga olish muhimdir. Agar kompaniya vangi sohaga crta kirib
kelsa, bu muvaffaqqiyatning asosiy omili bo'lib xizmat giladi.

Bozorni kengaytirish bilan bog'lig bo'lgan muvaffaggivatning
asosiy omillaridan foydalanish va daromadni oshirish magsadida,
korxona odatda tez sur'atlarda o'suvehi mahsulot bozorlariga chi-
gishga harakat giladi. Afsuski, quyida keltirilgan sabablar natijasida
bir gancha ahamiyatga molik xavflar (tavakkalchilik) kuzatiladi:

1. Bozoming samarali faoliyatini ta’minlovchi tarmoq rago-
batchilar soni maksimal darajaga yctishi mumkin (shaxsiy
kompyuterlar va nusxa ko‘chirish texnikalari).

2. Ta’minot kanallari barcha korxona mahsulotlarini sota (reali=

zalsiya gila) olmaydi. §

3. Sotish texnologiyasi, usullari va shakllarining o‘zgarishi

muvaffaqqgiyatning asosiy omillarining o‘zgarishiga olib keladi.
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Ammo har ganday firma ham ushbu o‘zgarishlarga o'z vagtida
moslasha olmaydi.

4. Bozoming aldamchi o'sishi.

Aynan vugorida keltirilgan sabablar tufayli o‘zlashtirilgan
mahsulot ishlab chigarilishi, va’ni, an’anaviy tarmoqdagi faoliyatni
to'g'ri boshqarish evaziga korxona uchun vangi tarmoglarga chi-
qishdan ko'ra sezilarli darajada xavfni kamaytirishi imkoniyatini
beradi. Bog'langan diversifikatsiya va integratsivaning tagqos-
lanmasi quyidagi 5.2-jadvalda keltirilgan.

5.2-jadval
Integratsiya va bog'lanmagan diversifikatsiyaning
taggoslanmasi
. Integratsiya Diversifikatsiya
Faoliyat almashinuvi yoki faoliyat | Bog'lanmagan va vangi sohalarda
maydonidahamkorlik, resurslardan |xo'jalik faolivatini kengaytirish
birgalikda foydalanish: orgali:
= gavdo belgisi; = xavini kamaytirish;
~ samarali marketing = solig to"lash imuyozlarini qo‘llash;
— xizmat ko'rsatish; — aktivlar likvidligini orttirish;
— yangi mahsulot va texnologiyvalar | — daromadlar ogimini boshqarish;
imkoniyati: — qo'shilishdan garshi himoyalanish;
— quvvatning ortigehaligi; «kelishilgan narxlamis joriy etish;
~ ishlub chiganishdagi igtisod. — boshgaruy xohishlarini ta’minlash
(gonigtirish).

Xususiylashtirish jarayonida korxonalami sotib olish tajriba-
sining ko‘rsatishicha, mulkdorlar o'z aksiyalari portfelining diver-
sifikatsiya hagidagi garorlami turlicha gabul qiladilar. Rejalash-
tirilgan yondashuvni amalga oshirish orqali yogimlilik tarmoglari
aniglanib, keyinchalik esa korxonalar xarid gilinadi (bu ko*pincha
tarmoglararo portfellami shakllantirish magsadida banklar tomo-
nidan amalga oshiriladi)’. Ammo asosiy fargli jihati ko'pgina hol-
larda tarmogning yogimliligi va korxona faoliyatining samaradorligi

U fypros HOE. CTparersMeckind MEHeMMENT opranr3anmn. YueOnoe
nocobue, — M. TEWC, 2004.

149



o'rtasidagi zaif aloganing mavjudligi sabab bo‘ldi. Ko‘pgina ji
subyektiv omillarza bog'lig ekanligi ayon bo‘lib goldi:
mencjerlari va xodimlarning mulkdorlar bilan hamkorlikka tayyor
mahalliy hokimiyatlarning shunga o‘xshash hamkorlikka xokb
bildirishi; mazkur korxona ustidan nazorat o*matishni xohlayoty
boshqga subyektlarning gizigishlarining mavjudligi va boshqalar.

Natijada yangi mulkdorlar o‘zlari xarid gilgan korxon
ustidan har doim ham foydalana olmas edilar va ogibatda
qutilishni harakat gilar edilar. Shuni ham ta’kidlab o'tish jc
unchalik katta bo‘lmagan xarid narxi odatda biznesni o‘zlashti
va uni daromad darajasigacha yetkazish uchun katta migdord
kelajakdagi xarajatlarga sabab bo‘lmogda edi. Umuman olgan
turli tumanlik samarasiga asoslangan, o'vlangan diversifikat
zamonaviy yirik ishlab chigarish rivojining salohiyatli yo®li si
xizmat giladi. Shu bilan birga diversifikatsiya modeli har bir ko
uchun alohida individual xaraktcrga cga bo'lib, ichki imkoni
va bozor ehtiyojlarining izchil tahlilning natijasi hisoblanadi.

5.3. Birlashuvlarning asosiy shakllari.
Yutilish va qo*shilishlar

[. Ansoffning fikriga ko‘ra, diversifikatsiya gilish yo'llari kor=
xonadagi mavjud portfelning kamchiliklarining tahlilidan k
chigadi (uning balanslashtirilmaganligi, strategik resursla
kamligi yoki ortiqchaligi, kutilayotgan foyda migdorining
kelishi va h.k.). Ushbu tahlillar yangi faoliyat turlari qanday mﬁ-
teristikalarga javob berish kerakligi hagidagi tushunchalarni an
lashtiradi. 3

L. Ansoffning fikriga ko‘ra biznesning vangi sohalarini an(ﬁrf
lashning ikki yondashuvi mavjud: _ I

— xatolar va urinishlar usuli, yoki ularning ish mobaynida
tuzatib borish: '

— rejalashtirilgan yondashuv, va'ni ushbu holatda xahll_i%_
nayotgan faoliyat sohasi aniglanadi, uning rivojlanish istighollas
tahlil gilinadi, kutilayotgan birlashuv borasidagi magsadgs
yo*naltirilgan hamkorlar qidiruvi amalga oshiriladi. Takliflar hamma

{
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strategik va moliyaviy kriteriyalar bo'yicha tekshirilgandan so‘ng,
realizatsiva uchun gabul gilinadi.

Har bir yondashuvning o'z afzalliklari va kamchiliklari mavjud,
va shu ikki yondashuvning mutanosiblikda go'llash optimal deb
hisoblanadi voki 1. Ansoffning fikriga ko‘ra, strategik tajribaga
ega bo‘lish orqali diversifikatsiya amalga oshiriladi.

Diversifikatsiyani amalga oshirishning ikki yo'li mavjud:

— Ichki o'sish — mavjud korxonaning diversifikatsiya faoliyatini
amalga oshirish;

— Tashgi o‘sish — go‘shilish va yutilishlar (M&A — mergers
and acquisitions) orgali diversifikatsiya gilish.

Qo'shilish — bu ikki yoki undan ortiq kompaniyalar kapitalini
bitta kompaniyaga birlashtirish orgali kelishuvga erishish. Odatda
go‘shilish kelishuvi hajm jihatidan bir biriga yaqin korxonalar
orasida tuziladi va do'stona xarakteriga egadir.

Yutilish — bu korporatsivaning nazorat paketini sotib olish va
ushbu korxonaning kompaniyvaning bir bo'limiga aylantirishdir.
Yutilishlar odatda turli hajmdagi kompaniyalar orasida ro‘y beradi
va do'stona bo‘lgani kabi dushmanlik xarakteriga ham egadir.

Integratsiva va diversifikatsivaning asosida ko'pincha mulk-
chilik, resurslar, faoliyat turlarining qo‘shilish tamoyili yotadi.
Xo'jalik jamiyatlarining anig shakllari turlicha bo‘lib, iqtisodiy va
vuridik institutlarning milliy jihatlariga bog'liq. Lekin xo'jalik
jamiyatiari shakllarining turlicha bo‘lishiga garamasdan, asosiylari
sifatida mulkehilik va ishlab chigarish yoki shartnoma kooperatsiya
hisoblangan ikkita boglovehi element e’tirof gilinadi.

Vertikal kompleks — bu xo'jalik birlashmasi bo'lib, u bosh
kompaniyaning ishlab chigarish alogalarida va ushbu kompaniya
tasarrufiga kiruvehi korxonalar (filiallar) kapitalida gatnashishini
ko'zda tutadi. Konsern deb ataladigan vertikal birlashuvning real
xarakteri milliy jihatlardan kelib chiggan holda aniglanadi.

Konsernlar har xil turdagi kompaniyalardan tashkil topgan
bo'lib, unga kiruvehi korxonalarning mustaqil faoliyat yuritish
darajasi bilan farglanadi. Amerika konsernlari o'z filiallarini to‘la
boshqarish imkoniyatiga ega bo'lsalar, G'arbiy Yevropa va Yapo-
niva konsernlari rasmiy tarzda bosh kompaniya, ya'ni aksiya-
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laring nazorat paketiga ega bo‘lgan kompaniya tomo
boshgariladigan mustagil korxonalardan tashkil topgan
(xolding tuzilmasi).

Xo'jalik birlashmalarini ko'rib chigishda kelib chigadigan
savol, yirik diversifikatsiyalashgan korxona (korporatsi
vertikal kompleks (konsern) o‘rtasidagi farglarni anigle
iborat. Konsernning diversifikatsivalashgan korxonadan (ko
ratsivadan) asosiy fargi shunda: konserndagi bosh kompaniya
filiallarning faoliyati davlat hugugiy normalari asosida tuzi
ya'ni birlashma ichidagi alogalar xo*jalik huquqi normalari a
tartibga solinadi. Korporatsiya ichidagi alogalar esa, marl
lashtirilgan bo‘lishi yoki bo‘lmasligidan gat’i nazar ichki r
muriyat qoidalari va rahbariyatning qarorlari asosida tart
solinadi.

Bosh kompaniyaning konsern filiallari ustidan nazorat dar:
uning kapital ulushidagi ishtiroki hamda mamlakatda gab
gilingan gonunchilikka bog'liq bo‘ladi. Filial aksionerlik kapit:
lining 50% dan ortig ulushiga egalik giluvchi bosh kompaniy
«ola-onalik huquglarini» go‘lga kiritadi: aksionerlarning umu
vig'ilishida o'z garorlarini gabul gilish imkonivatiga ega bo'
0'7 revizorlarini tayinlash, fagatgina belgilangan dividend mi
rigacha bo'lgan filial foydasining ma’lum bir gismiga egalik gilish
va hokazolar,

Shu bilan bir qatorda, bosh kompaniya sho'ba korxonasinin
tavakkalchiligini o'z zimmasiga olmagan holda, agarda ushb
hagda gonunchilikda ko‘rsatilmagan bo®lsa, uning zarar ko'rga
uchun javob bermaydi, Turli mamlakatlardagi mavjud gonunch
bosh kompaniya va filiallar o‘rasidagi alogalarmi turlicha bos
boradi. Odatda, mazkur gonunchilik mulkdorning nazo
chegaralab, kelishilgan munosabatlardagi majburiyvatlarmi belgil
hamkorlami tanlash erkinligini va mamlakatlarga kirib bo
shu jumladan ish kuchi va kapitalga egalik gilish imkoniyatini
himoya giladi. M

Nemis gonunchiligiga ko'ra, bosh kompaniya o'z filiallari bilan

birga 25% dan kam bo‘lmagan kapital bilan ishtirok etgan holatda,
Yagona solig birligi hisoblanadi, ya’ni konsolidatsiyalashgan
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byudjetni tashkil giladi. Ammo mazkur holatda kensernlarga
alohida korxonalarga solinadigan soliq stavkalariga nisbatan soliq
chegirmalari tagdim etiladi. Angliyada ushbu qoida 75 foizlik
kapitalda ishtirok etgan taqdirdagina amal giladi. Yaponiyada
konsernning har bir ishtirokchisi byudjet oldidagi solig majbu-
riyatlarini o‘zi ko‘taradi.

Yagin paytlargacha, o‘zining sho‘ba korxonalari bilan birga
konsolidaisiyalashgan hisobotni ishlatishni xohlovchi bosh kor-
xona, ushbu hisobotni tagdim etishga imkoniyat beruvchi rux-
satnomaga ega bo‘lishi kerak edi, mazkur ruxsatnoma esa juda
kam holatlarda taqdim etilardi.

Vertikal integratsiyaning kuchli tomonlariga quyidagilar misol
bo‘ladi:

— xo'jalik alogalarining stabilligi;

— vetkazib berishlarning kafolatlanganligi;

— resurslar ustidan nazorat;

— kapital aylanmasining va xarajatlar goplanish muddatining
tezlashuvi;

— texnologiyvalarga cga bo'lish.

5.4, Xavining pasayshi, diversifikatsiyalashgan
korxonalar

I ntegratsivaning asosiy xavfi birlashma ichidagi bozor kuchlari
harakatini bartaraf etish (vo*gotish) imkoniyatining mavjud bo’lishi
bilan bir qatorda, ichki subsidivalarni joriy qilish xohishining
mavjudligi bilan ifodalanadi. Odatda, konsernlarning ichki
avlanmasida bozor narxlari emas balki transfert (va’ni, shartli-
hisobot) narlari ishlatiladi, bu esa ragobat muhitining yo*qolishi
natijasida xarajatlarni kamaytirish, yangi texnologiyalarga cgalik
gilish va mehnat samaradorligining o'sishini to‘xtatishi (to‘sqinlik
qilishi) mumkin.

Ammo mutaxassislarning ta’kidlashicha, elektron sanoat
mahsulotlarining tez sur'atlar bilan yangilanib boruvehi keng
ko'lamli nomenklaturaga ega dinamik tarmoglarda vertikal
birlashmalar aynigsa tez o'sib boradi.
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Ikki alternativ «o‘zimiz gilishimiz yoki xarid qilish», 8
korxonasiga investitsiya gilish variantlar o'rtasida tanlash na
bosh korxona, birinchidan, asosiy kapitalga bo‘lgan qo‘y
lardan, kadrlarni ishga gabul gilish va tayyorlash borasida ig
erishadi va shu bilan birga o'z qo‘yilmalar riskini tagsimlash
boradi. lkkinchidan, yarim tarzda bog‘lig bo‘lgan korxo
igtisodiy aizigishi (nafi) katta korxonadagi to‘g‘ri nazoratd
samaralirog hisoblanadi.

Yaponiya firmalari tajribasining ko‘rsatishicha, integra
firma-gatnashuvchilari o'rtasida sezilarli xo'jalik mustag
saglab qolgan shartnomaviy munosabatlar orgali rivojla
imkoniyati mavjud. N+

Shu bilan birga, jahon tajribasida kvaziintegratsiya yoki gisman
integratsiva holati keng targalish tusini olmogda, bunda korxo!
uchun zarur mahsulotning bir gismi bozordan xarid g
golgan gismi esa korxonaning filiallarida ishlab chigarila
narsa korxonaga o'z mahsulotining narxi va sifatini ragoba
mahsulotlari bilan tagqoslashtirish imkonini beradi. Un
tashgari, ushbu holat korxonaning filiallari faolivatining san
dorligini baholash va mustaqil firmalar bilan shartnomalar tuzi
uchun muhim hisoblanadi.

Birlashuvning boshgacha shakli bog'lanmagan diversifika
jarayonida yagona yuridik shaxs doirasida yuz beradi va
korporatsiya, diversifikatsivalashgan firma yoki konglomerat
yuritiladi.

Ko‘pgina korxonalar savdo-vositachilik operatsiyalari
tijasida to‘plangan kapitalga egalik qgiladilar, ammo mazkur o
ratsiyalar samaradorligining kamayishi va keyinchalik
gaytirish imkoniyatlarni cheklanganligi natijasida, kapit
diversifikatsiyasi yashab golishning nisbatan tavakkalsiz y

bo'lib goladi.

Ammo ishlab chigarish diversifikatsiyasiga bo‘lgan tendents
o'tish igtisodiyotidagi ko‘pchilik korxonalar uchun xos bo'
vangi bozorlarini qidirib topish bilan bog'ligdir, Mazkur
moliyaviy resurslarning kamomadi sharoitida oddi
mahsulotlarni ishlab chigarishga o'tish hamda mahsulot si
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tining ba’zi yo‘nalishlarining gisgarishiga, xususan, iste’'molchilar
xizmat ko‘rsatishining gisqarishiga olib keladi.

Mahsulot diversifikatsivasi avvalo yirik va harbiy-sanoat
kompleks, mashinasozlik, stanok va jihozlar ishlab chigarish
jihatidan yaxshi ta'minlangan korxonalar uchun xosdir, ya’ni
ushbu tarmoglarida texnologik tarafdan orgada qolish milliy
igtisodiyot uchun eng qiyin kechadigan va xavfli ko‘rinish olishi
mumKin.

Ushbu misollarni davom ettirish mumkin, ammo shuni
ta'kidlash joizki, ishchilar bandligini ta’'minlashning ijobiy sama-
rasi, ishchi kollektivni saglab golish va mamlakat xususiy sanoat
ishlab chigarish ulushida kam hisoblangan bozorni iste’mol
mahsulotlari bilan to‘yintirish bilan birga, ushbu tendensiya
korxonalar profili o‘zgarishining salbiy oqibatlari bilan ham
izohlanadi.

Birlashuv jarayonida biznes-birliklarining mustaqillik me’yori
har xil bo‘lishi mumkin. Ular yuridik shaxs magomini olishlari
mumkin (sho‘ba korxonalar), bu vazivatda samarali boshqarish
uchun malivaviy xoldingni tashkil etish chtiyoji tug'iladi.

Maliyaviy xolding — bu moliyaviy kompaniyalarmning maxsus
turi bo‘lib, aksiyalarning nazorat paketini go‘lga kiritish orgali
birlashuy tasarrufiga kiruvehi komonalar faoliyati ustidan nazorat
va boshgarish uchun tashkil gilinadi.

Konsern ichida nafagat xolding balki bank sifatida ishtirok
etish imkonivatiga cga mustaqil molivaviy markazning mavjud
bo'lishi bunday birlashuvning molivaviy-sanoat guruhi deb atashga
asos bo‘la oladi.

Moliyaviy-sanoat guruhi (MSG) — bu molivaviy tarafdan bir-
biriga bog'liq korxonalar guruhi bo'lib, o'z ichiga umumiy
masalalarni yechish magsadida tashkil gilingan, maxsuslashgan
molivaviy institutlarni gamrab oladi.

Xo'jalik birlashuvlarining vana bir shakli sifatida go‘shma
korxonalar misol bo‘lishi mumkin (Joint ventures). Bu odatda
alohida tashkiliy tuzilmalar bo'lib, har bir ishtirokchi ma'lum bir
investitsiva sarflashi talab gilinadi. Ushbu go‘shma biznes turi
qo‘shimcha daromadni olish magsadida hamkorlarning turdi xil
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imkoniyatlarining birlashuvini ko‘zda tutadi. Bularga vangi
gaz konlarini izlab topish, aviomobil ishlab chigarishni ta
lashtirish va shu kabi faolivatlarni amalga oshirish mags:
tuzilgan go'shma korxonalar misol bo‘la oladi.
Qo‘shma korxonalar tashkil etish xo‘jalik yuritish
liyatiga yangi turdagi munosabat va fazilatlarni olib
Korxona va tashkilotlarning chet ellik sheriklari bilan aloc
yuksaltiradi. O‘zbekiston hududida chet el tadbirkoriga ki
sharoitlar yaratiladi, mamlakat hududiga chet el investitsi:
jalb etiladi. Qo‘shma korxonalar mulkchilikning aralash
rinishi hisoblanib, bunda davlat, jamoa va Xususiy n
umumlashgan bo‘ladi. Korxonaning o‘zi bir necha davi;
ta'sischilarining shartnomalari asosida shakllanadi. Bu ye
qo‘shma korxona ta'sischilari, jamoa xo'jaliklari hissadi
jamiyatlari va jamoat tashkilotlari bo‘lishi mumkin. Bur
tashqari, ayrim fuqorolar (jismoniy shaxslar) ham ta’ si
bo‘lish huqugiga cgadirlar.
Qo'shma korxonalar tashkil etilishining zarurati:
Birinchidan, chet ellardan mashina va qurilmalarni kredit oli
hisobiga xarid gilish, igtisodiyotni tanglik holatidan olib chi
to'la imkon bermasa-da, tovar ishlab chigarishni ko®payt
sezilarli hissa qo‘sha oladi.
Ikkinchidan, xalq iste’mol tovarlarini chetdan keltirish ki
yillarda ma'lum darajada muammolar tug‘dirmogda. B
igtisodiyotni tubdan, boshgattan qurish, mamlakatlarni
savdo ulushmasiga iloji boricha tezroq kirib borishlarini talab ef
Hozirga gadar jahon amaliyotida xalgaro savdo uyushmasiga
almashinuvi va keng xalq iste’moli tovarlar ishlab chigarish
kreditlar berish tartibi keng go‘llanilib kelingan. Garchan
murakkab usul bo'lsa-da, to'g‘ridan-to’g'ri investitsiyi tar
unumli kapitalni import qilish samarali bo'lib goldi. Bunda im
giluvchi mamlakatlar hech ganday go‘shimcha foizlar to
maydilar. Shu bilan bir gatorda, chet cllik investorlardan solic
fjara to'lovlari kabi boshga ko'rinishlarda daromad ham ola
Buning yana bir muhim tomoni — chet cldan o'z korxo
tashkil etayolgan jamoa mahsulot ishlab chigarishdan
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mahsulotlarini sotishga qadar bo‘lgan jarayonlami o'z zimmasiga
oladi. Qo‘shma korxonalarning tashkil etilishi mamlakatlar
igtisodiyotini rivojlantirishini jadallashtiradi va xalqgaro doirada
mavageini ortishiga olib keladi.

Chet el investitsiyalarini respublikamiz igtisodiyotiga jalb etish
to'g'risidagi gqonun-hujjatiariga binoan hozirgi kunda®:

— korxonaning nizom fondida ta’sischilarning o'z ulushi
bo'yicha ishtirok etishi;

— korxonalarning mulki, aksiyasi va boshga turdagi qogoz-
larni sotib olishi;

— mabhalliy fugarolar bilan birgalikda yoki mustagil ravishda
yerlarni sotib olish ko‘rinishlarida ko*prog jalb etilmogda.

Xorijiy sarmoyali korxonalarga quyidagi ikkita asosiy talab
go‘yiladi:

1. Chet ellik sarmoyvadorlarning nizom kapitalidagi ulushi
30 foizdan kam bo‘lmasligi kerak.

2. Nizom kapitalining giymati 150 ming AQSH dollari mig-
doridan ortig bo'lishi lozim.

[qtisodiyotni erkinlashtirish sharoitida chet el investitsiya-
lari (yuridik yoki jismoniy shaxs bo'lishidan ga’tiy nagzar)
go'shma tadbirkorlikning barcha shakllarining tashkil topi-
shida ishtirok ctishga haglidirlar. Shu jumladan, to'ligligicha
(100%) chet el kapitali asosida tashkil etilgan go*shma korxo-
nalar respublikamiz hududida to'la himoya qilinadi. Ularning
barcha tartib goidalari respublikamiz hududida faoliyat olib
borayotgan mahalliy korxonalar tartibiga mos kelishi va qulay
bo'lishi lozim, ya'ni:

— Qo'shma korxonalarning nizom kapitalining giymati
150 ming AQSH dollaridan ortig bo‘lsa;

— Qo'shma korxona ta'sischilarining kamida bittasi xorijiy
vuridik shaxs hisoblansa, xorijiy sarmoyalar ulushi 30 foizidan
kam bo'lsa, xorijiy sarmoyali korxona sifatida ro‘yxatdan o‘t-
kaziladi.

' O'zbekiston Respublikasining «Chet el investitsiyalari 1o'g risidasgi
609 ~sonli Qonuni. J0-aprel. 1998-y.
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Qo'shma korxonalar nizom fondi ta'sischilar kapitali
jamg'armasi asosida tashkil etiladi. Nizom fondi migdori kon
ishlab chigarish quvvatidan kelib chigib aniglanadi. Foydasi
ta'sischilar qo‘shgan hissaga mos ravishda tagsimianadi. N
fondi yer uchastkasi, import va inshoatlar, har xil kom
katsiyalar, tabiiy manbalari kabi material ko‘rinishida bo
mumkin, Nizom fondining giymati — bu asosiy va aylanma kapi
giymatidan iborat bo‘ladi.

Oxirgi yillarda xo‘jalik birlashuvlarining vangi turlari,
strategik alyanslar paydo bo‘la boshladi.

Strategik alyanslar — bu vaqgtinchalik asosda mus
korxonalar guruhini tashkil etish bo‘lib, bir birlari bilan zam
informatsion texnologiyalar orgali bog'langan hamda o'z
larini va kuchlarini ijobiy bozor vaziyatidan samarali foyd
magsadida birlashtiradilar.

Bunday strategik ittifog mulkchilik birlashuvini naz
tutmasdan, balki ma’lum bir sohadagi hamkorlikni ko‘zda
masalan, ilmiy ladqigot tajriba konstruktorlik faoliyati soh:
ishlab chigarish kooperatsiyasi voki hamkorlik. Aksariyat ho
strategik alyanslar ma’lum bir soha me’vorida tashkil t
gorizontal birlashuy shakli hisoblanadi, ammo, umuman ol
qo'shma tarmoglar o'rtasidagi alyanslar tuzish imKkoniyati
vo'q emas.

Slralcl,lk alyanslar bozor va texnologiyalar o*zgarishlari
tezroq ta'sir ko'rsatish bilan birga, resurslardan ogilona foyda
imkoniyatini ham beradi.

AQSHda bunday alyanslar virtual korporatsivalar nomini
Alyanslar raqobatchilik xavfini kamaytirish uchun («Rovere i
avtomobil firmasi va «Honda» yapon firma o'rtasidagi alys
resurslardan go‘shma tarzda foydalanish va salohivatli ragobatchils

bilan ishonchlilik alogalarini o*rnatish magsadida tuziladi, Firmg
hamkorlar malakali kadrlar va jahon bozoriga chigish i
niyatlarini qo‘shma tarzda ishlatish orqali o'z xarajatla
kamaytirishlari mumkin. Shunisi ¢'tiborliki, hamkorlar bir birla
o'zlarining eng zo'r resurslarini tagdim eladilar.
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5.5. Diversifikatsiyaning afzallikiari va kamchilildari

Bozor va iste’molchilar uchun kurashishda yirik korporatsiya-
lar qo‘shilish va birlashuy yo'lini tanlab, raqobatni susaytirish
yoki qulay vaziyatdan foydalanish magsadida vaqtinchalik strategik
guruhni tashkil giladilar.

Diversifikatsiyaning strategik afzalliklari bir necha omillar bilan
ta’riflanadi. Ulardan eng muhimlari quyida keltirilgan:

— Sinergizm potensiali — turli xildagi bizneslarni o*'zaro birla-
shuvida xarajatlarning gisqarishi, shuningdek, kapital aylanmasining
tezlashuvi.

— Biznesning axborotlar bilan ta’minlanish holatini yaxshilash,
marketing tadgigotlarini integratsiyalashuvi (ko'p sohalarda bu
integratsiyaga vetaklovchi stimul bo'lib hisoblanadi).

— Ishga oid alogalarning doimiyligi, yetkazib berishni kafo-
latlanganligi va turg‘unligi. Bu esa marketing va reklamaga
yo'naltirilgan vositalarni tejash imkonivatini beradi.

— Texnologiyalar bilan almashish hamda ITKTI (ilmiy
tadgigot, konstruktorlik-tajriba ishlar) hamkorlikda bajarish hiso-
biga texnologik yutugga erishiladi.

— Ta’minot kanallari, marketing. xizmat va sifat darajasini
takomillashtirishni birgalikda bajarish hisobiga mahsulotlarni
solishtirish imkoniyatlari yaratiladi, Bu aynigsa to’g'ridan-to‘g'ri
integratsiyada kuzatiladi.

Shuningdek, diversifikatsiva ehtimoldan yiroq bo‘lmagan
xavilarni hisobga olish bilan bog'lig mantigiy xarakterga ega
bo'lishi shart. Chunki integratsiva ham xatarli bo'lishi mumkin.
Diversifikatsiya faoliyatini tatbiq etishda bir tomondan strategik
salohivat imkoniyatlarini to‘liq amalga oshirishni, boshga tomon-
dan esa muvozanatlashgan igtisodiy va texnologik natijalarga
crishishni ta'minlash kerak.

Bunda uchta asosiy muammo (kamchilik) mavjud bo‘ladi:

I. Turli shakldagi biznes orasida gat’i  (real) alogalarning
maviud emasligi va sinergizm potentsialining yo'gligi.

2. Potentsial, sinergizm mavijud, ammo uni amalga oshirishda
jiddiy muammolar yuzaga keladi. Shakllangan biznes subyektlari
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orasida boshqgaruv madaniyatida va tashkiliy tuzilishid
bo‘lishi mumkin. Bu esa qo‘shilish effektini amalga
giyinchilikni (to'sig) vujudga keltiradi.

3. Monopoliyaga qarshi gonunchilik go'shimcha qiy
va xavflarni tug‘diradi. _

Diversifikatsiyaning kamchiliklari quyidagi omillar
ifodalaniladi:

— yangi bozorlarga chigish xarajatining yuqoriligi;

— biznesda sheriklar tanlashda va diversifikatsiya
faoliyatida yugori egiluvchanlik va muvozanatlashganlik
larning zarurligi;

— barcha integratsiyalangan sikllar boyicha innos
liyatni tadbiq etilishi.

Ko'pgina g'arh mutaxassislari bog‘lanmagan diversif
oid xavf va cheklovlaming mavjudligi sababli undan uzog
harakat giladilar, Boshgaruv bo'vicha tanigli mutaxasis
P. (Drucker), faoliyat sohasi va korxonaning boshqa
voki kadrlar, hamkor texnologiyalar yordamida umumiy
kirish mumkin deb hisoblaydi. Uning ta’kidlashicha, ¢
fikatsiya yuqorida keltirilgan omillarsiz faolivat ko'rsatm
fagatgina moliyaviy birlashuv yetarli samaraga ega emas.

Jumladan, avtomobil ishlab chigarish pasaygan bir ¢
1980 yillar orasida, diversifikatsiyalanishi natijasida, Yi
mobil kompaniyalari o'zlarining asosiy faoliyatlariga
bo‘lmagan (farmatsevtika, kosmetika, sug‘urta kompaniy:
korxonalarni o'z tarkiblariga birlashtirishni boshladilar,
keyinchalik, samarasizlik tufayli bu turdagi faoliyatd
tortishga majbur bo®ldilar,

1960—1970-yillar davomida Amerika neft kompan
faoliyatlarini diversifikatsiyalashga qaror qildilar va neft
bg!an o'xshashlikka epa degan tushunchaga asoslanib, toj

biznesiga kirib keldilar. Ammo qisqa vaqt mobaynida, ular
biznes turidan voz kechishlariga to‘g‘ri keldi va maxsuslash
soha ko'prog samara keltirishini tushunib vetdilar.
Mutaxassislar yirik Rossiya korxonalarining ortigcha dive
katsiyadan holi bo'lishi uchun harakat gilayotganliklarini
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etmogqdalar. Bular ikkita omil bilan aniglanadi. Birinchidan, jahon
bozorida virik Rossiya kerxonalarining pozitsiyasini mustahkamlash
va shu bilan birgalikda ushbu bozorlardagi ragobatga yetarlicha
reaksiya ko'rsatishni va boshgaruv tizimidagi o‘zgarishlami talab
etadi. Ikkinchidan, analitik markazlarning tahliliga ko‘ra, Rossiya-
dagi yirik korxonalar ichki va tashgi bozorda yutqazib qo‘ymasligi
uchun dinamik tarzda yirik kerporatsiyalarga aylanmogdalar.

Odatda, vertikal integratsivada korxonma umumiy xarajatlar
tarkibida doimiy xarajatlarning ulushi ortadi. Bu esa integra-
tsiyalangan ishlab chiqarish zanjiridagi raqobat va ta’sir qiluvchi
bozor kuchlarini gisman bartaraf etishga ko'p jihatdan bog'ligdir.
Integratsiyalangan sikl ichidagi alogalarning mustahkamligi tufayli
zarurat tug'ilganda sherikni (hamkorni) almashtirish mustagqil
korxonalar bilan ishlashga nisbatan ancha gimmatga tushishi
mumkin.

Diversifikatsiya dasturlarining amalga oshmasligining sabablari
quyidagilardan iborat:

— lqtisodiy sabab — diversifikatsiva xarajatlarni ortishiga olib
keladi;

— Boshqaruv — korxonani boshqarish qiyinchiligini ortishi;

= Iste’'molchi — diversifikatsiva effekti iste’molchilar umidini
puchga chigarishi mumkin;

— Ragobat — ragobat strategivasining muhim talablari inobatga
olinmasligi.

Diversifikatsiya korxona tuzilmaviy bo‘limlarga foydali bo‘lib,
uning ragobat holatini eshirganda, muvaffaggiyatli bo‘lishi
mumkin. Buning uchun quyidagilar zarur;

. Mavjud tuzilmalar va ishlab chigarish bo‘limlari imko-
niyatlari doimiy gidiruvini amalga oshirish. Bu esa tabiiy ravishda
biznesning yangi shakllarini o'zlashtirishga olib keladi va integ-
ratsiya muammosini hal gilishni qulaylashtiradi.

2. Yangi biznes tuzilmasini gayta tashkil gilish imkoniyatlarini
baholash. Bir gator tadgigotehilarning fikriga ko'ra, taxmin etilgan
biznes sohasi diversifikatsivaga gadar jalb etuvchan bo‘lishi shart
ermas. Yangi sohaga to'lig iqtisodiy potentsiali aniglashgunga gadar
o'tish.
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3. Diversifikatsiyani amalga oshirishda, asosiy biznes faoli
to’plangan amaliy tajribadan foydalanish. Bunda asosiy ma
biznes subyektlarining bog'langan va kuchaytiruvchi um
potentsialini tashkil ctishdir.

4. Korporatsiya birligi mexanizmini (xodimlar motivatsi
regional markazlarni tashkil etish, korporativ madaniyatni rivo
tirish) vujudga keltirish hisobiga hamkorlikning o‘ziga xos .
ifodalash, diversifikatsiya ta’sirida korxonaning parokanda bo®
shiga yo'l qo‘ymaslik magsadida xodimlar va biznes subyektlan
orasidagi o'zaro gorizontal bog'liglikni yanada soddalasht
uchun mukammal asos yaratishdir.



XULOSA

Diversifikatsiya — korxona (birlashma)larning faolivati sohalari
va ishlab chigaradigan mahsulotlari turlarining kengayishi, yan-
gilanib turishidir. Diversifikatsiya — bir-biri bilan texnologik
jihatdan bog'lig bo‘lmagan ishlab chiqarish turlarini bir vaqtda
rivojlanishi va mahsulot turlarining ko'payishidir.

Keskin ragobat muhitining hozirgi davrida ko‘pgina kompa-
niyalar rivojlanishning asosiy strategiyasi hisoblangan boshga
sohalarga diversifikatsiya gilish yo'lini tanlamogdalar.

Funksional qo‘shilish holatida ishlab chigarish bilan bog'liq
korxonalar o*zaro birikadilar. Korxonalar o‘rtasidagi investitsion
go‘shilish holati, o‘zaro ishlab chigarish shakliga, ya'ni bog‘langan
vertikal diversifikatsivaga ko‘ra amalga oshmaydi.

Vertikal diversifikatsiva — bu korxona tarafidan eski mahsulotni
ishlab chigarish jarayonini o'z ichiga olgan texnologik zanjirning
ma’lum bosgich tarkibiga vangi ishlab chigarishni jalb etishdir.

Gorizontal integratsiva yoki bog'langan gorizontal diversi-
fikatsiva — bu bir faoliyat sohasida ishlovehi va ragobatlashuvechi
korxonalarning o'zaro birlashmasidir.

(o 'shilish — bu ikki yoki undan ortig kompaniyalar kapitalini
bitta kompaniyaga birlashtirish orgali kelishuvga erishish. Odatda
go'shilish kelishuvi hajm jihatidan bir biriga yaqin korxonalar
orasida tuziladi va do'stona xarakteriga cgadir.

Yutilish — bu korporatsivaning nazorat paketini sotib olish va
ushbu korxonani kompaniyaning bir bo‘limiga aylantirishdir.
Yutilishlar odatda turli hajmdagi kompaniyalar orasida ro'y beradi
v do'stona bo'lgani kabi dushmanlik xarakteriga ham egadir.

Diversifikatsiyani amalga oshiruvehi korxona to*g'ridan to'g'ri
heeh ganday ishlab chigarishga va asosiy faoliyatiga xos funksional
bog'liglikka ega bo'lmagan vangi sohalarga kirish faoliyatini amalga
oshiradi. Ammo, diversifikatsiya hollarining hammasi ham muvaf-
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fagivatga uchramaydi, sababi kompaniyaning vangi sohaga
kelishi, uning u yerdagi biznes yuritish usullari, ragobatchila
salohiyatli bozorlar hagida yetarli tushunchaga ega emasligi
xarakterlanadi.
Ushbu sababdan kelib chigib, kompanivalar o‘sishning ¥
bir turi bitta sohada konsentratsiyalanish strategiyasini go*
ma’qul ko‘rishmogda. An’anaviy tarmogdagi faoliyatni to
boshgarish evaziga korxona uchun yangi tarmoglarga chigis
ko‘ra sezilarli darajada xavfni kamaytirishi imkoniyatini
Diversifikatsiya korxona tuzilmaviy bo'limlarga foydali
uning ragobat holatini oshirganda muvaffaggivatli bo‘li
mumkin,

Tayanch iboralar
Diversifikatsiya, konglomerat, v'sish strategivasi, turli tumanlik sam
kerporativ strategiya, keng ko'lamii ishlab chigarishea asoslangan fqm
ishlab chigarish zanjiridugi bo'shliglar, xavfning pasayshi, intégratsiya, i
integratsiva, gisman, vertikal, feskari integratsiya, kvaziintegratsiya, gori
integratsiva, bog‘lanmagan diversifikatsiya, strategik tajriba to"plas
asosltangan diversifikatsiva, vertikal kompleks, konsern, korporatsivea, ‘

Iding, moliyaviy-s t gurihi, go'shma korxenalar, strategik a
diversifikatsivalashgan Korconalar, diversifikaisiyaning oj:wlhkmﬁ
xarajarlari

Nazorat uchun savollar va testlar

L Diversifikatsivaning asosiy magsadiari ganday?

2 Diversifikatsivaning qanday turlari mavjud?

A Oldinga va orgaga integratsiva orasidagi fargni aytib bering,

4. Diversifikatsivaning afzalliklari va kamchiliklariné sanal bering.
5 Vertikal va gorizontal integratviya nimea?

6. Vertikal strategiyaning yutuq va kamchiliklari nimada ?

7. Birlashuviarning ganday asosiy shakilari mavjud?

& Qo'shilish va birlashishning mohivati mimada?

9. Oo'shilivhning qanday turlari ma um?

10 Oo'shma korxona tuzishda ganday asosiy masalalar amalga oshicilishi

kerak?

1L Qoshma korxonaler tuzishdagi gadamlar ketma-ketligi ganday ?
12 Qanday korconalar diversifikatsivatoshgan karconalar deb ataladi?



TESTLAR

1. Diversifikatsiva nima?
a) Lotincha «diversuficatio» so'zidan olingan bo‘lib, o‘zga-

rish, xilma-xil taraggiyot degan ma’nolarni bildiradi;

b) Igtisodiy-moliyaviy ingiroz degani;

¢) Faoliyatni gisgartirish va bankrotlik;

d Moliyaviy reja.

2. Diversifikatsiva nima magsadlarde amalga oshiriladi?

a) Yugori samaradorlikka erishish, igtisodiy foyda olish,

bankrotlikka barham bensh;

b) Kreditni goplash;

c¢) Talab va taklifni o'rganish;

d) Moliyalastirish.

3. Diversifikatsiyaning qanday asosiv ko ‘rinishlari rivojlangan?
a) Ishlab chiqarish diversifikatsiyasi, kredit diversifikatsiyasi;

b) Investitsion va servis diversifikatsivasi;

¢) Sotish va xizmat ko‘rsatish diversifikatsiyasi;

d) Moliyaviy.

4. Diversifikatsiva ganday turlarga bolinadi?

a) Bog'langan va bog'lanmagan (konglomeratli);

b) Vertikal va gorizontal;

c¢) Oldinga va orgaga;

d) Moliyaviy va nomoliyaviy.

5. Diversifikatsiva turlarini aniglashning asosiy mezoni nima?

a) Qo'shilish tamoyili;

b) Ayrilish tamoyili;

¢) Bankrotlik;

d) Molivalash.

6. Ofdinga (to'g'ridan to'g'ri) integratsiva nima?

a) Xususiy mulkehilik hugugiga o'tmagan holda integratsiyaga

giziquvchi kompaniyalar orasida uyushmani tashkil etish;
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b) Korxona avval distribyutorlar tarafidan bajarilgan
sport, servis xizmatlari, ta’minot kanallari va firmaning
faoliyati bilan bog'lig boshqa funksional xizmatlarni o'z
gaytarib olish;

¢) Korxona avvallari ta’minotchi tomonidan amalga
bir riecha funksiyalari o'ziga gaytarib olib, xomashyo man
ishlab chigarilgan butlovehi mahsulot va yarimfabrikatlar usti
nazorat o‘rnatish;

d) Oldiga yurish.

7. Orqaga (teskari) infegratsiya nima?

a) Xususiy mulkchilik huqugiga o‘tmagan holda integratsi
giziquvchi kompaniyalar orasida uyushmani tashkil etish;

b) Korxona avval distribyutoriar tarafidan bajarilgan t
sport, servis xizmatlari, ta’minot kanallari va firmaning 4
faoliyati bilan bog'liq boshga funksional xizmatlarni o*
gaytarib olish;

¢) Korxona avvallari ta’minotchi tomonidan amalga oshirilgan
bir necha funksivalarni o'ziga gaytarib olib, xornashyo man '
ishlab chigarilgan butlovehi mahsulot va yarimfabrikatlar ustidﬂl'!‘
nazorat o‘rnatish;

d) Orga yurish.

8. Bog'langan diversifikatsiva qanday turlarga bo linadi?

a) Bog'langan va bog'lanmagan (konglomeratli);

b) Ventikal va gorizontal;

¢) Oldinga va orqaga;

d) Moliyaviy va nomoliyaviy.

9. Vertikal diversifikatsiva nima?

a) Korxona tarafidan eski mahsulotni ishlab chiqarish jarayo=
nini o'z ichiga olgan texnologik zanjiming ma'lum bosgich tarkibiga
yangi ishlab chiqarishni jalb ctish;

b) Bir faoliyat sohasida ishlovchi va mqnballashu\\'chi
korxonalarning o‘zaro birlashmasidir;

¢) Ishlab chigarish bosgichidagi bo‘limlarning bir-biridan
ajratilishi;

d) Moliyalashtirish.

10. Gorizontal diversifikatsiva nima?
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a) Korxona tarafidan eski mahsulotni ishlab chiqgarish jarayo-
nini o‘z ichiga olgan texnologik zanjirning ma’lum bosgich tarkibiga
yangi ishlab chigarishni jalb etish;

b) Bir faolivat sohasida ishlovchi va ragobatlashuvchi korxo-
nalarning o‘zaro birlashmasidir;

¢) Ishlab chigarish bosgichidagi bo‘limlarning bir-biridan
ajratilishi;

d) Moliyalash.

11. Vertikal integratsiva nechta turga bo'linadi?

a) 2; b) 3;

c) 4; d) 5.

12. Vertikal integratsivaning turlarini aniglang.

a) Tolig va gisman integratsiya, kvazintegratsiya, oldinga
(to'g‘ridan to‘g‘ri) va orgaga (teskari) integratsiya;

b) Chala va gisman integraisiya, chapga va o*ngga integratsiya;

¢) Aylanma va egri infegratsiya;

d) Chapga va o‘nga integratsiya.

13. Rvazintegratsiya nima?

a) Xususiy mulkchilik huqugiga o'tmagan holda integratsivaga
giziguvchi kompaniyalar orasida uyushmani tashkil etish;

b) Korxona avval distribyutorlar tarafidan bajarilgan transport,
servis xizmatlari, ta’'minot kanallari va firmaning asosiy faolivati
bilan bog'lig bashga funksional xizmatlarni o*ziga gaytarib olish;

¢) Korxona avvallari ta’minotchi tomonidan amalga oshirilgan
bir necha funksiyalarni o‘ziga gaytarib olib, xomashyo manbalari,
ishlab chigarilgan butlovchi mahsulot va yarimfabrikatlar ustidan
nazoral o‘rnatish;

d) Chapga va o'nga integratsiya.

14. To'liq integratsiva nima?

a) Ishlab chigarish faoliyati to'liq korxonaning o'zida amalga
oshiriladi;

b) Mahsulotning ma’lum bir gismi korxonada ishlab chigariladi,
golgan gismi boshga korxonalardan olinadi;

¢) Xususiy mulkchilik hugugiga o'tmagan holda integratsiyaga
qiziquvchi kompaniyalar orasida uyushmani tashkil etish;

d) Oldiga yurish.
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15. Qisman integratsiya nima?

a) Ishlab chiqarish faolivati to‘liq korxonaning o‘zida am
oshiriladi;

b) Mahsulotning ma’lum bir gismi korxonada ishlab chiga
golgan gismi boshqa korxonalardan olinadi; _

¢) Xususiy mulkchilik huqugiga o‘tmagan holda integratsi
giziquvchi kompaniyalar orasida uyushmani tashkil etish;

d) Qisman oldiga yurish. ]

16. Oldinga (to'gridan to'g'ri) integratsiyaning magsadi
nimadan iborat? :

a) Mahsulot ta’'minotini nazorat gilish va oz iste’molchilarinl
vaxshiroqg bilishdan iborat;

b) Ahamiyatga ega bo* lgan strategik xomashyo manbaini
himoyalash, asosiy faoliyat uchun muhim bo‘lgan yangi
texnologiyalarga kirish va ularni o'zlashtirishdan iborat;

¢) Kreditni goplash gobiliyatini oshirishdan iborat;

d) Oldiga yurishdan iborat,

17. Orgaga (teskari) integraisiyaning maqsad.l’ nimadan iborat

a) Mahsulot ta’minotini nazorat gilish va o'z iste’molchilarini
yaxshirog bilishdan iborat;

b) Ahamiyatga ega bo‘lgan strategik xomashyo manbmni
himoyalash, asosiy faoliyat uchun muhim bo‘lgan yangi
texnologiyalarga kirish va ularni o'zlashtirishdan iborat;

¢) Kreditni qoplash qgobiliyatini oshirishdan iborat;

d) Orgaga yurishdan iborat. |

18. Vertikal integratsiyaning magsad-mohiyati nimadan iborat?

a) Mahsulot ishlab chigarish va xizmat ko'rsatish jarayoniga
zarur bo'lgan barcha shart-sharoitlami bozorda boshga korxo-
nalardan sotib olmasdan, o'zining ichki imkoniyatlaridan chiggan
holda mustagil ta’minlashdan iborat;

b) Ma’lum ragobatchilarni vutish yo'li yoki ulami to'lig
nazoraiga olish yo'li bilan firma holatini kuchaytirishdan iborat;

¢) Bankrotlik holatidan olib chigishdan iborat;

d) Vertikal yurishdan iborat.

19. Gorizonial integratsiyaning magsad-mohiyaii nimadan

iborat?
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P —

a) Mahsulot ishlab chigarish va xizmat ko‘rsatish jarayoniga
zarur bo‘lgan barcha shart-sharoitlarni bozorda boshqa korxo-
alardan sotib olmasdan, o*zining ichki imkoniyatlaridan chiggan
holda mustagil ta’minlashdan iborat;

b) Ma’lum raqobatchilarni yutish yo'li yoki ularni to‘lig
nazoratga olish yo'li bilan firma holatini kuchaytirishdan iborat;

¢) Bankrotlik holatidan olib chigishdan iborat;

d) Gorizontal yurishdan iborat,

20. Bog'langan diversifikatsiva — bu ...

a) Korxona asosiy faoliyati bilan to'g‘ridan tug'ri bevosita
alogaga cga bo'lgan faoliyatni o'z ichiga oladi;

b) Korxona asosiy faoliyati bilan to‘g'ridan tug'ri bevosita
alogaga ega bo'lmagan faoliyatni o'z ichiga oladi;

¢) Korxona tashgi muhitini o'z ichiga olgan faoliyatdir;

d) Oldiga yurishdan iborat.

21. Boglanganmagan diversifikatsiva — bu ...

a) Korxona asosiy faolivati bilan to'g'ridan tug'ri bevosita
alogaga cga bo'lgan faoliyatni o'z ichiga oladi;

b) Korxona asosiy faoliyati bilan to'g'ridan tug'ri bevosita
alogaga ega bo‘lmagan faoliyatni 0°z ichiga oladi;

¢) Korxona tashgi muhitini oz ichiga olgan faoliyatdir;

d) Orgaga yurishdan iborat.

22. Diversifikatsiva nechta yo'l bilan amalga oshiriladi?

a) 2; b) 3:

c) 4; d) 5.

23. Diversifikatsiva qanday vo'llar bilan amalga oshiriladi?

a) Ichki va tashgi o'sish;

b) SWOT tahlil;

¢) PEST tahlil, iqtisodiy tahlil;

d) Moliyaviy tahlil.

24. Ichki o'sish — ...

a) Maviud korxonaning diversifikatsiya faoliyatini amalga
oshirish:

b) Oldiga yurishdan iborat;

¢) Qo'shilish va yatilishiar orqali diversifikatsiya qgilish;

d) Kadrlar salohiyatini oshirish.

169



25. Tashgi oSish —

a) Mavjud korxonaning diversifikatsiya faoliyatini a
oshirish;

b) Orgaga yurishdan iborat; !

¢) Qo'shilish va yutilishlar orgali diversifikatsiya gilish;

d) Kadrlar salohiyatini oshirish.

26. Qo 'shilish — bu ...

a) Ikki yoki undan ortiq kompaniyalar kapitalini bitta k
paniyaga birlashtirish orgali kelishuvga erishish;

b) Nazorat paketini sotib olish va ushbu korxonaning
paniyaning bir bo'limiga aylantirishdir;

¢) Boshga kompaniyani sotib olish;

d) Oldiga yurish.

27. Yutilish — bu . . .

a) Ikki yoki undan ortig kompaniyalar kapitalini bitta k
paniyaga birlashtirish orgali kelishuvga erishish; ]

b) Nazorat paketini sotib olish va ushbu korxenaning, k
paniyaning bir bo'limiga aylantirishdir;

¢) Bankrot kompaniyani sotib olish;

d) Orgaga yurish,

28. Moliyaviy xolding — bu ...

a) Moliyaviy kompaniyalarning maxsus turi bo'lib, aks
larning nazorat paketini qo‘lga kiritish orqali birlashuv tasarru
kiruvchi korzonalar faoliyati ustidan nazorat va boshgarish
tashkil gilinadi: 5

b) Bu moliyaviy tarafdan bir-biriga bog'lig korxonalar gurahi
bo'lib, o'z ichiga umumiy masalalarni vechish maqsadida tashkil
gilingan, maxsuslashgan moliyaviy institutlarni gamrab oladi;

c) Vagtinchalik asosda mustagil korxonalar guruhidan ib
bo‘lib, ular bir birlari bilan zamonaviy informatsion texnologiy

orgali bog‘langan hamda o'z resurslar va kuchlarining ij
bozor holatidan samarali foydalanish magsadida birlashganlar;
d) Banklar birlashmasi. 9
29. Moliyaviv-sanoat guruhi (MSG) — bu . . .
a) Moliyaviy kompaniyalarning maxsus turi bo‘lib, aksiya-
laming nazorat paketini go‘lga kiritish orqali bitlashuv tasarrufiga

170



kiruvehi korxonalar faolivati ustidan nazorat va boshgarish uchun
tashkil qilinadi;

b) Bu moliyaviy tarafdan bir-biriga bog‘liq korxonalar guruhi
bo'lib, 0z ichiga umumiy masalalarni yechish magsadida tashkil
gilingan, maxsuslashgan molivaviy institutlami gamrab oladi;

c) Vaqtinchalik asosda mustaqil korxonalar guruhidan iborat
bo‘lib, ular bir birlari bilan zamonaviy informatsion texnologiyalar
orqali bog‘langan hamda o°z resurslar va kuchlarining ijobiy bozor
holatidan samarali foydalanish magsadida birlashganlar;

d) Banklar birlashmasi.

20. Strategik alyanslar — bu ...

a) Moliyaviy kompaniyalarning maxsus turi bo‘lib, aksiya-
larning nazorat paketini qo‘lga Kiritish orqali birlashuy tasarrufiga
kiruvchi korxonalar faoliyati ustidan nazorat va boshgarish uchun
tashkil qilinadi;

b) Bu molivaviy tarafdan bir-biriga bog'liq korxonalar guruhi
bo'lib, o'z ichiga umumiy masalalarni yechish magsadida tashkil
gilingan maxsuslashgan moliyaviy institutlarni gamrab oladi;

¢) Vagtinchalik mustaqil kersonalar guruhidan iborat bo'lib,
ular bir birlari bilan zamonaviy informatsion texnologiyalar orgali
bog‘langan hamda o'z resurslar va kuchlarining ijobiy bezor
holatidan samarali foydalanish magsadida birlashganlar,

d) Banklar birlashmasi.




VI bob. Bozor ulushi va o'sish sur’atini taqqoslash:
Boston konsalting guruhi modeli

6.1. Portfelli tablilning mazmuni va mohiyati

Olimlar va amaliyotchilar strategik yechimlarni gabul gi
foydali bo'ladigan bir gator analitik model va usullarni yarat
Ularning ichida eng mashhurlari M. Poerterning ragobatch
tahliliga asoslangan yondashuvlar, Boston konsalting g
Me Kinsey, Arthur D. Little konsalting firmalarining pontfelli
tahlil matritsalari (modellari) va boshgalar hisoblanadi.

Korxonaning portfeli, yoki korporativ portfel bu korxo
qarashli mustaqil xo‘jalik bo’linmalarining (biznesning stra
birliklari) majmuidir.

Portfelli tahlil bu eng katta daromadli, istigbolli yo*nalis
investitsiya gilish va samarasiz loyihalarni gisqartirish (to®xta
magsadida korxona o'zining xo'jalik faolivatini baholashga yo:t!am,
beruvchi usuldir.

Bu bozorlarning har birida bozorlarning nisbiy yogimliligi Vli
korxonaning ragobatbardoshligi baholanadi. Kompnmyﬂnﬂﬂ
portfeli balanslashtirilgan bo‘lishi taxmin gilinadi, va'ni foyda olish,
bozorga yangi mahsulotlarni ishlab r_hlqansh va olib chigish,
bozordan ketish, mavjud sotuv hajmi me'yorini balanslashtirish
kabi yo‘nalishlarini samarali balanslashtirilgan bo'lishi kerak.

Portfelli tahlilning magsadi — tashkilotning hozirgi facliyatini,
bozor (tarmog) imkoniyatlarini baholash hamda diversifikatsiya
va internalizatsiva yordamida o'z portfelining chegaralarini ganday
o'zgartirishi kerakligi hagida garor gabul gilishdan iborat,

Portfelli tahlilning asosiy sharti kompaniyaning portfeli balans-
lashtirilgan bo‘lishi talab etiladi. :

Balanslashtirilgan portfelda foyda olish, yangi mahsulotlarny
ishlab chigarish, ularni bozorga olib chigish, bozordan chigish,
mavjud sotuv hajmi me’yorini balanslashtirish kabi yo'nalishlar
samarali balanslashtirilgan (muvofiglashtirilgan) bo’lishi kerak.
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Portfelni o‘zgartirishni ikki toifaga bo‘lish mumkin: diversi-
fikatsiva va internatsionalizatsiya. Bu yo'nalishlar o‘zaro o*xshash.
Asosiy fargi korxona o‘zining yangi imkoniyatlarni izlayotgan
jo'g‘rofiy mintagasidan iborat. Internatsionalizatsiya hagida garor
gabul qilgan kompaniya diversifikatsiyaning barcha muammolariga
duch keladi, lekin ularga go‘shimcha ravishda u yana boshga
mamlakatning ijtimoiy, siyosiy va iqtisodiy muhitini o‘rganishi
lozim.

