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Р.Г.Абдуллаева “Коммерция иши” фанидан Ўқув-услубий мажмуа. –
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Мазкур мажмуада “Коммерция иши” фанидан  ишчи ўқув дастури,
таълим технологияси, амалий машғулотлар учун масалалар тўплами, назорат
турлари учун тайёрланган топшириқлар вариантлари, тест саволлари, фандан
умумий назорат саволлари ва изоҳли луғат жамланган.

Ушбу ўқув-услубий мажмуа олий ўқув юртлари педагок ўқитувчилари
учун тавсия этилади. Шу билан бирга ўқув-услубий мажмуадан илмий
ходимлар, аспирант ва тадқиқотчилар ҳамда “Коммерция иши” фанига
қизиқувчилар фойдаланишлари мумкин.

Тузувчи:
ЎзМУ Иқтисодиёт факультети “Бизнесни бошқариш” кафедраси

ўқитувчиси Р.Г.Абдуллаева
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“ТАСДИҚЛАЙМАН”
Иқтисодиёт факультети декани

___________ проф.Ф.Т.Эгамбердиев

2011  йил 28 август     .

Коммерция иши фани бўйича
(фаннинг номи)

340000-Бизнес ва бошқарув таълим соҳаси
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Умумий ўқув соати –

Шу жумладан:

Маъруза –36

Амалий машғулотлар –48

Мустақил иш
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Фаннинг ишчи ўқув дастури Ўзбекистон Миллий университетининг
“Иқтисодиёт” факультети Илмий кенгашининг 2011 йил 28 августдаги “ 1 ”
-сон мажлисида муҳокама этилди ва маъқулланди.

5340400-Бизнесни бошқариш (тармоқлар бўйича) бакалавриатура
йўналиши ўқув дастури ва ўқув режасига мувофиқ ишлаб чиқилди.

Тузувчи:
Р.Г.Абдуллаева. ўқт.

(Ф.И.Ш. лавозими, даражаси ва илмий унвони)

Фаннинг ишчи ўқув дастури Иқтисодиёт факультети Илмий
кенгашининг 2011 йил 28 август даги 1 -сон қарори билан тасдиқланди.
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Маъруза мавзулари ва уларнинг қисқача мазмуни

Кириш. Курсни ўрганиш мақсади тижорат корхоналари фаолияти ва
уларни  ривожлантиришдаги ва миллий иқтисодиётни кўтаришдаги ролини
ва ўрнини аниқлашдан иборат. Фан талабаларда зарур аниқ иқтисодий
билимларни шакллантиришга қаратилган бўлиб, тижорат корхоналарини
бошқариш, уларда фаолият олиб бориш услублари, дастурлари билан
таништириш ва бу борада етарли кўникма хосил қилишдир.
Ушбу фан “Иқтисодиёт назарияси”, “Маркетинг”, “Менежмент”, “Корхона
иқтисодиёти” ва шу каби бошқа фанлар билан алоқадор.

Фан бўйича талабалар билимини баҳолаш мезонлари.
Коммерция  ишининг  мохияти , вазифалари ва ахамияти.

Коммерция иши тушунчаси ва унинг моҳияти. Ўтиш даврида  коммерция
ишини ривожлантириш  вазифалари ва ахамияти. Коммерция риски ва уни
камайтириш усуллари.Савдо коммерция структураси, уларнинг
кўринишлари, вазифалари, ташкилий  тузилиши. Савдо ташкилоти
коммерция фаолиятини тахлил килиш кўрсаткичлари системаси.

Коммерция фаолияти этикаси ва психологияси.Тижорат ходимига
бўлган шахсий ва касбий талаблар. Коммерсант- тадбиркор этикети.Тижорат
ходимининг шериклар билан ишбилармонлик  музокаралари ва уларни
тахлил килиш. Ишбилармонлик ёзишмаларидаги тижорат хатларининг
кўринишлари.

Тижорат ахборотлари ва уларни ҳимоя килиш.Тижорат ахборотлари
тушунчаси. Тижорат сири тушунчаси. Тижорат сирини химоя қилишни
таъминлаш. Коммерция ишида товар белгиларининг роли.

Савдода хўжалик алоқаларини ташкил этиш. Савдодаги хўжалик
алоқаларининг моҳияти. Савдода хўжалик алоқаларини бошқариш тартиби.
Мол етказиб бериш шартномасини тузиш ва бекор килиш.тартиби. Мол
етказиб бериш шартномасининг мазмуни. Савдо корхоналарининг товар
ишлаб чиқарувчилар билан бевосита шартномавий алоқалари ва уларнинг
самарадорлиги. Товарларга буюртмалар ва заявкалар бериш.

Товарларни улгуржи харид  этиш   бўйича коммерция  иши. Харид
ишининг моҳияти, мазмуни ва роли. Товарларни харид этиш бўйича
тижоратчи  шерикларни излаш ва ўрганиш. Улгуржи бозорлардан ва улгуржи
ярмаркалардан товарларни харид этиш. Мол етказиб берувчилардан
келаётган молларни ҳисобга олиш ва назорат қилиш.

Товарларни улгуржи ва чакана сотишдаги  коммерция иши.
Товарларни сотишдаги  коммерция ишининг мохияти, мазмуни ва аҳамияти.
Товарларни кўтарасига сотишни ташкил этиш.  Товарларни улгуржи сотиш
технологияси. Чакана савдо ташкилотларида товарларни сотишдаги тижорат
иши.

Биржа ва аукцион савдосини ташкил этиш.Биржа савдосининг
мохияти ва аҳамияти. Биржа савдосининг ривожланиши. Товар биржасини
ташкил этиш тартиби. Бошкарув органлари. Ўзбекистон  Республикасининг
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товар биржалари. Биржа операцияларининг иштирокчилари. Биржада савдо
операцияларини  ташкил этиш. Аукционнинг мохияти. Аукцион
савдоларининг ташкилий шакллари. Аукционни ўтказиш тартиби.

Магазинлардаги ва омборхоналардаги товар заҳираларини
бошқариш ва ассортиментни шакллантириш. Товарлар ассортименти ва
товарларнинг савдо номенклатураси тушунчаси. Улгуржи савдо
корхоналарида товарлар ассортиментини шакллантириш ва бошқариш
тартиби. Чакана савдо  корхоналарида савдо ассортиментини
шакллантиришнинг асосий омиллари. Магазинларда товарлар
ассортиментини қўйиш ва танлаш тамойиллари. Магазинлардаги товарлар
ассортиментини режалаштириш.Товарлар ассортименти барқарорлигини
таъминлашда товар захираларининг аҳамияти. Улгуржи савдо
корхоналаридаги ва магазинлардаги товар захираларини бошкариш.

Тижорат фаолиятида маркетинг ва рекламадан фойдаланиш. Ўтиш
давридаги  маркетинг назарияси ва амалиётининг тижорат ишидаги роли.
Чакана савдо корхоналарининг маркетинг қарорлари. Улгуржи савдо
корхоналарининг маркетинг карорлари. Реклама тушунчаси. Рекламанинг
товар бозорларидаги роли. Хориждаги реклама бизнеси. Реклама-ахборот
агентликлари ишини ташкил этиш. Реклама дастурларини тузиш. Реклама
иштирокчилари билан шартномалар тузиш. Реклама воситалари ва уларни
чакана ва улгуржи савдода кўллаш. Реклама матнлари тузишнинг асосий
принциплари. Реклама фаолиятининг самарадорлиги.

Экспорт-импорт операцияларидаги тижорат ишининг
хусусиятлари. Экспорт-импорт операцияларининг мохияти. Экспорт-импорт
операцияларини ташкил этиш. Экспорт-импорт операцияларидаги тижорат
иши.

Божхона операцияларини ташкил этиш. Божхона тушунчаси.
Божхонанинг вазифалари. Ўзбекистон Республикасида божхона ишини
ташкил этиш. Божхона расмийлаштируви тартиби. Юкларни назорат килиш
тартиби.

Лизинг операциялари.Факторинг. Лизингнинг мохияти ва турлари.
Лизинг шартномасини тузиш тартиби. Факторинг тушунчаси. Факторинг
шартномасининг мохияти ва мазмуни. Факторинг операцияларининг
хусусиятлари. Факторингни кўллаш соҳалари.

АМАЛИЙ МАШҒУЛОТЛАР:
Коммерция  ишининг  мохияти , вазифалари ва ахамияти.

1. Коммерция иши тушунчаси ва унинг мохияти.
2. Ўтиш даврида  коммерция ишини ривожлантириш  вазифалари ва

ахамияти. Коммерция риски ва уни камайтириш усуллари.
3. Савдо коммерция структураси, уларнинг кўринишлари, вазифалари,

ташкилий  тузилиши.
4. Савдо ташкилоти коммерция фаолиятини тахлил килиш кўрсаткичлари

системаси.
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Коммерция фаолияти этикаси ва психологияси.
1. Тижорат ходимига бўлган шахсий ва касбий талаблар.
2. Коммерсант- тадбиркор этикети.
3. Тижорат ходимининг шериклар билан ишбилармонлик  музокаралари

ва уларни тахлил килиш.
4. Ишбилармонлик ёзишмаларидаги тижорат хатларининг кўринишлари.

Тижорат ахборотлари ва уларни ҳимоя килиш.
1. Тижорат ахборотлари тушунчаси. Тижорат сири тушунчаси.
2. Тижорат сирини химоя қилишни таъминлаш.
3. Коммерция ишида товар белгиларининг роли.

Савдода хўжалик алоқаларини ташкил этиш.
1. Савдодаги хўжалик алоқаларининг моҳияти.
2. Савдода хўжалик алоқаларини бошқариш тартиби.
3. Мол етказиб бериш шартномасини тузиш ва бекор килиш.тартиби.
4. Мол етказиб бериш шартномасининг мазмуни.
5. Савдо корхоналарининг товар ишлаб чиқарувчилар билан бевосита

шартномавий алоқалари ва уларнинг самарадорлиги.
6. Товарларга буюртмалар ва заявкалар бериш.

Товарларни улгуржи харид  этиш   бўйича коммерция  иши.
1. Харид ишининг моҳияти, мазмуни ва роли.
2. Товарларни харид этиш бўйича  тижоратчи  шерикларни излаш ва

ўрганиш.
3. Улгуржи бозорлардан ва улгуржи ярмаркалардан товарларни харид

этиш.
4. Мол етказиб берувчилардан келаётган молларни ҳисобга олиш ва

назорат қилиш.

Товарларни улгуржи ва чакана сотишдаги  коммерция иши.
1. Товарларни сотишдаги  коммерция ишининг мохияти, мазмуни ва

аҳамияти. Товарларни кўтарасига сотишни ташкил этиш.
2. Товарларни улгуржи сотиш технологияси.
3. Чакана савдо ташкилотларида товарларни сотишдаги тижорат иши.

Биржа ва аукцион савдосини ташкил этиш.
1. Биржа савдосининг мохияти ва аҳамияти.
2. Биржа савдосининг ривожланиши.
3. Товар биржасини ташкил этиш тартиби.
4. Ўзбекистон  Республикасининг товар биржалари.
5. Биржада савдо операцияларини  ташкил этиш.
6. Аукционнинг мохияти.
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7. Аукцион савдоларининг ташкилий шакллари.
8. Аукционни ўтказиш тартиби.

Магазинлардаги ва омборхоналардаги товар заҳираларини
бошқариш ва ассортиментни шакллантириш.

1. Товарлар ассортименти ва товарларнинг савдо номенклатураси
тушунчаси. Улгуржи савдо корхоналарида товарлар ассортиментини
шакллантириш ва бошқариш тартиби.

2. Чакана савдо  корхоналарида савдо ассортиментини
шакллантиришнинг асосий омиллари.

3. Магазинларда товарлар  ассортиментини қўйиш ва танлаш
тамойиллари. Магазинлардаги товарлар ассортиментини
режалаштириш.

4. Товарлар ассортименти барқарорлигини таъминлашда товар
захираларининг аҳамияти.

5. Улгуржи савдо корхоналаридаги ва магазинлардаги товар
захираларини бошкариш.

Тижорат фаолиятида маркетинг ва рекламадан фойдаланиш.
1. Ўтиш давридаги  маркетинг назарияси ва амалиётининг тижорат

ишидаги роли. Чакана савдо корхоналарининг маркетинг қарорлари.
2. Улгуржи савдо корхоналарининг маркетинг карорлари.
3. Рекламанинг товар бозорларидаги роли.
4. Хориждаги реклама бизнеси.
5. Реклама-ахборот агентликлари ишини ташкил этиш.
6. Реклама дастурларини тузиш.
7. Реклама иштирокчилари билан шартномалар тузиш.
8. Реклама воситалари ва уларни чакана ва улгуржи савдода кўллаш.
9. Реклама матнлари тузишнинг асосий принциплари.
10.Реклама фаолиятининг самарадорлиги.

Экспорт-импорт операцияларидаги тижорат ишининг
хусусиятлари.

1. Экспорт-импорт операцияларининг мохияти.
2. Экспорт-импорт операцияларини ташкил этиш.
3. Экспорт-импорт операцияларидаги тижорат иши.

Божхона операцияларини ташкил этиш.
1. Божхона тушунчаси. Божхонанинг вазифалари.
2. Ўзбекистон Республикасида божхона ишини ташкил этиш.
3. Божхона расмийлаштируви тартиби.
4. Юкларни назорат килиш тартиби.

Лизинг операциялари.Факторинг.
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1. Лизингнинг мохияти ва турлари.
2. Лизинг шартномасини тузиш тартиби.
3. Факторинг тушунчаси.
4. Факторинг шартномасининг мохияти ва мазмуни.
5. Факторинг операцияларининг хусусиятлари.
6. Факторингни кўллаш соҳалари.

ФОЙДАЛАНИЛАДИГАН ДАРСЛИКЛАР ВА ЎҚУВ ҚЎЛЛАНМАЛАР
РЎЙХАТИ

Герчикова И.Н. Международное коммерческое дело. Учебник для
вузов. 2-е изд. Перераб. Доп. /М.:ЮНИТИ-ДАНА, 2001.

Розенберг М.Г. Купля-продажа товаров./М.: Приор. 1996.
Терехов А.Б. Свобода торговли,  анализ опўта зарубежнўх стран / М.:

ДЕКА,1997.
Ффатрелл, Довгань. Основў торговли. Пер. с англ./ Тольятти,1995.
Джунс  Г. Торговўй бизнес  : как организовать и управлять. Пер.с англ.

/М.: ДЕЛО Лтд ,1994.
Бўкова Е. В., Стоянова Е.С.  Финансовое искусство коммерции. /М.:

Перспектива,1995.

Кўшимча  адабиётлар.

 Ўзбекистон Республикасиниг “Ўзбекистон Республикасида
тадбиркорлик тўғрисидаги” Қонуни. 15.02.1991.

 Каримов И.А. Ўзбекистон иқтисодий ислоҳотларни чуқурлаштириш
йўлида./Т.: Ўзбекистон,1995.

 Ольховиков О.В. Брокерство: система знаний и алгоритм практики.
/М.: Основа, 1992.

 Ўзбекистон Республикаси Вазирлар Маҳкамасининг «Истеъмол
товарлари ярмаркаси савдосини ривожлантиришга доир қўшимча чора –
тадбирлар тўғрисида» ги 2003 йил 28 август. 375 – сонли қарори.

 Ўзбекистон Республикаси Вазирлар Маҳкамасининг «Лицензиялашни
бекор қилиш ҳамда истеъмол товарлари олиб келиш ва Ўзбекистон
Республикасининг ички бозорида сотишни такомиллаштириш чора –
тадбирлари тўғрисида» 2002 йил 20 август 295- сонли қарори.

 Ўзбекистон Республикаси Вазирлар Маҳкамасининг «Бозорни
истеъмол товарлари билан тўлдиришни рағбатлантириш ҳамда ишлаб
чиқариш ва савдо ташкилотларининг ўзаро муносабатларини
такомиллаштириш чора – тадбирлари тўғрисида» 2002 йил 13 ноябрь 390 –
сонли қарори. (Кўчирма).

 Ўзбекистон Республикаси Вазирлар Маҳкамасининг «Ярмарка
савдосини ташкил этишни такомиллаштириш чора – тадбирлари тўғрисида»
2002 йил 13 ноябрь 191 – сонли қарори.
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 Ўзбекистон Республикаси Вазирлар Маҳкамасининг «Истеъмол
товарлари ярмарка савдосини ривожлантиришга доир қўшимча чора –
тадбирлар тўғрисида» ги 2003 йил 28 август 375- сонли қарори

 Ўзбекистон Республикаси Вазирлар Маҳкамасининг «Юридик ва
жисмоний шахсларни рўйхатдан ўтказишни ҳамда улар томонидан савдо
фаолиятини амалга оширишни тартибга солиш чора - тадбирлари тўғрисида»
2002 йил 26 ноябрь 407 – сонли қарори.

 Ўзбекистон Республикаси Вазирлар Маҳкамасининг «Ўзбекистон
Республикасида чакана савдо қоидаларини ҳамда Ўзбекистон
Республикасида умумий овқатланиш маҳсулотларини (хизматларини) ишлаб
чиқариш қоидаларини тасдиқлаш тўғрисида» 2003 йил 13 февраль 75 – сонли
қарори.

 Ўзбекистон Республикаси Вазирлар Маҳкамасининг «Ўзбекистон
Республикасида чакана савдо қоидаларини ҳамда Ўзбекистон
Республикасида умумий овқатланиш маҳсулотларини (хизматларини) ишлаб
чиқариш қоидаларини тасдиқлаш тўғрисидаги қарорига ўзгартиришлар
киритиш ҳақида» ги 2003 йил 15 майдаги 217 – сонли қарори.

1-илова

2010/2011 ўқув йили учун “Коммерция иши” фанидан ишчи ўқув дастурга
ўзгартиришлар ва қўшимчалар киритиш тўғрисида.

5340400 – Бизнес таълим йўналиши бўйича “Коммерция иши” фанининг
ишчи ўқув дастурига хеч қандай ўзгартириш ва қўшимчалар киритилмади:

Ўзгартириш ва қўшимчаларни киритувчилар:

Ўқт. Абдуллаева Р.
(профессор-ўқитувчининг Ф.И.Ш.)
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2-илова
“Коммерция иши” фанидан ўтиладиган мавзулар ва улар бўйича

машғулот турларига ажратилган соатларнинг тақсимоти

Т/
р

Фаннинг бўлими ва мавзуси,
маъруза мазмуни

Соатлар

Жами Маъруза Амалий
машғулотлар

1. Коммерция  ишининг  мохияти,
вазифалари ва ахамияти 4 2 2

2. Коммерция фаолияти этикаси ва
психологияси 4 2 2

3. Тижорат ахборотлари ва уларни
ҳимоя қилиш 4 2 2

4. Савдода хўжалик алоқаларини
ташкил этиш 4 2 2

5. Товарларни улгуржи харид  этиш
бўйича коммерция  иши 4 2 2

6. Товарларни улгуржи ва чаканалаб
сотишдаги  коммерция иши 4 2 2

7. Биржа ва аукцион савдосини
ташкил этиш 8 4 4

8. Магазинлардаги ва складлардаги
товар захираларини бошкариш ва
ассортиментни шакллантириш

4 2 2

9. Тижорат фаолиятида маркетинг ва
рекламадан фойдаланиш 4 2 2

10. Экспорт-импорт операцияларидаги
тижорат ишининг хусусиятлари 4 2 2

11. Божхона операцияларини ташкил
этиш. 4 2 2

12. Лизинг операциялари. Факторинг 6 4 2

ЖАМИ 84 36 48
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БАҲОЛАШ МЕЗОНЛАРИ ВА БАЛЛАР ТАҚСИМОТИ

Фан бўйича талабаларнинг билим савияси, кўникма ва малакалари
назорат қилишнинг рейтинг тизими асосида балларда ифодаланади.

Талаба мазкур фан бўйича йиғиши мумкин бўлган максимал балл – 100
балл бўлиб, у қуйидагича тақсимот қилинади:

 жорий назорат – 40 балл;
 оралиқ назорат – 30 балл;
 якуний назорат – 30 балл.

Фан бўйича жорий ва оралиқ назоратларга ажратилган умумий
баллнинг 55 фоизи саралаш балл ҳисобланади. Ушбу фоиздан (55 фоиз) кам
балл тўплаган талабалар якуний назоратга қўйилмайди.

Жорий ва оралиқ назорат турлари бўйича 55 ва ундан юқори бални
тўплаган талаба фанни ўзлаштирган деб ҳисобланади ва ушбу фан бўйича
якуний назоратга кирмаслигига ҳам йўл қўйилади.

Талабанинг семестр давомида фан бўйича тўплаган умумий бали ҳар
бир назорат туридан белгиланган қоидаларга мувофиқ тўплаган баллари
йиғиндисига тенг.

Жорий назоратдаги баллар тақсимоти
(ўзлаштириш кўрсаткичлари бўйича баҳолаш мезонлари)

№ Топшириқларнинг номланиши

Максимал
йиғиш

мумкин
бўлган балл

1. Машғулотларда фаол қатнашганлиги ва конспектни
тўлиқ юритганига, мавзу доирасида мустақил
фикрлашига ва аналитик қобилиятига, берилган
топшириқларни бажариб келганлига

30 балл

2. Талабанинг мавзулар бўйича мустақил бажарилган уй
вазифаси ҳамда топшириқларини бажаришига

10 балл

Жами 40 балл

Оралиқ назорат рейтинг жадвалида белгиланган муддат ва вақтларда
ёзма иш шаклида олинади.

Мазкур назорат тури семестр давомида 2 маротаба ўтказилади ва ҳар
бирига максимал 15 балл берилади, 1 та Оралиқ назорат мустақил таълим
шаклида ташкил этилади.

Талабалар мустақил таълимини баҳолаш мезони
Мустақил таълимга ажратилган баллнинг 86-100 фоизида - берилган

барча топшириқларни муддатида, тўлиқ, тўғри ва сифатли бажарган, ишга
қизиқиш ва масъулият билан ёндашган, етарли даражада назарий ва амалий
билимларга эга эканлигини, масалага ижодий ёндаша олишини кўрсата олган
талабага қўйилади.
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Мустақил таълимга ажратилган баллнинг 71-85 фоизида -
топшириқларни тўлиқ ва тўғри бажарган, лекин айрим камчиликларга йўл
қўйган, топширилган вазифани асосан мустақил бажарган, яхши назарий ва
амалий билимларга эга эканлигини кўрсатган, ишга етарлича масъулият
билан ёндашган талабага қўйилади.

Мустақил таълимга ажратилган баллнинг 55-70 фоизида -
топшириқларни умуман бажарган, лекин етарлича мустақиллик ва фаоллик
кўрсатмаган, қатор топшириқларни муддатидан кечиктириб бажарган,
назарий ва амалий билим даражаси ўртача эканлигини намоён этган талабага
қўйилади.

Мустақил таълимга ажратилган баллнинг 0-54 фоизида -
топшириқларни умуман бажармаган ёки кам қисмини бажарган, ишга
масъулиятсизлик билан ёндашган, назарий ва амалий билими паст савияда
эканлигини кўрсатган талабага қўйилади.

Якуний назоратда баллар тақсимот
(ўзлаштириш кўрсаткичлари бўйича)

Жорий ва оралиқ назоратларга ажратилган умумий балнинг 55
фоизидан (38,5 балдан) юқори балл  тўплаган талабага якуний назоратда
иштирок этиш ҳуқуқи берилади. Якуний назоратдаги вариантлар ҳар бир
талабага такрорланмайдиган ҳолда алоҳида тузилиб, ҳар бири 3 та
топшириқдан иборат бўлади.

Якуний назоратдаги ёзма ишларни баҳолаш мезонлари ҳар бир
топшириқ учун максимал 10 баллдан белгиланган.

Якуний назорат ишларини баҳолаш мезони
Балл

(фоизда) Талабанинг билим даражасига қўйиладиган талаблар

86– 100

Иқтисодий ҳодиса ва жараёнларни моҳиятини тушунади,
мавзуни иқтисодий жиҳатларини билади ва ёритиб бера
олади, савол бўйича тасаввурга эга, назарияларни амалиёт
билан боғлай олади, мустақил мушоҳада юрита олади, илмий
ва ижодий ёндашувга эга, хулоса ясай олади.

71 – 85

Иқтисодий ҳодиса ва жараёнларни моҳиятини тушунади,
мавзуни иқтисодий жиҳатларини билади ва ёритиб бера
олади, савол бўйича тасаввурга эга, назарияларни амалиёт
билан боғлай олади, мустақил мушоҳада юрита олади.

55 – 70
Иқтисодий ҳодиса ва жараёнларни моҳиятини тушунади,
мавзуни иқтисодий жиҳатларини билади ва ёритиб бера
олади, савол бўйича тасаввурга эга.

0 –54 Мавзу (савол) бўйича аниқ тасаввурга эга эмас, иқтисодий
тушунчаларнинг айримларини ёритиб бера олади.
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МАЪРУЗА, СЕМИНАР ВА АМАЛИЙ МАШҒУЛОТЛАРДА
ЎҚИТИШ ТЕХНОЛОГИЯЛАРИ
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1-мавзу Коммерция ишининг
моҳияти, вазифалари ва аҳамияти

(маъруза – 2 соат,  семинар –2 соат)

1.1. Маърузада таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони: 37 та Вақти – 2 соат 1- машғулот
Ўқув машғулоти шакли Мавзуий-кириш маърузаси
Маъруза режаси 1. Коммерция иши тушунчаси ва унинг

моҳияти.
2. Коммерция ишини ривожлантириш
вазифалари ва аҳамияти.
3. Коммерция риски ва уни пасайтириш
усуллари.

Ўқув машғулотининг
мақсади

Ўқув фани тўғрисида тўлиқ маълумот
бериш, коммерция ишининг моҳияти ва
мазмуни билан таништириш

Педагогик вазифалар:
 предметнинг
вазифалари ва
функциялари, ўқув
фанлари тизимидаги ўрни
ва роли билан
таништириш;
 ўқув предмети
таркибини шарҳлаш ва
тавсия этиладиган ўқув-
услубий адабиётлар
рўйхатини бериш;
 предмет доирасида
ишнинг услубий ва
ташкилий хусусиятларини
баҳолаш шакли ва
муддатини очиб бериш.
Коммерция иши
тушунчаси ва унинг
моҳиятини кўрсатиб
бериш;
Коммерция ишини
ривожлантириш
вазифалари ва аҳамиятини
умумий ифодалаш;
Коммерция риски ва уни

Ўқув фаолияти натижалари:
 предметнинг вазифалари ва
функциялари,ўқув фанлари тизимидаги
ўрни ва ролини ифодалайди;

 ўқув предмети фаннинг тузилмасини ва
таркибини шарҳлайди, адабиётлар рўйхати
билан танишади;

 предмет доирасида ишнинг услубий ва
ташкилий хусусиятларини баҳолаш шакли
ва муддати очиб берилади;

Коммерция иши тушунчаси ва унинг
моҳиятини кўрсатиб берилади;

Коммерция ишини ривожлантириш
вазифалари ва аҳамиятини умумий
ифодалайди;

Коммерция риски ва уни пасайтириш
усулларини изоҳлаб беради.



17

пасайтириш усулларини
изоҳлаб бериш.
Ўқитишнинг услуби Маъруза, ақлий ҳужум, пинборд техникаси,
Ўқитишнинг  шакли Гуруҳларда ишлаш, фронтал ва жамоа,

жуфтликларда ишлаш
Ўқув воситалари Маъруза матнлари, компьютер

технологиялари, график органайзерлар,
флип-чатлар, фломастерлар.

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган
гуруҳлар билан ишлаш учун мўлжалланган
аудитория.

Мониторинг ва баҳолаш Оғзаки саволлар, ўқув вазифалар, тест
саволлари, мустақил ишлар.

«Коммерция ишининг моҳияти, вазифалари ва аҳамияти» маъруза
машғулотининг технологик харитаси

Ишнин
г
босқич
лари
вақти

Фаолият мазмуни
ўқитувчи талаба

Тайёрг
ар

лик
босқич

и

1. Мавзу бўйича ўқув мазмунини
тайёрлаш.
2. Кириш маърузаси учун тақдимот
слайдларини тайёрлаш.
3. Талабалар ўқув фаолиятини  баҳолаш
мезонларини ишлаб чиқиш.
4. Ўқув курсини ўрганишда
фойдаланиладиган адабиётлар рўйхатини
ишлаб чиқиш.

1-
босқич
Кириш
қисми
(20
дақиқа
)

1.1. Ўқув фанининг номини эълон қилади.
Экранга курснинг тузилмавий мантиқий
чизмасини чиқаради мавзулар рўйхатини
беради ва уларга қисқача таъриф беради
(1-илова). Фан бўйича умумий тасаввур
келтиради.  Ишнинг методологик ва
ташкилий хусусиятларини ёритиб беради.
1.2. Курс давомидаги мавзулар руйхати
билан таништиради, уларга қисқа
тавсифнома бериб, семинар ва амалий
машғулотлари билан боғлайди. Рейтинг
баҳолаш мезонлари билан таништиради,
ёзма иш ва оралиқ назоратлари ҳамда
якуний назоратлар билан таништиради.

Эшитадилар

Ёзиб олади ва
тинглайди.

Мавзунинг номи
ва тушунчалар
ёзиб борилади.
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Асосий адабиётлар рўйхати билан
таништиради.
1.3.Мавзунинг номини, иқтисодиётни
ривожлантиришда коммерция ишининг
ўрнини, ўқув машғулотининг мақсади ва
натижалари ҳақида гапиради.
1.4.Ақлий ҳужум услуби орқали мавзуга
боғлиқ бўлган тушунчаларни айтишни
таклиф этади. Ҳамма берилган
тушунчалар доскада ўз аксини топади.
1.5.Мазкур муҳокама дарс жараёнининг
якунида тугалланади.

Тушунчалар ёзиб
борилади

2-
босқич
Асосий
босқич
(50
дақиқа
)

2.1.Маъруза матни биринчи мавзуси
тарқатилади ва унинг режаси, таянч
сўзлари тушунтирилади.
2.2.Коммерция ишининг моҳияти ва
мазмуни ҳақида слайдларда, тарқатма
материалларда намойиш қилинади. Энг
асосий жойларга урғу берилади,
коммерция ишининг ривожланишидаги
асосий босқичлари тушунтириб берилади
2.3.Доскада келтирилган таянч сўзлар ва
терминларга қайтиб алоҳида эътибор
берилади. Талабалар билан Пинборд
услубини ўтказиш тавсия этилади.
Талабалар билан ҳамкорликда таянч
сўзлар ва терминларни руйхатини
аниқлайди ва қўшимча таянч сўзлар ва
терминларни киритади.

Ўқийдилар

Эшитадилар
жадвални
кўчириб
оладилар, ҳамда
саволлар
берадилар.
Таянч сўз ва
атамалар
муҳокама
қилинади

3-
босқич
Якуни
й
босқич
(10
дақиқа
)

3.1.Мавзу бўйича якуний хулоса қилади ва
якуний натижаларни эълон қилади.
3.2.Талабалар фаолияти таҳлил қилинади
ва баҳоланади ҳамда мақсадга
эришилганлик ўзлаштириш даражаси
аниқланади.
3.3.Мустақил иш учун вазифалар
берилади.

Саволлар
берилади

1.2.Семинар машғулотида таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони 37та вақти -2 соат 1-машғулот
Ўқув машғулоти
шакли

Билимни кенгайтириш ва чуқурлаштириш
семинари
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Семинар
машғулотида
муҳокама
қилинадиган саволлар

1. Коммерция иши тушунчаси ва унинг моҳияти.
2. Коммерция ишини ривожлантириш вазифалари
ва аҳамияти.
3. Коммерция риски ва уни пасайтириш
усуллари.

Ўқув машғулоти
шакли:

Мавзу бўйича билимларни чуқурлаштириш ва
мустаҳкамлаш.

Педагогик вазифалар:
Мавзу бўйича

билимларни
чуқурлаштириш;
Амалий

қўникмаларини
ривожлантириш учун
ўқув топшириқларни
ишлаб чиқиш;
Гуруҳларда ишлаш

коммуникацион
қўникмаларини
ривожлантириш;
 Ўз позициясини

ҳимоялаш жараёнини
ташкил этиш

Ўқув фаолиятнинг натижалари:
 Иқтисодиётда тижорат ишининг роли ва

аҳамияти, моҳиятини ёритиб беради;
 Коммерция ишини ривожлантириш

вазифалари ва аҳамиятини очиб беради:
 Коммерция риски ва уни пасайтириш

усулларини кўрсатиб беради.
 Ўқув топшириқларни ишлаб беради;
 Гуруҳларда ишлаш коммуникацион

қўникмаларига эга бўлади;

 Ўз позициясини ҳимоялашини ўрганади.

Ўқув услуби Блиц-сўров, график органайзер: мантиқан тизимли
чизма, тақдимот

Ўқитиш шакли Гуруҳларда ишлаш, фронтал ва жамоа,
жуфтликларда ишлаш

Ўқув воситалари Маъруза матнлари, компьютер технологиялари,
график органайзерлар, флип-чатлар,
фломастерлар.

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган гуруҳлар
билан ишлаш учун мўлжалланган аудитория.

Мониторинг ва
баҳолаш

Мустақил ўрганиш учун саволлар берилади, уй
вазифаси учун слайдлар тайёрлайди.

«Коммерция ишининг моҳияти, вазифалари ва аҳамияти» семинар
машғулотининг технологик харитаси

Босқичла
р ва
вақти

Фаолият мазмуни

ўқитувчи талаба
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Дастлабк
и босқич

Мавзуни белгилайди, мақсад ва ўқув
натижаларни режалаштиради.
Қўйилган мақсаддан келиб чиққан ҳолда
ўқув топшириқларни ишлаб чиқади.
Гуруҳлар учун гуруҳ ичида самарали
ишлашни таъминлайдиган ёзма йўл-
йўриқларни тайёрлайди

1-
босқич.
Ўқув
машғуло
тига
кириш
(10
дақиқа)

1.1.Мавзу номини айтади,
режалаштирилган натижаларни ва уни
ўтказиш жараёни билан таништиради,
уларнинг аҳамияти ва долзарблигини
асослайди.
1.2.Мазмунли жавобларни кўзда
тутадиган саволларни бериш орқали
талабалар билимини фаоллаштиради.
Билимларни фаоллаштириш жараёнида
талабалар томонидан ўзлаштирилган
билимнинг ўқув муаммосини ҳал этиш
бўйича керакли материалларни излаш
фаолияти учун етарли даражада
эканлигини аниқлаштиради.

Эшитадилар ва ёзиб
борадилар

Саволларга жавоб
берадилар.

2-босқич
Гуруҳлар

да
ишлаш

(60
дақиқа)

2.1.Ўқувчиларни 3 гуруҳга бўлади. Ўқув
вазифаларни тарқатади.
Қандай натижаларга эришиш
мумкинлигига аниқлик киритади.
2.2.Гуруҳ бўлиб бажариладиган
топшириқни бажариш бўйича
йўриқномани доскага осиб қўяди ва уни
талабалар билан муҳокама қилади.
Кўрсаткичлар ва баҳолар мезонларини
шарҳлайди. Қандай қўшимча
материаллар билан фойдаланиш
мумкинлигини тушунтиради (тарқатма
материаллари, маъруза матнлари).
2.3. Гуруҳлардаги ишни ташкил қилади.
Ўзи кузатувчилик қилиб боради. Лекин
бунда:
 Ишлаётган гуруҳларни назорат
қилади, лекин уларни бошқармайди,
йўналтирмайди;
 Индивидуал ишлашга, аниқ
топшириқни бажариш учун зарур
бўладиган кўникмаларнинг
шаклланишига эътибор қаратади.

Иш жараёнидаги ўқув
вазифалар, баҳолар
мезонлари билан
танишадилар.

Гуруҳларда ишлашни
режалаштирадилар.
Саволлар ва
топшириқларни гуруҳ
ичида тақсимлайдилар.
Уларни индивидуал
ҳал қиладилар.
Индивидуал
натижаларни муҳокама
қиладилар.
Ўқув топшириғи
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Берилган топшириқни бажаришдаги
ишлар қай даражада бажарилганлигини
билиш мақсадида: «Нима учун сиз
бундай деб ўйлаяпсиз?»,  «Нима учун
айнан шу усул?» каби очиқ саволларни
бериб боради;
 Талабалар ишларининг боришини
шарҳлаб боради, уларга
муваффақиятларининг даражасини
баҳоловчи аниқ ахборотларни бериб
боради. Аниқ танқидий мулоҳазалар
бериб боради.
2.4. Тақдимотларнинг бошланишини
эълон қилади. Гуруҳлардан қилинган
ишлар ҳақида гапириб берувчи
талабаларни белгилайди.
2.5.Гуруҳлар ўртасида мавзу
топшириқларини бажариш чоғида
ўзлаштирилган билимларнинг ўзаро
назоратини ташкил этади.

бўйича гуруҳ бўлиб
қилинган ишнинг
умумий натижаларини
шакллантирадилар ва
уни тақдимотга
тайёрлайдилар.

Гуруҳ вакиллари иш
натижалари билан
таништирадилар. Ҳар
бир гуруҳ натижаларни
ўзаро текшириш
мақсадида бошқа
гуруҳларга саволлар
тайёрлайди ва уларни
беради.

3-босқич
Якуний
босқич

(10
дақиқа)

3.1.Гуруҳлар ишларининг натижаларини
таҳлил қилади.
3.2.Топшириқларнинг бажарилиши
натижаларини келтиради.
3.3.Қўйилган мақсадга эришилганлик
даражаси тўғрисида хулосалар қилади.
3.4.Мустақил ишлаш учун топшириқ
беради: «Иқтисодиётда
тадбиркорликнинг роли ва аҳамияти»
деган эссе ёзиш. Иш жараёнининг якуни
қилинади.

Тинглайдилар ва ёзиб
оладилар.

2-мавзу
КОММЕРЦИЯ ФАОЛИЯТИ ЭТИКАСИ ВА

ПСИХОЛОГИЯСИ
(маъруза-2 соат,  семинар - 2 соат)

2.1. Маърузада таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар сони: 15 тагача Вақти: 2 соат
Ўқитиш шакли Тематик маъруза
Маъруза режаси 1. Тижорат ходимига бўлган шахсий ва

касбий талаблар.
2. Тижоратчи- тадбиркор этикети.

Ўқув машғулотининг
мақсади:

Тижорат ходимлари этикаси ва этикети
буйича билимларни шакллантириш.
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Педагогик вазифалар:

Тижорат ходимларидан
талаб қилинадиган  шахсий
талабларни баён қилади;
Тижорат ходимларининг
касбий хусусиятларини
ёритади;
Тижоратчи тадбиркор
этикетини тушунтириб
беради.

Ўқув фаолиятнинг натижалари:

 Тижорат ходимларининг шахсий
хусусиятларини тавсифлаб беради;

Тижорат ходимларининг асосий касбий
хусусиятларини тавсифлаб беради;

 Тижоратчи тадбиркорнинг этикети
мазмунини ёритиб беради;

Ўқув услуби Маъруза,  Инсерт техникаси, блиц-сўров,
«кооп-кооп» услуби,  график органайзерлар
техникаси (кластер, Т-схема, диаграмма
Венна)

Ўқитиш шакли Фронтал, индивидуал ва гуруҳларда ишлаш
Ўқитиш воситалари Компьютер технологиялари, проекторлар,

ўқув материаллари, график органайзерлар,
флип-чатлар, маркерларлар, фломастерлар

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган
гуруҳлар билан ишлаш учун мўлжалланган
аудитория

Мониторинг ва баҳолаш Кузатиш, оғзаки назорат: савол-жавоб шакли,
ёзма назорат: савол ва топшириқларга
жавоблар

«Коммерция фаолияти этикаси ва психологияси» маъруза
машғулотининг технологик харитаси

Ишнинг
босқичлар
и ва вақти

Фаолият мазмуни
ўқитувчи талаба

1- кириш
босқичи
(5 дақиқа)

1.1. Мавзу номини айтади ва
мавзунинг мақсади, дарснинг
ўтказиш жараёнининг режаси
ҳақида гапиради.
1.2. Мавзуни асосий саволлари,
таянч тушунчалари ва
терминларини ёздиради,  маъруза
машғулотнинг ўқув натижалари
билан таништиради.
1.3. Мавзу буйича маъруза
матнларини тарқатади.
1.4. Экранга таянч ибораларнинг
кетма-кетлик тартибида намоён

Тинглайдилар

Ёзадилар
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қилади.

2-Асосий
босқич
(65
дақиқа)

2.1 Мазкур ўқув машғулотида нима
тўғрисида гап бўлади? деган
саволга жавоб беришни ва таянч
иборалар ва тушунчаларни кетма-
кетлигик тартибини кўрсатишини
таклиф этади. (Рўйхатда тартиб
рақамлари бўйича кўрсатилсин).
2.2. Блиц-сўров ўтқазади.
Жавобларни доскага ёзади
талабалар ёрдамида режа бўйича
кластер тизимида таҳлил қилади
(ўқитувчининг назорат
вариантлари). Иш жараёнида
жавобларни қараб чиқади ва
тўғирлайди.
2.2.Биринчи учта саволарни
мазмунини ёритиб беради. Экранга
органайзерларни ва чизмаларни
намоён этади .
2.3. Талабаларни 4та гуруҳга
бўлади. Экранга Венна
диаграммасини кўрсатади ва унинг
тўлдириш қоидасини шунтиради.
Ҳар бир гуруҳга диаграммани
тўлдиришни топшириқ беради ва
мажбуриятларини тушунтиради.
Катта варақаларни тарқатади ва
гуруҳларда иш бошлашни ташкил
қилади.
2.5.Натижалар презентациясини
ташкил қилади. Презентация
жараёнида ҳар бир гуруҳнинг
жавобларини тўлдиради,
тушунтирди ва тўғирлайди.
Диаграмманинг энг охирги
вариантини конспектларга
кўчиртиради.

Қисқа жавоблар
беришади ва уларнинг
гуруҳлашади.

Дарс жараёнида график
органайзерларни ўз
дафтарларига кўчириб
оладилар.
4 гуруҳга бўлинади.
Мажбуриятларга
асосланиб ҳар бир
гуруҳ қатнашчиси
бошқа доира шаклига
тегмасдан Венна
диаграммасини
тўлдиради. Кейин
гуруҳларда солиштирди
ва ўз диаграммалари
қвшади. Кесишган
жойлардаги умумий
фикрлар мажмуасини
тузади.
Гуруҳларнинг
сардорлари доскага ўз
диаграммалари
осадилар ва
шарҳлайдилар.
Гуруҳлар
қатнашчилари эса уни
тўлдириб боради.
Бошқа гурух аъзолари
тўлдириб боради ва
конспектларига ёзиб
борадилар.
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3 Якуний
босқич
(10
дақиқа)

3.1.Мавзунинг бош мазмунига
талабаларнинг эътиборини хавола
этади ва хулосаларга якун ясайди.
3.2. Иш баҳолайди: энг фаол ва
қатнашмаган талабаларни  эълон
қилади. Гуруҳларда самарали
ишлаш учун тавсиялар беради.
3.3. Натижаларни шарҳлайди.
3.4. Қуйидаги мустақил вазифалар
учун топшириқлар беради: (1)
Инсерт техникасини қўллаган ҳолда
материалларни ўқиб келиш.

Топшириқни ёзиб
оладилар

2.2. «Тижорат фаолияти этикаси ва психологияси» маъруза
машғулотининг технологик харитаси

Ишнинг
босқичлар
и

Фаолият мазмуни

ўқитувчи талаба

1- кириш
босқичи
(5 дақиқа)

1.1.Биринчи машғулотнинг
натижаларини эслатади.
1.2.Иккинчи машғулотнинг
режалаштираётган натижаларни
эълон қилади ва дарс ўтказиш
жараёнини тушунтириб беради.

Тинглайдилар ва ёзиб
оладилар.

2-Асосий
босқич
(65
дақиқа)

2.1.Топшириқни эслатади: Инсерт
услуби орқали маъруза матнини
мустақил ўқиб чиқадилар.
2.2.Уларнинг белгилари билан
тўлдирилган жадвалга асосланиб
қуйидаги саволларга жавоб
беришларини сўрайди: (1)
Маъруза матнини ўқиганингизда
қандай янгиликларга дуч
келдингиз? (2) Коммерсант
этикети деганда нимани
тушундингиз?
Доскада саволлар ёзилади
Биргаликда жавоб беришни
тавсия этади.
2.3. 3-та гуруҳга ажратади (эркин
ҳолатда)
2.4. Учта гуруҳга талабаларни
бўлади ва Т-схеманинг тўлдириш

Тинглайдилар

Саволларга жавоб
берадилар (уй
вазифасига асосланиб)

Талабалар 3 гуруҳга
бўлинадилар.
Ҳар бир қатнашчи
индивидуал холда  Т-
схемани тўлдиради.
Кейин умумий
гуруҳдаги Т-схема
билан солиштириб
уларни бирлаштиради.
Гуруҳ сардори доскага
Т-схемани илади ва
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қоидасини тушунтиради. Бошида
индивидуал, сўнгра гуруҳларда
уч услубдан бирини Т-схемани
тўлдиришни тушунтиради. Катта
варақаларни тарқатади ва иш
бошлашни ташкил қилади.
2.4. Презентация бошланишини
эълон қилади. Презентация
жараёнида талабалар билан
биргаликда схеманинг
тўлиқлигини баҳолайди,
камчиликлар бўлса тўлдиради ва
ҳар бир гуруҳнинг таҳлилини
қилади.
2.5.  Т-схемасининг вариантини
ҳар бир услубининг
конспектларга кўчиришларини
тавсия этади.

шарҳлайди (5мин).
Бошқа гуруҳларнинг
аъзолари ушбу
схемани тўғирлайди ва
тўлдиради.
Конспектларга
кўчирадилар.

3 якуний
босқич
(10
дақиқа)

3.1.Гуруҳларга ўзаро баҳолаш
натижаларини эълон қилади.
3.2.Мавзу бўйича якун ясайди ва
диққатни  энг  бош масалага
қаратади.
3.3. Мустақил иш учун вазифа
беради: тест саволларига ёзма
равишда жавоб бериш.

Чиқишлардаги
қўйилган балларни
эълон қилади.

Ёзиб борадилар

2.3. Семинар машғулотида таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони 15-25
гача

Вақти -2 соат

Ўқув машғулоти шакли Билимни кенгайтириш ва чуқурлаштириш
семинарии

Семинар машғулотида
муҳокама қилинадиган
саволлар

1.Тижорат ходимига бўлган шахсий ва касбий
талаблар.
2.Тижоратчи- тадбиркор этикети.

Ўқув машғулоти
шакли:

Мавзу бўйича билимларни чуқурлаштириш ва
мустаҳкамлаш.
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Педагогик вазифалар:
 Мавзу бўйича
билимларни
чуқурлаштириш;

 Амалий
қўникмаларини
ривожлантириш учун
ўқув топшириқларни
ишлаб чиқиш;

 Гуруҳларда ишлаш
коммуникацион
қўникмаларини
ривожлантириш;

 Ўз позициясини
ҳимоялаш жараёнини
ташкил этиш

Ўқув фаолиятнинг натижалари:
 Тижорат ходимига бўлган шахсий талабларни
санаб беради;
 Тижорат ходимига бўлган касбий талабларни
тавсифлаб беради;
 Тижоратчи- тадбиркор этикетини асослаб
беради;
 Тижоратчи- тадбиркор этикети жиҳатларини
ёритиб беради.

 Ўқув топшириқларни ишлаб беради;

 Гуруҳларда ишлаш коммуникацион
қўникмаларига эга бўлади;

 Ўз позициясини ҳимоялашини ўрганади.

Ўқув услуби Блиц-сўров, график органайзер: мантиқан-тизимли
чизма, тақдимот

Ўқитиш шакли Гуруҳларда ишлаш, фронтал ва жамоа,
жуфтликларда ишлаш

Ўқув воситалари Маъруза матнлари, компьютер технологиялари,
график органайзерлар, флип-чатлар,
фломастерлар.

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган гуруҳлар
билан ишлаш учун мўлжалланган аудитория.

Мониторинг ва
баҳолаш

Мустақил ўрганиш учун саволлар берилади, уй
вазифаси учун слайдлар тайёрлайди.

«Тижорат фаолияти этикаси ва психологияси» семинар машғулотининг
технологик харитаси

Босқичл
ар ва
вақти

Фаолият мазмуни

ўқитувчи талаба

Дастлаб
ки
босқич

Мавзуни белгилайди, мақсад ва ўқув
натижаларни режалаштиради.
Қўйилган мақсаддан келиб чиққан
ҳолда ўқув топшириқларни ишлаб
чиқади.

1- 1.1. Мавзу номини айтади, Эшитадилар ва ёзиб
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босқич.
Ўқув
машғуло
тига
кириш
(10
дақиқа)

режалаштирилган натижаларни ва уни
ўтказиш жараёни билан таништиради,
уларнинг аҳамияти ва долзарблигини
асослайди.
1.2.Мазмунли жавобларни кўзда
тутадиган саволларни бериш орқали
талабалар билимини актуаллаштиради.
Билимларни актуаллаштириш
жараёнида талабалар томонидан
ўзлаштирилган билимнинг ўқув
муаммосини ҳал этиш бўйича керакли
материалларни излаш фаолияти учун
етарли даражада эканлигини
аниқлаштиради.

борадилар

Саволларга жавоб
берадилар.

2-босқич
Гуруҳла

р да
ишлаш

(60
дақиқа)

2.1.Ўқувчиларни 3 гуруҳга бўлади.
Ўқув вазифаларни тарқатади. Қандай
натижаларга эришиш мумкинлигига
аниқлик киритади.
2.2. Гуруҳ бўлиб бажариладиган
топшириқни бажариш бўйича
йўриқномани доскага осиб қўяди ва
уни талабалар билан муҳокама қилади.
Кўрсаткичлар ва баҳолар мезонларини
шарҳлайди.
Қандай қўшимча материаллар билан
фойдаланиш мумкинлигини
тушунтиради (тарқатма материаллари,
маъруза матнлари).
2.3. Гуруҳлардаги ишни ташкил
қилади. Ўзи кузатувчилик қилиб
боради. Лекин бунда:
 Ишлаётган гуруҳларни назорат
қилади, лекин уларни бошқармайди,
йўналтирмайди;
 Индивидуал ишлашга, аниқ
топшириқни бажариш учун зарур
бўладиган кўникмаларнинг
шаклланишига эътибор қаратади.
Берилган топшириқни бажаришдаги
ишлар қай даражада бажарилганлигини
билиш мақсадида: «Нима учун сиз
бундай деб ўйлаяпсиз?»,  «Нима учун
айнан шу усул?» каби очиқ саволларни
бериб боради;

Иш жараёнидаги ўқув
вазифалар, баҳолар
мезонлари билан
танишадилар.

Гуруҳларда ишлашни
режалаштирадилар.
Саволлар ва
топшириқларни гуруҳ
ичида
тақсимлайдилар.
Уларни индивидуал
ҳал қиладилар.
Индивидуал
натижаларни
муҳокама қиладилар.
Ўқув топшириғи
бўйича гуруҳ бўлиб
қилинган ишнинг
умумий натижаларини
шакллантирадилар ва
уни тақдимотга
тайёрлайдилар.
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 Талабалар ишларининг боришини
шарҳлаб боради, уларга
муваффақиятларининг даражасини
баҳоловчи аниқ ахборотларни бериб
боради. Аниқ танқидий мулоҳазалар
бериб боради.
2.4. Тақдимотларнинг бошланишини
эълон қилади. Гуруҳлардан қилинган
ишлар ҳақида гапириб берувчи
талабаларни белгилайди.
2.5. Гуруҳлар ўртасида мавзу
топшириқларини бажариш чоғида
ўзлаштирилган билимларнинг ўзаро
назоратини ташкил этади.

Гуруҳ вакиллари иш
натижалари билан
таништирадилар. Ҳар
бир гуруҳ
натижаларни ўзаро
текшириш мақсадида
бошқа гуруҳларга
саволлар тайёрлайди
ва уларни беради.

3-босқич
Якуний
босқич

(10
дақиқа)

3.1.Гуруҳлар ишларининг
натижаларини таҳлил қилади.
3.2.Топшириқларнинг бажарилиши
натижаларини келтиради.
3.3.Қўйилган мақсадга эришилганлик
даражаси тўғрисида хулосалар қилади.
3.4.Мустақил ишлаш учун топшириқ
беради: Рефератлар мавзуларини
ўқийди:
1. Тижорат фаолиятини
ривожлантиришда ФТТ нинг таъсири;
2. тижорат фаолияти билан
шуғулланувчи корхоналарнинг
ташкилий-ҳуқуқий шакллари;

(1) Реферат мавзуларини танлашни
ташкил этиб, ҳар бир маърузачига
тақризчиларни тайёрлайди.
(2) Вазифа беради: маърузачиларга
реферат режасини тузиш; қолганларга
эса адабиётлар рўйхати билан танишиб
чиқиб, материалларни кўриб чиқиш
тасия этилади.

Тинглайдилар ва ёзиб
оладилар.

Мустақил иш учун
вазифалар ёзиб
оладилар.
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3-мавзу Савдода тижорат алоқаларини ташкил этиш
(маъруза- 2 соат, семинар - 2 соат)

3.1. Маърузада таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар сони: 37 та Вақти 2 соат
Ўқитиш шакли Тематик маърузаси
Маъруза режаси 1.Савдодаги хўжалик алоқаларининг

моҳияти
2. Савдода хўжалик алоқаларини
бошқариш тартиби.
3. Мол етказиб бериш шартномасини
тузиш ва бекор қилиш
4. Мол етказиб бериш шартномасининг
мазмуни

Ўқув машғулотининг мақсади: Савдодаги хўжалик алоқаларини ташкил
этиш ва бошқариш жараёнларини очиб
бериш

Педагок вазифалар:
 Савдодаги хўжалик
алоқаларининг моҳиятини очиб
бериш;
Савдода хўжалик
алоқаларини бошқариш
жараёнини ёритиб бериш;
Мол етказиб бериш
шартномасини тузиш ва бекор
қилиш босқичларини
тавсифлаб бериш;
Мол етказиб бериш
шартномасининг мазмунини
ёритиб бериш;

Ўқув машғулоти фаолиятининг
натижалари:
 Савдодаги хўжалик алоқаларининг
моҳиятини ёритиб берадилар;

 Савдода хўжалик алоқаларини
бошқариш жараёни ёритиб берадилар;
 Мол етказиб бериш шартномасини
тузиш ва бекор қилиш босқичларини
тавсифлаб берадилар;

 Мол етказиб бериш шартномасининг
мазмуни ёритиб берилади;

Ўқув услуби Маъруза, ақлий хужум, категориал шарх,
график органайзерлар

Ўқитиш шакли Фронтал, индивидуал ва гуруҳларда
ишлаш

Ўқитиш воситалари Компьютер технологиялари,
проекторлар,ўқув материаллари, флип-
чатлар, маркерларлар фломастерлар

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган
гуруҳлар билан ишлаш учун
мўлжалланган аудитория
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Мониторинг ва баҳолаш мустақил ўрганиш учун саволлар
берилади, уй вазифаси учун слайдлар
тайёрлайди.

«Савдода тижорат алоқаларини ташкил этиш» маъруза
машғулотининг технологик харитаси

Ишнинг
босқичл

ари

Фаолият мазмуни
ўқитувчи талабалар

1–
босқич
Кириш
қисми
(15
дақиқа)

1.1.Ўқув машғулот мавзуси номини, мақсадини
ва натижаларнинг режалаштириш, дарс ўтказиш
жараёнини айтади.
1.2.Тарқатма материалларни   ва таянч
конспектларини ҳар бир талабага тарқатади.
1.3. Таянч конспектларини 1-варақасини экранга
чиқаради ва уни шархлайди.

Саволлар
беришади
Тинглайдилар

2 -
Асосий
босқич
(55
дақиқа)

2.1. Маъруза ўқийди ва таянч конспектларини
текст шаклида кўрсатади ва тушунтириб беради.
2.2.Экранда таянч конспектларининг иккинчи
саволларни кўрсатади ва талабаларнинг
эътиборини янги корхонани бошқариш
хусусиятларига қаратади.
2.3. Маъруза ўқишни давом эттиради ва экранга
таянч конспектининг  3 – саволини чиқаради.
Мол етказиб бериш шартномасининг мазмуни
ҳақида гап боради, тушунтириб беради.
2.4. Ақлий хужум услубини таклиф этади ва
савол беради: Мол етказиб бериш
шартномасини тузиш қандай амалга
оширилади?
Доскада жавобларни ёзишни ташкиллаштиради.
2.5.  Ақлий хужум услуби тугаши билан
талабаларни гуруҳларга бўлади ва ҳар бир
гуруҳга катта қоғоз варақасини тарқатади.
Ҳар бир гуруҳга олинган маълумотлар
мажмуасини тоифалар бўйича бирлаштиради ва
категориал жадвални тузади.
2.6. Презентация бошланишини эълон қилади.
Ҳар бир гуруҳнинг тақдимот натижалари бўйича
келтирилган маълумотларни умумлаштиради,
камчиликларини кўрсатади.

2.7. Гуруҳларга категориал жадвални ўзининг
вариантини келтиради ва уни конспектларга

Ўз
конспектлари
ни тўлдириб
борадилар

Ўз
фикрларини
юритадилар

Гуруҳларда
иш олиб
борадилар ва
категориал
жадвалларини
катта қоғозга
ёзиб
борадилар

Гуруҳ
сардорлари ўз
категориал
жадвалларини
тақдимот
қиладилар.
Бошқа гуруҳ
аъзолари
саволлар
берадилар.
Жадвални
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кўчиришни тавсия этади. дафтарларига
кўчирадилар.

3-
Якуний
босқич
(20
дақиқа)

3.1. Дастлаб учта саволларга якун ясайди,
талабалар эътиборини энг бош мазмунига
қаратади.
3.2. Гуруҳларда ишни баҳолайди. Натижаларни
изохлайди.
3.3. Қолган саволлар кейинги машғулотларда
давом эттиришини айтади.
3.4. Мустақил иш учун вазифа беради: назорат
саволларга жавоб бериш

Тинглайдилар

3.2.Семинар машғулотида таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони: 15-25
гача

Вақти: -2 соат

Ўқув машғулоти шакли Билимни кенгайтириш ва чуқурлаштириш
семинари

Семинар машғулотида
муҳокама қилинадиган
саволлар

1.Мавзу мазмуни бўйича билимларни
чуқурлаштириш:
2.Билим орттиришга хизмат қиладиган
топшириқларни шакллантириш.
3. Гуруҳларда ўқув топшириқларини бажариш.
4.Натижалар тақдимоти, уларни муҳокама
қилиш ва баҳолаш.