Nazariy jihatdan diversifikatsiya amallari murakkab emas.
Barcha imkoniyatlar aniglanadi, ulaming har biri samaradorlik
jihatidan tekshiriladi, keyin esa eng ma’qullari mavjud portfelga
go'shiladi. Lekin, amalda bu unchalik oson bo‘lmaydi. Portfelli
tahlilni amalga oshirishda muammolarga duch kelish mumkin.

Muammolardan biri — korxonaning magsadi yagona ko‘rsat-
kich bilan emas, bir necha ko*rsatkichlar bilan ta’riflanadi. Ushbu
ko*rsatkichlarning o‘lchov biriklari turlicha va bir-biriga mos kel-
maydi. Ulardan birini optimallashtirilishi boshqasiga ta’sir etishi
mumkin. Shuning uchun yagin magsadlar uzog muddatli magsad-
larga zid kelishi mumkin. Magsadimiz esa moslashuvehanlik:
ularga ham, bularga ham erishish.

Ikkinchi yirik muammo axbarotning to'liq emasligidir. Ya’ni,
strategik garorlar gabul gilinadigan payiga kelib, istigbolli mah-
sulotlar va texnologiyalarni sotib olish va yaratishning barcha
bo'lg'usi imkoniyatlarini aniglash mumkin bo’lmaydi.

Natijada ragobatchilik va aynigsa portfelli tahlilni o'tkazishda
biz strategik harakatlaming muayyan turlarini emas, biznesning
tarmoglari yoki strategik sohalarini ta’riflovehi jamlanma axborof
bilan ishlashga majbur bo‘lamiz.

Shuning uchun tashkilotning mahsuloti, bozorlari va texnolo
giyalarining rivojlanishidagi kelajak yo'nalishlarni belgilab bera-
digan strategiya konsepsiyasidan foydalanish lozim.

Navbutdagi imkonivat paydo bo‘lishi bilanog, tashkilot bu
loyiha tanlangan yo'nalishga mos kelishini tekshirish uchun stra-
tegivaga gayla yuzlanadi. Salbiy javob bo*lganda loyiha rad etiladi,
aks holda uning tashkilot magsadlariga mosligi jihatidan keyingi
tekshinsh o'tkaziladi.
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Lekin imkoniyat go‘yilgan magsadlarga erishish jihati
ma’qul ko'rinsa ham, yana bir to‘sigdan o‘tish kerak bo'|
ushbu imkoniyat belgilab beradigan bozorga kirish (va un
chigish) xarajatlari. Bu xarajatlar guyidagi sabablarga ko'ra
muhim bo‘ladi.

1. Bozorga muvaffagiyatli kirish uchun zarur sarmoyalar §
givani amalga oshirish uchun ajratiladigan resusslarning
muvofig kelishi lozim.

2. Biror tashkilotni sotib olish hagida gap ketsa, 1
narx/daromad nisbati bilan belgilanadigan «joriy narxi»ni ko
chigish lozim. Masalan, ko‘pincha shunday bo‘ladiki, ma
sohalar (1950-yillarning boshida elektron soha, oxirida esa quri
materiallarini ishlab chigarish, farmatsevtika) sarmoyadorlar
monidan «o*sayotgan sohalar» deb garaladi. Ogibatda bu sol
ishlaydigan tashkilotlarning daromadlari uzog muddatga disl
gilinadi va narx/daromad koeffitsiventi osa boshlaydi, un
qgiymati asl holatga mos kelmay qoladi. Bu sohaga boshg
kilotni go‘shib olib, diversifikatsiva gilmogehi bo‘lgan ta
bashorat gilinadigan daromadlarga mos kelmaydigan ortigcha
kirish narxini to‘lashi mumkin.

3. Kirish va chigish xarajatlari yana bir sababga ko'ra
ahamiyatga cga. Agar bu sohada sotish bozori yetarli
mentlangan bo'lib, kirish xarajatlari katia bo'lmasa, sohaga ki
chi va undan chiquychi firmalarning kuchli harakatlarini
kerak. Bu sohada ishlovehi tashkilot o‘zini xavisiz se?mayﬂ
chunki kichik kapitali va deyarli uy darajasidagi ishlab chigarishg:
ega bo'lgan har qanday tadbirkor bozorga oson kirib kelishi
kin. Bu sharoitlar yirik tashkilotlar uchun yaxshi emas, ch

ularga mayda tashkilotlarning moslashuvehanligi va tez javob bera
olish gobiliyati yetishmaydi. Boshga tomondan, kichik lnshkﬂotlt*
uchun bunday muhit ancha ma’qul.

Shuning uchun, kirish xarajatlari tashkilotni golgan jlhaﬂali
ma’'qul bo‘lgan 1mkomya!lam| rad ctishga majbur gilishi mum= =
kinligini inobatga olib, keyinchalik portfelli tahlilni tasvirl da
biz shu ko‘rsatkichdan imkoniyatni tanlash mezoni sifatida
foydalanamiz.
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Portfelli tahlilning boshga muammosi diversifikatsiya giluvchi
firmalarning ko‘pehiligi yangi strategik faoliyat turi bilan shug‘ul-
lanuvchi rahbariyatni ona tashkilot boshqaruvi bilan birlashtirishga
urinishi bilan bog'lig.

Bunda tashkilotlar diversifikatsiyada qaysi sinergetik ta’sirlar
yuzaga kelishini anglab vetadi. Buni hisobga olish uchun biz
diversifikatsiyva imkoniyatlarini baholashga sinergizm mezonini
kiritamiz.

Bularning hammasidan quyidagilar kelib chiqadi: ishlovchi
tashkilotlarga a’lo imkoniyat beruvehi strategik biznes sohasi unga
endi kirmogchi bo‘lganlar uchun unchalik yaxshi bo‘lmasligi
mumkin, buning bir nechta sabablari bor.

1. Kirish xarajatlari tashkilotning ushbu biznes strategik soha-
sida (BSS) kelajak daromadlariga mos kelmasligi mumkin.

2. Kirishning eng kam xarajatlari (kritik massa) tashkilotning
moliyaviy imkoniyatidan yuqori bo‘lishi mumkin, yoki kapital
almashish yo'li bilan ega bo‘lish qaraladigan bo'lsa, aksiyalarni
almashish, sotib olinadigan tashkilot daromadiarining kamayishiga
yoxud ona tashkilot nazoratni qo‘ldan boy berishiga olib kelishi
mumkin. Shu tariga zo'r foydaga ega bo'lish o'rniga tashkilotimiz
o'zl tajovuzga uchrashi mumkin.

3. Biznes strategik sohasining ragobatchilik muhiti begaror
bo'lishi mumkin.

4. Tashkilotga BSSga kirish uchun zarur bo‘lgan mosla-
shuvchanlik va tez javob bera olish xususiyati yetishmasligi
mumkin.

5. Balki tashkilotning gobiliyatlari va yangi BSSda ishlash
uchun kerakli gobilvatlarning funksional sinergizmi yetishmasligi
mumkin.

Shuning uchun diversifikatsiyaga tizimli yondashuvchi tash-
kilot ehtimoliy imkoniyatlar tahlili va guyidagi mezonlarga javob
beruvehi biznes strategik sohalarining ro‘yxatini tuzishdan bosh-
lashi lozim:

I. Joriy biznes-portfelga qo‘shimcha sarmoyalarga qaraganda
kamrog xarajatlar bilan tashkilot magsadiga crishish imkonini
beradi.
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2, Zarur sarmoyalar tashkilotning diversifikatsiya uchu
gan zaxiralaridan oshmaydi. ’

3. Sohaga kirish xarajatlari tashkilot ushbu BSSda olis
kin bo‘lgan kelgusi daromadiar bilan oglanadi.

4, Ham boshqarish, ham funksional darajada sinergetik
uchun imkoniyat mavjud.

6.2. Portfelli tahlilning asosiy bosgichlari

6.1-rasmda sxema tarzida berilgan tahlil BSS-no
lanadigan magsadlar va mezonlarning uchta ro‘yxati tu:
boshlanadi (1-sonli maydonga garang).

Parifelni '
Maq;s;dfar ) o ‘zeartirish uchun
TE U yetarli resurslar

! (3)

Eﬁﬂk/ck}'q?r)a’ Maw;fd va
yatlar (2) mezonlarning g‘,f};"&_
smumiy ro'yxari '\ tarmoglar
ro'yxati (6)
Sinergizm
mezoni ()

e  Kirishdagi |
Birlashtirish xarajutlarni
tartiblash (16) dartiblash (14)
[ Sinersizm
ho vicha

taritiblash (15)

Diversifikatviva
Yo'y strategiyasing
To o shakllantirishga yo 'l

&.J-rasm. Portfelli tahlilda qaror qabul qilish ketma-ketligh
Manba: Mualliflar ishlanmasi
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I. O'rta va uzoq muddatli davrda tashkilot erishishga intilgan
faoliyat tavsiflarini belgilaydigan magsadlar.

Tashkilot magsadlarining ro‘yxati shu payiga kelib ragobat-
chilik tahlili davomida tuzilgan bo'ladi. Portfelli tahlilda u diver-
sifikatsiyaning har xil turlarining tegishli magsadlarga erishishga
kiritgan hissalarini aniglash uchun go’llanadi.

Diversifikatsiyaning odatdagi magsadlari o’sish, foydalilik va
texnik va siyosiy omillar nugtai nazaridan strategik zaifligining
kamayishi bo‘ladi.

2. «Kirish/chigish xarajatlari» mezoni tashkilotning yangi biznes
sohasiga kirish uchun gabul gilishga tayyor bo‘lgan shartlarni
belgilab beradi. Bunga ko‘pincha tashkilot tarmogqa kirish
xarajatlarini goplashni rejalashtirayotgan sarmoyani gaytarish davri
(voki investitsiyalarni gaytarishning boshga muddati, masalan
ichki gaytarish normasi) kiradi.

Diversifikatsiya biron bir tashkilotni go‘shib olish vositasida
amalga oshirilgan hollarda mezonlar ro'yxatiga tashkilot tomonidan
gabul gilinishi mumkin bo’lgan bitta aksivaga to'g'ri keladigan
daromadning maksimal darajada kamaytirilishi kiritiladi, yoki sotib
olishdan so‘ng aksiyalar rahbariyat go'shib olinayotgan tashkilot
ustidan nazoratni yo'qotmaydigan tarzda tagsimlanishi lozimligini
ko rsatuvchi boshga mezon ko'rsatiladi.

Diversifikatsiva tavakkalchilikning oshishi bilan bog‘liq bo*lgani
uchun, navbatdagi mezon tanlangan soha tark etilganda tashkilot
sarflashga tayyor bo'lgan chigish xarajatlaridan iborat bo'lishi
lozim. Mazkur xarajatlar tashkilotning xalgaro faoliyatida muhim
ahamiyatga eoa.

Bunga Amerika tashkilotlari milliy gonunchiligida shtatlar
qisqarishi bilan bog'lig yugori xarajatlar ko'zda tutilgan davlatlarda
o'z [aolivatini gisgartirish jarayonida boshidan kechirgan katta
yo'qotishlar misol bo'la oladi.

3. Sinergizm mezoni nomzod sohalarning ganday xususiyatlari
tashkilotning mazkur portfeliga oid boshga ¢lementlar bilan
umumiy bo'lishi lozim. Ular tashkilot diversifikatsiyaga bog'lig
ravishda o'z bo‘linmalari orasida saglashi lozim bo'lgan umumiy
vo'nalishlar deb ham ataladi.
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6.1-rasmdan ko‘rinib turibdiki, uchta ro‘yxatning
umumiy magsadlar va mezonlar ro‘yxatiga birlashtiri
diversifikatsivaning mugobil turlari ular yordamida baho

Portfelli tahlilning keyingi bosgichida biznes tarmogla
strategik sohalarining kengaytirilgan ro‘yxati (5) to‘ldiriladi.
versifikatsion ko‘chishlarni ta’riflash uchun butun sohalz
foydalanish odatiy amaliyot hisoblanadi, chunki rivojla
davlatlarning aksariyatida standart tarmoq statistikasi — har
soha bo‘yicha tayyor ma’lumotlar mavjud. e

1950—1960-yillarda kengaytirilgan ro‘yxatlarda diversi
muqobillari yoki internatsionalizatsiva turlari aks ettirilgan.
monaviy bilimlardan foydalangan holda kengaytirilgan 1o’
larga u turlarni ham, bu turlarni ham kiritish mumkin.

Yakuniy tahlilda ushbuy kengaytirilgan ro‘yxatni quyidagi
lohazalardan kelib chiggan holda gisgartirish lozim: birinch
tashkilot rahbariyatining manfaatlari doirasi mavjud, ikkinchi
ro‘yxatdagi tarmoglarni o‘rganish vchun ajratiladigan resurs
miqdori cheksiz emas. Ushbu xarajatlar juda yuqori bo'
mumkin. )

Birog, tashkilot faoliyatini tubdan o‘zgartirish — muhim
juda xatarli ish ekanini e'tiborga olgan holda ushbu xarajatl;
gisgartirish mumkin.

Istigbolli ko'ringan kichik tarmoglarni birlashtirishda ju
chtiyot bo‘lish zarur. Masalan, maishiy texnikalar tan‘nogl_
gancha kichik tarmoglardan tashkil topgan. ularning ayri
yetuklik bosgichida turibdi va unchalik jozibali emas, boshag:
csa ajoyib rivojlanish istigbollariga cpa. ;

Keyingi bosgich — diversifikatsion resurslarni aniglash (ula
o'tgan bo'limda bayon qilingan ajratish tahlilidan aniglash) va
ularni kengaytirilgan ro‘yxat yordamida foydalanish mumkin =
bo'lgan ro‘yxatgacha gisqartirishdan iborat (6). Unda kirish imko=
niyati real bo'lgan kichik tarmoglargina golaci, :

Ushbu kichik tarmoglarni tanlash tegishli kichik sohaga
investitsiyalar hajmi minimal darajada bo'lgan tashkilotda ma
resurslarni taggoslash orgali aniglanadi va strategik salohi

(kritik massani) aniglash uchun zarur.
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(7). (R) va (9) bosgichlarda tanlangan kichik sohalardan har
biri quyidagi yo‘nalishlar bo‘yicha tahlil gilinadi:

a) Mazkur kichik tarmogdagi rivojlanayotgan tashkilotning
iqtisodiy istigbollari (o'sish, foydalilik va noaniglik). Bunga
rivojlanayotgan ragobatchilar yetakchiga aylanish uchun, amalga
oshirishi lozim bo‘lgan investitsiyalarning kritik va optimal
massasini baholashni kiritish zarur.

b) Har bir tarmogdagi rivojlanayotgan tashkilotlar ega bo‘lishi
lozim bo‘lgan ragobatlashuvchi layogatlar sohalari.

c¢) Rivojlanayotgan raqobatchilarning strategiyasiga kiritish
lozim bo'lgan muvaffagiyatning kritik omillari.

(10) bosgichda (4) bosgichda bayon gilingan umumiy
ro‘yxatdagi magsadlar va mezonlar (7), (8) va (9) bosgichlarda
olingan har bir kichik tarmoq natijalariga nisbatan go‘llaniladi.
Shu tarzda, kirish mumkin bo‘lgan tarmoglar ro‘yxatidan ko‘rsat-
kichlari bo'yicha boshqa kichik tarmoglarga nisbatan ortda bo*lgan
kichik tarmoglar olib tashlanadi. Ushbu kichik tarmoglar rad
etilzan ro‘yxatni tashkil giladi. Qolgan istigbolli sohalar yakuniy
tahlil uchun tayyor qabul gilingan ro‘yxatni (12) tashkil etadi.

Endi esa so'nggi ro‘yxatdagi har bir Kichik tarmoglar go*yilgan
magsadlarga gay darajada muvofig ekanligini va qabul gilingan
mezonlarga javob berishini aniglash lozim.

Sinergizm va hoshgaruv uslubi. Uchta zanjirlangan ro'yxat —
(13). (14) va (15) — diversifikatsiya/internatsionalizatsiya yo'na-
lishi ta'g risidagi garorni gabul gilish uchun ma’lumot manbai
bo'lib xizmat giladi. Birog, tashkilot rahbariyati tanlashdan oldin
sinergizm omili uning uchun ganchalik muhim ckanligini aniglab
olishi lozim.,

OQabul gilinadigan garor, birinchi navbatda, tashkilotning stra-
tepik portfelida asosiy o'zgartirishlar amalga oshirilgandan so‘ng,
tashkilotda foydalanish, rejalashtirilayotgan asosiy boshqaruy
uslublariga bog'lig. Yuqorida aytilganidek, amaliyotda ko*pincha
ikkita usuldan: sinergetik va konglomerat boshgaruy usulidan
fovdalaniladi. Sinergetik usulda korporativ rahbariyat tashkilotning
turli bo*linmalari samarali hamkorligi darajasini nazorat giladi.
Konglomerat boshgaruv usulida har bir bo‘linma yoki sho'ba
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tashkilotga o‘zining rivojlanish magsadlari va rentabelligi |
to'la mustagillik beriladi. :
Agar tashkilotda uzoq vagtdan buyon konglomerat usul
nib kelinayotgan bo'lsa va rahbarivat gabul gilingan b
usulini o*zgartirishni istamasa, sinergizmning diversifikatsiya
natsionalizatsiva) to'g'risida garorlarga hech qanday al
bo‘lmaydi. Birog, tashkilot rahbariyati an’anaviy kongloi
tuzilmani o‘zgartirishga garor gilsa va kelgusida sine
tamoyiliga amal gilishni mo‘ljallayotgan bo‘lsa, diversifika
turlarini ranjirlashda magsadlar va mezonlar ro‘yxati bila
sinergizm ro‘yxatidan (15) ham foydalanish lozim.
Sinergizm bo‘yicha ranjirlash magsadlarga erishish ko
kichlarini o‘zgartirish sifatida qarash mumkin. U igtisodiy
ragobatchilik bahosiga, har bir sohadagi tashkilotda yuzaga keli
mumkin bo*lgan birgalikdagi faoliyat samarasiga qo‘shiladi. Bir
ular fagat ixtisosliklarni qo‘shish natijasida olingan ehtimo
sinergetik samaralar ekanligini, va diversifikatsiyalanayotgan
kilot rahbariyati mavjud salohiyatni hayolga tatbiq ctmagur
gadar ular amalga oshmasligini unutmaslik lozim.
Ushbu cheklovlarni yaxshirog tushunish uchun quy
nisoldan foydalanamiz. Faraz qilingki, Angliva janubida joylashgan
y'rtacha kattalikdagi elekir motorlari ishlab chigaruvehi tashkilot
kichik quwvatli dvigatellar tayyorlovehi Shotlandiva tashkil
sotib olmogda, Shubhasiz, bunda ishlab chigish, ishlab chig
va chtimol marketing sohasida sinergizm sezilarli darajada boladi
Biroq firma rahbarlarining bir-biridan uzogligi va ulaming izzl=
talabligi shunga olib keladiki, tashkilotlar bir-biridan butunlay
mustaqil ish olib boradi va real sincrgizm nolga teng bo'ladi.
Shu bois diversifikatsiyadan keyingi sinergizm (o'g risiclagh
qarorni, hatto sinerpetik boshqaruv usuli ustuvor bo‘lgan tashki=
Tﬂll:'irda ham shunchaki qabul gilib bo'lmaydi. Agar rahbariyat
o'zining boshqaruv liniyasini davom cttirishga qaror qilsa, o
bo*linmalarning sinergetik hamkorligini ta’minlash uchun barcha
choralari korishga tayyor turishi lozim.

Agar rahbariyat konglomeratsiva yo'lidan borishga qaror gilsa,
magsadlarning ranjirlangan magsadlar ro'yxati (13) va chiqish
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xarajatlari ro*yxati (14) birlashtiriladi va diversifikatsiyaning ehti-
moliy turlarini umumiy ranjirlash (16) kelib chigadi. Agar siner-
getik yol tanlansa, umumiy ranjirlash magsadlar ro‘yxatlari va
kirish xarajatlarini birlashtirish orqali umumiy ranjirlashga eri-
shiladi.

6.1-jadvalda mazkur tadgigotda foydalanilgan diversifikatsiya
chizmasidan foydalanildi. Jadvalning chap gismida go‘shimcha
ravishda bir nechta elementlarga bo‘lingan magsadlar va mezonlar
sanab o'tilgan. Foydalanilgan elementlar soni rahbariyal mazkur
magsad/mezonga nisbatan belgilagan nisbiy ustuvorlikni aks
ettiradi. Shuning uchun faolivatning iqtisodiy ko'rsatkichlariga
maksimal darajadagi ustuvorlik berilgan — 50, sotuvlaming barga-
rorligiga ustuvorlik — 20 etib belgilangan. Jadval ustunlaridan
ko'rinadiki, har bir tarmoq clementi bo‘yicha 10 balli shkala
asosida baholangan.

Magsadlar va mezonlar bo‘yicha oraliq yakunlarga ko‘ra,
kichik tarmoglar ranjirlanadi va magqsadlarga erishish darajalari
(13). kirish xarajatlari (14) va sinergizmning (15) ehtimoliy ro‘y-
xatlari tuziladi.

6. I-jadval
Tanlangan sohalarni baholashga misol

Havo | Elekiron Mt P:lnlmi i
Magsad mezontari konditsio-| boshga- :
3 : lurgiya |  ishlab
nerkari rish :
chigarish

1. Kutilgan igtisodiy mubit:
1) Satishlar hajmining o'sishi ) 10 9 2
b) Foydaning o'sishi 5 7 6 5
v) Narxlarning bargarorlip 5 T i 6
) Qo'shiimcha ishiab chigarish 5 # 6O 4
imkoniyatlari
d) Yangi Grmalarning sohaga 6 b 7 4
arishi osonlig
Jami 30 40 35 26 ]




2. Sotishlarning bargarorligi:

2) Ish siklida sotishlarming B 5
bargarorligi

b) Birgina xaridorza garamlik 9 T
Jami 13 12
3. Tovar-bozor turlari

ko'lamining kengligi:

) Yugori texnologik sohaga 2 8
kirish

b) Katta bozor imkoniyatlariga 5 bt
etishish

Jami 7 16
Hammasi bo*lib magsadiar 50 68
bo'yicha

Havo | Elektron
Sinergizm mezonlari konditsio-| boshya-
nerlari rish

1.Operatsion mos kelishi

a) O'zaro hog'liq texnologivalar 3 ]
|do‘Nanishi

b) O'zaro bog'lig bozor 3 6

malakalari go'llanishi

Jami 6 14
2. Bosh tashkilotning sotib

olinadigan korxonagakiritadigan

salohiyatli hissasi

) Texnologik hiss 4 7
b) Bosh kompaniyaniing bozor 2 4
imkoniyatlaridan sotib

olinadigan tashkilotning

chtimoliy foydalanishi
Jami 6 11




6. 1-jadvalning davomi
3. Tovarlarning birgalikda - 9 6 6
rivojlantirilishi imkoniyatlari
4 Yangi xaridlarga ega bo'lish 5 5 5 6
osonligi
Sinergizm bo‘yicha hammasi 24 39 8 27
Jami: Magsadiari + Sinergizm 74 107 87 79

Ko‘rinib turibdiki, mazkur diversifikatsiya tadqiqotida kirish
xarajatlari kabi mezon ishlatilmagan. Keyinchalik tashkilot ba’zi
sohalarga kirmoqchi bo‘lganda omadsizlikka uchragan.

Nihoyat biz diversifikatsiva to'g risidagi garor gabul qilish zarur
bo‘lgan bosgichga keldik. Ragobatning tahlili davomida ko'rib
chigilgan kengaytirish imkoniyatlari portfelli tahlil mobaynida
shakllantirilgan ro‘yxatlar bilan givoslanadi. Endi tanlash lozim:
ragobatbardoshlikni oshirish kerakmi, diversifikatsivani bosh-
lashmi, yoki ikkala tomondan hujumga o'tish mumkinmi? Diver-
sifikatsiya to'g'risidagi qarorning quyidagi turlari bo'lishi mumkin:

1. Bashoratlarga muvofiq tashkilotning barcha strategik biznes
sohalarida foydaning kamayishi kutilgan kamdan-kam hollarda
barcha mavjud ishlab chigarish bo'linmalarini sotish va zaxiralarni
diversifikatsivaga (internatsionalizatsiva) yo'naltirish to'g'risida
qaror gabul gilish kerak. Tubdan o'zgartirishlarga misol — ko*mir
qazib chigaruvehi tashkilot «Dutch State Minesening DSM —
kimyoviy sanoat yetakchisiga aylanishi.

2. Tashkilotda maviud bo'lgan ba'zi BSSlar samarasiz bo'lishi
mumkin, lekin portfelning katta qismi kutilgan fovdani beradi.
Tavsiya ctiladigan yo'li — istigbolsiz sohalardan voz kechish, barcha
urinishlar diversifikatsiya/intematsionalizatsiyaga yo'naltiriladi.

3. Barcha BSS foyda keltiradi, deb kutiladi, lekin ulardan
ba'zilar vetuklik darajasiga vetgan. Qaror — pul ogimlarini kuchli
diversifikatsiva dasturini rivojlantirishga yo'naltirish.

Matbuotdagi 1ez-tez uchraydigan ¢'lonlar (2) va (3) garorlar
eng ko'p targalganligidan dalolat beradi. Shuning uchun ham
yirik Britaniva-Amerika tamaki tashkiloti (BAT) tamaki sanoatida
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o'z holatlarini saglab golish bilan birga, chakana savdo,
sifatli gog‘oz ishlab chigarish va molivaviy biznes bilan shi
lanish choralari ko‘rishga harakat gilmogda.

4. To‘rtinchi vaziyat joriy BSS larning ko*pchiligi foydali bo
lekin kelajak bashoratlari yomon bo‘lgan holda yuzaga k
ular diversifikatsiyaning mumkin bo‘lgan turlariga garaganda
kam samaralidir. Qaror — BSSlarni strategik moliyalashtirish
radi, bo'sh zaxiralar diversifikatsiyaga yo'naltiriladi.

5. Tashkilotning mavjud biznes-portfelining istigbollari di
sifikatsiya turlari bilan taxminan teng bo‘lishi mumkin. Eng dc
qaror — joriy portfelning imkonivatlaridan to‘lig foydala
diversifikatsiyaga fagat ortiqcha zaxiralar yo‘naltiriladi (mavju
bo‘lsa).

6. Joriy portfel diversifikaisiyaning barcha turlaridan a
yugori turganda ham shu garorni taklif gilish mumkin.

7. Yuqoridagi tavsivalarning barchasi tashkilotning
portfelini va diversifikatsiya/internatsionalizatsiyaning iml
niyatlarini giyoslashga asoslangan. sk

Qarorga ta’sir etuvchi yana bir omil — mavjud portfelni saglab
qolgan holda, tashkilotning barcha magsadlariga crisha olish.
Masalan, tashkilotning biznes portfeli o'sish va rentabellikning
yetarli isliqbollariga ega, lekin uning strategik zaifligi o'ta yuqori.
Agar yugoridagi oltita hollardan birontasida biznes-portfel barcha
tashkilot magsadlariga erishishga imkon bermasa, diversifikatsiyani
boshlash to'g‘risidagi qaror gabul qilishda kelajakda ko*zda tutilgan
cho‘qqilarni ishg'ol gilish shart-sharoitlarini yaratishga alohida
¢’tibor berish lozim, _

Odatda, hatto tashkilot 6.1-rasmdagi sxema bo'yvicha portfelli
tahlilni o‘tkazganda diversifikatsiva to'p‘risidagi axborot tashki=
lotning an’anaviy biznesining istigbollariga oid axboratga qaraganda
to'ligligi va ishonchliligi ancha kamrog.

Lekin bu tadbirkorlar kabi tavakkalga yondashuvchi rahbarlarni
qo'rgitmaydi. Konservativ kayfiyatdagi menejerlar suzogdagi
quyrugs yoki «yaqindagi o'pka» — ni tanlashda uzoq ikkilanishi
mumkin. Tajriba ko'rsatishicha, aslida tashkilotlar diversifikatsiya
yoki internatsionalizatsiya dasturida zaxiralarni harakatlantirish
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zaruratiga duch kelganlarida nafagat bunday zarurat yuzaga
kelishini oldindan ko‘ra olmaydilar, balki sotuvlarning surunkali
kamayishi va rentabellikning pasayishi boshlanmaguncha, garor
gabul gilishni orgaga suradilar.

6.3. Boston konsalting goruhi (BKG) medelining kelib
chigish tarixi va matritsasining tuzilishi

BKG modelining paydo bo‘lishi Boston Consulting Group
konsalting kompaniyasi tomonidan o‘tkazilgan ilmiy ishning
mantigiv vakuni bilan bog'ligdir.

Sanoatning yetlita asosiy jabhalarida (elektr-energetika, uzoq
muddatli iste’mol tovarlari, gisqa muddatli iste'mol tovarlari,
plastmassa, elektr jihozlarni ishlab chiqarish, rangli metallar
sanoati) 24 turdagi mahsulotlarni ishlab chigaruvchi turli korxo-
nalarni organish jarayonida, ishlab chigarish hajmini ikki bara-
variga oshirish vagtida bitta mahsulot uchun sarflanuvehi o'zga-
ruvchan xarajatlar 10% — 30% ga kamayish holatlari kuzatilgan.

Undan tashqgari, bu holat amalda xohlagan bozor segmentida
kuzatilishi mumkinligi ma’lum be‘ldi. Bu dalillardan kelib chigib,
shunday xulosaga kelindi:

Ishlab chigarishdagi o'zgaruvehan xarajatlar tadbirkorlik
omadining asosiy ko'rsatkichlaridan hisoblanadi;

= O zgaruvchan xarajatlar bir korxonaning ikkinchi korxona
o'rtasidagi ragobatchilik afzalliklarini belgilab beradi.

BKG mutaxassislan tomonidan tadgigotlar natijasining e’lon
gilinishi Amerikani deyarli «portlatibe yubordi. Bu holat aksariyat
korsonalaming shtab-kvartiralarida asosiy mavzuga aylandi. Em-
pirik xulosalar tadbirkorlar gatlami tomonidan ijobiy qabul gili-
nishi, BKG kompaniyasining ishlab chigarish xarajatlari va hajmi
asosida impirik bog’ lanuvehanlik asosida aniq turdagi biznes tur-
larining rivojlunish xarakteri va holati yuzasidan strategik yechim-
larni gabul gilishga asoslangan model yaratish imkoniyatini berdi.

Ushbu model tadbirkorlar ommasi orasida tezda shuhrat
gozondi va 1970-yilga kelib esa BKG yondashuvi 100 dan ortigq
korxonalarda qo’llanila boshladi. 70-chi yillarning oxiriga kelib,
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BKG modeli biror narsaga erishmogqchi bo‘lgan korxonalar
hayotiy zaruriyatga aylanish holatlari gayd etildi.

BKG modelining asosiy diggat ¢’tibori korxona naqd
ogimiga qaratiladi va bu pul ogimi belgilangan biznes-tarmog
operatsiyalarni o'tkazishga sarflanadi yoki shunga o‘xsha
operatsiyalar natijasida paydo bo‘ladi. Qayd gilinishicha, nz
pul daromadi yoki xarajati migdori bozorning o’sish sur'at
va shu bozorda korxonaning nisbiy ulushiga kuchli funksio
tarzda bog'ligligi bilan ifodalanadi. Korxona biznesining o
sur'atlari uning nagd pul muomalasi sur’atini belgilab (anig
beradi.

Har ganday biznesda hayot siklining to yinish va ya
bosgichlarida omadli biznes nagd pul yvig'imini o‘zida to'p
borsa, blzncsnmg o'sish va rivojlanish bosgichlarida esa odal
bu ogimning sarflanishi kuzatiladi. Bundan shuni xulosa qilish’
mumkinki, uzluksiz omadli biznesni ta’minlash uchun,
«to’yinish» hoqq:cm natijasida keladigan pul massasini gisman
biznesnig yangi tarmoglariga sarflanishi talab etiladi va ogibatda
bu tarmoglar korxona daromadining yangi gcncraturlarisa‘
aylanishi mumkin.

BKG rnodellda korxonaning asosiy tijorat magsadlari sifatida
o'sish me’yori va foyda massasi (migdori) qabul gilinadi. Bunda,
ushbu magsadga ganday erishish mumkinligi borasida ruxsat
etilgan strategik yechimlar tanlovi to‘rita variantlar bilan chek-
lanadi; *

— korxona biznesining bozordagi ulushining ko'payishi;

— korxona biznesining bozordagi ulushini saglab qolish uchun
kurash;

— korxona biznesining bozordagi holatidan maksimal darajada
foydalanishi;

— amaldagi biznes turidan voz kechish.

Korporativ strategik rejalashtirishning tarixiy birinchi modeli
«o'sish-ulush» modeli yoki BKG modeli nomi bilan mashhurdir.
Bu model strategik maydondagi ma'lum bir biznes turining
muayyan holatini aks ettiradi va ikki koordinata o'qlari yordamida
topiladi. Bunda vertikal koordinata o'qi (U) ma'lum bir mahsulot
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bozorining o'sish sur’atini aks ettirsa, gorizontal o'q (X) korxona
mahsulotining bozoridagi nisbiy ulushini aks etiradi.

¥

10% O ey

Cin
2 Sy
oy P-’l‘ %w

6.2-rasm. BKG modelining matrilsasi

20%

Abssissa (X) o*gida korxonaning muayyan biznes turidagi ba’zi
ragobatli holatlar o'lchamlari go'yiladi, ya’ni ma’lum biznes
tarmog'idagi korxona sotuv hajmining shu biznes tarmog‘ida
faoliyal ko'rsatayotgan eng yirik ragobatchining sotuv hajmining
nishatiga solishtiriladi.

Ordinata (Y) o'gida muayan biznes turining o'sish sur’ati
ifodalaniladi (6.2-rasm).

BKG modeli 2x2 matritsasida namoyon bo‘lib, unda biznes
birliklar doirachalardan iborat bo'ladi, doiraning kattaligi biznes
birlikning hajmiga proportsional bo'ladi.

BKG matritsasi ikki gismga bo'linishi tasodif emasdir. Mat-
ritsaning yugori gismida o'sish surati o‘rta me'yordan yugori
bolgan biznes birliklar joy cgallasa, pastki gismida esa o'sish sur’ati
nisbatan past bo'lgan biznes birliklar egallaydi. BKG modelining
original holatida ishlab chiqarish hajmining bir yilda 10% ga
ko'payishi sababi yuqori va pastki sur'atlar chegarasi bilan
ifodalanadi.
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Matritsaning abstsissa o'gi bo‘vicha ikkiga bo‘lin
tarmogni kurish imkoniyatini beradi, birinchisiga
ragobatlik holatiga ega bo'lgan, ikkinchisiga esa kuehli
holatiga ega bo‘lgan biznes-tarmoglari kiritiladi. Tkki
o'rtasidagi chegara 1,0 koeffitsivent miqgyosida o'tadi.

6.4. Firmaning biznes soha xarakteristikasi

BKG modeli to‘rita kvadratdan tarkib topadi:
I. Bozorning o'sish sur’atlari yugori/Biznes birlikning bo
dagi nishiy ulushi yugori (yulduziar); ;
2. Bozoming o'sish suratlari past/Biznes birlikning bozordagi
nisbiy ulushi yuqori (seg'in sigirlar):
3. Bozorning o'sish sur’atlari yugori/Biznes birlikning boz
dagi nisbiy ulushi past (muammo tug‘diruvchi bolalar);
4. Bozorning o'sish sur’atlari past/Biznes birlikning bozor
nishiy ulushi past (itlar);
BKG modelidagi har bir kvadrat uchun maxsus nom beri
BKG modeli asosida ikkita gipoteza yotadi.
I. Biznes birlikning (soha) bozordagi ulushining yuqo
Bozordagi ulushi yugori bo'lgan biznes birlik, tajriba sama
natijasida ishlab chigarish xarajatlari bo‘yicha ragobat ustunli
erishadi. -
Shuning uchun eng yirik ragobatchi sotuvda yugori rentabel
ko*rsatkichiga ega bo'ladi va u uchun moliyaviy ogimlar maksima
bo'ladi.
2. Bozor (tarmoq) yuqori sur’atlar bilan o'sishi.
 Bozorning o'sish surati qanchalik yugori bo'lsa, ishlab chiga-
rishni kengaytirish, innovatsion texnologivalarni go‘llash va mﬁg
lanishga ehtiyoj, imkoniyat maviud bo‘ladi. Agar bozorning o'sish
sur'ati yugori bo'lmasa, masalan, bozor to*yingan bo‘lsa, u holda
tovar katta migdordagi moliyalashtirishga muhtoj bo‘lmaydi. 3
Yulduzlar. Ularga odatda bozordagi operatsiyalar evaziga yugon
daromadlarga erishuvchi, keskin o'sib kelayotgan va bozordagi
nisbatan katta ulushga ega bo‘lgan yangi biznes sohalari kiradi,
Bu biznes birliklarni yetakchilar deb atalishi o' rinlidir. Lekin bunda
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asosiy muammo, shu biznes birlikdan olingan daromadlar va unga
yo‘naltiraladigan sarmoyalar o‘rtasidagi optimal balansni shunday
aniglash kerak: kelajakda ubshu sarmoyalar o‘zini oglashini
ta’minlashi lozim bo’ladi.

Sog‘in sigirlar, Mazkur biznes birliklar o‘tmishda bozorning
nisbatan katta ulushiga ega bo‘lishgan. Ammo vaqt o'tishi bilan
qaralayotgan tarmoqning (bozor) o'sishi sezilarli darajada sekin-
lashib golgan. «Sog‘in sigirlar» — o'tmishda «yulduzlar» hisoblanib,
hozirgi paytda bozorda o‘zining ragobatli holatlarni saglab qolish
uchun yetarli daromad manbai bilan ta’minlab turiladi. Nagd pul
ogimi bu holatlarda yvaxshi tarzda balanslashtirilgan bo‘ladi, negaki
bunday biznes birliklarga sarmoyalar minimal (kam) talab etiladi.
Bunday biznes birlik korxona uchun juda katta daromadlar olib
keladi.

Muammo tug‘diruvchi bolalar. Bunday biznes birliklar o'sish
sur'ati yugori bo‘lgan bozorda (tarmog) ragobatchilikni olib
borsalarda. lekin bozorda nisbatan kichik ulushga egalik giladilar.
Bunday holatlar bozorda o'z ulushini saglab va yashab golish
uchun, korxonadan ushbu biznes birlikga sarmoyalari ko' pay-
tirish talab qiladi. Yugori o'sish sur’atlari katta migdordagi naqd
pul massasini talab qgiladi va kerxona shu o'sish sur’atlariga
tenglashish harakatida bo'ladi.

Ammo bunday biznes birliklar bozordagi o'z ulushi katta
boTmagani sababli katta qivinchilik bilan daromad olishga intiladilar.
Bunday biznes birliklar ko'pincha nagd pul massasining genera-
torlari emas, balki tor ma®noda bozor ishtirokchilari bolib goladilar
va shu yo'sinda bozordagi ulush hajmi ko*paymagunicha faoliyat
ko'rsatib boradilar.

Bunday biznes birliklarning kelajagi juda ham noaniq ravishda
namoyon bo'ladi: kelajakda ular katta daromad keltirishi yoki
keltirmasligi ham mumkin. Lekin bir narsa ayon, katta hajmdagi
sarmovalarsiz bunday biznes sohalar «itlars holatigacha tushib
qoladilar.

Itlar. Mazkur hiznes sohalari sckin rivojlanayotgan bozorda
nisbatan kichik ulushga egalik giladilar. Naqd pul ogimi bu
tarmoglarda unchalilk sezilarli darajada emas, ko'pgina hollarda
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csa salbiy ko‘rsatkichga ham ega. Korxonaning
ko‘paytirish uchun garatilgan har ganday gadami da
sohalarda yetakchilik gilayotgan ragobatchilar tomoniy
olinadi. Fagatgina menejerning mahoratigina korxona
biznes birlik holatini ushlab tura oladi. -
BKG modelini go‘llashdan avval bozorning o'sish sml;i
va korxonaning shu bozordagi nisbiy ulushi to'g'ri ba
etiladi. Bozorning o'sish sur'atlarini baholashda oxirgi 2
ko‘rsatkichlariga garab ish olib borish 1avsiya gilinadi. Komxonay
bozordagi nisbiy ulushi, muayyan biznes sohadagi sotuy hajn
shu biznes sohada yetakchilik gilayotgan korxonaning
hajmiga nisbatining logarifmi bilan ifodalanadi. .
Agarda korxonaning o'zi shu bozorda yetakehilik gilsa,
undan keyingi turgan korxonaga nisbatan solishtiriladi
topilgan koefTitsivent birdan ko‘prog bo’lsa, unda bu k
korxonaning yetakchiligini tasdiglab boradi. Aks holda,
bir boshqa korxonalar belgilangan biznes sohada katta raqob
ustunliklariga ega ekanliklari oshkor bo'lib qoladi.

6.5. BKG modelida foydalanilgan o‘zgaruvchilar va muayyan
holatlar bo‘yicha taklif etiladigan strategiyalar

' Mahsulot (biznes birlik) BKG matritsasi ganday h
| bo'lishini aniglashda quyidagi ko'rsatkichlardan foydala
1) Bozorning o'sish sur'ati. Ushbu ko'rsatkich foiz

chanib, uning giymati inflyatsiya sur'atlariga nisbatan

lashtiriladi,

2) Mahsulotning nisbiy bozor ulushi. Ushbu ko'rs

bozordagi lider kompaniyaga nisbatan ofinadi.

;’:J Sotilgan mahsulotning migdori (pul birligida).

matnitsasida mahsulotga mos kelgan doiraning yuzasi s

mahsulot migdoriga proportsional bo'ladi.

Quyidagi 6.2-jadvalda BKG modeli matritsasida biznes

lﬂm_'ns muayyan holatlari uchun mumkin ho'lgan st
keltirilgan.
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6.2-jadval
Biznes birliklarning muayyan holati uchun tavsiya

etiladigan strategiyalar
BB strategik Foyda Pal Mumkin bo‘lgan
holati ogimi sirategiyalar
Mupammo Past, o'suvchi, Manfiy Tahlil: Biznes faoliyati
tug‘diruvchi nostabil «yulduze darajasigacha
baolalar ko'tarila oladimi?
Yulduzlar Yugori, stabil, Taxminan O'sish uchun
o'suvchi nol atrofida investitsiyalar gilish
Sog‘in sigiriar Yugori, Musbat, Boshqa mahsulot yoki
stabil stabil biznes birliklarning
daromadliligini
ta’minlash magsadida
investitsiyalar qilish
Itlar Past, nostabil Taxminan Ba'zi bo'limlarni sotish
nol atrofida (likvidatsiyaqilish),
ahosilni yig'ishe

Manba: Mualliflar ishlanmasi

BKG matritsasini tahlil gilish asosida quyidagi xulosalarni
chigarishga imkonivat tug'iladi;

~ Mahsulotlar turi yoki biznes birliklari bo‘yicha mumkin
bo*lgan strategivalami aniglash;

— Aniglangan biznes birliklarini moliyalashtirishga ehtivojini
va rentabellik salohiyatini baholash;

— Korxona korporativ portfelining muvozanatini (balans-
lashganligini) baholash.

Odatda biznes portfel (mahsulotlar nomenklaturasi) ideal
halanslashgan deb ataladi, agar uning 2—3 biznes birligi (tovarlar)
asop'in sigire, 1-2 ta biznes birligi «yulduzlars, bir nechta biznes
birliklari smuammo tug'diruvehi bolalars va «itlar» holatida bo®lsa.
«Muammo tug'diruvehi bolalars holatida bo'lgan biznes birliklar
kelgusida «yulduzlars holatiga o*tish imkoniyati mavjud. «ltlars
holatida bo'lgan, ya'ni biznes birlikning yetuklik davridan oftgan
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biznes birliklarni mavjud bo'lishi korxc_ma.ning faoliyati }

bo‘lganda ham osish sur'atining pasay:shxga'c_)lib keladi.
porativ portfelining dinamikasi 6.3-rasmda keltirilgan trayek
bo‘yicha rivojlanadi.

+ — > + ;F'
Muvaffagiyatsiz
‘\‘\ M
T
\\i i /
Ketma-ketlik Novaror

- . > +

6,3-rasm. Biznes portfelining rivojlanish trayektoriyasi
Manba: Mualliflar ishlanmasi

1. «Novator trayektoriyasis. «Sog‘in sigirlars holatidan o
daromadlar ITTKI (ilmiy tadgiqot va tajriba konstruktor
investitsiva gilinish hisobiga, korxona bozorga yangi tovarni
chigadi va eyulduzlars holatini egallaydi, :

2. «Ketma-ketlik trayektoriyasis. «Sog'in sigirlars hola
tushgan daromad «muammo tug'diruvchi bolalars holati
mahsulotlarga investitsiya gilinadi. Korxona strategiyasi bozo
ulushini oshirishdan iborat bo'lib, «smuammeo tug*diruvchi bol
holatidagi tovarlar «yulduzlars holatiga o‘tadi. b

3. «Muvaffagiyatsiz trayektoriyas. «Yulduzlars holatidagi 1o-
varga yetarli bo'lmagan darajada investitsiya gilish natijasida
liderlik (sardorlik) pozitsiyasini yo'qotib, emuammo tug'diruvehi
bolalar» holatiga o'tib qoladilar.

4. «O‘rtahol trayektoriyar. «Muammo tug'diruvchi bolalars
holatidagi biznes birliklar bozordagi o'z ulushlarini ko'paytira
olmasliklari sababli «itlars holatiga tushib goladi.
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BKG modelining asosiy analitik giymati shunda: uning
vordamida korxona har bir biznes turining strategik holatlarini
aniglab olish bilan birga naqd pul ogimining strategik balansi
bo*yicha tavsiyvanomalar berish imkoniyati mavjud. Strategik balans
Xarajatlar nugtai nazaridan va kelajakda korxona har bir biznes
turidan pul mablag‘larini olish imkonivatlari nugtai nazaridan
qaraladi. Shunday paytlar bo‘ladiki, korxona tomenidan ishlab
chigilayotgan mahsulot o'z hayot siklining oxirgi bosgichida
bo‘ladi yoki korxona faoliyat ko‘rsatayotgan bozor hajmi torayadi
va korxona tasarrufida ortigcha pul mablag‘lari paydo bo‘ladi, bu
mablag*larni sarmoyalashtirishga xarajat gilishning hojati golmaydi.
Nazariy tarafdan garalganda, korxona ushbu mablag‘larni ak-
sionerlarga qaytarib berishi kerak, ular esa keyinchalik o‘zlari
xohlagan korxonalariga investitsiya kiritishlari mumkin. Lekin,
boshgaruv xodimlarining tabiati ushbu mablag'ni korxona
migiyosida qayta tagsimlashni tagozo etib, o'z kapitallarini yangi
biznes sohalariga, bozorlarga, mamlakatlarga yunaltirishni ko‘zda
tutadi.

6, 3-fadval
BKG matrilsasi ho‘yicha taklif gilingan stralegiyalar
Biznes birlikning holati Bozor nlushi Strategiya
Yuldozlars, «Musmmo Investitsiyalash

tug diruvehi bolalars Gisish

To'xtagan

(a*rtacha) «Qaymogni olishe

aSog'in sigitlars

altlars, sMuammo tug‘diruvehi Pasavish Investitsivadan voz
bolalars (chekinish) kechish

Marha: Mualliflar ishlanmosi

aYulduzlars holati odatda korxonalar uchun katta gizigish
hosil giladi va ¢’tihorni bunday biznes yo*nalishlarga garatishga
harakat gilishadi, Bunday biznes birliklarga ke'p sarmoyalar jalb
ctiladi va o'z navbatida doimiy nagd pul tushumini talab giladi.
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Bu jarayon uzoq davr mobaynida. shu sarmoyalarni gay
davriga gadar davom etishi mumkin. Ba'zi paytlarda d
sarmoyalarning gaytarilish davri 5—10 yilni tashkil etib, bu d
lziamshlar mah:.uiot ishlab chlq:msh texnolog:yas:nmg ako

boriladi. Ko‘pgjna korxonalar «yulduzlar» holatida bo‘lgan
birliklarni saglab qola olmaydilar.
Undan tashqari, zarur migdordagi moliyaviy baza ta’'

jihozlar, ishlab chiqarish maydoni, maxsuslashgan boshg
personali kabi boshga resurslar bilan ta’minlab borish muamm
kelib chigadi. Oxir oqibatda, korxonalar o'z resurslarini
bo'lgach, zaif hiolatga kelib golib, ular «<biznes-portfelis to’lib bo'
gan va «sog'iladigan sigirlar» kategorivasidagi korxonalar to
tortib olinishi mumkin. Bunday holat hayotda yugori te
logiyalar (mikroclektronika, telekommunkatsivalar, acrolmsml
biomolekulyar) l:lrmoqldnds o'z aksini topmogda. .
Biznes birliklari «sog®in sigirlar» holatida bo’lgan korxo
o'z kelajagini belgilab boradi. Hagigatan ham, bunda bizn
turi ma'lum migdordagi daromadni keltirishi mumkin, ammo
yaqin kelajakda u birdaniga tamom bo'lib golishi ham ehtimo-
lidan holi emas. «Sog'in sigirlars tarmoqga aksariyat hollarda
hayot siklining yakuniy bosgichida turgan biznes turlariga kelib
goladi. i

Shuning uchun ham, odatda, «sog'in sigirlars  biznes-port=
felidan tashkil mpgan korxonalar ko'pincha eyulduzlarga»
intiladilar. Ular o'z mablag‘larini eyulduzli» yo'nalishlar tadgiqoti
uchun sarmoyalar gilishadi yoki bunday (syulduzlis) holatni
egallab olish harakatida bo‘ladilar.

«Sog'in sigirlar» tomonidan keltirib chigariladigan pul mas-
sasining muomalasi asosan biznesning eyulduzlis holatlariga
yo'nalishi istigbollarida ko*rinadi. Lekin mutaxassislarning ta'kid-
lashlaricha, agarda ma’lum bir sababga ko'ra eyulduzlis biznes
yoki «sog'in sigirlar» holatidagi biznes siz uchun emas, ragobatchi
uchun katta giymatga ega bo'lsa, unda bunday biznes turini sotish
lozim bo‘ladi.
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«Sog'in sigirlars tomonidan keltirib chigaradigan pul massa-
sining muomalasidagi keyingi istigboli «yulduzli» holatni egallash
umidida bo‘lgan «muammo tug‘diruvchi bolalars tabagasiga
beriladi. Umid ishonchi bo‘lmagan «qiyin toifadagi bolalars yoki
shunga o‘xshash katta sarmoyalar talab giladigan boshqa biznes
birliklarning mavjudligi korxona tomonidan ta’'minlab berilmasa,
unda ularni korxona «biznes-portfelidan» chetlashtirish magsadga
muvofig bo‘ladi.

«ltlars toifasidagi biznes birliklar tor ko‘lamdagi bozor seg-
mentida faoliyat ko‘rsatib, unda yetakchilik gila oladigan biznes
turlari korxona uchun katta ahamiyat kasb etishi mumkin. Boshqa
hollarda, bunday biznes sohada yetakchilik holatini egallash uchun
korxona tomonidan imkonivat darajasidan ortigrok katta sar-
moyalar talab etiladi. Umuman olganda, «itlar» tabagasidagi biznes
turlaridan foyda olish fagatgina sarmoyalar minimal holatga
keltirilgan paytlardagina erishish mumkin bo'ladi.

6.4-jadval
2013-yilda ragobatchi aviosalonlarda sotilgan
aviomobillar somi

Avtomopil| *Roats [ <Sergeli [ <Toshkent | <Toskkent | «Poytaxt | «Xumo
ke u\TDrfalon A‘ﬂolcx DEU Motors | Aviosav- | Avio-
ni Serviss | Avlolexs | Avtosavdos do» savdos
«Dumass | 190 | 160 14 70 9 54
'\1_;11ro 35 | 364 2B 185 150 | 120
»Hp wke | 326 | 276 210 109 98 76
aNexias 420 354 245 172 130 104
aLacettis | 302 | 246 15 91 85 68
«Epicas . = '."_! hl-i 52 0 0 0
ul '.'-||I.I|'-'||.- ; I 15 Y6 75 61 61 46
- M-:nllhu‘- A0 oo 65 48 3 41 31
oCobalte | 62 | S0 | 40 28 37 28
Hammasd |, _:-t_un 671 | 1122 747 671 527
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Misol sifatida « Toshkent Motors Avtosavdo» aviosalo
tini tahlil gilishga Boston konsalting guruh modelini
chigamiz. Toshkent shahrida o‘ndan ortig avtosalonlar |
olib bormoqda. «Toshkent Motors Avtosavdo» avtosaloni va ui
ragobatchilari tomonidan sotilgan avtomobillarning rusun
bo'yicha ma'lumot 6.4-jadvalda keltirilgan.

6.4-jadvalni tahlil giladigan bo‘isak, 2013-yilda oltita
salonlar tomonidan jami 6740 dona avtomobillar sotilgan
shundan: Matiz — 1477 dona, Nexia — 1425 dona, Spark —
dona, Lacetti — 907 dona, Damas— 657 dona, Captiva — !
dona, Malibu — 296 dona, Cobalt — 245 dona, Epica —
dona. Raqobatchi avtosalonlarni shartli ravishda uchta gu
bo'lish mumkin:

— lider avtosalonlar;

— o'rta me’yor avtosalonlar:

— autsayder aviosalonlar,

Lider avtosalonlar guruhiga «Rohat» avtosaloni va «Se
Avtotex Serviss MCHI kiradi. Ular tomonidan mos ravishda
va 1671 dona avtomashinalar sotilgan bo‘lib, jami avtomobil
sonining 54,5 foizini tashkil etadi.

O'rta me’yor avtosalonlar guruhiga «Toshkent DEU A
MCHI va «Toshkent Motors Avitosavdos MCHIlarni ki
mumkin. Ular tomonidan mos ravishda 1122 va 747 dona
mashinalar sotilgan bo'lib, jami aviomobillar sonining 27,7 fo
tashkil etadi.

Autsayder aviosalonlar guruhiga «Poytaxt Avtosavdos MCI
va «Xumo Avtosavdos MCHIlar kiradi. Ular tomonidan
ravishda 671 va 527 dona avtomashinalar sotilgan bo'lib, ja
avtomobillar sonining 17,8 foizini tashkil etadi. b

«Toshkent Mators Aviosavdos korxonasining aviomashinalg
sotish faoliyatining lider ragobatchisi bo‘lmish «Rohats avtosalo
nisbatan nisbiy ko*rsatkichlari 6.4-jadvalda aks ettirilgan. Ush

Jadvalda «Malibus va «Cobalts avtomashinlar bo'yicha 2013-yil ¢
oldingi yilga nisbatan o'sish sur'ati keltirilmagan. Buning Hblﬂ

— ushbu markadagi avtomobillar 2012-yilning ikkinchi varmiclan
boshlab sotuvga chigarilgan. Shuning uchun «Toshkent Motors:
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Avtosavdos korxona faolivati Boston konsalting guruhi modeli
bilan tahlil gilinganda, «Malibu» va «Cobalt» aviomoshinlari
garalmaydi.