Ўқув машғулоти
шакли:

Мавзу бўйича билимларни чуқурлаштириш ва
мустаҳкамлаш.
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Педагогик вазифалар:
 Мавзу бўйича
билимларни
чуқурлаштириш;

 Амалий
қўникмаларини
ривожлантириш учун
ўқув топшириқларни
ишлаб чиқиш;
 Гуруҳларда ишлаш
коммуникацион
қўникмаларини
ривожлантириш;
 Ўз позициясини
ҳимоялаш жараёнини
ташкил этиш

Ўқув фаолиятнинг натижалари:
 Савдодаги хўжалик алоқаларининг
моҳиятини ёритиб берадилар;

 Савдода хўжалик алоқаларини бошқариш
жараёни ёритиб  берадилар;
 Мол етказиб бериш шартномасини тузиш ва
бекор қилиш босқичларини тавсифлаб
берадилар;

 Мол етказиб бериш шартномасининг мазмуни
ёритиб берилади;

 Гуруҳларда ишлаш коммуникацион
қўникмаларига эга бўлади;

 Ўз позициясини ҳимоялашини ўрганади.
Ўқув услуби Блиц-сўров, график органайзерлар, тақдимот
Ўқитиш шакли Гуруҳларда ишлаш, фронтал ва жамоа
Ўқув воситалари Маъруза матнлари, компьютер технологиялари,

график органайзерлар, флип-чатлар,
фломастерлар.

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган гуруҳлар
билан ишлаш учун мўлжалланган аудитория.

Мониторинг ва
баҳолаш

Мустақил ўрганиш учун саволлар берилади, уй
вазифаси учун слайдлар тайёрлайди.

«Савдода тижорат алоқаларини ташкил этиш» семинар машғулотининг
технологик харитаси

Босқичл
ар ва
вақти

Фаолият мазмуни

ўқитувчи талаба

Дастлаб
ки
босқич

Мавзуни белгилайди, мақсад ва ўқув
натижаларни режалаштиради.
Қўйилган мақсаддан келиб чиққан
ҳолда ўқув топшириқларни ишлаб
чиқади.
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1-
босқич.
Ўқув
машғуло
тига
кириш
(10
дақиқа)

1.1.Мавзу номини айтади,
режалаштирилган натижаларни ва уни
ўтказиш жараёни билан таништиради,
уларнинг аҳамияти ва долзарблигини
асослайди.
1.2.Мазмунли жавобларни кўзда
тутадиган саволларни бериш орқали
талабалар билимини фаоллаштиради.
Билимларни фаоллаштириш жараёнида
талабалар томонидан ўзлаштирилган
билимнинг ўқув муаммосини ҳал этиш
бўйича керакли материалларни излаш
фаолияти учун етарли даражада
эканлигини аниқлаштиради.

Эшитадилар ва ёзиб
борадилар

Саволларга жавоб
берадилар.

2-босқич
Гуруҳла
р да
ишлаш
(60
дақиқа)

2.1.Ўқувчиларни 3 гуруҳга бўлади.
Ўқув вазифаларни тарқатади.
Қандай натижаларга эришиш
мумкинлигига аниқлик киритади.
2.2. Кўрсаткичлар ва баҳолар
мезонларини шарҳлайди. Қандай
қўшимча материаллар билан
фойдаланиш мумкинлигини
тушунтиради (тарқатма материаллари,
маъруза матнлари).
2.3. Гуруҳлардаги ишни ташкил
қилади. Ўзи кузатувчилик қилиб
боради. Лекин бунда:
 Ишлаётган гуруҳларни назорат
қилади, лекин уларни бошқармайди,
йўналтирмайди;
 Индивидуал ишлашга, аниқ
топшириқни бажариш учун зарур
бўладиган кўникмаларнинг
шаклланишига эътибор қаратади.
Берилган топшириқни бажаришдаги
ишлар қай даражада бажарилганлигини
билиш мақсадида: «Нима учун сиз
бундай деб ўйлаяпсиз?»,  «Нима учун
айнан шу усул?» каби очиқ саволларни
бериб боради;
 Талабалар ишларининг боришини
шарҳлаб боради, уларга
муваффақиятларининг даражасини
баҳоловчи аниқ ахборотларни бериб

3та гуруҳга бўлинади
Иш жараёнидаги ўқув
вазифалар, баҳолар
мезонлари билан
танишадилар.

Гуруҳларда ишлашни
режалаштирадилар.
Саволлар ва
топшириқларни гуруҳ
ичида
тақсимлайдилар.
Уларни индивидуал
ҳал қиладилар.
Индивидуал
натижаларни
муҳокама қиладилар.
Ўқув топшириғи
бўйича гуруҳ бўлиб
қилинган ишнинг
умумий натижаларини
шакллантирадилар ва
уни тақдимотга
тайёрлайдилар.

Гуруҳ вакиллари иш
натижалари билан
таништирадилар. Ҳар
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боради. Аниқ танқидий мулоҳазалар
бериб боради.
2.4. Тақдимотларнинг бошланишини
эълон қилади. Гуруҳлардан қилинган
ишлар ҳақида гапириб берувчи
талабаларни белгилайди.
2.5. Гуруҳлар ўртасида мавзу
топшириқларини бажариш чоғида
ўзлаштирилган билимларнинг ўзаро
назоратини ташкил этади.

бир гуруҳ
натижаларни ўзаро
текшириш мақсадида
бошқа гуруҳларга
саволлар тайёрлайди
ва уларни беради.

3-босқич
Якуний
босқич
(10
дақиқа)

3.1.Гуруҳлар ишларининг
натижаларини таҳлил қилади.
3.2.Топшириқларнинг бажарилиши
натижаларини келтиради.
3.3.Қўйилган мақсадга эришилганлик
даражаси тўғрисида хулосалар қилади.
3.4.Мустақил ишлаш учун топшириқ
беради: 1.Мол етказиб бериш
шартномасини тузиш:
2. Ижара шартномасини тузиш

Тинглайдилар

ва ёзиб оладилар.
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(маъруза – 2соат, семинар – 2 соат)
4.1.Маърузада таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони: 30 – 35
гача

Машғулот вақти-2 соат

Машғулот шакли: Маъруза-мулоқот

Маъруза режаси
1.Тижорат фаолиятида маркетингнинг тутган
ўрни.
2.Чакана савдода маркетинг.
3.Улгуржи савдода маркетинг.
4.Реклама тушунчаси ва унинг тижорат
ишидаги аҳамияти.

Ўқув машғулотининг мақсади: ўқув мавзуси бўйича умумий тушунча бериш.
Тижорат фаолиятида маркетингнинг аҳамияти,  тижорат  фаолиятида
маркетингни ташкил этиш ва ривожлантириш бўйича кенг қамровли билим
ва кўникмаларни шакллантиришдан иборат.

Педагогик вазифалар:
 Тижорат фаолиятида
маркетингнинг тутган ўрнини
изоҳлаш;
 Чакана савдода маркетинг
мазмун моҳиятини очиб бериш;
 Улгуржи савдода маркетинг
фаолиятида маркетинг
тадқиқотларидан
фойдаланишларни тушунтириш.
 .Реклама тушунчаси ва унинг
тижорат ишидаги аҳамиятини
изоҳлаб бериш.

Ўқув фаолияти натижалари (талаба):
 Тижорат фаолиятида маркетингнинг
аҳамияти ва ўрни тўғрисидаги
билимларини мустаҳкамлайди;
 Чакана савдода маркетинг
моҳиятини очиб бериш имконига эга
бўлади;
 Улгуржи савдодамаркетинг
тадқиқотларидан фойдаланишларни
талқин эта олиш кўникмаси
шаклланади;
 .Реклама тушунчаси ва унинг
тижорат ишидаги аҳамияти ҳақида
маълумотга эга бўлади.

Таълим бериш усуллари Кўргазмали, маълумотли, маъруза,
жамоада ишлаш, ақлий ҳужум

Таълим бериш шакллари Оммавий, жамоавий, жуфтликда
ишлаш.

Таълим бериш воситалари Ўқув қўлланма, тарқатма материаллар,
проектор, доска, график органайзерлар.

Таълим бериш шароити Ҳамкорликда ишлаш ва тақдимотларни
амалга ошириш имконига эга бўлган
аудитория.

4- МАВЗУ
ТИЖОРАТ ФАОЛИЯТИДА МАРКЕТИНГ ВА

РЕКЛАМАДАН ФОЙДАЛАНИШ
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Мониторинг ва баҳолаш Оғзаки назорат: савол-жавоб
Ёзма назорат: тест олиш.

«Тижорат фаолиятида маркетинг ва рекламадан фойдаланиш» маъруза
машғулотининг технологик харитаси

Иш
босқич-
лари ва
вақти

Фаолият мазмуни

Таълим берувчи Таълим
олувчилар

Тайёр-
гарлик

босқичи

1. Мавзу бўйича ўқув материалларни, яъни
тақдимот ва тарқатма материалларни
тайёрлаш.
2. Талабаларни жонлантириш учун мавзу
доирасида саволларни,  кўргазмали
схемаларни яратиш.
3. Талабалар ўқув фаолиятини  баҳолаш
мезонларини ишлаб чиқиш.
4. Ўқув мавзусини ўрганишда
фойдаланиладиган адабиётлар рўйхатини
тартиблаштириш.

1-босқич.
Мавзуга
кириш

(15
дақиқа)

1.1. Мавзунинг номини экранга чиқаради ва
мазкур мавзуни ёритишдан кутилаётган
асосий натижалар тўғрисида ахборот беради.
1.2. Мавзуни ёритиш бўйича тузилган режа
саволларини намойишга узатади.
1.3. Бугунги ўтилиши кутилаётган дарс
машғулоти мулоқот тарзида бўлиши
таъкидланади. Мулоқотни қандай ташкил
қилиш тўғрисидаги эслатмани экранга
чиқаради.

1.3. «Ақлий ҳужум» методи орқали
талабаларни фаоллаштиради. Берилган
саволга ўйлаб жавоб беришни таклиф қилади
(жавоблар 1-2 сўздан иборат бўлиши
кераклигини эслатади): Маркетинг
фаолияти деганда нимани тушунасиз?
Бир талабага жавобларни доскада ёзиб
боришни таклиф қилади. Бунинг учун 10
минутча вақт ажратилади. Вақт пойонига
етгандан сўнг фикр билдиришлар
тўхтатилади ва жавоблар таҳлил қилинади.

Тинглайдилар
Кўчириб
оладилар.

Тинглайдилар ва
мулоқот

қоидалари билан
танишадилар

Жуфтликларга
бўлинадилар,
ўйлайдилар,

муҳокама
қиладилар ва

саволларга жавоб
берадилар.

Фаол қатнашиб,
жавоб

вариантларини
кетма-кет айтиб

борадилар
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2.
Асосий
босқич

(55
дақиқа)

2.1. Рower Point дастури асосида кўргазмали
материаллар бўйича маъруза ўқийди.
Маъруза давомида асосий тушунчаларни
қайд этиш лозимлигини уқтиради.
Талабаларнинг ёзиб олишларини
таъкидлайди.
2.2. Маркетингни таркибий тузилиши  ва уни
бошкаришни ташкил этиш саволни слайдлар
орқали намойишини олиб боради.
2.3. Тижорат  фаолиятида маркетинг
тадқиқотларини амалга ошириш жараёнини,
бозорни сегментлашни ташкил этиш  ва
мақсадли сегментни танлашни слайдлар
орқали тушунтириб беради.
2.4. Талабалар билимларини фаоллаштириш
ва мустаҳкамлаш мақсадида қуйидаги
саволларни беради:
 Тижорат фаолиятида  маркетингни
қўллашдан асосий мақсад нимадан иборат?
 Маркетинг тадқиқотларини турлари ва
амалга оширишнинг аҳамиятини
тушунтириб беринг.
 Маркетингнинг қандай функцияларини
биласиз?

Тинглайдилар,
ёзадилар.

Талабалар
берилган
саволларга жавоб
берадилар.

Тинглайдилар,
ёзадилар.

3.
Якуний
босқич

(10
дақиқа)

3.1. Мавзуни умумлаштиради ва умумий
хулосалар ясайди. Талабалар диққатини
мавзунинг асосий томонларига қаратади.
3.2. Мустақил ишлашлари учун вазифа
беради: назорат саволларига оғзаки жавоб
бериш.

Тинглайдилар.

Вазифани ёзиб
оладилар.

4.2. Маърузада таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони 30-35
гача

Вақти: 2 соат

Ўқув машғулоти шакли Тематик маъруза
Маъруза режаси 1. Чакана савдода маркетингни ташкил этиш.

2. Маркетинг стратегияларини турлари.
3. Улгуржи савдода маркетингни ташкил этиш.

Ўқув машғулотининг
мақсади

Тижоратда маркетинг фаолиятини
режалаштириш, ташкил этиш, маркетинг
дастурини ишлаб чиқиши тўғрисида билимни
шакллантириш.



38

Педагогик вазифалари:
 тижорат тизимида
маркетинг фаолиятини
ташкил этиш  жараёнини
ёритиб бериш;
Чакана савдода
маркетингнинг мазмун
моҳиятини очиб бериш;
 Улгуржи савдода
маркетинг дастурини
ишлаб чиқиш
услубиётини ёритиб
бериш.

Ўқув фаолияти натижалари:
 тижорат тизимида маркетинг фаолиятини
ташкил этиш  жараёнини ёритиб берилади;

 Чакана савдода маркетингнинг мазмун
моҳиятини тушунтиради;

 Улгуржи савдода маркетинг дастурини ишлаб
чиқиш услубиётини ёритиб беради.

Ўқитишнинг услуби Маъруза, блиц-сўров, «кооп-кооп» услуби.
Ўқитишнинг  шакли Гуруҳларда ишлаш, фронтал ва жамоа,

жуфтликларда ишлаш
Ўқув воситалари Маъруза матнлари, компьютер технологиялари,

график органайзерлар, флип-чатлар,
фломастерлар.

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган гуруҳлар
билан ишлаш учун мўлжалланган аудитория.

Мониторинг ва баҳолаш Кузатув, оғзаки назорат, савол-жавоб шакли,
рейтинг (балл) баҳолаш

«Тижорат фаолиятида маркетинг ва рекламадан фойдаланиш» маъруза
машғулотининг технологик харитаси

Ишнинг
босқич-

лари

Фаолият мазмуни
ўқитувчи талабалар

Тайёргар
лик
босқичи

1. Мавзу бўйича ўқув материалларни, яъни
тақдимот ва тарқатма материалларни
тайёрлаш.
2. Талабаларни жонлантириш учун мавзу
доирасида саволларни,  кўргазмали
схемаларни яратиш.
3. Талабалар ўқув фаолиятини  баҳолаш
мезонларини ишлаб чиқиш.

1 босқич
Ўқув
машғулот
нинг
кириш

1.1. Мавзунинг 2- машғулоти режалари
билан таништиради ва мақсад ва
вазифалар хақида тушунтиради.
1.2. Дарс машғулотининг ўтқазиш жараёни
ва бахолаш мезонлари тушунтирилади.

Эшитадилар
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қисми
(20
дақиқа)

1.3.Маърузанинг тарқатма материаллари
хар бир талаба тарқатилади.
1.4.Мавзунинг таянч иборалари
тушунтирилади.

2-босқич
Асосий
босқич
(50
дақиқа)

2.1. Қуйидаги саволларга ўйлаш ва
фикрлаш учун таклиф қилади:
- Стратегик  ва тактик режалаштириш
тўғрисида нималар дея оласиз?
- Маркетинг дастури қандай асосий
қисмларидан иборат?
-тижорат корхоналари фаолиятида
маркетингни ташкил этишнинг мақсад
ва вазифалари нималардан иборат?
-Маркетинг назорати қандай ўтказилади?
Блиц–сўров ўтказади ва тўғри йул
кўрсатади.
2.2. Талабаларни эркин равишда 3
гуруҳларга бўлади.
Хар бир гуруҳга «эксперт» танланиши
тавсия этилади ва бирон бир саволни
бошқаларга тушунтиради.
2.3. Эксперт саволлари тарқатилади ва
гуруҳларда иш жараёнини ташкил қилади.

2.4.Презентация бошланишини эълон
қилади. Маслаҳатчи сифатида аниқликлар,
йўналишлар бериб эълон қилади.
2.5.Презентация якунида ҳар бир
гуруҳнинг асосий саволларини
хулосаларини беради ва талабаларнининг
мавзунинг энг асосий мазмунига
эътиборини қаратади.

Саволларга жавоб
беради.

3та гуруҳга
бўлинади, ҳар бир
гуруҳ 8-9 кишидан
иборат бўлади.
Гуруҳларда иш
жараёнининг
ечими маъруза
матнлардан
қидирилади ва
жавоби топилади.
Ахборотлар
тўпланади,
фикрлар билан
алмашинилади.
Гуруҳлар сардори
намойиш
воситалари орқали
саволларга жавоб
беради. Ахборот
ва фикрлар график
– органайзерлар
орқали намойиш
қилинади.

3 босқич.
Якуний
босқич
(10
дақиқа)

3.1.2–машғулот бўйича якун ясайди.
3.2.Гуруҳларга ўзаро баҳолаш
мезонларини эълон қилишни тавсия этади
ва натижаларни шархлайди.
3.3.Мустақил иш учун вазифа беради: (1)
Инсерт техникаси орқали маъруза
матнларидаги 4 мавзуни ўқиб чиқиш тасия
этилади.
(2) тест – саволларига жавоб бериш.

Гуруҳлар ўзаро
баҳолаш
мезонларини хабар
қилади.

Мустақил иш учун
вазифалар ёзиб
оладилар.
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4.3. Амалий машғулотда таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар сони: 15-25 киши Вакт – 2 соат
Ўқув машғулоти шакли Муаммоли вазиятни (кейс) ечиш бўйича

амалий машғулот
Семинар режаси 1. Ўқув Машғулотига кириш

2. Билимларни долзарблаштириш
3. Кичик гуруҳларда кейс билан ишлаш
4. Натижалар тақдимоти
5. Стратегиянинг энг яхши вариантини
танлаш, баҳолаш ва муҳокама қилиш
6.Хулоса. Талаба ва гуруҳлар фаолияти, ўқув
машғулотининг мақсадига эришиш
даражасини баҳолаш.

Ўқув машғулотининг мақсади: корхона фаолиятини таҳлил қилиш ва
баҳолаш кўникмаларини шакллантириш, стратегияларни ишлаб чиқиш
кўникмалари устида ишлаш
Ўқитувчнинг вазифаси:
Маркетинг стратегиялари,
уларнинг муҳим хусусиятлари
ва мавжуд маркетинг
стратегиясини танлаш ва
ишлаб чиқиш ёндашувларини
мустаҳкамлаш ва
чуқурлаштириш;
муаммоли вазият таҳлили,
муаммо ва муаммоостини
ифодалаш  кўникмаларини
ишлаб чиқиш;
маркетинг стратегиясини
танлаш ва ишлаб чиқиш билим
ва кўникмалари устида
ишлаш;
 ишлаб чиқилган стратегияни
ҳимоя қилиш, асослаш бўйича
билимларни ривожлантириш.

Ўқитиш фаолияти натижалари:
 маркетинг стратегияси турлари,
уларнинг муҳим хусусиятлари ва маркетинг
стратегиясини танлаш ва ишлаб чиқишнинг
мавжуд ёндашувларини тавсифланади;

 муаммоли вазият таҳлил қилинади,
муаммо ва муаммоостини ифодалайди.

 маълумот устида ишлаб, маркетинг
стратегияси ишлаб чиқилади;

 якуний хулоса чиқариб, ишлаб чиқилган
стратегия асосли тарзда ҳимояланади

Ўқитиш усуллари Кейс-стади, мунозара, амалий усул
Ўқитиш воситаси Кейс, тарқатма материаллар, флипчарт,

скотч, А32 варақлар
Ўқитиш шакли Индивидуал, фронтал, гуруҳларда ишлаш

Ўқитиш шароитлари
Гуруҳда ишни ташкил этишга
мослаштирилган техник жиҳозланган
аудитория

Мониторинг ва баҳолаш Кузатув, блиц-сўров, тақдимот, баҳолаш.
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«Тижорат фаолиятида маркетинг ва рекламадан фойдаланиш» амалий
машғулотининг технологик харитаси

Иш босқичи Фаолият мазмуни
Укитувчи Талабалар

Тайёрлов
босқичи

Йўналиш ва унинг касбий
билимларнинг ривожига таъсирини
тушунтиради.
Кейс материалларини тарқатади ва
вазият таҳлили алгоритми билан
таништиради. Мустақил таҳлил
қилиш ва натижаларни вазият
таҳлили варағига ёзиш топшириғини
беради.

Тинглайдилар

Кейс мазмунини
мустақил
ўрганадилар ва
вазият таҳлили
варағини индивидуал
тарзда тўлдирадилар.

1-босқич. Ўқув
машғулотига

кириш
(10 дақиқа)

1.1. Машғулот мавзуи, унинг
мақсади, вазифалари ва ўқув
фаолиятининг режалаштирилаётган
натижалари билан   таништиради.
1.2. Машғулотдаги иш тартиби ва
натижаларни баҳолаш мезонлари
билан таништиради

2-босқич.
Асосий

(55 дақиқа)

2.1. Талабаларнинг мавзу бўйича
билимларини мустаҳкамлаш
мақсадида блиц-сўров ўтказади:
-Стратегия деганда нимани
тушунасиз?
-Стратегияларнинг асосий
турларини айтиб беринг.
-Ихтисослаштириш стратегиясини
тушунтириг.
-«Бостон консалтинг групп»
матрицасининг афзаллик ва
камчиликларини ёритиб беринг.
-Стратегияни танлаш бўйича бошқа
ёндашувларни тавсифланг.
2.2. Талабаларни гуруҳларга
ажратади. Гуруҳдаги иш ва
мунозара қоидаларини эслатади.
2.3. Қуйидагича топшириқ беради:
- кичик гуруҳларда кейс устида
индивидуал ишлаш натижаларини
муҳокама қилиш (вазият таҳлили
варақлари);
- стратегиянинг қулай вариантини
танлаш ва баҳолаш ва стратегияни

Саволларга жавоб
берадилар

Гуруҳларга
бўлинади.

Муҳокама қиладилар,
стратегиянинг қулай
вариантини
танлайдилар.
Стратегияни танлаш
алгоритмини
тузадилар.
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танлаш алгоритмини тузиш;
- тақдимотга тайёрланиш.
2.4.Ўқув фаолиятини
мувофиқлаштиради, маслаҳат
беради, йўналтиради. Индивидуал
иш натижалари: вазият таҳлили
варақларини баҳолайди.

Гуруҳлар стратегия
вариантлари ва
уларни танлаш
алгоритмини  тақдим
этади ва саволларга
жавоб беради.
Баҳолайдилар.

3-босқич.
Якуний
баҳолаш

(15 минут)

3.1.Ўқув фаолияти натижаларини
умумлаштиради, индивидуал ва
ҳамкорликдаги иш баҳоларини
эълон қилади.

Тинглайдилар. Ўз
фикрларини
билдирадилар.

4.4. Амалий машғулотда таълим бериш технологияси модели
Талабалар сони: 15-25 киши Вакт – 2 соат
Ўқув машғулоти шакли Амалий машғулот ўқув лойиҳа

технологияси асосида
Семинар режаси 1. Ўқув машғулотига кириш

2. Билимларни фаоллаштириш
3. Гуруҳларда ўқув лойиҳа билан ишлаш
4. Натижалар тақдимоти
5. Маркетинг режасининг энг яхши
вариантини танлаш, баҳолаш ва муҳокама
қилиш
6.Хулоса. Талаба ва гуруҳлар фаолияти,
ўқув машғулотининг мақсадига эришиш
даражасини баҳолаш.

Ўқув машғулотининг мақсади: корхона фаолиятини таҳлил қилиш ва
баҳолаш кўникмаларини шакллантириш, маркетинг режаларини ишлаб
чиқиш кўникмалари устида ишлаш
Ўқитувчнинг вазифаси:
Маркетинг режаси, унинг
муҳим хусусиятлари ва
ишлаб чиқиш жараёнини
мустаҳкамлаш ва
чуқурлаштириш;
Лойиҳа топшириғи таҳлили,
муаммо ва муаммоостини
ифодалаш  кўникмаларини
ишлаб чиқиш;
маркетинг режасини ишлаб
чиқиш билим ва кўникмалари
устида ишлаш;
 ишлаб чиқилган режани
ҳимоя қилиш, асослаш

Ўқитиш фаолияти натижалари:
 маркетинг режаси, унинг муҳим
хусусиятлари ва маркетинг режасини
ишлаб чиқишнинг  жараёнини
тавсифланади;

Лойиҳа топшириғи таҳлил қилинади,
муаммо ва муаммоостини ифодалайди.

 маълумот устида ишлаб, маркетинг
режаси ишлаб чиқилади;

 якуний хулоса чиқариб, ишлаб
чиқилган режа асосли тарзда ҳимояланади
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бўйича билимларни
ривожлантириш.
Ўқитиш усуллари Ўқув лойиҳа, мунозара, амалий усул
Ўқитиш воситаси Лойиҳа, тарқатма материаллар, флипчарт,

скотч, А32 варақлар
Ўқитиш шакли Индивидуал, фронтал, гуруҳларда ишлаш

Ўқитиш шароитлари
Гуруҳда ишни ташкил этишга
мослаштирилган техник жиҳозланган
аудитория

Мониторинг ва баҳолаш Кузатув, блиц-сўров, тақдимот, баҳолаш.

«Тижорат фаолиятида маркетинг ва рекламадан фойдаланиш» амалий
машғулотининг технологик харитаси

Иш
босқичи

Фаолият

ўқитувчиники талабаларники
Аудитория иши: тайёргарлик босқичи

1.Ўқув
машғулот
ига кириш

Машғулот мавзуси ва мақсадини айтади, талабаларнинг прогноз
қилинадиган ўқув ютуқлари рўйхатини маълум қилади; ўқув
машғулотидаги иш тартиби ва хусусиятлари, ўқув натижаларини
баҳолаш кўрсаткичлари ва мезонлари билан таништиради

2. Асосий
босқич

Лойиҳа фаолияти мазмуни ва унинг
бўлғуси мутахассиснинг асосий
ваколатларини шакллантиришга таъсири
билан таништиради.
Талабаларнинг лойиҳа мавзуси бўйича
билимларини долзарблашти-ради: блиц-
сўровнома ўтказади ёки савол-жавобли
шаклни қўллайди.
Мавзуларни таклиф қилади, лойиҳалар
мазмуни ҳақида ҳикоя қилади, улар
доираларини ифодалайди, ишлар
турларини айтади, уларнинг
натижаларини маълум қилади.
Гуруҳларга бирлашиш ва лойиҳа
мавзусини танлашни таклиф қилади

Гуруҳларга
бирлашишади.
Мавзуни танлаш
ҳақида умумий
қарорни муҳокама
этишади ва қабул
қилишади
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Эвристик суҳбат орқали муаммони ўртага
қўяди: муаммоли вазиятни баён қилади ва
талабаларни зидди-ятларни аниқлаш
ҳамда уларни ҳал қилиш зарурлигини
билишга, муам-мони ва лойиҳа мавзусини
ифода-лашга ундайдиган саволлар қўяди
Талабаларнинг лойиҳа мақсади ва унинг
вазифаларини ифодалаши бўйича
мунозара ёки фикрий ҳужум уюштиради.
Унинг кутиладиган натижаси – маҳсулот
ва унинг тахминий фойдала нувчиларини
ифодалайди

Саволларга жавоб
беришади;
зиддиятни
аниқлашади, уларни
ҳал қилиш
зарурлигини
билишади;
муаммони ва
лойиҳа мавзусини
ифодалашади
Лойиҳа мақсади ва
унинг вазифаларини
ифодалашади.

(талабаларга ифодалашни таклиф қилади) Лойиҳа натижаси –
маҳсулот ва унинг
тахминий
фойдаланувчиларин
и белгилашади

Лойиҳа топшириғини қўяди.
Талабаларнинг унинг билан танишиши

ва тушунишини уюштиради.
Ахборот манбалари, уни йиғиш ва

таҳлил этиш усулларини тавсия қилади.
Лойиҳа фаолияти натижалари ва умуман

жараённи баҳолаш русумлари ва
мезонлари билан таништиради

Лойиҳа топшириғи
билан танишишади.

Саволлар беришади

Талабаларнинг лойиҳа устида ишлаш
шаклини танлашини ташкил қилади.

Лойиҳа гуруҳлари шакллантиришини
уюштиради

Лойиҳа устида
ишлаш шаклини
танлашади.
Гуруҳларга
бирлашишади
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Гуруҳ иши учун топшириқ беради,
гуруҳда ишлаш қоидаларини эслатади:
- лойиҳадаги вазифалар ва фаолият
турларини ажратиш, уларни
қатнашчилар ўртасида тақсимлаш
(гуруҳли лойиҳада);
- лойиҳа фаолияти алгоритмини ишлаб
чиқиш;
- лойиҳа вазифаларини бажариш, унинг
натижаларини ифодалаш ва тақдимот
усуллари ва воситаларини танлаш;
- ишчи режасини тузиш

Лойиҳа
фаолиятини
лойиҳалаштириш
ва режалаштириш
бўйича
гуруҳлардаги ишни
ташкил этишади:
лойиҳани бажариш
йўналишлари ва
босқичларини
белгилашади, гуруҳ
аъзолари
ўртасидаги
функцияларни
тақсимлашади,
ҳамкорлик
шаклларини
белгилашади,
лойиҳа
вазифаларини
бажариш, унинг
натижаларини
ифодалаш ва
тақдимот усуллари
ва воситаларини
танлашади.

Лойиҳа
ишларининг ишчи
режасини
вазифалар, уларни
бажариш
муддатлари, тайёр
маҳсулот турини ва
масъулларни
кўрсатиб тузишади

3.
Якунло
вчи-
баҳола
ш
босқичи

Лойиҳа топшириғи устидаги ишнинг
асосий натижаларини белгилаш ва
лойиҳа фаолиятини режалаштириш
бўйича хулоса чиқаради.
Талабалар эътиборини лойиҳа ишлари
мазмунига ва лойиҳанинг ижро
босқичида уларни бажариш графигига
қаратади.

Саволларга жавоб беради

Саволлар
беришади
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Аудиториядан ташқари иш: ижро босқичи

1.Лойиҳ
анинг
бажарил
иши.
2.
Натижа
ларнинг
ифодала
ниши.
3.Марке
тинг
режасин
и
тузили
ши.
4.Тақди
мот
тайёрла
ниши

Маслаҳат беради, гуруҳлар ишини
мувофиқлаштиради, улар фаолиятини
рағбатлантиради, кузатади, ахборот
манбаларини излашда ёрдам беради, ўзи
ахборот манбаи бўлади, лойиҳа ишлари
мониторинги ва назоратини амалга
оширади

Индивидуал
вазифаларга
биноан ишларни
бажаришади. Фаол
ва мустақил
ишлашади, ҳар ким
ўз вазифасига
мувофиқ ва
биргаликда:
- турли
манбалардан
ахборот йиғишади,
таҳлил этишади ва
умумлаштиришади
;
- тадқиқотлар
ўтказишади, ҳисоб-
китобларни
бажаришади;
-заруратга қараб
маслаҳатлашишади
;
- оралиқ
натижаларни
муҳокама
қилишади;
Ҳамма олинган
натижаларнинг
умумий йиғилиши
ва муҳокамасини
ўтказишади.
Лойиҳа
маҳсулотини
ифодалашади.
Ҳисобот тузишади.
Лойиҳадаги
ютуқларнинг
ўзини-ўзи баҳолаш
анкеталарини
тўлдиришади.
Лойиҳа иши
натижалари
тақдимотини
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расмийлаштириша
ди

Аудитория иши: якунловчи босқич
1.Ўқув
машғул
отига
кириш

Лойиҳалар тақдимотига кўрсатма беради: гуруҳларнинг
бажарилган лойиҳаларни тақдим этиши регламенти ва
изчиллигини белгилайди. Баҳолаш мезонлари ва
кўрсаткичларини эслатади. Ўзаро баҳолаш жадвалларини
тарқатади

2.Асоси
й
босқич

Тақдимот бошланишини эълон қилади.
Ҳар бир гуруҳ тақдимоти якунлари
бўйича:
- мазмуни бўйича аниқловчи саволлар ва
ҳар бир қатнашчининг роли ҳақида аниқ
мақсадга қаратилган саволлар беради;
- курсдошлар саволларига жавоблар
вақтида қувватлайди ва рағбатлантиради

Гуруҳлар ўз иши
натижалари ҳақида
маъруза қилади ва
уларни
белгиланган
шаклда тақдим
этади. Саволларга
жавоб беришади

Гуруҳларнинг лойиҳа тақдимоти
муҳокамаси ва ўзаро баҳолашини
уюштиради

Жамоа бўлиб
муҳокама қилиш
орқали: тақдимот,
олинган маҳсулот,
лойиҳа фаолияти
натижаларини
баҳолашади

Талабалар билан бирга лойиҳа устидаги иш жараёни ва
якунларини муҳокама қилади, нотиқларни рағбатлантиради, ўз
мулоҳазаларини назокат билан билдиради, агар зарур бўлса,
айрим талабаларнинг ютуқлари ва хатолари ҳақида ўз фикрини
индивидуал билдиради

3.
Якунло
вчи-
баҳола
ш
босқичи

Лойиҳа фаолиятининг асосий
натижаларини аниқлаш бўйича хулоса
чиқаради.

Бажарилган ишнинг бўлғуси
профессионал фаолият учун
муҳимлигига эътиборни қаратади.

Гуруҳлар фаолияти, лойиҳа топшириғи
устидаги индивидуал иш натижаларига
баҳо беради.      Ўзаро баҳолашга якун
ясайди.

Лойиҳа ва лойиҳали таълим мақсадига
эришиш даражасини таҳлил этади ва
баҳолайди.

Саволларга жавоб беради

Натижалар,
жараён, ўзининг
ундаги
иштирокини
бошқалар
баҳоларини
ҳисобга олиб ўзи
баҳолайди
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5-мавзу Тижорат ахборотлари ва уларни ҳимоя қилиш

(маъруза – 2 соат, семинар – 2 соат).

5.1. Маърузада таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар сони: 30-
35гача

Вақти: 4 соат

Ўқув машғулот шакли Тематик маъруза-визуализация
Маъруза режаси 1.Тижорат ахборотлари тушунчаси

2. Тижорат сири тушунчаси.
3. Тижорат сирини ҳимоя қилишни
таъминлаш.
4. Тижорат ишида товар белгиларининг
роли.

Ўқув машғулотининг мақсади: Тижорат ахборотлари тушунчаси,
тижорат сири тушунчаси, тижорат сирини ҳимоя қилишни таъминлаш
ҳақида тушунча ҳосил қилиш.
Педагогик вазифалар:
 Тижорат ахборотлари
мақсади ва вазифаларини
ёритади;
 Тижорат сири
тушунчаси хусусиятини
изоҳлайди.
 Тижорат сирини ҳимоя
қилишни таъминлашнинг
назарий асосларини
ёритиб беради.

Тижорат ишида товар
белгиларининг ролини
тушунтиради.

Ўқув фаолияти :
Тижорат ахборотларининг мақсади ва
вазифаларини ёритиб беради;

Тижорат сири тушунчаси хусусиятини
тушунтириб беради;

 Тижорат сирини ҳимоя қилишни
таъминлашни тушунтиради;

 Тижорат ишида товар
белгиларининг ролини тушунтиради.

Ўқитиш услуби ва
техникаси

Маъруза, ақлий хужум, “Жуфтликда ўйла-
ишла-муҳокама қил”.

Ўқитиш воситалари Ўқув материаллари, визуал материаллар,
кўрсатма материллар, компьютер
технологиялари.

Ўқитиш шакли Индивидуал, фронтал, жамоанинг иши
Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан жихозланган ва

гурухларда ишлашга мўлжалланган
аудитория.

Маниторинг ва баҳолаш Оғзаки назорат: блиц-сўров, ўқув
топшириқ.
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«Тижорат ахборотлари ва уларни ҳимоя қилиш» маъруза
машғулотининг технологик харитаси

Ишнинг
босқичлари
вақти

Фаолият мазмуни
Ўқитувчи Талаба

Тайёргар
лик

босқичи

1. Мавзу бўйича ўқув мазмунини
тайёрлаш.
2. Маъруза учун тақдимот слайдларини
тайёраш.
3. Талабалар ўқув фаолиятини  баҳолаш
мезонларини ишлаб чиқиш.

1-босқич
Кириш
қисми

(10 дақиқа)

1.1.Мавзу номини айтади ва мавзунинг
мақсади, дарсни ўтказиш жараёнининг
режаси ҳақида гапиради.
1.2. Таянч конспект  сифатида ўқув
материаллари ва визуал материаллар
тарқатади

Тинглайдилар,
ёзадилар

2-босқич
Асосий
босқич
(140

дақиқа)

2.1. Маърузани “MS Power Paint”
форматидан фойдаланган ҳолда экранда
намоиш этиб ўқийди. Бунда диққатли
фокусловчи саволлар беради:
-Тижорат ахборотлари  тушунчаси нима?
-Бозор иқтисодиётида  ахборотларнинг
аҳамияти нимада?
-Ахборотларнинг қандай турларини
биласиз?
Мазмунни изоҳлайди, ёритиб беради.
Қўшимча маълумотларни конспектга ёзиб
қўйишни такидлайди (асосий
тушунчаларни ёздиради).
2.2.Жуфтликларда саволларга, ўйлаб ва
мухокама қилиб жавоб беришни таклиф
этади. (Экранга саволларни чиқаради).
Муҳокама ўтказади, ўз фикрини эркин
айтишни рағбатлантиради. Тўғри жавобни
айтади.

Саволларга
жавоб
беришади.
Ўқишади ва
белгилашади.
Саволларга
ўқиб чиқилган
материаллар
асосида жавоб
берадилар.
Эшитадилар ва
таянч
конспектни
қўшимча
маълумот билан
тўлдирадилар.
Топшириқларни
бажарадилар,
натижаларини
мухокама
қиладилар
Конспект
ёзадилар.

3-босқич
Якуний
босқич

3.1.Мавзу бўйича хулоса қилади, ўқув
машғулотни якунлайди.
1. 3.2. Мустақил ишлаш учун топшириқ

Мустақил
ишлаш учун
топшириқни
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(10
дақиқа)

беради: ёзиб оладилар.

5.2 Семинар машғулотида таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар сони: 15-30
талаба.

Вақти - 2 соат.

Ўқув машғулоти шакли Аниқ вазиятни ечиш  асосида билимини
мустаҳкамлаш ва чуқурлаштириш
семинари

Семинар режаси:. 1. Ўқув машғулотга кириш
2. Билимларни фаоллаштириш
3. Аниқ вазият билан индивидуал ва
гуруҳларда ишлаш
4. Натижаларни презентацияси
5. Дискуссия, баҳолаш ва вазиятни
оптимал ечимини танлаш
Хулоса. Талабалар фаолиятини баҳолаш

Ўқув машғулотининг мақсади: кичик корхоналарида бизнес режани
тузишни ўргатиш
Педагогик вазифалар:
 Мавзу бўйича
билимларни, мустахкамлаш,
чуқурлаштириш ва
тизимлаш;
 Ахборот туларини
тушунтириб хусусиятларини
батафсил ёритиб берадилар:
 Тижорат сирининг
аҳамиятини изоҳлаш;
 Таҳлил қилиш
умумлаштириш, таққослаш
ва ўқув билимларини
тизимлаш кўникмаларини
хосил қилиш;
 Коммуникатив ва
жамода ишлаш
кўникмаларини
ривожлантириш.

Ўқув фаолиятининг натижалари:
 Ахборот туларини тушунтириб
хусусиятларини батафсил ёритиб
берадилар;
 Тижорат сирининг аҳамиятини
изоҳлайдилар;
 Тижорат сирини ҳимоялашни
тавсифлайди;
 Таҳлил қилиш умумлаштириш,
таққослаш ва ўқув билимларини
тизимлаш кўникмаларига эга бўлади;

 Коммуникатив ва жамода ишлаш
кўникмаларини ривожлантиради.

Ўқув услуби Амалий топшириқлар усули, тақдимот.
Ўқитиш шакли Индивидуал ишлаш,  гурухларда ишлаш.
Ўқитиш воситалари Ўқув қўлланмалари, ўқув материаллари,

флип-чатлар, маркерлар.
Ўқитиш шартлари Техник воситалари билан таъминланган

гурухлар билан ишлаш учун
мўлжалланган аудитория.
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Мониториниг ва баҳолаш Оғзаки назорат: блиц-сўров, тест, ўқув
топшириқлари.

«Тижорат ахборотлари ва уларни ҳимоя қилиш» семинар
машғулотининг технологик харитаси

Ишнинг
босқичлар
и вақти.

Фаолият мазмуни
Ўқитувчи Талаба

1- босқич
Ўқув

машғулот
ининг
кириш
қисми

1.1.Семинар мавзуси номини айтади,
мавзунинг мақсади ва дарсни ўтказиш
жараёни хақида гапиради.
1.2. Ўқув машғулотининг шаклини,
ўтказиш регламентини, баҳолаш
кўрсаткичлари ва мезонларини
тўлдиради.

Тинглайдилар ва
ёзиб оладилар.

2- босқич
Асосий

(65
дақиқа)

2.1. Мавзунинг таянч тушунчалари
бўйича Блиц-сўров ўтказади. Қисқа
жавобларни кўзда тутадиган саволларни
бериш орқали талабалар билимини
фаоллаштиради.
Билимларни фаоллаштириш жараёнида
талабалар томонидан ўзлаштирилган
билимнинг ўқув муаммосини ҳал этиш
бўйича керакли материалларни излаш
фаолияти учун етарли даражада
эканлигини аниқлаштиради
2.2. Талабаларни 6 та мини-гурухга
бўлади.
Аниқ кичик корхонанинг
маълумотларини тарқатади ва топшириқ
беради: корхонанинг маълумотлари
асосида бизнес режани бўлимларини
ишлаб чиқинг.
Гуруҳларда ишлаш қоидаларини
эслатади. Гурухларда ишни
ташкиллаштиради, хар бир гурух ишини
кузатади:
- ишлаётган гурухларни назорат килади;
- индивидуаль ишлашга эътибор беради;
- «Сиз нима учун бунадай хисоблайсиз?»
- деган очик саволлар беради.
2.3.Презентация бошлаш хакида эълон
килади.
Биргаликда ишлашдан олинган
натижаларни гапириб бериш учун хар

Жавоб берадилар

Корхонанинг
маълумотлари
билан танишади,
мухокама
қилишади, ҳар
бир гуруҳ бизнес
режани битта
бўлимини ишлаб
чиқади ва
презентацияга
таёрланадилар.
Презентация
варакаларини
тайёрлайдилар.
Гурух вакиллари
презентация
чикишларини
амалга
оширадилар.
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бир гурухдан вакил белгилайди.
Чикишларни узаро бахолашни ташкил
этади, изохлайди ва ишларга якун
ясайди.

3- босқич
Якуний
боскич

(10
дақиқа)

3.1.Гурухлар фаолиятини алохида
талабаларни бахолайди, ўзаро бахолаш
натижаларига якун ясайди.
3.2.Ўқув машгулотини максадига
эришганлик даражасини тахлил килади
ва бахолайди, олинган билимларни ва
куникмаларни келгуси учун
мухимлигини таъкидлайди.
3.3.Мустакил ишлаш учун топшириклар
беради: 6 мавзу маъруза матни Инсерт
усулида укиб, мунозара учун саволларни
тайёрлаш. Фойдаланиш учун адабиётлар
руйхатини беради.

Мустакил ишлаш
учун
топшириқни ёзиб
оладилар.

6-мавзу Товарларни улгуржи харид этиш бўйича коммерция иши
(маъруза – 2 соат,  семинар –2 соат)

6.1. Маърузада таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони: 30 -35 Вақти 4 соат
Ўқитиш шакли Конференция – маъруза
Маъруза режаси 1.Харид ишининг моҳияти, мазмуни ва

аҳамияти.
2.Товарларни харид этиш бўйича тижоратчи
шерикларни излаш ва ўрганиш.
3. Улгуржи бозорлардан ва ярмаркалардан
товарларни харид этиш.
4. Мол етказиб берувчилардан келаётган
молларни ҳисобга олиш ва назорат қилиш.

Ўқув машғулотининг
мақсади:

Маълумотларни олиш манбалари, тўплаш
жараёни, режалаштириш ва назорат қилиш
функцияларини очиб бериш.

Педагогик вазифалар:

Харид иши тўғрисида
тушунча бериш;
Товарларни харид этиш
бўйича тижоратчи
шерикларни излаш ва
ўрганиш ҳақида гапириб
бериш;

Ўқув фаолиятнинг натижалари:

Харид иши тўғрисида тушунча бериш
тушунча берадилар;

 Товарларни харид этиш бўйича тижоратчи
шерикларни излаш ва ўрганишни тушунтириб
берадилар.
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Улгуржи бозорлардан
ва ярмаркалардан
товарларни харид этишни
изоҳлаб бериш;
Мол етказиб
берувчилардан келаётган
молларни ҳисобга олиш
ва назорат қилиш
муаммоларини ёритиб
бериш.

 Улгуржи бозорлардан ва ярмаркалардан
товарларни харид этишни изоҳлаб берадилар;
 Мол етказиб берувчилардан келаётган
молларни ҳисобга олиш ва назорат
қилишнинг замонавий ҳолати ва
муаммоларини тавсифлаб берадилар.

Ўқитиш услуби Конференция – маъруза, дискуссия,
иллюстрация услублари

Ўқитиш шакли Гуруҳларда ишлаш, фронтал ва жамоа,
жуфтликларда ишлаш.

Ўқитиш воситалари Маърузалар тизими, ўқув дафтарлари, намоён
материаллар (маърузачи томонидан
презентация-слайд), лазер проектори,
компьютер технологиялари, график
органайзерлар (схемалар, расмлар,
жадваллар),

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган
гуруҳлар билан ишлаш учун мўлжалланган
аудитория.

Мониторинг ва баҳолаш Мустақил ўрганиш учун саволлар берилади,
уй вазифаси учун слайдлар тайёрлайди.

«Товарларни улгуржи харид этиш бўйича коммерция иши» маъруза
машғулотининг технологик харитаси

Ишнинг
босқичлар
и

Фаолият мазмуни
ўқитувчи талаба

1-кириш
босқичи
(10
дақиқа)

1.1.Мавзунинг номи айтилади ва
маърузанинг режаси ўқилади
(Экранда намоён бўлади). Олиб
борувчини таништиради.
1.2. Конференция – маъруза
машғулотини дискуссия шаклида
ўтилишини эълон қилади.
Маърузалар мавзуларини эслатади,
дискуссия ўтказишнинг тартибини
айтиб ўтади. Экранга
«Кўрсаткичлар ва баҳолаш
мезонлари»ни чиқаради.
Конференция қатнашчиларини

Тинглайдилар ва ёзиб
оладилар
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баҳолаш учун эксперт гуруҳларини
ташкил қилади.

2-маълу
мотли
босқич
(135дақиқ
а)

2.1.Маърузалар тайёрланган
талабаларнинг чиқишларини
ташкил қилади. Материалнинг
мантиқий кетма-кетлигини олиб
бориш жараёнини диқишлоқат
билан кузатади. Баъзи
тушунмовчилик кетса, маърузачини
тўхтатиб, муҳокамага лозим топса
ўтади.
2.2. Маърузаларнинг мазмунини
жамоа билан муҳокамасини ташкил
қилади. Олиб борувчи билан
биргаликда жамоа муҳокамасини
назорат қилади ва бошқаради:
- саволлар беради;
- маърузанинг энг долзарб
жойларини ёритиб беради;
- сўзга чиққанларга
қизиқувчанлигини билдиради.
2.3. Ҳар бир маърузанинг
муҳокамасини қисқа якуний
натижалар билан хулоса қилади.

Маърузачи
маърузасини бошлайди.
Тақризчи маърузанинг
ижобий томонларини
кўрсатади ва кучсиз
томонларини очиб
беради.

Оппонентлар ўз
фикрларини
билдирадилар ва
саволлар берадилар.
Маърузанинг
мазмунини талабалар
жамоа билан муҳокама
қиладилар.
Экспертлар
маърузачиларни,
тақризчиларни ва
оппонентларни
баҳолайдилар.

3 –якуний
босқич
(15
дақиқа)

3.1.Ўқув машғулотининг
натижаларини изоҳайди, хулосалар
келтиради ва фаол талабаларни
рағбатлантиради.
3.2. Мустақил таълим учун вазифа
беради: вазиятли масалаларни ечиб
келинг.

Тинглайдилар,
вазифани ёзиб
оладилар

5.2. Семинар машғулотида таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар сони 37 гача вақти -2 соат
Ўқув машғулоти шакли Билимни кенгайтириш ва чуқурлаштириш

семинари

Семинар машғулотида
муҳокама қилинадиган
саволлар

1.Мавзу мазмуни бўйича билимларни
чуқурлаштириш:
-Харид иши тўғрисида умумий тушунча, унинг
вазифалари ва функциялари
-харид ишининг турлари
- харид ишининг замонавий ҳолати ва муаммолари
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2.Билим орттиришга хизмат қиладиган
топшириқларни шакллантириш.
3. Гуруҳларда ўқув топшириқларини бажариш.
4.Натижалар тақдимоти, уларни муҳокама қилиш
ва баҳолаш.

Ўқув машғулоти
шакли:

Мавзу бўйича билимларни чуқурлаштириш ва
мустаҳкамлаш.

Педагогик вазифалар:
 Мавзу бўйича
билимларни
чуқурлаштириш;
 Амалий
қўникмаларини
ривожлантириш учун
ўқув топшириқларни
ишлаб чиқиш;
 Гуруҳларда ишлаш
коммуникацион
қўникмаларини
ривожлантириш;
 Ўз позициясини
ҳимоялаш жараёнини
ташкил этиш

Ўқув фаолиятнинг натижалари:
 Харид иши тўғрисида умумий тушунча, унинг
вазифалари ва функцияларини ёритиб беради;
 Харид ишининг турларини изоҳлаб беради:
 Республикада харид ишининг замонавий ҳолати
ва муаммоларини ёритиб беради;
 Ўқув топшириқларни ишлаб беради;
 Гуруҳларда ишлаш коммуникацион
қўникмаларига эга бўлади;
 Ўз позициясини ҳимоялашини ўрганади.

Ўқув услуби Блиц-сўров, график органайзерлари, тақдимот
Ўқитиш шакли Гуруҳларда ишлаш, фронтал ва жамоа,

жуфтликларда ишлаш
Ўқув воситалари Маъруза матнлари, компьютер технологиялари,

график органайзерлар, флип-чатлар,
фломастерлар.

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган гуруҳлар
билан ишлаш учун мўлжалланган аудитория.

Мониторинг ва
баҳолаш

Мустақил ўрганиш учун саволлар берилади, уй
вазифаси учун слайдлар тайёрлайди.

«Товарларни улгуржи харид этиш бўйича коммерция иши» семинар
машғулотининг технологик харитаси

Босқичл
ар ва
вақти

Фаолият мазмуни

ўқитувчи талаба
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Дастлаб
ки
босқич

Мавзуни белгилайди, мақсад ва ўқув
натижаларни режалаштиради.
Қўйилган мақсаддан келиб чиққан
ҳолда ўқув топшириқларни ишлаб
чиқади.
Гуруҳлар учун гуруҳ ичида самарали
ишлашни таъминлайдиган ёзма йўл-
йўриқларни тайёрлайди.

1-
босқич.
Ўқув
машғуло
тига
кириш
(10
дақиқа)

1.1.Мавзу номини айтади,
режалаштирилган натижаларни ва уни
ўтказиш жараёни билан таништиради,
уларнинг аҳамияти ва долзарблигини
асослайди.
1.2.Мазмунли жавобларни кўзда
тутадиган саволларни бериш орқали
талабалар билимини фаоллаштиради.
Билимларни фаоллаштириш жараёнида
талабалар томонидан ўзлаштирилган
билимнинг ўқув муаммосини ҳал этиш
бўйича керакли материалларни излаш
фаолияти учун етарли даражада
эканлигини аниқлаштиради.

Эшитадилар ва ёзиб
борадилар

Саволларга жавоб
берадилар.

2-босқич
Гуруҳла
р да
ишлаш
(60
дақиқа)

2.1.Ўқувчиларни 3 гуруҳга бўлади.
Ўқув вазифаларни тарқатади.
Қандай натижаларга эришиш
мумкинлигига аниқлик киритади.
2.2. Гуруҳ бўлиб бажариладиган
топшириқни бажариш бўйича
йўриқномани доскага осиб қўяди ва
уни талабалар билан муҳокама қилади.
Кўрсаткичлар ва баҳолар мезонларини
шарҳлайди. Қандай қўшимча
материаллар билан фойдаланиш
мумкинлигини тушунтиради (тарқатма
материаллари, маъруза матнлари).
2.3. Гуруҳлардаги ишни ташкил
қилади. Ўзи кузатувчилик қилиб
боради. Лекин бунда:
 Ишлаётган гуруҳларни назорат
қилади, лекин уларни бошқармайди,
йўналтирмайди;
 Индивидуал ишлашга, аниқ
топшириқни бажариш учун зарур
бўладиган кўникмаларнинг

Иш жараёнидаги ўқув
вазифалар, баҳолар
мезонлари билан
танишадилар.

Гуруҳларда ишлашни
режалаштирадилар.
Саволлар ва
топшириқларни гуруҳ
ичида
тақсимлайдилар.
Уларни индивидуал
ҳал қиладилар.
Индивидуал
натижаларни
муҳокама қиладилар.
Ўқув топшириғи
бўйича гуруҳ бўлиб
қилинган ишнинг
умумий натижаларини
шакллантирадилар ва
уни тақдимотга
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шаклланишига эътибор қаратади.
Берилган топшириқни бажаришдаги
ишлар қай даражада бажарилганлигини
билиш мақсадида: «Нима учун сиз
бундай деб ўйлаяпсиз?»,  «Нима учун
айнан шу усул?» каби очиқ саволларни
бериб боради;
 Талабалар ишларининг боришини
шарҳлаб боради, уларга
муваффақиятларининг даражасини
баҳоловчи аниқ ахборотларни бериб
боради. Аниқ танқидий мулоҳазалар
бериб боради.
2.4. Тақдимотларнинг бошланишини
эълон қилади. Гуруҳлардан қилинган
ишлар ҳақида гапириб берувчи
талабаларни белгилайди.
2.5. Гуруҳлар ўртасида мавзу
топшириқларини бажариш чоғида
ўзлаштирилган билимларнинг ўзаро
назоратини ташкил этади.

тайёрлайдилар.

Гуруҳ вакиллари иш
натижалари билан
таништирадилар. Ҳар
бир гуруҳ
натижаларни ўзаро
текшириш мақсадида
бошқа гуруҳларга
саволлар тайёрлайди
ва уларни беради.

3-босқич
Якуний
босқич
(10
дақиқа)

3.1.Гуруҳлар ишларининг
натижаларини таҳлил қилади.
3.2.Топшириқларнинг бажарилиши
натижаларини келтиради.
3.3.Қўйилган мақсадга эришилганлик
даражаси тўғрисида хулосалар қилади.
3.4. Иш жараёнининг якуни қилинади.

Тинглайдилар ва ёзиб
оладилар.

7 – мавзу Товарларни улгуржи ва чакана сотишдаги тижорат иши
(маъруза– 2 соат,  семинар – 2 соат)

7.1. Маърузада таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар сони: 36 гача Вақт: 2 соат
Ўқув машғулоти шакли Тематик визуал маъруза

Маъруза режаси

1. Товарларни сотишдаги тижорат ишининг
моҳияти.
2. Товарларни кўтарасига сотиш усуллари.
3. Товарларни чакана сотишдаги тижорат иши.

Ўқув машғулотининг
мақсади

Улгуржи ва чакана савдонинг моҳияти, уларнинг
турлари ва ўзига хосликлари ҳақида тўлиқ
тасаввурни шакллантириш.
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Педагогик вазифалар:
Товарларни соишдаги
тижорат ишининг
моҳиятини тушунтириш;
Товарларни кўтарасига
сотиш усулларини
ёритиб бериш;
 Товарларни чакана
сотишдаги тижорат
ишининг моҳиятини
тушунтириб ўтиш.

Ўқув фаолиятининг натижалари:
 Товарларни соишдаги тижорат ишининг
моҳиятини тушунтириб беради;
 Товарларни кўтарасига сотиш усулларини ёритиб
беради;
 Товарларни чакана сотишдаги тижорат
ишининг моҳиятини тушунтириб ўтади Товарларни
чакана сотишдаги тижорат ишининг моҳиятини
тушунтириб ўтади

Ўқитиш усуллари Маъруза, блиц-сўров, ақлий ҳужум.
Ўқитиш шакллари Жамоавий, фронтал, гуруҳларда ишлаш.

Ўқитиш воситалари Маърузалар матни, компьютер технологиялари,
маркерлар, скотч, график органайзерлар

Ўқитиш шартлари Гуруҳ бўлиб ишлашга мўлжалланган техник
жиҳатдан жиҳозланган аудитория

Мониторинг ва баҳолаш Кузатиш, оғзаки назорат: савол-жавоб шакли, ёзма
назорат: савол ва топшириқларга жавоблар

«Товарларни улгуржи ва чакана сотишдаги коммерция иши» маъруза
машғулотининг технологик харитаси

Ишлар
босқичи,

вақти

Фаолият мазмуни

Ўқитувчи Талабалар

1 босқич
Ўқув
машғулотиг
а кириш (15
дақиқа)

1.1.Мавзуни эълон қилади, ўрганиш
жараёнининг мақсади ва ундан
кутилаётган натижалар, ўқув
машғулотининг режаси билан
таништиради.
1.2. Ҳар бир талабага таянч конспект
сифатида материал тарқатади. Таянч
конспектдан фойдаланиш бўйича
талабаларга оғзаки йўриқнома
беради.
1.3. Экранга таянч конспектнинг
биринчи варағини чиқаради ва уни
шарҳлаб беради.
1.4.Мавзунинг охирида ўтилган
материаллар бўйича тест бўлиши
ҳақида айтиб ўтади.

Эшитадилар, саволлар
берадилар

2 босқич
Асосий
(50дақиқа)

2.1. Режанинг 1-3 саволлари бўйича
маъруза ўқийди ва маърузани
экранда кўрсатиб борилаётган

Эшитадилар.
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визуал материаллар билан
мустаҳкамлаб боради диққатни
жамлайдиган саволлар тизимидан
фойдаланиб боради:
- Товарларни улгуржи сотиш нима?
-Улгуржи савдонинг қандай
кўринишларини биласиз?
- Чакана савдо  нима?
Мазмунни очиб беради, шарҳлайди.
Таянч конспектларга қўшимча
ахборотларни ёзиб боришни тавсия
этади (асосий тушунчаларни айтиб
ёздиради).
2.2. Ақлий ҳужум усули орқали
қуйидаги саволга жавоб беришни
таклиф этади: Кичик бизнес
субъектларида ишлаб чиқариш
харажатларини бошқаришнинг
моҳияти нимадан иборат?
2.3. Ақлий ҳужум якунлангандан
кейин талабаларни 3 гуруҳга бўлади
ва топшириқ беради: берилган мавзу
бўйича категориал жадвални тузинг.
2.4. Ҳар бир гуруҳга олинган
ахборот қисмларини категориялар
бўйича бирлаштиришни ва
категориал жадвал тузишни таклиф
этади. Категориал умумлаштириш
ўтказиш қоидаларини экранга
чиқаради. Баҳолаш кўрсаткичлари ва
мезонлари билан таништиради.
2.5. Тақдимотнинг бошланишини
эълон қилади. Гуруҳларга
категориал жадвални тўлдириб
боришни таклиф қилади.
2.6. Таҳлил қилади, жадвални
тўлдиради, якуний вариантни
конспект қилишни таклиф этади.