6. 5-jadval
«Toshkent Motors Avtosavdos korxona faoliyatining
aviemobil bozorida lider ragobatchiga nisbatan nisbiy

ko‘rsatkichlari
Avtomobil Sotuy u‘sir::;.g Yirik c%v Korxonaning
markasi miqdori sur'ati % ragohatchi B nishiy alushi
«Damase (D) | 70 tog | TRemeeli e 0,37
aviosalon
= «Rohats
«Matiz» (M) 185 79 ek 435 043
T «Rohats
aSpark» (S) 109 5.8 avtbealon 326 0,33
4 «Rohats
«Nexins (N) 172 7.2 o 420 041
b - «Rohats
i,u:t.lhu (L) 91 34 svtietai 302 0,30
A, : «Rohits
«Caplivas (C) 6l 43 avtailan 115 0,53
«Malibus 1 2 sRobats 80 0,39
WaTH aviosalon
«Coballs 28 - +Rohuts 62 0,45
’_ WHET . aviosalon

Manba: Aviosalonlar ma‘lumoti asosida avior lomonidan tayyorlangan

6.5-jadval ma’lumotlari asosida Boston konsalting guruhi
(BKG) modelining matritsasini quramiz. Matritsaning gorizontal
o'qiga « Toshkent Motors Avtosavdon korkonasi tomonidan sotilgan
avtomobillarning markasi bo‘yicha lider ragobatehiga nisbatan
nisbiy ulushi, va'ni ushbu segmentda korxonaning nisbiy ulushlari
joylashtiriladi. Matritsaning vertikal o'qiga esa avtomobil bozori-
ning avtomobil markalari bo'yicha o'sish sur'afi joylashtiriladi.

197




Lider raqobatchiga nisbatan <«Toshkent Motors /
korxona faoliyatining BKG matritsasi 6.4-rasmda keltin

6 |

) | _ o -_J

0 I 2

6.4-rasm. «Toshkent Motors Aviosavdos korxonasi faoliyatining
BKG matritsasi (lider ragobatchiga nisbatan)

6.4-rasmda keltirilgan BKG matritsasiga ko'ra «To:
Motors Avtosavdos korxona mahsulotlarni sotishda Damas
va Spark (S)lar «Muammo tug'diruvchi bolalars holatiga
keladi. Ushbu holatda aviosalonning bozordagi nisbiy
virik ragobatchilarga nisbatdan kam, biroq bozorning
sur'ati yugori. Ichki bozorda ushbu markali avtomashin
bo‘lgan talab yugori. «Toshkent Motors Avtosavdos korxo
hozordagl nishiy ulushini oshirib, holatini cyulduz!nrt
«sog‘in sigirlar» holatiga o‘tkazishi mumkin. Avtomobil
tarmog‘ining jadal rivojlanishi natijasida bozorga yangi raqol
chilar kela boshlaydi. y
Ushbu holatda korxona yetarli migdordagi  investitsiy
muhtaj bo'ladi va bu sarmoyalar ta’minlab berilmasa, unda
faoliyatni korxonaning «biznes-portfelidan» chetlashtirish ma
muvofigdir.
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«Toshkent Motors Avtosavdo» korxona mahsulotlarini sotishda
«Matizs (M), aNexia» (N), «Lacetti» (L) va «Captivas (C) «itlars
toifasidagi holatlarga to‘g'ri keladi. «Itlar» toifasidagi tabagalar tor
ko'lamdagi bozor segmentida faolivat ko‘rsatib, unda yetakehilik
qila oladigan biznes turlari korxona uchun katta ahamiyat kasb
etishi mumkin. Hozirda «Matiz», «Nexia» va «Lacetti» avioma-
shinalarga bo‘lgan talab mavjud va bu talab yetarli darajadaligi
hisobga olinib, «Toshkent Motors Avtosavdo» korxonasi ushbu
biznes turi bo‘yicha bozordagi nisbiy ulushini orttirsa, uning
holatlari «sog'in sigirlars holatiga o‘tkaziladi.

«Sog‘in sigiflar» tomonidan keltirib chigariladigan pul mas-
sasining muomalasi asosan biznesning «yulduzlars holatiga
yo'nalishi istigbollarda ko'rinadi.

Lekin mutaxassislarning ta’kidlashlaricha, agarda ma’lum bir
sababga ko‘ra svulduzlar» voki ssogin sigirlar» holatidagi biznes
siz uchun emas, ragobatchi uchun katta giymatga ega bo‘lsa,
unda bunday biznes turini sotish lozim bo‘ladi. «Sog'in sigirlars
tomonidan keltirib chigaradigan pul massasining muomalasidagi
keyingi istigboli «yulduzlar» holatini egallash umidida bo‘lgan
«muammo tug‘diruvehi bolalars holatidagi biznes turlarga
beriladi.

Xususan, « Toshkent Motors Aviosavdos korxonasida «Damas»
(D) va «Spark» (S) avtomashinalarni sotish va sotishdan keyingi
xizmatlarni ko'rsatish uchun yo'naltiriladi.

Mamlakatimizning ichki bozorida «Damas» va «Sparks» rusumli
avtomobilllarga talab yugori, shuning uchun koronaning biznes
portfelida ushbu turdagi biznes birligini saglash va unga investit-
sivalar jalb etish magsadga muvoflig deb bilamiz.

6.6. BKG modelining kuchli va 2aif tomonlari

BKG modelining kuchli tomoni — foydalaniladigan ko'rsat-
kichlar soni kichik va optimal biznes strategiva sifatida hayot
siklining to'vinish bosgichida turgan biznesning bozordagi katta
migdordagi wlushini cgallash strategiyasi. Bunga erishish uchun
korxona biznes-portfelini balanslashtirish magsadida, ma’lum
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turdagi «yulduzli» holatdagi biznes faoliyatga, kelajakda
sigirlar» toifasiga kirishi kuzatilayotgan ba’zi bir emu
tug‘diruvehi bolalar» holatidagi biznes birlikni «yulduzlis
o'tkazish uchun shu investitsiyalarni jalb gilish ko‘zda tu
BKG modeli tomonidan aniglanadigan strategik may
alohida biznes sohalari tomonidan egallab turilgan holatlar
bir yo*nalishlar tanlovini tagozo etadi. Ushbu yo'nalishlar g
gicha: 4

Yulduzlar uchun
Bozorda o'z ulushini saglab qolish yoki uni ko‘pay
harakat gilish.

Muammo tug‘diruvehi bolalar uchun
Biznesning bozordagi ulushini ko'paytirish voki erishgan |
bilan cheklanish, yoki ushbu biznesni qgisqartirish.

Sog'iladigan sigirlar uchun
Bozorda o'z ulushini saglab golish yoki uni ko‘payti
harakat gilish.

Har uchun
Biznesning erishgan holati bilan cheklanish, yoki shu bizne:
gisgartirish, yoki korxona tasarufidan olib tashlash, undan
kechish.

BKG modelining cheklanib qolishi
BKG modeli bir gator nazariy taxminlardan tashkil topgi

bu taxminlar ba’zi paytlarda, uning tahlil uchun ishlatili
ziddiyat keltirib chigaradi.
Strategik tahlil va rejalashtirishning birinchi  modeli sifa
BKG modeli strategik tahlil va rejalashtirishning nazariy va a
mutaxassislari tomonidan tanqidiy qarashlarni o'z boshid
kechirdi. Hamma tangidiy qarashlarni umuomlashtingan holda,
quyidagi kamchiliklarni ko‘msatib o'tish mumkin:
1. BKG modelini qurishda bozorni aniglash (baholash) birg
ko'matkich (ulushi) bilan aniglaniladi. Agarda ushbu bozo
mazmun mohiyatidan kelib chigib, sezilarsiz o'zgarishlar gil
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bozor ulushida katta o‘zgarishlarga, keyinchalik esa tahlilning
umuman boshqa natijalariga olib kelishi mumkin.

2. Biznesning boshga ko‘rsatkichlari bilan solishtiriliganda
bozor ulushining ahamiyati (qivmati) juda ham oshirib yuborilgan.
Ko'‘pgina o'zgaruvehilar (omillar) biznes daromadiga ta'sir ko'r-
satsada, BKG modelida ular inobatga olinmagan (inkor etilgan).

3. BKG modelining raqobat darajasi kuchli bo‘lmagan yoki
ishlab chiqarish hajmi katta bo‘lmagan tarmoglarda qo‘llanganda,
modelning ishlamay qalish holati kuzatilgan.

4. Yugori o'sish suratlari — tarmoq (bozor) jozibadorligining
bitta ko'rsatkichi bo‘lib, u eng muhim jihati emas.




«Boston Konsalting Grup» modeli korporativ strategik
lashtirishning modeli hisoblanadi, va strategik maydondagi 1
bir biznes turining muayyan holatinii aks ettiradi va ikki
o‘qlari yordamida topiladi. Bunda birinchi koordinata o'qi r
bir mahsulot bozorining o'sish sur'atini topish uchun i
ikkinchisi korxonaning ko‘rilayotgan mahsulot bozoridagi
ulushini aniglash uchun ishlatiladi. BKG modelida korxo
asosiy tijorat magsadlari sifatida o‘sish me’vori va foyda
olingan.

Bunda, shu maqsadlarga ganday erishish mumkinligi boras

ruxsat etilgan strategik yechimlar tanlovi to‘rita variantlar
cheklanadi:

1) korxona biznesining bozordagi ulushining ko' pavishi;

2) korxona biznesining bozordagi ulushini saglab qolish
kurash;

3) korxona biznesining bozordagi holatidan maksimal dara
foydalanishi;

4) amaldagi biznes turidan voz kechish. BKGning asosiy
giymati shunda: uning yordamida korxona har bir biznes tur
strategik holatlarini aniglab olish bilan birga nagd pul oqimi
strategik balansi bo'yicha tavsivanomalar berish imkoni
mavjud. '

Tayanch iboralar

=0 sish-wlushe modeli, foyda normasi, foyda massasi, nagd pul ogin,
hajmi, absisissa va orldinata o'qi, to'vita kvadrat: ssog ‘tladigan
ayuldize, «ite, esavols, bozordagi ulush, o'sish sur‘atlari, xarajatlar,

Nazorat wehun savollar, testlar va masalalar
I Portfel tahlifning magsadi nimadan ibarat?
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BKG modeli nimani aks ertiradi?

BKG modelida korxona nagd pul ogimi qaysi magsadda qo laniladi?

BKG modelning magsadi nimadan iborar?

Asosiy tijorat magsadlariga yetaklovehi variantlarni sanab o ‘ting.

BKG modeli ruzilmasini izohlab bering.

Har bir biznes holatiga tavsif berib o'ting: esog‘iladigan sigirs, «yulduz»,

afin, ws'rog Mgi.ri».

& Modelning zaif tomonlarini sanab o 'ting.

9 Modelning kuchli tomonlarini sanab o 'ting,

10, BKG modeli go'llash yordamida ganday qilib biznes-portfelni shaklantirish
miembkin,

11. Mavjud madelni gollashga to'sginlik gilayoigan kamchiliklarini sanab
o'ting.

12 BKG modelida qanday o'‘zzaruvchilardan foydalaniladi?

13. Biznes birlikning muayan holatlar uchun ganday strategiyalar taklif efiladi?

4. BKG modeli ganday gipotezalarga asosfangan?
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TESTLAR

1. BKG modeli matritsasining o ‘lchami ganday ko 'ri,
a) 5x3; b) 2x2;

c) 3x3; d) 4x5.
2. BKG modelida bozorning o 'sish sur'atlari va nisbr)r

yugori bo‘lganda, biznes soha ganday nomlanadi?

a) «Yulduzlars;
b) «Sog'in sigirlars;
¢) «So‘roq belgisis;

d) «ltlars.
3. BKG modelida bozorning o'sish sur'‘atlari yugori bo‘lib,
j?

n!mf; past bo'lganda, biznes soha ganday nomlanadi

a) «Yulduzlars;
b) «Sog‘in sigirlars;
¢) «So‘roq belgisiz;

d) «ltlars,
4. BKG modelida bozorning o sish sur'atlari past bolib

ulush katta bo'lganda, biznes soha ganday nomlanadi?

a) <Yulduzlare;

b) «Sog'in sigirlurs;
¢) «So‘roq belgisis;
d) «ltlars.

3. BKG modelida bozorning o'sish sur'atlari va nisbiy wuh

past bo'lganda, biznes soha qanday nomlanadi?
a) «Yulduzlars;
b) «Sog'in sigirlars;
¢) «So‘rog belgisis:
d) «ltlars.
6. BKG modelining asosi nechta taxmindan iboral?
a) 2; b) 3;
c) 4; d) 5.
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7. BKG modelining asosidagi taxminlar nimadan iborat?

a) Biznes birlikning bozordagi ulushining vuqoriligi va bozor-
ning yugori sur'atlar bilan o’sishi;

b) Inflyatsivani suratini pastligi;

¢) Kredit stavkasini pastligi;

d) Bunday taxminlar yo'q.

8. BKG modelida bozordagi operatsiyalar evaziga yuqori
daromadlar olayoigan, bozordagi nisbatan katta ulushga ega hamda
biznes-tarmoglarning vetakchilari bo'lib kimlar hisoblanadi?

a) «Yulduzlars;

b) «Sogin sigirlars;

¢) «So‘rog belgisi»;

d) «Itlars.

9. BKG modelida o‘tmishda bozorning nisbatan katta wlushiga
ega bo'lib, vaqt o tishi bilan tarmogning o ‘sishi sekinlashib qolgan,
bozorda ozining ragobatli holatini saglab qolish uchun yerarli
darajada daromadni ta’'minlab turadigan biznes-tarmoglar kimlar
hisoblanadi?

a) «Yulduzlars;

b) «Sog'in sigirlars;

¢) «So'roq belgisir:

d) «Itlars.

10. BKG modelida bozorda nishatan kichik ulushga egalik qilib,
katta givinchilik bilan daromad oladigan biznes-tarmoglar kimlar
hisoblanadi?

a) «Yulduzlars;

b) «Sog'in sigirlar;

¢) «So‘roq belgisiy;

d) «ltlars,

1. BKG modelida bozorda nishatan kichik wlushga egalik qilib,
nagd pul ogimi devarli yo'q va ko'p hollarda salbiy ko ‘rsatkichga
ega bo'lean biznes-tarmoglar kimlar hisoblanadi?

a) «Yulduzlars;

b) «Sog'in sigirlars;

¢) «So‘roq belgisis;

d) «ltlare,
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12. BKG modelida <yulduziar katagida joylashgan
sohalarga ganday strategiyani qo‘llash tavsiva etiladi?
a) Investitsiyalash;
b) Qaymog'ini olish;
¢) Deinvestitsiyalash;
d) Investitsivalash yoki deinvestitsiyalash.
13. BKG modelida «sog‘in sigirlar» katagida joylashg
sohalarga qanelay strategivani go llash tavsiya etiladi?
a) Investitsiyalash:
b) Qaymog'ini olish;
¢) Deinvestitsiyalash;
d) Investitsiyalash yoki deinvestitsiyalash.
14. BKG modelida «itlar» katagida joylashgan biznes so
qanday strategivani go ‘llash tavsiva etitadi?
a) Investitsiyalash;
b) Qaymog'ini olish;
¢) Deinvestitsiyalash;
d) Investitsiyalash yoki deinvestitsivalash.
15, BKG modelida «so'rog belgisi» katagida joylashgan
sohalarga qanday strategivani qo‘llash tavsiva eriladi?
a) Investitsiyalash;
b) Qaymog'‘ini olish;
¢) Deinvestitsiyalash;
d) Investitsivalash yoki deinvestitsiyalash. s
16. Bozor jozibadorlisi va ragobatbardoshligini tagqosiab, s
gik tahlil gilish gaysi modelga asosan amalga oshiriladi?
a) BKG modeli;
b) «GE/McKinseys modeli;
¢) «Shell/DPM» modeli;
d) «ADL/LC» modeli.
17. Biznes portfelining vivojlanishi nechia irayekioriye be
amalga oshiriladi?
a) 2; b) 3;
c) 4; d) 5.
18, Biznes portfelining rivojlanishi ganday trayektor
bo vicha amalga oshiriladi?
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a) Novator, ketma-ketlik, muvoffagiyatsiz va o‘rta hol
trayektoriyalari;

b) Novator, innovatsiya va inflyatsya trayektoriyalari;

¢) Ketma-ketlik, minimal xarajat va fovda trayektoriyalari;

d) Foyda, muvaffagiyatsiz va o‘rta hol trayektorivalari.

19. BKG modelida necha xil o ‘zgaruvchini baholash talab efiladi?

a) 2 b) 3;

c) 4; d) 3.

20. BKG modelidagi o ‘zgaruvchilarni baholashda ganday
ko ‘rsatkichlardan foydalaniladi?

a) Investitsiyalash;

b) Bozorning o‘sish sur’ati, biznesning nisbiy bozor ulushi,
sotilgan mahsulot migdori;

¢) Inflyatsiya sur'ati;

d) Foyda darajasi.

MASALALAR

Masala I. Boston konsalting modelini go'llash asosida General
Clectric (GE) kompaniyasining mahsulotlar turi bo*yicha mumkin
bo'lgan strategiyalarni aniglang.

M,l]; sr:],,l u:i:?::?fli, t::m m; Bozor ulushi, %
% ‘|7 GE | Ragobatehi

Iﬁallmlnl I id 2600 34 18
Mahsulot 2 2,7 620 33 25
Mahsulot 3 2.2 110 5 9
Mahsulot 4 4.6 1980 11 7
Mahsulot § 4.0 310 15 12
INGentor® | ¢ Bk . 60 10 1
Mahsulot7 | 1,5 | 580 20 40
Mahsulot8 | 20 | 980 17 16 |
Mabotiotd |84 |- . 900 f 2 l
T 8140 = -
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Masala 2. BKG modeli yordamida korxona portfelinit
birliklar holatini aniglang va har bir strategik birliklar uchun

strategivani taklif ctasiz?

Biznes | Sotuvhajmi, | Yirik ragobaichining
birliklar ming br. sotuy hajmi, ming br.
I 2568 3020
2 3036 4337
3 1280 1423
L 2055 1645
5 2058 2060
6 463 385
7 320 29|
b 5772 5770
9 7312 8121
10 2188 2735

Masala 3. BKG modeli yordamida korxona portfcllmrls hiZ}
birliklar holatini aniglang va har bir strategik birliklar uchun
strategiyani taklif etasiz? »

Bimes | Sotuy | Asosiy nchta

birkiklar | hajmi, miy, | Rogobatchilar | b ining
(BB) donn son sotuv h

___| sotuy hajmi

A 1,0 7 1, 4/1, 4/1. 0

v [ 3,2 8 3,2/3, 22, 0

[ s ] 3,8 2 1, 83,002, §

D ] 55 5 6, 5/1, 6/1, 4

E ] 0, 7 9 3, 072, 5/2, 0
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Masala 4. Quyida «Rendi» kompaniyasining choy mahsulotlar
bozoridagi holati va uning ragobatchilari to'g‘risida ma’lumotlar
keltirilgan. Boston konsalting modelini qo‘llash asosida «Rendi»
lkompaniyasining mahsulotlar turi bo‘yicha mumkin bo‘lgan
strategivalarni aniglang.

«Rendi» kompaniyasini choy bozoridagi holati

Biznes Sotwy | B | viri | Ragobatchi | Bozordagi
sohalar hajmi (tn) su;’ati ragobatchi | sotuv hajmi |  wlush
«AQS5H» S «United
navli choy s i Foodss» e 1,33
«Kanadan» «Canadian
2
navli choy 23,7 i Tea= 23 0.35
« Yevropis > «United
navli choy "3 3% Foodss 200 0.22
3-navli choy 48,5 5% -;:Jlliff 15 3.2
+Big Boye 355 12% | «Cheapcos| 490 0,72
markuli
«AQSH o'th 3 b «Herbal
chovis 35,5 17% Healths 20 28
«(2th choys G aAuntie
ekspon 11 17,5% Dol'se 20 0.55
«AQSH IT!L‘U:lIi 232 18% 1FI‘!.Iil-Tc:I 8.5 27
choyis Fune
«Mevali choys i «Auntic
ehsport 4.7 R Dot’se 30 0.47




VII bob. Bozorning ragobatbardoshligi va j
tagqoslash: Mak Kinsey (GE/McKinsey)

7.1. M2k Kinsey modelining kelib chigish tarixi va .
tuzilishi

1970 yilning boshlarida «General Electric va McKinse
konsalting guruhi hamkorligida taklif gilingan «GE/MecKins
deb nomlangan analitik model paydo bo'ldi. 1980-yilga
eng mashhur ko‘p omilli biznesning strategik holatlarning tal
modeliga aylandi. Bir vaqgtlar 80-yillar o‘rtalarida Fortune I
ro‘yxatidan taxminan 36% kompaniyalar va Fortune 500 ro
xatidan 45% kompaniyalar bu tahlil metodikasini va rejalashti
o'zlarida joriy etgan holatlari gayd gilingan edi. ;

Bu modelni strategik boshgaruv va rejalashtirish haq
maxsus adabiyotlarda, turli nomlanishlar ostida uchratsa bo

Ba’zi nomlari gandaydir tarixiy jihatga mansubligini aks €
Masalan, «GE/Mc Kinsey» modeli nami uni kim ishlab chig
va taklif gilganligini ko‘rsatadi. Boshqasi esa uning matritsasif
nomi bilan yuritiladi. Masalan, «bozorning ko‘rkamlilik va ra
holatlarining matritsasis. Uchinchi nomi uning mazmunidan
ko‘proq ushbu modelning shaklini ta'kidlaydi, masalan «p
diagrammas nomi.

Dastlab, ushbu modelning matritsasi «General Elec
kompaniyasida tijorat faoliyatining o'ziga xos bo'lgan 43-m

turlarining giyosiy tahlilini amalga oshirish uchun ishlab chiqilg:
Matritsaning ishlab chigilgan tuzilmasining o'zi ham, ma’l n
bir metodik muvvafagiyat bo‘lib ko‘rinardi, chunki u
yordamida bir biridan xususivati bo'yicha katta farq gilad
biznes birliklar holatlarini strategik tahlili uchun umumiy qi
bazani barpo etilish muammosi qgisman hal gilindi. ,

Model qaror gabul giladigan shaxsni ko'p migdorda
ma’lumotlar subycktiv omillarini migdoriy baholash va ulami

tahlilga kiritish yo'li bilan ta’minlab berdi. O‘z o*zidan ravshanki,
taklif gilingan matritsada yakuniy strategik qurorni nafagat bizne
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birliklarini holatlash natijalari asosida gabul gilinardi. Balki endi
bu model yordamida menejer biznesning ma'lum bir turlarini
taggoslash, ularni yaxshiroq saranjomlash imkoniyatiga ega bo‘ldi.

O'sha payt «GE/McKinsey» kompaniyasining boshqgarish
muhitida shunday ibora tarqalgan edi. «Bizning modelimiz — olma
va apelsinlarni taqqoslashning yagona yo‘lidir>. Ammo nomigdoriy
omillarga aniq bir vazn koeffitsiyentlari berilmagan hollarda ham,
matritsa go‘llanishining yakuniy natijasi biznes turlarini kvazi-
migdoriy holatlash bilan yakun topardi.

«GE/McKinsey» modelining diggat markazida kelgusidagi
(kelajak) foyda yoki kelajakda kapital go‘yilmalardan keladigan
tushum turadi. Boshga so‘zlar bilan avtganda, asosiy harakat
aniq bir biznes turiga yo‘naltirilgan kapital go'yilmalar (inves-
titsivalar) qisqa muddat ichida ganday ta’sir o‘tkazishi mum-
kinligini tahlil gilishdan iborat.

Shunday qilib, korporatsivaning ko‘rib chigilayotgan biznes
turlari nomzodlar sifatida go’shimcha investitsiyalarni migdoriy
hamda sifat ko‘rsatkichlari bo‘yicha ranjirlanadi. Ma'lum bir
biznesning alohida turi kelajakda yaxshi investitsivani «yutishi»
uchun, fagatgina sotuvlar hajmi, foyda, kapital go‘yilmalarning
o‘zi ko'zda tutilmaydi, balki boshga xilma xil omillar, masalan,
bozor ulushining o‘zgaruvchanligi, texnologiyalar, xodimlarning
sodigligi, ragobatning darajasi, jamivat ehtiyoji (talabi) hisobga
olinadi.

«GE/Mc Kinsey» modeli matritsa shaklida bo'lib, 9 katakdan
iborat. u korporatsivaning xo‘jalik faclivati yo*nalishlarini strategik
tahlil holatlarini tagqoslash va tasvirlash uchun tashkil gilingan.
Bu modelning asosiy xususivati shunda: unda ilk bor biznes
turlarini taggoslash uchun fagaigina «jismoniy» («ijtimoiy») omillar
emas, balki biznesning subyektiv xarakieristikalari, ya'ni bozor
ulushining o' zgaruvehanligi, texnologiyalar, kadrlar bilan ta’min-
lanish holati, va hokazolar ko*rib chigilgan.

«GE/Mc Kinsey» matritsasi 3x3 hajmga ega. Y va X o'glari
bo‘vicha integral baholar joylashtirilib, shunga yarasha bozorning
ko rkamligi va korporatsivaning muvofiq bozorga nisbatan ustunligi
qo'yiladi (7.1-rasm).
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meN©OM

Yagori Savol Grolib 2 Groiib 1

j s
i . ol
: O'riacha Yulgazgan § O'rtacha biznes G'olib 3
i
b
i
3 Daromad |

: Past Yulgazgan Yulqazgan 2 et :
T
1 Past O'rtacha Yugori
5 SBB ragobathardashligi

7 1-raym. GE/MecKinsey matritsasining tozilishi
BKG matritsasidan farqli o*laroq. «GE/Me Kinseys mos :

sifatida garaladi. Bu esa modelni BSG matritsasiga taggoslang
analitik rejada boyrog va shu bilan birga biznes turlarini hol
nugtai nazaridan anigrog ahamivat kasb etadi.
«GE/McKinsey» model matritsasining hajmi 3x3 gacha
gaytirilgan. Bu fagatgina taggoslanayotgan biznes mﬂa
batafsilrog turkumlash imkonini beribgina qolmay, balki stra
tanlovning kengavtirilgan imkonivatlarini ko'rib chiqishni -
ko'zda tutadj.
Tahlil gilingan biznesning turlari matritsaning katakchs
sdoiralars («pufakchalars) ko' rinishida bo‘ladi, ularning jo
bozoming jozibadorlik (Y o'gi) va kompaniyalarning
(ragobat) nisbiy ustunlik (X o'qi) ko‘msatkichlari orqali anigle
X va Y o'qi shartli ravishda 3 gismga bo'linadi. yuqgori. o'

va pastki gatorlar. Shunday qilib, matritsa 9 katakdan iborat be
goladi. Biznesning strategik holatlari matritsada o'ngdan chap
pastdan yugoriga siljigani sari yaxshilanib boradi.
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Matritsada strategik holatlar 3 turga bo'linadi:

— g'oliblar,

— yutgazganlar,

— o‘rtacha — biznesdan mo‘tadil daromad olinadigan, o‘rtacha
biznes va biznesning shubhali holatlari.

7.2. Strategik holatlar sohasi: g'oliblar, yutqazganlar,
biznesning o‘rtacha holati va ishonchsiz tarlari

Holatlarga ajratish jarayonida g'oliblar turiga tushgan biznes
turlari boshgalarga nisbatan bozorning jozibadorligi va kom-
paniyaning bozordagi (ragobat) ustunligi yugori va o‘rtacha bo‘ladi.
Biznesning bunday turlariga nisbatan bo'lajak investitsiyalar xusu-
sida asosan ijobiy qaror gabul gilinishi mumkin. Biznesning bunday
turlari odatda yaqgin kelajakda rivojlanishi va o'sishni bildiradi.

Shartli tarzda G*olib 1 deb nomlangan holat uchun bozorning
eng yugori jozibadorlik darajasi tegishli bo‘ladi va unda kom-
paniyaning nisbatan kuchli ustunligining mavjudligi ko'rinadi.
Bunda kompanivaning mutlag yetakehilik gilishi yoki bu bozordagi
yetakehilardan biri bo'lishi ehtimoli kattadir. Unga faqgatgina
alohida bir ragobatchilarning kuchayishi xavf-xatar tug‘dirishi
mumbkin. Shuning uchun bu holatda kompaniyaning strategiyasi
asosan go‘shimeha investitsiyalarni jalb gilishga qaratilgan bo®lishi
kerak.

Shartli ravishda G'olib 2 deb nomlangan holat uchun, bozor-
ning jozibadorlik darajasi yuqori va kompaniyaning nisbiy
ustunlik, raqobat darajasi o'rtacha. Bunday biznes birlik o'zining
tarmog'ida yetakehi bo‘lmasligi anig, lekin bir vaqtning o‘zida
yetakehidan orgada qolib ketmaydi. Bunday holda bo‘lgan
kompaniyaning strategik vazifasi, eng avvalo o'zining kuchli va
zaif (kuchsiz) tomonlarini aniglash, keyin esa kerakli bolgan
investitsivalarni sarflash, o'zining kuchli tomonlaridan maksimal
foyda olish va kuchsiz (zaif) tomonlarini yaxshilash.

Golib 3 holati shunday biznes birliklarni (kompaniyalarni)
o'z ichiga oladiki, unda bozor jozibadorligi o'rla darajada va
kompanivaning ragobatl ustunligi yugori. Bunday holatdagi
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kompaniya uchun avvalo bozorning jozibadorlik segmentlarini
aniqlash va ayni ularga investitsivalarni sarflash, o'zining rago-
batchilariga bardosh berish gobilivatini rivojlantirish, ishlab chi-
qgarish hajmini ko‘paytirish va shu orqali korxenaning daromadini
oshirish kerak.

Matritsaning pastki chap burchagiga tushadigan biznesning
turlari muvaffaqiyatsiz ( Yutgazgan) deb nomianadi. Bunday holatda
bo‘lgan biznes turlari eng past ko‘rsatkichlaridan birini, hech
bo‘Imaganda, birini egallab, yugori ko‘rsatkichlardan birontasiga
ham ega emas. Ushbu holdagi biznes turlariga go‘shimcha
investitsiyalar kiritish chegaralanishi yoki umuman to’xtatilishi
kerak, chunki bunday investitsiyalar kelajakda foyda keltirmasligi
mumkin.

Yutgazgan 1 holati uchun bozorning jozibadorligi  o'rtacha
va bozordagi nisbiy ustunlik darajasi pastdir. Bu holatdagi biz-
nesning turi uchun ushbu tavsiva ma'qul. Xavi-xatarlik darajasi
past bo‘lgan sohani (biznes birlikni) rivajlantirish imkoniyatlarini
gidirish kerak, iloji boricha ushbu hiznes birligining aniq bir kuchli
tomonlarini foydaga aylantirish lozim. Agar bularning iloji
bo‘lmasa, bu biznes sohani tark etish kerak.

Yutgazgan 2 holatdagi biznes birliklar uchun, bozorning
jozibadorligi past va bozordagi nisbiy ustunligi o*rtacha darajada.
Kompaniya bunday larmoqda yetakehi emasligi vaggoldir, ammo
uni boshgalarga jiddiy ragobatchi sifatida gabul qgilish mumkin.
To'g'risi, mazkur biznes sohasini jozibadorsiz deyish mumkin.
Bunday vaziyatda kompanivaga xavini pasaytirish harakatiga
diggatini jamlamoq ma’quldir, o'zining biznesini bozorning eng
daromadli tarmoglarda himoyalash, agarda ragobatehilar ushbu
biznesni sotib olishmoqgchi bo‘lsa va unga vaxshi narx taklif
gilishsa, rozi bo'lish afzaldir.

Yutqazgan 3 holatida bo'lgan biznes turida, bozorming Joziba-
dorligi va kompaniyaning nisbiy ustunligi past darajadaligi bilan
xarakterlanadi. Bunday vaziyatda fagaigina fovda olishpa intilish
kerak, uni esa olish mumkin, investitsiyalardan umuman xolis

bo'lmoglik tavsiva etiladi, yoki bunday biznes turidan umuman
chiqib ketish kerak.
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Diagonal bo'yicha joylashgan 3 katakka tushgan biznesning
turlari, matritsaning pastki o‘ngdan tepadagi chapga harakat
giladigan «chegaraga oid» deb nomlanadi. Bu biznesning shunday
turlariki, ma’lum bir sharoitlarda o‘sishi hamda, aksincha,
gisqarishi mumKin.

Agar biznes shubkali (savol) holatga tegishli bo'lsa, bunda
bozorning jozibadorligi yugori korxonaning ragobat ustunligi past
darajada. Bunday holatda bo‘lgan biznes birliklarga quyidagi
strategik yechimlar tavsiya etiladi:

1. Kompaniyaning afzalliklari orasida kuchli tomonga aylan-
tirish ehtimoli mavjud bo‘lsa. uni rivojlantirish kerak bo'ladi.

2. Kompaniya bozorda o‘zining nishasini ajratib olib, uning
rivojlanishiga mablag® jalb gilish lozim.

3. Agarda vugoridagi | voki 2-chi tavsivalarni amalga oshi-
rish imkoniyati bo‘lmasa, bunday biznes turini tashlab ketish
afzaldir.

O*rtacha biznes holatida bo'lgan biznes birliklar uchun bozor-
ning jozibadorligi va kompaniyaning nisbiy ustunligi o‘rtacha
darajada, Bunday helatda mablag'larni fagatgina juda daromadli
va eng xavisiz tadbirga jalb gilish tavsiva etiladi (chtiyotkorlik
strategiyasi).

Daromad keltiruvehi (ishlab chigaruvchilar) holatdagi biznes
turlari bozorning jozibadorlik darajasi pastligi va kompaniyaning
nishiy ustunlik darajasi yugoriligi bilan xarakterlanadi. Bunday
holatda investitsivalarni boshqarishda samarani gisqga muddatdagi
istigholda kurish lozim bo'ladi, chunki istalgan vagtda tarmogning
ingirozi yuz berishi mumkin. Investitsivalar bozorning eng ko*rkam
segmentlari atrofida jamlanmog'i shart.

7.3. Mak Kinsey modelining kuchli, zaif tomonlari va bozor
jorihadorligi. kompaniya ragobatbardoshligini
xarakterlovehi o‘zgaruvchilar

«GE/Me Kinseys modelida asosiy ¢’tibor investitsiyalarni
muvozanailashga qoratiladi. Biznesning har bir turidagi holatini
aniglashda «GE/Mc Kinscy» matritsasining strategik holatlari
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maydonda kompaniyaning vagin kclajakdagi igtisodiy sama-
radorligiga ularning har birini hissasi aniglanadi.

Mazkur model ganday gilib korporatsiyaning biznes portfe-
lining tuzilmasini o‘zgartirishi mumkin degan savoliga mantigiy
javob olish imkonini bermaydi. Bu savolning javobini gidirib topish
ushbu model analitik imkoniyatlar chegarasining tashqarisiga
to'g'ri keladi. Ko'pchilik hollarda model anig bir strategik
yo‘llanmalarning umumiy strategiyasi shaklida taklif qilinishi
mumkin.

«Mc Kinsey» modeliga xos bo‘lgan umumiy kamchiliklar
quyidagilardan iborat:

1. Bozor munosabatiarini hisobga olgan holda bozorning
chegarasini va masshtabini aniglashdagi giyinchilik.

2. Ko'matkichlarni baholashda mezonlaming haddan tashgari
ko'pligi.

3. Ko'matkichlarni baholashda omillar sonining ortishi ushbu
ko'rsatkichlarni baholashda muammolamni keltirib chiqaradi.

4. Strategik biznes birliklar holat bahosining subyektivligi.

5. Tavsiyalarning umumiy xarakterga cgaligi va mumkin bo®lgan
strategiya variantlar to‘plamidan tanlovning givinligi.

«GE/Me Kinsey» modeli tomonidan targ‘ibot gilingan umumiy
strategik  tamoyil quyidagilardan iborat:

— Korxona bozorda ma’lum bir ustunliklarga ega bolsa, u
holda jozibador tarmoqlardagi biznes birliklarni qo‘llab-quyvatlash
va rivojlantirish uchun resurslar sonini kopaytirish;

— Korxonaning bozordagi ustunliklari yetarli darajada bo'lmay
yoki u faoliyat ko'rsatayotgan bozor zail bo‘lsa, u holda bunday
biznes birliklariga yo'naltiriladigan resurslarni gisqartirish;

= Yugorida qayd etilgan holatlarning o‘rtasida bo'lgan biznes
birliklar uchun sclektiv strategiya tavsiya etiladi.

Dastlab «GE/Mc Kinsey» modelini tuzishda, biznesning har
ganday turi uchun 40 ta o‘zgaruvchi ishlatilardi. Keyinchalik
ularning soni gisqartirildi va 1980-yilga kelib, shunday o‘zga-
ruvchilar soni fagatgina 15 tani tashkil gildi. Shu 15 tadan 6 tasi
bozorning jozibadorligini aniglash uchun (Y o'qi) ishlatiladi, gol-

gan 9 tasi esa 2 omil bo'yicha guruhlanadi: bozorning holati va

216




raqobatchilik quvvati — kompaniyaning nisbiy ustunligini
ta’minlash uchun shu bozorda (X o'qi).

Kompaniyaning faoliyat ko'rsatayotgan tarmogda ragobatbar-
doshlik holatini aniglash va kelgusida uni kuchli ragobatchilar
safiga kirishi uchun kompaniyaning biznes portfelini tahlil qilish
kerak bo‘ladi. Tahlil jarayonida kempanivaning kuchli va kuchsiz
tomenlari aniqlanib, uning ragobatchilari bilan solishtiriladi.
Kompaniyaning har bir biznes birligini (mahsulot va hizmatlar
assortiment) bir necha ko‘rsatkichlar bo‘yicha baholash talab
ctiladi.

Ushbu ko‘rsatkichlar gancha ko‘p bo‘lsa, biznes birliklar
shunchalik aniq baholanadi. Quyidagi 7.1-jadvalda «Mc Kinsey»
modelida foydalaniladigan o‘zgaruvchilarni aniglovchi omillar
keltirilgan.

7. I-jadval
Kompaniyaning kuchli tomonlarini va bozor jozibadorligini
aniqlovehi ko‘rsatkichlar
Kompaniyaning kuchli tomonlari Bozor In‘rhﬂm—_l
tavsifi (X o°gi) (¥ o'gi)
Bozoming nisbiy ulushi Bozorning o'sish sur'ati .
Distribyutorliktarmog'ining gamemb | Mahsulot diffe n:nsinlsiyﬂfl
olinganligi Ragobatning xususiyatlari
Distribyutorlik tarmog ining Tarmogdagi foyda me'yori
unumdorligi Iste’molchining giymati
Xodimlarming malakasi Texnologiya va kapitalga ehtiyol
Kompaniva mahsulotiga Iste’molchining savdo belgisig
iste 'molchilaring sodigligi sodigligi "
ik
Texnologik ustunlik litimoiy, siyosiy, qonuniy va ekologi
Mahsulof sifati omillar
Patentlar, nov-xaular Mavsumiylik
Bozorlarmi va xaridorlami bilish Siklilik
Hmhq iy sifati _//J

irliginin

Bozordagi mshiy nlus..h Odatda kompaniya biznes blfg::'lé:ﬂ"mb_

bozordagi nisbiy ulushi gancha ko'p bo‘lsa, unm&,b iginie
bardoshligi shunchalik yugori bo‘ladi. Kompaniya biznes 0!
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nisbiy ulushi uning bozordagi ulushini eng yirik ragibning ulushiga
nisbati orgali aniglaniladi.

Masalan, kompanivaning A turdagi mahsulotlar bo’yicha
bozor ulushi 15%, uning asosiy ragibining ulushi 30% bo'lsa, u
holda ushbu turdagi mahsulotlar bo*yicha kompanivaning nisbiy
ulushi 0.5 bo‘ladi. Agar korxonaning V mahsulotlar bo’yicha
bozor ulushi 40%, asosiy ragibining ulushi 30% bo‘lsa, u holda
V turdagi mahsulotlar bo‘vicha kompaniyaning nisbiy ulushi
1,33 bo'ladi.

Odatda, bozor ulushi yugori bo’lgan korxonaning ishlab
chiqarish harajatlari boshga korxonalarga nisbatan kichik
bo*ladi. Ishlab chiqarish xarajatiari ragiblariga nisbatan kichik
bo‘lgan kompaniva narx-nave bo‘yicha ragobatbardosh
bo'ladi.

Korxona mahsuletlar xususiyati bo'vicha raqobatbardosh
bo'lishi mumkin. Ushbu holatda korxona ist'emolchilar talabini
yuqorirog gondiradi va xaridorlarga sifatli xizmat ko‘rsatadi.

Asosiy ta’minoftchi va ist’molchilarga ta’sir ko‘rsata olish
qobiliyati yoki imkoniyati mavjud bo‘lishi mumkin. Bunday
imkoniyatni mavjud bo‘lishi korxonaga qo‘shimcha ragobat
ustunlikni olib keladi.

Firmalararo strategik moslik. Yaxshi vo‘lga qgo'yilgan aloga
va. munosabatlar korxona ragobatbardoshlik darajasini mustah-
kamlash hamda oshirishga sabab bo'ladi.

Texmologik va innovatsion imkoniyat. Faolival ko'rsatayolgan
sohasida texnologik yutuglar va innovatsion ishlanmalarda yuqori
natijalarga crishgan kompaniyalar, odatda, shu sohada lider
hisoblanadi.

Nomning mashhurligi va brend. Kompaniva nomining

r'r_la.'ihhurﬁgi, hurmatga sazovorligi va brendi — har ganday sohada
qimmatli ragobat resursi hisoblanadi.
. Nisbiy daromadlilik. Daromadning bargarorliei, ushbu sohada
investitsivalarning qgoplanish ko'rsatkichi o‘rtachadan yuqori
bo'lishi — mustahkam ragobatning garovi hisoblanadi. Yugori
foyda olish shak-shubhasiz raqobat ustunligidir.
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7.4. Mak Kinsey modelida go‘llaniladigan bozor jozibadorligi
va kompaniya ragobatbardoshligini baholash

Korxona biznes portfelining ragobatbardoshligini baholashda
ko‘rsatkichlarning (mezonlar) har biriga ularning muhimliligini
ko' rsatadigan og‘irlik mos keladi. Ushbu og'irliklarning yig'indisi
lga teng bo‘ladi. Har bir ko‘rsatkichning muhimliligiga garab
1 dan 5 gacha yoki 10 gacha reyting ballari go'yiladi. Reyting bali
gancha katta bo‘lsa, ushbu ko*rsatkich ragobatbardoshligi shuncha
vugori bo'ladi. Ragobatbardoshlikning tortilgan reytingi har bir
ko‘rsatkichning ogirligini reyting baliga ko'paytirish orqali
aniglaniladi. Masalan, tovarning xususiyatlari bo'yicha ragobat
ko'rsatkichi 8 ball uning og'irligi 0,20 ga ko'paytiriladi. natijada
reyting — 1,60 ball. Har bir ragobat ko'rsatkichning tortilgan
revtingini go‘shib, ragobatbardoshlikning jami reytingi topiladi
(7.2-jadval).

7.2-jadval
Kompaniya raqobathardoshligini baholash jadvali

Pu - ; oo | Beyting | Tortilgan
_N._ ; Ragobathardoshlik ko‘rsatkichlari | Og'irligi ball reyting

I Bozordagi nishiy ulushi 015 5 0,75

2 l1shiab chigarish xarajatlari 0.20 8 1,60
3 [Tovar xususiyatlari bo'yvicha

__[maohatbardoshlik i 4 0,33
| 4 l;.r'nli‘tmlclli. vil IK:II"tl}l\r]:ll‘!.'_;l. ta'sir 0.10 6 0.60
T NoLyR

3 Firmalar aro strategik moslik 0,15 7 1,05

O ‘l'L‘N.Ilnl-tlp.l'l-, vit imnovirlsion 0,05 4 020
__|imkoniyatlar

7 |<Il!llll-]1{:!ll}'ll Il".-llll'ililflil'll I_J{I'Ilmq - 0.10 ; 0,70

: l']\'lllll:ll'[]n_llsl_:w_i!_!LIHI_'llll_l{'._]_l_llll.).‘\]l}_!l

§ IKompaniya imidji, nomi va brendi 0,10 4 0,40
9 INisbiy daromadilik 0,10 5 0,50

Ragobatbardoshlikning jami reytingi 6,15
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Bozor (tarmoq) jozibadorligi uning o‘lchami, osish tezligini,

texnologik talablar, ragobat keskinligi, tarmogqa kirish va chigish
to'siglari, mavsumiy va siklik kabi omillar (ko*rsatkichlar) orgali

aniglaniladi. Bozor jozibadorligini aniglaydigan ko'rsatkichlar

og'irliklari baholanadi va ularning muhimlilik darajasiga garab,
reyting bali aniglaniladi. Jami og‘irligi 1ga teng va reyting bali 10
dan ortmasligi keral.

Bozor jozibadorlik ko‘rsatkichining tortilgan (o‘lchangan)
reytingi ushbu ko‘rsatkich og'irligini uning reyting baliga ko'pay-
tirish orqali topiladi (7.3-jadval).

7. 3-jadval
Tarmoq (hozor) jozibadorligini baholash jadvali
™8 Tarmoguing jozibadorlik Og'irligi| Reyling | Tortilgan
ko'rsatkichbari (salmog) Dball reyting
1 ::;:;;G;'Ichami vt uni o'sish 0,15 5 0,75
2 |Mavsumiylik va siklilil 0,10 8 0,50
3 [Texnologik barqararlik 0,10 1 0,1
4 [Imkoniyat va xavi-xatar 0,15 1 0,15
| 5 [Ragobataing keskintigi Y T (R
6 [Kapitalga ehtiyoy | 0.5 2 0.3
7 | Tarmogning foydaliligi | a0 3 0.3
R :izr;:;;;?::ﬁ.:ﬁ, gonunchilik va 0.10 - 0.7
Ljﬂmrmmm;i-mg_{nmi reytingi | | 4

Misol. Korxona 10 turdagi mahsulotlar ishlab chigaradi. Biznes
strategiyasi nuqtai nazaridan garaganda, ushbu korxonaning
strategik biznes birliklari (SBB) o'ntadan iborat. Fkspertlar
tomonidan bozoming jozibadorlik va korxona SBBlar ragobat-
bardoshlik ko*rsatkichlari baholangan va 7.4-jadvalda keltirilgan.
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Firmaning biznes portfelini «GE/McKinsey» usuli bilan tahlil
qgiling va ushbu tahlil asosida SBB bo‘yicha tavsiyalar bering.

7.4-jadval

Bozorning ragobatbardeshligining ekspert bahosi

Jozibadoriik ] SBB turlarining reyting bali

; Ogtirligi
ko'rsatkichlari 1|2(3|4|5|6[7([8]|9]|10

Bozor hajmi va

piil i 02 (4|1 7| 8|M0|4]9]|5|3]|6
o'sish sura’ti

Bozor sifati 0.1 + 0 6 U 8 O (G e 8 ) 1
Ragobat keskinligi 0.4 305 el JesileBlEanl Tolees (e 3
Tushgi muhit ta’siri 0,3 e R i il el A 2 b S

SBE holatlar ragobatbardoshiikning ekspert bahosi

Ragobatbar- SBB turlarining reyting bali
doshlik Qgtirligi
~ ko*rsatkichlari 1|2(3|4|5|6|7|8]|9 |10
Bozordagi nishiy 02 elslsl7lsle|lals]s!a
ulush 1 i

Ishlab chigarish
xarajuti

0.25 414

A
2
=3
-
oo
N
S
o

Ty tadgigod 0,35 7O WP A O 87 1 o v 8

ishlar nisbiy ulushi

Kodimlar sulohiyati 0,2 7]6]1 9| B8 |7 8| 8]|6]9

— i L

Yugoridagi jadval ma’lumotlariga ko'ra firmaning har bir SBB
uchun bozor jozibadorligi va ragobatbardoshligining jami rey-
tinglarini hisoblaymiz.

Barcha bajarilgan hisob-kitoblar asosida natijaviy ko*satkichlar
quyidagi 7.5-jadvalda aks ettirilgan.
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7.5-jadval
Tarmog (bozor) jozibadorlik va firma SBB
ragohatbardoshlik ko‘rsatkichlarining reyting ballari

Tarmog (bozor) jozibadorligi

r | =gl camiEusn] Sginlisgs [acelilo s
37| 16|69 |63 85|41 |77 56| 28] &
SBB ragobatbardoshligi
10 T ST T -l T O (e

535 | 46| 5L V6 | 55| 6 |56 530 S8R

7.5-jadval ma'lumotlari asosida strategik biznes birliklarning
«GE/McKinsey» matritsasini tuzamiz. Unga ko‘ra firmaning 2,
9 ragamli strategik biznes birliklari (SBB) «Yutgazgan 2», 1, 3,
4, 6, 8 va 10 ragamli SBB «O'rta bizness, 7 va 5 ragamli SBB
«G‘oliblar» holatiga tegishli (7.2-rasm).

1, 3, 4, 6, § va 10 ragamli SBBlar bozor jozibadorligi va
ularning ragobatbardoshliklari o‘rtacha darajada. Shuning uchun
ushbu strategik biznes birliklar investorlar uchun qizigish uyg‘otadi
va jozibadordir. Mazkur SBBlarga kapital qo‘yilmalar Kiritish
natijasida ularni «G'oliblars holatiga o*tkazish mumkin.

5 va 7 raqamli SBBlar bozor jozibadorligi yugori va raqobat-
.bardnshligi u'rtacha darajada. Ushbu strategik biznes birliklarga
investitsiyalar kiritish natijasida ularing holatlari yvanada mustah-
kamlanadi.

Firma SBBIariga investitsiyalar kiritishda prioritet ko*rinishda
tartiblash magsadga muvofigdir. Birinchi navbatda 7 ragamli
SBBga investitsiva kiritish kerak.

Ushbu SBB boshqalarga nisbatan umidli hisoblanadi. Ikkinchi
navbatda 3, 4 va 6 raqamli SBBlarga investitsivalar kiritish ma’qul

C!ﬂb bilamiz. So‘ngm 5 va | ragamli SBBlarga investitsivalar kiri-
tilishi kerak. Firmaning qolgan SBBlari investitsivalash nuqtai
nazaridan jozibador emas va ular o'zini oglamaydi. Birog kapital
mablag' mavjud bo‘lsa, 10 ragamli SBBga investitsiya kiritsa
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bo‘ladi. 2 va 9 raqamli SBBlar absolyut jozibador emas va ularning
kelajak istigbollari yo'qg.

- o N W

- = O BB E N O

SBB ragohathardoshligi

7.2-raxm. Firma strategik biznes birliklar «GE/McKinsey»
matrilsasining turilishi

i
Savol @ Golib 1
[0
7 Vi = \]
I'\'_‘/ F" &
Yutqazgan 1 ,C ‘3l Grolib 3
3;' =
{ X {a
] YN
f —/
L M T
35
Yutqazgan 2
Daromad
—
Yutgazgan 3 _[. 9) Keltiruvehi
(2)
NS/ =
/] 35 10
Past O'riacha Yugori

Tahlil natijasiga ko' ra, firmaning SBB portfeli balanslashmagan.

Firmaning portfeli asosan «Goliblar» va «O°rta biznes» holatidagi
SBBlardan tashkil topgan bo'lib, ularni rivojantirish uchun
investitsiyalar gilish kerak bo'ladi.

Firmaning hech bir SBB naqgd pul vositalarini olib keladigan

«Daromad keltiruvehis holatida emas. Firmaning portfelini
balanslashgan holatga olib kelish uchun, uning SBBlarini
«Ci*oliblars holatidan «Daromad keltiravehis holatigacha o*stirish
rarurdir.
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7.5. Dey va Monienson tomonidan taklif gilingan

Mak Kinsey modelining variatsiyasi

Bugungi kunda «GE/Mc Kinsey» modelining turli xil va-
riatsiyalari mavjud. Ularning barchasi asosida odatda tahlil
jarayonida hisoblanadigan turli-tuman u yoki bu holat uchun
ko*prog strategik vechimlar variantlarini taklif gilish yotadi. Quyida
Dey tomonidan taklif etilgan «GE/McKinsey» modelining
variatsiyasi 7.6-jadvalda keltirilgan.

7. 6-jadval
Dey tomonidan GE/McKinsey modelining taklif
yilingan variatsiyasi
Bosoring | Selektiy | R | Holatn
Joribadorligi rivojlantiring (investitsiyalash) himoyalang
Kuchli Bir nechin kuchli | Yetakchilik uchun | Rivojlanishga
tomonlar atrofida | kurashing, siz mitksimal darajada
digeat e'tiborni kuchli bo‘lgan mublag' sarflang
1o'pliang. yo'nalishlarni (investitsivalang).
Zaif tomonlari tanlab rivojlaning. | 0'z harokatingizni,
yengish yo|larini kuchli tomon-
qidiring. Biznesni laringizni saqlab
tashlung. qelishga qurating.
O*rtacha Kichikrog Daromad Selektiv
kenguytirish oling rivojlaning

Balund xnvlsiz Maviud bo'lgan | Ke'rkamli bo'lgan
(avakkalchiliksiz) | dastumi tarmeglargn serob
rivojlanishning himoyalang. mablag” sarflang
yo'llavini izlang, | Investitsiyalarni | Ginvestitsiyalang)
aky holdy Toyda me'yorn Ragobatehilikka
investitsivalurm yaxshi bo'lgan bardouh bermog
rinimallashtiring | segmentlordn qobiliyatlarim
v tashkilash- jamlang. rivoflantiring.
lirishni
yaxshilating.
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7.6-jadvalning davomi

Kuchsiz (zaif) Birnesni tark Daromad Himoynlaning va
cting oling mo‘ljatlarni
o'zgartiring
Eng yugori narx ~ [Eng ko'p foyda |Bugun ishlab
olish mumkin keltiradigan topishga harakat
bo'lgan paytda segmentlardagi | qiling.
biznesingizni holatlaringizni Ko'rkamli bo'lgan
soting. himoyalang. segmentlarda
Assortimenini Jamlaning.
yangilating.
Zaif (kuchsiz) Ofria Kuchli
Ragobatchilar holatari

Manba: 1.A.Djalalova., R-T.Tursunov Biznes strategiyasi. T.: «lglisodivots,
2011. 126-b.

Dey tomonidan tarmogning jozibadorlik ko‘rsatkichini
aniglash uchun bozor, iqtisodiv va texnologik omillar hamda
raqobatchilik omillari taklif etiladi. Korxonaning raqobat holatini
aniglash uchun korxonaning bozordagi holati, igtisodiy va
texnologik holat, korxonaning gobiliyatlari kabi omillar tavsiya
ctiladi (7.7-jadval).

7. T-jadval
Dey tomonidan {avsiya etilgan biznesning jozibadorligi va
kompaniya ragobat holatini aniglovehi ko*rsatkichlar
; ’ Ragobatchi holatining kuchli
Biznesning jozibadorligi tomoniar —|
A. Bozor omillari A. Bozordagi holat
O Jeham (natwral va giymatli) Boworning nisbiy ulushi
Malsulot bozorining yinklig Ulushning o'zgarish sur'ati
Bozorning o'sish tezligh (sur'athuri) Sepmentga garah ulushning o zgarib
Haraming xilma-xillligi borishi
Nirxlarning elastiklipi Qabul gilinayotgan sifin, narx,
xand gilish gobilivati xizmal diflerensiatsiyas
Talabning sikllig Assortiment
Kompaniya imici
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7. 7-jadvalning d.

B. Igtisodiy va texnologik omillar B. Igtisodiy va texnologik holat
Investitsivalashning intensivligi Sarl-xarajatlardagi nishiy holat
investitsivalashning mohiyati Quvvatning ishlatilish darajasi
Inflyatsiyaga bardosh bermog Texnologik holat

gobiliyati Texnologiyalar, buyumlar,
Sanoatning quvvati jarayonlami patentlash
Texnologivalarni ishlatish darajasi va | V., Qobiliyatiar

muddatj Boshgarish tizimining kuchli
V. Ragobatchilik omillari tomonlari

Ragobatning turi Marketing tizimining kuchli
Ragobatning tuzilmasi tomonlari

O mini bosuvehi mahsulotlaming Tagsimlash tizimi

paydo bo'lish xavfi Mehnat alogalari
Ragobatchilar orasida sezilarli

o'zgarishlar

Quyida Monienson tomonidan taklif etilgan «GE/McKinsey»
modelining variatsiyasi 7.8-jadvalda keltirilgan.