Ўзларининг таянч
конспектларини
тўлдириб борадилар.

Ўз мулоҳазаларини
айтиб борадилар.

3 гуруҳга бўлинади.
Топшириқ билан
танишади.

Гуруҳларда ишлайдилар.
Лидерлар ўз гуруҳлари
аъзоларидан тушаётган
ғоя-фикрларни катта
вараққа ёзиб борадилар.

Гуруҳ лидерлари
коғозларни доскага
иладилар. Бошқа
гуруҳлар аъзолари
жадвални тўлдириб,
қўшимча қилиб
борадилар. Жадвални
дафтарга кўчирадилар.

3 босқич
Якунловчи
(10 дақиқа)

3.1. Мавзунинг учта саволи бўйича
умумлаштирувчи хулосалар қилади,
талабалар эътиборини асосий
жиҳатларга жамлайди.
3.2.Мустақил ишлаш учун топшириқ
беради.

Топшириқларни ёзиб
оладилар
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7.2. Семинар машғулотида таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар: 15-25 гача Вақт: 2 соат

Ўқув машғулоти шакли Билимларни кенгайтириш ва чуқурлаштириш
бўйича семинар

Семинарда муҳокама
қилинадиган саволлар

Мавзу мазмуни бўйича билимларни
чуқурлаштириш:
-Товарларни сотишдаги тижорат  ишининг
моҳияти.
-Товарларни кўтарасига сотишни ташкил этиш.
-товарларни улгуржи сотиш технологияси.
-товарларни чакана сотиш йуллари.
2.Билим орттиришга хизмат қиладиган
топшириқларни шакллантириш.
3. Гуруҳларда ўқув топшириқларини бажариш.
4.Натижалар тақдимоти, уларни муҳокама қилиш ва
баҳолаш.

Ўқув машғулоти
мақсади:

«Товарларни улгуржи ва чакана сотишдаги
коммерция иши» мавзуси бўйича олинган
билимларни ўқув тошириқларини бажариш
жарёнида қўллаш бўйича кўникмаларни
шакллантириш.

Педагогик вазифалар:
мавзу бўйича
билимларни
мустаҳкамлаш ва
чуқурлаштириш;
мавзу бўйича
билимларни онгли
равишда
ўзлаштирилишини
таъминлайдиган
мотивацияни яратиш
учун ўқув
топшириқларни
шакллантириш;
ўқув билимларини
тизимлаштириш,
таққослаш,
умумлаштириш таҳлил
этиш кўникмаларини
ишлаб чиқиш;
ўз қарашларини,
ёндашувини

Ўқув фаолиятининг натижалари:
 Сотиш ишига батафсил тавсиф берадилар;
 Улгуржи савдонинг моҳиятини тушунтириб
берадилар;
 Чакана савдонинг моҳиятини очиб берадилар.
 ўқув топшириқларни натижалари бўйича
тақдимот қиладилар;
 мустақил равишда умумлаштирувчи хулосалар
қиладилар.
 гуруҳларда ишлаш ва коммуникация
кўникмаларига эга бўладилар.
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шакллантириш ва баён
қилиш жараёнини
ташкил этиш;
гуруҳларда ишлаш ва
коммуникация
кўникмаланини янада
ривожлантириш.

Ўқитиш усуллари Суҳбат, блиц-сўров, ўқув топшириқлар усули,
тақдимот.

Ўқитиш шакллари Жамоавий, фронтал, гуруҳларда ишлаш.

Ўқитиш воситалари
Маърузалар матни, компьютер технологиялари,
маркерлар, скотч, А3 форматдаги қоғоз, график
органайзерлар, талаба ЎУМи

Ўқитиш шартлари Гуруҳ бўлиб ишлашга мўлжалланган техник
жиҳатдан жиҳозланган аудитория

Мониторинг ва
баҳолаш

Кузатиш, оғзаки назорат: савол-жавоб шакли, ёзма
назорат: савол ва топшириқларга жавоблар

«Товарларни улгуржи ва чакана сотишдаги коммерция иши» семинар
машғулотининг технологик харитаси

Ишнинг
босқичи,

вақти

Фаолият мазмуни

Ўқитувчи Талабалар

Тайёргар
чилик

босқичи

Мавзуни, таълим мақсадларини
аниқлаштиради ва ўрганиш натижаларини
режалаштиради.
Қўйилган таълим мақсадларига мос
келадиган билишга оид ўқув
топшириқларини ишлаб чиқади.
Гуруҳлар учун гуруҳ ичида самарали
ишлашни таъминлайдиган ёзма йўл-
йўриқларни тайёрлайди.

1 босқич
Ўқув
машғуло
тига
кириш
(10
дақиқа)

1.1. Мавзуни эълон қилади, ўрганиш
жараёнининг мақсади ва ундан кутилаётган
натижалар таништиради, уларнинг аҳамияти
ва долзарблигини асослайди.
1.2. Мазмунли жавобларни кўзда тутадиган
саволларни бериш орқали талабалар
билимини фаоллаштиради.
Билимларни фаоллаштириш жараёнида
талабалар томонидан ўзлаштирилган
билимнинг ўқув муаммосини ҳал этиш
бўйича керакли материалларни излаш
фаолияти учун етарли даражада эканлигини

Эшитадилар

Саволларга жавоб
берадилар



62

аниқлаштиради.

2 босқич
Асосий
(55
дақиқа)

2.1.Ўқув масалаларини ўртага ташлайди,
талабалар билан уларни ҳал этишнинг
йўллари ва кетма-кетлигини муҳокама
қилади.
Муҳокама сўнггида қандай натижа
кутилаётганлигини тушунтиради.
Гуруҳлардаги ҳамкорликдаги фаолият
натижаларини тақдим этиш шаклларини
тушунтиради. Ҳар бир талабанинг ва кичик
гуруҳнинг фаолиятини баҳолаш
мезонларини тушунтириб ўтади.
2.2. Талабаларни кичик гуруҳларга бўлади.
Гуруҳларга топшириқлар беради.
Топшириқларни бажаришда қандай
қўшимча материаллардан фойдаланиш
кераклигини тушунтириб беради.
2.3. Гуруҳ бўлиб бажариладиган
топшириқни бажариш бўйича йўриқномани
доскага осиб қўяди ва уни талабалар билан
муҳокама қилади.
2.4. Гуруҳлардаги ишни ташкил қилади. Ўзи
кузатувчилик қилиб боради. Лекин бунда:
 Ишлаётган гуруҳларни назорат қилади,
лекин уларни бошқармайди,
йўналтирмайди;
 Индивидуал ишлашга, аниқ топшириқни
бажариш учун зарур бўладиган
кўникмаларнинг шаклланишига эътибор
қаратади. Берилган топшириқни
бажаришдаги ишлар қай даражада
бажарилганлигини билиш мақсадида: «Нима
учун сиз бундай деб ўйлаяпсиз?»,  «Нима
учун айнан шу усул?» каби очиқ саволларни
бериб боради;
 Талабалар ишларининг боришини
шарҳлаб боради, уларга
муваффақиятларининг даражасини
баҳоловчи аниқ ахборотларни бериб боради.
Аниқ танқидий мулоҳазалар бериб боради.
2.6. Тақдимотларнинг бошланишини эълон
қилади. Гуруҳлардан қилинган ишлар

Топшириқларни
муҳокама
қиладилар

Ўқув
материаллари,
йўл-йўриқлар
билан
танишадилар

Кичик гуруҳларга
бўлинадилар
Гуруҳларда
ишлашни
режалаштирадила
р. Саволлар ва
топшириқларни
гуруҳ ичида
тақсимлайдилар.
Уларни
индивидуал ҳал
қиладилар.
Индивидуал
натижаларни
муҳокама
қиладилар.
Ўқув топшириғи
бўйича гуруҳ
бўлиб қилинган
ишнинг умумий
натижаларини
шакллантирадилар
ва уни тақдимотга
тайёрлайдилар.
Гуруҳ вакиллари
иш натижалари
билан
таништирадилар.
Ҳар бир гуруҳ
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ҳақида гапириб берувчи талабаларни
белгилайди.
2.7.Гуруҳлар ўртасида мавзу
топшириқларини бажариш чоғида
ўзлаштирилган билимларнинг ўзаро
назоратини ташкил этади.

натижаларни
ўзаро текшириш
мақсадида бошқа
гуруҳларга
саволлар
тайёрлайди ва
уларни беради.

3 босқич
Якунлов
чи (15
дақиқа)

3.1.Гуруҳлар ишларининг натижаларини
таҳлил қилади.
3.2.Топшириқларнинг бажарилиши
натижаларини келтиради.
3.3.Қўйилган мақсадга эришилганлик
даражаси тўғрисида хулосалар қилади.

Эшитадилар

8-мавзу Биржа ва аукцион савдосини ташкил этиш
(маъруза – 2 соат,  семинар –2 соат)

8.1. Маърузада таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар сони: 30 –35 Вақти 2 соат
Ўқитиш шакли Эксперт таклиф қилинган маъруза

Маъруза режаси

1. Биржа савдоси моҳияти ва аҳамияти.
2. Товар биржасини ташкил этиш тартиби.
3.Аукционнинг моҳияти ва уни ташкил этиш
тартиби.

Ўқув машғулотининг
мақсади:

Биржа ва аукционни ташкил этиш борасидаги
билимларни шакллантириш.

Педагогик вазифалар:
 Биржа савдоси моҳияти
ва аҳамиятини очиб
бериш;
Товар биржасини
ташкил этиш тартибини
тавсифлаб бериш.
Аукционнинг моҳияти
ва уни ташкил этиш
тартибини тушунтириб
бериш.

Ўқув фаолиятнинг натижалари:
 Биржа савдоси моҳияти ва аҳамиятини
тушунтириб берадилар;

 Товар биржасини ташкил этиш тартибини
гапириб берадилар;
 Аукционнинг моҳияти ва уни ташкил этиш
тартибини тушунтириб берадилар.

Ўқитиш услуби Маъруза, савол-жавоб, «экспертлар сўрови»,
дискуссия

Ўқитиш шакли Фронтал ва индивидуал ишлаш, гуруҳларда
ишлаш.

Ўқитиш воситалари Маърузалар матни, намоён материаллар
(маърузачи томонидан презентация-слайд),
лазер проектори, компьютер технологиялари,
график органайзерлар (схемалар, расмлар,
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жадваллар),
Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган гуруҳлар

билан ишлаш учун мўлжалланган аудитория.
Мониторинг ва баҳолаш Оғзаки саволлар, ўқув вазифалар, тест

саволлари, мустақил ишлар.

«Биржа ва аукцион савдосини ташкил этиш» маъруза машғулотининг
технологик харитаси

Ишнинг
босқичлар
и ва вақти

Фаолият мазмуни
ўқитувчи талаба

1 –босқич.
Кириш

қисми (10
дақиқа)

1.1. Маърузанинг номини, ўтказиш
жараёнини, режалаштираётган
мақсад ва натижаларни эълон
қилади.

Тинглайдилар ва ёзиб
оладилар

2-босқич
Асосий

қисм
(60

дақиқа)

2.1.Назарий ва амалий томондан
таққосланган янги материални
ўрганишни ташкил қилади.
Жадваллар, чизмалар, расмлар
тариқасида кўрсатилади ва
шарҳланади.

Эшитадилар,
конспектларда қисқа
тарзда ёзиб борадилар.
Саволлар беришади ва
дафтарларига ёзиб
борадилар.

3–якуний
босқич

(10
дақиқа)

3.1. Натижаларга якуний хулосалар
қилади, талабаларнинг эътиборини
асосий нуқталарга қаратади.
3.2. Мустақил таълим учун вазифа
беради.

Тинглайдилар
Дафтарларига ёзиб
борадилар.

«Биржа ва аукцион савдосини ташкил этиш» маъруза машғулотининг
технологик харитаси

Ишнинг
босқичлар
и

Фаолият мазмуни
Ўқитувчи талаба

1-кириш
босқичи
(5 дақиқа)

1.1.Мавзунинг номи айтилади ва
маърузанинг режаси ўқилади
(Экранда намоён бўлади). Асосий
саволларни, эслатади ва
машғулотнинг натижаларини,
ишнинг регламентини айтиб ўтади.

Тинглайдилар

2- асосий
босқичи
(65
дақиқа)

2.1. Экранга Б-Б-Х жадвалини
чиқаради ва уни шархлайди.
Жадвални ўз дафтарларига ёзиб
олишни топшириқ беради ва
маърузанинг режасига асосан 2 –

Б-Б–Х жадвалини
чизадилар, 2 устунига
маърузанинг режасини
ёзадилар
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устунни тўлдирадилар.
2.2. Маъруза матнини ўқиб ва
хошиясига белгилар қўйганидан
кейин инсерт қоидасига асосан,
қуйидаги саволларга жавоб
беришни тавсия этади:
1) Улар нимани билиб олдилар?
(мустақил гапириб берадилар)
2)Нима ўзлаштирилмагани ва
тушунмагани қолди?
3) Қандай қўшимча маълумотлар
керак?

Жадвалдаги 3 ва 4-устунларни
тўлдириш жараёнида таянч
ибораларнинг рақамларини қўйиб
борадилар.
2.3. Блиц–сўров ўтказади.
Фақатгина бир неча жавобларни
эшитади ва ишни мини–гуруҳларда
давом этишини хабар беради.
2.4. Талабаларни 4 мини–
гуруҳларга эркин ҳолатда
бўладилар ва топшириқ берадилар:
1)  4 устундаги Б-Б-Х – мавзу
бўйича  индивидуал маълумотни
таҳлил қилинади ва гуруҳлар
бўйича саволлар берилади: 1 –гуруҳ
– 1-савол бўйича, 2-гуруҳ 2 – савол
бўйичаи х.з.;
2) 1–2 саволларнинг
ўзлаштирилмаганлигини
кенгайтириб беради;
3) Барча манбалардан фойдаланган
ҳолда (дарслик, маъруза матни)
саволларга жавобларни биргаликда
тайёрлайдилар;
4)Ишнинг натижаларининг
презентациясига тайёрланадилар –
Б–Б-Х жадвалини

Жадвалнинг 3 ва 4
колонкаларини
тўлдирадилар.
Саволларга жавоб
берадилар

Топшириқни ёзиб
оладилар
Гуруҳларда
ишлайдилар: ҳар бир
гуруҳ аъзоси,
жадвалнинг 4–
бўлимидаги ўз таянч
ибораларини ўқийди.

Натижаларни ўқишади.
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3- якуний
босқичи
(10
дақиқа)

3.1. Мавзунинг бош мазмунига
талабаларнинг эътиборини хавола
этади ва хулосаларга якун ясайди.
3.2. Иш баҳолайди: энг фаол ва
қатнашмаган талабаларни  эълон
қилади. Гуруҳларда самарали
ишлаш учун тавсиялар беради.
3.3.Мустақил таълим учун
топшириқ беради: тест саволларига
жавоб бериш.

Тинглайдилар

Топшириқни ёзиб
оладилар

8.3. Семинар машғулотида таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар: 36 гача Вақт: 2 соат

Ўқув машғулоти шакли Билимларни кенгайтириш ва чуқурлаштириш
бўйича семинар

Семинарда муҳокама
қилинадиган саволлар

Мавзу мазмуни бўйича билимларни
чуқурлаштириш:
1.-Биржа савдоси моҳияти ва аҳамияти.

-Товар биржасини ташкил этиш тартиби.
-Аукционнинг моҳияти ва уни ташкил этиш
тартиби.

2.Билим орттиришга хизмат қиладиган
топшириқларни шакллантириш.
3. Гуруҳларда ўқув топшириқларини бажариш.
4.Натижалар тақдимоти, уларни муҳокама
қилиш ва баҳолаш.

Ўқув машғулоти
мақсади:

«Биржа ва аукцион савдосини ташкил этиш»
мавзуси бўйича олинган билимларни ўқув
тошириқларини бажариш жарёнида қўллаш
бўйича кўникмаларни шакллантириш.

Педагогик вазифалар:
мавзу бўйича
билимларни
мустаҳкамлаш ва
чуқурлаштириш;
мавзу бўйича
билимларни онгли
равишда
ўзлаштирилишини
таъминлайдиган
мотивацияни яратиш
учун ўқув
топшириқларни
шакллантириш;

Ўқув фаолиятининг натижалари:
 Биржа турларини санаб берадилар ва уларга
батафсил тавсиф берадилар;
 Биржа савдосини ташкил этиш тартибини
тушунтириб берадилар;
 Аукцион савдосининг моҳиятини  очиб
берадилар;
 Аукцион савдосининг ташкилий шаклларини
тавсифлаб берадилар;
 Аукционни ўтказиш йўлларини ёритиб
берадилар;
 ўқув топшириқларни натижалари бўйича
тақдимот қиладилар;
 мустақил равишда умумлаштирувчи
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ўқув билимларини
тизимлаштириш,
таққослаш,
умумлаштириш таҳлил
этиш кўникмаларини
ишлаб чиқиш;
ўз қарашларини,
ёндашувини
шакллантириш ва баён
қилиш жараёнини
ташкил этиш;
гуруҳларда ишлаш ва
коммуникация
кўникмаланини янада
ривожлантириш.

хулосалар қиладилар.
 гуруҳларда ишлаш ва коммуникация
кўникмаларига эга бўладилар.

Ўқитиш усуллари Суҳбат, блиц-сўров, ўқув топшириқлар усули,
тақдимот.

Ўқитиш шакллари Жамоавий, фронтал, гуруҳларда ишлаш.

Ўқитиш воситалари
Маърузалар матни, компьютер технологиялари,
маркерлар, скотч, А3 форматдаги қоғоз, график
органайзерлар, талаба ЎУМи

Ўқитиш шартлари Гуруҳ бўлиб ишлашга мўлжалланган техник
жиҳатдан жиҳозланган аудитория

Мониторинг ва
баҳолаш

Кузатиш, оғзаки назорат: савол-жавоб шакли,
ёзма назорат: савол ва топшириқларга жавоблар

«Биржа ва аукцион савдосини ташкил этиш» семинар машғулотининг
технологик харитаси

Ишнинг
босқичи,

вақти

Фаолият мазмуни

Ўқитувчи Талабалар
Тайёргар

чилик
босқичи

Мавзуни, таълим мақсадларини
аниқлаштиради ва ўрганиш
натижаларини режалаштиради.
Қўйилган таълим мақсадларига мос
келадиган билишга оид ўқув
топшириқларини ишлаб чиқади.
Гуруҳлар учун гуруҳ ичида самарали
ишлашни таъминлайдиган ёзма йўл-
йўриқларни тайёрлайди.
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1 босқич
Ўқув
машғуло
тига
кириш
(10
дақиқа)

1.1. Мавзуни эълон қилади, ўрганиш
жараёнининг мақсади ва ундан
кутилаётган натижалар таништиради,
уларнинг аҳамияти ва долзарблигини
асослайди.
1.2. Мазмунли жавобларни кўзда
тутадиган саволларни бериш орқали
талабалар билимини фаоллаштиради.
Билимларни фаоллаштириш жараёнида
талабалар томонидан ўзлаштирилган
билимнинг ўқув муаммосини ҳал этиш
бўйича керакли материалларни излаш
фаолияти учун етарли даражада
эканлигини аниқлаштиради.

Эшитадилар

Саволларга жавоб
берадилар

2 босқич
Асосий
(55
дақиқа)

2.1.Ўқув масалаларини ўртага ташлайди,
талабалар билан уларни ҳал этишнинг
йўллари ва кетма-кетлигини муҳокама
қилади.
Муҳокама сўнггида қандай натижа
кутилаётганлигини тушунтиради.
Гуруҳлардаги ҳамкорликдаги фаолият
натижаларини тақдим этиш шаклларини
тушунтиради. Ҳар бир талабанинг ва
кичик гуруҳнинг фаолиятини баҳолаш
мезонларини тушунтириб ўтади.
2.2. Талабаларни кичик гуруҳларга
бўлади. Гуруҳларга топшириқлар беради.
Топшириқларни бажаришда қандай
қўшимча материаллардан фойдаланиш
кераклигини тушунтириб беради.
2.3. Гуруҳ бўлиб бажариладиган
топшириқни бажариш бўйича
йўриқномани доскага осиб қўяди ва уни
талабалар билан муҳокама қилади.
2.4. Гуруҳлардаги ишни ташкил қилади.
Ўзи кузатувчилик қилиб боради. Лекин
бунда:
 Ишлаётган гуруҳларни назорат
қилади, лекин уларни бошқармайди,
йўналтирмайди;
 Индивидуал ишлашга, аниқ
топшириқни бажариш учун зарур
бўладиган кўникмаларнинг
шаклланишига эътибор қаратади;

Топшириқларни
муҳокама
қиладилар

Ўқув материаллари,
йўл-йўриқлар
билан танишадилар

Кичик гуруҳларга
бўлинадилар

Гуруҳларда
ишлашни
режалаштирадилар.
Саволлар ва
топшириқларни
гуруҳ ичида
тақсимлайдилар.
Уларни индивидуал
ҳал қиладилар.
Индивидуал
натижаларни
муҳокама
қиладилар.
Ўқув топшириғи
бўйича гуруҳ бўлиб
қилинган ишнинг
умумий
натижаларини
шакллантирадилар
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 Талабалар ишларининг боришини
шарҳлаб боради, уларга
муваффақиятларининг даражасини
баҳоловчи аниқ ахборотларни бериб
боради. Аниқ танқидий мулоҳазалар
бериб боради.
2.6. Тақдимотларнинг бошланишини
эълон қилади. Гуруҳлардан қилинган
ишлар ҳақида гапириб берувчи
талабаларни белгилайди.
2.7.Гуруҳлар ўртасида мавзу
топшириқларини бажариш чоғида
ўзлаштирилган билимларнинг ўзаро
назоратини ташкил этади.

ва уни тақдимотга
тайёрлайдилар.
Гуруҳ вакиллари
иш натижалари
билан
таништирадилар.
Ҳар бир гуруҳ
натижаларни ўзаро
текшириш
мақсадида бошқа
гуруҳларга
саволлар
тайёрлайди ва
уларни беради.

3 босқич
Якунлов
чи (15
дақиқа)

3.1.Гуруҳлар ишларининг натижаларини
таҳлил қилади.
3.2.Топшириқларнинг бажарилиши
натижаларини келтиради.
3.3.Қўйилган мақсадга эришилганлик
даражаси тўғрисида хулосалар қилади.

Эшитадилар

9-мавзу Магазинлардаги ва складлардаги товар заҳираларини
бошқариш ва ассортиментни шакллантириш

(маъруза – 2 соат,  семинар – 2 соат)

9.1. Маърузада таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар сони: 30 -35 гача Вақти: 2 соат

Ўқитиш шакли Тематик маърузаси
Маъруза режаси 1. Товарлар ассортименти ва

товарларнинг савдо номенклатураси
тушунчаси.

2. Чакани ва улгуржи савдо
корхоналарида товарлар ассортиментини
шакллантириш ва бошқариш тартиби.

3. Товарлар ассортименти
барқарорлигини таъминлашда товар
заҳираларининг роли.

Ўқув машғулотининг мақсади: Магазинлардаги товарлар заҳираларини
бошқариш ва ассортиментни
шакллантириш борасидаги билимларни
шакллантириш

Педагок вазифалар: Ўқув машғулоти фаолиятининг
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 Товарлар ассортименти ва
товарларнинг савдо
номенклатураси тушунчаси
моҳиятини очиб бериш;
Чакани ва улгуржи савдо
корхоналарида товарлар
ассортиментини шакллантириш
ва бошқариш тартибини ёритиб
бериш;
Товарлар ассортименти
барқарорлигини таъминлашда
товар заҳираларининг ролини
тавсифлаб бериш;

натижалари:
 Товарлар ассортименти ва товарларнинг
савдо номенклатураси тушунчасини тўлиқ
ёритиб берадилар;
 Чакана ва улгуржи савдо корхоналарида
товарлар ассортиментини шакллантириш
ва бошқариш тартибини ёритиб
берадилар;
 Товарлар ассортименти барқарорлигини
таъминлашда товар заҳираларининг
ролини тавсифлаб берадилар.

Ўқув услуби Маъруза, ақлий хужум, категориал шарх,
график органайзерлар

Ўқитиш шакли Фронтал, индивидуал ва гуруҳларда
ишлаш

Ўқитиш воситалари Компьютер технологиялари,
проекторлар,ўқув материаллари, флип-
чатлар, маркерларлар фломастерлар

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган
гуруҳлар билан ишлаш учун
мўлжалланган аудитория

Мониторинг ва баҳолаш Мустақил ўрганиш учун рефератлар
мавзулар берилади, слайдлар тайёрлайди.

«Магазинлардаги ва складлардаги товар заҳираларини бошқариш ва
ассортиментни шакллантириш» маъруза машғулотининг технологик

харитаси
Ишнинг
босқичла
ри

Фаолият мазмуни
ўқитувчи талабалар

1–
босқич
Кириш
қисми
(15дақиқ
а)

1.1.Ўқув машғулот мавзуси номини, мақсадини
ва натижаларнинг режалаштириш, дарс ўтказиш
жараёнини айтади.
1.2. Таянч конспектини 1-варақасини экранга
чиқаради ва уни шархлайди.

Саволлар
беришади
Тинглайдила
р

2 -
Асосий
босқич
(55
дақиқа)

2.1. Маъруза ўқийди ва таянч конспектларини
текст шаклида кўрсатади ва тушунтириб беради.
2.2.Экранда таянч конспектининг иккинчи
саволларни кўрсатади ва талабаларнинг
эътиборини Чакана ва улгуржи савдо
корхоналарида товарлар ассортиментини

Ўз
конспектлари
ни тўлдириб
борадилар

Ўз
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шакллантириш ва бошқариш тартиби
хусусиятларига қаратади.
2.3. Маъруза ўқишни давом эттиради ва экранга
таянч конспектининг  3 – саволини чиқаради.
Товарлар ассортименти барқарорлигини
таъминлашда товар заҳираларининг ролини
тавсифлаб берадилар.
2.4. Ақлий хужум услубини таклиф этади ва
савол беради: Товар заҳираларини
шакллантиришга  таъсир этувчи қандай
омилларни биласиз ва улар нимада намоён
бўлади?
Доскада жавобларни ёзишни ташкиллаштиради.
2.5.  Ақлий хужум услуби тугаши билан
талабаларни гуруҳларга бўлади ва ҳар бир
гуруҳга катта қоғоз варақасини тарқатади. Ҳар
бир гуруҳга олинган маълумотлар мажмуасини
тоифалар бўйича бирлаштиради ва категориал
жадвални тузади. Кўрсаткичлар ва баҳолар
мезонларини шарҳлайди

2.6. Презентация бошланишини эълон қилади.
Ҳар бир гуруҳнинг тақдимот натижалари бўйича
келтирилган маълумотларни умумлаштиради,
камчиликларини кўрсатади.
2.7. Гуруҳларга категориал жадвални ўзининг
вариантини келтиради ва уни конспектларга
кўчиришни тавсия этади.

фикрларини
юритадилар

Гуруҳларда
иш олиб
борадилар ва
категориал
жадвалларин
и  катта
қоғозга ёзиб
борадилар

Гуруҳ
сардорлари
ўз категориал
жадвалларин
и  тақдимот
қиладилар.
Бошқа гуруҳ
аъзолари
саволлар
берадилар.
Жадвални
дафтарларига
кўчирадилар.

3-
Якуний
босқич
(20
дақиқа)

3.1. Дастлаб учта саволларга якун ясайди,
талабалар эътиборини энг бош мазмунига
қаратади.
3.2. Гуруҳларда ишни баҳолайди. Натижаларни
изохлайди.
3.3. Мустақил иш учун вазифа беради:
рефератлар мавзуларини ўқийди:
1. Магазинлардаги товарлар ассортиментини
режалаштириш;
2.Товарлар ассортименти барқарорлигини
таъминлашдатовар заҳираларининг роли.
Реферат мавзуларини танлашни ташкил этиб,
ҳар бир маърузачига тақризчиларни тайёрлайди.
Вазифа беради: маърузачиларга реферат
режасини тузиш; қолганларга эса адабиётлар
рўйхати билан танишиб чиқиб, материалларни
кўриб чиқиш тасия этилади.

Тинглайдила
р

Ёзиб
борадилар

Реферат
мавзуларини
танлайдилар
ва режасини
тузадилар.



72

9.2. Семинар машғулотида таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони
35тагача

Вақти –2 соат

Ўқув машғулоти
шакли

Билим кенгайтириш ва чуқурлаштириш семинари

Семинар машғулотида
муҳокама қилинадиган
саволлар.

1.Товарлар ассортименти ва товарларнинг савдо
номенклатураси тушунчаси.

2.Чакана ва улгуржи савдо корхоналарида
товарлар ассортиментини шакллантириш ва
бошқариш тартиби.

3.Товарлар ассортименти барқарорлигини
таъминлашда товар заҳираларининг роли.

Ўқув машғулоти
шакли:

Мавзу бўйича билимни чуқурлаштириш ва
мустаҳкамлаш.

Педагогик вазифалар:
Товарларассотимент

и ҳакида ёритиб бериш;

товарларнинг савдо
номенклатураси
тушунчасини тавсифлаб
бериш;
Чакана ва улгуржи

савдо корхоналарида
товарлар
ассортиментини
шакллантириш ва
бошқариш тартибини
ёритиб бериш.
Адабиётлар билан

ишлашни
шакллантириш ва
билимни кенгайтириш.