7.8-jadval |

Monicnson tomonidan «GE/MeKinseys modelining fakiif

gilingan variaisiyasi
PR Daromad olish | gl o'sishga O'sishga
badorligi siabiag® eaclliig mablag* sarflang |  mablag* sarflang
Kuchli Kuchli Faqat tanlangan | Maksimal
tomonlaringizm  |segmentlang investitsivalar bilan
himaoyalang. jidiy mablag* " minlish.
Ko'rkamli sarflang (inves- | Gilobal
segmentlarga gayta [titsivalar kiriting).| diversifikatsiyalash,
moslashing. O*zingizni bo- Haolutlami
Tarmogning zordagi ulushin- | mustahkambang,
Jonlanishini gizni maksimal [ kichikbo'lean
baholang. durjasigncha foydung lum rozi
ko' paytiring. buling. -
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7.8-jadvalning davom:

voki assoftimentni
gisgarinng.
Narxni
maksimallash
nivatida ish
rejalarni tnzing

saglash va
ko'paytirish
magsadida
harakat giling.
Biznesni sotish
vanantlarini yoki
uni amalga
oshirish
magsadida kuchli
tomonlarni
rivojlantirish

yo'larini
aniglang.

Daromad O'zingizning
olinishini nazorat | qobiliyatlaringiz-
qiling yoki ni ishlatmog
mablag* sarflushni | wchon yang
(investitsiyalarni) | ko'rkam.
toxtating. segmetlami
qgidiring.

O'rta Ahamiyatsiz Bozomi Kuchli
operatsiyalarni segmentlang. tomonlaringizga
moddiy ta’minlash | Kotilmagan ‘asoslanib, tanlab
bilan shugul- hodisalarga rivojlaning.
langmang. qarshi harakat Ragobatchilarga
Biznesdan chigish | rejasi bardosh berish
hodisasi variantiga | bo'lsin. qobiliyatingizni
tayyor bo‘ling rivojlantining
voki ko'rkamlirog
segmentga o'ting.

Foyda olishga Daromad olish | Real pul olish

crishing yoki tizimini uchun tanlab

biznesni tarkeling | himoyalang. mablag' sarflang.
Kuchsiz (zaif) |Bozordan keting | Nagd pulni Bozori boshgaring

O'zingizni
segmentingizni
toping,

IKuehli tomonlami
rivajlantiring.

IEI:Ilsiz (zaif)

O'riacha

Bozorning ragobatbardoshligi

227




Monieson tarmogning jozibadorligi va bozor ragobat
doshligini baholash omillari sifatida bozor ulushining indeksi.
mehnat unumdorligi, real sektorning o'sish suriatlari, sot
hajmini, marketingga ketgan xarajatlar nisbati va investitsiyala
hajmiga daromadning nisbati kabilar tavsiva etiladi (7.9-jadval).

Monieson tomonidan tavsiya etilgan hozerning raqobathardoshligi va

7. 9-ja

tarmogning jozibadorlik ke*rsatkichlarini aniglaydigan omillar i
Bozorning ragobatbardoshligi Tarmoquing jozibadorligi |
Bozor ulushining indeksi
Bozorning ulushi Real sektorning o'sish sur’atiari
Bozorning nisbiy ulushi |

Muhsulotning nisbiy sifati

Ishlab chiqarish birlashmalarining ulushi |

Nishiy narx

Malisulotlarning umumiy hajmidan yangi
mahsulotlarning sotilish ulushi

To'g'n xarajatlaring nishiyligi

llanishlarga ketgan xarajatlaeni va
tajribali tadgigotlarni nisbiyligi

Buyumlar va texnologiyalurga
patentlar

Ulgurji narxlaming o'sish sur'atlari

ls_lc'rnoichiiur nishiy
diapazonining o'lehami

Sotuvning hajmiga marketingga Ketgan
xarajatlar nishati falogasi)

Mehnat unumdorlipi

Ofrincha iste'maolehining sotib olish
imkoniyati

Ulushli tamoyillargs
ishlatiladigan jihozlar

Investitsivalar hajmiga diromadning
nishati (alogasi)

Xomashyvoning buhosi va tugallanmagan
ishlab ehignrishning go'shilgan narxga
nishali

Mahsulotlar individual buyurtmalar
asosidn ishlab chigarilishi

Ishlab chigarishning konsentratsiya
dirajasi
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7.9-jadvaining davomi

Investitsiyalurning intensivlik indeksi

Investitsiyalarni go‘shilgan narxlarga
nishati

Ishlatilayotgan quvvatning darajasi

Koronaning umumiy balans bahosiga
investitsivalar hajmini nisbati (alogasi)

Ventikal intcgratsiyaning darajosi

Investitsivalarning bitta ishchi
hisobiga to'g'ri keluvehi ulushi




XULOSA

Berilgan portfel matritsaning ko‘rinishi Mc/Kinsey konsalting
guruhi tomonidan ishlab chigilgan. Modelning matritsasi strategik
holatlar uch turga bo'linadi: g'oliblar, yutqazganlar, o‘rtacha
biznesdan mo‘tadil daromad olinadigan, o'rtacha biznes va
biznesning shubhali holatlari.

«GE/McKinscy» modeli Boston konsalting guruh matritsasiga
qaraganda ancha ko‘prog ma’lumotga ega. Mazkur modelda
bozorning o'sish omili ko'p omillilik bo‘vicha shakllangan,
bozorning ulush omili esa — biznes birliklarning strategik holatiga
shakllangan.

Umuman olganda, bu matritsa Boston matritsasiga qaraganda
takomillashganroqdir, chunki unda ko'proq omillar ko'rilib
chigiladi. shuning uchun u shunchalik sodda xulosalarga olib
kelmaydi. U elastikrogdir, chunki ko'rsatkichlar aniqg bir holatga
garab tanlanadi.

Lekin BKG matritsasidan farglirog unda ragobatdoshlik
ko'rsatkichlari va pul qo*vilmalari orasida mantigiy aloga yo'q.
Berilgan matritsa qandaydir aniq gipotezadan kelib chigganligi
uchun, uning go‘llanish tarmog'i kengrogdir. )

«GE\Mc Kinsey» modelida asosiy e'tibor investitsiyalarni
muvozanatlashga qaratiladi. Biznesning har bir turidagi ho];xtin_l
aniglashda «GE\Mc Kinsey» matritsasining strategik holatlari
maydonida kompanivaning yagin kelajakdagi igtisodiy samuara-
dorligiga ularning har birining hissasi aniqlanadi.

«GE\Mc Kinsey» modelining diggat markazida kelgusidagi
(kelajak) foyda yoki kelejakda kapital go‘vilmalardan keladigan
tushum turadi.

Boshga so‘z bilan aytpanda, asosiy harakat aniq bir biznes
turiga yo'naltirilgan kapital go’yilmalar (investitsiyalar) gisga
muddat ichida ganday ta’sir o'tkazishi mumkinligini tahlil gilishdan
iborat.
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Tayanch iboralar

Ko ‘rkamiilik, ragobatdoshiik, ko ‘p kriteriyli matritsa, strategik holatlar, g 'olib,
yutgazgan, o'rtucha biznes, foydani yaratuvehi, o'zgaruvehilar, kuehli
tomonlar, bozor ko'rkamligi, investitsiyalar, bogor omillari, iqrisodiy,
ragobatdosh omiflar, qobilivatlar bozoridagi holar, tarmogning ko ‘rkamligi.

Nazorat uchun savollar, testlar va masalalar

1. «GE/McKinseys apalitik madeli ganday paydo bolgan?

2. «GE/MeKinseyr modelining ahamiyat markazida nima joylashgan?

3. Berilgan matritsa ganday hajmga ega?

4. Ko‘rkamlilik bahosi va nishiv ragobatbardoshlik matitsa setkasida ganday

ko ‘rsatifgan ?

3. Har bitta holatni tushuntirib bering (g'olib 1, 2, 3, yuigazgan; |, 2, 3,

Jfoydani yaratuvchi; o'rtacha biznes).

6. Bimnesning o'rtacha holati va uning ishonchsiz turlarini ayting?

7. Foyda ishlah chigaruvehifarni nima ajratib taradi?

& Modelning kuchli va zaif tomonfarini sanab o'ting.

9. «GE/MeKinseys matritsasini BKG modelining takomillashiirilgan varianti

dely hisoblash o'rinlimi? Agarda yo'g bo'lsa, nima uchun?

i Rivoftanishda investitsivalash strofegivasiga ta rif hering

11 «GE/MeKinseys modelida yogimfilikning gunday kriterivlari go Haniladi?

12 «GE/MoKinseys modeling kucldi va zaif fomonlarini aytib bering,

13, «Gil/MeKinseys madelida gollanilodigan bozor jozibadorligi, kompaniya
ragubatharcdfoshligini xarakierloveli o zgaravehilar ganday omiflar bifan
anfglanadi?

I, « GE/MeKinseys modelining o uruvehilari ganday baholapaddi?

15 «GE/MeKinseyr modelining qanday vaviawivalari mavjud ?




TESTLAR

1. McKinsey kompaniyasi boshgaruv muhitida gaysi ibora
targalgan?
a) Bizning modelimiz — olma va apelsinlarni taggoslashning
yagona yo'lidir;
b) Bizning modelimiz — har ganday jismlarni taggoslashning
yagona yo'lidir;
¢) Bizning modelimiz — dunyoda birinchidir;
d) Bizning modelimiz — kompaniyaning yuragidir.
2. «GE/McKinsey» modeli gachon ishlab chigilgan?
a) 1970-yilda; b) 1980-vilda:
c) 1975-yilda; d) 1987-yilda.
3. «GE/McKinsey» modeli gaysi kompanivatar tomonidan ishlab
chigilgan ?
a) «General Electric va McKinsey & Corp.»;
b) «General Motors va McKinsey & Corp.»;
c) «Toyota va McKinsey & Corp.s;
d) «Saun Trake va McKinsey & Corp.»,
4. «GE/MeKinsey» modeli matritsasining o ‘lchami qanday
ko ‘rinishga ega?
a) 5x3; b) 2x2;
€) 3x3; d) 4x5.
5. «GE/McKinseys model matritsasi necha xil o'zgaravehilar
asosida tuziladi?
a)2; b) 3;
c) 4; d) 5,
6. «GL/McKinsevs model matritsasining strategik holatlari necha
turga bo finadi?
a) 2, b) 3;
c) 4; d) 5.
7. «GE/McKinseys model matritsasining strategik holatlar wurlari
qanday nomlanadi?
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a) G'oliblar, o‘rtacha biznes, yutqazganlar;

b) Yulduzlar, sog'in sigirlar, muammoli bolalar;

¢) Yulduzlar, g'oliblar, o‘riacha biznes;

d) Sog'in sigirlar, muammoli bolalar, yutqazganiar.

8. «GE/McKinsey» modelida bozor jozibadorligi va nisbiy
ustuniik yugori bo‘lgan biznes soha qanday nomlanadi?

a) G'olib 1;

b) G*olib 3;

¢) G'olib 2;

d) Foydani varatuvchi.

0. «GE/MeKinsey» modelida bozor jozibadorligi yuqgori bolib,
nishiy ustunligi o‘rtacha bo‘lgan biznes soha ganday nomlanadi?

a) G'olib 1;

b) Golib 3:

c) G'olib 2;

d) Foydani yaratuvchi.

10. «GE/MeKinseys modelida bozor jozibadorligi o‘rtacha
bo 1ib, nisbiy ustunligi yugori bo ‘lzan biznes soha qanday nomlanadi?

a) Geolib 1;

b) G'olib 3;

¢) G'olib 2;

d) Fovdani yaratuvchi.

11. «GE/McKinsey» modelida bozor jozibadorligi o ‘rtacha
bo'lib, nisbiy ustunligi past bo'lgan biznes soha ganday nomlanadi?

a) Yutgazgan 1,

b) Yutgazgan 3;

¢) Yutgazgan 2;

d) So‘roq belgisi.

12, «GE/McKinseys modelida bozor jozibadorligi past bo‘lib,
nishiy ustunligi o'ria bo'lgan biznes soha qanday nomlanadi?

a) Yutgazgan 1;

b) Yutgazgan 3;

¢) Yulgazgan 2;

d) So'‘roq belgisi.

3. « GE/McKinsey» modelida bozor jozibadorligi va nisbiy
ustunligi past bo'lean biznes soha ganday nomlanadi?
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a) Yutqazgan 1:
b) Yutgazgan 3;
c) Yutqazgan 2;
d) So'rog belgisi.
/4. «GE/McKinsey» modelida bozor jozibadorligi va nisbiy
ustunligi o'riacha bo'lgan biznes soha ganday nomlanadi?
a) Yuiqazgan I;
b) O'rta biznes;
¢) Foyda yaratuvchisi;
d) So'roq belgisi.
15, «GE/McKinsey» modelida bozor jozibadorligi past bolib,
nishiy ustunligi yuqori ho'lean biznes soha ganday nomlanadi?
a) Yutgazgan |;
b) Ofrta biznes;
¢) Foyda yaratuychisi;
d) So'roq helgisi. ]
16. «GE/McKinseyvs modelida bozor jozibadorligi yuqgori bolib,
nisbiy ustunligi past bo lzan biznes soha ganday nomlanadi?
a) Yutgazgan 1;
b) O*rta biznes;
¢) Foyda yaratuvchisi;
d) So‘roq belgisi.
7. «GE/MeKinsey» modelida biznesning bozordagi nisbiy ulushi
qaysi o'zgaravehini baholashda fovdalanitadi?
a) Bozor jozibadorligi:
b) Biznesning raqobatbardoshligi;
¢) Xaridorning to'lov gobilivati;
d) Bunday ko'rsatkich hisoblanmaydi,
18, «GE/McKinsey» modelida bozorning v'sish sur'atlari qaysi
o garuvchini baholashda fovdataniladi?
a) Bozor jozibadorligi;
b) Bizncsning ragobatbardoshligi;
€) Xaridorning to'lov gobilivati;
d) Undan foydalanilmaydi.
19. « GE/McKinseys modelida texnologik ustunlik qaysi
o garuvehini baholashda fovdalaniladi?
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1) Bozor jozibadorligi;

b) Biznesning ragobatbardoshligi;

¢) Xaridorning 10‘lov gobiliyati;

d) Undan fovdalanilmaydi;

20. «GE/McKinsey» modelida tashgi muhit gavsi o ‘zgaruvchini
baholashda foydalaniladi?

a) Bozor jozibadorligi:

b) Biznesning ragobatbardoshligi;

¢) Xaridorning to‘lov gobiliyati;

d) Undan foydalanilmaydi.

21. «GE/MeKinsey» modelida ishlab chigarish xarajailari qaysi
o ‘zgaruvehini baholashda fovdalaniladi?

a) Bozor jozibadorligi:

b) Biznesning ragobatbardoshligi;

c) Xaridorning to‘lov gobiliyati;

d) Undan foydalanilmaydi.

22, «GE/McKinsey» modelida xodimlar salohiyafi gaysi o 'zga-
ruvchini baholashda foydalaniladi?

a) Bozor jozibadorligi:

b) Biznesning ragobatbardoshligi;

¢) Xaridorning to'lov gobilivati:

d) Undan fovdalanilmaydi.

23 «GE/MeKinseys modelida ragobar keskinligi gaysi o'7ga-
ruvchini baholashda foydalaniltadi?

a) Bozor jozibadorligi:

b) Biznesning ragobatbardoshligi:

¢) Xaridorning to‘lov qobiliyati:

d) Undan foydalanilmaydi.

24. «GE/McKinsey» modelining ganday variatsivalari mavjud?

a) Dey va Monienson;

b) mavjud emas;

¢) Lavrov;

d) . Rikardo.

25, «Gl/Me Kinsey» modelining Deu variatsiyasida qaysi holat
uchun wni himoyalash strategiyasi taklif etilgan?

a) G'olib |;
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b) Golib 2;
¢) O'rta holat;
d) So‘roq belgisi. i
26. «GE/McKinsey» modelining Deu variaisivasida gaysi holatni
rivojlanishi uchun investitsiyalash strategivasi taklif” erilgan?
a) Golib 1;
b) G'olib 2;
¢) O'rta holat;
d) So‘rog belgisi.
27. «GE/MeKinsey» modelining Deu variatsivasida gaysi holat
uchun selektiv rivojlanish strategivasi taklif etilean?
a) Golib 3; |
b) G'olib 2; ‘
¢) O'ria holat;
d) Foyda yaratuvchisi.
28. «GE/McKinseys modelining Deu variatsivasida gaysi holat
uchun foyda olish strategivasi taklif etilgan?
a) Golib 1;
b) Grolib 2;
¢) O'rta holat;
d) So‘rog belgisi.
29. «GE/McKinseye modelining Deu variatsivasida qaysi ho-
lat uchun gisman (kichikrog) kengaytirish strategivasi laklif
efilgan?
a) Yutqazgan I;
b) G'olib 2;
¢) O'nta holat;
d) So‘roq belgisi.
I0. «GE/McKinseys modelining Dew variaisivasida qaysi holat
uchun biznesni tark etish strategivasi taklif” etilgan ?
a) Yulgazgan |;
b) Yutgazgan 2;
¢) Yutgazgan 3;
d) So‘rog belgisi.
J1. «GE/MeKinsey» modelining Monienson variatsivasida qaysi
holat uchun o 'sishga investitsivalash strategivasi taklif etilgan?
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a) G'olib 1;

b) G'olib 2;

¢) O'rta biznes;

d) So‘roq belgisi.

32, «GE/McKinsey» modelining Monienson variatsivasida qaysi
holat uchun tanlov asosida rivojlanishga investitsivalash strategiyasi
taklif etilzan?

a) G'olib 1;

b) Grolib 2;

c) O'ria biznes:;

d) So‘rog belgisi.

33, « GE/McKinsey» modelining Monienson variatsivasida gaysi
holat uchun daromad olish uchun investitsivalash strategivasi taklif
erilgan ?

a) G'olib 1;

b) G'olib 2;

¢) O°rta biznes;

d) So‘rog belgisi.

34. « GE/McKinsey» modelining Monienson variatsivasida gaysi
holat uchun daromad olish yoki bisnesni tark eting strategivos:
rallif etifean?

a) Yutgazgan 1;

b) Yulgazgan 2;

¢) Yulgazgan 3;

d) So‘rog belgisi.

35. «GE/MeKinsey» modelining Monienson variaisiyasida qaysi
holat uchun daromad olish tizimini himova gilish strategiyasi taklif
clilgan ?

a) Yutgazgan 1;

b) O'rtacha biznes:

¢) Yutgazgan 3; ) So'rog belgisi.

6. «Gly/MeKinseys modelining Monienson variatsiyasida gavsi
holat uchun bozordan ketish yoki biznesni qisqartirish strategiyasi
taklif etilgan ?

4) Yutgazgan 1;  b) Yulgazgan 2;

¢) Yutgazgan 3;  d) So‘roq belgisi.
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MASALALAR

Masala 1. Quyida keltirilgan ma’lumeotlar asosida Mc

modeli yordamida korxona portfelining biznes birliklar hol

aniglang va har bir strategik birliklar uchun ganday strat

taklif etasiz?

Bozor (tarmoq) jozibadorligining ekspert baholari 1
Ogtir- | Kompaniya biznes birliklari (KBB) _
k 3 i ™
Pemeghomaikicierl. | i (1 [ 2 [ 3 ] 4] nit s il
O'sish sur'ati o2 [ 7 [ 9| 5] | 3ijrauliicn
Ragobatning intensivligi 02 | 6| 8| 4| 8| 4|39
Daromaddorlik 02 |79 |6 ] 10 2N E2Na
O'lchami (hajmi) ol 14| 6T 3 BT 2N T
Biznes portfelning tarmogga ;
strategik va resurs jihatdan 0,1 87| 5| & 1] 3N
mosligi o
Imkoniyatlar va xavf-xatardar | 0, 3155 | 370 SRk 1
Tarmogning istigbollari va 2 f
{
tdbikorlik wvakkalchiiei | ¢ | > |7 2 0] = .
Korxona bizues birliklarining ragobatbardoshlik holatining ekspert baholari |
Raqobatbardoshlik Og‘ir- | Korxona biznes bisliklari (KBB)
ko*rsutkichlari ig [T 1213141516171
Bozor ulushi 0.2 4 | 5.1 .47 55000
Mahsulot sifati 0,2 3|43 6| 6] 88
Ishlab chiqarish xarajatlari 0,2 2 3 2 7 7 |10 95
Texnologik va innovatsion
imkoniyatlar 0l 2 Il > 1.4 B
Kompaniya resurslari bazasi-
ning tarmogni muvalTagiyat 0,1 | 20 30 2. 8006
omillarign mosligi
Kompaniya obro'si, imidji va
!bn:n di i1 2 2 | 3 3 - 5
Raqobatehilarga nishatan 4
7
L’ maddortigi 0,1 22 | 75 B W g
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Masela 2. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida «McKinsey»
modeli yordamida korxona porifelining biznes birliklar holatini

aniglang va har bir strategik birliklar uchun qanday strategiyani
taklif etasiz?

Bozor (tnrmoq) jozibadorligining ekspert baholari
Og'ir- Eorxona biznes birliklari (KBB)

Tarmoq ko*rsatkichlari

kg 1 1] 2008 (4| 5|67
O'sish sur'ali 0,2 7 i) 2o 3T LE 8
Ragobatning intensivligi 0I5 4 904 | 3] 7 147 94
Daromaddorik 015 | 717 I | 3] 3] 6} 6
O*lchami (hajmi) 0.1 5 5] 6 { I D e 3
Biznes portfelning tarmogga
strategik va resurs jihatdan 0,15 g1 2 7 2 1 9] 7
mosligi
Imkoniyatlar vaxavf-xatadlar | 0,15 | 5§ [ 3 | 9| 2 | 2| 4| 3
navnernmaaeng | % | 4] 23 112]k ]2

Korxona biznes birliklarining ragobatbardoshlik holatining ekspert baholari
Ragobatbardoshlik Og'ir- | Korxona bizmes birliklari (KBB)

ko*rsatkichiari ligi o I T B L O

Bozor ulushi 0.15 T S e e TS
M .|h«ulnt sifati 0.2 10| 4 | 8110 6| 4| 4
J1L|h ¢ Ill.q 'r.ll ‘.(.It'l_].lﬂdl’l 0,15 4.0 2 |6 5 | i
]LI!]L’)'!'@II’. vir innovalsion 01 5 alel sl 3 1 3
I:nkunlvulhu
Kom pamiye resurs b I?J.l'illlll'lt‘
tarmogni muvolTacgivat 0.2 LV B (o ol L
omillariga mmh;.u
Kn||||nmw1 obra'si, lm!dn va 0.1 5 3 " 7 2 2 |
yrendi
i umh.lln hilargn m-.hqlull 0,1 4 1 3l gl 3 1 b
o unm.nlLI(:r!u I l 1 l
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‘Masala 3. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida «McKinsey»
modeli yordamida korxona portfelining biznes birliklar holatini
aniglang. Har bir strategik birliklar uchun qanday strategiyani
taklif etasiz?

Bozor (tarmog) jozibadorligining ekspert baholari
Ogtir- | Korxona biznes birliklari (KBB)

Tarmog ko*rsatkichlari

ligi h I Bl e 2 R R . o )
O'sish sur'at 015 | 4 7] 4 2 8 5
Ragobatning intensivligi 0,15 3|6 5 4 | 10| 4 6
Daromaddorlik 02 813 2-1=3 6 8110
O'lehami (hajmi) 0Is | 21 5| 4 ] 9| & 1
Biznes portfelning tarmogea
strategik va resurs jihatdan 0,15 3| 8 |5 1 9 71 4
mosligi

Imkoniyatlar va
xavi-xatarlar
Tarmogning istighollari va
tadbirkorlikning tavakkalchi- | 0,1 I f 3 2 8 1 7
ligi
Korxona biznes birliklarining ragobatbardoshlik holatining ekspert baholari
Raqobatbardoshlik Og'ir- | Korxona biznes birliklari (KBB)

0,1 515 | 6 | 2T 3| 8

ko*rsatkichlari ligi 1 F 2 3 4 5 6 7

Bozor ulushi 2z o2 8] s 5[ as

Mahsulot sifati s | 86| 2] 4]6f 205

Ishlab_ chigarish xnntjﬁlﬂri ¥ t_l_.} __‘J_ _'%‘ e _ﬁ_ 8 3 5 4
,Tcxnulngilt van innovatsion

imkaniyatlar L i “ Y42 y : -

Kompaniya resurs buzasining
tarmogui muvo(Tigivat 0,1 1 1 B| 6| 4 S
lomillarigs mosligi
l!(nmpuniw obro'si, imidji va b il =)

0,1 8 2 9 3 5 5 3

brendi
Ragobatchilarga nisbatan
Idﬂmmaddanrl igi 0.1 7 2 " | 6 3 3
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Masala 4. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida «Me¢Kinsey»
modeli vordamida korxona portfelining biznes birliklar holatini
aniglang. Har bir strategik birliklar uchun ganday strategiyani
taklif etasiz?

Bozor (tarmoq) jozibadorligining ekepert baholari
Ogir- | Korxona bizaes birliklari (KBB)

Tarmog ko‘rsatkichlari

igh | 11234 |[5]|6]7
O'sish sur'ati 0,15 8112 (1] 3 5 3 6
Ragobatning intensivligi L2k B A e e | | T RS
Daromaddorlik 02 9 | 4| 4 3 8| 2 7
Oflchami (hajmi) 0,350 50 2 |5 L2 il [
Biznes portfélning tarmogga
strategikva resurs jihatdan 015, 4 | 3 1.8 | 2 5 1 5
mosligi
Imkoniyatlar va xavfl -xatarlar | 0,1 7 2 5 2 [ 2 3
Ta ing isti i va tad-
p_irEE:;?I]:lr:;tgl:E?k[ﬁ;;ﬂigi ot 508 H O W0 ) (8 e 2 e

Korxona biznes birliklarining ragobatbardoshlik holatining ekspert baholari
Ragobatbardoshlik Og'ir- | Korxona biznes birliklari (KBB)

ko‘rsatkichlari ligi o ] T T T
Bozor ulushi 0.2 2T B del Bl Bl
Mahs sulot sifiti 0,15 5. | .6 2 ol W a3
I=I1I.1I-3 .cialqul;-lxll sarajollari 015 4 L9 11318 le| %
11';: :::Il:ﬁ::{u\:l innovatsion 0.15 3 4 5 2 6 4 2

Kummml vat resurs bazasi ning
tarmogni muvalTagivat L o L B B I A e Tl [
nmlllurlp | mmllyt

Knmp.ulmnhnw imidi va 01 3 3219 3 i
brendi

Raqobatchilarga nisbatan

% 0.1 2 8| 2 I L T i |
daromaddordig
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VIII bob. Tarmogning ragobatbardoshligi va yoqimliligi
taggoslanmasi: «Shell/DPM» modeli

8.1. «Shell/DPM» modelining kelib chigish tarixi va tuzilishi

1975-yilda «Shell Britaniya-Gollandiva» kimyo kompaniyasi
o'zining strategik tahlil va rejalashtirish modelini ishlab chigarib,
uni joriy etdilar hamda u yo*naltirilgan siyosat matritsasi (Direct
Policy Matrix) nomi bilan atadilar. Uning paydo bo'lishi igtisodiyot
muhiti dinamikasining fazilatlari o'sha paytdagi energetik ingiroz
bilan chambarchas bog'liq bo‘lgan: neft xomashyosi bilan jahon
bozorining to‘lib ketganligi, nefi xomashyosi narxining doimiy
pasayishi, tarmog foydasining past va tobora pasayayotganligi,
yuqori inflyatsiva sur’atlari.

BKG va «GE/McKinsey» modelidan fargliroq «Shell/DPM»
modeli tahlil gilinayotgan kompanivaning o'tmishdagi yutuglarning

baholanishiga suyanmaydi va asosan tarmoqdagi hozirgi holatining
rivojlanish tahliliga yo'naltirilgan.

Yirik neft kompaniyalari, shu jumladan, «Shells kompaniyasi
ham vertikal intcgrallashgan korporativ tuzilmadan iboratdir.
Bunday virik kompaniyalarda nefini gayia ishlash bilan bog'liq
bo'lgan bo‘limlarini moliyalashtirish va peft xomashyosi hajm-
larini joylashtirish xususidagi qarorlarni gabul gilishni tagozo ctadi.
Bu sharoit strategik tahlil modellarini to‘g‘ridan (o'g'ri ishlatilishini
givinlashtiradi.

Biznes bunday yirik korporatsivalarda bitta texnologik liniya
atrofida quriladi, bir xil ishlab chigarish jihozlari uning bo'linmalari
o'ntasida tagsimlanadi, Bozorning turli segmentlarga yo' naltirilgan,

tobora ko‘payib borayotgan mahsulotlar, bitta neftni gayta ishlab
chigaradigan zavodning ishlab chigargan mahsuloti bo‘ladi.
Natijada ishlab chiqarish hajmi va uning bahosi bir biriga bog'lig
bo’lib goladi. Bundan tashgari bitta kompanivadan chiggan neft
mahsulotlari bozorda bir-biri bilan ragobatlashib golishiga olib
keludi.
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«Shell/DPM» matritsasi tashgi ko'rinishdan «GE/McKinsey»
matritsasiga o*xshaydi va BKG modeli asosiga joylashgan biznesni
holatlash strategik mafkuraning o'zeacha davomi bo‘ladi. Shu
bilan birga ushbu modellar orasida printsipial farglar bor. «Shell/
DPM» matritsasi «GE/McKinsey» modelidek, 3x3 hajmli ikki
omilli matritsadan iborat bo'lib, biznesning sifat va miqdoriy
ko‘rsatkichlariga o‘xshash baholarga asoslangan.

Agar BKG modelida strategik tanlovning kriteriysi (mezoni),
naqd pul (Cash Flow) ogimiga asoslangan bo'lib, u esa aslida
gisga muddatli rejalashtirish ko‘rsatkichi hisoblanadi, «GE/
McKinsev» modecli esa investilsiyadan keladigan pul ogimiga
(Return of Investments) asoslanib, uzoq muddatli rejalashtirish
ko‘rsatkichidir. «Shell/DPM» modeli strategik garorlarni gabul
gilganda bir vagtning o'zida mana shu ikkala ko'rsatkichlar uning
¢'tibor markazida bo‘ladi.

«Shell/DPMuyning yana bir ¢’tiborga lovig tomoni shundan
iborat: unda biznesning hayot siklining turli bosgichlarida joy-
lashgan holatlarini ko'rib chigish mumkin. Shuning uchun biznes
birlik turlarini biroz vagt o'tgandan kevin strategik holal!ﬂsf'!
tasvirida ko'rib chigish «Shell/DPM» modelining ajralmas gismi
ba'lib goldi.

Ammo ko'p ko‘rsatkichli strategik tahlil «Shell/DPM» mat-
ritsasining ko'pgina yagqol ustunliklariga qaramay. uning om-
mabopligi kimyo, nefini gayia ishlash, metallurgivaga o'xshagan
bir nechta kapital sig'imi sanoat tarmoglari bilan chegaralanib
qoldi. ) .

«Shell/DPM» modeli golgan strategik rcjuiashlinshdflgl
barcha klassik modellar singari ikki o'lchovli jadval shaklida
bo'lib, X va ¥ o'glarida munosib korxonaning kuchli tomonl:dﬂ
(ragobatbardoshlik holati) va tarmogning jozibadorligi namoyish
qgiladi.

Anigrog'i, X o'qi kompaniya biznes sohasining rﬂqob'f‘l“
hardoshlik ko*matkichini o'lchovi bo‘lsa, ¥ o‘qi esa tarmoqning
holati va istigholining umumiy o‘lchovidir (8.1-rasm). !

«Shell/DPM» modeli 9 katakga bo'linishi tasodifan emas. Sht
9 katakdan har biri 0'ziga xos strategivalarga munosibdir-
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«Shell/DPM» modelining asosiv mafkurasi BKG mo-
delidan olingan bo’lib, korxonaning strategivasi nagd pul mas-
sasining ortigcha va kamomadining balansini tartibga solishdan

.

iboratdir.
T 4 W
a
r (1) Biznesni yopish 2) Ragobatdosh
m | okt ihiah chiqarian | P NG (3) Bizmes
o | hajmini ki barovar kuchaytirish yetakehiel
a ko*paytirish strategiyasi
¥ (4) Biznesni (5) Biznesni (6) O'sish
o ehtiyotkorlik bilan | ehtiyotkorlik bilan
= davom etish )'uh' davom ettirish
. ishlab chigarishni strategiyasi
' qisman yig‘ishtirish
m
1 (7) Biznesni {8) Qisman (9) Naqd pulning
i yigtishtirish yig'ishtirish generatori
I (tark etish) strategiyasi strategiyasi
; strategiyasi
T o 10
i Biznesning ragobatbardoshligi

& I-rasm. «Shell/DPMs model matritsasining tuzilishi

Bunday strategiva ganday amalga oshiriladi? Ilmiy in-
novatsion texnologik ishlanmalarga asoslangan usullar yor-
damida yangi istigbolli biznes turlarini aniglash va ularga
hayotiylik siklining yetuklik bosgichida bo‘lgan biznes birliklar
tomonidan olingan mablag'larni yo'naltirish asosida amalga
oshiriladi.

«Shell/DPM» modeli menejerlargn molivaviy ogimlarni gayta
tagsimlash yo'l-yo'rigini ko'rsatib beradi.

Bu yo'l = pul massasini keltirib chigarayotgan biznes soha-
lardan kelgusida investitsiyaning gaytish salohiyati (samaradorligi)

yugori bo'lgan biznes birliklarga tagsimlashdir.
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8.2. Yetakchi, o*tuvchi, antsayder holatlar va
mumkin bo‘lgan strategiyalar
Yetakchilik kvadrantlari (2, 3, 6)

Kvadrant 2. «Ragobatdoshlik ustunliklarini kachaytirish
strategiyasi» holati.

Korxona jozibadorligi yugori bo‘lgan tarmogda o*rtacha holaini
cgallaydi. Bozorning ulushi, mahsulotning sifati, korxonaning
obro‘si anchagina yaxshi bo‘lgani sababli u yetakchiga aylanishi
mumkin, agarda o‘zining resurslarini kerak holda joylashtira olsa.
Bu holda qandaydir xarajatlamni gilishdan oldin kapital govil-
malaming igtisodiy samarasini qat’i tahlil gilish kerak.

Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: yetarli
tahlillar natijasida biznes soha yetakehilik holatiga o'tishga loyig
bo'lsa, ragobatdoshlik ustunliklarni ta’minlab bersa, unga inves-
titsiya kiritish lozim. Kerakli investitsivalar kutilayotgan daro-
maddan katta bo‘ladi, shuning uchun o'zining keyingi bozordagi
ulushi uchun kurashishga go‘shimcha kapital go‘yilmalar kerak
bo'lib golishi mumkin.

Kvadrant 3. «Bimes yetakchisi» holati.

Tarmog jozibadorligi mavjud va korxona unda kuchli holatlarga
ega bo'lib, yetakehilik giladi; salohiyatli bozor yirik, bozoming
o'sish sur'atlari yuqori, korxonaning kuchsiz tomoenlari, hamda
ragobatchilar tomonidan yaqqol xavilar aniglanmagan.

Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: tarmogning
o'sish suratlari davom ctavotganda, o'zining vetuk holatlarini
himoyvalash uchun biznesga mablag® sarflashni (investitsiyalashni)
davom ettirish; katta kapital qo'yilmalar kerak bo‘ladi, inves-
titsivalashni davom ettirish, kelajakdagi foydaning evaziga shu
dagiga ichidagi foydadan voz kechish.

Kvadrant 6. «()'sish strategiyasi» holati.

Tarmog mu’tadil ko*rkamli, lekin korxona unda kuchli
holatlarni egallaydi. Bunday korxona berilgan biznesni hayot
stklning to'vingan bosgichida bo'lib. yetakchilardan biri hisob-
lanadi. Bozor mo'tadil o'sayolgan yoki stabil bo'ladi, foydaning
me'yor yaxshi va unda hech ganday kuchli ragobatchi yo'q.
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Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: egallayotgan
holatlarni saglab qolishga intilish, o‘zini moliyalashtirish uchun
kerak bo‘lgan moliyaviy mablag'lar bilan ta’'minlab berish va
boshga salohiyatli bo‘lgan biznes sohalariga mablagni sarflash
mumkin bo‘lgan go‘shimcha pulni berish.

O*tuvchi (diagonal) kvadrantlar (1, 5, 9):

Kvadrant 1. «Biznesni yopish yoki ishlab chigarish hajmini
iklki baravarga oshirish» holati.

Korxona jozibador tarmogda kuchsiz holatlarni egallaydi.

Amalga oshirish mumkin bo‘lgan strategiyalar: mablag' sarflang
(investitsiyalang) yoki berilgan biznesni tark cting. Chunki bunday
korxonaning raqobatdoshlik holatlarini keng frontli hujumlar
yordamida yaxshilash uchun juda katta va xavfli investitsiyalar
talab etiladi, bunday garorni esa fagatgina mukammal tahlildan
keyin qabul gilish mumkin. Agar tarmoqdagi korxonada yetakehilik
holatlar uchun kurashish imkoniyati borligi aniglansa, unda «ishlab
chigarish hajmini ikki marta oshirish» strategiyasini amalga
oshirish magsadga muvofigdir. Aks holda strategik garor sifatida
mazkur biznesni tark etish hisoblanadi.

Kvadrant 5, «Biznesni chtiyotkorlik bilan davom ettirish» holati.

Korxona jozibadorligi mo‘tadil (o‘rtacha) bo‘lgan tarmogda
o'rtacha holatni egallaydi. Korxenaning hech qanday maxsus
kuchli tomonlari yoki qo‘shimeha rivojlanish imkoniyatlari mavjud
emas. Bozor sekin o'sadi, tarmoqdagi o' rtacha foyda me’yori asta
sckin pasayib boradi,

Amalga oshirish mumkin ho‘ladigan strategiyalar: unumi (eZ
bo‘lishida imkoningiz komil bo'lsa. ehtiyotkorlik bilan va kichik
bo‘laklarda mablag* sarflang (investitsivalang), doim biznes
birlikning igtisodiy holatini puxia tahlil giling.

Kvadrant 9. «Nagd pulning generatori strategiyasis holati.

Korxona jozibadorsiz tarmoqda kuchli holatni egallaydi. U
yetakchi bo‘lmasa ham, u verda yetakchilardan biri. Bozor
mo‘tadil (stabil), lekin gisqarayotgan holatda, tarmogdagl

foydaning me’yori — pasayavotgan pallada. Korxonanining
unumdorligi baland, xarajatlari past bo'lsa ham ragobatchilar
tomonidan xavl mavjud.
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Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: bu katakka
tushadigan biznes, korxonaning asosiy daromad omilidir. Bunday
biznes birlikga kelajakda hech ganday rivojlanish zarur bo‘lmagani
uchun, uning strategivasi — ahamiyatga ega bo‘lmagan, katta
migdorda bo‘lmagan investitsiya gilish orgali maksimal daromad
topishdir.

Autsayderlar kvadrantlari (4, 7, 8):

Evadrany 4. «Biznesni ehtiyotkorlik bilan davom ettirish yoki
ishlab chigarishni gisman yig‘ishtirish» holati.

Korxona jozibadorligi mo*tadil (o'rtacha) bo'lgan tarmogda
kuchsiz (zaif) holatlarni cgallavdi.

Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: hech ganday
investitsiyalar kiritmang; hamma boshgaruy nagd pulning ogimini
balanslashtirishga garatilgan bo'lishi kerak. Ushbu biznes birlik
foyda keltirayotgan vagqt davomida uni saglab golishga harakat
qilish, keyinchalik esa biznesni asta-sekin yopish lozim bo‘ladi.

Kvadrant 7. «Biznesni yig‘ib olish (yopish) strategiyasis holati.

Korxona jozibadorsiz tarmogda kuchsiz (zaif) tomonlarni
egallaydi.

Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: bu katakka
tushgan kompaniya pulni yo'qotgani, daromadsiz bo'lgani uchun,
bunday biznesdan qutilish uchun hamma ilojini gilish kerak,
gancha tez bo'lsa, shuncha yaxshi.

Kvadrant 8. «Qisman yopilish strategiyalari» holati.

Korxona jozibadorsiz tarmogda o' rtacha holatni egallaydi. Hech
qanday maxsus kuchli tomonlari va umuman hech ganday
rivojlanishga imkoniyatlari yo'q: bozor esa jozibasiz (foyda me’yori
kichik, ortigcha ishlab chigarish quvvatlari mavjud, tarmogda
kapitalning zichligi yugori).

Amalga oshirish mumkin bo'ladigan strategiyalar: ushbu
holatga tushpan korxonaning sezilarli foyda topish ehtimoli juda
ham kichik bo'lgani uchun, taklif gilinayotgan strategiva — mazkur
biznesning turini rivojlantirmasdan, jismoniy aktivlar va bozordagi
holatingizni pul massasiga aylantirishga harakat qiling, keyin esa
moliyaviy resurslaringizni birmuncha istigbolli biznes birlikni
egallash uchun ishlating (sarflang).
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8.3. «Shell/DPM» modelida ishlatilgan tarmogq jozibadorligini
va korxona ragobatbardeshligini xarakierlovchi omillar

Strategik menejment bo'yicha klassik adabiyotlarda va turli
xorijiy manbalarda kompaniva ragobatbardoshligini va tarmoq
jozibadorligini (matritsa o‘glari) aniglashda turli me'zonlar kel-
tirilgan. Shuningdek turli hisoblash usullari taklif etiladi.

Ragobatbardoshlik va jozibadorlikni aniglash uchun tanlangan
mezonlar obyektiv bo‘lishi kerak, ushbu ko‘rsatkichlarni zaruriy
vagt oralig'ida hisoblash imkoniyatga ega bo‘lishi lozim, shu-
ningdek, ular kompaniyaning asosiy strategik magsadlariga mos
kelishi kerak. Quyidagi 8.1-jadvalda «Shell/DPM» modelida foyda-
laniladigan tarmoq jozibadorligi va korxona ragobatbardoshligini
xarakterlovehi omillar keltirilgan.

8. I~jadval

Tarmoq jozibadorligi va korxona raqobathardoshligini
xarakterlovehi omillar

Tarmoqni jozibadorligini xaraterfovchi

Kompaniya ragobatbardoshligini
xarakierlovchi omillar (X)

omillar (Y)

Bozorming nishiy ulushi

Tarmogning osish sur'ati

Distribyuterlik tarmog’ ining
o'lchami (gamrovi)

Distribyuterik tarmog ining
samarsi

Tarmogning nishiv Toydn me’yori

Xoridoming qiymati

Texnologik ko' nikma

Savdo kunnlinin;; -RTng_Iigi va
chugurligi

Uskunalar holati va joylashgan joyi

Ishlab chigarish ‘-uiil{ll;lduﬂl}.'i

Tajriba egri chizig'i

Xaridorning = lvdn markasiga
sadogatligi

- Racqobatning muhimligi vi

rivojlanganligi

Tarmog foyda me yorining nishiy
Iurr unl:;rl tmn L u.illlltm

Ts |r|||llq[._.1 kirishe te nminpll\ Lo siglir

: I.:rmnqdn \}mnnanm hulmmm'

ahamiyati

248



& I-jadvalning davomi

Ishlab chigarish zaxiralari Ta'minotchilarning tarmoqqa ta'siri

Mahsulot sifati Davlatning tarmogqa ta’siri

Hmiy-tadqigot salohivati Iannoq SUTVRIAN Byt
arajasi

[shlab chigarish hajmida tejush O'rnini bosuvehi mahsulotlar

= P ot Tarmogning jamiyatdagi obrosi

Savdodan kevingi servis (imidj)

Strategik tahlil va rejalashtirishning boshga klassik modellari
singari «Shell/DPM» modeli ham instruktiv hisoblanadi. Ya'ni
menejer mos o‘zgaruvchilar (omillar) asosida biznes birliklar
holatini bilish va ushbu biznes birliklar uchun mumkin bo*lgan
strategivalarni aniglashda «Shell/DPM» modelidan foydalanadi.
Tahlil asosida aniglangan strategiyalardan juda ehtiyotkorlik bilan
foydalanish kerak. Chunki medel kompaniyaning mavjud strate-
givalarini boshgasiga almashtirishga emas, balki boshqaruv
qarorlarini gabul gilishda foydalanishga tavsiva etiladi.

«Shell/DPM» modelda vagtni ham inobatga olsa bo'ladi.
Menejer kompaniya biznes birliklarining vaqgt bo'yicha o'zgarish
holatini bilmogchi bo'lsa, davriy ma’lumotlar bazasidan foyda-
lanishi kerak bo'ladi.

Ushbu model molivaviy ko'rsatkichlarga bog'lab qo‘yilma-
ganligi sababli, vagl bo'yicha vizual o'zgarishlar va holatlarning
strategik rivojlanishi uchun model juda samarali bo'ladi. Natijada
xatoliklarni inobatga oladigan omillar ta’sirini his etmaydi (masalan,
inflyatsiya),

8.4. «Shell/DPM» modelining strategik yechimlar
trayektoriyasi

«Shell/DPM» modeli asosida gabul gilinayotgan strategik
qarorlar menedjer ¢'tiborining markazida biznes turining hayotiylik
sikli yoki kompaniyaning nagd pul ogimi yotadi.
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Birinchi holda 8.2-rasmda keltirilgan quyidagi I yo®nalish
biznes holat rivejlanishining optimal trayektoriyasi hisob-
lanadi:

Ishlab chigarish hajmining ikki marotaba oshishi yoki biznesni
vig'ishtirish strategiyasidan — Ragobatchilik ustunligining ku-
chayishi strategivasiga, undan — Biznes yetakchisi strategivasiga,
undan — O'sish strategiyasiga, undan — Naqd pulning generater
strategivasiga, undan — Qisman yig‘ishtirish (yopilish) strategiya-
siga va nihoyat undan — Yig'ishtirish (biznesni tark etish) strate-
giyasiga.

Bunday harakat bosgichlarining gisga xarakteristikasini be-
ramiz:

Ishlab ehigarish hajmini ikki marotabaga oshirish yoki biznesni
yig'ishtirish bosqgichi. Biznesning yangi sohasi tanlanadi, umumiy
korporativ strategivaning bir gismi bo’lgani uchun, u albatta rivoj-
lanishga muhtojdir. Bozor jozibalidir. ammo bu biznes sohada
korsona uchun vangi bo'lgani uchun kompaniyaning ragobat-
bardoshlik holati hali zaif (kuchsiz). Strategiva — mablag® sarflash
(investitsiyalash),

Raqobatdosh ustunliklarini kuchaytirish bosgichi. [nvestilsiya
kiritish natijasida kompaniva biznes birligining holati yaxshilanadi,
bu esa matritsaning gorizontal harakati bo*vlab chetki o’ ng tomonga
harakat qilishga sabab bo'ladi. Ushbu holatda bozorning o'sishi
davom etadi.

Bunday holatda asosiy strategiva — mablag* sarflashni (inves-
titsiyalashni) davom ettirish.

Biznes turining yetakchilik bosqichi. Davom etayotgan
mablag*ni sarflash (investitsivalash) bilan kompaniva biznes birlik
holatining vaxshilanishi davom etadi, bu esa keyinchalik o'ng
tarafga gorizontal tomon bo'ylab harakat qilishiga sabab bo'ladi.
Bozorning o'sish sur’ati davom etmogda va investitsiyalar

sarflanishi davom etayapti.

O*sish bosgichi. Bozoming o'sish sur'atlari pasaymoqgda. Bu
esa kompaniya holatini pastga vertikal harakat qilishiga sabab
bo'ladi. Biznes sohaning kompaniya uchun daromadlilik darajasi
o'rtacha tarmogdagi o'sish sur’ati kabi oshib boradi.
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Nagd pulning generatori bosgichi. Bozorning rivojlanishi
to*xtayapti, bu esa biznes holatining pastga vertikal harakat bo*ylab
harakatini yuzaga keltiradi.

Strategiya — erishilgan holatlarni saglab golish va biznesning
daromadliligini ta’minlash uchun kerakli darajada mablag® sarflash
(investitsiyalash).

Qisman yig‘ishtirish (yopilish) strategiyasi. Bozor gisgarishni
boshlaydi, tarmogning daromadliligi pasayadi, kompaniyaning
holati ham kuchsizlanib boradi. Bu biznesga mablag® sarflanishi
(investitsivalash) butunlay to‘xtatilishi mumkin, keyin esa uni
wmuman yopish haqidagi garor gabul gilinadi.

E'tibor nagd pulning ogimiga kuchaytirilgan holda quyidagi
yo'nalishlar optimal hisoblanadi (8.2-rasmdagi 11 yo'nalish):

«Shell/DPM» matritsasida pastki o'ng kataklardan yuqori
chapga tomon yo‘nalish trayektoriyasi. Bu shuni anglatadiki,
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biznes birlikning nagd pul generatori bosgichida va gisman
yigtish bosgichlarida vujudga kelgan nagd pul ragobat us-
tunliklarini kuchaytirish va ishlab chigarish hajmini ikki ma-
rotaba oshirish kabi biznes sohalarga sarflash (investitsiyalash)
uchun ishlatiladi.

Strategik balans avvalo kompaniyalarning ular joylashgan har
bir biznes sohada harakatlarining balansi hayotiy sikllari bilan
bog'ligligidan kelib chigadi.

Bunday balanslanish biznesni tarmogning voyvaga yetganlik
bosgichida biznesning vangi turlariga korxonaning ishlab chigarish
siklini ta’minlab turish uchun har doim resurslarning yetarli
migdorda bo'lish ishonchini tug‘diradi. Molivaviy balans shuni
anglatadiki, daromadni vujudga keltiradigan biznesning turlari
rivojlanayolgan biznesni moliyalashtirish uchun vetarli bolgan
sotuv hajmiga ega bo'lishi lozim.

8.5. «Shell/DPM» modelining kuchli va
zail tomonlari

«Shell/DPM» modelidagi asosiy nazariy taxminlar «GE/
McKinsey» modelida gilingan taxminlarga o’ xshaydi va
kompanivaning biznes sohalari avtonom (mustaqil) bo‘lib,
boshqa biznes sohalari bilan resurslari, natijalari bo*yicha bog'liq
emas.

X — o*gida kompaniya ragobatdoshligining aks ettirilishi bozor-
ning oligopoliyalashganligini taxmin giladi. Shuning uchun zaif
(kuchsiz) ragobatdosh holatli kompaniyalar uchun bunday
biznesni shu zahotiyoq yoki asta sekin vig'ish (tark ctish) strate-
giyalari tavsiva qilinadi. Bunday biznes sohalarida kompaniyaning
ragobat ustunliklarining yangi manbasi topilmasa, ragobat holat-
laridagi farg vujudga kelib, u muhim ahamivatga cga bo‘lishi
nazarda tutiladi.

Y — o%qi (biznes soha tarmog'ining jozibadorligi) fagaigina
ko'rib chigilayotgan kompaniya uchun emas, balki bunday biznes

sohada faoliyat yuritayotgan barcha korxonalar uchun uzog
muddat rejalashtirish salohiyatining mayvjudligini taxmin qiladi.
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«GE/McKinseys va «Shell/DPM» modellarida biznesning
strategik holatlarini baholashda ishlatiladigan ko‘p parametrli
yondashuv amaliyotda bir muncha hagqoniy va hayotiy bo'lib
chiqdi.

«Shell/DPM»ning yana bir e’tiborga loyig tomoni shundan
iborat: unda biznesning hayot siklining turli bosgichlarida
joylashgan holatlarini ko‘rib chigish mumkin. Shuning uchun
biznes birik turlarini bir oz vagt o'tgandan keyin strategik holatlash
tasvirida ko'rib chigish «Shell/DPMs» modelining ajralmas gismi
bo'lib goldi.

Ammo ko'p ko'‘rsatkichli strategik tahlil «Shell/DPM» mat-
ritsasining ko'pgina yaqgol ustunliklariga qaramay, uning om-
mabopligi kimyo, nefini gayta ishlash, metallurgiyaga o‘xshagan
bir nechta kapital sig'imi sanoat tarmoglari bilan chegaralanib
qoldi.

«Shell/DPM» modelining go‘llanilishida ikkita asosiy xatoga
yo'l go'yiladi, bu xatolar «GE/McKinsey» modeli uchun ham
taallugli. Birinchidan, bu model tavsiya gilayotgan strategiyalarni
menejerlar juda ko'p hollarda u ganday bo'lsa, shundayligicha
tushunadilar.

Ikkinchidan, modelning obyektivrog bo‘lishini ta’minlash mag-
sadida iloji boricha ko'p omillardan foydalanib, o*zgaruvehilarni
buholashga harakat gilinadi. Aslida esa ko'p hollarda teskari samara
yuz beradi va korxonaning biznes birliklar model matritsasining
markazida joylashib goladi.

«Shell/DPM» modelining asosiy ustunligi, uning miqdoriy
va sifat o'zgaruvehilarni bitta yagona ko'rsatkich tizimiga jamlash
{birlashtirish) muammosini hal gila olishdan iborat. BKG matrit-
sadan fargli o'larog, u bozor ulushi bilan biznesning daro-
maddorligi orasidagi statistik bog'liglikga taallugli emas,

Tangidiy tanbehlar (kamchiliklar) sifatida quyidagilarni ta’kid-
lash mumkin:

tahlil uchun o'zgaruvchilar (omillar)ni tanlash juda shartli
hisoblanadi;

tahlil uchun gancha o‘zgaruvchilar kerakligini aniglab
beradigan kriteriy (mezon) mavjud emas;
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— o‘zgaruvchilardan gaysi birlari ahamiyatga egaligini aniq-
lashning qiyinligi:

— muatritsani qurishda o'zgaruvchilarga (omillarga) solishtirma
og'irlik shkalalarni biriktirishdagi qgivinchilik;

— o'zgaruvchilarning tarmoglarga bog‘langanlik darajasi kuchli
bo‘lganligi sababli turli tarmoglarga tegishli bo‘lgan biznes
birliklarni taggoslashning qiyinligi.

Korxona biznes portfelining ragobatbardoshligini baholashda
ko‘rsatkichlarning (mezonlar) har biriga ularning muhimliligini
ko'rsatadigan og'irlik mos keladi. Ushbu og'irliklarning vig‘indisi
lga teng bo‘ladi. Har bir ko'rsatkichning muhimliligiga garab
10 dan 100 gacha reyting ballari go'yiladi. Reyting bali gancha
katta bo'lsa, ushbu ko*rsatkich raqobatbardoshligi shuncha yuqori
bo‘ladi.

Ragobatbardoshlikning tortilgan reyvtingi har bir ko‘rsat-
kichning og‘irligini reyiing baliga ko*paytirish orqali aniglaniladi.
Masalan, mahsulot sifatining xususiyatlari bo‘yicha ragobat
ko*rsatkichi 70 ball uning og®irligi 0,20 ga ko‘paytiriladi, natijada
tortilgan reyting 14 ball. Har bir ragobat ko’rsatkichlarning
tortilgan reytingini go‘shib. ragobatbardoshlikning jami reytingi
topiladi.

Bozor (tarmoq) jozibadorligining jami reytingi ham xuddi
shunday aniglaniladi. Endi  «Shell/DPMs modeliga doir misol
ko' ramiz.

Misol. Quyida keltirvilgan ma’lumotlar asosida korxona portfeli
biznes birliklar holatini «Shell/DPM» modeli yordamida aniglang.
Har bir biznes birlik uchun ganday strategiya tavsiya etasiz?

Bozor (hnmqj joszdnr!lgi |_1ng ;h:npeﬂ_ =i

- Mebeiarl L o

Jozibadorlikui aniglovehi | Otir- | Korxona biznes birlikiari (KBB) _

omillar ligi 4 5 6|7

Tarmogni o'sish sur'ati 0,15 _)f_I _Nl‘] .ﬁf_l i

'I"li.l"mm'.]uing nisbiy foyda 0.15 g0 | 160] 401 70
me'vori
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Ragobatning intensivligi 0.1 50| 50 30| 20| 60 90
Tarmoq foyda me’yorining
nisbiy turg ‘unligi 0,1 20150 )40 | 10|90 ) 40| 70
(mo‘tadilligi)
Tarmogga kirishda texnologik
toiaaie 0.1 30| B0 | 50( 10]| 90| 70| 80
Yetkazib beruvehilarni =
armosta te'sin 01 50|70 | 60| 20| 70| 30| 80
Davlatning tarmogga ta'siri 005 | 10|60 (30| 20| 80| 20| 70
Tarmog quyvatidan
foydalanish darajasi b Rl W it 0 0 S L
O*mini bosuvchi mahsulotlar | 0,05 | 30 | 60 | 50| 20 | 80 | 40 | 70
Tarmogning jamiyatdagi
obro'si (imid) 0.1 3| 50| s50]20]090]| 50|90
KBB ragobatbardoshlik holatining
ekspert baholari
Ragobatbardoshlik Og'ir- KBB

ko*rsatkichlari ligi il 15+ 4 5 &[T
Bozor ulushi 005 | 90 | 20| 80 | 50 | 50 | 40 | 50
Maheulot sifat 0,1 801 40 | 90 ) 40 | 60 | 20 | 50
Ishlab chigarish xarajatlari 015 190120060 70| 50| 50| 40
Texnolopik ko'nikma 01 60 | 20| 90| 40 | 40 | 20 | 30
Ishlab chigarish
menietioi 0,1 50| 30| 80 | 60 | 40 | 30 | 40
Ishlab chigarish zaxiralari 0,1 80 | 20 | 90 | 30| 50 | 50| 30

aqobatchilarga nisby faed,

Ragobatchi Iu‘lk 1 misbitan a1 70 | 30| 80120160l 30 40
daromaddorlik
[.)I!Ll rlhyulurh_k Larmog ining nos | ool 2060l 30! 40 a0 | 40
i
Himiy-tidqigot salohiyali 005 [ 70] 30] 60| 20| 501 20| 30
:;:1:::: chigarsh hajmida 01 g0 120! 70| 30| 40| 20| 20




b

Yuqoridagi jadval ma’lumotiariga ko'ra, korxonaning har bn'
strategik BB (biznes birliklar) uchun tarmoq (bozor) jozibadorligi
va raqobatbardoshligining jami reytingini hisoblaymiz. Tarmog
jozibadorligi va ragobatbardoshlikning tortilgan reytingi har bir
ko'rsatkichning og'irligini reyting baliga ko*paytirish orqali aniglab,
songra ular qo'shilib chigiladi. Barcha bajarilgan hisob-kitoblar
asosida natijaviy korsatkichlar quyidagi 8.2-jadvalda aks ettirilgan.

8.2-jadval

Tarmoq (bozor) jezibadorlik va firma SBB raqobatbardoshlik
ko'rsatkichlarining reyting ballari

Tarmog (bozor) jozibadorlikning jami reytingi
1 2 3 4 5 6 ¥
32,5 62,5 44.5 23 §2 46,5 80
KBB ragobatbardoshligining jami reytingi
I 2 3 4 5 6 i
15,5 235 77 42,8 48.5 33.5 38

8.2-jadval ma’lumotlari asosida strategik biznes birliklarning
«Shell/DPM» matritsasini tuzamiz. Unga ko‘ra korxonaning
3. 5 va 7 ragamli biznes birliklari yetakchilik holatiga, | ragamli
biznes birlik o‘tuvehi (dioganal) holatga, 2, 4, va 6 ragamli biznes
birliklar autsayder holatiga tegishli (8.3-rasm).

Karxonaning 5 va 7 ragamli biznes birliklari yetakchilik holatida
bo‘lganligi sababli, ularning bozor ulushlarini ko‘paytirib,
[_—){(}_‘ﬂﬂliﬁh]i optimal trayektoriya (8.2-rasmga qarang) bo’yichi
siljitish tavsiya etiladi. 3 ragamli biznes birlik kelgusida nagd pul
keltiruvehi holatga otadi.

I ragamli biznes birlik korxonaga nagd pul olib keladigan
holatda. Shuning uchun ushbu biznes birlikga investitsiva sarf
ctish kerak emas, aksincha, undan olingan daromadni 2, 6 yoki 7
ragamli biznes birlikga sarmoya qilinsa, uning ragobatbardoshligi
ortadi, natijada u yetakchilik holatini egallashi mumkin bo'ladi.
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Komxonaning 4 raqamli biznes birlik gisman yopilish holatiga
mos keladi. Ushbu biznes birlik jozibadorsiz tarmogda ofrtacha
holatni egallaydi. Hech ganday maxsus kuchli tomonlari va
umuman hech ganday rivojlanishga imkoniyatlari yo'q. Tarmog
esa jozibasiz (foyda me'yori kichik, ortigcha ishlab chiqarish
quvvatlari mavjud, tarmoqda kapitalning zichligi yuqori). Taklif
etiladigan strategiva — mazkur biznesning turini rivojlantirmasdan,
jismoniy aktivlar va bozordagi holatingizni pul massasiga
aylantirish, keyin esa moliyaviy resurslarni birmuncha istigbolli

100

&.3-rasm. Korxona strategik biznes birliklar «Shell/DPM s«

(1) 2) 3)
HE
@) (5) (6)
G2
(s) (3)
[} 5 [ ®) G )
(4 =
Pasi O°riacha Yugori 1og

SBB ragobathardoshligi

matritsasining luzilishi

6 voki 2 biznes birlikga sarflash lozim.



XULOSA

«Shell Britaniya-Gollandiva» kompaniyasi o‘zining strategik
tahlil va rejalashtirish modelini ishlab chigardi va joriy etdi hamda
u yo'naltirilgan siyosat matritsasini (Direct Policy Matrix) nomi
bilan atadi. Uning paydo bo‘lishi igtisodiyot muhiti dinamikasining
fazilatlari usha paytdagi cnergetik ingiroz bilan chambarchas
bog'lig bo‘lgan.

«Shell/DPM» va «GE/McKinsey» modellarida biznesning
strategik holatlarini baholash uchun ishlatiladigan ko‘p ko‘r-
satkichli yondashish, amalda BKG matritsasi modelida «GE/
McKinsey» modeliga taggoslanganda yana bitta katta tayanch
biznesning migdoriy ko'rsatkichlardan foydalangan. Agar BKG
modelida strategik tanlovning kriterivsi mablag® ogimining baho-
lanishiga asoslangan bo‘lsa, u esa gisqa muddatga rejalashtirish
ko*rsatkichi, «GE/McKinsey» modelida uzog muddat rejalash-
tirish ko‘rsatkichi invetitsivalar unumining baholanishi. «Shell/
DPM» modeli strategik garorlarni qabul gilganda bu ikkala
modellarning ko'msatkichlarda diggatini markazlashtiradi.

Agar BKG modelida strategik tanlovning kriteriysi (mezoni),
naqd pul (Cash Flow) ogimiga asoslangan bo'lib, aslida gisqa
muddatli rejalashtirish ko®rsatkichi hisoblanadi, «GE/MeKinseys
modeli esa investitsiyadan keladigan pul ogimiga (Return of
Investments) asoslanib, u, aksincha, uzog muddatli rejalashtirish
ko'rsatkichidir. «Shell/DPM» modeli strategik qarorlari gabul
qilganda, bir vagtning o'zida mana sho ikkala ko'rsatkichlar uning
e'tibor markazida bo'ladi,

«Shell/DPM» modeli 9 katakea bo‘linishi tasodifan emas. Shu
9 katakdan har biri o'ziga xos strategivalarga munosib: biznes

vetakchisi, o'sish strategiyasi, nagd pulning generatori strategiyasi,
ragobatbardosh ustunliklarni Kuchaytirish strategiyasi, biznesni
ehtiyotkorlik bilan davom cttirish yoki gisman ishlab chiqarishni
yig'ib olish, biznesni gisman yig'ib olish strategiyasi, ishlab
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chigarish hajmini ikki barovar ko*paytirmoq yoki biznesni yig'i
olmogq. biznesni yig'ib olish strategivasi, biznesni chtiyotkorlik

bilan

davom ettirish.

«Shell/DPM» modeli asosida qabul gilinayotgan strategik
qarorlar menedjer ¢'tiborining markazida biznes turining hayotiylik
sikli yoki kompaniyaning naqd pul ogimi yotadi.

Nazorat uchun savollar, testlar va masalalar

L
2

=L

~

L
9,

«Shell/DPMy modelining asosiy strategivalarini tasvirlab bering.

Berilgan modelning modifikatsivasidan magsad nima ? Asosiy strategiyalarni
tasvirlah bering,

Ragobatbardoshlik usmnligiga erishmog holati uchun qanday sirategivalar
xo5?

. Rasmda chiziglar yo'nalishlar bo'vicha harakat bosqichlarining gisqa

xarakteristikasini bering.

«Shell/DPM» modelining zaif tomonlarini sanab o'ting.

«Shell/DPMs modelining kuchli tomonlarni sanab oting.

«Shell/DPM> modeli «GE/McKinsey= va BKG modellaridan nimasi bilan
Jarg giladi?

aShell/DPMe modelini gollashdagi asosiv ikkita xatoni aniglab bering.
Nimte uchun «Shell/DPMs marritsasining qoHanilish doirasi kimyo, nefini
qayta ishlash va metalturgivaga o xshagan bir nechta kapital sig'imi sanoat
tarmoglari bilan chegaralanib goldi?

10, Yangi rarmoglar uchun ganduy ragobar strategiyasi mavjud?
1. «Shell/DPM» modelida go‘llaniladigan hozor jogibadorligi, kompaniya

ragobathardoshligini xarakierlovehi o ‘zgaruvchilar gandey omillar bitan
aniglaniladi?

12 «GE/MeKinsevs modetining o zgaruvehilar qanday baholaniladi ?




TESTLAR

1. Tarmogning ragobatbardoshligi va jozibadorligini taggosiab,
strategik tahlil gilish gaysi modelga asostanib amalga oshiriladi?
a) «Hofer/Schendel» modeli;
b) «GE/McKinsey» modeli;
c) «Shell/DPM» modeli;
d) «ADL/LC» modeli.
2. «Shell/DPM> modeli gachon ishfab chigilgan?
a) 1970-yilda; b) 1980-yilda;
c) 1975-yilda; d) 1987-yilda.
3. «Shell/DPM» modeli gaysi kompaniya nomi bilan bog'lig?
a) «Shell» kompaniyasi;
b) «Honda» kompaniyasi;
¢) «Toyotar kompaniyasi;
d) «Mac Donalds kompaniyasi.
4. «Shell/DPMs model matritsasining gorizantal (X) o'gi gqanday
o Zgaruvchini aks eftiradi ?
a) Biznesning ragobatbardoshligini;
b) Tarmogning jozibadorligini;
¢) Inflyatsiva sur’atini;
d) Kredit stavkasini:
3. «Shell/DPM» model marritsasining vertikal (Y) o'gi  qanday
o zgaruvchini aks ettivadi ?
a) Biznesning ragobatbardoshligini;
b) Tarmoqgning jozibadorligini:
¢} Inflyasitya sur'atini:
d) Kredit stavkasini, biznesning ragobatbardoshligini.
6. «Shell/DPM» model matritsasining o ‘lchami ganday
ko ‘rinishga ega?
a) 5x3; b) 2x2;
c) 3x3; d) 4x5.
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7. «Shell/DPM» modelida tarmog jozibadorligi va biznesning
raqobatbardoshligi yugori bo'lgan holat ganday nomlanadi?

a) Biznes yetakchisi;

b) Ragobat ustunliklarini kuchaytirish strategiyasi;

¢) Biznes autsayder;

d) Biznesni ehtiyotkorlik bilan davom ettirish strategiyasi.

8. «Shell/DPM» modelida «Nagd pul generatoriv strategiyasi
ganday xususivatlarga ega?

a) Tarmogq jozibadorligi va biznesning ragobatbardoshligi
yuqori;

b) Tarmogq jozibadorligi yuqori, biznes ragobatbardoshligi
o‘ria;
¢) Tarmogq jozibadorligi o‘rta, biznes ragobatbardoshligi
past;

d) Tarmogq jozibadorligi past, biznes ragobatbardoshligi yugori.

0. «Shell/DPM» modelida tarmog jozibadoiligi past, biznesning
ragobatbardoshligi yugori bo‘lgan holat ganday nomlanadi?

a) Nagd pul generatori strategiyasi:

b) Biznes lideri;

¢) O'sish strategiyasi;

d) Biznesni yig'itirish (tark etish) strategiyasi.

10, «Shell/DPM» modelida rarmoq jozibadorligi yugori, biz-
nesning raqobatbardoshligi o'riacha bo'lgan holal ganday nom-
lanadi?

1) Biznes yetakchisi:

b) Ragobat ustunliklarini kuchaytirish strategiyasi;

¢) Biznes auitsayderi:

d) O'sish strategiyasi.

1. «Shell/DPM» modelida «Ragobat ustunliklarini kuchay-
tirish» strategivasi qanday xususiyatlarga ega?

1) Tarmoq jozibadorligi va biznesning ragobuatbardoshligi
Yugqor;

b) Tarmoq jozibadorligi yugori, biznes raqobatbardoshligi
o'ra;

¢) Tarmoq jozibadorligi o‘rta, biznes ragobatbardoshligi past;

d) Tarmog jozibadorligi past, biznes ragobatbardoshligi o'rla,
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12. «Shell/DPM» modelida <O 'sish» strategiyasi qanday Xusu-
siyatlarga ega? A
a) Tarmoq jozibadorligi va biznesning ragobatbardoshli
yugori, .
b) Tarmoq jozibadorligi yuqori. biznes ragobatbardoshligi’
o'ria; y
¢) Tarmog jozibadorligi o'rta, biznes ragobatbardoshligi yuqorl;

d) Tarmoq jozibadorligi past, biznes ragobatbardoshligi o°rta.

13. «Shell/DPM» modelida «Qisman gisqartirish (yig ‘ishtirish)»

strategiyasi ganday xususiyatlarga ega? |

a) Tarmoq jozibadorligi past va biznesning raqobatbardoshligi

o'ria;

b) Tarmoq jozibadorligi yugori, biznes raqobatbardoshligi

o‘rta;

¢) Tarmog jozibadorligi o‘ria, biznes ragobatbardoshligi past;

d) Tarmoq jozibadorligi va biznes ragobatbardoshligi yuqori.

14. «Shell/DPM» modelida tarmog jozibadorligi va biznesning

ragobatbardoshiigi past bo‘lean holar ganday nomlanadi?

a) Qisman yig'ishtirish strategivasi;

b) Biznes lideri;

¢) O'sish strategiyasi;

d) Biznesni yig'itirish (tark ctish) strategiyasi.

15. «Shell/DPMy modelida «Biznesni yvi'ishtivish (tark etish)»

strategivasi  ganday xususivatlarpa ega?

ﬂ)_Tarmnq jozibadorligi va biznesning ragobatbardoshligi
yugori:

b) Tarmogq jozibadorligi yuqori, biznes ragobatbardoshligi of rta;

©) Tarmoq jozibadorligi o'rta, biznes ragobatbardoshligi past;

d) Tarmogq jozibadorligi va biznes ragobatbardoshligi past.

16. «Shell/DPMv modelida «Biznesni ehtivotkorlik bilan davom
ettirish yoki ishlab chigarishni gisman qisqartirishs strategivasi
qanday xususiyalarga ega?

a) Tarmoq jozibadorligi va biznesning ragobatbardoshligi
yuqori;

b) Tarmogq jozibadorligi yugori. biznes ragebatbardoshligi
o'rta;
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¢) Tarmoq jozibadorligi o'rta, biznes raqobatbardoshligi past;

d) Tarmoq jozibadorligi va biznes ragobatbardoshligi o‘rta.

7. «Shell/DPM> modelida «Ishiab chigarish hajmini ikki
barobarga ko'paytirisk yoki biznesni yopish» strategiyasi qanday
xususiyatlarga ega?

a) Tarmog jozibadorligi va biznesning raqobatbardoshligi
yugqori;

b) Tarmoq jozibadorligi yugori, biznes raqobatbardoshligi
past;

¢) Tarmoq jozibadorligi o'rta. biznes raqohatbardoshligi
past;

d) Tarmoq jozibadorligi va biznes ragobatbardoshligi o°rta.

18. «Shell/DPM>»> modelida «Biznesni ehtiyotkorlik bilan davom
ettirishe sirategivasi ganday xususivatlarga ega? -l

a) Tarmog jozibadorligi va biznesning raqobatbardoshligi
yuqori; )

b) Tarmogq jozibadorligi yuqori, biznes ragobatbardoshligi
o'ria;

¢) Tarmog jozibadarligi o‘rta, biznes raqobatbardoshligi past;

d) Tarmagq jozibadorligi va biznes ragobatbardoshligi o'rta.

19, «Shell/DPM» modelida bozorning nisbiy ulushi ko'rsatkichi
maodelning qaysi o'gida votadi?

a) Y o'gida (tarmoq jozibadorligi):

b) X o'gida (korxona rmgobatbardoshligi);

c¢) Ikkala o'qda yotadi;

d) Bunday ko'rsatkich hisoblanmaydi. el

20. «Shell/DPM» modeli asosida qabul gilinayoigan STates
garorlar markazida nima yotadi? g

a) Biznes turining xayotiylik sikli yoki kompaniyanit
pul ogimi;

b) Kredit stavkasi;

¢) Hech nima;

d) Daviatning tashqi garzlari.

21, «Shell/DPM» modelining strategik yechimlar
necha yo'nalishdan iborat?

a) & b) 2 c) 4 d) 5.

g nagd

iru yekmri vasi
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MASALALAR

Masala 1. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida firma portfeli
biznes birliklar holatini «Shell/DPM» modeli yordamida aniglang.
Har bir biznes birlik uchun ganday strategiva tavsiya etasiz?
Sizning fikringizcha menejerning e’tibor markazida — biznes
turining hayotiylik davrimi yoki kompanivaning naqd pul ogimi
bo'lishi kerak?

Bozor (tarmonq) jezibadorligining ekspert bakolari :
Jozibadorlikni aniglovehi | Ogtir- | Korxona biznes birtiklari (KBB)

omillar ligi 121 3«4l § e
Tarmonni o'sish sur'ati 045 | 70 | 90| 50| 100] 30| 40| 50
Tarmogning nisbiy foyda o]
ismias 01 | 60| 80|40 8 | 40| 30/ 40
Raqobatning intensivligi 0,1 70| 90| 60 | 100| 20 | 20 | 300

Tarmoq fayda me'yarining i
nisbiy turg*unligi 0,1 40 | 60 | 30 | 80 | 20 | 20 | 40
(motadilligi)

Tarmogpa kirishda texnologik

0.1 &0 | 70 | 50 { 60 { 10/ 30 ) 30

to'siglar
Yetkazib beruvchilarni .
Larmoqgqa ta'siri 00 |30 50|30 50|20/ 10]40
Davlatning tarmogqa ta'sii | 0,1 | 50 | 70 | 20 | #0 | 20| 10| 50
Tarmog quyvatidan
knydnlu nish darajasi 01 (40| 30| 30| 60| 30 20| 30

|0rmini bosuvehi matsulottar | 0,05 | 60 | 40 | 20 | 70 | 20| 30 | 20

Tarmogning jamivatdagi "
!Dbm‘si (imidi) 01 |70 s0] 30| s0]|30(20]| a0

KBE raqobatbardoshlik holatining ckspert haholari

Ragobatbardoshlik Og'ir- KBB
ko*‘rsatkichlari ligi 1 2 3 4 5 I3 ;)
’Bo?.or ulushi 0,15 (40 [ 50 | 40 | 50 | 70 [ 100} 70 |
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Mahsulot sifati 001 | 30|40 30| 60 (60| &0 | 80
Ishlab chigarish xarajatlari 0] [20]|30]20](70] 70| 100] 90
Texnologik ko*nikma 01 201 30| 20| 30| 40 | 80 | 60
Ielab SCiS 01 | 10]| 3030|2080 ]60] 80
samaradorligi

Ishlab chigarish zaxiralari 0,1 201 20| 10 | 30| 30 { 50| 50
Ragobatchilarga nisbatan 5

dnromadd it 01 (20|20 10|20 | 50| 8 | 70
Dism’hyutc.rli.k tarmog*ining 01 30|30 30| 30]60] 7]/ 60
samaradorligi

Imiy-tadqigot salohiyati 005 [ 20|20 20| 40| 70 | 90 | 50
Ist.‘nlub chigarish hajmida 0.1 a0 40l 10l 30350 8] 70
tejash

Misol 2. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida firma portfeli
biznes birliklar holatini «Shell/DPM» modeli yordamida aniglang.
Har bir biznes birlik uchun ganday strategiya tavsiya etasiz?
Sizning fikringizcha menejerning e’tibor markazida — biznes
turining hayotiylik davrimi yoki kompaniyaning naqd pul ogimi

bo'lishi kerak?

Bozor (larmoq) jozibadorligining ekspert baholari

Jozibadorlikni aniglovehi | Ogir- KBB

omillar ligi 0 i e I e 9 - 1 | W
Tarmogni o'sish sur'ani 0,1 701 30| 40| 20] 30| 80| 80
t":;._";‘;'-'i_““I""“"i.’“""“"ﬁ | ox Loolao| 30|50 40]00] 0
me'vori
Ragobatning intensivligs 0,1 70 1 70 | 10 { 30 | 30 | 60 \ (1[!'\
fun-nuq -|;¢1._\'l£l. r;E:j'orirli;!g
nishiy g unligi 0.1 s0 | 50| 60| 20|20 70§ 30
(e tad illigd)
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Tarmoqqa kirishda texnologik 2
sk 0,0 | 90|20 70| 30| 50| 90 7.,@:..'

Yetkazib beruvehilamni —
tarmoqgga ta'siri 0,1 50| 30190 | 20| 20| 40 | 60|
Davlatning tarmoqga ta’siri | 0.1 | 40| 10| 30| 10] 20| 60 | 30
Tarmog quyvatidan o1 so |30 50| 4040 ko

fovealanish darajasi
O'rnini bosuvchi mahsulotlar | 0,1 | 70 | 40 | 40 | 30 | 30 | 80 [ 50|

Famoqiing iR o1 | %0 20] 60| 20] 30] 90
obro‘sl (imid]) : -

KBEB ragobatbardoshlik holatining ekspert baholari

Ragobatbardoshlik Op'ir- KBB
ko*rsatkichtari bg 1 72(3]4]5]|6]7]
Bozor ulushi 015 | a0 | 20 | 40 | 80 | 50 | 20 | 50
Mahsulot sifati 0] | 100] 40 [ 80 | 100f 60 ) 40 | 40 |
Ishlab chiqarish xarajatlari | 0,1 | #0 | 40| 20 [ 60 | 50| 20| 50|
Texnologik ko' nikma o1 | 70| 30|60 %0 | 30| 10] 30|
Ishlah chigarish
e 01 |60 ] 40 50| 90| 40 | 30| 40
lfsh!uh chigarish zuxiralari 0,1 70 | 30| %0 | 70 | 20| 20| 20/
Ragohatchilarga nishatan :
ool 01 | 60| 40| 30| %0 | 30| 20| 30
Distribyuterlik wrmog'ining | -
radorligi o | 70| 50 40| 60| 50| 30| 20
!llmiy-l.adqiqm salohiyati 005 | 80| 30| 60| 70| 40| 20 | 300
Ishlab chigurish hajmida 4 Y
’13585'! 0,0 | &0 |40 | 6o | &0 | 30| 20 30..

Misol 3. Quyida keltirilgan ma'lumotlar asosida firma portfelt
biznes birliklar holatini «Shell/DPM» modeli yordamida aniglang.
Har bir biznes birlik uchun qanday stratcgiya tavsiya etasiz?
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Sizning fikringizcha mencjerning ¢’tibor markazida — biznes
turining hayotivlik davrimi yoki kompaniyaning nagd pul oqimi

bo‘lishi kerak?

Bozor (tarmoq) jozibadorligining ekspert baholari
Jozibadoriikni aniglovchi | Og'ir- | Korxona bizmes biriiklari (KBE)
omillar igh | 112 |3|4|5|6|7
Tarmogni o'sish sur’ati 015 |40 (20| 40 (20| 70 | 50 | 40
Tarmogning nisbiy foyda 5
me’yori 0, | 30|60| 50] 40| 90| 40 [ 70
Ragobatning intensivligi 0.1 501 50| 30| 20| 60 ( 80 [ 6O
Tarmog loyda me’yorining
nisbiy turg*unligi 0,0 | 40| 50) 40| 10| 50| 40| 70
{mo‘tadilligi)
Ialeonga kirishda texnologik 0.1 60 160150l 10l 90l 70! 50
1o'sigla
elkazlbbeptrehiety 00 [s0] 70 |60|20]70|30]s0
larmogen tn'sin
Davlatning tarmogga ta'sin 0,1 20 | 60| 30] 20 80| 20] 70
TepmoR sumsatiden 00 20|70 |40 30| 7| 30|40
foydulanish dorajasi
O'rnini bosuvehi mahsulotlar | 005 | 40 | 60 ] 50| 20 | 80 | 40 | 70
EATRRE R 01 | 30| 50]50]20(60]50] 50
obro'si (imid))
KBB ragobathardoshlik holatining ekspert baholari
Ragobatbardoshlik | Ogir- KBB l
kot rsatkichbari ligi ilalal4als el ]
Bozor ulushi 0,05 |90 ] 20 50 1 50 | 40 | 50 .
Mahsulot sifati 01 80 | 40 | 90 | 40 | 60 | 20| 50 l
tshlab chigasish xarjatlari | 0,15 | 90 | 20 | 60 | 70 | 50 | 50 | 40 \
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Texnologik ka'nikma 0,1 60 | 20 | 90| 40| 40 | 20 n’l B

Ishlab chiqarish o0 |sol30|s0|60]|40]30]40]
samaradorligi

Ishlab chiqarish zaxiralari 00 |80 |20[90|30]|50]50]30]

s s i 01 |70 20| 80|20 60]30]40[
daromaddorlik 1

Distribyuterlik tarmog'ining | o5 | 60 | 20 | 60 | 30 | 40 [ 40 [ 40
samaradorligi i

Timiy-tadgigot salohiyati 005 |70 | 30| 60| 20] 50| 20] 30
Ishlab chigarish hajmida g
ray o1 | 80|20 70/ 30]40](20]20

Misol 4. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida firma portfeli
biznes birliklar holatini «Shell/DPM» madeli yordamida aniglang.
Har bir biznes birlik uchun q1nday strategiya tavsiya etasiz?
Sizning fikringizcha menejerning e’tibor markazida — b;znes
turining hayotiylik davrimi voki kompaniyaning naqd pul oq,lml
bo‘lishi kerak?

Bozor (tarmoq) jozibadorligining ekspert baholari
Jozibadorlikni aniglovehi | Og'ir- Korxona biznes birliklari (KBB) !
omillar ligi IO T O T O . N e
Tarmogning o'sish sur'ati 0,1 #0 | 20 | 60 | 30 | 50 30| 60|
Tarmogning nishiy loveda :
mo"yori 0,1 70| 0| 70| 30 | 601 20| 50 |
IRaqobnlning intensivigi o0 (90| 40 40 | 40| 80 | 20| 700
Tarmoq foyda me'vorining [
nisbiy turg‘unligi 0,05 | 50| 20| 50| 20 40 | 20 | 40/
(mo‘tadilligi)
Turmoqga kirishda texnologik i
I‘D'ﬂ' ali 0,05 | 40| 30 ] 80| 20| 50 ( 10 so_;
Yetkazib beruvehilarmi !
I; o oalaini 0,1 0|20 50| 20 60| 20 ”‘f
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Davlatning tarmoqqa ta’siri 0.1 90 | 20| 30| 10| 80| 20 | 30
Tarmogq quvvatidan
foydalanish darsjasi 0,05 | 60| 30 40| 30| 60 | 10| 40
O°mini bosuvehi mahsulotlar | 0,05 | 70 | 40 | 50 | 20 [ 50 | 20 | 50
Tamoquing sumixhiag 01 |s0f30]30[30]60]10]50
obro'si (imidj)
KBB ragobatbardoshiik holatining ekspert baholari

Ragobatbardoshiik Ogtir- KBB
Bozor ulushi 0,1 200 70 | 30| 30| 80 40
Mahsulot sifati 0,1 so |60 20|30 70| 50| 30
Ishlab chigarish xarajatlar 0,1 40 {90 | 10| 30 | 90 | 60 | 40
Texnologik ko'nikma 015 [(20] 40| 20| 20| 60| 40| 20
M chRge ) 045 | 30| 50| 10]20|s0] 50/ 20
|samaradorligi
Ishlub chigarish zaxirlari 0,1 200 60| 3020 70| 30| 10
!hlﬂuli:d('hil:!}'g:l nisbatan 0.1 0l g l20!l 109! 40! 10
.dEI romaddorlik
1.')».1 nb_\rulr.FIi_klllrmog‘imng 005 | 301703030/ 80 20] 20
samaradorligi
Hmiy-tadgigot salohiyati 005 | 30| 60| 40| 20| 70 | 30 | 20
Ishlab chigarish hajmida 0.1 0l 70120 10]60] 30|20
tejash




IX bob. Bozor rivojlanishining tahlili:
«Hofer/Schendel» medeli

©.1. «Hofer/Schendel» modelining kelib chigish
tarixi va tozilishi

BKG va «GE/McKinscy» modellaridan keyin bozor evo-
lyutsiyasi asosida mahsulot bozori rivojlanishining davrini ko'rsatib
beradigan va ma’lum bir strategik xulosalarni olishga qaratilgan
model paydo bo'ldi. '

Bu modelni taklif etgan inson Charls V. Hofer edi. Mazkur
modelni taklif etishda, u boshqa klassik modellar, xususan BKG,
«GE/McKinseys modellari vangi bozorlardagi ishlab c'mqans& |
sotish faoliyatining yangi turdagi imkoniyatlarini tahlil etishga,
ya'ni, o'sishni endi boshlayotgan biznesning tahlili uchun to‘g'ri
kelmasligini ta’kidlagan.

Hofer ilk bor bu modelni ozining «Conceptual Construct for
Formulating Corporate and Business Strategies» («Korporativ va
biznes gloyalarni takomillashtirishda qo‘llaniladigan konseptual
g'oyalars) ishida go‘lladi. Keyinchalik, bu modelni u professor
Den Shendel bilan mualliflikda vozilgan ishida ham ko'rsatib
o'tdi.

1987-yilgncha strategik tahlil va rejalashtirish tarmogdagi ko'p=
chilik tadqgiqotchilar korporativ strategiyani biznes strategiyadan
farglay olmas edilar. «Hofer/Schendels modeli strategik reja-
lashtirishdagi turli damjalarning aniq ajralishiga tayanib ishlaydi.
Hofer va Shendel strategik takomillashtirishni 3 darajaga ajra-
tishadi:

— korporativ daraja;

— biznes daraja;

— funksional daraja. _

Mualliflarning asosiy qo‘shgan xissasi rejalashtirish jarayoni

anig tamovyillar asosida barpo ctilishini ta'kidlab, mana shu
tamoyillarni shaklantirdilar. Ular quyidagi 5 tamoyillarni ajratib
ko‘rsatishadi:

270




Strategik rejalashtirishni magsadlashtirishdan ajratilishi.

Strategik rejalashtirish jarayoni ikki daraja o‘rtasida bolinishi:
korporativ va biznes daraja.

Siyosiy va ijtimoy tahlilni strategik rejalashtirish jarayoniga
qo‘shish.

ljobiy bo‘lmagan holatlarni majburiy rejalashtirish; ]

Strategik rejalashtirish jarayonidan byudjetni rejalashtirish
bosqichini va ma'lum tadbirlar ishlab chiqish rejasini chigarib
tashlash.

Ko'rinib turibdiki, Hofer va Schendel strategik tahlil va reja-
lashtirish nazariyasiga o‘zlarining salmogli xissalarini go‘shishgan.
Ammo, bir gator subyektiv sabablarga ko‘ra, ularning yondashuvi
amaliyotda keng qo‘llanilishni topa olmadi.

«Hofer/Schendel» modeli asosiy e’tiborni mahsulotlar bozo-
rining rivojlanish matritsasi asosida amaldagi biznes turlarini
holatlashtirish, shu biznes turlaridan ideal tanlovni aniglash va
shunday ideal tanlov vo'llarini shaklantirishni ishlab chigishga
garalgan.

Keng ma’noda, korporatsiya darajasida fagatgina ikkita optimal
biznes-tanlovi mavjud:

— vangi biznes turini sotib olish {va/yoki amaldagisini kuchay-
tirish):

hiznes (urini sotish (va/voki amaldagisini susaytirish).

Har bir biznes turining holati undagi bozorning rivojlanishi
va ragobatchilarga nishatan unumdorlik darajasi bilan aniglanadi.
Mahsulotlar bozorining rivojlanish bosqichiga garab, turli
strategiyalar tanlanishi mumkin.

Hofer va Schendel o'z modellarida korporatsiya darajasida
biznes-tanlovining uchta ideal turini taklif gilishadi:

1. Ofsish tanlovi:

2. Daromad tanlovi;

3. O rta me'yordagi tanlov (foyda va o'sish).

Komwonalar uchta eideals tanlovdan (majmua) biriga yetishish
uchun harakat qilishlari kerak. Magsadlar, vazifalar va talab
gilinayotgan resurslar har biri uchun turlicha bo*ladi va bu
kelajakda rivojlanishning turli holatlariga olib keladi.
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O‘sish tanloviga hayot davrining erta bosgichlarida turgan
ko'pgina biznes turlari kiradi. J

Muvoffagiyatga erishish umidida va katta migdordagi foyda
olish magsadida bunday biznes turlariga kelajakda katta sarmoyalar
kiritiladi.

Bu esa nagd pul bilan bog'lig gisga muddatli muammolarga
olib kelishi mumkin.

Foyda tanlovi, odatda, shunday biznes turlaridan tashkil
topadiki, ularning bozori rivojlanishning yugori bosqgichida turadi.
Bu biznes turlari katta foyda massasini keltirib chigaradi va uni
qgayta sarmoyalashga sarflanmasa, sotish hajmi kamayishi vagtida
muammolar paydo bo'lishi mumkin.

Korxonaning o‘rta me'yordagi tanlovida «yosh» va «to‘yingan»
(yetuk) bozorlardan tashkil topuvchi biznes turlarining propor-
sional migdori saglanadi.

Model tuzilishining Y o'gi bozorning rivojlanish bosqgichlarini
aks ettitadi, Bozorning rivojlanish bosgichlari sifatida 5 bosgich
koriladi:

— bozordan eski mahsulotni sigib chigarish (yangi mahsulotni
tugtilishi) bosgichi;

— bozorning rivojlanish bosgichi;

— o'sish bosgichi;

= yetuklik (to'yinish) bosgichi;

— qisgarish bosgichi.

Qisqarish bosqichi uch gismga bo‘linadi — gisqarish, pasayish
va gotib golish.

X o'qi tarmoq doirasida biznes turining nisbiy ragobat holatini
aks cttiradi. Biznesning nisbiy ragobat holati 3 ta guruhga bo'linadi:

= kuchli:

= o'rtacha;

— kuchsiz.

' Boshlang'ich holatda model o'z ichiga to’ rtinchi ayomon yoki
Slqﬂ:l chigariluvehis guruhni olgan edi. Ushbu holatda biznes birlik
gonigarsiz bo'lib, strategik rejalashtirishda bunday biznes deyarli
hech gachon ¢'tiborga layig deb topilmaydi.

272

|
|



Bozor vlushini | Ragobat Nolatt
oshirish
| stralegiyasi Kuchli O'rtacha Kuchsiz Yomon
. Ri\fnj_]s.nisll. [ [ Siljitish
su]lh : (burash)
| chigarish strategiyasi
. Ofsish strategivasi Likvidatsiya,
|| 1O l : : | ajralish
| | strategiyasi
! Yetukiil Foydani :_'.lshi:_'ish | Bozor yoki
| (to‘yinish) sy i { | konsentra- | voz keehish
| J lSl_\’ﬂSl va
U T 1
| Aktivlarni gisqartirish
Qisgarish strategiyasi "J
L i
b S RIS SR S e

9, 1-rasm. «Hofer/Schendel» modelining matrilsasi

9.1-rasmda «Hofer/Schendel» modelining matritsasi aks
ettirilgan. Biznes turining holatiga qarab, unga mos strategiya
taklif etiladi. Model matritsadan shuni kurish mumkin: bitta
umumiy strategiya matritsaning bir necha katakchalar sohasini
qoplagan.

9.2. Bozor ulushi va foydani oshirish,
bozor konsentratsiyasi va aktivlarni gisqartirish,
siljitish, yo‘qotish, ajralish strategiyalari

Bozordagi ulushni ko‘paytirish strategiyasi. Bozordagi ulushni
ko'paytirish strategiyasining asosiy magsadi bozorda faoliyat
ko' matayolgan amaldagi biznes turining keskin va doimiy ko‘pay-
tinshdan iboratdir. Bu strategivani amalga oshirish uchun
korconalar tomonidan tarmoegga jalb etilgan o*rtacha sarmoyaga
nishutan ko'prog sarmoyalar talab etiladi. Ragobatchilardan orqada
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golib ketmaslik uchun sotish hajmini bozorning ofsish sur'atiga
qgarab, kamida 50 foizga yoki undan ko*pga oshirish kerak bo‘ladi

Agar biznes turining ragobatbardoshligi o‘rta yoki kuchsiz
me’yorda bo'lib, ragobatbardoshlikni oshirish zaruriyati bo‘lsa,
u holda o'sish o‘rta hisobda 100—150% yoki undan yuqoriga
ko‘tarilishi kerak. |

Bozordagi ulushning keskin ko®payishi odatda noyob ragobat
ustunliklarini rivojlantirish yoki gorizontal qo‘shilish bilan amalga |
oshiriladi (tugallanadi). Bozor rivojlanishining har bir bosgichida
ragobat ustunliklari uchun turli imkoniyatlar mavjud bo‘ladi.
Rivojlanish bosgichida raqobat ustunligiga mahsulot dizayni,
mahsulotni bozorga siljitish va uning sifatini oshirish yo‘li bilan
erishish mumkin. Chigarib vuborish (sigib chigarish) bosgichida
mahsulotning jihatlariga, bozor segmentiga, narx-navoning
shakllanishiga, xizmat ko‘rsatishni vaxshilash yoki tagsimlash
samaradorligini oshirish hisobiga ustunlikka ecrishiladi. Boshga
bosgichlarda imkoniyatlar unchalik ko’p bo’Imaydi: raqobat ustun-
likka asosan yetakchi korxonalar tomonidan yo'l go‘yilgan xato
va kamchiliklar evaziga yoki katta texnik yutugga erishish orgali
ega bo'lish mumkin.

O'sish strategiyasi. Bu stratcgivalarning magsadi yuqgori sur'at-
lar bilan o‘suvehi bozorlarda raqobatbardoshlikni ushlab turishdan
iborat. Kapital sarmoyalarning mutlog haimi ancha katta, ammo
u tarmoqdagi me'yorga nishatan o‘rtacha hisoblanadi, Bosh-
lang‘ich bosqichlarda bozor yugori sur’atlar bilan o‘sadi va undan
qolib ketmaslik uchun, katta resurslar talab qilinadi, undan
tashqari, siqib chigarish bosqgichi yetib kelmasdan avval, mazkur
biznes turining ragobatbardoshlik holatlarini mustahkamlab olish
zarurdir. Aks holda ushbu biznes turlari bozordan sigib chigarilgan
holatda bo'lib qolishi mumkin. Bu strategivalarning kamchi-
liklaridan biri, resurslarning sarflanishiga garamay, mustahkam
(turg‘un, mo‘tadil) ragobatbardoshlik holatiga erisha olmasligi

ham mumkinligida.

Foydani oshirish strategiyasi. Hayol siklining to'yingan
bosgichida ragobatbardoshlik mo'tadil holatga kelib, bozorning
o’sish sur’ati sekinlashganda, biznes rivojlanishining asosiy magsadi
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uning ofsishi emas, balki rentabelligi bo‘lib qoladi. Sarmoyalar
ma’'lum bir ishlab chigarish hajmlarni ushlab turadigan darajada
bo‘lishi, foydani esa maksimal darajaga yetkazish kerak bo‘ladi,
Rentabellikka bozorni malakali segmentlash va amaldagi aktivlardan
samarali foydalanish natijasida erishish mumkin bo‘ladi, Re-
surslardan foydalanish samaradoriligini oshirish uchun, shunday
vo'nalishlarni aniglab olish zarurki, bu yo‘nalishlar orqali xara-
jatlarni kamaytirish, foydani oshirish va sinergetik salohiyatning
samarasini maksimal darajada ishlatish mumkin bo‘ladi. Mu-
vaffaqiyatli ishlab chigilgan va go‘llanilgan fovda strategivasi oxir
» ogibatda naqd pul ogimining ijobiy o'sishiga olib kelishi kerak va
0’z navbatida uni o‘sayotgan biznesga sarflash uchun ishlatish
mumkin bo‘ladi.

Agar tarmoq vetakchi ragobatchisi passiv (kuchsiz) faoliyat
ko‘rsatsa yoki tarmogning o'zi texnologik yemirilish (sakrash)
vogasiga kelib kolgan bo'lsa, u holda foydani mazkur biznes turiga
gayta investitsiyalash mumkin bo'ladi. Bunday harakatlarni amalga
oshirish uchun, biznesning tashgi muhitini sinchkovlik bilan
kuzatish lozim bo'ladi.

Bozor konsetratsiyasi va aktiviarni gisqartirish strategiyasi,
Bu strategivaning magsadi foyda hajmini tez ostirish va o'z
imkoniyatlarini rivojlantirish uchun aktivlarning ishlatilish dara-
jasini va hajmini gayta ko'rib chigishdan iboratdir. Bupga
bozorning yangi segmentlariga muvofiq moddiy resurslarni va
xodimlarni gayta tagsimlash yo'li orqali erishiladi. P.«gar yc.mk“k
va to‘yinish bosgichlarida biznes birlikning bozordagi l"“*““' 15%
gacha bo'lsa (vetakehi raqobatchiga nisbatan), u holda blz'nctfm
eng ko'p raqobat ustunliklarga ega bo‘ladigan segmentlaga ajratib,
bozorni gavta ko'rib chigish zarur bo‘ladi. Agar biznesning
bozordagi ulushi 5% dan kam bo'lsa, u holda _b"f‘-_d“%' biznes
kichik bir jabhaga (soha) markazlashtirilishi (YIg'.lllshll) kc{nk
bo'ladi. Shunga o'xshash bir nechta korxonu]un]l sotib ol_lsh
evaziga, bozordagi ulushni ogibatda 15% ga yetkazish mumkin, |

Agarda buni amalga oshirish imkoniyati bo‘lmasa, unda mazkur
biznes turini bashqa korxonaga sotish yo'li h;]an‘ yoki ”“‘!‘“.‘ e
kechish magsadga muvofiq bo‘ladi. Yetuklik va to'yinish
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bosgichlarining oxirida bozor ulushining 15%ni sotib olish
sotish, odatda, amalga oshirib bo‘lmaydi. Ba’zi paytlarda
jabhani tashkil etish magsadga muvofig va unga e’tiborini to‘ﬁ.
qaratish to’g'ri bo‘ladi. Kichik jabhaga o°z e'tiborini qﬂraLiEﬁ
vechimini hal qgilishdan avval, golgan segment hajmini bahola
va ragobatchilarni to‘la hisobga olish lozim bo®ladi.

Siljitish (burash) strategiyasi. Bu strategivalarning maqsadr!
sotish hajmining pasayishi jarayonini iloji boricha tezrog toxta-
tishdan iborat. Ba’zi paytlarda buning uchun kapital va resurslar
sarmoyasi talab ctiladi, boshqga paytlarda mazkur biznes o'z o‘zini-:
sarmoyalash 1mkomyanba ega bo'ladi.

Bu strategiyalar likvidli aktiviarga nisbatan katta ahamiyatga
ega bo'lgan, kelajakda yaxshi rentabellik salohiyatiga ega bo'lgan
biznes turlariga go‘llanilishi kerak. Siljitish strategiyasini gabul
gilishdan avval, pasayish (tushkunlik) sababini tahlil gilish za-

rurdir. Bunda pasayish oldingi strategiya natijasining xatosi hisob-
lanadimi yoki strategiyani noto'g'ri amalga oshirilishidan kelib
chigganmi, degan savolga to'liq javob topish lozim bo‘ladi. Siljitish
strategivasini gabul gilgandan keyin biznes to‘rita alternativ
yechimlarga ega bo'ladi: daromadni ko'pawvtirish, xarajatlarni
kamaytirish, aktivlarni kamaytirish voki shu uchtasi ichidan
xohlagan kombinatsivani tanlashdan iboratdir.

Yo'qotish va ajralish strategiyalari. Biznesdan chiqib ketish
(bosgichma bosgich yoki keskin) jaravonida iloji boricha ko*prog
naqd pul chiqarib olish strategivasi magsadli hisoblanadi. Hofer
v Schendel ahamiyat kasb etmagan, jozibador bo‘Imagan bozorda
kuchsiz holatlarni saglab turishdan heeh ganday naf (foyda) yo'q
degan xulosaga kelishdi.

Qachon yo'qotish va ajralish strategivalani go‘llush kerak?
Agar korxonaning ma’lum bir biznes birligi hali ham ahamiyatga
¢ga bo'lib, kimdadir giziqish hosil gilsa, 1 holda ushbu strategiyani
qo‘llash magsadga muvofiq bo'ladi, Aks holda, uni amalga oshirish
imkoniyati deyarli bo‘lmaydi.

Strategiya ishlatilmayotgan uskunalarni sotish, uzoq muddatli
xaridorlik garzlariga ega bo‘lgan mijozlaming sonini qisqartirish
(inkassatsiya davrida) va foyda damijasi o'rta me'vordan kam
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bo'lgan, ularning zaxirasiga yuqori talab qo‘yilgan mahsulotlarni
ishlab chiqarish hajmini kamaytirilishini ko‘zda tutadi. Agarda
biznesdan chiqib ketish natijasi ragobatchilar uchun ijobiy bo‘lsa
ham, bu bozorni tark etib va resurslarni boshga imkoniyatlarni
ishlab chigishga sarflash magsadga muvofig bo‘ladi.

9.3. <Hofer/Schendels modelida qo‘llaniladigan
o‘zgaruvchilar

Mahsulot bozorining rivojlanish mod_e]ini lqo'l]]ashd?
9.1-jadvalda ko‘rsatilgan o‘zgaruvchilar majmuasi orgali an_lc_llanadt:
Bu o‘zgaruvchilardan ba'zi birlari go‘shimcha tushuntirishlarni

talab etadi.
9. I-jadval
Bi ing knchit lari Bozor rivojlanish bosqgichi

(X 0'qi) (Y o'qi)
Bozorning nisbiy ulushi Hayot siklining b‘“q:c'fl""
Bozor ulushining o'sishi Bozorning o‘si.f:h sur'ati .
Tagsimot tizimining qamrovi Bozor o'sishining D'zg'f"shl
Tagsimol lizimining samuradorligi Mahsuloining lcxnf:lﬂslk
Mahsulotlar assortimenti o'zgarishlari sur'ufl -
Ishlab chiqarish quvvati va joylashuvi | Bozor scgmumalsuﬁllm
Ishlab ehigurish samaradorigi Asosiy funkisional qiymat
Tajriba egri chizip'i muammosi
Sanoat uchun xomashyo
Mauhsulol sifii
Himiy tadqigot va ishlanmalar
Asoniy hisoblaming ustanliklari
Narx-navoning rqobatbardashlig
Reklama tadbirlarining samaradorligi

Vertikal intepratsiva

Timidj (ohro'si) ?‘\

Asosiy hisoblarning ustanliklari ; fintes -
Bunday hisoblar maxsus bozor alogalari paydo %Uu};:}:itlll?gllcli
ustunliklarni keltirib chiqaradi. Masalan, 1BM, «
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«Marks & Spencers kabi mashhur kompaniyalar uchun yetkazib
berishdagi alogalari misol bo‘la oladi. Undan tashqari asosiy
hisoblarning ustunliklari mijozning belgilangan majburiyatlarni
bajarishi paytida va uzog muddatli bitimlarni imzolash paytida
ham namoyon bo‘ladi. Biznes buyurtma asosida ishlab chigarilgan
mahsulotlarni yetkazib berish yoki mijoz o'ziga nisbatan noyob
huguglarga ega bo'lishini ifodalaydi va bu esa yugorida ta’kidlangan

ustunliklarga (afzalliklar) olib keladi.

Narx-navoning ragebatbardoshligi

Narx-navoning raqobatbardoshligi bu ragobatchilarning
narxlariga nisbatan amaldagi narxlarga mijoz nuqgtai nazaridan
qizigishning hosil ho'lishi bilan birga korxona tomonidan o'z
ragobatchilarning narxlaridan fargli ravishda belgilangan narxlarga
chegirmalarni taklif qilishi, to'langan pulni gaytarib berish va
kichik foizlarni belgilashni ko'zda tutadi.

Reldama tadbirlarining samaradorligi
Bunda sofuv hajmiga reklamaning ta’sir etish darajasi va
biznesni xaridorlarga singdirish darajasi tushuniladi.

Vertikal integratsiya

Bu jarayon mahsulot giymat zanjirining hamma operatsiyalariga
cgalik qgilish hamda vlarni korxona ichida amalga oshirish, yoki
texnologik uzluksizlikning turli bosgichlarida (xomashyoni qabul
qgilishdan boshlab turli savdo nuqtalariga cgalik qilish) b:zncga
egalik gilish va boshqarib borish darajasi tushuniladi.

Qo'shimcha givmatning katta migdori (massasi) yugori dﬂrﬂ-
mad bilan uzluksiz bog'ligdir. Qo'shilgan givmat daromadi yugori
bo'lgan kompaniyalarda texnik qurollanish darajasi yugori,
mahsulotlar yuqori darajada sifatli va foydali shuningdek, ishehi
kuchi yugori malakali mutaxassislardan tashkil topgan.

Agar biznes quyida qgayd ctilgan funksivalarni amalga oshi-
rishni nazarda tutsa, u holda go‘shimcha giymat quyidagi turli
bosgichlarda namoyon bo‘lishi mumkin; |

— xomashyoni ishlab chigarish bosgichi;

~ belgilangan (ma’lum) davrdagi ishlab chigarish bosgichi;
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— vig'ish bosgichi;

— targatish (tagsimlash) va chakana savdo bosgichi.

Qo'shimcha giymat narx-nave zanjirining har bir bosqichida
turlicha:

— har xil sanoat tarmoglari turlicha,

— turli raqobatchilar uchun narg-navo zanjirining uzunligiga
(kimdir ulgurji savedo faoliyatni olib boradi, kimdir unday emas)
qarab, har xil bo‘ladi.

Tinidj

Imidj ragobatchilarga, xaridorlarga, savdo joylariga ega bo‘lgan
shaxslarga nisbatan tushunilib, biznesning mustahkamligi (sta-
billigi), ishlab chigargan mahsulotning sifati, mashhur savdo
belgisi, operatsiyalar (xizmatlar) mehnat munosabatlarning sifati,
faoliyat olib borish va boshgaruvning ishonchliligida hamda ja-
miyatga qo‘shgan hissasida namoyon bo'ladi.

9.4. Hayot siklining hosqichlari

Amaldagi faolivat ko'rsatuvehi bozoming hayot sikli bosgichi
tushuniladi. Hayot siklining bosqichi uning ko‘rsatkichlari bilan
to*g'ridan to'gri aniglanishi yoki baholanishi mumkin.

Bozorning hayotivlik siklining bosgichlarini aniglash uchun
quyidagi oltita o"zgaruvehilardan foydalanish mumkin:

= bozorning o'sish sur'ati:

— mahsulotning texnologik o*zgarishlari; ;

— Ishlab chigarish jarayonlarining texnologik o‘zgarishlan
surtati

— Bozor o'sishining o*zgarishi:

- Bozor segmentatsiyasi;
Asosiy funksional muammo.

9.2-rasmda 0'zgaruyvehi parametrlaming giymati hayot siklining
har bir bosqichini xarkterlab berishi aks ettirilgan. Hayot siklining
bosqichlarida quyidagilar nazarda tutiladi:

Tug'ilish (rivojlanish) bosgichi — bu bozor o'sishining bosh-
lang'ich davri
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O'sish bosgichi — bu bozorning juda tez (deyarli eksponensial)
o‘sish davri.

Qisqarish (sigilish) bosgichi o‘sish sur’ati susayishi bilan bog‘liq
bo‘lgan davr bo'lib, bozorning osishi davom etadi.

Yetuklik bosgichi — bu bozorning o'sishi deyari to’xtagan
davrdir.

Pasayish bosgichi — bozorning o‘sish sur’ati salbiy bo‘lgan
davrga to'g'ri keladi.

Mahsulotning texnologik o‘zgarishlar sur’afi

Mahsulol xususiyatida (tafsilotida) mujassamlashgan texno-
logiyaning o‘rni va ahamiyati hamda uning o'zgarish sur’atlari
tarmogdagi mavjud umumiy texnologik o‘zgarishlar sur'atining
funksiyasi hisoblanadi. Yangi tarmoglarda mahsulot juda tez
o'zgarib boradi, chunki xaridorlarning ehtiyojlari hali to‘la
namoyon bo‘lmagan (kamrog tanilgan). Turg'un (stabil, mo‘ta-
dil) tarmoglarda mahsulot texnologivasidagi o' zgarishlar sur’ati
sekinlashadi.

Ishlab chigarish jarayonlarining texnologik o‘zgarishlar sur'ati

Ishlab chigarish jarayonida go'llaniladigan texnologiyaning
o'mi va ahamiyati va uning o'zgarish sur'atlari juda muhimdir.
Ishlab chigarish jarayonidagi o'z texnologiyasini takomillashtirishni
amalga oshira olmagan biznes o'z holatini saglash yoki saglay
olmaslik qobiliyati tarmogning hayot sikli bosgichiga bog‘ligdir.
Sigib chiqgarish va to'yinish bosqichlarida texnologik jarayonni
vaxshilab borish ragobatli afzalliklarni saglab qgolish uchun juda
zarurdir. Shuning uchun ko‘pgina o‘zgarishlar aynan shu bos-
gichlarda ro'y beradi.

Bozor segmentatsiyasi

Bozor segmetatsivasining yugori segmentlash darajasida turli
toifadagi chtiyojlarga ega bo‘lgan xaridorlarga xizmat ko'rsatuvehi
har bir segment katta qgizigish hosil qiladi, chunki ragobatchilarga
differensiasiyalashgan narx-navo va bir mahsulot turiga mos
keladigan turli xillarini taklif etish kabi ustunliklarni tagdim etadi.
Bu ko'pgina segmentlarni gamrab olishi mumkin bo'lgan katta
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ragobatchilar uchun hamda bitta jabhada (segment) faoliyat ko'r-
satuvchi kichik korxonalar uchun ham jozibalidir.

Asosiy funisional muammo

Funksional sohadagi muammolarni hal etilishida birinchi
navbatda tijorat faolivatining muvaffagiyati turadi. Bu sohalarga
ilmiy izlanishlar va ishlanmalar, texnik ta’minet. ishlab chigarish,
marketing, tagsimlash hamda moliya kiradi.

«Hofer/Schendel» modeli, birinchi navbatda, korporativ biz-
nes-portfelini balanslashtirishga mo*ljallangan, lekin shuni
ta’kidlash mumkinki, Hofer va Schendel bu modelni ayrim bir
biznes turlari uchun tavsivanomalarni ishlab chigishga moslash-
tirish harakatini gilishgan. Ammo bu urinishni muvaffagiyatli
deb aytish giyin.

Model ko'p tarmogli korxonalar tahlili uchun go‘llaniladigan
iterativ yondashuv (tepadan-pastga) rivojlanishi hisoblanadi. Birin-
chi bosgich ko*zlangan porifel turini aniglashdan iborat, Keyingi
bosqich ma’'lum bir biznes-strategiyasining shaklanishi — alohida
bir biznes turi uchun strategiya bosgichi bo'lishi kerak. Bundan
keyin korporativ strategiva va biznes strategivasi o'rtasidagi har
ganday tafovutlar ikki darajadagi menejerlar maslahati (tavsiya-
nomasi) bilan yo'q qilinadi.

Madeldan korporativ hamda biznes darajadagi ragobatchilami
tahilil gilishda foydalanish mumkin. Hofer va Schendel korporativ
darajada boshga korxonalar nimaga intilmogdalar, ulaming zaif
taraflari va ragobatchilardan o'zib ketish imkonivatlari hagida
tushunchaga cga bo*lish kerakligini ta'kidlaydilar, Biznes-darajada
ragobat strategiyasini tanlab olishda ragobatehilarning mumkin
bo'lgan reaksivasini (harakatini) hisobga olish muhimdir.