Ўқув фаолиятнинг натижалари:
 Товарларассотименти ҳакида гапириб беради;

товарларнинг савдо номенклатураси тушунчасини
тавсифлаб беради;

 Чакана ва улгуржи савдо корхоналарида
товарлар ассортиментини шакллантириш ва
бошқариш тартибини ёритиб беради;

 Адабиётлар билан ишлайдилар, саволларни
шакллантирадилар, энг асосий жойларни
аниқлайдилар, хулосалар ясайдилар.

Ўқув услуби Дикуссия, маърузалар тизими орқали, блиц-сўров,
савол-жавоб услуби орқали.

Ўқитиш шакли Фронтал, индивидуал ва гуруҳларда ишлаш
жараёни.

Ўқитиш воситалари Компьютер технологиялари, проекторлар, ўқув
материаллари, флип-чатлар, маркерларлар
фломастерлар

Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган гуруҳлар
билан ишлаш учун мўлжалланган аудитория
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Мониторинг ва
баҳолаш

Мустақил ўрганиш учун назорат саволлар
берилади

«Магазинлардаги ва складлардаги товар заҳираларини бошқариш ва
ассортиментни шакллантириш» семинар машғулотининг технологик

харитаси
Ишнинг
босқичлар
и ва вақти

Фаолият мазмуни

ўқитувчи талабалар

Тайёрлов
(семинарга
ча)

Мавзуни аниқлаштирдади. Докладлар ва
рефератлар мавзуларини ўқиб
эшиттиради:
1. .Товарлар ассортименти ва
товарларнинг савдо номенклатураси
тушунчаси.
2.Чакана ва улгуржи савдо корхоналарида
товарлар ассортиментини шакллантириш
ва бошқариш тартиби.
3.Товарлар ассортименти барқарорлигини
таъминлашда товар заҳираларининг роли.
Танланган ҳар бир мавзуга маърузачини
ва тақризчини тайинлайди.
Маърузачиларга режаларни тузиб
келишни вазифа беради ва маслаҳат
беради. Адабиётлар рўйхати билан
таништиради ва ҳаммага тайёрланиб
келишни эълон қилади.
Маърузачиларга чиқишнинг
структурасини ва тақризчиларнинг
ролини, ҳамда регламент муддатини
тушунтиради
Докладчилар тайёрлаган режаларни
крўади, тўлдиради ва тўғирлайди.

Мавзу
танланнади,
танлаганлар
режа тузадилар

Маърузачилар
режага
ўзгартириш
киритадилар,
тўғрилайдилар
ва
маърузаларини
ёзадилар.

1- босқич.
Кириш
қисми
(5 дақиқа)

1.1.Мавзунинг номини, ўқув
фаолиятнинг натижаларини, олиб
борувчини эълон қилади.
1.2.Билимни кенгайтириш ва
чуқурлаштириш борасида дискуссия
усули билан семинар машғулоти олиб
борилишини эълон қилади.
1.3.Маърузачилар ва тақризчиларни
таништиради. «Дискуссия
қатнашчилари эслатмаси» ва «Баҳолаш
мезонлари» қоидалари билан

Олиб борувчи
маърузачилар
ва
тақризчилар
билан
таништиради.
«Маърузачил
ар ва
тақризчиларн
и баҳолаш»
мезонлари
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таништиради. жадваллари
билан
танишадилар.
Аниқлаштири
ш
саволларини
берадилар.

2- Асосий
босқич (65
дақиқа)

2.1.Маърузачиларнинг чиқишини ташкил
этади. Материал мазмунини
кенгайтирилганлиги ва тингловчилар
диққатини кузатади. Саволлар беради ва
камчиликларини тузади, маърузанинг
асосий мазмунига эътиборини қаратади.
2.2.Тақризчиларга саволлар беришни
тавсия қилади. Жамоа билан маърузани
муҳокама этишни ташкиллаштиради.
Олиб борувчи билан биргаликда жамоа
муҳокамасини олиб бошқаради:
- саволлар беради;
- маърузанинг асосий мезонларини
аниқлаштиради;
- сўзга чиқишлоқанларни қизиқтиради.
Қанчалик мазмуни тушунарлилигини
назорат қилади.
2.3.Семинар шаклини
ташкиллаштирилган дискуссияга
айлантиради. Муҳокамани
қиқтирилганликлари ва фаол
қатнашганликлари учун рағбатлантириш
ва миннатдорчиликларини билдиради.
2.4.Ҳар бир маърузанинг муҳокамасига
якун ясайди, асосий жойларига урғу
беради ва дискуссия натижаларини
айтади
2.5. Маърузачилар ва тақризчиларнинг
муҳокама натижаларини  баллар қўйиш
орқали баҳолайди.

Олиб борувчи
маърузачига сўз
беради ва
маърузачи сўзга
чиқади.
Олиб борувчи
тақризчига сўз
беради.
Тақризчи
маърузанинг
ижобий
томонларини
айтади ва ўз
фикрини
билдиради,
саволлар
беради ва
дискуссияда
иштирок этади.
Қатнашчилар
муҳокама ва
дискуссия
қиладилар.

3-Якуни
босқич
(10 дақиқа)

3.1. Семинар мазмунига якун ясайди:
1) маърузачилар чиқишини ва
дискуссияда қатнашганларини баҳолайди;
2) асосий жойларига қисқа хулосалар
беради;
3) маърузачилар ва тақризчилар
балларини жамини эълон қилади;
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4) Семинарнинг натижаларига умумй
баҳо беради.
3.2. Мустақил тайёрланишга саволлар
беради.

(маъруза – 2 соат, семинар – 2 соат)
10.1.Маърузада таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони: 30 – 35
гача

Машғулот вақти-2 соат

Машғулот шакли: Маъруза-мулоқот

Маъруза режаси
1. Экспорт- импорт операцияларининг
моҳияти.
2. Экспорт- импорт операцияларини ташкил
этиш.

Ўқув машғулотининг мақсади: ўқув мавзуси бўйича умумий тушунча бериш.
Тижорат субъектлари учун  экспортнинг аҳамияти,  тижорат фаолиятида
экспортни ташкил этиш ва ривожлантириш бўйича кенг қамровли билим ва
кўникмаларни шакллантиришдан иборат.

Педагогик вазифалар:
 тижорат субъектлари
экспортнинг хозирги холати ва
экспортёр корхоналарнинг давлат
томонидан куллаб-кувватланиш
чора-тадбирларини ёритиб бериш;
 Экспорт- импорт
операцияларини ташкил этиш
масалаларини очиб бериш.

Ўқув фаолияти натижалари (талаба):
 тижорат субъектлари экспортнинг
хозирги холати ва экспортёр
корхоналарнинг давлат томонидан
куллаб-кувватланиши тўғрисидаги
билимларини мустаҳкамлайди;
 Экспорт- импорт операцияларини
ташкил этишнинг мазмун моҳиятини
очиб бериш имконига эга бўлади.

Таълим бериш усуллари Кўргазмали, маълумотли, маъруза,
жамоада ишлаш, ақлий ҳужум

Таълим бериш шакллари Оммавий, жамоавий, жуфтликда
ишлаш.

Таълим бериш воситалари Ўқув қўлланма, тарқатма материаллар,
проектор, доска, график органайзерлар.

Таълим бериш шароити Ҳамкорликда ишлаш ва тақдимотларни
амалга ошириш имконига эга бўлган
аудитория.

Мониторинг ва баҳолаш Оғзаки назорат: савол-жавоб
Ёзма назорат: тест олиш.

10-МАВЗУ: ЭКСПОРТ-ИМПОРТ ОПЕРАЦИЯЛАРИДАГИ ТИЖОРАТ
ИШИНИНГ ХУСУСИЯТЛАРИ
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« Экспорт-импорт операцияларидаги тижорат ишининг хусусиятлари»
маъруза машғулотининг технологик харитаси

Иш
босқичла-

ри ва
вақти

Фаолият мазмуни

Таълим берувчи Таълим
олувчилар

Тайёргар
лик
босқичи

1. Мавзу бўйича ўқув материалларни, яъни
тақдимот ва тарқатма материалларни
тайёрлаш.
2. Талабаларни жонлантириш учун мавзу
доирасида саволларни,  кўргазмали
схемаларни яратиш.
3. Талабалар ўқув фаолиятини  баҳолаш
мезонларини ишлаб чиқиш.

1-босқич.
Мавзуга
кириш
(15
дақиқа)

1.1. Мавзунинг номини экранга чиқаради ва
мазкур мавзуни ёритишдан кутилаётган
асосий натижалар тўғрисида ахборот беради.
1.2. Мавзуни ёритиш бўйича тузилган режа
саволларини намойишга узатади.
1.3. Бугунги ўтилиши кутилаётган дарс
машғулоти мулоқот тарзида бўлиши
таъкидланади. Мулоқотни қандай ташкил
қилиш тўғрисидаги эслатмани экранга
чиқаради.
1.4. «Ақлий ҳужум» методи орқали
талабаларни фаоллаштиради. Берилган
саволга ўйлаб жавоб беришни таклиф қилади
(жавоблар 1-2 сўздан иборат бўлиши
кераклигини эслатади): Экспорт фаолияти
деганда нимани тушунасиз?
Бир талабага жавобларни доскада ёзиб
боришни таклиф қилади. Бунинг учун 10
минутча вақт ажратилади. Вақт поёнига
етгандан сўнг фикр билдиришлар тўхтатилади
ва жавоблар таҳлил қилинади.

Тинглайдилар

Кўчириб
оладилар.
Тинглайдилар ва
мулоқот
қоидалари билан
танишадилар
Жуфтликларга
бўлинадилар,
ўйлайдилар,
муҳокама
қиладилар ва
саволларга жавоб
берадилар.
Фаол қатнашиб,
жавоб
вариантларини
кетма-кет айтиб
борадилар

2. Асосий
босқич
(55
дақиқа)

2.1.Рower Point дастури асосида кўргазмали
материаллар бўйича маъруза ўқийди.
Маъруза давомида асосий тушунчаларни қайд
этиш лозимлигини уқтиради. Талабаларнинг
ёзиб олишларини таъкидлайди.
2.2. Экспортёр корхоналарнинг давлат
томонидан куллаб-кувватланиши саволни
слайдлар орқали намойишини олиб боради.

Тинглайдилар,
ёзадилар.

Тинглайдилар,
ёзадилар.
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2.3. Экспорт- импорт операцияларини ташкил
этишнинг мазмун моҳиятини слайдлар орқали
тушунтириб беради.

3. Якуний
босқич
(10
дақиқа)

3.1. Мавзуни умумлаштиради ва умумий
хулосалар ясайди. Талабалар диққатини
мавзунинг асосий томонларига қаратади.
3.2. Мустақил ишлашлари учун вазифа
беради: назорат саволларига оғзаки жавоб
бериш.

Тинглайдилар.

Вазифани ёзиб
оладилар.

10.2. Семинар машғулотида таълим бериш технологиясининг модели
Талабалар сони 15-25 гача вақти -2 соат
Ўқув машғулоти шакли Билимни кенгайтириш ва чуқурлаштириш

семинари

Семинар машғулотида
муҳокама қилинадиган
саволлар

1.Мавзу мазмуни бўйича билимларни
чуқурлаштириш:
- кичик бизнес ва тадбиркорлик субъектлари
экспортнинг хозирги холати ва экспортёр
корхоналарнинг давлат томонидан куллаб-
кувватланиши.
-экспортнинг товар ва географик таркибини
такомиллаштириш
2.Билим орттиришга хизмат қиладиган
топшириқларни шакллантириш.
3. Гуруҳларда ўқув топшириқларини бажариш.
4.Натижалар тақдимоти, уларни муҳокама қилиш
ва баҳолаш.

Ўқув машғулоти шакли: Мавзу бўйича билимларни чуқурлаштириш ва
мустаҳкамлаш.
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Педагогик вазифалар:
 Мавзу бўйича
билимларни
чуқурлаштириш;
 Амалий
қўникмаларини
ривожлантириш учун
ўқув топшириқларни
ишлаб чиқиш;
 Гуруҳларда ишлаш
коммуникацион
қўникмаларини
ривожлантириш;
 Ўз позициясини
ҳимоялаш жараёнини
ташкил этиш

Ўқув фаолиятнинг натижалари:
 кичик бизнес ва тадбиркорлик субъектлари
экспортнинг хозирги холати ва экспортёр
корхоналарнинг давлат томонидан куллаб-
кувватланишини ёритиб беради;
 экспортнинг товар ва географик таркибини
такомиллаштиришини очиб беради:
 Ўқув топшириқларни ишлаб беради;
 Гуруҳларда ишлаш коммуникацион
қўникмаларига эга бўлади;
 Ўз позициясини ҳимоялашини ўрганади.

Ўқув услуби Блиц-сўров, график органайзерлари, тақдимот
Ўқитиш шакли Гуруҳларда ишлаш, фронтал ва жамоа,

жуфтликларда ишлаш
Ўқув воситалари Маъруза матнлари, компьютер технологиялари,

график органайзерлар, флип-чатлар, фломастерлар.
Ўқитиш шартлари Техник воситалар билан таъминланган гуруҳлар

билан ишлаш учун мўлжалланган аудитория.
Мониторинг ва баҳолаш Мустақил ўрганиш учун саволлар берилади, уй

вазифаси учун слайдлар тайёрлайди.

«Экспорт-импорт операцияларидаги тижорат ишининг хусусиятлари»
семинар машғулотининг технологик харитаси

Босқичла
р ва
вақти

Фаолият мазмуни

ўқитувчи талаба

Дастлабк
и босқич

Мавзуни белгилайди, мақсад ва ўқув
натижаларни режалаштиради.
Қўйилган мақсаддан келиб чиққан
ҳолда ўқув топшириқларни ишлаб
чиқади.
Гуруҳлар учун гуруҳ ичида самарали
ишлашни таъминлайдиган ёзма йўл-
йўриқларни тайёрлайди.
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1-
босқич.
Ўқув
машғуло
тига
кириш
(10
дақиқа)

1.1.Мавзу номини айтади,
режалаштирилган натижаларни ва уни
ўтказиш жараёни билан таништиради,
уларнинг аҳамияти ва долзарблигини
асослайди.
1.2.Мазмунли жавобларни кўзда
тутадиган саволларни бериш орқали
талабалар билимини фаоллаштиради.
Билимларни фаоллаштириш жараёнида
талабалар томонидан ўзлаштирилган
билимнинг ўқув муаммосини ҳал этиш
бўйича керакли материалларни излаш
фаолияти учун етарли даражада
эканлигини аниқлаштиради.

Эшитадилар ва ёзиб
борадилар

Саволларга жавоб
берадилар.

2-босқич
Гуруҳлар
да
ишлаш
(60
дақиқа)

2.1.Ўқувчиларни 3 гуруҳга бўлади.
Ўқув вазифаларни тарқатади.
Қандай натижаларга эришиш
мумкинлигига аниқлик киритади.
2.2. Гуруҳ бўлиб бажариладиган
топшириқни бажариш бўйича
йўриқномани доскага осиб қўяди ва уни
талабалар билан муҳокама қилади.
Қандай қўшимча материаллар билан
фойдаланиш мумкинлигини
тушунтиради (тарқатма материаллари,
маъруза матнлари).
2.3. Гуруҳлардаги ишни ташкил қилади.
Ўзи кузатувчилик қилиб боради. Лекин
бунда:
 Ишлаётган гуруҳларни назорат
қилади, лекин уларни бошқармайди,
йўналтирмайди;
 Индивидуал ишлашга, аниқ
топшириқни бажариш учун зарур
бўладиган кўникмаларнинг
шаклланишига эътибор қаратади.
Берилган топшириқни бажаришдаги
ишлар қай даражада бажарилганлигини
билиш мақсадида: «Нима учун сиз
бундай деб ўйлаяпсиз?»,  «Нима учун
айнан шу усул?» каби очиқ саволларни
бериб боради;
 Талабалар ишларининг боришини
шарҳлаб боради, уларга

Иш жараёнидаги ўқув
вазифалар, баҳолар
мезонлари билан
танишадилар.

Гуруҳларда ишлашни
режалаштирадилар.
Саволлар ва
топшириқларни гуруҳ
ичида тақсимлайдилар.
Уларни индивидуал
ҳал қиладилар.
Индивидуал
натижаларни муҳокама
қиладилар.
Ўқув топшириғи
бўйича гуруҳ бўлиб
қилинган ишнинг
умумий натижаларини
шакллантирадилар ва
уни тақдимотга
тайёрлайдилар.

Гуруҳ вакиллари иш
натижалари билан
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муваффақиятларининг даражасини
баҳоловчи аниқ ахборотларни бериб
боради. Аниқ танқидий мулоҳазалар
бериб боради.
2.4. Тақдимотларнинг бошланишини
эълон қилади. Гуруҳлардан қилинган
ишлар ҳақида гапириб берувчи
талабаларни белгилайди.
2.5. Гуруҳлар ўртасида мавзу
топшириқларини бажариш чоғида
ўзлаштирилган билимларнинг ўзаро
назоратини ташкил этади.

таништирадилар. Ҳар
бир гуруҳ натижаларни
ўзаро текшириш
мақсадида бошқа
гуруҳларга саволлар
тайёрлайди ва уларни
беради.

3-босқич
Якуний
босқич
(10
дақиқа)

3.1.Гуруҳлар ишларининг
натижаларини таҳлил қилади.
3.2.Топшириқларнинг бажарилиши
натижаларини келтиради.
3.3.Қўйилган мақсадга эришилганлик
даражаси тўғрисида хулосалар қилади.
3.4. Иш жараёнининг якуни қилинади.

Тинглайдилар ва ёзиб
оладилар.

11-мавзу Лизинг операциялари. Факторинг.

(маъруза – 2 соат,  семинар –2 соат)
2.1. Маърузада таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони: 30 – 35
гача

Вақти-2 соат

Машғулот шакли Маъруза-мулоқот

Маъруза режаси
1. Лизингнинг моҳияти ва лизингнинг
турлари.
2. Лизинг шартномасини тузиш тартиби.
3. Факторинг шартномасининг моҳияти ва
мазмуни.

Ўқув машғулотининг мақсади: ўқув мавзуси бўйича умумий тушунча
бериш.

Педагогик вазифалар:
 Тижорат бизнесини
ривожлантириш борасида амалга
оширилган чора-тадбирларнинг
натижасини ёритиб бериш;

 Лизингнинг моҳияти ва
лизингнинг турларини изоҳлаш.

 Лизинг шартномасининг мазмун

Ўқув фаолияти натижалари
(талаба):
 тижорат бизнесини
ривожлантириш борасида амалга
оширилган чора-тадбирларнинг
натижасини ёритиб берадилар;
 Лизингнинг мазмун моҳиятини
очиб бериш имконига эга бўлади;
 Лизингнинг иқтисодий
ривожланишдаги  ролини
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моҳиятини очиб бериш;
 Факторинг шартномасининг
моҳияти, мазмуни ва аҳамиятини
тушунтириш.

оширишини очиб беради;
 Факторинг шартномасининг
моҳияти ва мазмуни,унинг зарурлиги
ва аҳамиятини  тушуниб етади.

Таълим бериш усуллари Кўргазмали, маълумотли, анжуман
маъруза, жамоада ишлаш.

Таълим бериш шакллари Фронтал, индивидуал ва гуруҳларда
ишлаш

Таълим бериш воситалари Ўқув қўлланма, тарқатма
материаллар, проектор, доска, график
органайзерлар.

Таълим бериш шароити Ҳамкорликда ишлаш ва
тақдимотларни амалга ошириш
имконига эга бўлган аудитория.

Мониторинг ва баҳолаш Оғзаки назорат: савол-жавоб

« Лизинг операциялари. Факторинг » маъруза машғулотининг
технологик харитаси

Иш
босқичл

ари,
вақти

Фаолият мазмуни

Ўқитувчи Талаба

Тайёрга
р
лик
босқичи

1. Мавзу бўйича ўқув материалларни, яъни
тақдимот ва тарқатма материалларни
тайёрлаш.
2. Талабаларни жонлантириш учун мавзу
доирасида саволларни,  кўргазмали схемаларни
яратиш.
3. Талабалар ўқув фаолиятини  баҳолаш
мезонларини ишлаб чиқиш.
4.Ўқув мавзусини ўрганишда
фойдаланиладиган адабиётлар рўйхатини
тартиблаштириш.

1-
босқич.
Мавзуга
кириш
(15
дақиқа)

1.1. Мавзунинг номини экранга чиқаради ва
мазкур мавзуни ёритишдан кутилаётган асосий
натижалар тўғрисида ахборот беради.
1.2. Мавзуни ёритиш бўйича тузилган режа
саволларини намойишга узатади.
1.3. Бугунги ўтилиши кутилаётган дарс
машғулоти мулоқот тарзида бўлиши
таъкидланади. Мулоқотни қандай ташкил
қилиш тўғрисидаги эслатмани экранга
чиқаради.

1.3. «Ақлий ҳужум» усули орқали

Тинглайдилар
Кўчириб
оладилар.
Тинглайдилар ва
мулоқот
қоидалари билан
танишадилар
Жуфтликларга
бўлинадилар,
ўйлайдилар,
муҳокама
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талабаларни фаоллаштиради. Берилган саволга
ўйлаб жавоб беришни таклиф қилади
(жавоблар 1-2 сўздан иборат бўлиши
кераклигини эслатади): Лизингнинг иқтисодий
ривожланишдаги роли нимадан иборат?
Бир талабага жавобларни доскада ёзиб
боришни таклиф қилади. Бунинг учун 10
минутча вақт ажратилади. Вақт пойонига
етгандан сўнг фикр билдиришлар тўхтатилади
ва жавоблар таҳлил қилинади.

қиладилар ва
саволларга жавоб
берадилар.
Фаол қатнашиб,
жавоб
вариантларини
кетма-кет айтиб
борадилар

2.
Асосий
босқич
(135
дақиқа)

2.1. Рower Point дастури асосида кўргазмали
материаллар бўйича маъруза ўқийди.
Маъруза давомида муҳим ижтимоий-
иқтисодий кўрсаткичлар ва асосий
тушунчаларни қайд этиш лозимлигини
уқтиради. Талабаларнинг ёзиб олишларини
таъкидлайди, муҳим макроиқтисодий
кўрсаткичлар таҳлилини бериб боради.

Тинглайдилар,
ёзадилар.
Талабалар
берилган
саволларга жавоб
берадилар.

3.
Якуний
босқич
(10дақи
қа)

3.1. Мавзуни умумлаштиради ва умумий
хулосалар ясайди. Талабалар диққатини
мавзунинг асосий томонларига қаратади.
3.2. Мустақил ишлашлари учун вазифа беради:
(1) назорат саволларига оғзаки жавоб бериш;
(2) Саволлар асосида БББ жадвалини тўлдириб
келиш.

Тинглайдилар.
Вазифани ёзиб
оладилар.

11.2. Семинар машғулотида таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони: 30 –
35ача

Вақти: 2 соат

Машғулот шакли Билим кенгайтириш ва чуқурлаштириш семинари
Семинар машғулот
режаси

1.Лизингнинг моҳияти ва лизингнинг турлари.
2.Лизинг шартномасини тузиш тартиби.
3.Факторинг шартномасининг моҳияти ва мазмуни.

Ўқув машғулотининг мақсади: ўқув мавзуси бўйича умумий тушунча бериш.
Педагогик вазифалар:

 Тижорат бизнесини
ривожлантириш борасида амалга
оширилган чора-тадбирларнинг
натижасини ёритиб бериш;
Лизингнинг моҳияти ва
лизингнинг турларини изоҳлаш.
 Лизинг шартномасининг

Ўқув фаолияти натижалари (талаба):

 тижорат бизнесини ривожлантириш
борасида амалга оширилган чора-
тадбирларнинг натижасини ёритиб
берадилар;
 Лизингнинг мазмун моҳиятини
очиб бериш имконига эга бўлади;
 Лизингнинг иқтисодий
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мазмун моҳиятини очиб бериш;
 Факторинг шартномасининг
моҳияти, мазмуни ва аҳамиятини
тушунтириш.

ривожланишдаги  ролини оширишини
очиб беради;
Факторинг шартномасининг моҳияти
ва мазмуни,унинг зарурлиги ва
аҳамиятини  тушуниб етади.

Таълим бериш усуллари Суҳбат,тезкор-сўров, ФСМУ-
техникаси

Таълим бериш шакллари Оммавий, гуруҳларда ишлаш, якка
тартибли

Таълим бериш воситалари Ўқув қўлланма, проектор, флипчарт,
маркерлар, эксперт топшириқлари

Таълим бериш шароити Техник таъминланган, гурҳларда
ишлаш учун мўлжалланган аудитория

Мониторинг ва баҳолаш Оғзаки назорат: савол-жавоб

«Лизинг операциялари. Факторинг » мавзуси бўйича семинар
машғулотнинг технологик харитаси

Иш
боскичлари,

вақти

Фаолият     мазмуни
Ўқитувчи Талаба

Тайёрлов
босқичи

Мавзуни аниқлайди, таълимий
мақсадни белгилайди ва кутилаётган
натижаларни шакллантиради.
Белгиланган таълимий мақсадларга
мос ўқув билиш муаммоли
вазифаларни ишлаб чиқади. Самарали
ички гуруҳлар ишини таъминловчи
гуруҳлар учун ёзма йўриқномаларни
тайёрлайди.
Эксперт гуруҳлар иш натижаларини
баҳолаш мезонларини ишлаб чиқади.

1. Кириш
босқичи

(5 дақиқа)

1.1.Мавзунинг номи, максади, укитиш
натижаларини, мавзунинг режасини
эслатади.
1.2.Гуруҳлар ишини бахолаш
мезонларини эълон қилади.

Тинглайдилар.

2. Асосий
босқич

(50 дақиқа)

2.1.Талабаларни фаоллаштириш
максадида тезкор-сўров усулини
қўллайди:
 Иқтисодий таркибий
ўзгаришларни амалга оширишда
лизингнинг тутган ўрни нималардан
иборат?

Саволга жавоб
берадилар.
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 Факторингнинг зарурлиги нимада
ифодаланади?
Жавобларни умумлаштиради.
2.2.Талабаларни 3 та гуруҳларга
бўлади. Гуруҳларга эксперт
вазифаларини тарқатади ва уларнинг
моҳияти билан таништиради. Эксперт
топшириқларини «ФСМУ» техникаси
асосида бажаришларини тушунтиради.
Аввал якка тартибда бажарган
ишларини гуруҳларда мухокама
килиб, ягона тўғри фикрни танлаб,
формат қоғозига кўчиришни таклиф
қилади.
Талабалар фаолиятини назорат қилади,
йўналтиради, маслаҳат беради.
Баҳолаш мезонларини эслатади.
Тақдимот бошланишини маълум
қилади.
2.3.Бажарган ишларини такдим
килишларини сўрайди. Такдимот
жараёнида талабалар фикрларини
таҳлил қилади, фаол иштирокларини
рағбатлантиради.

Гуруҳларга
бўлинади.

Якка тартибда
бажарган ишларини

гуруҳларда
мухокама қилиб,

ягона тўғри фикрни
танлаб, формат

қоғозига кўчиради.

Гуруҳ сардори тайёр
ишни олиб чикиб
доскага илади ва
такдим қилади.

Танлаган фикрини
асослайди. Бошка

иштирокчилар
томонидан берилган

саволларга жавоб
беради.

3. Якуний
босқич

(15 дақиқа)

3.1.Мавзуни умумлаштиради,
хулосалар қилади, якун ясайди.
3.2.Гуруҳлар ишини баҳолайди, фаол
иштирокчиларни алоҳида қайд қилади
ва баҳоларни эълон қилади.
3.3. Мустакил ишлашлари учун вазифа
беради: Тест саволларига тайёргарлик
кўриш.

Эшитади.

Вазифани ёзиб
оладилар.

11.3. Якуний семинарда таълим бериш технологиясининг модели

Талабалар сони: 25 – 30 гача Вақти-2 соат
Машғулот шакли «Коммерция иши» фани бўйича якуний

семинар

Якуний семинар
режаси

1. Ўқув фан бўйича билимларни
умумлаштириш.
2. Ўқув маълумотларни тизимлаштириш.
Таянч тушунча ва терминларни шарҳи.
3. Ўқув фан бўйича якуний натижаларни
расмийлаштириш.
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Ўқув машғулотининг мақсади: Ўқув фан бўйича маълумотларни
умулаштириш, тизимлаштириш ва
мустаҳкамлаш

Педагогик вазифалар:
 ўқув фан бўйича
маълумотларни
умумлаштириш;
фаннинг таянч тушунчалари
мазмунини тизимлаштириш,
уларнинг боғлиқлигини ва
аҳамиятини очиб бериш;
мантиқий кўникмаларни,
умумлаштириш ва
тизимлаштирищ кўникмаларни
ривожлантириш.

Ўқув фаолияти натижалари (талаба):
 ўқув фан бўйича маълумотларни
умумлаштиради;
 фаннинг таянч тушунчалари мазмунини
тизимлаштириш, уларнинг боғлиқлигини
ва аҳамиятини очиб беради;

 мантиқий кўникмаларни,
умумлаштириш ва тизимлаштириш
кўникмаларига эга.

Таълим бериш усуллари Блиц-сўров, ақлий хужум усули
Таълим бериш шакллари Оммавий, фронтал, индивидуал иш
Таълим бериш воситалари Ўқув қўлланма, тарқатма материаллар,

проектор, доска, график органайзерлар.
Таълим бериш шароити Ҳамкорликда ишлаш ва тақдимотларни

амалга ошириш имконига эга бўлган
аудитория.

Мониторинг ва баҳолаш Оғзаки назорат: савол-жавоб
Ёзма назорат: тест олиш.

«Коммерция иши» ўқув фани бўйича якуний семинар машғулотининг
технологик харитаси

Иш
боскичлари,
вақти

Фаолият мазмуни
ўқитувчи талаба

Тайёргарлик
босқичи

Олдинги дарснинг оҳирида
мустақил иш учун вазифа беради:
ўкув фани бўйича асосий
саволларни ўрганиб чиқиш.

Ўкув фани бўйича
асосий саволларни
ўрганади

1-босқич
Кириш қисми

(5 дақиқа)

1.1.Якуний семинар
машғулотининг мақсадини
айтади. Дарс машғулотининг
ўтқазиш жараёни ва бахолаш
мезонлари тушунтирилади.

Эшитадилар

2-босқич
Асосий босқич

(65 дақиқа)

2.1.Мазкур фанни ўрганиш
жараёнида қандай тушунчалар
ва категориялари билан танишиб
чиқдиз? - деган саволлга жавоб
беришни таклиф этади. Жавоб

Асосий иборалар ва
тушунчаларни айтади
Гуруҳларда иш:
мавзунинг таянч
тушунчалари
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1дан 4 та сўздан иборат бўлиши
кераклигини аниқлаштиради.
2.2. Блиц-суровни ўтказади.
Бунда бир нечта жавобларни
эшитади ва кейинги иш
гуруҳларда ўтказилишини эълон
қилади.
2.3. Талабаларни гуруҳларга
бўлади ва ҳар бир гуруҳга ўкув
фаннинг битта мавзуни
бириктириб, вазифа беради:
(1) мазкур мавзу бўйича асосий
тушунча ва ибораларни (5-10 суз)
аниқлаштириш мақсадида ақлий
ҳужумни ўтказинг.
(2) Маълумотни график
органайзер шаклида кўрсатинг.
(3) Тақдимот жараёнида мавзуни
номланишида учрайдиган таянч
тушунчаларни асосий бўлим
қисми билан боглиқлиги, унинг
аҳамияти тўғрисида хулоса
қилинг.
2.4. Тақдимот тайёрлаш
жараёнида гуруҳларнинг
иштирокчиларига маслаҳат
беради.
2.5. Тақдимотларнинг
бошланишини эълон қилади.
Гуруҳлардан қилинган ишлар
ҳақида гапириб берувчи
талабаларни белгилайди.
2.6.Тақдимот натижаларини
баҳолайди, якуний хулосага
алоҳида эътибор беради.

руйҳатини тузишади,
график
органайзерларини
расмийлаштиради ва
хулосалар қилишади.

Гуруҳлар сардори
намойиш воситалари
орқали саволларга
жавоб беради.
Ахборот ва хулосалар
график –
органайзерлар орқали
намойиш қилинади.

Бошқа гурухдаги
иштирокчилар тақдим
этилган ахборотига
қўшимча қиладилар ва
ўзгартириш
қиритадилар.
Эшитадилар.

3-босқич
Якуний босқич

(10 дақиқа)

3.1.Гуруҳларга баҳолаш
натижаларини эълон қилади ва
уларни шарҳлайди.
3.2. Хулоса ясайди,
талабаларнинг диққатини
камчиликларига жалб этади.
Натижаларни изоҳлайди.

Эшитадилар.
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МАЪРУЗА МАТНЛАРИ
1-МАВЗУ: Коммерция ишининг мохияти, вазифалари ва ахамияти

1. 1. Коммерция ишининг мохияти ва вазифалари

Коммерция деганда юқори фойда олиш ва ащоли талабини қондириш
мақсадида товар ва хизматлар олди-сотдиси билан шуғулланувчи жисмоний
ва юридик шахслар фаолияти тушунилади.

Коммерция лотинча «Kommersium» сўзидан олинган бўлиб, савдо,
тижорат деган маънони англатади.

Коммерция тушунчаси, яъни олди- сотди муносабатларини амалга
ошириш кўпинча арзон сотиб олиб қимматроқ сотишни билдиради, кенг
маънода эса фойда олишга қаратилган щар қандай фаолиятни билдиради.

Шуни билиш керакки савдо 2 томонлама маънога эга, яъни:
1. У халқ хўжалигининг мустақил тармоғини англатади.
2. Товарлар ва хизматлар олди сотдисини амалга оширишга

йуналтирилган савдо жараёнларини англатади.
Коммерция иши эса савдонинг иккинчи маъноси билан боғлиқ.

Коммерция фаолияти жараёнида савдо ташкилотлари ва корхоналари,
шунингдек тадбиркорлик билан шуғулланувчи жисмоний шахслар ащоли
талаблари ва бозорни ўрганадилар, товарларга бўлган эщтиёжни
аниқлайдилар, мол етказувчилар ва мол олиш манбаларини аниқлаб
ўрганадилар. Улар билан хўжалик алоқаларини ўрнатадилар, улгуржи ва
чакана савдо ишини юритадилар, реклама – ахборот фаолияти билан
шуғулланадилар. Бундан ташқари, савдо хизматларини кўрсатиш товар
захираларини бошқариш ва ассортиментни шакллантириш, кўпайтириш учун
защматли мещнат қилинади. Бу операциялар бир-бири билан чамбарчас
боғлик бўлиб, муайян кетма-кетликда бажарилади, юридик шахслар ва савдо
билан шуғулланиш щуқуқига эга бўлган жисмоний шахслар коммерция
фаолиятининг субъектлари щисобланадилар. Истеъмол бозоридаги таварлар
ва хизматлар эса унинг объектлари бўлади.

Коммерция ишининг асосий тамойиллари қуйидагилардан иборат.
1. Ҳаракатдаги қонунчиликка бўйсуниш ва унга амал қилиш;
2. Харидорларга юқори маданиятли хизмат кўрсатиш;
3. Тижорат қарорларининг оптималлиги;
4. Даромад ва фойда кўриш;
Коммерсантлар коммерция ишига тааллуқли қонунлар ва бошқа

меъёрий щужжатларни яхши билишлари, фойда келтирадиган тўғри
қарорлар қабул қила олишлари, ташаббус кўрсата олишлари ва
таваккалчиликка бориш қобилиятига эга бўлишлари зарур.

Коммерция иши ишбилармонлик ва бизнес этикаси талабларига биноан
амалга оширилиши керак. Коммерсант савдо бизнесига ишониши зарур, у
рақобатнинг зарурлигини тан олиши ва бир вақтда ҳамкорликнинг хам
зарурлигини тушуниши керак, шунингдек ўзига ва бошқаларга ишониши,
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профессионализм ва компетентликни (чуқур билимга эгалик) ҳурмат қилиши
керак.

Маъмурий буйруқбозлик тизимидан бозор иқтисодиётига ўтиш савдо
ташкилотлари ва корхоналарининг тижорат фаолиятида ўзгартиришлар
киритишни талаб қилди. Бугунги кунда коммерция иши шерикларнинг тенг
хуқуқлилигига, қабул қилинган мажбуриятларни бажариш учун
томонларнинг моддий ва молиявий томондан қатъий масъуллиги асосида
амалга оширилиши зарур. Бунинг учун тижорат ишига тегишли хуқуқий база
яратилди. 1992 йил 8 декабрда Ўзбекистон Республикаси Конституцияси
қабул қилинди. Янги фуқаролик кодекси, савдо ташкилотлари ва
корхоналари, шунингдек тижорат билан шуғулланиш ҳуқуқига эга бўлган
жисмоний шахслар тижорат ишини қатъий белгилаб берувчи қонунлар ва
меъёрий хужжатлар қабул қилинди. Натижада тижорат сохаси сезиларли
даражада кенгайди, унинг янги ташкилий – хуқуқий шакллари пайдо булди.
Давлатнинг монопол савдо системаси ўрнида хўжалик субъектларининг
мустакиллиги ва эркинлигига асосланган тадбиркорлик тизими шаклланди.

Буларнинг барчаси тижорат хизмати олдига бир қанча вазифаларни
қўяди яъни:

1. Аввало улар ҳамкорлар билан ўзаро манфаат асосида муносабатларни
шакллантиришлари зарур. Бунда шартнома муносабатларини кенгайтириш,
шартнома интизомини мустахкамлаш керак бўлади

2.Тижорат ишида маркетинг хизматини кенг йўлга қўйиш.
3.Бозордаги ўзгаришларни ўз вақтида сезиш ва ўрганиш. 4.Тижорат

иши технологиясини такомиллаштириб бориш.
Бунда тижорат операцияларини бажаришни компьютерлаштириш

мущим рол ўйнайди. Бу айниқса, товарларни улгуржи сотиб олиш ва сотиш,
товар захираларини бошқариш, товарлар ассортиментини шакллантириш,
шартномаларнинг бажарилишини назорат қилиш ва хоказоларда мухим рол
ўйнайди.

1.2. Коммерция ишининг мазмуни
Тижорат ишини амалга ошириш жараёнидаги операцияларни бир қатор

блокларга бўлиш мумкин. Уларнинг ҳар бирига тижорат ишининг муайян
бир босқичда бажариладиган операциялар киради, масалан улгуржи савдо
корхоналари билан чакана савдо корхоналарида амалга ошириладиган
тижорат фаолияти бир-биридан тубдан фарқ қилади, айниқса бу товар
ассортиментини шакллантириш ва сотиш жараёни билан боғлиқ
операцияларда яққол кўринади. Тижорат фаолиятини муваффақиятли амалга
ошириш қуйидаги босқичлар билан боғлиқ.

1.Ахборот билан таъминланганлик, бунга бозор конъюктураси ва талаб
хакидаги маълумотни, товар хажми ва структураси, товарнинг
истеъмолчилик хусусиятлари, сифати ва хоказо ахборотларни киритиш
мумкин.
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2. Товарларга бўлган эхтиёжни аниқлаш, бунда бозор хажми, унинг
сегментлари ва зарур товарлар ассортименти аниқланади.

3. Энг маъқул хамкорларни танлаш, бунда мол етказувчи
хамкорларнинг жойлашган ўрни, улар таклиф этаётган товарлар
ассортименти ва ҳажми, нархи, етказиб бериш шартлари ва хоказоларни
ўрганиш учун машаққатли мехнат қилинади .

4. Мол етказувчи хамкорлар билан шартнома алоқаларини
ўрнатиш,бунда шартнома лойихасини тайёрлаш ва имзолаш билан боғлиқ
барча ҳолатлар ўзаро келишилади.

Улгуржи савдо корхоналарида коммерция иши қуйидаги босқичларда
амалга оширилади.

1. Товар захираларини бошқариш, товарларни тезроқ хисобга олиш,
уларнинг холатини назорат қилиш, бозор конъюктурасига қараб уларни
бошқариш, товар айланишини тезлаштириш, уларни сақлаб туриш билан
боғлиқ харажатларни камайтириш.

2. Товар ассортиментини бошқариш. Омборхоналарда улгуржи
харидорларнинг буюртмаларини юқори даражада қондириш, товарлар
ассортиментини шакллантириш.

3. Реклама, ахборот ишини йўлга қўйиш.
4. Товарларни улгуржи сотиш.
5. Улгуржи харидорларга хизмат кўрсатиш. Бунга реклама ахборот

хизматини курсатиш, улгуржи харидор ва мол етказувчиларни топиш буйича
воситачилик хизматини курсатиш, ташкилий - маслахат хизматини курсатиш
ва хоказолар киради.

Бозор иқтисодиёти шароитида коммерция иши маркетинг тадқиқотлари
асосида амалга оширилиши зарур. Бунга сўнгги истеъмолчи эхтиёжларига
эътибор қаратилади, бусиз муваффақиятга эришиб булмайди. Бундан
ташқари, коммерция ишига бевосита таъсир кўрсатадиган омиллар
мавжудлигини ҳисобга олиш зарур. Улардан асосийлари куйидагилардан
иборат.

1. Тижорат ходимларининг махорат даражаси.
2. Тижорат фаолиятининг хуқуқий базаси.
3. Савдо корхоналари моддий-техника базасининг холати.
4. Товарлар ассортименти ва курсатиладиган хизматлар руйхати.
5. Бозордаги рақобат даражаси.
6. Корхонанинг молиявий ахволи.
7. Ривожланган ахборот тизимининг мавжудлиги ва хоказо.
Савдо корхоналари юқоридаги омилларнинг ўз тижорот фаолиятларига

таъсири даражасини билишлари зарур, чунки бусиз улар фаолиятининг
юқори самарадорлигини таъминлаб булмайди.

1.3. Коммерция таваккалчилиги ва уни пасайтириш йуллари
Риск тижорат фаолиятининг ажралмас қисми хисобланади. Коммерция

риски – бу тижорат фаолиятини амалга ошириш оқибатида кўрилиши
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мумкин бўлган зиён, йуқотиш. Хавф–хатарсиз фойда олишни
кафолатлайдиган тижорат фаолияти мавжуд эмас. Коммерсант кўп таваккал
қилади, шу билан бирга хавфнинг нақдлиги тижорат қарорини қабул
қилишдаги масъулиятини ошириш учун қудратли туртки беради, маблағ ва
ресурсларни тежашга мажбур қилади, шунинг учун таваккал қилмасдан ютиб
булмайди.

Хавф-хатар турли ташқи омиллар таъсири остида пайдо булиши
мумкин. Хавф-хатар пайдо бўлишига бевосита таъсир кўрсатадиган
омилларга қуйидагиларни киритиш мумкин.

1. Тижорат фаолиятини тартибга солувчи қонунчилик.
2. Давлат хизмати ва муассасаларининг харакатини олдиндан кўра

олмаслик.
3. Солиқ тизими.
4. Хамкорлар билан ўзаро муносабатлар.
5. Рақобатчиларнинг таъсири.
6. Коррупция ва рэкет.
Билвосита таъсир курсатадиган омилларга қуйидагилар киради.
1. Сиёсий шароитлар.
2. Мамлакатдаги иқтисодий вазият.
3. Бозордаги иқтисодий ҳолат.
4. Халқаро вокеа –ходисалар.
5. Форс - мажор холатлари.
Ушбу омиллар биринчи навбатда тижорат фаолиятидаги хавф-хатарни

кучайтиради. Аммо коммерция фаолиятидаги хавф-хатар даражасига таъсир
кўрсатадиган ички омиллар хам мавжуддир.

Уларга қуйидагилар киради .
1.Савдо корхонаси ходимларининг эхтиётсизлиги туфайли товарнинг

йуқотилиши.
2. Корхона ходимлари халоллик билан ишламаслиги эхтимоли

мавжудлиги, бу корхонага моддий зарар келтиради.
3. Корхона ходимлари малака махоратининг пастлиги.
4.Корхона фаоллигининг тўхташи.
Хавф-хатар даражасини ишончли хамкорларни топиш, корхонада

махсус суғурта фондини ташкил қилиш, шунингдек савдо бизнесини
суғурталаш йули билан пасайтириш мумкин.

Назорат учун саволлар.
1. Коммерция ишининг мощияти.
2. Коммерция ишининг асосий тамойилларини санаб беринг ва

изохланг.
3. Коммерция сўзи қандай маънони англатади?
4. Савдода коммерция хизматининг мухим вазифаси нималардан

иборат?
5. Ўзбекистон худудида тижорат иши қачон пайдо бўлган?
6. Коммерция ишига бевосита таъсир кўрсатадиган омиллар нима?
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7. Тижорат ишида риск (хавф-хатар) қачон пайдо бўлади?
8. Коммерция фаолиятидаги хавф-хатар даражасига таъсир кўрсатадиган

ички омилларни санаб беринг.
9. Хавф-хатар пайдо бўлишига бевосита ва билвосита таъсир

кўрсатадиган омилларни санаб беринг.
10.Коммерция ишидаги хавф-хатар (риск) ни пасайтириш усуллари.
Таянч иборалар.
1. "Коммерция" лотинча – “commersium”сузидан олинган бўлиб

савдо деган маънони англатади.
2. Коммерция иши - бу юқори фойда олиш ва ахоли талабини

қондириш мақсадида товарлар ва хизматлар олди сотдиси билан
шугулланувчи жисмоний ва юридик шахслар фаолияти.

3. Коммерция хавф-хатари (риски)-бу тижорат фаолиятини амалга
ошириш оқибатида кўрилиши мумкин бўлган зиён, йўқотиш.

2-МАВЗУ Коммерция иши этикаси ва психологияси.
2.1.Тижорат ходимига қўйиладиган шахсий ва касбий талаблар.

Коммерция фаолияти савдо бизнесининг асоси хисобланиб, тижоратчи –
коммерсант эса савдо жараёнида хал килувчи кишидир. Коммерсантнинг
кимматли касбий сифати – бу хакконий ва ўзаро фойдали битимларни туза
олиш маҳоратидир. Бу сифат тўғридан – тўғри коммерсантнинг шахсий ва
касбий хусусиятлари билан боғлик.

Касбий талаблар нуктаи назаридан қараганда коммерсант етарли
даражада чуқур ва кенг махсус билим ва маълумотларга ва қуйидаги
кўникмаларга эга бўлиши зарур:

-Ташки иктисодий операцияларни ва товарлар харид килиш ва сотиш
тўғрисида;

-маркетинг тўғрисида;
-бошкарув ва хукук тўғрисида;
-бухгалтерия хисоби тўғрисида;
-молиялаш ва солик тўғрисида.

Шахсий талаблар нуктаи назаридан коммерсантни қуйидагича
тасвирлаш мумкин:

-Таваккал килишга тайёр ва бу учун маъсулиятни ўз зиммасига олиш.
-Халол ишончли ваъдасига содик – булар шундай талабларки, бу сиз

ривожланган бозор бўлиши мумкин эмас.
-Юксак маънавий ва жисмоний сифатларга эга бўлиш.
-Ташаббускор бўлиш – кўшимча вазифа-ишларни излаш, топкирлик,

зехн ва идрокка эга бўлиш.
-Одамлар билан дўстона муносабатда бўлиш, муомалада ёкимли

бўлиш.
-Етакчилик.
-Масъулиятлилик
-Ташкилотчилик кобилияти.
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-Дадиллик, тезлик ва аниклик
-Катъийлик ва собитқадамлик

Коммерсантнинг ахлок кодекси
Коммерсантнинг ахлок кодекси касбий хулк-атвор нормалари ёки

касбий этика нормаларини ўз ичига камраб олади.
Замонавий маданиятли коммерсант:

-килаётган мехнати нафакат ўзи учун, балки бошкалар учун, жамият
учун, давлат учун фойдали эканлигига имони комил;

-савдо бизнесига ишонади, уни ёкимли ижод сифатида бахолаб, савдо
бизнесига санъат деб карайди;

-ракобатнинг зарурлигини тан олган холда, хамкорликнинг хам
зарурлигини тушунади;

-ўзини шахс сифатида, бошкаларни эса ўзидака хисоблаб хурмат
килади;

-ҳар қандай мулкни, давлат ҳокимиятини, ижтимоий ҳаракатларни,
социал тартиботни, қонунларни ҳурмат қилади;

-ўзига, шунингдек бошқаларга ҳам ишонади, профессионализм ва
билимлиликни ҳурмат қилади;

-таълимни, фан ва техникани, информатика, маданиятни қадрлайди,
атроф мущитни эъзозлайди;

-янгиликлар қилишга интилади;
-у инсонпарвар кишидир;

-Ўзини коммерсант қилиб шакллантирар экан, у хушмуомала, қатъий,
мулойим, хайрихоҳ ва ўз ҳис – туйғуларини тўла бошқара олиши
керак,шунингдек муваффақиятли, кафолатловчи коммерсант қиёфасини
яратиши зарур.

2.2.Тадбиркор – коммерсант этикети.
Этикет – бу муайян бир жойда ўрнатилган хулқ-атвор тартиби.
Ҳар қандай коммерсант ишбилармон этикетига риоя қилган ҳолда

касбий ахлоқ кўникмаларини ўзлаштириб олиши зарур. Ишбилармон этикети
қуйидагиларни акс эттиради.

-танишиш қоидалари;
-ишбилармонлик суҳбатларини олиб бориш қоидалари;
-ишбилармонлик ёзишмалари ва телефонда сўзлашиш қоидалари;
-ташқи қиёфа, манера, кийим-бошга талаблар;
-нутқ маданияти;

-ишбилармонлик протоколи ва ҳ.к.
Танишиш қоидалари. Ҳамсуҳбатига биринчи бўлиб салом бериш, унга

исми ва отасининг исми билан мурожаат қилиши керак. Ишбилармонлик
учрашувларда доимо сизлаб мурожаат қилинади. Эркак киши аёлга ўзини
биринчи бўлиб таништиради, ёшлар катталарга таништиради.

Ишбилармонлик суҳбатларини олиб бориш қоидалари:
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*фикрингизни қисқа қилиб гапиринг
*“Мен” сўзини эҳтиёт бўлиб ишлатинг
*фақат фактларга таянинг
*иккинчи даражали деталлар билан чалғиманг
*панд – насиҳат қилманг
*мураккаб муаммони ечиш йўлларини изланг
*учрашувда агрессив кайфиятдаги ҳамкор билан низо келиб чиқишига

йўл қўйманг
Ишбилармонлик ёзишмалари ва телефонда сўзлашув.
Ишбилармонлик хати қисқа ва тушунарли бўлиши керак. Ҳар қандай хат

“ҳурматли” сўзи ва исми, отасининг исми билан бошланади. Умум қабул
қилган “марҳамат”, “илтимос”, “ҳурмат билан”, “хайр” сўзларини
ишлатишни унутмаслик керак.

Ишбилармонлик хатларини конвертга солганда иккитадан ортиқ
букмаслик керак. Хат олганда беш кундан кечикмай жавоб ёзиш керак.
Хатни катта конвертда жўнатилади.

Телефонда сўзлашув қисқа, мулойим ва фақат ишга тааллуқли бўлиши
зарур. Гўшакни олган киши “Ҳа” ёки “Алло” мен сизни этяпман” деб жавоб
бериш ва ўзини танитаётганда исми – шарифини тўлиқ айтиши керак ва ўзига
керакли одам сўралади. Агар суҳбат узилиб қолса, қўнғироқ қилган киши
қайтариши зарур. Суҳбат якунлагач, хайрлашиш керак.

Телефон орқали суҳбат қуйидаги тартибда якунланади: эркак киши, аёл
киши гўшакни қўйгандан сўнг қўйиш керак. Қоида бўйича телефонда 900 дан
2200 гача суҳбатлашиш мақсадга мувофиқдир.

Ташқи қиёфа, манера (ўзини тутиш), кийим бошга талаблар.
Коммерсант ташқи қиёфаси бўйича ўз обрўсини, мавқеини сақлаб қолиш

мақсадида кишининг маданиятига ҳам маълум даражада эътибор беради.
Булар ичида энг зарури устбоши, оёқ кийими тоза ва тартибли бўлиши
кераклигидир. Ишбилармонлик дунёсида ўта рангли кийимлар кийиши қабул
қилинмаган.

Нутқ маданияти. Билимлилик, мантиқийлик, эмационал тус олган нутқ
ҳар қандай ишбилармонлик алоқаларининг мажбурий шарти ҳисобланади.
Сўзларни тўғри ишлатиш уларнинг талаффузи ва урғуга алоҳида эътибор
қаратиш зарур.

Ишбилармонлик протоколи. Бу ишбилармонлик учрашувларини
ўтказиш тартибидир ва у музокаралар ўтказиш жараёнида жуда муҳимдир.
Музокара тартибини шундай танлан керак: саломлашув, муаммони
таништириш ва унга кириш, муаммо тавсифи ва музокара давомидаги
фикрлар, ўз позициясини тўла ифодалаш, диалог, муаммони ҳал этиш
юзасидан шартнома ва суҳбат якуни.

Ишбилармонлик дунёсида музокаралар мазмунини ёзма равишда қайд
этиш мақсадга мувофиқ ҳисобланади. Меҳмондўстлик ва яхши қабул учун
миннатдорчилик ҳам унутилмайди. Ёзишмада жавоб бериш муддатини
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бузишга йўл қўйилмайди. Музокара муваффақиятли ёки натижасиз ўтишидан
қатъий назар у албатта муҳокама қилиши шарт.

Назорат ва мулохаза учун саволлар.
Таянч иборалар.

1. Ахлоқ - бу кишига нима қилиш керак ва нимадан ўзини тийиш
кераклигини англатади.

2. Ахлоқ деганда бир жамоятчилик томондан қабул қилинган ва
ишлаб чиқилган ахлоқий тушунчалар, тамойиллар ва меъёрларни амалиётда
қўлланилишини ўрганувчи ва ўргатувчи фанни тушунамиз.

3. Коммерсантнинг ахлоқ кодекси унинг ахлоқий қиёфасининг
ўзига хос қирраларини ўзига акс эттиради.

4. Имидж (image)- ўзига хос сифат ва хусусиятларга эга бўлган
коммерсантнинг (фирма, товар) нинг мақсадли ўзига жалб қилувчи қиёфаси.

3- МАВЗУ Тижорат ахборотлари ва уларни химоялаш.
3. 1. Тижорат ахборотлари ва тижорат сири тушунчалари.

Тижорат ахборотлари – бу товарлар ва хизматлар бозорида юзага келган
холатлар тўғрисидаги хабарлардир. Тижорат ахборотларининг вазифаси
шундан иборатки, улар савдо корхоналари тижорат фаолиятини тахлил
қилиш, уни режалаштириш ва ушбу фаолият натижаларини назорат қилиш,
яни фойда олишни назорат қилишда ёрдам беради.

Қуйидагилар тижорат ахборотларининг манбалари хисобланади:
Конкрет товарлар бўйича маркетинг тадқиқотлари.
2.Савдо фирмасининг ички материаллари ва хужжатлари (товар айланиш

хажми, сотув харажатлари, товар захиралари, корхона фойдаси, реклама
харажатлари ва хоказо).

3.Ташқи статистика маълумотлари ва бозор холати тўғрисида оммавий
ахборот воситаларида чоп этилаётган маълумотлар.

Бозор иқтисодиётида ахборот товар хисобланади. Уни олиш, сақлаш,
бировга етказиш ва ишлатиш товар пул-муносабатлари қонунларига
буйсуниши керак. Хар бир мулк эгаси уз манфаати ва тижорат сирини сақлаш
ва химоя қилиш хуқуқига эга.

Тижорат сири- бу давлат сири бўлмаган маълумотлар бўлиб, у ишлаб
чиқариш, технология, ахборот, бошқарув, молиявий, ташқи-иқтисодий,
илмий-техникавий ва бошқа фаолиятлар билан боғлиқ ва рухсатсиз ошкор
қилиниши ва ишлатилиши корхонанинг ёки тижоратчи-тадбиркорнинг
манфаатига зарар келтириши мумкин бўлган маълумотлардир.

Тижорат сирига эга бўлиш тижоратчи, тадбиркор ва корхонанинг
иқтисодий хаётига давлат аралашувининг чекланиши, бошқа бозор
муносабатлари субъектлари билан бўладиган ўзаро алоқаларида улар
манфаатининг давлат томонидан химоя қилиниши демакдир.

Тижорат сирининг давлат ва харбий сирлардан фарқи шундаки, у аниқ
хўжалик юритувчи субъектнинг мулкидир. Унинг асосий вазифаси
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тижоратчи, ишбилармон ёки корхона учун рақобат курашида ихтисодий
устуворликни таъмин этишдир.

Тижорат сири сохиблари – фирма ёки корхонанинг тижорат сиридан
воқиф, хабардор бўлган шахслардир.

3.3. Тижорат ишида товар белгиларининг ахамияти.
Режали иқтисодиёт даврида купчилик корхоналар товар белгиларисиз

фаолият олиб боришар эди. Эндиликда мамлакатимизда бозор муносабатлари
шакллантириляпти, халқаро бозорга чиқилмоқда ва шу муносабат билан
товар белгилари мухим ахамиятга эга булмоқда.

Товар белгилари турли-туман шаклда булиб, истеъмолчиларга у ёки бу
савдо фирмасининг товарларини танлаш ёки хизматларидан фойдаланишда
кумаклашадилар.

2001 йил 30 августда Ўзбекистон Республикасининг «Товар белгилари,
хизмат курсатиш белгилари ва товар келиб чиққан жой номлари туғрисида»ги
қонуни қабул қилинди.

Ушбу қонунга мувофиқ товар белгиси ва хизмат кўрсатиш белгиси
(бундан буён матнда товар белгиси деб юритилади) бу бир юридик ва
жисмоний шахслар товарлари ва хизматларини бошқа юридик ва жисмоний
шахсларнинг шу турдаги товарларидан фарқлаш учун хизмат қиладиган,
белгиланган тартибда руйхатдан утказилган белгилардир.

Товар белгилари якка тартибдаги ва жамоавий бўлиши мумкин.
Алохида юридик ёки жисмоний шахсга тегишли товар белгиси якка

тартибдаги белги щисобланади.
Юридик ва жисмоний шахслар бирлашмасининг улар томонидан ишлаб

чиқариладиган ва реализация қилинадиган, бир хил сифатга ёки бошқа
умумий тавсифларга эга бўлган товарларини белгилаш учун мўлжалланган
товар белгиси жамоавий белги ҳисобланади.

Тасвирлар, сўзлар, муайян шакл тарзидаги белгилар ва бошқа белгилар
ёки уларнинг исталган бир рангдаги ёки турдаги жамлама ифодаси товар
белгилари сифатида руйхатдан ўтказилиши мумкин.

Товар белгиси хуқуқий жиҳатдан уни ушбу қонунда белгиланган
тартибда руйхатдан ўтказиш асосида, шунингдек Ўзбекистон
Республикасининг халқаро шартномаларига мувофиқ равишда муҳофаза
қилинади.