9.5. Korporativ biznes portfelining uchta asosiy ideal turi.
«Hofer/Schendels modelining kuchli va zaif tomonlari

«Hofer/Schendels modeli korxona biznes-portfelini balans-

lashtirish uchun qo'llaganda, korporativ strategiyani uch turga
ajratishadi;
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1. Portfelli korporativ strategiyalar

2. Moddiy-texnik ta’minot strategiyalari

3. Korporatsiyaning siyosiy strategiyalari

Portfelli korporativ strategiyalar cheklangan resurslar sharoitida
korxona magsadlariga erishuvchi tamoyillar va goidalarni ishlab
chigadi.

Optimal portfelli korporativ strategiyalar uch turga bo‘linadi
(9.3-rasm):

— o'sish portfeli,

— foyda portfeli,

— balanslashgan portfel.

Jozibadorligi yuqori (katta gizigish tug'diruvchi) tarmoglarda
raqobatbardoshligi kuchli va o'rta bo‘lgan biznes turlariga «GE/
McKinsey» modelidan olingan «g‘olib» degan termin ishlatiladi.
Shunday bo'lsada, jozibadorligi o‘rta bo'lgan tarmoglarda
ragobatbardoshligi o‘rta bo‘lgan  biznes turlariga mos kelmaydi.

«Hofer/Schendel» modeliga muvofiq eg'olib» tushunchasi
bozorning nisbatan katta ulushiga ega bo‘lgan kuchli biznes turiga
to'g'ni keladi. Bu pul massasini ishlab chigaruvchisi deb yuritiladi.

Foyda portfeli asosan kichik o‘sish sur’ati va yuqgori darajadagi
foydaga ega biznes turlarida namoyon bo'ladi. Unda ko'plab yirik
stubil (mo'tadil) sg*oliblars va oz migdordagi shakklanib kelayotgan
agtoliblare mavjud. Ularda daromadga nisbatan garzdorlik juda
kichik va dividentlar yugori darajada.

O'ish portfeli mo‘tadil foyda me’yoridagi va yuqori o'sish
sur'atiga ega bo'lgan biznes turlar bilan xarakterlanadi. Unda
vetarli migdordagi ko*plab stabil (mustahkam) «g'oliblar» mavjud
bo'lib, hech bo'lmaganda, katta migdorda shakllanayotgan
«g'oliblareni go'llab-quyvatlash uchun, ularda daromadga nisbatan
qarzdorlik yugori va dividend to‘lovi past darajada.

Balanslashtirilgan portfel shakllanib kelayotgan sg’oliblar» va
to‘yinish hosgichidagi «poliblapning bir maromda tagsimlanishi
bilan xarakierlanadi (farglanadi). Bu holatda, korxona kelajak
uchun tayyorgarlik ko'rib. yangi «goliblarsga investitsiya giladi,
ya'ni bir vagining o'zida stabil (mustahkam) «g'oliblar-dan yangi
shakllanib kelayotgan «g'oliblarsni go*llab quvvatlashda foyda-
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lanadi. Hofer va Schendel to‘rta ma’lum balanslashmagan biznes-
porifel va uning xususiyatlarini sanab o‘tishadilar:

1. Bozorning hayotiylik siklining oxirgi bosqichlarida katta
miqdordagi kuchsiz biznes turlaridan tashkil topgan biznes portfeli
ko'pincha o‘sishni ta’minlash uchun, zarur hisoblangan foyda
massasining kamomadidan aziyat chekadi.

2. Bozor hayot siklining boshiang‘ich bosgichlarida kuchsiz
biznes turlarining ortigcha (ko'p) bo‘lishi ham foyda massasining
kamomadini keltirib chigaradi.

3. Haddan tashqari ko'p miqdorda kuchli stabil biznes
turlaridan tashkil topgan biznes portfeli ortigcha (ko‘p) pul mas-
sasini keltirib chigarsada, birog investitsiyalar uchun sohalarning
o'sishini ta’minlay olmaydi. Kuchli biznes sohalar katta migdordagi
investitsivalarga muhtoj emas.

4. Ortigeha migdorda rivojlanib kelayotgan, salohivati kuchli
biznes turlaridan tashkil topgan biznes portfeli o'ziga ko'prog
¢’tiborni, katta migdordagi investitsivani talab giladi, bu esa o'z
navbatida o'sish va foyda turg'un emasligini (nostabil) va salbiy
(manfiy) pul ogimini yuzaga keltiradi.

9 2-jadvalda Hofer va Schendelining oltita umumiy strate-
givalarming xususiyatlari tavsiflangan.

9. 2-jadval
Oltita umumiy biznes-strategiyalarning
sususiyatlari
Umumily strateglyaning | Ragobatbardoshlik-
Sarmoyalar strategiyasi
= (e ning magsadi :
Ulushni ko*paytirish Holatni ko'tarish Ma'tadil sarmoyalar
strategiyasi: Holatni ko'tarish Yugori sarmoyalar
Rivojlanish bosqichi Holatni ko'tarish Jugla katla sarmoyalar

Sigib chigarish bosqichi
Boshgan bosgichlar

O*sish strategiyasi ”

Foyda strategiyasi

Holatni saqlab golish

Yugori sarmoyalar

Holutni saglab golish

Mo'tadil sarmoyalar

R oW
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9. 2-jadvalning dmm(

Bozor konseniratsiyasi | Holatni undan pastroq | Mo'tadil sarmoyalardan _'T
va aktiviarni gisqartirish | bo'lgan pog'onaga tortib salbiy i
strategiyasi tushirish sarmoyalargacha™
Rad etish yoki likvi- Holatni eng pastki 3
Salb
datuiyasteategiytl | poronmsga tushineh. [ T MONOSINE
Muhim bo'lmagan sar- j
Siljitish strategiyasi Halatni yaxshilash moyalardan tortib mo'ta- I
dil sarmoyalargacha®

*Odatda, boshqa aktivlar sotilganda vangi aktivlar talab eti
Har bir anig holatda investitsivaning miqdori (darajasi) mand

shu ikkita faoliyatning nisbatiga bog'ligdir.
«Hofer/Schendels modeli, birinchi navbatda, korporativ:
biznes-portfelini balanslashtirishga mo'ljallangan, lekin shuni
ta’kidlash mumkinki, Hofer va Shendel bu modelni aynm
biznes turlari uchun tavsiyanomalarni ishlab chigishga '
tirish harakatini gilishgan deyishga asos bor. Ammo bu |nt:l|§§.
harakatini muvalfagivatli deyish juda giyin.
Model ko'p tarmogli korxonalar tahlili uchun go‘llaniladiga
iterativ yondashuv (tepadan-pasiga) rivojlanishi hisoblanac
Birinchi bosgich ko'zlangan portfel turini aniglashdan iborat,
Keyingi bosgich ma’lum bir biznes-strategivasining shaklanishi
— alohida bir biznes turi uchun strategiva bosgichi bo’lishi
mumkin. Bundan keyin korporativ strategiya va biznes strategiyasi
o'rasidagi har qanday talovatlar ikki darajadagi menejerlar
tavsiyanomasi bilan vo'q gilinadi. ‘
Maodeldan korporativ hamda biznes darajadagi mqobn'tcﬁtﬁld
tahlil gilishda foydalanish mumkin. Hofer va Schendel komom!iﬁ
darajada boshga korxonalar nimaga intilmogdalar, ularning zntt
taraflari va ragobatchilardan o‘zib ketish imkoniyatlari haqid‘g
tushunchaga ega bo'lish kerakligini takidlaydilar. 1
Biznes darajada ragobat strategiyasini tanlab olishda rago~
batchilarning mumkin bo'lgan reaksivasini (harakatini) hisobga
olish muhimdir.
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Odatda, boshqa aktivlar sotilgandan keyin yangi aktivlar talab
etiladi. Sarmoyalarning toza me’yori har bir holat uchun shu
ikki faoliyat turlarining nisbatiga bog‘liq bo'ladi.

Hofer va Schendel takliflariga ko'ra, bu biznes turlarining
barchasi biri biriga bog‘liq bo‘ladi va ularning hayot sikllari biri
biriga o‘xshaydi. Ammo, ba’zi bir biznes turlari bir-biri bilan
chambarchas bog'liq bo‘lmasa, bunda «Hofer/Schendel» korpo-
rativ darajadagi strategivani aniglab olish uchun, «GE/McKinsey»
matritsasini go‘llashni tavsiya gilishadi.

«Hofer/Schendel» modelining asosiy taxminlaridan biri —
korxona vzoq muddatda o'z strategiyasini ichki moliyalash man-
balariga ega emas va tashqi moliyalashtirish yo*llarini topmog'i
lozim bo'lishidadir. Shunday gilib, korkonaning pul balansi nolga
teng bo'lmasligi darkor.

Shu model tomonidan tavsiva gilinayotgan asosiy manbalar
bir vaqtning ozida matritsaning bir nechta kataklariga mos keladi.
Lekin ma’lum bir belgilangan strategiyalarni gabul giluvchi kuchli
va kuchsiz biznes turlari o'rtasidagi farglanish e'tiborga olinmaydi.
«Nima gilish kerakligi» tavsiva qgilinsada, lekin «ganday gilishs
kerakligi ko*rsatilmaydi.



XULOSA

BkG va «GE/McKinsey» modellaridan keyin «Ho
Schendel» modeli paydo bo‘ldi. Bu model bozor evol !
asosida mahsulot bozori rivojlanish davrini ko'rsatib beradig
va ma’lum bir strategik xulosalarni olishni ko‘zda tutadi.

Asosiy e’tiborni model mahsulot bozorining rivojlanish
ritsasidagi amaldagi faolivat ko' rsatuvehi biznes turlariga ga
va bu biznes turlarida optimal tanlov va shu tanlovni ishlab chlq
va shakllantirish yo‘llarini aniglashga harakat giladi.

«Hofer/Schendels modeli asosiy e¢’tiborni mahsulot
bozorining rivojlanish matritsasi asosida amaldagi biznes turlarinl
holatlashtirish, shu biznes turlaridan ideal tanlovni aniglash
shunday ideal tanlov yo'llarini shaklantirishni ishlab chig
qaratgan. Keng ma’noda, korporatsiya darajasida fagatgina i
optimal biznes tanlov mavjud:

— yangi biznes turini sotib olish (va/yoki amaldagisini ku-
chaytirish);

— biznes turini sotish (va/yoki amaldagisini susaytirish).

Har bir biznes turining holati undagi bozorning rivojlanishi’
va raqobatchilarga nishatan unumdorlik darajasi bilan aniglanadic
Mahsulotlar bozorining rivojlanish bosqgichiga garab turli stra-
tegivalar tanlanishi mumkin. -

Model matritsasi 5%3 o'lchoviga cga. Biznes turining holatiga
qarab strategiya qabul gilinadi. Bitta umumlashgan strategi
matritsaning bir nechta kataklarini qoplaydigan mavdonni cgallaydi
Modelga muvofig «g'olibs deb bozorning nishatan katta ulushig

cga bo'lgan kuchli biznes tuni hisoblanib, u pul massasining ishlab
chigaruvchisidir,

«Hofer/Schendels modelining asosiy taxminlaridan biri
korxona uzoq muddatda o'z strategivasini ichki moliyalash man=
balariga ega emas va tashgi moliyalashtirish yo'llarining topmog
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lozim bo'lishidadir. Shunday gilib, korxonaning pul balansi nolga
teng bo‘lmasligi darkor.

Hofer va Schendel o'z modellarida korporatsiva darajasida
biznes-tanlovining uchta ideal turini taklif gilishadi:

— o'sish tanlovi;

— daromad tanlovi;

— o'rta me'yordagi tanlov (foyda va o'sish).

Portfelli korporativ strategivalar cheklangan resurslar sharoitida
korxona magsadlariga crishuvchi tamoyillar va goidalarni ishlab
chigadi.

Optimal portfelli korporativ strategivalar uch turga bo‘linadi
(9.3-rasm):

— o'sish portfeli;

— foyda portfeli;

— balanslashgan portfel.

Nazorar uchun savollar va teslariar

1.« lofer/Schendels modelining yangilik g'oyasini ifodalab bering.

2« [aofery/Schendels modeli ganday vwjudga kelgan?

A Model mzitmasini tavsiflah bering.

4.« lofer/Schendets modelida gavsi asosiy sirategivalar ko 'rib chigiladi?

5 wllofer/Schendels modefida quysi o*zgaruvehilardan qo Naniladi?

Vertikal integralushuy degani snima? Uning foyda bilan ganday  afogasi

har?

« HoferySchendels madelida korporatsiva darajasidagi biznes-tanfovining

welita ideal trini tahlit giling.

Bozor uleshini oshirish, o sish va foydani oshirish strategivalarining mohiyaii

nimadan ihorat?

0 Bozor konsentratsivasi va akeivlarni gisqartivish, silfitish, yo'qutish va
ajralish strategivalarining mohiyati nimadan iborat?

10« fofery Schendels modelida foydalaniladigan o ‘zgaravehilar ganday anig-
faniladi va balolanadi ?

1. «HofersSchendels modelida hayot siklining qanday bosqichilaridan
fovdalaniladi *

12 Korporativ bicnes-porifeli ganday mrlarga bo 'finadi?

L5 Ohiiga wmummiy hiznes-sirategivaning xususiyatlari mimalardan iborat?

14, « Hofer/Shendets modelining ganday kuchli va zaif tomonlari mavjud?

=

=3

A



TESTLAR

1. Bozor evolyutsivasini (rivojlanish) strategik tahlil etish qgays
model asosida amalga oshiriladi?
a) «Hofer/Schendel» modeli;
b} «GE/McKinsey» modeli;
¢) «Shell/DPMs modeli;
c) «ADL/LC» modeli. -
2. «Hofer/Schendels modeli sirategik rejalashtirishni qanday
darajalarga ajratadi?
a) Korporativ, biznes va funksional;
b) Kuchli;
c) O'rtacha;
d) Yetakchi.
3. «Hofer/Schendels modeli gachon ishlab chigilgan?
a) 1970-yilda;
b) 1980-yilda;
c) 1975-yilda;
d) 1987-yild,
4. «Hofer/Schendels modelida korporatsiva darajasida biznes-
tanlovning nechia ideal turi taklif etiladi?
a) 3; b) 2
c) 4; d) 5:
5. «Hafer/Schendels modelida korporatsiya darejasidagi biznes-
tanlovning ganday turlari taklif etlacdi?
a) O'sish, daromad va o'rta me’vordagi tanlov,
b) Ko'paytirish, ajratish;
c) Tark etish;
d) Sog'in sigir.
6. «Hofer/Schendely modelida bozorning rivojlanish bosgichlari
sifatida nechta bosgich ko'riladi?
a) 3: b) 2;
c) 4; d) 5.
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7. « Hofer/Schendel» modeli matritsasining o‘lchami ganday

ko‘rinishiga ega?
b) 2x2;

a) 5x3;
c) 3x3; d) 4x5.
& «Hofer/Schendels modelida «Bozordagi ulushni ko ‘paytivishs

sirategiyasining asosiy magsadi nimadan iborat?

a) Biznes ulushini keskin va doimiy ko*paytirish;

b) Biznesni investitsiyalash;

¢) Bozor o'sish sur'atini ko'paytinish;

d) Yetkazib beruvchilarni aisgartirish.

9. «Hofer/Schendely modelida korxona biznes birligi ganday
ragobat holatda bo‘lganda, «<Bozor ulushini oshirishe strategiyasi

amal giladi?
a) Kuchli, o‘rtacha va kuchsiz;

b) Kuchsiz, yomon;
¢) O'rtacha, yomon;

d) Kuchli, vomon. !
10. «Hofer/Schendely modelida korxona biznes birligi ganday

ragobat holatda bo'lganda, «<O'sishy sirategivasi amal giladi?
a) Kuchli, o‘rtacha va kuchsiz;
¢) O'rlacha, yomon:
b) Kuchsiz, yomon;
d) Kuchli, yomon.
1. «Hofer/Schendels modelida «O'sish» sirategiyasining asosiy
magsadi nimadan iborat?
a) Biznes ulushini keskin ko'paytirish;
b) Yugori sur'atlar bilan o‘suvehi bozorlarda ragobatbardosh-
likni ushlab turish;
¢) Bozorning o'sish suratini hisobga olmaslik;
d) Yetkazib beruvehilarni gisgartirish,
12, «Hofer/Schendels modelida korxona biznes birligi ganday
raqobat holatda bo'lganda, «Aktiviarni gisqartivish» strategiyasi

amal giludi?
a) Kuchh, o'riacha;
b) Kuchsiz, vomon;
¢) O'rtacha, yomon:
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d) Kuchli, yomon.

13. «Hofer/ScheﬂdeJ’» modelida bozor rivojlanishi ga
bosgich holatida bo‘lganda, Aktiviarni gisgartirish» strateg
amal giladi?

a) Qisgarish;

b) Yetuklik;

c) O'sish;

d) Rivojlanish, sigib chigarish.

4. «Hofer/Schendel> modelida «Bozor kontsetratsiyasi va
aktiviarning qisqartirish» strategivasining asosiy maqsadi nimadan
iborat? -
a) Foyda hajmini tez o'stirish, aktivlarning ishlatilish dara-

jasini va hajmini gayta ko‘rib chigish; '

b) Biznes ulushini keskin kopaytirish;

¢) Bozoming o'sish sur’atini hisobga olmaslik;

d) Yetkazib beruvchilarni qgisqgartirish.

15. « Hofer/Schendels modelida «Siljitrish (burash)» strafegiva-
sining asosiy maqsadi nimadan iborat?

a) Sotish hajmining pasayishi jarayonini iloji boricha tezroq

to*xtashish;

b) Biznes ulushini keskin ko'paytirish;

¢) Bozorning o'sish sur'atini hisobga olmaslik;

d) Yetkazib beruvehilarni qgisqgartirish.

16. «Hofer/Schendels modelida «Siljitrish (burash)» strategivasi

qanday biznes turlariga nisbatan qo‘llanilishi mumkin?

a) Kelajokda yaxshi rentabellik salohivatiga ega bo'lgan biznes

turlariga;

b) Yetuklik bosqgichidagi biznes turlariga;

¢) Qisqarish bosqgichidagi biznes turlariga;

d) Biznes ulushini keskin ko'paytirish.

17. «Hofer/Schendels modelida «Yo'gotish va ajralishe stra-
regivasining asosiy magsadi nimadan iborat?

a) Biznesdan chigib ketish jarayonida iloji boricha ko'prog
nagd pul chigarib olish;

b) Biznes ulushini keskin ko‘paytirish;

¢) Bozorning o'sish sur'atini hisobga olmaslik;
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d) Yetkazib beruvchilarni gisqartirish.

18. «Hofer/Schendel> modelida korxona biznes birligi ganday
raqobat holatda bo‘lganda, «Likvidatsiya va voz kechish» strategiyasi
amal giladi?

a) Kuchli, o‘rtacha;

b) Kuchsiz, yomon;

¢) O°rtacha, yomon;

d) Yomon.

19. « Hofer/Schendel> modelida bozor rivojlanishi ganday
bosgich holatida bo‘lganda, «Likvidatsiva va voz kechish»
strategivasi amal giladi?

a) Qisqarish;

b) Sigib chigarish;

c) Ofsish, vetuklik:

d) Rivojlanish.

20. «Hofer/Schendels modelida mahsulotlar assortimenti ganday
o ‘zgaruvehini baholashda foydalaniladi?

a) Bozorning rivojlanish bosgichlari;

b) Biznesning ragobatbardoshligi;

¢) Xaridorning to'lov gobilivati:

d) Undan foydalanilmaydi.

21. «Hofer/Schendels modelida bozoring o'sish sur'ati ganday
o‘zgaruvehini baholashda foydalaniladi?

a) Bozorning rivojlanish bosgichlari;

b) Biznesning ragobatbardoshligi;

) Xaridorning to‘lov gobilivati;

d) Undan foydalanilmaydi.

22. «Hofer/Schendely modelida hayot siklining bosqgichlari
qanday o‘zgaruvchini baholashda foydalaniladi?

a) Bozoring rivojlanish bosgichlari;

b) Biznesning ragrbatbardoshligi;

¢) Xaridorning to'lov gobiliyati:

d) Undan foydalanilmaydi.




X bob. Tarmogning hayotiylik davrini tahlil gilish:
Artur D.Littl (ADL/LC) modeli

10.1. «<ADL/LC» modelining kelib chigish tarixi,
tarmoq hayot sikllari va ragobat holatlari

«ADL/LC» modeli boshgaruv sohasida mashhur bo‘lgan
Artur D. Littl konsalting kompaniyasi tomonidan ishlab chi-*
gilgan. ADL — abbreviatura Artur D. Littl ismining bosh harflari,
LC — Life Cycle (hayot sikli) so'zlarining bosh harflaridir.
Modelning ilk bor go*llanishining magsadi menejerlarni strategik
rejalashtirish va tahlilining original metodikasi bilan ta’min-
lashdan iborat edi. Shu bilan bir qatorda ularga ko'p tarmogli
korporatsiyaning o'rinli diversifikatsiya faoliyatini o’rganish
uchun portfel strategiyalar tahlilida go‘llaniladigan kuchli asbob-
larlarni ishlatish, uni keyinchalik nafagat korporativ damjada
balki alohida xo‘jalik bo'g'inlari darajasida ham ishlatish im-
koniyati berilgan.

ADL mutaxassislar tomonidan go‘llab-quvvatlanadigian tarmog
hayot siklining konsepsiyasiga ko'ra, u rivojlanish jarayonida
quyidagi to‘rta bosqichdan o‘tadi (10.1-rasm):

= tug'ilish (paydo bo'lish) bosgichi,

— o'sish yoki rivojlanish bosgichi,

= lo'yinish bosgichi,

— qarish bosgichi.

Tug'ilish bosqichi. Bu bosqgichda joviashgan tarmoq odatda
vaqin orada paydo bo‘lgan bo‘lib, ma'lum turdagi iste’molchilar
guruhining mavjudligini aniglagan holda yoki avval mavjud
bo'lmagan yoki qo'llanilmayotgan yangi texnologivalanga tayanib,
mahsulot bozorining rivojlanishi natijasida iste’molchilar ehtiyoj-

larini gondirishga qaratiladi. Bu tarmoqning asosiy jihatlaridan
biri tez o‘zgarayolgan bozor sharoitida texnologiyalarning, yangi
xaridorlarni izlab topish harakati va takliflarning fragmentarligi
bilan izohlanadi. Sotuy hajmi tez-tez o'sadi, foyda esa o‘smaydi,
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aksincha, fagatgina sarmoyalar o'sishi kuzatiladi. Shuning uchun
naqd pul ogimi hozircha salbiy tarafda bo‘ladi. Tarmogq rivojlanishi
uchun nagd pulning katta migdorda sarflanishi ro'y beradi.

O'‘sish hosqgichi. Tarmogning bu bosgich jarayonida mahsulotga
gizigish iste’molchilar tomonidan oshib boradi, raqobatchilar esa
«0'sayotgan daromad pishirigidan» kattaroq ulushini egallash
uchun kurash olib borishadi. O'sish bosqgichida iste’'molchilar,
ulushlar va texnologiyalar yanada oydin bo‘lib ko‘rinib goladi va
tarmoq ichiga yangi «ishtirokchilarnings kirib kelishi tobora
givinlashib boradi. Sotuv hajmi keskin o'sadi, foyda tushumi
kuzatiladi, lekin nagd pul agimi hali ham salbiy ko‘rsatkichga ega
bo‘lishi mumkin.

To‘yinish bosgichi. Bu bosgichda bozorning to’la to‘yinish
holati ro'y beradi. Hamma yoki ko*pehilik asosiy iste'molchilar
mahsulotni doimiy ravishda sotib olishadi. To'yinish mashhur
iste’molchilarning, texnologivalarning, bozordagi ulushning
tagsimlanish mo‘tadilligi bilan ifodalanadi, ammo ulami qayta
tagsimlash uchun olib boriladigan bozordagi ragobat hali ham
davom ctadi. Sotuv hajmi eng yuqori darajaga chigadi, shundan
so‘ng esa o'sishning sekinlashishi ro‘y beradi, foyda me’yori €ng
yugori sathni tashkil etadi va shu me’yorda golib yoki nisbatan
pasayib boradi, nagd pul ogimi esa ijobiy tarafga siljiy boshlaydi
yoki turg‘unlashadi.

Quarish. Bu bosgichda iste’molchilarning mahsulotga bolgan
qizigishi asta-sekin yo*qolib boradi, negaki yangiroq va sifatiiroq:
o'mini bosuvehi mahsulotlar eski mahsulotni sigib chigarishni
boshlaydilar yoki iste’molchilaming talab va ehtiyojlari 0‘2gand
boradi. Bu bosqichning asosiy belgilaridan biri — talabning
kamayishi, mijozlar sonining kamayishi va ko'pgina n‘)(Shil-‘Sv_h
ishlab chigarish joyvlarida tovar assortimentining gisqarishi hi-
soblanadi. Sotuv hajmi keskin kamayadi, foyda pasnyndi, na_qd
pul ogimi sekin qisgaradi, hamma ko' rsatkichlar nolga yagin:
lashib boradi.

Tarmoq hayol siklining turli bosqichlari sotuv hajmi, .1‘-3_‘1‘3
pul harakati va ishlab chigarish foydasining vaqldﬂgi 0‘2_1\5;”[.‘;1119Ll
garab xarakterlanadi (101 -rasm),
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Sotuv hajmi !
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Nagd pul
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Tug'ilish O'sish To'yinish Qarish t

10, I-rasm. Tarmaog hayol siklining bosqichiga qarab sotuv,
naqd pul ogimi va foydaning o'rtacha yillik hajmlarining o*zgarishi

Tarmogning to'yinishi davri biznesga ta'sir ko*rsatgan tashqi
kuchlar ta'siri sifatida ifodalanadi va hayot siklining bosgichlari
bilan aniglanadi. W

Tashgi kuchlar odatda biznes tomonidan nazorat qilinmﬁy&i
lekin bu kuchlarga ma’lum bir holatlarda 1a'sir ko‘rsatish mumkin,
masalan, yangi texnologiyalarga tayangan holda 1o'yinish bosqi-
chida mahsulotni gayta joylashtirish yoki yangi mahsulotni bozorga
tadbiq etish.

«ADL/LC» modelining asosiy nazariy holati shundan iborat:
alohida olingan korporatsiyaning xohlagan biznes turi ta’kidlab
o'tilgan hayot sikli bosgichining birida bo'lishi mumkin, tabiiyki,
uni shu bosgichdan kelib chiggan holda tahlil etish magsadga
muvofig bo'ladi,

Tarmoq hayot sikli bosqgichlarining ketma-ket o' zgarishlariga
qgarab, ma'lum biznes turlarining boshga biznes turlariga nis-
batan raqobatli bo‘lmagan holat ham uchraydi, lekin unga
odatda ¢’tibor berilmaydi va holatning o'zgarishi ro'y herishi
mumkin.

Biznes turi beshta raqobatli holatning birini egallashi mumkin:

= yetakchi;
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-

— kuchli;

— ko'rinib turuvchi;

— mustahkam;

— zaif.

Lekin ba’zi paytlarda yana bir holat (oltinchi) — hayotga
chidamliligi.

Vetakehi. Fagatgina yagona vakil, agar bo‘lsa, tarmoqda shu
holatni egallab tura oladi. Bu holat ko‘pincha kvazimonopoliya
yoki mustahkam himoyalangan texnologik yetakchilikning ogiba-
tida ro‘'y beradi. Ayni turdagi biznesning vakili tarmoq uchun
standartni belgilaydi va boshga ragobatchilarning xulg-atvorini
nazorat giladi. Yetakchi biznes o'z xohishi bo‘yicha qollay oladigan
keng turdagi strategik variantlarga cga.

Kuchli. Kuchli biznes turi odatda o'z ragobatchilaridan fargli
ularog mustagil ravishda strategivalami tanlaydi va ular ustidan
ma’lum nisbiy ustunliklarga ega. Yetakchining bozordagi nisbiy
ulushi o‘zining eng yirik ragibiga nisbatan 1,5 ga ko'prog, ammo
bu biznesning mutlag ustunligi maviud emas,

Ko‘rinib turuvehi. Bu biznes turi ma'lum bir xususiyatlarga
va ustunliklarga ega. Bu odatda, kuchsiz tarmoglarda faoliyat
ko' rsatayotgan yetakehilardan biri hisoblanadi va tarmoqda hamma
ragobatchilar bir me’vorda faoliyat ko'rsatishadi va hech qaysi
biri yetakehilik gila olmaydi. Agarda uning o'z jabhasi bo'lsa,
unda bu biznes turi ragobatchilarga nisbatan nisbiy xavfsizlikka
cga va u odatda o'z ragobatchilik holatini yaxshilab olishga mu-
vaffag bo'ladi.

Mustahkam. Bu holatda biznes turi foydaga erishishga muvafiag
bo'ladi, va tor jabhadagi xoh bu yo'nalish katta bozorning kichik
jabhasida bo'lsin yoki ma’lum bir mahsulot misolida bo‘lsin.
Mustahikam biznes kop vagl mobaynida o'z holatini saglab turishi
mumkin, ammo uning vaxshilanishiga deyarli hech ganday
imkonivat yo'q.

Zaif. Bu holal oxir ogibatda korxona uchun foydani jam-
plarishda to'sqginlik gilavotgan bir gator zaif tomonlarning
mavjudligini bildiradi, Zaiflik biznes turi bilan yoki otmishda
uning rivojlanish paytida go‘yilgan xatolar bilan ifodalanishi

297




mumkin. Nima bo‘lganda ham, bunday biznes turi tarmoqda
sodir bo'lgan raqobatchilik muhitida bir o'zi rivojlana olmaydi.

Modelda yoritilmaydigan yana bir ragobat holatni tariflab o
mumkin:

Yashashga loyiq bo‘lmagan holat. Bunday biznes turi hozil
paytda ham kelajakda ham hech ganday kuehli tomonlarga &
bo‘Imaydi. Bunday holatdagi biznes turining yagona strategik !
(deinvestitsivalashdan tashgari) — yana ma’lum vagt mobaynida
yashab qolishini uzaytirishdir. Biznesning hech ganday varian
mavjud bo'lmaganligi tufayli uni kelajakda ko'rib chigish hoja
golmaydi. :

10.2. «<ADL/LC» model matritsasining tuzilishi

«ADL/LC» modeli ikkita o‘zgaruvchilar (X va Y 0'gi)
yordamida quriladi. Birinchi o*zgaruvchi sifatida biznes birlikning
ragobatchilarga nisbatan holati, ikkinchi o‘zgaruvchi sifatida esa
tarmogning hayotiylik davrlari olinadi. Strategik rejalashtirishning
ajralmas qgismi hayol sikli konsepsiyasi hisoblanadi.

«ADL/LC» modelining Y o'gi bo'yicha biznes tarmogning
hayot sikli bosqichlari, X o'giga biznes turining ragobat holatlagi
joylashtiriladi.

Har bir biznes (urining alohida tahlil etilishining sababi —
ushbu tarmogning rivojlanish bosqichini va shu tarmeq lchldagi
uning ragobatli holatini aniglab olishidadir,

Ikki ko‘rsatkichning majmuasi — ishlab chigarish hayet
siklining to'rita bosqichi va beshta ragobatli holatlar 5x4 hajmdan
(20 ta katak) tashkil topgan ADL matritsasini tashkil ctadi
(10.2-rasm).

Muayyan biznes turining holati matritsada korporatsiyaning
boshqga biznes turlari bilan ko'rsatiladi. Matritsada biznes turining
holatiga garab sinchkovlik bilan o‘ylangan strategik yechimlar
tanlovi taklif etiladi.

Strategik rejalashtirish jarayoni uchta bosgichda amalga

oshiriladi. «Oddiy (tabiiy) tanlovs deb ataladigan birinchi bosgichda,
biznes turi strategiyasi fagatgina uning ADL matritsadagi holatigh
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10.2-rasm. «ADL/LC» modelining matritsasi

qarab aniglanadi. «Tabiiy tanlovs tarmog'i bir nechta hujayralarni
qamrab oladi. e

Ikkinchi bosqichda har bir «tabiiy tanlovs doirasidagi ‘““flf
biznes turining holati «maxsuslashgan tanlovs xarakterini takli
etadi,

Birog, emaxsuslashgan tanlove umumiy strategik qo.“f'"ma
bo‘ladi. Masalan, «biznes turining o'sishini tanlov orgali sar-
moyalashs strategiyasini misol gilish mumkin. 4 s

Uchinchi bosqich ADL modelining strategik fﬁ.lalastzflﬁ]:
ustubiyati rivojlanishiga qo‘shgan foydali hissasidan iborat 'bor:lt!
u «aniqlashtirilgan strategiva tanlovini» amalga oshirishdan 1 ﬁ\;
Bunday strategivaning tanlovi strategik rcja!ash{irishdaﬂ ‘:Pc":; et
rejulashtirishga qo'yilgan gadamdir. ADL har bir ITIHXS"S “254 ta)
taniov uchun mos turdagi aniglashtirilgan Sll‘ﬂwg_‘yalar (o"alik
to*plamini taklif etadi. Aniglashtirilgan strategiyalds xbijzncs
operatsivalar terminlarida shakllanadi, masalan amazkur
birligiga xorijiy investitsiva kiritings.
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«ADL/LC» modelining tayanch konsepsiyasi shundan iborat:
hayot sikli bosgichining holati va ragobatli holat yorda!mda‘i
aniglanadigan korporatsiya biznes-portfeli balanslashtirilgan
bo'lishi kerak.

Balanslashtirilgan portfel «<ADL/LC» modelining konsep-
sivasiga ko'ra quyidagi xususiyatlarga ega:

1. Biznes turlarihayot siklining turli bosgichlarida bo‘ladi;

2. Nagd pul ogimi ijobiy (musbat) yvoki shunday bo'lishi
kerakki, to‘yingan va qariyotgan biznes turlari tomonidan
varatilgan (hosil gilingan) nagd pul miqdori yangi payde
bo'layotgan va o‘sayotgan biznes turlarini rivojlantirishga sarf
etiladigan mablag'ga teng bo‘lgan mablagni ta’minlab turish
lozim bo'ladi.

3. Biznesning barcha turlari bo'vicha sof aktivlarning (Retum
On Nel Assets — RONA) o‘rtacha tortilgan foyda me’yori kompa-
niya magsadlarini qoniqtirishi lozim.

4. Yetakehi, kuchli va ko‘rinarli holatlarni egallab turgan biznes
turlari qganchalik ko'p bo‘lsa, karporatsiya biznes portfeli
shunchalik yaxshilanadi.

Hayotga chidamlilik, ragobatbardoshlilik holatlariga ega
bo‘lgan, to'yingan va gariyolgan biznes turlaridan tashkil topgan
portfel gaysidur bir bosgichda ijobiy nagd pul ogimini va yugori
daromad me’vorini keltirishi mumkin, birog uni uzog kelajakda
istigbolli deb bo‘lmaydi.

Faqatgina yangi paydo ho‘layotgan va o‘sayotgan biznes
turlaridan tashkil topgan portfel yaxshi istigbolga cga, biroq hozirgi
vagtda salbiy naqd pul ogimiga cga bo'lishi mumkin.

O'z tuzilmasiga ko‘ra «ADL/LCs modeli yigirmata katak-
chadan iborat bo'lgan matritsani tashkil qilib, korxonaning hamma
biznes turlari tarmoqdagi mos hayot sikl bosgichlari va ularing
ragobatchilik holatlarini aks ettiradi.

Matritsa bir nechta funksivalarni bajaradi. Korconaning biznes
turlarini joylashishini ko‘rsatish bilan bir gatorda, matritsaning

har bir katakchalarida ma’lum bir ma’nolar o'rin egallaydi:

= matritsaning har bir katakchasi ma’lum migdordagi foyda
me’yori va nagd pul ogimining hajmi bilan ifodalanadi:
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— matritsaning har bir katakchasi bozordagi ulushni cgallash,
strategik holat va zarur sarmoyalar borasida ma’lum bir strategik
yechimlarni gabul qilishni tagozo etadi;

— matritsaning har bir katakchasi belgilangan «tabiiy tanlov»
sohasiga tegishli bo'lib, u 0z navbatida «maxsuslashgan tanlov»
uchun imkoniyatlarni yaratadi hamda muayyan biznes turi uchun
qgo‘llaniladigan bir gator «aniglashtirilgan strategiyalarni» o'z ichiga
oladi.

Diagonal tomondan o'tadigan chegarada joylashgan matrit-
saning hamma katakchalari ikki yoki undan ortiq «tabiiy tanloy»
imkoniyatiga ega. Shunday qilib, masalan, Kuchli/Qariyotgan
holat, tabiiy rivojlanish va tanlov rivojlanishi o'rtasida bo‘lingan
(10.2-rasmga garang). Sinchkovlik bilan gilingan tahlildan so‘ng,
menejer aniq biznes turiga mos keladigan xohlagan variantni tanlab
olishi mumkin.

«ADL/LC» modelida biznes-portfel balansirovkasi uchun
maxsus RONA-grafasi ishlatishni taklif etadi. Bu grafa Ekk!
ko‘rsatkichga tayanadi — foizda ko‘rsatilgan RONA ko*rsatkichi
va gayla investitsiyalar darajasi. 4

Ushbu RONA-grafasini keyingi to‘rtinchi paragrafda ko‘rib
chigamiz.

10.3. «<ADL/LC» model matritsasi holatlari uchun takdif
etiladigan strategiyalar

Korxona faoliyatini «<ADL/LC» model yordamida t‘?hm. el
lish uchun, ishlab chigarilgan mahsulotlar yoki ka‘rsanlad.l‘gaz
xizmatlarning ragobat holatlarini hamda ularning h:»,yotz}fllb
sikl bosgichlari hagida aniq ma'lumotlarga ega bo'lish tala
etiladi, o
Ushbu ma’lumotlar asosida «ADL/LC» model m“t“tb'l;i
quriladi. Korxona biznes birliklarini matritsaning qaud'_}' kn}a .
chasiga tushganligiga garab, biznes birlikning holati an!
va uni rivojlantirishga doir Artur D. Littl kompaniyasi t0
taklif ctilgan aniglashtirilgan strategiyalar tanla
(10.1-jadvalga garang).

monidan

b olinadi
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10.1-jad
Artur D, Littl kompaniyasi tomonidan taklif etilgan

aniglashtirilgan strategiyatar i
A Teskari integratsiya M Tovarning milliylashtirish
B Biznesning xorijda rivojlunishi N Samarudorlikning usullan va
funksiyalari
C  Xorijda ishlab chigarish O Yangi mahsulotlar /yangi X
quyvatlarining rivojlanishi bozorlar i
D Sotuy tizimining P Yangi mahsulotlar/xuddi shu
ratsionalizatsiyasi bozorlar i
E Ishlab chigarish quyvatlarini Q Mahsulot rasionalizatsiyasi il
tiklab olish |
F  Shu mahsulotning ekspori R Mahsulot assortimentining ]
rtsionalizatsivasi |
G To'g'ri integratsiya 5 Sof yashub golishlik
H  Amin bo'Imaslik T O'sha mahsulotlar/yangi bozorar |
I Bozor rivojlanishining U O'sha mahsulotlar/o’sha bocmn‘lar
boshlang'ich hosgichi
1 Xorijda litsenziyalashtirish V  Samarali texnologiya
K To'la risionalizatsiyn W Qiymat pasayishining an’anaviy f
samaradorligi
L Bozorga kirib borish X Ishlab chigarishdan voz kechish' |

Endi «<ADL/LC» model matritsasidagi holatlar tavsifi va ularga
tavsiya etiladigan strategiyalarni ko'rib chigamiz.

Yetakehi/tug ilish

Bu taxminan (lekin har doim ham emas) daromad kcllimdlsm: '
holatdir. Sof nagd pul garzga olinadi. Tabiiy rivojlanishni bozer
ulushini ko'paytirishga garatilgan to'la yo'naltirilganlik yo'li bilan
= Tez o'sishning (B, C, E, G, L, N, O, P, T, V) yoki holatni
saglab qgolish strategiyasi — Yangi biznesni bosh (E, I, L) vo'li
bilan erishish mumkin.
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Bozor talab giladigan tezlikka nisbatan tezrog sarmoyalash
talab etiladi.

Yetakchi/o‘sish
Daromadli. Taxminan (lekin har doim ham emas) sof naqd
pul ogimini keltirib chigaradi. Holatning tabiiy rivojlanishga
quyidagilar orgali erishiladi:
Holatni saglab qgolish — Narx-navoning shakllanishida
vetakchilikka erishish (A, C, N, U, V, W) yoki
Bozordagi ulushni saglab golish — Holatni himoya gilish (A.
C, N, U, V, W).
Amaldagi o'sish sur'atlarini saglab qolish (va yangi/mavjud
ragobatchilarning ta’sirini yo'qotish) uchun sarmoyalashni davom
ettirish tavsiya etiladi.
Daromadii R
Taxminan (lekin har doim ham emas) sof nagd pul ogimini
keltirib chigaradi. Holatning tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orgali
erishiladi: Al
Holatni saglab golish — Narx-navoning shakllanishida i
yvetakehilikka erishish (A, C, N, U, V, W) yoki .
Bozordagi ulushni saglab golish — Holatni himoya qilish (A,
C.N, U, V, W). Al .
Amaldagi o'sish sur'atlarini saglab qolish (va Yﬂﬂgl((m““'lu‘% |
ragobatchilarning ta’sirini yo'qotish) uchun sarmoyalashni davom
ettirish tavsiya ctiladi.
Yetakchi/to 'vinish : ,_
Daromadli. Sof naqd pul ishlab chiqaruvchisi. Holatning tabiiy
rivojlanishiga quyidagilar orgali erishiladi: o
Ulushni saglab qolish — Ishlab chigarish bilan birgalikda
o'sish (A, B, C, F, G, J, N, P, T, U) yoki

Holatni saglab golish — Holatni himoya qilish (A, C, N, U,
\!l WJ i .

Zarur vagtda qayta sarmoyalash tavsiya etiladi.

Yetakehi/qarish

gt A : i atni bii
Daromadli. Sof nagd pul ishlab chigaruvehist. Holatning tabity
rivojlanishiga quyidagilar orqali erishiladi:
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Ulushni saglab qolish — Ishlab chigarish bilan birgalikda
o'sish (A, B, C, F, G, J, N, P, T, U) yoki

Holatni saglab golish — Holatni himoya qilish (A, C, N, U,
Vv, W).

Zarur vaqtda qayta sarmoyalash tavsiva ctiladi.

Kuchli/tug ilish
Daromadli bo‘lmasligi mumkin. Nagd pul garzga olinadi.
Holatning tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orqali erishiladi:
Holatni yaxshilash uchun intilish — Boshlash (E, I, L) yoki
Ulushni olishga garatilgan to'la ravishdagi intilish — Tez o'sish
B, CEGLN,OPTWV.
Bozor talab giladigan tez sarmoyalashni amalga oshiring.
Kuchli/o‘sish
Ehtimol. daromadli holat. Ehtimol, sof nagd pul garzga olinadi.
Holatning tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orqali erishiladi:
Holatni vaxshilash uchun intilish — Narx-navoning shaklla-
nishida yetakchilikka erishish (A, C, N, U, V, W) yoki
Ulushni olishga qaratilgan encrgetik intilish — Tez o'sish (B,
G EiG; LN O R T: V).
O'sish sur'atlarini ko‘paytirish magsadida sarmoyalash tavsiya
gilinadi.
Kuchli/to'vinish
Daromadli holat. Sof nagd pul ishlab chigaruvehisi. Holatning
tabiiy rivojlanishiga (tanlov rivojlanishi) guyvidagilar orgali erishiladi:
Holatni saglab qolish — Holatni himoya gilish (A, C, N, U,
V, W) yoki
Ulushni saglab qolish — Ishlab chiqarish bilan birgalikda o'sish
A BC B G, 1:NGP T ).
Zarur vaqtds qayta sarmoyalash tavsiya etiladi.
Kuchli/garish
Daromadli holat. Sof nagd pul ishlab chigaruvchisi. Holatning
tabiiy rivajlanishiga quyidagilar orqali erishiladi:
Holatni saglab golish — Holatni himoya gilish (A, C, N, U,
V, W) yoki

304




Yigiish (D, H, K, M, Q, R, V. W). .

Tanlov rivojlanishi quyidagilar orqali erishiladi:

Ushlab turish — Jabhani ushlab turing (C, D, N, Q, U).

Holatni ushlab turish uchun minimal darajada gayta sar-
moyalash tavsiyalanadi.

Ko ‘rinuvchi/tug ‘ilish

Ehtimol, daromadli emas. Sof nagd pul garzga olinadi.
Holatning tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orqali erishiladi:

Ulushni ixtiyoriy xarid qilish — Qaratilganlik, Asta-sekin
holatni xarid gilish yoki

Ulushni olishga qaratilgan intilish — Tez o'sish (B, C, E, G,
L, N;O; RPN

Tanlab sarmoya qiling.

Ko*rinuvchi/osish

Minimal darajadaga foydalidir. Sof nagd pul garzga olinadi.
Holatning tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orqali erishiladi:

Holatni yaxshilashga garatilgan intilish — Narx-navoning
shakllanishida eng muhim bozorda yetakehilikka erishish (A, C,
N, U, V, W) voki

Tanlov rivojlanishiga quyidagilar orqgali erishiladi:

Ulushni olishga garatilgan ixtivoriy intilish — Ketma-ket
differcnsiatsiva.

Holatni yaxshilash uchun tanlov ravishdagi gayta sar-
moyalash.

Ko ‘rinuvchi/to yinish

Mao'tadil daromadli holat. Sof nagd pul ishlab chigaruvchilari.
Holatning tabiiy rivojlanishi quyidagilar orqali erishiladi:

Talab ctiladigan ckspluatatsiva — Ishlab chigarish bilan
birgalikda o'sish (A, B, C, F, G, J, N, P, T, U).

Tanlov rivojlanishiga quyidagilar orgali erishiladi:

'z jubhasini topib olib, uni himoyalash (A, G, I, M, R, T)
voki

Hayotga layogatliligini isbotlash.

Minimal va/yoki tanlov ravishdagi gayta sarmoyalash.
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Ko ‘rinuvchi/garish

Mo'tadil daromadli holat. Balanslashtirilgan pul ogimi.

Tanlov rivojlanishiga quyidagilar orgali erishiladi: )

Hosilini iste’mol giling — Bozor jabhasining ekspluatatsiyasi
(B,C, T, L, N, P, U, V) yoki

Ushlab turish — Jabhani ushlab golish (C, D, N, Q, U) yoki

Bosgichma bosgich ketish — Ketish (D, M, Q, R, W).

Ekspluatatsiyaga minimal darajadagi sarmoyalash.

Mustakkam /tug ilish

Daromadsiz holat, Sof nagd pul garzga olinadi yoki pul ogimi
balanslashtirilgan bo‘ladi. Tabiiv yoki tanlov rivojlanishga
quyidagilar orgali erishiladi:

O’z holatini tanlov yo'li orgali gidirish — Bir joyga e'tiborni
garatish (G, L. T) yoki hayotga layogatliligini isbotlay olish.
Sarmoyalash sinchkovlik tanlovi orgali amalga oshiriladi.

Mustahlcam /o sish 3

Daromadsiz holat. Sof naqd pul qarzga olinadi yoki pul ogimi
balanslashtirilgan bo'ladi. Tabiiy yoki tanlov rivojlanish quyidagilar
orgali erishiladi:

O'z holatini tanlov yo'li orqali qidirish — Bir joyga e'tiborni
qaratish (G, L, T) yoki hayotga layoqatliligini quyidagilar orgali
ishotlay olish;

O'z ulushini topishga garatilgan gidirish — Ulgura bilish (D,
E, L, M, P, O, R). Sarmoyalash sinchkovlik tanlovi orqali
amalga oshiriladi.

Mustalikam/to ‘yinish
~ Minimal daromadli holat. Balanslashtirilgan pul ogimi, Tanlov
rivajlanishga quyidagilar orqali erishiladi:

Bozorda o'z yo‘nalishingizni topib, uni ushlab turing — O'z
yo'nalishingizni ushlab qolish. (C, D, N, Q, U). Agar hayotga
layogatliligini isbotlay olish imkoni bo‘lmasa, unda quyidagilar
orqali hal etish tavsiya etiladi:

Bosgichma-bosgich chigib ketish — Chigish (D, M. Q, R,
W) Minimal sarmoyalash yoki sarmoyalashdan voz kechish.
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Mustahkam/qarish

Minimal daromadli holat. Balanslashtirilgan pul ogimi. Agar
hayotga layoqatliligini isbotlay olish imkoni bo‘lmasa, unda
quyidagilar orqali hal etish tavsiya etiladi:

Chigish quyidagilar orgali amalga oshiriladi:

Bosgichma-bosgich chigib ketish — Chigish (D, M, Q, R,
W) yoki voz kechish — Voz kechish (X).

Deinvestitsivalash yoki sarmoyalashdan voz kechish.

Zaif/tug'ilish

Daromadsiz holat. Sof nagd pul garzga olinadi. Hayotga
layogatlilik quyidagilar orgali amalga oshiriladi:

Yetib olish — Yetib olish (D. E, L, M, P, Q, R). Agarda
bo'lmasa, unda:

Chiqgish — Chigish (D, M. Q, R, W) yoki Chigish —
Sarmovyalashdan voz kechish (D, K, Q, R, S).

Zaiffo'sish

Daromadsiz holat. Sof nagd pul garzga olinadi yoki pul oqimi
balanslashtirilgan bo'ladi. Hayotga layoqatlilik quyidagilar orqali
amalga oshiriladi:

Siljish — (D, L, M, N, Q. R, V. W) yoki Qaytadan boshlash
(D, M. O, P. Q, R, U). Agarda hayotga layoqatliligini isbotlay
olish imkoni bo‘lmasa, unda quyidagilar orqali hal etish tavsiya
ctiladi:

Voz kechish (X). Sarmoyalash yoki sarmoyalashdan voz
kechish.

Zaif/1o'yinish

Daromadsiz holat. Sof naqd pul qarzga olinadi yoki naqd pul
ishlab chigaruvehisi bo'ladi. Hayotga layogatlilik quyidagilar orqali
ishotlanadi:

Siljish — (D, L, M, N, Q, R, V, W) yoki

Oaytadan boshlash (D, M, O, P, Q, R, U).

Agarda hayotga layogatliligini isbotlay olish imkoni bo‘lmasa,
unda quyidagilar orgali hal ctish tavsiya etiladi:

Bosgichma-bosqich chigib ketish = Chiqish (D, M, Q, R,
W)
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Sarmoyalash sinchkovlik tanlovi orqali amalga oshiriladi.

Nozik/qarish

Daromadsiz holat. Chigish — Voz kechish (X). Sarmoya-
lashdan voz kechish.

10.4. «<ADL/LC» modelida foydalaniladigan o‘zgaruvchilar.
Umumlashgan ADL matritsasi

«ADL/LC» modelini amaliyotda go‘llash uchun qu)’idz;l_g_{'
10.2-jadvalda keltirilgan o*zgaruvchilarning giymatini aniglab olish
lozim bo'ladi.

10.2-jadval
«ADL/LCe modelida foydalaniladigan o'zgaruvchilarni
aniglovehi omillar
Binesning ragobatbardoshlik Hayot sikli bosgichlarining
ko‘rsatkichitari (X o*qi) ko‘rsatkichilari (Y o‘qi)
Umumiy mqobatbardoshlik Hayot sikli bosgichlari
Patentlar Bozorning o'sish sur'athri
Ishlab chigarish samaradorligi Ragobatning tavsiflari
Kalolatli xizmat ko'rsatish Karidoming savdo belgisiga moyilligi
Vertikal integratsiyalashuy Bozordagi ulushning mo'tadilligi
Mencjmentning tuvakkalchilikka Notexnologik rejalashtirish oldida
munosabat turgan to'sig
Ishlab chigarish liniyalarming eni
Texnologivalar rivoji

«ADL/LC» modelida foydalaniladigan o‘zgaruvchilarni
aniglovehi ba’zi bir ko‘rsatkichlarini izohlash lozim bo'ladi.

Umumiy ragobatbardoshlilik

«ADL/LCs modclidagi umumiy ragobatbardoshlilik biz-
nesning kuchli taraflarining o‘rta bo'g'indagi ko'rsatkichlar
giymati sifatida qaraladi. Undan tashqari, umumiy raqo-
batbardoshlilik to'g'ridan-to'g'ri strategik holat: hayotga layo-
qatsiz, kuchsiz, mustahkam, ijobiv, kuchli va zaif ko‘rinishda
baholanishi mumkin.
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Menejmentning tavakkalchilikla munosabati

Yangi bozorlarga kirish, yangi mahsulotni tagdim etish va
shu kabi masalalarni hal gilishda menejment tavakalchillikka
borishi yoki tavakkalchilikdan gochishi mumkin.

Hayot sildining bosgichlari

Bunda biznes ragobat olib borayotgan tarmogning hayot sikli
bosgichi tushuniladi. U o'z ko'rsatkichlariga ko'ra garatgich holda
yoki to'g‘ridan-to'g'ri baholanishi mumkin.

«ADL/LC» modelida foydalaniladigan tarmoqning hayot sikli
bosqichini aniglab olishda yettita ko'rsatkichlarni qo‘llash mumkin;

— bozorning o'sish sur'atlari;

— ragobatning tavsiflari:

— xaridorlarning savdo belgisiza moyilligi:

— bozordagi ulushning mo‘tadilligi;

— tarmogga kirish oldidagi to'siglar;

— mahsulot assortimentining ko'lami;

— texnologiyani rivojlanishi.

Keyingi 10.3-jadval har bir hayot sikli bosgichi uchun taallugli
bo‘lgan o'zgaruvchilarning giymatini ko*rsatadi,

Tarmog hayot siklining bosgichlarini bevosita quyidagicha
baholash mumkin:

Tug'ilayotgan: hali o’smayotgan yoki juda kuchsiz o'sayotgan.

O'sayotgan: tez o'sadi, eksponensial sur'atlar bilan o'sigh.

To'vingan: o'sish sekinlashib boradi va to’xtaydi.

Qarivotgan: o'sish sur'ati manfiy.

Bozorda kompaniya ulushining mo‘tadilligi

Bu ko'rsatkichni bozordan hamda bozorga yangi kirib va
chigib ketayotgan ragobatchilarning soni va chastotasiga (tezligi)
garab baholash mumkin. Boshgacha aytganda, bu bozor ulushini
raqobatchilar o'rtasidagi tagsimoti va ushbu tagsimotning sta-
billigichir.

Tarmogga kirishda «<ADL/LC» modelida go*llaniladigan
to'siglar texnologik to'siqlarga nisbatan farq qilib, u savdo belgisi,
distribyuterlik tizimi, moliyaviy, siyosiy, vuridik (o'siglardan
iborat.
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Yangi ragobatchining bozorga kirib borishning oddiyligi
kirishda mavjud to'siglarning soni va mustahkamligi bilan anig-
lanadi. Ularga normativ-hugugiy talablar, ishlab chiqarishda vugori
texnologik standartlarga va sifat ko'rsatkichlariga javob berishning
zarurligi, asosiy kapitalga go'yilgan talabning yuqoriligi, facliyat
olib borayotgan raqgobatchilar tomonidan savdo belgisini yaratish
va distribyuterlik kanallarini o’matish bilan bog'liq foydali shart-
nomalar va xarajatlarni tuzish qobiliyatlari kiradi. Umuman
olganda, tarmoqqa kirishdagi to'siglarni yuqoriligi ishlab chi-
qarishda daromadlilikning yuqoriligi bilan xarakterlanadi (asos-
lanadi).

Ishlab chigarish nomenklanturasining (liniyasi) ko‘lami
Bu tarmoqdagi mahsulotning nisbiy migdori va xilma-xilligi
hamda uning kengayish yoki torayish darajasidir.

Texnologiyaning rivojlanishi

Bu yurda [am]oqning ichida bitta ICKHDIOgiyﬂ kOHSenL-
ratsiyasining darajasi nazarda tutiladi. Shkalaning pastki tarafining
oxirida tez-tez bir-birini almashtiruvchi ko'p texnologiyalarni
gamrab olgan tarmoq votadi. Shkalaning yugori qismining oxirida
esa bifta texnologivani mujassarlashtiruvehi tarmoq yotadi,

10.4-jadval
Umumigshgan <ADL/LC» matritsasi
ot — .
Ragobat | Kuchli ITK XI (NIOKR) Sardor Boshga
holati intensiviigi. texnologik | orgasidan firmalarni
{(bozor sardorlik \ yurish qo'lga kiritish
/ S e — bt el
ulushi) Orlacha | Texnologivalarni tatbig
etishda foydali Ratsionalizatsiya

sohalurni izlash

Kuchsiz Emjur tashikilotlamni | Ratsionali- | Biznespi

tashkil ctish Zirtsiya yo'qolish, sotish
T | SR, |- == | YO qotish, sotish |
ks — L | Thowk |
J'!'t:!:vumlng!k holat
ey o i) STl -_— ]
S




«ADL/LC» model matritsasi yugori texnologivali tarmoglar
uchun juda foydalidir. Chunki bunday tarmogda hayot sikli gisqa
va biznesning muvaffagiyati go‘llaniladigan mos strategiyalarga
bog'ligdir. Mana shuning uchun Artur D. Littl kompaniyasi
umumlashgan matritsani taklif etadi (10.4-jadval).

10.5. «ADL/LC» modelining kuchli va zaif
tomonlari

«ADL/LC» modeli tarmogning hayot sikli bosgichini va har
bir biznes turining amaldagi ragobatbardosh holatini organish
uchun go'llash imkoniyatiga ega bo'lishi bilan birga, korporativ
biznes portfelini balanslashtirish uchun korporatsivaning aniq
strategivalarini tanlash uchun ham ishlatilishi mumkin.

Biznes turining aniq bir holatini aks ettirish bilan birga «ADL/
LC» modeli korporativ portfelga o‘zining molivaviy hissasini
go'shish imkoniyatini ham ko‘rsatadi.

Undan tashgari, «ADL/LCe model matritsasi hayot siklining
bosgichi va biznesning raqobat holatidan kelib chigib, sotuvlarni,
sof foydani, aktivlar va RONA ko'msatkichini tagsimlash uchun
ishlatilishi mumkin. Har bir hujayradagi son mazkur hujoyraning
hissasini va aniq bir moliyaviy ko'rsatkichni ko' satadi: sotuv hajmi
va aktivlar korporatsiyaning sotuvlari va aktiviariga nisbatan foizda
ko' satiladi.

Masalan, biznes birlikning sotuv hajmining nisbiy ulushi
quyidagicha hisoblanadi:

Biznes bidikning jami sotuv hajmi.
Barcha biznes birliklarning jami sotuv hajmi

Maydonda matritsa ustunlarida turli mgobatbardosh holat-
larning umumlashgan giymatlari va matritsa qatorlarida turli hayol
sikllarining umumlashgan givmatlar ko'rsatiladi.

Portfelni balanslashtirilganligini bilish uchun, hayot siklining
o'qida yotuvchi moliyaviy ko*rsatkichlaring nishiy tagsimlanishini
ko'rish lozim (har bir gatorning umumlashgan givmati). Masalan,

agarda biznes turlari keksayish bosgichida korporatsivaning sotuy
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hajmining 70% bersa. unda bunday portfel umuman balans-
lashtirilmagan bo'ladi.

RONA (Return On Net Assets) — chizmasi sxematik tarzda
biznes turining RONA ko‘rsatkichi asosidagi samaradorligini
ko‘rsatadi, hamda shu biznes turiga jalb gilinayoigan nagd pul
qayta sarmoyasining darajasini aks ettiradi.

Ichki gayta tagsimlash — bu korsatkich «ADL/LC» modeli
uchun maxsus ishlab chigilgan bo‘lib, mazkur biznes turiga qayta
sarmoyalanadigan korporatsiyalar fondlarining foizi asosida
o‘lchanadi.

Korporatsivadagi nagd pul tagsimlanishining to‘rta turini
ajratib ko‘rsatish mumkin: naqd pul generatorlari, naqd pul
iste’molchilari, nagd pul invariantlari, manfiy ichki qayta
tagsimlanishlar (masalan, deinvestitsiva strategiyasi qo‘llanilgan
vagtda operativ nagd pul ogimi ijobiy bo‘lsa, aktivlarning qiymati
esa kamayib boradi):

1. Nagd pul generatori — 100 deb baholangan ko'rsatkichdan
ancha past bo'lgan ichki qayta tagsimlanish ko‘rsatkichi.

2. Naqd pul iste'molchisi — 100 deb baholangan ko*rsatkichdan
ancha yugori bo‘lgan ichki gayta tagsimlanish ko‘rsatkichi.

3. Nagd pul invarianti — 100 deb baholangan ko'rsatkichga
nishatan teng bo'lgan ichki qayta tagsimlanish ko*rsatkichi.

4. Manfiy ichki qayta tagsimlanish — qayta investitsiyalar
givmali manfivdir.

RONA ko'rsatkichi va qayta investitsivalash darajasi asosida
korporatsiyadagi biznes omadning har bir biznes turi uchun
«ADL/LCs modeli RONA — chizmasi orgali aks ettirishni taklif
giladi (10.3-rasmga garang).

RONA — chizmasi hayot siklining har bir bosqichidagi
kutilayotgan holatlarning baholovehi biznes turlari asosida bizpes
portfelini balanslashtirish uchun ishlatilishi mumkin,

Masalan tug'ilayotgan biznes turlari odatda juda kichik yoki
manfiy RONA ko'rsatkichiga ega va shuning uchun nagd pulning
aktiv iste'molchilari bo'lib xizmat giladilar.

Balanslashtirilgan portfel to'ritala turdagi Kategoriyalarda hm
biznes turlariga ega bo'lishi kerak. RONA — chizmas balans-
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10, 3-rasm. «ADL/LC» modelining RONA — grafi

lashtirilgan portfelni hamda adekvat foydalilikni quyidagicha
ifodalaydi:

— naqd pul generatsiyalashuvi nagd pul sarflanishidan ko pmq
yoki unga teng:

— RONA o'rtacha qilib olingan ko‘rsatkichi korporativ m
sadlarga mos keladi.

Portfelning balanslashtirilganligi hagida bilish uchun, :
turlarining kerakli holatlarda joviashganligiga ishonch hosil qﬂ
magsadida RONA — chizmasini tekshirish orgali vizual lm‘_!dt’
ko‘rish mumkin. o

ADL konsepsiyasi shunday tuzilganki, undagi har bir biznes
turi o'ziga alohida bir strategik rejalashtirish va holatlarni aniqlah
olish hamda alohida tahlilni talab giladi.

Lekin, shu biznes turi uchun tegishli tavsiyalarni berish uelmnj
quyidagi ketma-ket bosgichlarni amalga oshirish zarur bo'ladi.

I. Har bir biznes turining «tabiiy tanlovini» tekshirish. e

2. Kutilayotgan natijalar, investitsion talablar va boshqarav
maqsadlariga to'g'ri keladigan «maxsuslashgan tanlovnis lniqhh
olish.
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3. «ADL/LC» modelida taklif gilingan ro‘yxatdan faoliyat-
larning aniglashtirilgan strategiyasini tanlab olish. Alohida biznes
turi uchun aniglashtirilgan strategiyani quyidagi biznes mag-
sadlarning funksiyasi sifatida garash kerak:

— bozorda xohlanayotgan ulushga erishish;

— investitsivalarni jalb qilib turish uchun molivaviy resurslarni
ko' paytirish;

— faoliyatdan olinadigan yoki korxonaga kelishi zarur bo’lgan
naqd pul ogimiga va kutilayotgan daromadga erishish.

ADL yondashuvi belgilangan tartibda ko*pgina tarmoglar hayot
siklining sxemasiga mos keladi, ammo sikl shakli tarmogdan tar-
mogqa garab o‘zgarishi mumkin. An’anaviy tarmoglarda to'yinish
bosgichi o‘n yillar davomida davom etsa-da, yuqori texnologivalar
hukm surayotgan ba'zi tarmoglarda butun bir hayot sikli bir necha
villar yoki oylar mobaynida tugashi mumkin. Amaliyotning
ko*rsatishicha, tug'ilish va o'sish bosqgichlaridagi ishlab chigarish
naqd pul ogimining asosiy iste'molchisi bo‘ladi, to'yinish va garish
basgichlari esa asosiy pul ishlab chigaruvchi generatori bo'lib
xizmal giladi. Yana bir narsani ta’kidlash lozimki, ko'prog yosh
var zaif biznes turlari to*yingan va kuchli biznes turlariga nisbatan
xavi-xatarlilikka moyillik darajasi ancha yugori bo‘ladi.

«ADL/LC» konsepsivasiga asosan, to'yingan tarmoglar kam
migdordagi umumlashgan ragobatehilami o'z ichiga olsa, tug'ilish
bosgichida turgan tarmoglar fragmentar tarzda bo'lib. ko'pgina
raqobatchilami o'zida mujassamlashtiradi.

Agarda «ADL/LC» modeli tomonidan talab gilinadigan barcha
analitik bosgichlar bajarilsa, unda amaliyotchi ko'radigan fovda
quyidagi ko‘rinishda bo‘ladi:

= Korporativ biznes-portfelidagi har bir biznes turi uchun
funksiyalarni, bozorni hamda holatni yaxshilab anglab olish
imkonivati:

= Har bir biznes turi uchun ishlab chigilgan va har bir mavjud
aniq strategivalari o'z ichiga oluvchi biznes portfelining butun
bir manzarasi.

Tarmogdagi hayot sikli konsepsivasining boshidan oxirigacha
gamrab olishga asoslangan «ADL/LC» modelidagi yondashishni
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hisobga olib, uni universal tarzda turli biznes turlari uchun go‘llash
mumkin.

Ammo ba’zi bir mualliflarning fikriga ko‘ra, «ADL/LC»
modelining foydalilik yondashuviga shubha bilan qarash kerak,
chunki bunday yondashish menejerlarni ishlab chigarilayolgan
mahsulotning hajmi gisgarishi ogibatida undan voz kechishga
undaydi, sababi: menejerlar o'zi ishlab chigarayotgan mahsu=
lotining keksayish bosqichi keldi deb, noto'g'ri fikrga boradilar.
Albatta, bunday fikrlash doim to'g‘ri ham bo‘lib chigavermaydi,
va uni sinchkovlik bilan o'rganib chigish kerak.

Korxonalar hayot siklining bosgichlariga ta’sir ctmaydi degan
fikrlash menejerni ma’lum bir strategivalarni inkor etishga undashi
mumkin. Amaliyoida korxonalar mahsulotning hayot sikliga ta’sir
ko‘rsatishi mumkin.

Shuni ta’kidlash lozimki, «<ADL/L.C» modeli fagatgina shun-
day strategivalar bilan cheklangan, bunday strategiyalar hayot
siklini o‘zgartirishga mo'ljallanmagan bo'ladi. Ammeo to'yingan
bozorlar o'sayolgan bozorlarga aylanishi mumkin (misol: velosi-
pedning yangi turi).

sADL/LC» modelining bunday mexanik yo'nalishidagi o'z-
garishni hisobga olgan holda shunga mos strategiyani ishlab
chigishga imkon bermaydi.

Undan tashqari, ragobatning tuzilmasi hayot siklining bosgi-
shidagi funksiya sifatida turli tarmoqda turlicha bo‘ladi. Ba'zi bir
tarmoglarda kapiial hajmi katta bo'ladi. Aviomobilsozlikni misol
gilib oladigan bo'lsak, bunda tug®ilish bosgichi fragmentar holatda
bo'lsa, hayot siklining to*yinish hosgichida csa konsentratsiya-
lashib boradi. Boshga tarmoglar esa, masalan, bankomatiarni ishiab
chigarish konsentratsivalashgan holatda boshlanib, vagt o'tishi
bilan fragmentar holatga aylanadi. Bu sADL/LCs modelining
asosiy nazariy yondashuviga zid keladi, sababi yondashuvning
asosida ragobat tug'ilish bosgichida fragmentar holatda bo'ladi,

Yugorida ta'kidlab o'tilganidek, «ADL/LCe modelining asosiy
kamchiligi — u juda sxematik tarzda ko'rsatiladi va yetarlicha

tajribaga cga bo'lmagan menejerlarni mexanik va noto’g'ri
vechimlarni gabul gilishga undashi mumkin.
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XULOSA

«ADL/LC» modeli boshgaruv sohasida mashhur bo‘lgan Artur
D. Littl konsalting kompaniyasi tomonidan ishlab chigilgan. ADL
— abbreviatura Artur D. Litl. ismning bosh harflari, LC — Life
Cycle (hayot sikli) so'zining bosh harflaridir.

«ADL/LC» modeli ikkita o'zgaruvehilar (X va ¥ oqi)
vordamida quriladi. Birinchi o‘zgaruvchi sifatida biznes birlikning
raqobatchilarga nisbatan holati, ikkinchi o‘zgaruvehi sifatida esa
tarmogning havotiylik davrlari olinadi. Strategik rejalashtirishning
ajralmas qismi hayot sikli konsepsiyasi hisoblanadi.

«ADL/LC model matritsasining ) o°qi bo‘yicha biznes
tarmogning hayot sikl bosgichlari, X 0'qiga biznes turining ragobat
holatlari joyvlashtiriladi. Har bir biznes turining alohida tahlil
ctilishining sababi shundaki, ushbu tarmoqgning rivojlanish bosgj-
chini va shu tarmoq ichidagi uning ragabatli holatini aniqlab
olishidadir, k X

«ADL/LC» modeli bo'yicha simrcgtk‘ rc_mlu§htirish jarayoni
uchta bosgichda amalga oshiriladi. «Oddiy (tabiiy) tanlovs deb
ataladigan birinchi bosqichda, biznes turi strategiyasi fagatging
uning ADL matritsadagi holatiga qarab aniglanadi. «Tabiiy tanlovs
tarmog'i bir nechta hujayralami gamrab oladi.

Ikkinchi bosgichda, har bir stabily tanlovs doirasidagi aniq
biznes turining holati «maxsuslashgan lunlpvn Xarakterini taklif
etadi, Birog, «maxsuslashgan tanlovs» umumiy strategik qollanma
bo'ladi.

Masalan, «biznes turining o'sishini tanlov orqali sarmoyalashy
stralegiyasini misol gilish mumkin. ‘

Uchinchi bosqich ADL mndc'nnln‘g. strategik rejalashtirish
ushubiyati rivojlanishiga qo'shgan foydali hissasidan iborat bo'lib,
u «aniglashtirilgan strategiya tanlovini» um_alg,a U’flﬁlﬁ-‘ihdau iborat,
Bunday strategiyaning tanlovi strategik rejalashtirishdan operativ
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rejalashtirishga qo‘yilgan gadamdir. ADL har bir ;
tanlov uchun mos turdagi aniglashtirilgan strategivalar (24 mj‘
to*plamini taklif etadi.

«ADL/LC» model matritsasi yugori texnogiyali tarmoqlar
uchun juda foydalidir. Chunki bunday tarmoqgda hayot sikli qm&
va biznesning muvaffagiyati go‘llaniladigan mos strategiyalarga
bog'ligdir.

Shuning uchun Artur D. Litt] kompaniyasi umumlashgan
«ADL/LC»> matritsani taklif etdi. )

ADL yondashuvi belgilangan tartibda ko*pgina tarmoglar hayot
siklining sxemasiga mos keladi, ammo sikl shakli tarmogdan
tarmoqqga garab o'zgarishi mumkin.

An’anaviy tarmoqlarda to’yinish bosgichi o*n yillar davomida
davom etsa-da, yugori texnologivalar hukm surayotgan ba
tarmoglarda butun bir hayot sikli bir necha yillar yoki oylar
mobaynida tugashi mumkin. Amaliyotning ko‘rsatishicha, tugilish.
va o'sish bosgichlaridagi ishlab chigarish nagd pul ogimining asosiy
iste*molchisi bo‘ladi, to'yinish va qarish bosgichlari esa asosiy
pul ishlab chigaruvchi generatori bo'lib xizmat qgiladi. {

«ADL/LC» modelining asosiy kamchiligi shuki, u juda
sxematik tarzda ko‘rsatiladi va yetarlicha tajribaga ega bo'lmagan
menejerlarni mexanik tarzda notog'ri yechimlami gabul gilishga
undashi mumkin.

Tayanch iboralar.

ADL/LC model matrisasi, tarmog hayot stkli, fugilish, o"sish, to vinish, garish,
ragobat holati, yetakehi, kuehli, ko ‘rinarli, mictahkam, goif, tabiiy rivoflanish,
tanloy holdagi rivoflanish, hayeiga layogatliligind isbotlash, chigish,
aniglashtirilpan sirategivalar, balanslashiirilgan bignes portfel, nagd pul
generatori, nagd pul iste molchisi, RONA grafi, umumlashgan «ADL/LCs
miarisasi.

Nazorat uchun savollar va testlar
L Isklab chigarishning aspsiy havot sikli bosgichlaring tavsiflab hering,
2 «ADLALCs matritsasidagi ko ‘rsatkicklarga tavsif berib o 'ting.
2 wADLACr model matritsasidagt asosiv nazarty tushunchalarga izoh berlh
o 'fing.
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9
10.

Strategik rejalashiirish jarayonidagi asosiy bosgichlarga tavsif bering.
sADL/LCs modeli wchun wumumiy ragobatbardoshlikni ganday aniglash
mumbkin?

Tarmogning hayot sikli bosgichlarini anigloshda go Hlaniladigan yettifi
o ‘zgaruvchilarni sanab o ‘ting.

s ADL/LCs modelidagi ichki tagsimlanishni ganday aniglash mumbkin?
«ADL/LCe modelining kuchli tomonlarini ko ‘rsatib o ‘ting?

<ADL/LCw modelining zaif i lari nimadan iborat?

«ADL/LCe modelidagi RONA ko rsatkiclhi nimani bildiradi?




TESTLAR

1. Tarmogning hayotiylik daveini strategik tahlil gilish qaysi

modelga asosan amalga oshiriladi?
a) BKG modeli;
b) «Hofer/Schendel» modeli;
¢) «Shell/DPM» modeli;
d) «ADL/LC» modeli.
2. «ADL/LC» modeli abreviaturasi ganday ingliz so‘zlarining
bosh harflaridan tashkil topgan?
a) Artur D.Litl ismining va LC — Life Cycle so‘zining bosh
harflaridir; ,
b) Aleksandr D. Liontev ismining va LC — Life Cycle so‘zining
bosh harflaridir;
¢) Artur D.Litl ismining va LC — Latin Country so‘zining
bosh harflaridir:
d) Asqar Diyor Lobar ismining va LC — Life Cycle sozining
bosh harflaridir,
3. «ADL/LCs modeli ganday o *zgaruvchilar yordamida queiladi?
a) Biznes birlikning ragobatchilarga nisbatan holati, tarmoq-
ning hayotivlik davrlari;
b} Inflyatsiya darajasi, moliyaviy holat;
¢) Investitsion muhit, inflyatsiva darajasi;
d) Inflyatsiya va daromadlik darajasi
4. «<ADL/LC» modelida tarmogning hayotiviik davri necha
bosgichdan ihorat?
a) 3; b) 2;
c) 4; d) 5.
5. «ADL/LCs modelida bizies birlikning ragobatchilarga
nisbatan holati nechtadan iborar?
a) 3 b) 2
c) 4 d) 5.
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6. «ADL/LC» modeli matritsasining o‘lchami ganday ko ‘ri-
nishiga ega?

a) 5x3; b) 2x2;

c) 3x3: d) 4x5.

7. «ADL/LCy modelida biznes birlikning ragobatbardoshlik
holati modelning qaysi o'gda yotadi?

a) Vertikal (Y) o'qda;

b) Gorizontal (X ) o‘qda;

c) lkkala o*qda;

d) Fazo (Z) o‘qda;

8. «ADL/LC» modelida sirategik rejalashtirish jarayoni nechia
bosgichda amalga oshiriladi?

a) 3 b) 2;

c) 4 d) 5.

9. «ADL/LC» modelida strategik rejalashtirish jarayonining
bosgichlari ganday nomlanadi?

a) Tabiiy tanlov. mahsuslashgan tanlov, aniglashtirilgan strate-
givalar tanlovi;

b) Korporativ tanlov, strategik tanlov:

¢) Investitsion tanlov, oddiiy va murakkab tanlov;

d) Investitsion tanlov, korporativ tanlov, strategik tanlov.

10. Artur D.Littl kompaniyasi tomonidan nechta turdagi
aniglashtirilgan strategiyalar taklif gilingan?

a) 15 xil turdagi:

by 12 xil turdagi;

¢) 24 xil turdagi;

d) 20 xil turdagi.

11, «<ADL/LC» modelida tarmogning hayotiylik bosgichlari
modelning gaysi o'gda yotadi?

a) Vertikal (Y) o'qda;

) Gorizontal (X ) o'qda;

¢) lkkala o'qgda;

d) Fazo (Z) o'qda.

)2 Tarmoq hayot siklining tug‘ilish bosgichida nimalar
fuzatildar? _ )

4) Sarmoya migdori o'sadi, pul ogimi manfiy bo'ladi;
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b) Sotuv hajmi keskin osadi. foyda olish kuzatilib, uning
hajmi ortadi;
¢) Sotuv hajmi eng yuqori darajaga chigib, uning o‘sishi
sckinlashadi va naqd pul ogimi ijobiy bo‘ladi;
d) Foyda kamayadi, sotuv hajmi va nagd pul ogimi pasayadi,
barcha ko'rsatkichlar nolga yaginlashib boradi. '
13. Tarmog hayot sildining o ‘sish (rivojlaiish) bosqichida nimalar
kuzatildai?
a) Sarmoya migdori o’sadi, pul ogimi manfiy bo‘ladi:
b) Sotuv hajmi keskin o°sadi, foyda olish kuzatilib, uning
hajmi ortadi;
¢) Sotuv hajmi eng yuqori darajaga chiqib, uning o'sishi
sekinlashadi va nagd pul ogimi ijobiy bo‘ladi:
d) Foyda kamayadi, sotuv hajmi va nagd pul ogimi pasayadi,
barcha ko‘rsatkichlar nolga yaginlashib boradi.
14. Tarmog hayot siklining to'vinish bosqgichida nimalar
kuzatildai?
a) Sarmoya miqdori o'sadi, pul ogimi manfiy bo’ladi;
b) Sotuv hajmi keskin o‘sadi, foyda olish kuzatilib, uning
hajmi ortadi;
¢) Sotuy hajmi eng yuqori darajaga chigib, uning o'sishi
sckinlashadi va naqd pul oqimi ijobiy bo'ladi;
d) Foyda kamayadi, sotuv hajmi va nagd pul ogimi pasayadi,
barcha ko'rsatkichlar nolga yaginlashib boradi.
15. Tarmoq hayot siklining garish bosgichida nimalar kuzatildai?
a) Sarmoya migdori o'sadi, pul ogimi manfiy bo‘ladi;
b) Sotuv hajmi keskin o‘sadi, foyda olish kuzatilib, uning
hajmi ortadi;
¢) Sotuy hajmi eng yugori darajaga chigib, uning o'sishi
sckinlashadi va nagd pul ogimi ijobiy bo'ladi;
d) Foyda kamayadi, sotuv hajmi va nagd pul ogimi pasayadi,
barcha ko‘msatkichlar nolga vaginlashib boradi.
16. sADL/LCy model matritsasining har bir katakchasi nimani
aks ettiradi?
a) Biznes birlikning xayotivlik va ragobat holatini:
b) Bozorning holatini:
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¢) Inflyatsiya darajasini;

d) Kredit holati.

17. «sADL/LC» model matritsasidagi «yetakchi/o ‘sish» holatida
bo‘lgan biznes birlik ganday bo‘ladi?

a) Daromadii;

b) Daromadsiz;

¢) Minimal daromadli;

d) Kredit holati.

18. «<ADL/LC» model matritsasidagi <yetakchi/to vinishs
holatida bo'lgan biznes birlik ganday boladi?

a) Daromadli;

b) Daromadsiz;

¢) Minimal daromadli;

d) Kredit holati.

19. «ADL/LCs model matritsasidagi «kuchli/to ‘vinishs holatida
bo'lzan biznes birlik qanday boladi?

a) Daromadli;

b) Daromadsiz;

¢) Minimal daromadli;

d) Kredit holati.

20. «ADL/LC» model matritsasidagi <mustahkam/vetuklik»
holatida bofean biznes birlik ganday boladi?

a) Daromadli;

h) Daromadsiz;

¢) Minimal daromadli;

d) Kredit holati.

21 «ADL/LC» model marritsasidagi «mustahkam/o ‘sishy
holatida bo'lgan biznes birlik ganday bo‘ladi?

a) Daromadli:

b) Daromadsiz;

¢) Minimal daromadli;

dy Kredit holati.

22 Artur D Litl firmasi umumlashgan ADL/LC matritsan;
qanday tarmoglar uchun taklif elgan?

a) Yugori texnologiyali;

by Daromadsiz;
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¢) Jozibadorligi o'rtacha bo'lgan:

d) Bank tizimi. :

23. «ADL/LC» modelida patentlar qaysi ko ‘rsatkichni belgi-
lovehi omil hisoblanadi?

a) Hayot siklining bosgichlari;

b) Biznesning kuchli tomonlari;

c) Inflyasitya darajasi;

d) Hech ganday ko'rsatkichni. )

24. s ADL/LC» modelida ishlab chigarish samaradorligi qaysi
ko ‘rsatkichni belgilovehi omil hisoblanadi?

a) Hayot siklining bosgichlari;

b) Biznesning kuchli tomonlari;

c) Inflyatsiva darajasi;

d) Hech ganday ko‘rsatkichni.




X1 bob. Biznesning strategik holatlarini aniqlash

11.1. Strategik sharoitlar: makro, mikro, tarmogqlararo va
bozordagi sharoitlar

Biznes g'oya korxona jalb gilingan (yoki jalb gilinishi
kutilayotgan) ishlab chigarish-tijorat faoliyatining mazmuni va
mohiyatini o‘zida ifodalaydi. Unda korxona ko‘zlayotgan ehtiyoj-
larni gondirish, tijorat omadiga erishish uchun zarur bo‘lgan qobi-
livatlar ma’lumoti ko‘rsatiladi. Lekin bunday omadga erishish
usuli korxonaning muayyan davrdagi egallab turgan strategik
holatlariga chambarchas bog'lig bo‘ladi.

Korxonaning strategik holatlari biznes g'oyaning makro-
sharoitlar, mikrosharoitlar, bozor sharoitlari va tarmoglararo
sharoitlar darajasining mosligi taallugliligi bilan aniglanadi.

Makrosharoitlar, avvalo biznes g'oyaning amalga oshirish
magsadini ko‘zda tutib, ularga quyidagilar kiradi:

— jjtimoiy sharoitlar;

sivosiy sharoitlar;
— igtisodiy sharoitlar;
texnologik sharoitlar,
‘ Biznes g'oyaning mikrosharoitlari korxonaning quyidagi
I tizimlariga asoslanib shakklanadi:
| — ighlab chigarish-texnologik tizim;
- moliyaviy-igtisodiy tizim;
hoshgaruy tizimi;
ishlab chigarishga tayvorlash va marketing tizimi;
‘ korporativ madaniyat tizimi,
Biznes g oyaning tarmoglar shareitlarini amalga oshirish
quyidagilar yordamida erishiladi:
farmogning ragobatli muhit tuzilmasi va dinamikasi;
kutilayotgan ragobatning xavf-xatari;
tarmogdagi iste’molchilarning holati;
tarmogdagi vetkazib beruvchilarning holati;
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— mahsulot o'rnini bosuvchi ishlab chigaruvchilarning bosimi.

Biznes goyaning bozor sharoitlarini amalga oshirish quyidagilar
yordamida erishiladi:

— bozorning salohiyati (hajmi);

— bozorning tuzilmasi va biznes g'ovaning salohiyatli segmenti;

— bozorning yoshi;

— talabning clastikligi;

— bozor omadining asosiy ko'rsatkichlari.

Psixologlarning tadgiqotlariga ko'ra, normal fikrlash jarayonida
insonlar kiruvchi stimullarni verbal harakatga aylantirishar ekan,
Insonning absolyut fikrlash doirasi va qobilivatlarining chek-
langanligi shuni ko*rsatadiki, inson fagatgina ma’lum migdordagi
ma'lumotlarni yodlab qolish qobilivatiga ega xolos. Ma'lum biznes
g'oyani amalga oshirishda, aniq ijtimoiy sharoitlarni gay darajada
vaxshiligini (voki yomonligini) migdor ko'rsatkichi bilan aniglash
giyin. Bunday savollarga javob topishda, ko‘pincha qiyosiy
shakldagi «juda ko‘progs. «ko*proge, <ozgina ko‘proge kabi sifat
ko'rsatkichlariga tayangan holda ish yuritish ofrinli bo'ladi.
Masalan. hozirgi vaqida biznes g*oyani amalga oshirishda sivosiy
sharoitlar juda yoqimli, yogimli yoki vogimsiz deb hisoblash
mumkin.

Inson psixologivasi sohasidagi tadgiqot, tajriba va kozatishlar
natijasiga ko'ra insonning fikrlashi ko‘pgina holatlarda tabiatdan
aniq emas, balki taxminiv xarakterga cga bo‘ladi deb aytish
mumkin. Inson ma’lum darajada migdor jihatdan ifodalashi lozim
bo'lgan masalani giyvinchilik bilan yechadi, masalan. biznesga
siyosiy sharoitlarning mos kelishi darajasini migdoriy aniglash
misolida. Bu ko'rsatkich | yoki 0,75 ni tashkil qilishini aniglash
giyin. Shu bilan birgalikda, inson verbal vaziyatni juda yaxshi
tasvirlaydi va «juda yaxshi» siyosiy vogealarni «o‘rtas vogealardan
qiyinchiliksiz ajratib bera oladi. Undan tashgari, inson quyidagi
fikrlashlamni osonlikcha hal giladi:

Agarda: siyosiy vaziyatlar yomon bo‘lsa va

Agarda: iqtisodiy sharoitlar qoniqarsiz bo'lsa (1)

U holda: biznes uchun imkoniyatlar, givinchiliklarga mishatan

kamroqdir.
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Yuqorida keltirilgan sistemaning yechimini tenglamalar soni
yetarlicha bo*lmaganda aniglash jarayonini taxminiy izohlash deb
yuritiladi. Taxminiy izohlash usulini korxona missiyasini aniglash
magsadida uning tashgi va ichki sharoitlar holatini keltirib chiga-
rishda (hisoblashda) go‘llaymiz.

Yetarli darajada anig bo‘lmagan (1) turdagi tenglamalar
sistemasining yechimini yoritishda «yomon», «gonigarsiz», «kam-
rog» terminlar mos ravishda «sivosiy vaziyatlars, <igtisodiy
sharoitlars, «biznes uchun imkoniyatlars kabi lingvistik o'zgaruy-
chilarning qiymatini aks ettiradi. Bizning misolimizda lingvistik
o‘zgaruvei bo‘lmish ¢biznes g'oyaning makrosharoitlari>ning qiy-
mati quyida keltirilgan yetarlicha anig bo‘lmagan tenglamalar ko‘ri-
nishida aniglaniladi:

Agar bozor sharoitlari = ?

Agar tarmoglar holati = ?

Agar ijtimoiy sharoitlar = ?

Agar sivosiy sharoitlar = ? (2)

Agar iqtisodiy sharoitlar = ?

Agar texnologik sharoitlar = ?

1) holda biznes g2'ovaning makrosharoitlari = ?

Lingvistik o'zgaruvchi «biznes g oyaning mikrosharoitlarisning
qiymati quyida keltirilgan yetarlicha aniq bo‘lmagan tenglamalar
ko' rinishida aniglaniladi:

Agar ishlab texnologik ishlab chigarish tizimi = ?

Agar moliyaviy-igtisodiy tizim = ?

Agar ishlab chigarish va marketing tizimi = ? )

Agar boshqaruy tizimi = ?

Agar korporativ madaniyat tizimi = ?

L) holda biznes g'oyaning mikrosharoitlari = ?

Lingvistik o' zgaruvehi «biznes g*oyaning bozor sharoitlarisning
giymati quyida keltirilgan yetarlicha aniq bo‘lmagan tenglamalar
ko'rinishida aniglaniladi:

Agar bozor salohiyali = ?

Agar bozor tuzilmasi = 7

Agar bozor yoshi = ? (4)

Agar talab elastikligi = ?
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Agar bozor muvaffagiyatining asosiy omillari = ?

U holda biznes g'oyaning bozor sharoitlari = 7

Lingvistik o‘zgaruvchi «biznes g'oyaning tarmoglar sharoit-
larisning giymati quyida keltirilgan yetarlicha anig bo‘lmagan
tenglamalar ko'rinishida aniglaniladi:

Agar ragobat tuzilmasi va dinamikasi = ?

Agar salohiyatli ragobatning xavf-xatari = ?

Agar tarmoqdagi iste’molchilarning holati = ? (5)

Agar tarmoqdagi yetkazib beruvchilarning holati = ?

Agar o'mini bosuvchi mahsulotlar ishlab chigaruvchilarning
bosimi = ?

U holda biznes g‘oyaning tarmoglar sharoitlari = ?

O'z navbatida (2). (3), (4) va (5) ifodalarda argument sifatida
foydalanilayotgan lingvistik o'zgaruvchilarning qiymati ham, mos
ravishda yetarlicha anig bo‘lmagan tenglamalar sistemasining
yechimi orqali aniglaniladi.

Quyida argument sifatida foydalaniladigan lingvistik o‘zga-
ruvchilar va ularning gabul qiladigan giymatlari keltirilgan:

1. «Bizmes g‘oyaning bozor sharoitlari» quyidagi qiymatlarni
qabul giladigan o‘zgaruvchilar funksiyasidan iborat:

Bozor salohiyati:

= juda katta;

— katta;

= katta bo‘lmagan;

— kichik;

— juda kichik.

Bozor tuzilmasi:

= juda ijobiy — mutlago yangi bozor;

= ijobiy — sof raqobat natijasida pavdo bo'lgan segment- )
lashmagan tuzilma; -
— ko*prog ijobiy bo*lgan — sof ragobat natijasida paydo bo'lgan ‘

segmentlashgan tuzilma;
— ko'progq ijobiy bo‘lmagan — monopolistik ragobat natijasida
paydo bo‘lgan segmentlashgan tuzilma;
" = ijobiy bo‘lmagan = oligopoliya natijasida paydo ba‘lgan tu-
zilma;
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— o'ta fjobiy bo‘lmagan — monopoliva natijasida paydo bo'lgan
tuzilma.
l Bozorning yoshi:
— juda ijobiy — vetuk;
— ijobiy — o'sish, rivojlanish;
— ko'proq ijobiy bo‘lmagan — tug'ilish yoki to‘yinish;
— ijobiy bo‘lmagan — gisqarish;
— o'ta ijobiy bo‘lmagan — yemirilish.
Talabning elastikiigi:
— juda past:
— past;
— past bo‘lmagan;
— baland bo‘lmagan;
— baland:
— juda baland.
Muvoffagiyatning asosiy omillari:
— juda ijobiy samara — korxona to’liq ta'minlangan;
~ ijobiy samara — ko'prog korxona tomonidan ta’minlangan;
- kamrog ijobiy samara — asosiylari korxona tomonidan
12" minlanishi;
- kamroq salbiy samara — asosivlari korxona tomonidan
ta’'minlana olmaydi;
— salbiy samara — ko*pchiligi korxona tomonidan ta’minlang
olmaydi:
~ juda salbiv samara — bittasi ham Korxona tomonidan
ta'minlana olmaydi.
2. «Biznes gloyaning tarmoglar sharoitlari» quyidagi giymat-
larni qabul giladigan o*zgaruvchilar funksiyasidan iborat:
' Raqnbammg tarmogdagi tuzilmasi va dinamikasi:
juda kuchsiz;
kuchsiz:
ko'prog kuchsiz bo‘lgan;
ko‘proqg kuchli bo'lgan;
kuchli;
juda kuchli;
i Salokiyatli ragobatning xavf-xatari:
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— juda kuchsiz — tarmoqga kirishda to‘siglaming juda be
— kuchsiz — tarmogqa kirishda to'siglarning balandligi;
— kamrog kuchsiz — tarmoqqa kirishda to'siglarning past
bo*lmaganligi; .
— kamrogq kuchli — tarmogga kirishda to'siglarning baland
bo*Imaganligi;
— kuchli — tarmoqga kirishda to'siqlarning pastligi:
— juda kuchli — tarmogqa kirishda to'siglarning juda pastligi.
Iste’molchilarning holatlari:
— juda past;
= past;
— ko'prog pasl bo'lgan;
— ko'proq baland bo’lgan:
— baland;
— juda baland.
Yetkazib beruvchilarning holatlari:
— juda past;
— past;
= ko'proq pasl bo'lgan:
= ko‘prog baland bo'lgan;
— baland;
— juda baland,
O'rnini bosuvchi tovar ishlab chigaruvchilarning bosimi:
— juda past;
— pusst;
— ko‘proq past bo'lgan;
= ko'prog baland bo'lgan;
— baland; ol
= juda baland. :
3. «Biznes g'oyaning makrosharoillari» quyidagi qiymatlarni
qabul giladigan o‘zgaruvchilar funksiyasidan iborat: .
Jitimoiy sharoiilar:
— o'ta ijobiy (yoqimli);
— ko‘proq ijobiy bo‘lgan;
= ijobiy;
= ko’proq ijobiy bo'lmagan;
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— ijobiy bo‘lmagan;
— o'ta ijobiy bo‘lmagan.
Siyosiy sharoitlar:
— o'ta ijobiy;
— ko'proq ijobiy bo'lgan;
— ijobiy;
— ko'proq ijobiy bo‘lmagan;
— ijobiy bo‘lmagan:
— o'ta ijobiy bo‘lmagan.
Igtisodiy sharoitlar:
— o'ta ijobiy;
— ko*proq ijobiy bo'lgan;
— jjobiy;
— ko*prog ijobiy bo'lmagan;
— ijobiy bo‘lmagan;
— o'ta ijobiy bo‘lmagan.
Texnologik sharoitlar:
; — o'la ijobiy;
— ko'proq ijobiy bo'lgan:
= ijobiy:
— ko'prog ijobiy bo‘lmagan;
, — jjobiy bo‘lmagan;
o'ta ijobiy bo‘lmagan.
4. «Bimes goyaning mikrosharoitlarie quyidagi giymatlarni
qabul giladigan o‘zgaruvchilar funksiyasidan iborat:
Texnologik-ishlab chigarish tizimi:
— biznes g oyaga juda mos keladi;
~ hiznes g'oyaga yaxshi mos keladi;
- biznes g*oyaga yomon bolmagan holatda mos keladi;
- biznes g'oyaga unchalik mos kelmaydi;
biznes g'oyaga mos kelmaydi;
! ~ hiznes g'oyaga umuman mos kelmaydi.
Moliyaviy-igtisodiy tizim:
biznes g'oyaga juda mos keladi;
— hiznes g'oyaga yaxshi mos keladi;
— biznes g'oyaga yomon mos kelmaydi;
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— biznes g'oyaga unchalik mos kelmaydi: p
— biznes g'oyaga mos kelmaydi;

— biznes g'oyaga umuman mos kelmaydi.
Boshgaruv tizimi:

— biznes g'oyaga juda mos keladi;

— biznes p'oyaga yaxshi mos keladi;

— biznes g'oyaga yomon mos kelmaydi;
— biznes g'oyaga unchalik mos kelmaydi;
— biznes g'oyaga mos kelmaydi:

— biznes g'oyaga umuman mos kelmaydi.
Ishlab chigarish va marketingga tayyorlash tizimi:
— biznes g'oyaga juda mos keladi;

— biznes g'oyaga yaxshi mos keladi;

— biznes g'oyaga yomon mos kelmaydi;
— biznes g'oyaga unchalik mos kelmaydi;
= biznes g'oyaga mos kelmaydi;

— biznes g'oyaga umuman mos kelmaydi.
Korporativ madaniyat tizimi:

— biznes g'oyaga juda mos keladi:

= biznes g'oyaga yaxshi mos keladi;

— biznes g'oyaga yomon mos kelmaydi;
— biznes g'oyaga unchalik mos kelmaydi;
— biznes g'oyaga mos kelmaydi:

= biznes g'oyaga umuman mos kelmavdi.

11.2. Strategik holatlarning koordinatalari

Strategik holatlarning sohasini shartli ravishda 36 bo'lakga
bo‘lish mumkinki, har bir bo'lakchada biznes sharoitlarning,
missiyalarning va strategik alternativalarning nisbiy tengligi kuza-
tiladi (11,1-rasm),

Biznes gloyadagi strategik holatlarining 36 sohalarining har
birida uning mazmunini anglatuvehi ma'lum bir nisbiy izoh
(tushuncha) beriladi.

Quyidagi 11.1-jadvalda har bir sohaning strategik holat nimani
anglatishi berilgan,
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Schalarning sirategik tavsifi

Agressiv holatlar

Yetakehi
(Boshlig)

Korxona kuchli ragobatli ustunliklarga ega bo'lib, 02
biznesini juda yogimli tarmogda faolivat olib boradi.
Makromuhit korxona biznesiga mos keladi, strategik
salohiyat esa sharoitlami to*la boshgarish imke
beradi.

Agressor

Koronaning strategik salohiyati korxona uchun mos
makromuhitda sharoitlami to‘la beshgarish imko- f
niyatini beradi. Korxona yaxshi mqobatli ustunliklarga |
epa bo'lib, uz biznesini vetarli darajadagi vogimli :
tarmagda faolivat olib boradi.

Masterlikka
nomzod

Yugori strutegik salohivatga ega korxona o'z biznesini
o'zi uchun mos makro muhitda shakllantiradi. Lekin
korxona yo yaxshi ragobatli ustunliklarga ega bo'lib,
yetarlichia yogimli bo'Imagan tarmogda foliyat
ko'rsatadi, yoki yetarlicha yogimli bo'lgan tarmogda |I '.
yugori ragobatli ustunliklanz ega cmas. i

Avioritet

Korona kuchli raqobatli ustunliklaggn ega bo'lib, 0z |
bizmesini juda vogimli tarmoqda facliyat olib boradi.
Korxonaning strtepik salohiyati darajasi shu makro

muhitgn nishatan ancha yoqori. Ba'zi bir makro i
sharoitlarming yomonlashuvi yugori strategiksalohiyat
evazign neytraliashadi va aksincha, i

Umid

Agressiv tabigadagi sirategik holatharming eng ko'p
tarqalgan vakili. Korxona yetarli darajadagi yogimli
tarmodqda faoliyat olib boradi va yaxshi ragobatli
wstunliklarga ega. Komxonaning strategik salohiyati
korxona uchun mos makeo mubitda sharoitbarni yetarli |
darajuda to'In boshaarish imkeniyvating begadi, :

Hali erkak
bo*lmasada,
lekin bola ham emas

Korxona juda yugori strategik salohiyatga egn va shu
salohiyat darajasi shu makro muolitga nichatan ancha
yugori, ammo u yetarli darajada yogimli bo'lmagan

1 raqobatli ustunliklarga cpa emas.

mhitds fsolivat olib boradi yoki yetarli darajadagi
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11. I-jadvalning davomi
: Korxona juda yugori ragobat mavqeiga ega. va juda
| yogimli tarmogda faoliyat olib boradi, shu bilan birga
‘ Hamkash vetarli darajadagi strategik salohiyatga ega emas va

muvozanati buzilgan makromuhitda faoliyat olib
boradi.

Korxona o'z biznesini yetarli darajada yogimli
tarmogda olib boradi va vaxshi ragobatli ustunliklarga
Tadgigotchi ega, ammo u yo yetarli strategik salohiyatga ega emas
yaki u faoliyat ko'rsatayolgan makromuhit korxona
uchun qulay emas.

Korxonayo vetarli darajada yogimli tarmogda faoliyat
olib bormaydi yoki yugori bo'lmagan raqobutli
Muammo S - S :
st ol usiunliklarga ega. Strategik salohiyat hali ham
Pt 4| makromuhitning ijobiy bo'lmagan sharoitlarida
muvozanat saglay oladi.

Konservativ holatlar

Korxona juda yugori strategik salohiyalga ega va
sharoitlami 10°la boshgarish imkoniyatiga ega. Lekin
Konservator 0'7 biznesining eng yomon tarmoglarining birida
faolivat olib boradi va deyarli heeh ganday ragobatli
ustunliklarga ega emas,

Yuqori strategik salohivatga ega korxona o'z bizoesin

juda ijobiy makro muhitda shaklantivadi. Lekin bu

biznes juda past ragabatli ustunliklarga cga va ijobiy

hisoblanmagan tarmogda faoliyat olib boradi.

Makromuhit komona biznesiga to'laligicha mos keladi.
Begonalar yonida | Stratepik salohiyat juda yugori. Lekin korona o'z

o' ziniki, o zinikilar | folivatini yogimli hisoblanmagan tarmogda olib

yonida begonn | boradi, yoki ghu tarmogdagi boshau vakillanga nisbatan

sust darjodugl ragobatli ustunliklarga ega.

Zigna ritsay

Korxona 0°7 biznesining eng yoqimli tarmoglaridan

. birida faoliyat olib horadi amma hech ganday
ragobatli ustunliklargs ega emas. Shu bilan bir

MR gutorda, yetarhi darjudagi yugori strategik salohivatga

e van mukromuhit sharoitlarni yetarli darajada 1o'la

|_ . hoshgarish  imkoniyatiga ega.
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11. I-jadvalning dt

O'rta sinl

Korxona yogimlik darajasi past bo'lgan tarmoglarga
kiradi va uning ragobatli ustunliklari kam. _
Ammo o'zgaruvchan makromuhit sharoitlariga bardo
beraoladigan sezilarli darajadagi strategik salohiyatga

ega.

Tasqar
o‘rdakcha

Strategik salohiyat makromuhit sharoitlarni yetarli
darajada to°la boshgarish imkoniyatini beradi. |
Salohiyat nisbatan yugori, biznesni olib borish makro
sharoitlari ijobiy hiseblanadi. i
Amimo korxens faolival ko'reatayotgan tarmiod, yetarli
darajada yogimli emas yoki korxona zarur bo‘lgan
ragobatli ustunliklarga hali ega emas.

Xutoryanlik

Korxona o'z biznesini eng yogimsiz tarmoqlaridan
birida faolivat olib boradi va heeh ganday raqobatli
ustunliklarga hali cga emas. Shu bilan bir gatords,
korxonaning strategik salohivati salbiy ta’sir
ko'rsatuvehi o' zgaruvelian makromuhit sharoitlarini
qaysidir durajacts muvozanaida saqlab turish
imkoniyatigs ega.

Lyumipen

Korsonaning strategik salohiyati ijobiy makromuhit
sharoitlarida yetarli darajada yugori emas yoki asosan
uning salbiy i sirini rad etishga sarflanadi. Korxona 0°Z
biznesini yogimsiz tarmogda olib boradi,
raqubatehilarga nishatan ustunliklargs epa emas.

Blek Diek

Korxoma o'z biznesini yoqimsiz tarmoqgda faoliyat olib
boradi yoki zarur ragobatli ustunliklargs hali ega emas,
Ammo o' zgaruvchan makromuhit sharoitlariga bardosh
bermoladignn strutegik salohiyatgn epa.

Himoynlanuvchi holatlar

Bankrot

Korxom o'ta salbiy makramubit sharoitlarida foliyat
olib boradi va hech qunday strategik salohiyati egi

emas, Korxona biznesi heeh qanday mgobatli :
ustunliklarga hali ega cmas va eng yogimsiz i
tarmogliridan birida faoliyat olib boradi. 4

336



11.1-jadvalning davomi

Tirik murda

Koriona juda past ragobat mavqeiga ega va yoqimsiz
tarmogda faolivat olib boradi. Korxonaning butun
faoliyati ijobiy bo‘lmagan makromuhit iglimida o'z
ifodasini topgan, sababi, korxonaning bardosh
beruvchi sirategik salohiyati mavjud emas.

Oblomay

Korxonaning faoliyati yogimli bo'lgan boshga tarmogda
yoki komona shu tarmogdagi boshqa vakillarga
nisbatan past bo'lgan ragobatli ustunliklarga ega.
Korxonaning strategik salohiyati minimal darajada,
biznesni olib borishdagi makro sharoitlar umuman
ijobiy hisoblanmaydi.

Qurug varaq

Korxona o'z biznesini eng vogimsiz tarmoglaridan
birida faolivat olib borudi va hech gunday ragobatli
ustunliklarga hali ega emas. Korxonaning strategik
salohiyati makromuhitning salbiy sharoitlariga bardosh
bera olmasligi subabli, uning faolivati asosan shu
omillar ta'sirida olib boriladi.

Flyuger

Qutichn

cpallanmagan

F‘t;m;imlilik darajnst kam tanmogda faoliyatl olib

Korxonaning hal giluvehi faolivatiga salbiy
makromuhit va bilan sodir bo'ladigan o‘zgarishlar
ta'sir giladi. Korxonaning strategik salohiyati juda past.
Juda past ragobat mafgeiga ega komona faoliyati
yogimlikdarajusi past bo'lgan tarmogda olib boriladi.

Komonaning strategik salohiyati juda past va
makrosharoitlaming salbiy ta'sirini muvozanat gila
olmaydi, Undan tashqari, korxona (aoliyat

ko matavotpan tarmog velarlicha yogimli emas yoki
zarur bo'lgan ragobatli ustunliklar hali

Juda yogimsiz tarmogda faoliyat olib borayotgan
korsonuming mgobatli ustunliklar mavjud emas,
Komonaning strategik salohiyati makromubitning
sulbiy sharoitlariga to'la bardosh bera olmaydi.

boruvehi korxona juds past ragobatli ustunliklargs ega.
Makromuhitning ta'sir ancha kuchli va komonaning

stralegik salohiyati tomonidan goplana olmaydi.
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11. I-jadvalning davomi

Sog'iladigan sigir

Korsonaning strategiksalohiyati biznes olib borishdagi |
makro sharoitlarni nazorat gila olmaydi. Yetarlicha

baland bo‘lmagan ragobat mavgeiga ega korxona 1
faoliyati yoqimlik darajesi pest bo'lgan tarmogda olib |
boriladi. I

Ragobatli holatiar

Tagdir taqozosi

Maksimal ragobat mavgega ega korwona o'z
faoliyatini eng yogimli tarmoglaridan birida olib bomdl,. 1
Shu bilan birga, umuman salbiy makromuhit |
sharoitlarda faolivat ko' matuvehi korcona hech ganday
strategik salohiyags eza emasligi bilan xarakterfanadi.

Chichikov

Korxona yetarli darajada yogimli tarmogda faoliyat
ko'rsatadi va yaxshi dammjada ragobat mavgega ega.
Ammo, korkonaning butun faoliyati to*laligicha ijobiy
bo'lmagan makromubitida o'z aksini topadi, ya™ni
kononaning bardosh beruvehi strategik salohivati
miaviud emas.

Don Kixor

Koronaning strtegik salohiyati makro sharoitlarning
salbiy ta’siriga umuman bardosh bern olmaydi, sababi
u minimal darajada, Undan tashgari, korxona yetarli
darajada bo'Tmigan yogimli tarmodgda faoliyat ko'r-
satadi yoki zarur bo'lgan ragobatli ustunliklarga hali
£pi Cmas,

Yangi rus

Korxona tomonidan tanlab olingan biznes turi juda
yogqimli, Ragobat mavgel maksimal darajada, Ammo,
korxonaning strategik salohiyati juda past va makro-
sharoitlarning salbiy 1 sirini muvozanat gila almaydi.

Filln

Korxona yogimli tarmoqda faoliyat olib boradi va
sezilarli rmqobatli ustunliklargs egn. Ammo, korxo-
maning strategik salohiyati makromuhitning salbiy
sharoitlariga bardosh bera olmashigi sababli, uning
faoliyati asosan shu amillar tasirida uinh horllndl

Truten

Yoqgimli tirmogda froliyat olib boruvchi knrmnu
yeturlicha yugori bo'lmagan ragobathi ustunlik largas ega
voki raqobatchilar o' rasida korsonaning ragobatchilik
mavgei ancha baland, lekin tirmog yogimlilik toilasiga

Kirmaydi,
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11, I-jadvalning davomi

Shu bilan birga, korxonaning hal giluvchi faoliyatiga
salbiy makromuhit va u bilan sodir bo'ladigan
o'zgarishlar ta’sir giladi.

Kuchli ragobat mavgeiga ega korxona o'z faoliyatini
O'sib kelayoltgan | eng yogimli tarmoqlaridan birida olib boradi. Ammo
avlod strutegik salohiyat makromuhitning salbiy sharoitlariga
to'la bardosh bera olmaydi.

Korxona yaxshi darajadagi ragobal maveeiga ega va
yetarlicha vogimli tarmogda faoliyatda olib boradi.
Stajyor Ammo, makromuhitning ta'siri ancha keskin va
korxonaning strategik salohivati tomonidan
goplanmaydi.

Strategik salohival makromuhit sharoitlami yetarli

darajada to'la boshqara olmavdi. Undan tashgari,

It korxona faolival ko'rsatayolgan armoq, yvetarli darajada
yoqimli emas yoki korxona zarur bo'lgan ragobatli

ustunliklorga hali ega emas.

1.3. Strategik sharoitlarning auditi

Strategik sharoitlarning auditi har taraflama tahlil javoblariga
tayangan holda, kerxonaning ahvoli, uning bozori, faoliyat
tarmog’i, shu bilan birga biznesning makro muhitini belgilab be-
ruvehi tashgi sharoitlardan kelib chigib o rganilishi kerak. Bunda,

| tahlil obyekti, kelgan axborotning hagigivligi vagtincha va jismoniy
imkonivatlardan kelib chigib, turli xil tadgigod usullari va modellari

| go'llanilishi mumkin va zarur hisoblanadi. Ma’lumki, ishlab
chigarish-texnologik tizimning tahlili korxonaning moliyaviy-
iqtisodiy tizimi tahlilidan fargli ularog umuman boshgacha
yondashishini talab giladi. Tadgiqot texnologiyalari va makroig-

| tisodiy sharoitlarni baholah shubhaiz bozor holatining tadgiqot
texnologivasidan tubdan farg qiladi.

LI yoki bu sharoitlarga tegishli va muayyan tabagani aniglab
olish uchun go'llaniladigan model, obrazlarni ajratib olish tamo-
yillarga tayanadi. Ajratib olish tamoyilida obrzlar sifatida esa,
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audit gilish davomnida ma’lum bir savollar guruhiga olingan javoblar
to'g’ri keladi (olinadi). Sharoitlar (makrosharoitlar, mikrosha-
roitlar, bozor sharoitlari va tarmoglar sharoitlar) guruhining har
bir elementida 5 ta turli savol bo‘ladi. Har bir savol uchun 3 ta
oddiy variantlar javobi gabul gilinadi, ya'ni <ha», «yo‘q» va «bil=
maymanv,

Quyida shunday savollar guruhi keltirilgan.

Mikrosharoitlar

Texnologik-ishiab chigarish tizimining baholanishi:

1. Ishlab chigarishdagi hamma omillarning (ish qurollari, ish
vositalari va ishchi kuchi) birgalikda samarali faoliyat gilishi uchun
adekvat sharoitlar yaratib berilmogdami?

2. Ishlab chigarish resurslari asosida kelib chigadigan nizolar
alohida belgilangan ishlab chigarish bosgichlarini amalga oshirishda
katta to‘xtalishlarga sabab bo‘lmogdami?

3. Texnologik-ishlab chiqarish jarayonida korxonaning fargla-
nuvchi qobiliyatlarini go*llash darajasi yugorimi?

4. Eng zaif bo'g'indagi nosozliklar tufayli ishlab chiqarish
Jarayonining to‘xtab qolish chtimoli yugorimi?

5. Korxonaning ishlab chiqarish jarayonidagi go‘llanilayotgan
model samarali hisoblanadimi?

Maliyaviy-igtisodiy tizimning baholanishi:

1. Korxonaning molivaviy jihatdan mustahkam va mustaqil
deb hisoblash mumkinmi?

2. Korxonaning to'lov qobilivatini layoqatli, likvidli va rentabelli
deb hisoblash mumkinmi?

3. Korxonaning moliyani boshqarish tizimini samarali deb
atash o‘rinlimi?

4. Sarflangan investitsiyalarni qaytarib olish darajasini gonigardi
deb bo'ladimi?

5. Moliyaviy-iqtisodiy tizimni keng ma'noda korxonaning
farglanuvehi qobiliyatlari deb atash mumkinmi?

Boshgaruv tizimining baholanishi:

1. Boshqaruvning tashkiliy tuzilmasi samarali hisoblanadimi?

2. Ishlab chigarish-sotuv faoliyvatini rejalashtirish tizimi samarali

hisoblanadimi?
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3. Korxonada rag'batlantirish tizimi samarali hisoblanadimi?

4. Korxonada nazorat (sifat nazorati, topshiriglarni bajari-
lishining nazorati) va boshgaruv tizimlari samarali hisoblana-
dimi?

5. Boshgaruv tizimni keng ma’noda korxonaning farglanuvchi
gobiliyatlari deb atash mumkinmi?

Ishlab chigarishga tayyorgarlilc va marketing tizimining bako-
lanishi:

1. Korxona tomonidan xaridorlar (alabini, bozor tuzilmasini
o'rganish, reklama gilish va tovarni bozorga olib chigish bo‘yicha
amalga oshirilavotgan tadgigot usullari samarali hisoblanadimi?

2. Narx-navoni belgilash tizimi samarali hisoblanadimi?

3. Tijorat-sotuyv zanjirlari samarali hisoblanadimi?

4. Korxonada ilmiy tadqigot ishlar tizimi va tajriba izlanishlari
mavjudmi, agar mavjud bo‘lsa, unda ular samarali hisoblanadimi?

5. Ishlab chigarishga tayyorlash va marketing tizimi komo-
naning ragobatli ustunliklarining asosini tashkil giladimi?

Korporativ madaniyatning baholanishi:

|. Korxona strategiyasini aniglab olish ishlari olib boriladimi?

2. Korxonaning rasmiy darajadagi o'zaro munosabatlari uning
tashkiliy tuzilmasiga to'g'ri keladimi?

3. Korxonada boshgaruv va bajarilish uslubi samarali hisob-
lanadimi?

4. Korxonada faoliyat ko'rsatayolgan insonlami biriktiruvchi
umumiy gadrivatlar va giymatlar mavjudmi?

5. Korporativ madaniyat kontonaning ragobatli ustunliklarining
asosini tashkil giladimi?

Makrosharoitlar

Siyosiy sharoitlarning baholanishi:

1. Ragobatchilik imkoniyatlarining (antimonopol, soliq imti-
yvozlari, tashgi igtisiodiy faoliyat va boshq.) tengligini ta’minlab
turuvehi sivosiy sharoitlar mavjudmi?

2. Biznesni nazoral gilish uchun gonunchilik bazasi mavjudmi,
agar mavjud bo'lsa, unda ular samarali hisoblanadimi?

3, Mavjud ichlki igtisodiy siyosat sharoitida yangi biznes turining
normal rivojlanishi imkoniyati mavjudmi?
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4 Ko'rilayotgan biznes turining normal rivojlanishiga xalqaro
siyosiy infratuzilma (ikki tomonlama va ko‘p tomonlama keli-
shuvlar, tashkilotlar va ularning tavsivanomalari) yordam gilmog-
dami?

5. Ko‘rilayotgan biznes turining sivosiy xavf-xatari kattami?

Igtisodiy sharoitlerning baholanishiz

1. Mamlakatda umumiy biznes faoliyati darajasi biznesga ijobiy
ta’sir ko'rsatadimi? _

2. Mamlakatda moliyaviy-kredit sharoitlari ijobiy tus olganmi?.

3. Belgilangan soliq me’yori, gayta molivalashtirish stavkasi
va bank foizi sharoitida biznesning normal rivojlanishini kuzatish
mumkinmi?

4. Mavjud inflyasiya darajasi sharoitida biznesning normal
rivojlanishini kuzatish mumkinmi?

5. Ishlab chigarish-sotuv operatsiyalaming iqtisodiy xavf-xatar
darajasi yugorimi?

Ijtimoiy sharoitlarning bakolanishi:

1. Ko'rilayotgan biznes uchun jamiyat tuzulmasining ahamiyati
bormi, agar bo‘lsa, ijobiy hisoblanadimi?

2, Daromadning tarkibiy tuzishi va daromad tagsimot dara-
jasining mavjud tuzilmasida ishlab chigariladigan mahsulotiar
uchun, talabning normal rivojlanish imkonivati mavjiudmi?

3 Jamlyatda rnavjud tuzilma va ist¢’molchilar manfaatlari
dinamikasiga ijobiy ta’sir ko‘rsatadimi?

4. Jamiyatda mavjud ta'limga, mehnatga, dam olishga, oilaga
va hukumatga oid munosabatlar majmuasi bisnezni rivojlanishiga
fjobiy ta’sir giladimi?

5. Ka'rilayotgan biznes turining ijtimoiy xavf-xatar darajasi
yugorimi?

Texnologik sharoitlarning baholanishi:

1. Yangi texnologiyalamni (masalan, informatsion texnologiya-
lar) qo‘lfash sharoitlari biznesni rivojlanishiga ijobiy ta’sir giladimi?

2. Mamlakatdagi mavijud transport infratuzilmasi biznesning
rivojlanishi uchun ijobiy ta'sir giladimi?

3. Mamlakatdagi mavjud ilmiy tadgiqot ishlar tizimi va tajriba

izlanishlar biznesning rivojlanishini ta’minlab bera oladimi?
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4. Mamlakatdagi milliy mahsulotlarning dunyoning eng vaxshi
mahsulotlaridan golib ketish farqi sezilarlimi?

5. Biznesning texnologik xavf-xatar ehtimoli sezilarlimi?

Bozor sharoitlari

Bozor salohiyati

|. Mahsulotni kuzlangan xaridorlarga sotishda, shu xaridor-
Jarning boshqa xaridorlarga nisbatan ulushi kattami?

2. Shu ulushning o‘zgarish tendensiyasi ijobiy ta'sir giladimi?

3. Iste’molchilarning bitta sotuvchiga bog‘lanib golganlik dara-
jasi yugorimi?

4, Bozordagi eng tor segment eng keng segmentdan keskin
darajada farq giladimi?

5. Bozorning reklamaga moyiligi kuchlimi?

Bozor tuzilmasi

1. Lokal-konsentratsiyalashgan bozor (juda chegaralangan
jo'g'rofik maydonda kam turdagi iste’molchilarga maxsuslashish)?

2. Lokal-diversifikatsiyalashgan bozor (juda chegaralangan
jo'g rofik maydonda ko'p turdagi iste’molchilarning mavjudligi)?

3. Global-konsentratsiyalashgan bozor (cheklanmagan jo'g'-
rofik maydonda kam turdagi iste’'molchilarga maxsuslashish)?

4. Global-diversifikatsivalashgan bozor (cheklanmagan jo'g'-
rofik maydonda turli xil turdagi iste’molchilarning mavjudligi)?

5. Global bozor (barcha turdagi iste’molchilarning chek-
Japmagan jo'g rofik maydonda mavjudligi)?

Bozorning voshi

1. Bozor tug'ilish bosgichidami?

2. Bozor rivojlanish bosgichidami?

3. Bozor yetuklik bosgichidami?

4. Bozor gisgarish bosgichidami?

5, Bozor yemirilish bosgichidami?

Talab elastikligi

I Bozordagi narxning o'zgarishiga iste’molchining xulg-atvori-
ning javob berish darajasi kuchlimi?

2. Bozordagi talabning doimiy elastiklik darajasi yugorimi?

3, Bozordagi talabning o'zgaruvehan elastiklik darajasi yugo-
rimi?
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4. Talabning elastikligi hayot sikli bosgichiga sezilarli darajada

bog‘ligmi?

5. Mavijud bozordagi talab elastikligi makur bozor bilan qo‘shni

bozorlardagi elastiklikdan ko'p farg giladimi?
Bozor muvoffariyatining asosiy omillari (MAO):
1. MAO orasida hozirda mavjud bo‘lmagan, lekin tashqi

sharoitlarning ijobiy ta’siri ostida paydo bo‘ladiganlari ham uchray-

dimi?

2. MAO orasida hozircha bizda mavjud bo‘lmagan farglanuvehi

gobiliyatlar bormi?
3. MAO orasida korxonada hozircha mavjud bo‘lmagan, lekin
mikrosharoitlar ta’sirida shakllanuvchi omillar bormi?
4. MAO orasida bizning korxonada mavjud bo‘lgan holatlarga
nisbatan kuchli omillar mavjudmi?
5. MAO orasida korxona ochig oydin konikiara olmaydiganlar
ulushi kattami?
Tarmoglararo sharoitlar:
Tarmogda ragobatning tuzilmasi va dinamikasi
1. Ragobat tuzilmasi ko'prog sof ragebatga tegishlimi?
’ i Ragobat tuzilmasi ko'proq monopolistik ragobatga tegish-
imi?
3. Ragobat tuzilmasi ko'prog oligopoliyaga tegishlimi?
4. Ragobat tuzilmasi ko'prog monopolivaga tegishlimi?
5. Butunlay yangi tarmogda ragobat muhiti mavjudmi?
Tarmogdagi kutilayotgan ragobatchilik xavf-xatari
1. Tarmogga kirib kelishda ishlab texnologik-ishlab chigarish
to'siglar yugorimi?
‘ 2} Tarmogga kirib kelishda moliyaviy-igtisodiy to'siglar yugo=
rimi?
3. Tarmogqga kirib kelishda marketing to'siglari yuqorimi?
4. Tarmoqgda amaldagi «o'yinchilarsning soni mavjud bo'lgan
ragobatchilarning soniga nisbatan yugorimi?
5. Tarmogqa barcha mavjud ragobatchilarning kirib kelishi
sharoitida korxona raqobatchilik holatlarining keskin yomonlashuv
ehtimoli kattami?
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Iste’molchilarga bogliglik:

1. Iste’molchilar katta tanlov imkoniyatiga egami?

2. Iste’molchi korxona mahsuletini aniglash ehtimolining dara-
jasi yugorimi?

3. Iste’molchi korxona mahsulotini anglagan tagdirda uni ino-
batga olish ehtimoli yugorimi?

4. Iste’'molchi korxona mahsulotini anglagan taqdirda uni sotib
olish imkoniyatining ehtimoli yugorimi?

5. Iste’molchi korxona mahsulotini sotib olish imkoniyanini
ko'rib chigishda o'z xaridini shu korxonaga garatish ehtimoli
vugorimi?

Yerkazib beravchilarga bogliglik:

1. Korxona tomonidan ishlab chigarilayotgan mahsulotning
narxi vetkazib berish giymatidagi ulushidan kattami?

2. Yetkazib beruvchini tanlash paytida korxonaning erkinlik
darajasi yngorimi?

3. Yetkazib berishda vetkazib beruvehi ishlab texnologik-
chigarish shartlari ustidan so°z o‘tkaza oladimi?

4. Yetkazib berishda yetkazib beruvehi moliyaviy-igtisodiy
shartlari ustidan so‘z o'tkaza oladimi?

5. Korxona yetkazib beruvchi ustidan nazorat o'rnata oladimi?

Tovar-o‘rnini bosuvehi mahsulotlarini ishfab chigaruvchilar
hosimi:

I. Korxonaning iste'molchi mahsuloti byudjetida ornini
bosuvehi mahsulotlarga sarflangan xarajatlarining nisbiy o'g'irligi
kattami?

2. Tovar-o'rmini bosuvehi ishlab chigaruvehilarning texnologik
ishlab chigarish borasida korxonaga nishatan ustunliklarga egami?

3. Tovar-o'mini bosuvehi ishlab ehigaruvchilar bozoming yoshi
borasida ustunliklarga egami?

4. Tovar-o'mini bosuvehi ishlab chigaruvchilar tarmogning
ilmiy-texnologik rivoji borasida ustunliklarga egami?

5. lste’'molchilarning tovar ornini bosuvehi mahsulotlarga
qizigishi kattami?

Korxona strategik maydonda egallab turgan holatlarga nisbatan
o'z biznesi uchun mos xulg-atvorini shakllantiradi, o*natadi.
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Tadgiqotlarning ko‘rsatishicha, bunday xulg-atvorini shakllantiris
to‘qgizta bo‘ladi.
— biznesning chegarallangan daromadini ta’minlash;
— korxonaning belgilangan biznes turida o'z ustunligini tasdig
lash; _
— korxonaning belgilangan biznes turida yetakcehilik holatlar
saqglab golish;
— ishlab chiqarish-savdo operatsiyalarda maksimal samal
dorlikka erishish;

— korxona tomonidan tanlab olingan bozor segmentida
chilikni ornatish: "
— tanlov asosida biznes turning o‘sishini ta’minlash;

; ishlab chigarilmaydigan xarajatlar va yo*gotishlarni ka
tirish.




XULOSA

Korxonaning strategik holatlari makrosharoitlar, mikrosha-
roitlar, bozor sharoitlari va tarmoglar sharoiti darajasining biznes
g'oyaga taallugliligi bilan aniglanadi.

Strategik holatlarning fazosi 36 ta sohaga bo‘lingan bo'lib,
har bir sohada biznes sharoitlarning, missiyalarning va strategik
alternativalarning nisbiy tengligi kuzatiladi. Strategik maydon nisbiy
ravishda to'rtta maydonchalardan tarkib topadi. Bitta kvadrantdan
ikkinchisiga o'tish paytida komona xulg-atvorining radikal o*zga-
rish jarayoni kuzatiladi.

Strategik sharoitlarning auditi har taraflama tahlil javoblariga
tayangan holda, korxonaning holati uning bozori, faoliyat tarmog'i,
shu bilan birga biznesning makromuhitini belgilab beruvchi tashgi
sharoitlardan kelib chigib o‘rzaniladi. Bunda, tahlil obyekti, kelgan
axborotning hagiqgiyligi vagtincha va jismoniy imkoniyatlardan
kelib chigib, turli xil usullar va modellar go*llanilishi mumkin va
zarur hisoblanadi.

Nazorat wchun savollar va festlar

I Asosiy strategik shart-sharoitlarni sanab bering?

2 Makrosharoitiarga, mikrosharoittarga nimalar kiradi?

1. Steategik holatlar tarmoglaring tavsifing berib o'ting.

A4 Strateptk shart-sharoitlarning cuditi ganday o ‘thazitadi.

5 Agressiv holatlarning xarakteristikasing beril o'ting (vetakehi, agressor,
miasteritkka nomzod, avioritet, wmid, hamkash, tekshirib ko ‘nivehi, muwammo
fug ‘diruvelii bola),

Konservaiiv holatlarga ganday fiolatlar kiradi?

L Ba i bir konservativ holatlorning xususivatlorin aytib bering (zigna ritsor,
o sinikilar yonida begona, mushium, o'ria sinf, tasqara o'rdakcha,
xutorvanlik, lyumpen, Blek Diek).

& Himoyalamevehi holatlarga ganday holatlar kiradi?
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9 Ba’zi bir himoyalanuvchi holatarning xususivatlarini ayfib
tieik murda, qurug varag, flyuger, guticha, loli, sog iladigan

10. Ragobat holatiarsa qanday holadar kiradi?

11. Ba'zi bir ragobat holatlarning xususivatlarini aytib bering r
Chichikav, don Kixot, pilla, iruten o'sib keluvchi aviod, stajer, it)

12, Zade tomonidan taklif gilingan keltirilgan izollash usulining
nimadan iborat?




TESTLAR

1. Biznes g'oya nima?

a) ma’lum bir biznes turini boshqa biznes turlaridan ajratuvchi
anig magsad tavsiyanomasi;

b) xo‘jalik yurituvchi subyektlarning musobagalashuvi;

¢) o‘rta muddatli moliyaviy reja;

d) to"g'ri javob yo'q.

2. Korxonaning strategik holatlari ganday sharoitlar bilan
aniglanadi?

a) biznes g'oya, makrosharoitlar. mikrosharoitlar, tarmog-
lararo va bozor sharoitlari;

b) gonunlar;

¢) rahbariyatning qarorlari

d) to'g'ri javeb yo'q.

3. Makrosharoitlarga nimalar kiradi?

a) ijtimoiy, sivosiy, igtisodiy va texnologik sharoitlar;

b tadbirkorlikni go‘llab-quvvatlashga doir shart-sharoitlar;

¢) kredit berish shart-sharoitlari;

d) to'g'n javab yo'q.

4. Mikrosharoitlarga nimalar kiradi?

a) ishlab chigarish-texnologik, moliyaviy-igtisodiy, boshqaruy
tizimi, sotish (marketing) tizimi;

b) ijtimoiy, siyosiy, iglisodiy va texnologik sharoitlar;

¢) tadbirkorlikni qo'llab-quvvatlashga doir shart-sharoitlar;

d) kredit berish shart-sharoitlari;

5. Tarmog sharoitlarga nimalar kiradi?

a) larmogning ragobatli muhit tuzilmasi va dinamikasi,
raqobatning xavi-xatari, iste’molchilar, yetkazib beruvchilar va
mahsulot o' rini bosuvehi ishlab chigaruvchilarning holati;

b) ijtimoiy, siyosiy, igtisodiy va texnologik sharoitlar;

¢) tadbirkorlikni go‘llab-quvvatlashga doir shart-sharoitlar;

d) to'g'ri javob yo'q.
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niladi?

rishda;

baland;

baland;

6. Bozor sharoitlarga nimalar kiradi?
a) bozorning hajmi (salohivati), voshi va tuzilmasi, biznes
g'oyaning salohiyatli segmenti, talabning elastikligi, bozoi
omadining asosiy ko‘rsatkichlari;

b) tarmogning raqobatli muhit tuzilmasi va dinamikasi;
¢) tadbirkorlikni go‘llab-quvvatlashga doir shart-sharoitlar;
d) to‘g'ri javob yo'q.

7. Keltirilzan izohlash wsuli kim tomondan kashf etilgan?
a) Zade;

b) Myuller;

¢) Adam Smit;

d) Ibn Sino.

8. Keltirilgan izohlash usuli ganday sharoitlarda qp-‘ﬂ'&;.n.

a) korxonaning ichki sharoitlarning holatini keltirib chlqamhdﬂ'
b) korxonaning tashqi shareitlarning holatini keltirib chiqa-

c) tadbirknriik faoliyatini amalga oshirishda;

d) to'g'ri javob yo'g.

8. Bozorning salohivati ganday xususivatlarga ega boladi?

a) juda katta, katta, katta bo‘lmagan, kichik, juda kichik;

b) juda ijobiy, ijobiy, ko'prog ijobiy bo‘lmagan. ijobiy
bo‘lmagan, o'ta ijobiv bo‘lmagan:

¢) korxonaning tashqi sharoitlar holatini keltirib chigarishda;
d) 1o'g'ri javob yo'q,

9. Bozor tuzilmasi qandeay xusustvatlarga ega bo'ladi?

a) juda katta, katta bo'lmagan, kichik, juda kichik;

b) juda ijobiy, ijobiy, ko'prog ijobiy bo‘lmagan, ijobiy bo'l-
magan, o'fa fjobiy bo‘lmagan;

c) yetilish, o'sish, tugtilish, to‘vinish, gisqarish, yemirilish;
d) juda past. past, baland va past bo‘lmagan. baland va juda

1 Bozorning yoshi ganday xususiyatlarga ega boladi?

a) yetilish, o'sish, tug'ilish, to'yinish, qgisqarish, yemirilish;
b) juda past, past, baland va past bo‘lmagan, baland va juda
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c) juda ijobiy, ijobiy, ko'prag ijobiy bo‘lmagan, ijobiy
bo‘lmagan, o‘ta ijobiy bo‘lmagan;

d) to'g'ri javob yo'q.

11. Talabning elastikligi ganday xususiyatiarga ega boTadi?

a) juda past, past, baland va past bo‘lmagan, baland va juda
baland;

b) juda ijobiy, ijobiy, ko'prog ijobiy bo‘lmagan, ijobiy
bo‘lmagan, o‘ta ijobiy bo‘lmagan;

¢) to'g’ri javob yo'g.

d) vetilish, o'sish, tug'ilish, to‘yinish, gisqarish, yemirilish;

12. Ragobating tarmogdagi tuzilmasi va dinamikasi ganday
xususivatlarga ega bo'ladi?

a) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo‘lgan, ko‘prog
kuchli bo'lgan, kuchli, juda kuchli;

b) juda past, past, ko‘prog past va baland bo‘lgan, baland,
| juda baland;
: ¢) o'ta ijobiy, ijobiy, ko'prog ijobiy bo‘lgan, ko'prog ijobiy
bo'lmagan, ijobiy bo‘lmagan. o'ta ijobiy bo‘lmagan;

d) to'g'ri javob yo'q.

13, Iste molchilar iste molchilarning holatlari ganday xususivat-
larga ega bo'ladi?

a) juda past, past, ko‘prog past va baland bo'lgan, baland,
juda baland;

b) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo’lgan, ke‘prea
kuchli bo*lgan. kuchli, juda kuchli:

¢) o'ta ijobiy, ijobiy, ko'proq ijobiy bo'lgan, ko'prog ijobiy
bo'lmagan, ijobiy bo‘lmagan, o'ta ijobiy bo‘lmagan;

d) to'g'ri javob yo'q.

14, Yetkazib beruvchilarga beruvehitarning holatlari qanday
sususivatlarga ega boladi?

a) juda past, past; ko'prog past va baland bo'lgan, baland,
juda baland; ,

h) o'ta ijobiy. ijobiy, ko'prog ijobiy bo'lgan, ko‘prog ijobiy
bo'Imagan, ijobiy bo‘lmagan, o'ta ijobiy bo‘lmagan;

¢) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo'lgan, ko*prog
kuchli bo‘lgan, kuchli, juda kuchli;
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d) to‘g'ri javob yo'q.

15. ljtimoiy sharoitlar ganday xususiyatlarga ega bo‘ladi?

a) o‘ta ijobiy, ijobiy, ko‘prog ijobiy bo‘lgan, ko'prog ijobiy
bo‘lmagan, ijobiy bo‘lmagan, o'ta ijobiy bo‘lmagan;

b) juda past, past, ko‘prog past va baland bo‘lgan, baland,
juda baland; _

¢) juda kuchsiz, kuchsiz, ko‘proq kuchsiz bo‘lgan, ko‘prog
kuchli bo'lgan, kuchli, juda kuchli;

c) lo'g'ri javob yo'q.

16. Siyosiy sharoitlar ganday xususiyatlarga ega bo‘ladi?

a) juda past, past, ko'prog past va baland bo‘lgan, baland,
juda baland;

b) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo’lgan, ko*progq
kuchli bo‘lgan, kuchli, juda kuchli;

¢) o'ta ijobiy, ijobiy, ko‘prog ijobiy bo‘lgan, ko‘prog ijobiy
bo‘lmagan, ijobiy bo‘lmagan, o'ta ijobiy bo'lmagan;

d) to'g'ri javab vo'qg.

17. Igtisodiy sharoitlar ganday xususivatlarga ega bo ladi?

a) o'ta ijobiy, ijobiy, ko‘proq ijobiy bo'lgan, ke'prog ijobiy
bo‘lmagan, ijobiy bo'lmagan, o'ta ijobiy bo‘lmagan;

b) juda past, past, ko'prog past va baland bo'lgan, baland,
juda baland:

¢) juda kuchsiz, kuchsiz, ko‘prog kuchsiz bo'lgan, ka‘proq
kuchli bo'lgan, kuchli, juda kuchli:

d) to'g'ri javob yo'q.

18. Texnologik sharoitlar ganday xususivatlarga ega bo'-
ladi?

a) juda past, past, ko'proq past va baland bo'lgan, baland,
Juda baland;

b) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo'lgan, ko'prog
kuchli bo'lgan, kuchli, juda kuchli:

c) to'g'ri javob yo'q.

d) o'ta ijobiy, ijobiy, ko‘prog ijobiy ba'lgan, ko'proq ijobiy
bo‘lmagan, ijobiy bo‘lmagan, o%ta ijobiy bo'lmagan.

19. [shlab chigarish-texnologik tizim qanday xususivatlarga ega
bo ‘ladi?
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a) biznes g'ovaga juda to'g'ri keladi, biznes g'oyaga to‘e'ri
keladi, biznes g'oyaga unchalik to'g'ri kelmaydi, biznes g‘oyaga
to'g'ri kelmaydi, biznes g'oyaga umuman to‘g'ri kelmaydi.

b) juda past, past. ko'proq past va baland bo‘lgan, baland,
juda baland;

¢) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo‘lgan, ko‘proq
kuchli bolgan, kuchli, juda kuchli;

d) to'g'ri javob yo'q.

20. Molivaviy-igtisodiy tizim ganday xususivatlarga ega bo‘ladi?

a) juda past, past, ko'prog past va baland bo'lgan, baland,
juda baland;

b) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo‘lgan, ko‘progq
kuchli bo‘lgan, kuchli, juda kuchli;

c) biznes g'oyaga juda to'g'ri keladi, biznes g'oyaga to'g'ri
keladi, biznes g'oyaga unchalik to'g'ri kelmaydi, biznes g'oyaga
to'g'ri kelmavdi, biznes p'ovaga umuman to'g'ri kelmaydi:

d) to‘g'ri javob yo'q.

21. Strategik holatlarning barcha hududlari nechta nisbiy
tarmoglarsa bo lingan boladi?

a) 30; b) 36;

c) 24; d) 28,

22, Swategik holatlar tarmoqlarining tavsifini aniglang.

a) agressiv, konservativ, himoyalanuvchi, raqobatli holatlar;

b) antingressiv, korporativ, hujumker, ragobatli holatlar;

¢) agressiv. konservativ, himoyalanuvehi, hujumkor holatlar;

d) aktiv. konstitutsion, hujumkor, ragobatli holatlar.

23. Agressiv holatlar turkumiga nimalar kiradi?

a) agressor, yetakehi, masterlikka nomzod, avtoritet, umid,
hamksab, tadgigodchi, muammo tug'diruvehi bola;

b) konservator, zigna ritsar, begonalar yonida o‘ziniki,
o'zinikilar vonida begona, mushtum. tasgara o'rdakcha, lyampen,
Bick Dijck;

¢) bankrot, tirik murda, qurug varaq, flyuger, quticha, lo‘li,
sog iladigan sigir;

d) tagdir taqozosi, Chichikov, Don Kixot, truten, o'sib
kelayotgan aviod, stajyor. il.
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24. Konservativ holatlar wrkmiga nimalar kiradi?

a) agressor, yetakchi, masterlikka nomzod, avtoritet, umid,
hamkasb, tadgiqodchi, muammo tug'diruvehi bola;

b) konservator, ziqna ritsar, begonalar vonida o‘ziniki,
o'zinikilar yonida begona, mushtum, tasgara o‘rdakcha, lyumpen,
Blek Diek:

¢) bankrot, tirik murda, quruq varag, flyuger, quticha, kol-
xozchi, lo'li, sog'iladigan sigir;

d) tagdir tagozosi, Chichikov, Don Kixot, truten, o'sib
kelayotgan avlod, stajyor, i,

25. Himoyalanuvchi holatlar turkmiga nimalar kiradi?

a) agressor, yetakchi, masterlikka nomzod, avtoritet, umid.
hamksab, tadgigodchi, muammo tug‘diruvehi bola;

b) konservator, zigna ritsar, begonalar yonida o‘ziniki,
o‘zinikilar yonida begona, mushtum, tasgara o‘rdakcha, lyumpen,
Blek Dijek;

¢) bankrot, tirik murda, qurug varag, flyuger, quticha, kol-
xozchi, lo'li, sog‘iladigan sigir;

d) tagdir taqozosi, Chichikov, Don Kixot, truten, o'sib
kelayotgan avlod, stajvor, it.

26. Ragobatli holatlar turkumiza nimalar kiradi?

a) agressor, vetakchi, masterlikka nomzod, avtoritet, umid,
hamkasb, tadgigodchi, muammo tug'diruvehi bola;

b) konservator, zigna ritsar, begonalar yonida oziniki.
o'zinikilar yonida begona, mushtum, tasgara o rdakcha, lyumpen,
Blek Djek;

c) bankrot, tirik murda, qurig varag, flyuger, quticha, kol-
xozehi, lo'li, sog‘iladigan sigir;

d) tagdir taqozosi, Chichikov, Don Kixot. truten, o'sib
kelayotgan avliod, stajyor, it.




IZOHLI LUG*AT

Adaptatsiya — insonning yoki korxonaning mavjud yoki
o'zgaruvchi sharoitlarga moslashish jarayoni.

Aktivlar — kompaniyaning har qanday ko‘rinishdagi mulki:
mashinalar va jihozlar, zaxiralar, bank qo'yilmalari va gimmat
gog‘ozlarga, patentlarga go'yilgan investitsiyalar.

Aylanma ishlab chiqarish londlari — ishlab chiqarishda
foydalaniluvchi mehnat predmetlari (xomashyo, materiallar, o‘rov
materiallari, ta’mirlash uchun ehtivot gismlar va hokazo). Har
bir ishlab chigarish siklida to'liq sarflanadi hamda korxonaning
aylanma mablag'lari hisobiga sotib olinadi.

Aylanma mablag‘lar — ishlab chigarish zaxiralari, tugallan-
magan ishlab chiqarish, tayyor mahsulot, yangi mahsulotni
o'zlashtirish xarajatlari, kelgusi davr xarajatlariga sarflanuvehi
korxona mablag'larining pul shaklida ifodalanishi.

Asosiy ishlab chigarish fondlari — mahsulot ishlab chigarishda
foydalaniluvehi mehnat vositalari (binolar, inshootlar, qurilma
va asbob-uskunalar, tranosport vositalari va hokazo). Ular uzoq
muddat xizmat korsatib. ishlab chigarish jarayonida o'zining
natural shaklini saglab qoladi hamda o'z giymatini eskirish
mabaynida asta-sckinlik bilan tayyor mahsulotga o'tkazadi. Kapital
go'yilmalar hisobiga to‘ldinladi.

Bankrotlik — sinish, fugaro, korxona, firma yoki bankning
mablag’ yetishmasligidan o'z majburivatlari bo‘yicha qarzlarni
to'lashga qurbi yetmasligi. Bankrotlikka uchrashning sabablari
tovar ishlab chigarishda giymat gonunining amal gilishi, ragobat
va inflatsiva bilan belgilanadi.

Balans — biron-bir holatning alohida tomonlarini tag-
qoslash va solishtirish yo'li bilan taysiflanuvchi ko*rsatkichlar
' L1Z1ml.
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Balanslashtirilgan portfel — bunda foyda olish, yangi mahsulot-
larni ishlab chigarish, ularni bozorga olib chiqish, bozordan
chigish, mavjud sotuv hajmi me’yorini muvozanatlashtirish kabi
vo'nalishlardan iboratdir.

Balans foydasi — korxonaning balansida aks ettiriluvchi
faoliyatning barcha turlaridan olinuvchi umumiy foyda migdori.

Biznes — daromad keltiradigan yoki boshqa nafl beradigan
x0'jalik faoliyati yoki tadbirkorlik tijorat ishlari bilan shug®ullanish,
pul topish magsadida biror ish bilan band bo‘lish. Biznes tovar
ishlab chigarish va uni sotish, xizmat ko‘rsatish. transport va
boshga sohalardagi facliyatdir, Biznes xo'jalik yuritish ko‘lamiga
qarab yirik, o‘rta va mayda turlarga bo‘linadi.

Biznes g oya ma’lum bir biznes turini boshqga biznes turlaridan
ajratuvchi aniq maggsad tavsiyvanomasidir.

Bog'lanmagan (oddiy) diversifikatsiya — bu korxona asosiy
faoliyati bilan to‘g‘ridan tug'ri bevosita alogaga cga bo‘lmagan
faoliyatni o'z ichiga oladi.

Boshqaruv riski (tavakkalchiligi) — u yoki bu darajadagi
noaniglik vaziyatida amalga oshirilinuvchi boshgaruy faoliyatining
xarakteristikasi, masalan axborotning ishonchli bo‘lmasligi yoki
etishmasligi ogibatida,

Venchur kompaniyalar katta zarar ko'rish chtimoli yuqori
bo‘lgan tadbirkorlik sohalarida tuziladigan riskli (xatarli)
firmalar,

Vertikal diversifikatsiya — bu korsona tarafidan eski mah-
sulotni ishlab chiqarish jarayonini o'z ichiga olgan texnologik
zanjirning ma’lum bosgich tarkibiga yangi ishlab chigarishni
Jjalb etishdir.

Vertikal kompleks — bu xo'jalik birlashmasi bo'lib, u bosh
kompaniyaning ishlab chigarish alogalarida va ushbu kompaniya
tasarrufiga kiruvchi korxonalar (filiallar) kapitalida qutnashishini
ko‘zda tutadi.

Global strategiya — hamma daviatlar uchun umumiy bo'lgan
strategiya, lekin ayrim sharoitlarning ehtiyoji natijasida har bir
bozor uchun unchalik katta bo'lmagan strategik o'zgarishlar ro'y

berishi mumkin.
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Global tarmoq bu shunday tarmogki, undagi ragobatchi
korxonalarning strategik holatlariga ma’lum bir jo'g'rofik va
milliy bozorlarda kuchli ta’sir ko*rsatuvchi umumiy holatdir.

Gorizontal integratsiya — bu bir ish faolivati maydonida
ragobatlashuvchi va ishlovehi korxonalarning o'zaro birikmasidir.
Ushbu integratsiyaning asosiy magsadi ma’lum ragobatchilarni
yutish yo'li yoki ularni to‘lig nazoratga olish vo‘li bilan firma
holatini kuchaytirishdir.

Diversifikatsiya — bu xo'jalik faoliyatining (ishlab chiga-
riluvchi mahsulot va xizmat turlarini, shuningdek, faoliyatning
jo‘g‘rofly maydonini kengaytirish) vangi sohalarini o‘zlash-
tirishdir.

Dividend — aksionerlik jamiyatiga tegishli daromadni bir gismi
bo'lib, uni har yili aksivadorlar orasida ularda mavjud bo‘lgan
aksivalarni turi va soniga garab tagsimlanadi.

Differensial mahsulot — agar iste’'molchilar turli firmalarni
mahsulotlarini biri biridan fargli deb hisoblasalargina bozor mah-
sulol bo'vicha differensiasiyalashgan deb hisoblanadi.

Differensiasiya strategiyasi — iste’molchilar uchun muhim deb
sanalgan hamda ragobatchilardan farg giluvehi mahsulotga oliy
toifadagi xususivatlarni mujjesamlashtirishdir.

Igtisodiy renta — bu foydali buyum yoki xizmat ishlab
chigaruvehini ishlab chigarishni tiklashi uchun kerakligidan
ortigeha olishidir ishlab chigaruvchini ortigchaligi sinonimi.

Igtisodiy foyda — bu jamgarma daromaddan birgalikdagi
harajatlarni ayirilishdan keyingi migdordir yoki firma egalariga
ularni foydalanadigan barcha ishlab chiqarish omillari to‘lovlarini
{o'laganlaridan keyin olingan daromaddir,

Hmiy-texnik salohiyat — mamlakatdagi fan, texnika va muhan-
dislik ishlarining rivojlanish darajasi, jamivatning fan-texnika
mugammolarini hal gilish uchun mavjud resurs va imko-

' nivatlarining umumiy tavsifnomasi.

Investitsiya (kapital kiritish) — xususiy sekior va davlat ichida
va xorijda turli igtisod tarmoglariga yoki gimmatbaho qog'ozlariga
kapital mablag'larni uzoq muddatga kiritilishi.
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Investitsion siyosat — kapital go‘yilmalarning eng |
yo'nalishlarini tanlash, igtisodiyot samaradorligini osh
sarflangan har bir so*mga mahsulot o'sishi va milliy daroma
eng yuqori ko'rsatkichlariga erishish.

Innovatsiya — jamiyat rivojlanishi bilan o*zgarib boruvchi i
ehtiyojlarini gondirishga oid vangiliklar, ularni yvaratish, targe
va foydalanish jarayoni majmuasi.

Infratuzilma — sanoat (yoki biron-bir boshga) ishlab chiga
hamda aholiga xizmat ko'rsatuvehi xo'jalik tarmoglari majmu
Transport, aloga, savdo, moddiy-texnik ta’minot, fan, ta’lim,
sog'ligni saglashni o'z ichiga oladi. _

Indekslash — igtisodda narxni o' tacha saviyasini o‘zgarish
bog‘langan holda ish haqini va boshqa daromadlarni tuzatish®
tizimi.

Injiniring — bu loyihalarni texnik ishlab chiqarishi, smetalar
tuzilishi, ba’zida esa loyihani molivaviy va ckologik asoslanishi va
bu sohadagi xizmat ko'rsatish faolivatidir.

Institutsional tahlil — loyiha tahlilining jihati yoki bo‘limi bo'lib,
o'zining magsadi ba'lib, tashkiliy, huqugiy, sivosiv va boshgaruv
s;i:l:]arini gamrab oladi hamda ular doirasidagi anig loyiha amalga

adi,

Internatsionalizatsiya strategiyasi — kirishdagi to‘siglarni
chetlab o'tish va sezilarli darajada qulayliklami ishlatish imko-
niyatiga ega bo'lish magsadida xorijda ishlab chigaruvehi va xizmat
ko‘msatuvchi korxonalar ochish orqali yangi va xorijiy bozorami
egallash.

. Iste’molchilar narxi indeksi — o'rtacha oilalar tomonidan
itse’mol qilinadigan tovar va xizmatlar narxini asos qilib olingan
davrga nishatan o‘zgarishini o'rtacha saviya ko'rsatkichi.

_ Ichki nazorat mexanizmlari — bu mexanizmlar firmani ichida
Joylashgan bo'lib, firma boshqaruvchisini foydani iloji boricha
ko*paytirishga undaydi. Ular boshqaruvning umumiy chizmasini,
huquqga cgalik gilish kurashini va unumdorlikga asoslangan hag
to'lash tizimini o'z ichiga oladi.

Ishlab chigarish quyvati — asosiy ishlab chigarish va aylanma
fondlar, shuningdek, moliyaviy resurslardan iloji boricha to'lig
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va ogilona foydalangan holda ishlab chigarish mumkin bo‘lgan
mahsulotning maksimal hajmi.

Ishlab chigarish rentabelligi — umumiy (balans) foydaning
asosiy ishlab chigarish fondlari va nermalashtiriluvchi aylanma
mablag*larming o*rtacha yillik giymatiga nisbati sifatida aniglanuvchi
ishlab chigarish samaradorligi ko'rsatkichi.

Eshlab chigarish tuzilmasi — korxonaning mahsulot ishlab
chiqarish jarayonida bevosita yoki bilvosita ishtirok etadigan ishlab
chigarish bo‘linmalari — ishlab chigarish uchastkalar, xizmat
ko'rsatish xo'jaligi alogalarining yig‘indisi.

Ishlab chigarishni ixtisoslashtirish — yirik korxonalarda
texnologiya va tuzilmasi bir xil bo‘lgan mahsulotlarni ommaviy
ravishda ishlab chigarish.

Ishiab chigarishning diversifikatsiyasi — bir tomonlama,
ko'pincha bitta mahsulotga asoslanuvchi ishlab chigarishni keng
nomenklaturada tayyorlanuvehi mahsulotlarga asoslangan ishlab
chiqarishga o'tkazish.

Itlar — bozoming o'sish sur’atlari va biznes birlikning bozordagi
nishiy ulushi past bo*lgan holat.

Iqtisodivotni diversifikatsiya gilish — korxona va tarmoglar
faoliyat sohalarini kengaytirish, mahsulol va xizmat turlarini
vangilash, vangi o‘zak tarmoglarni barpo etish igtisodiyotning
muhim tarmoglarini rivojlantirish.

Iqtisodiyotni medernizatsiya gilish — igtisodiyot va uning
vetakehi tarmoglariga eng zamonaviy yuqori texnologik
uskunalar, ilmiy yutuglar va ilg'or innovatsiya texnologiyalarini
jadal tatbiq ctish.

Iqtisodiy tahlilning maqsadi — foyda va rentabellik ko'rsat-
kichlari dinamikasini chugur o'rganish va tahlil gilish asosida
ularni yanada ko' paytirish va oshirish imkoniyatlarini aniglashdan
iborat.

Igtisodiy-moliyaviy nafijalar — korxona facliyatining pirovard
natifasin ifodalovehi ko'msatkichlar majmuasi.

Korporativ strategiya — komonani bir butunlik sifatida ko‘rsa-
tuvehi strategiva (bir necha faoliyat turi bilan shug‘ullanuvehi
korporatsiya).
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Biznes strategiyasi — biznesning har bir turi uchun belgilz
strategiya.

Funksional strategiya — marketing, ishlab chiqarishni 1a
etish, moliya, investitsiya va kadrlar borasida ma’lum strategiy

Kapital — bu turli ma’nolarda ishlatiladigan atamalardir:
1) Inson tomonidan yaratilgan tovar va xizmatlar ishlab
chigiladigan resurslar. (Investitsion tovarlar ishlab chigarish vosi-
talari). 2) Daromad olish magsadida u yoki bu faoliyat sohasidagi
ishbilarmonlik operatsiyalarida (ishlab chigarish, savdo va
boshqalar) ishlatiladigan asosiy vositalar va pul resurlarini birligi.

Kvazintegratsiya — xususiy mulkchilik hugugiga o‘tmagan
holda integratsiyaga qiziquvchi kompaniyalar orasida uyushmaal
tashkil ctish. Ko*pincha bunday turdagi integratsiya mtcgralsl)"ﬂ'
lashuy yo'nalishiga cga va ishlab chigarish zanjiridan o’rin olgan
korxonalar tarafidan amalga oshadi.

Kirishdagi to'siglar yangi raqobatchilar uchun tarmogga
(bozorga) kirib kelishga to‘sqinlk giluvchi omillar.

Konglomerat bir egalik giluvchiga garashli bitta bir yoki undan
ko‘prog kompaniyalardan tashkil topgan guruh.

Konsern — turli tarmoglardagi mustagil korxonalarning ishtirok
etish tizimi, qo‘shma tadgiqotlar, patent-litsenziya kelishuvlari,

moliyalashtirish, ishlab chigarish hamkorligi vositasida birlashuvi,

Korxonaning portfeli — bu korxonaga garashli mustagil xo‘jalik
bo'linmalarining  (biznesning strategik birliklari) majmuyidir.

Korxonaning raqobathardoshligi — korxonaning muvafaqqiyath
ragobat kurashini olib borish gobiliyati.

Kredit diversifikatsiyasi — kredit sifatida beriladigan mablag'lar
xavl-xatarini kamaytirish va yuqori foyda olish magsadida turli-
tuman obyektlar o'rasida tagsimlanishi.

Qisman integratsiya — bu holatda mahsulotning ma'lum bir
gismi korxonada ishlab chiqariladi, qolgan qismi boshga koro-
nalardan sotib olinadi.

Qo‘shilgan qiymat — ishlab chigilgan tovar va xizmatlar
giymatlari bilan va o'rtaligdagi iste'mol giymati oralig*idagi material
Xarajatlari, amortizatsiya ajratmalari va go'shma xarajatlar bilan
farglidir. U sotilgan mahsulot giymati bilan uni ishlab chigarilishiga
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sarflangan harajatlar ayirmasi bilan aniglanadi. Xarajatlarga ishchi
kuchining giymati go'shilmaydi.

Qo‘shilgan xarajatlar — shartli hisoblangan xarajatlar bo'lib,
ular omil egasi uni optimal tarzda ishlatmasligi ham mumkin.
Masalan, xususiy mulk cgasini vaqtida ishontirilgan harajatlar,
agar u o'z vagtini xizmatchilarni qabul qilish bilan emas, balki
biznesni harakatlantirish uchun ishlatsa, bu ular uchun imko-
niyatni boy berish bilan barobardir.

Qo*shilish — bu ikki yoki undan ortiq kompaniyalar kapitalini
bitta kompaniyaga birlashtirish orgali kelishuvga erishish; odatda
hajm jihatidan bir-biriga yagin korxonalar orasida tuziladi va
do'stona xarakteriga egadir.

Qo‘shma korxonalar — odatda alohida tashkiliy tuzilmalar
bo‘lib, har bir ishtirokehi ma’lum bir investitsiya sarflashi talab
gilinadi.

. Strategik magsad — kompaniyaning o'z missiyasiga erishish
uchun amalga oshuvehi uzog muddatli natija hisoblanadi.

PEST tahlil — korxonaning tashgi muhit omillari bo’lmish
sivosiy (political), igtisodiy (economical), sotsial (social) va
texnaologik (technological) omillar tahililidir.

SMART xarakieristikasi — Specific (aniq, ravshan), Measu-
rable (o'lchamga ega), Achievable (erishish mumkinligi), Related
(o'zaro alogada bo'lish). Time-bound (vagt shkalasi) so*zlaming
bosh harflaridan tuzilgan.

G. Minshergning 5P strategiya tushunchasi — Plan (reja),
pattern (andoza), position (holat), perspective (istighol). ploy
(chalgitish manevri) so'zlaring bosh harflaridan tuzilgan.

Mahsulot (texnologiyaning) hayot sikli — bu mahsulotning
hozordagi hayotga layoqatlilik xususivatiga ega bo'lgan va korxo-
paning innovatsion magsadlariga erishishni ta'minlovehi ma’lum
vagl oralig'i.

Mahsulot ishlab chiqarish va sotish xarajatlari — mahsulot
ishlab chigarishda foydalaniluvchi tabiiy resurslar, xomashyo va
materallar, yogilg'i va energiya, asosiy fondlar va mehnat resurs-
Juri, shuningdek, mahsulot ishlab chigarish va sotishning boshga
xarajatlarining giymat baholari.
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Mahsulot rentabelligi — mahsulot sotishdan olingan foyda
mahsulot tannarxiga nisbati (foizlarda) sifatida aniglanuvchi is
chigarish samaradorligi ko‘msatkichi.

Mahsulotning yashash davri — mahsulot hayotining be:
bosgichinining almashinish davri: ishlab chigish, ishlab chig;
bozorga chiqish, o'sish, bozorning to‘yinishi va ma'naviy eski

Missiya — tashkilotning gipermagsadi yoki «magsadn
shunday shakliki, ma’lum biznesni boshqa unga o‘xshash
korxonalardan farqini osongina ko‘rsatadis.

Moliyaviy xolding — bu moliyaviy kompaniyalaming maxsus
turi bo‘lib, aksiyalarni nazorat paketini go'lga kiritish orqali.
birlashuv tasarrufiga kiruvchi korxonalar faoliyati ustidan nazorat
va boshqarish uchun tashkil gilinadi.

Moliyaviy-sanoat guruhi — bu moliviy tarafdan bir-biriga
bog'liq karxonalar guruhi bo'lib, o'z ichizga umumiy masalalarni
yechish magsadida tashkil gilingan. maxsuslashgan moliyaviy
institutlarni gamrab oladi,

Monopollashgan ragobat — Bozorda bitta yirik korxonaning
bir xil tovar bo*yicha yuz foiz ishlab chigarib, sotishda o'z nazorati
va hukmronligini o' tkazishi.

Muammo tug‘diruvehi bolalar — bozorning o'sish sur'atlari
iu?ori va biznes bidikning bozordagi nishbiy ulushi past bo'lgan

olat.

Oligopollashgan raqobat — ma'lum darajada chegaralangan
bo'lib bozordagi tovarni ishlab chigarish va sotishda ozchilikni
tashkil qiladigan bir gancha yirik korxonalarning ishtiroki.

Portfelli tahlil — bu eng katta daromadli, istigholli yonalish-

larga investitsiya qilish va samarasiz loyilarni gisgartirish (to*xta- L,
tish) magsadida korxona o'zining xo'jalik faoliyatini baholashga
yordam beruvchi usuldir, 1

Portfelli strategiya — xo'jalik yuritishning muhim zonalar '
strategiyasini umumlashtirish hamda shu asosda korxonaning turli
faoliyat yo'nalishlarini ya'ni, foyda olish, bozorga vangi mah-
sulotlarni ishlab chigarish va olib chigish, bozordan ketish, mavjud
sotuv hajmi me yorini balanslashtirish kabi vo'nalishlarini samarali
balanslashtirish tushuniladi.
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Raqobat — xofjalik yurituvehi subyektlaming (ragobatchilar-
ning) musobagalashuvi bo'lib, bunda ulaming mustaqil harakatlari
ulardan har birining tovar voki moliya bozoridagi tovar muoma-
lasining umumiy shart-sharoitlariga bir tomonlama tartibda ta’sir
ko‘rsatish imkoniyatini istisno etadi yoki cheklaydi.

Ragobatbardoshlik — o'z faoliyatini bozor munosabatlari
sharoitida amalga oshirish va bunda ishlab chigarishni ilmiy-
texnik jihatdan takomillashtirish, xodimlamni rag‘batlantirish va
mahsulot sifatining yugori bo‘lishini ta'minlashga yetarli bo‘lgan
foyda olish.

Ragobat ustunlildari — bu mahsulot yoki korxona belgisining
shunday xususiyatlariki, bu xususiyatlar orgali korxona o‘zining
bevasita ragobatchilari oldida yaggol ustunlikka ega bo'ladi.

Sinergizm (sinergiya) — bitta xo'jalik tasarrufida ikki yo undan
ortiq korxonalarning birlashishi natijasida paydo bo‘ladigan
strategik ustunliklar.

Strateg — bu strategik garor gabul giluvchi shaxslar bo'lib,
ular butun korxonani barbod gilish voki omadga erishishni
ta minlavehilaridir,

Strategik alyanslar — bu vaqtinchalik asosda mustagil
korxonala guruhini tashkil etish bo'lib, bir-birlari bilan zamonaviy
informatsion texnologivalar orgali bog'langan ular hamda o'z
resurslarini va kuchlarini  ijobiy bozor vaziyatidan samarali
fovdalanish magsadida birdashtiradilar.

Stratepik menejment jarayoni — tashkiliy atrof~muhitning mu-
akkabligi va o'zgaruvchanligi sharoitida korxona oldiga qo‘yilgan
magsadlarga erishish nchun, ketma ketlikdagi choralarning
majmuyi ba'lib, bu jarayon orgali korxona o'z salohiyatini optimal
darajada ishlatish va tashgi atrof-muhit o'zgarishlariga moslashish
imkoniyatiga ega bo‘ladi.

Stagnalsiya — yarim yildan ko'p bo‘lgan muddatda ishlab chi-
qarishning pasayishi yalpi milliy mahsulotni o'sishi nolga tengligi
voki pasayishi bilan xarakierlanadi.

Stratepik nazorat va fartibga solish — korporatsiya erishgan
holatining tahlili va baholash jarayoni ba'lib, pirovardida strategik
magsadlarga to'ligrog erishishni tashkil etishdan iborat,
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Strategik rejalashtirish — korxonaning strategik holatlarin tahlil
qilish orgali korxonaning strategiyasini aniglab olish jarayoni bo'lib,
bunda ragobatbardoshlik afzalliklarini meliyalashtirish va rivoj-
lantirish, unga erishish va saglab qgelishga olib keluvchi ichki va _
tashgi omillar tadgiq gilinadi. :

Strategik tashkillashtirish — korporatsiyani tanlagan strate-
giyasini nisbatan to'liq va samarali bajarilishini taminlashni tashkil
etishga moslashuv jarayonidir.

Strategik alyanslar — bu vagtinchalik asosda mustagil
korxonalar guruhidan iborat bo'lib, ular bir-birlari bilan za-
monaviy informatsion texnologiyalar orqali bog‘langan hamda
o'z resurslar va kuchlaridan samarali foydalanish magsadida
birlashganlar,

Strategiya — korxonaning resurslarini tagsimlash va nazorat
gilish orgali belgilangan uzog muddatli magsadiarga erishi uchun
zarur bo'lgan amallarning umumlashtiruvehi majmuyidir.

Sog‘in sigirlar — bozomning o'sish sur'atlari past va biznes
birlikning bozordagi nisbiy ulushi yugori bo’lgan holat.

Subsidiyalar — bu daviatni ishlab chigaruvchilarga gaytaril-
maydigan yordamidir. Bu yordam bevosita pul mablag'ini ajratishi
(grantlarni) va davlal operatsiya xizmatlariga, solig imtivozlari va
qgizigtirishlari investitsiyalar shaklida bo‘lishi mumkin.

SWOT tahlil ~ kompaniyaning kuchli va kuchsiz tomonlari,
salohiyatli bozor imkonivatlari va xavilarni taggoslashga asoslana-
digan tahlildir,

Tahiiy yakka hokimlik — ma‘lum turdagi mahsulotni ishlab
chigaruvehi tarmog bo'lib unda yagona firma birgalikdagi tarmoq
hajmidagi mahsulotni boshqga ko'plab firmalarga garaganda kam
xarajatlar bilan ishlab chigarishi mumkin.

Takomillashgan ragobat — erkin bozorda juda ko'p subyekt-
larning bir xil mahsulotlar bilan bir xil mavqeiga ega bo'lgan
holda ishtirok etishi,

Tarmoq — strategik boshgaruvda ma'lum bir mahsulotning
barcha ishlab chigaruvchilari yoki sotuvchilarning majmuyi bo'lib,
ular birining o‘mini bosuvehi ma’lum bir turdagi yoki mahsulotlar
guruhini takhif gilishadi.
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Tarmoqning tashqi holati — tarmogdagi holatga tashqi omillar,
sharoitlar, kuchlar va subyektlaming tasiri.

Tashgi nazorat mexanizmlari — bu firmadan tashqarida joy-
lashgan mexanizmlar bo‘lib firma boshgaruvchisini daromadni
imkoni boricha oshirishga majbur qiladi. Ular o‘zlariga umumiy
bozor nazoratini, savdo bozoridagi ragobatni va bozordagi kapital
tomonidan gilinadigan taklifni intizomga chagiruvchi ta’sirini oladi.

Tashkiliy madaniyat — xodimlar o‘rtasida ulashiladigan gad-
rivatlar, me’yorlar, goidalar, urf-odatlar majmuyi.

Teskari integratsiya — korxona avvallari ta’minotchi tomoni-
dan amalga oshirilgan bir necha funksivalami o*ziga gaytarib olib,
xomashyo manbalari, ishlab chigarilgan butlovchi mahsulot va
varimfabrikatlar ustidan nazorat o‘matadi. Ushbu turdagi integ-
ratsivaning magsadi ahamiyatga ega bo'lgan strategik xomashyo
manbayini himoyalash yoki asosiy faoliyat uchun muhim bo‘lgan
yangi texnologivalarga kirish va ularni o'zlashtirishdan iborat.

Texnik-igtisodiy tahlil — texnika va fexnologiya hamda ishlab
chiqarishni tashkil etishga oid masalalarni har tomonlama va
chugur o' rganish, uning ishlab chigarish samaradorligini oshirishga
ko'rsatgan ta’sirini aniglashdir.

Texnik gayta qurollantirish — ishlab chigarish alohida uchast-
kalarining texnik imkoniyatlarni zamonaviy darajaga chiqarish |
jarayoni.

Tovar va materiallar zaxirasi — ishlab chigilgan, ammo hali
sotilmagan ishlab chigaruvehilar omborlaridagi va ko'tara savdoni
kutayotgan mahsulot.

Tovar va xizmatlar balansi — tovar va xizmatlar cksporti va
importi balansi (sayyohlik, transport va boshqalar) bo'lib, hisebot
davrini oxiridagi saldoni aks ettiradi.

To'lov halansi — jamgarma balans hisobi bolib, tashgi dunyo
bilan operatsivalar xulosasini ko*rsatadi. Kapitallar va davlat valyuta
yositalarining harakatini saldolari xorijga to'lanadigan jamg'arma
to' lovlar va xorijdan ishladigan to*lovlar ayirmasi sifatida aniglanadi.

To*gridan to'g'ri integratsiya — korxona avval distribyutorlar
tarafidan bajarilgan transport, servis xizmatlari, ta’minot kanallari
va firmaning asosiy faolivati bilan bog'liq boshga funksional
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