Назорат ва мулохаза учун саволлар.
1. Тижорат ахборотлари нима?
2. Тижорат ахборотлари манбаълари нималардан иборат?
3. Тижорат сири-нима?
4. Тижорат ишида товар белгиларининг ахамияти.
5. Товар белгисини таърифланг.
6. Тижорат сирини мухофаза қилиш зарурати.
Таянч иборалар.
1. Тижорат ахборотлари - булар товарлар ва хизматлар бозорида юзага
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келган холатлар тўгрисидаги хабарлардир.
2. Тижорат сири - бу давлат сири бўлмаган маълумотлар бўлиб, у

ишлаб чиқариш, технология, ахборот, бошқарув, молиявий, ташқи -
иқтисодий, илмий, техникавий ва бошқа фаолиятлар билан боглиқ ва
рухсатсиз ошкор қилиниши ва ишлатилиши корхона ёки коммерсантнинг
манфаатига зарар келтириши мумкин бўлган маълумотлардир.

3. Товар белгиси ёки хизмат кўрсатиш белгиси- бу бир юридик ва
жисмоний шахслар товарлари ва хизматларини бошқа юридик ва жисмоний
шахсларнинг шу турдаги товарларидан фарқлаш учун хизмат қиладиган,
белгиланган тартибда рўйхатдан ўтказилган белгилардир.

4 – МАВЗУ Савдода хўжалик алоқаларини ташкил этиш.
4.1. Савдодаги хўжалик алоқаларнинг моҳияти.

Тижоратчилар ўз хўжалик фаолиятларини амалга ошириш жараёнида
бошқа турли субъектлар билан ҳамкорлик ўрнатиб иқтисодий алоқада
бўлишлари лозим бўлади. Бозор иқтисодиёти шароитида хўжалик алоқалари,
одатда, томонларнинг ўзаро келишувига кўра битим тузиб, шартнома
имзолаш орқали амалга оширилади.

Хўжалик битими, деганда одатда икки ёки ундан ортиқ томонларнинг
ўзаро товарлар етказиб бериш ёки хизматларни кўрсатиш бўйича
шартлашилган келишуви тушунилади. Агарда битимда мамлакат ҳудудида
рўйхатдан ўтмаган фирмалар ҳам қатнашган бўлса, у халқаро битим
ҳисобланади. Агарда бир мамлакат ҳудудидаги ва унда рўйхатдан ўтган чет
эл фирмалари қатнашаётган бўлса, у ички битим ҳисобланади. Хўжалик
ишларида кўпроқ халқаро битимлар катта қизиқиш ва аҳамиятга эга бўлади.

Шунингдек, бир томонлама, икки томонлама ва кўп томонлама
битимлар мавжуд бўлади. Бир томонлама битим бир томоннинг хоҳишини,
иродасини ифода этади, битим тузган томон учун мажбуриятларни юзага
келтиради. Иккинчи томон учун қонунда белгиланган ҳоллардагина ёки
ушбу кишилар билан келишилганда мажбуриятларни юзага келтиради. Бир
томонлама битимга ишонч қоғози, ваколатнома, васиятнома ва бошқалар
мисол бўла олади.

Икки томонлама ёки кўп томонлама битим тузиш учун икки ёки ундан
ортиқ томонларнинг розиликлари бўлиши зарур. Бундай битимларни
шартнома дейилади. Шунинг учун ҳар қандай шартнома битим бўлиши
мумкин, аммо ҳамма битимлар ҳам шартнома бўла олмайди.

Хўжалик битими икки турга бўлинади:
Асосий;
Ёрдамчи.

Қуйидагилар билан боғлиқ битимлар асосий битим ҳисобланади:
битимларда ишлаб чиқаришни ташкил этиш;
маҳсулот сотиш, сотиб олиш;
илм-техника билимларини, яъни патент, лицензия, ноу-хау ва шунга

ўхшашларни алмашиш ва олди-сотдиси;
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техник хизмат, яъни янги технологияларни жорий этиш, ўзига хос
алоҳида объектларни қуриш ва шунга ўхшашларнинг олди-сотдиси;

ишлаб чиқариш омилларининг ижроси бўйича;
халқаро туризмни ташкил этишда.

Қуйидагилар билан боғлиқ битимлар ёрдамчи битимлар ҳисобланади:
юкни етказиб бериш билан боғлиқ;
юкни суғурталаш;
юкни қайта ишлаш, сақлаш билан боғлиқ;
томонлар ўртасидаги ҳисоб-китоб ишларини амалга ошириш учун банк

операциялари.
Хўжалик субъектлари билан тўғридан-тўғри тижорат битими тузиш

орқали ҳамкорлик қилиш бир нечта афзалликларга эга:
Ўзига айнан керакли бўлган товар ва хизматни олиш имконияти юқори

бўлади.
Ҳамкор фирманинг ишлаб чиқариш технологиясидаги бўлаётган

ўзгаришларни ҳисобга олиб ўз вақтида битимга тузитиш, ўзгартиришлар
киритиб бориш мумкин;

Харидор бевосита ишлаб чиқарувчи билан алоқада бўлиши мумкин.
Айниқса ноёб машина, аппаратура ва механизмлар буюртмасида бу
муҳимдир.

Воситачига бўлган харажат камаяди.
Англия ва АҚШда тижорат битимларининг 60-70% тўғридан-тўғри

алоқа битимларини ташкил этади.

4.2. Мол етказиб бериш шартномасининг тузилиши ва бекор
қилиниши.

Ўзбекистон Республикасининг 1998 йил 29 августда қабул қилинган
“Хўжалик субъектлари фаолиятининг шартномавий-ҳуқуқий базаси
тўғрисида”ги қонунда хўжалик шартномаси деб, бир томон белгиланган
муддатда товарларни бериш, тадбиркорлик фаолияти соҳасида ишларни
бажариши ёки хизматлар кўрсатиши, иккинчи томон эса, бу товарларни,
ишларни, хизматларни қабул қилиши ва уларнинг ҳақини тўлаши
тўғрисидаги битимга айтлади.

Фуқаролик кодексига кўра, шартнома – икки ёки ундан ортиқ кишининг
фуқаролик ҳуқуқ ва мажбуриятларини ўрнатиш, ўзгартириш ёки тўхтатиш
тўғрисидаги келишувдир.

Бозор муносабатлари шароитида шартномаларнинг аҳамияти сезиларли
даражада ошди. Бунинг сабаби кўп мулкчиликка асосланган хўжалик
тизимида шартнома мол етказувчилар ва харидорлар ўртасида тузилган
асосий ҳужжат ҳисобланади ва бу томонларнинг мол етказиш ва моддий –
техника маҳсулотлари етказиб беришдаги ҳуқуқ ва мажбуриятларини
белгилаб беради. Тижорат ходимлари тўғри ва ўз вақтида мол етказувчилар
ва харидорлар билан шартномаларни таъминлашлари зарур.

Шартнома тузишни амалга ошириш бир неча босқичга бўлинади:
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Контрактни излаш ва танлаш;
Шартномани имзолашга тайёрлаш;
Шартномани имзолаш;
Шартнома шартларини амалга ошириш.

Шартномалар ёзма тарзда тузилади. Шартномалар 1, 2, 3, - 5 йилларга
тузилади. Шунингдек шартномалар – қисқа муддатли, мавсумий ва бир марта
мол етказиб бериш бўйича бўлиши мумкин.

II. Улгуржи савдо – савдо сощасида товарларнинг йирик туркумларини
узаро щисоб китобларнинг нақд пулсиз шакли буйича, уни тижорат
тадбиркорлик фаолияти мақсадида ёки уз ишлаб чиқариш-хужалик юритувчи
субъектларга сотишни назарда тутувчи фаолиятни амалга оширишдир.

Улгуржи савдо билан шуғулланиш Узбекистон Республикаси Вазирлар
Мащкамасининг 2002 йил 26 ноябрь 407- сон қарорига мувофиқ амалга
оширилади.

Улгуржи савдо фаолиятини амалга ошириш хуқуқига рухсат
гувощномасини олиш учун юридик шахслар солиқ туловчи сифатида давлат
руйхатидан утказилган жойдаги туман (шахар) хокимлигига қуйидаги
щужжатларни тақдим этишлари зарур:

- ариза;
- юридик шахснинг давлат руйхатидан утказилганлиги
туғрисидаги гувощнома нусхаси;
- уставнинг «улгуржи савдо» фаолият тури курсатилган, нотариал
тасдиқланган нусщаси;
- юридик шахсда тегишли моддий-техник базанинг
мавжудлигини тасдиқловчи щужжатлар нусхалари;
- аризада курсатилган муддат мобайнида улгуржи савдони амалга
ошириши щуқуқи учун мащаллий йиғим туланганлигини
тасдиқловчи банк щужжатининг нусхаси;
- устав жамғармаси учун талаб қилинган пул маблағлари
туланганлигини тасдиқловчи банк хужжатининг нусхаси.
Рухсат гувощномаси энг кам ойлик иш хақининг камида 6000 баравари,

шундан пул маблағлари – энг кам ойлик иш щақининг камида 2000 баравари
миқдоридаги устав жамғармасини шакллантирган юридик шахсларга
берилади.

Рухсат гувощномасини олгач улгуржи савдо корхоналари
фаолиятларини бошлашлари мумкин булади.

III. Чакана савдо - савдо сощасида якуний истеъмол учун, ундан
тижорат мақсадларида фойдаланиш щуқуқисиз ащолига товарларни доналаб
ёки куп булмаган миқдорларда нақд пулга сотишни назарда тутувчи
фаолиятни амалга ошириш.

Чакана савдо фаолиятини амалга ошириш хуқуқини беруви рухсат
гувощномасини олиш учун юридик шахслар турғун савдо шахобчаси
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жойлашган жойдаги туман (шахар) хокимлигига қуйидаги щужжатларни
тақдим этишлари керак:

- ариза;
- юридик шахснинг давлат руйхатидан утказилганлиги
туғрисидаги гувощнома нусхаси;
- уставнинг «чакана савдо» фаолият тури курсатилган, нотариал
тасдиқланган нусщаси;
- юридик шахсда тегишли моддий-техник базанинг
мавжудлигини тасдиқловчи щужжатлар нусхалари;
- назорат - касса машинаси олдиндан руйхатдан утказилганлиги
туғрисида давлат солиқ хизмати органининг маълумотномаси;
- чакана савдони амалга ошириш щуқуқи учун мащаллий йиғим
туланганлигини тасдиқловчи банк щужжатининг нусхаси;

Назорат ва мулохаза учун саволлар.
1. Хўжалик битими тушунчаси.
2. Шартноманинг мохияти ва тижорат ишидаги ахамиятини

тушунтириб беринг.
3. Қандай битимлар асосий ва қайсилари ёрдамчи битимлар бўлади.
4. Хўжалик субъектлари билан тўгридан-тўгри тижорат битими тузиш

қандай афзалликларга эга?
5. Шартнома тузиш босқичларини санаб беринг.
6. Шартноманинг қандай турларини биласиз?

Таянч иборалар.
1. Хўжалик битими деганда 2 ёки ундан ортиқ томонларининг ўзаро

товарлар етказиб бериш ёки хизматларни кўрсатиш бўйича шартлашилган
келишуви тушунилади.

2. Хўжалик шартномаси деб бир томон белгиланган муддатда
товарларни бериш, тадбиркорлик фаолияти сохасида ишларни бажариш
ёки хизматлар кўрсатиш, иккинчи томон эса эса, бу товарларни, ишларни,
хизматларни қабул қилиш ва улрани хаққини тўлаш тўгрисидаги битимига
айтилади.

5 – МАВЗУ Товарларни улгуржи харид этишдаги коммерция иши.
5.1. Харид ишининг моҳияти, мазмуни ва аҳамияти.

Харид иши савдода тижорат фаолиятининг асоси ҳисобланади.
Моҳиятан ундан тижорат иши бошланади. Истеъмолчиларга товарни сотиб
фойда олиш учун коммерсант шу товарнинг эгаси бўлиши лозим.

П – Т ва Т′ – П′ формуласи савдодаги тижорат ишининг моҳиятини очиб
беради. Ишбилармон маълум суммадаги пулга товар сотиб олади ва уни
устига маълум сумма қўйиб қайта сотади ва фойда олади. Товар
муомаласининг асосий функциясидан келиб чиқиб, шундай хулоса қилиш
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мумкин, яъни савдода коммерция иши товарларни кейин сотиш мақсадида
харид қилиш билан боғланади.

Иқтисодий табиатига кўра, харид савдо ташкилотлари ёки хусусий
шахслар томонидан харид қилинган товарларни қайта сотиш мақсадида
амалга ошириладиган улгуржи товар оборотини ифодалайди. Тўғри ташкил
этилган улгуржи харид аҳоли ва чакана савдо тармоғи учун зарур бўлган
товарларнинг савдо ассортиментини шакллантириш имконини беради,
истеъмолчилар талабига мос товарлар ишлаб чиқаришга, савдо
ташкилотларининг самарали ишлашларига таъсир кўрсатади. Республикада
бозор иқтисодиётига ўтилиши муносабати билан харид этиш технологияси
анча ўзгарди.

Марказлашган режали иқтисодиёт системасида харидорлар мол
етказувчиларга бириктириб қўйилган эди, давлат белгилаган нарх, хўжалик
субъектларининг тезлигини, мустақилликнинг йўқлиги тижорат
ходимларининг ташаббускорлигини бўғиб қўйган эди.

Бозор иқтисодиётига ўтилиши муносабати билан тижоратда ҳам эркин
бозор муносабатларини қўллаш мумкин бўлиб қолди, яъни:

Харид этишда шерикларни эркин танлаш;
Шерикларнинг тенг ҳуқуқлилиги;
Харид манбаларининг (мол етказувчиларнинг) кўплиги;
Мол етказиш шартномалари аҳамияти ошди;
Мол етказиш жараёнини ўзи бошқариш;
Баҳо белгилашнинг эркинлиги;
Томонларнинг иқтисодий мустақиллиги;
Товар харид этишда коммерсантнинг мустақиллиги уддабуронлиги,

ташаббускорлиги.
Товарларни улгуржи харид этишда комерция иши қуйидаги

босқичлардан иборат бўлади:
Харидорлар талабини ўрганиш ва башорат қилиш.
Мол етказувчилар ва мол олиш манбаларини аниқлаш ва ўрганиш.
Мол етказувчилар билан оқилона хўжалик алоқаларини ташкил

этиш, мол етказиш шартномаларини ишлаб чиқиш ва тузиш, мол
етказувчиларга буюртмалар бериш.

Харидни бевосита товар чиқарувчилар билан, воситачилар билан
товар биржаларида, аукционларда, импортер ва бошқалар билан ташкил
этиш.

Улгуржи харид учун ҳисоб – китоб ва назоратни ташкил этиш.
Бозор иқтисодиёти шароитида товарларни улгуржи хариди бўйича

тижорат иши замонавий маркетинг тамойилларига асосланиши керак.
Маркетинг методлари ёрдамида тижорат ходимлари, раҳбарлари, савдо
ташкилотлари менеджерлари истеъмолчиларга қанақа маҳсулот кераклиги,
нарх тўғрисида, маҳсулотга қаерга талаб кўплиги, қаерда фойда юқори
бўлиши тўғрисидаги маълумотларни оладилар.
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Истеъмолчилар талабларини ўрганиш ва башорат қилиш тижорат ишида
муваффақият гаровидир. Шунинг учун йирик савдо ташкилотларида
маркетинг бўлимлари ташкил этилади.

5.2. Товарлар харид этиш учун тижорат шерикларини излаш ва
ўрганиш.

Товарлар харид этишда тижорат операцияларини муваффақиятли
амалга ошириш учун улгуржи базалар доимий равишда мол етказувчилар ва
мол олиш манбаларини аниқлашлари ва ўрганишлари лозим. Тижорат
ходимлари ўз иқтисодий районларини ва унинг табиий бойликларини,
саноатини, қишлоқ хўжалигини, (ишлаб чиқариш имкониятларини) саноат
корхоналарида яратилаётган маҳсулот ассортиментини ва ишлаб чиқариш
имкониятларини яхши билишлари лозим.

Тижорат ишида маҳаллий хом ашёдан қўшимча ресурсларни излашга,
кооператив саноати, ёрдамчи, фермер хўжаликлари маҳсулотлари, якка
тартибдаги меҳнат фаолияти маҳсулотларини излашга муҳим аҳамият
қаратилади.

Тижорат ходимлари корхонанинг ишлаб чиқариш имкониятлари билан,
яратилаётган маҳсулот сифати ва ҳажми билан танишиш мақсадида ишлаб
чиқариш корхоналарига бориб туришлари керак, шунингдек саноат ишлари
билан кенгашларга қатнашиш, яъни маҳсулот намуналари кўргазмаларига,
улгуржи ярмаркаларга бориб туришлари керак.

Тижорат ходимлар газета, журналлардаги реклама – эълонларни, биржа
маълумотларини, каталогларни кузатиб боришлари лозим.

Бозор иқтисодиёти шароитида олдинги тижоратни марказдан режали
бошқариш ўрнига товарларни талаб ва таклиф ўрнатган нарх бўйича эркин
олди – сотди операциялари келди.

Товар келиши манбаларига турли хил халқ истеъмоли товарларини
яратувчи халқ хўжалиги тармоқлари қишлоқ хўжалиги, енгил ва озиқ – овқат
саноати, АСК корхоналари, оғир саноат корхоналари киради.

Мол етказувчилар икки гуруҳга бўлинади:
Тайёрловчи мол етказувчилар
Воситачи мол етказувчилар. Яъни ишлаб чиқарувчилардан

маҳсулотни сотиб олиб, кейин уни улуржи харидорлар – дистрибьютерлар,
брокер – корхоналар, агент корхоналар, дилерларга сотади.

Тижорат зодимлари мол етказувчилар билан оқилона хўжалик
алоқаларини ўрнатиш, узоқ муддатли шартнома муносабатларини
ўрнатишлари зарур.

5.3. Улгуржи бозор ва ярмаркалардан харид килиш.
Улгуржи хариднинг прогрессив шакли – бу улгуржи ярмаркаларда мол

етказиб бериш шартномасини имзолашдир.
Улгуржи ярмаркалар. Товарларни улгуржи ярмаркаларда сотиш ва олиш

– улгуржи савдонинг қадимий кўринишларидан биридир. Марказлашган
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режали иқтисодиёт даврида 1960 йилларда тарқалган. Бошқа эркин савдо –
сотиқ кўринишида бўлган, лекин кейинчалик давлат қаттиқ назорат қилган.

Республикамизда 2003 йил 4 февралда Вазирлар Маҳкамасининг
“Улгуржи савдо корхоналарини ривожлантиришга доир қўшимча чора –
тадбирлар тўғрисида” 62-сон қарори қабул қилинган.

2003 йил 28 августда “истеъмол товарлари ярмарка савдосини
ривожлантиришга доир қўшимча чора – тадбирлар тўғрисида” 375-сон
қарори қабул қилинган.

2003 йил 16 октябрда “доимий ишловчи минтақавий кўргазма –
ярмаркалар тўғрисида” низом тасдиқланган.

Ушбу низомга мувофиқ ярмаркаларнинг асосий фаолияти қуйидагиларга
қаратилган:

Ишлаб чиқарувчи корхоналар ва савдо ташкилотлари ўртасида узоқ ва
узвий алоқаларни ўрнатиш ва ривожлантириш, ички истеъмол бозорини бир
меъёрда фаолият юритиши учун уни республикада ишлаб чиқарилган юқори
сифатли, рақобатбардош ва хорижникидан қолишмайдиган товарлар билан
тўлдириш;

Ишлаб чиқаришга ҳозирги замон ва харидорлар талабига мос
товарларни жорий этишга кўмаклашиш;

Янги товарлар, моделларни кенг намойиш этиш ва реклама қилиш.
Бозор иқтисодиёти шароитида янги савдо – воситачилик тизими –

доимий ҳаракатдаги товар биржалари вужудга келди.

5.4. Мол етказувчилардан товарлар келиб тушишини ҳисобга олиш
ва назорат қилиш.

Улгуржи харидорни ҳисобга олиш ва назорат қилишни ташкил этиш –
тижорат ишининг муҳим қисмидир. Улгуржи харидорни оператив – тезкор
ҳисобга олиш ва назорат қилишнинг мақсади – мол етказувчилар томонидан
мол етказиш шартномасини бажарилишини назорат қилиш, яъни бу
товарларни ўз вақтида узлуксиз, келишилган ассортиментда, миқдорда ва
келишилган сифатда келишини таъминлайди.

Мол етказиш шартномасининг бажарилишини ҳисобга олиш махсус
карточкалар ёки журнал орқали амалга оширилади. Шартномалар
бажарилишини карточкалар ёки журналлар орқали ҳисобга олиш кўп мехнат
талаб қилади ва қўлда бажарилади. Бу бир қанча ноқулайлик ва
қийинчиликларни келтириб чиқаради.

Шунинг учун тижорат ишининг долзарб вазифаси – шартномалар
бажарилишини ҳисобга олишни ЭХМ ёки замонавий компьютер техникаси
ёрдамида автоматлаштириш ва механизациялашдан иборатдир. Тижорат
ходимларининг иш ўринларига персональ компьютерлар ўрнатиш, яъни
автоматлаштирилган ишчи ўринларини ташкил этиш зарур.

Назорат учун саволлар.
1. Савдо да коммерция иши нимадан бошланади?
2. Тижорат ишида улгуржи ярмаркаларнинг ўрни.
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3. Товарларни сотишдаги тижорат ишининг мохиятини тушунтиринг.
4. Товарларни кўтарасига харид этиш усулларини санаб беринг.
5. Товарларни улгуржи харид этишда босқичларни айтинг.

Таянч иборалар:
Харид - савдо ташкилотлари ёки хусусий шахслар томонидан харид

килинган товарларни кайта сотиш максадида амалга ошириладиган улгуржи
товар оборотини ифодалайди.

6 – МАВЗУ Товарларни улгуржи ва чакана сотишдаги тижорат
иши.

6.1. Товарларни сотишдаги тижорат ишининг моҳияти.
Товарларни сотиш савдо ташкилотлари ва корхоналари тижорат

фаолиятини муҳим, якунловчи босқичидир. Товарларни сотиш билан боғлиқ
тижорат операцияларининг нақадар муваффақиятли бажарилганлиги
уларнинг самарали меҳнати, шунингдек чакана савдо тармоқларини муттасил
товарлар билан таъминланганликлари билан боғлиқ.

Товарларни сотиш билан боғлиқ тижорат ишининг амалга оширишда
улгуржи ва чакана савдо корхоналари албатта маркетинг тадқиқотларига
таянишлари лозим. Аввало улар ўзларининг мол сотадиган бозорларини
топишлари зарур. Ўзларининг мақсадли бозорларини танлаб, улгуржи
корхоналар ўхшаш белгилари бўйича мижозлар гуруҳини танлаб оладилар.

Чакана савдо корхоналари томонидан ҳам маркетинг қарорлари қабул
қилинади. Улар ҳам мақсадли бозорни танлашлари ва унинг профили
(ихтисоси)ни аниқлашлари зарур, акс ҳолда улар товар ассортименти,
кўрсатиладиган хизмат турлари, магазинни безатиш, қўлланиладиган реклама
воситалари нарх даражаси ва ҳ.к.ларга боғлиқ қарорларни қабул қила
олмайдилар.

Шунингдек чакана савдо корхонасини жойлаштириш ўрни тўғрисидаги
масала ҳам муҳим аҳамиятга эга, чунки унинг жойлаштирадиган ўрнини
танлаш – харидорларни жалб қилиш имконияти нуқтаи назардан ҳал қилувчи
рақобат омилларидан бири ҳисобланади. Табиийки, харидорлар учун хизмат
кўрсатиш қулай, оқилона усулларини танлаш ҳам катта аҳамиятга эга.

Товарларни улгуржи ва чакана савдо корхоналарида сотишдаги тижорат
иши ўзига хос хусусиятларга эга. Улгуржи савдо корхоналари товарларни
кўтарасига сотилади ва бу ерда улгуржи харидорлар (магазинлар, улгуржи
воситачилар, палаткалар) мижозлар сифатида чиқадилар. Чакана савдо
корхоналари эса товарларни тўғридан – тўғри истеъмолчиларга, аҳолига
сотишади.

Бундан кўриниб турибдики, товарлар олди – сотдиси билан боғлиқ
масалаларни ечиш турли хил ёндашувларни талаб қилади. Шунинг учун
улгуржи ва чакана савдо корхоналарида товарлар ассортиментини
шакллантириш, товар захираларини бошқариш, реклама тадбирларини
ўтказиш ва ҳ.к. масалалар ўзига хос ҳал қилинади. Демак, товарларни олди –
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сотди жараёни ва ҳужжатларни расмийлаштириш ҳам турлича бўлади.
Шундай қилиб, товарларни кўтарасига сотиш мол етказиб бериш ёки олди –
сотди шартномаси асосида амалга оширилади, товарларни чакана сотиш эса
чакана савдо шартномаси сифатида расмийлаштирилиши мумкин.

6.2. Улгуржи савдо технологияси ва уни ташкил этиш.
Улгуржи савдо корхоналари сотиш бозорларини топиш билан боғлиқ

маркетинг тадқиқотларини ўтказгач товарлар ассортиментини
шакллантириш, товар захирасини бошқариш, товарлар ва хизматлар
рекламаси устида бир маромда иш олиб боришлари зарур. Уларнинг тижорат
фаолиятининг сўнгги босқичида улгуржи харидорлар билан хўжалик
алоқаларини ўрнатиш ишлари олиб борилади.

Улгуржи савдо корхоналарининг товарлар сотиш бўйича хизмат
кўрсатувчи савдо корхоналари билан ўрнатиладиган хўжалик алоқаларининг
энг яхши, қулай шакли – бу олди – сотди шартномасидир.

Хусусан, шартномаларда товарларни келтириш талабномаларини тақдим
этиш тартиби, улгуржи корхоналарнинг магазинларга мол келтириш
талабномасининг бажарилмаган ҳолдаги жавобгарлиги, шунингдек, чакана
савдо корхоналарининг магазинга келиб тушган товарлар тўғрисидаги
заявкани ўз вақтида тақдим этмаган ҳолдаги жавобгарлигини кўриб чиқиш
муҳимдир.

Улгуржи корхоналар кўтарасига сотилган товарларни ЭҲМлар ва
компьютерлар орқали ҳисоблаб боришлари зарур.

Товарларни кўтарасига сотиш усуллари ва шакллари.
Транзит билан – бунда улгуржи савдо базаси товарни ўз омборларига

олиб келмасдан сотади.
Молни ўз омборларидан сотади.

Транзит айланиши 2 га бўлинади:
Ҳисоб – китобли
Ҳисоб – китобсиз.

Товарларни транзит қилиб юклашда улгуржи корхона томонидан
ёзилган ва аниқ мол етказувчига қаратилган наряд асос бўлади, наряднинг
копияси харидорга – база мижозига юборилади.

6.2. Товарларни чакана сотишдаги тижорат иши.

Чакана савдо улгуржи савдодан фарқли ўлароқ тўғридан – тўғри
аҳолига, жисмоний шахсларга товар сотилади.

Чакана савдодаги коммерция ишининг муҳим элементи – бу магазинда
товарларнинг оптимал ассортимектини шакллантиришдир. Шунингдек
рекламани ривожлантириш керак, чунки бозр шароитида реклама – нафақат
савдони, балки тижоратнинг, бизнеснинг дивигателидир.

Товарларни чаканалаб сотишда қуйидаги усуллар қўлланилади:
Ўз – ўзига хизмат кўрсатиш.
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Пештахта орқали хизмат кўрсатиш.
Намуналар бўйича.
Қўшимча буюртмалар орқали.

Назорат учун саволлар.

1. Товарларни сотишдаги тижорат ишининг мохияти.
2. Товарларни кўтарасига сотиш усулларини айтинг.
3. Улгуржи савдо хизматларига қандай хизматлар киради.
4. Товарларни чаканалаб сотиш усулларини айтинг.
5. Чакана савдода қанақа савдо хизматлари кўрсатилади.

Таянч иборалар.
1. Улгуржи савдо - товарларни йирик тўплари билан кўтарасига сотиб

олиш
ва сотиш.

2. Чакана савдо- товарларни бевосита истеъмолчиларгаб ахолига
сотиш.

7 – МАВЗУ Товар биржалари ва ким ошди савдоларида коммерция
операцияларини ташкил этиш.

7.1. Биржа савдоси моҳияти ва ривожланиши.

Биржа сўзининг луғавий маъноси “bursa” ва немисча “borse” сўзларидан
олинган бўлиб «ҳамён» деган маънони англатади. Биржанинг юзага келиши
XV аср бошларида Голландиядан Бюргче шаҳарчасида Ван Дер Бурсе деган
дўкондорнинг уйи олдида мунтазам равишда турли давлатлардан
савдогарлар йиғилиб ўзаро ахборот, товар айирбош қила бошладилар.
Дўкондорнинг уйи олдида осиғлиқ герби олдида учта ҳамен “borsen” сурати
ифодаланган бўлиб, шундан биржа атамаси келиб чиққан.

Дунёдаги дастлабки биржа 1531 йилда Антверпенда (Белгия) ташкил
этилган. 1566 йилда Лондонда қироллик биржаси юзага келган. 1703 йилда
Пётр I Петербургда Россия биржасини таъсис этилди. Аввалига биржалар
товар мавжуд бўлган шароитда олди – сотди амалга ошириладиган катта
улгуржи бозорлардан иборат бўлган. Улар турли саноат ва қишлоқ хўжалиги
маҳсулотлари омборларини эслатарди, сотувчилар, харидорлар, даллоллар
ана шу маҳсулотлар асосида иш юритишади. Товар амалда мавжуд бўлмаган
шароитда биржа келишувларини илк бор 1608 йилда Амстердам (Голландия)
биржасида амалга оширилган.

Ҳозирги биржалар бозор хўжалигининг субъекти сифатида фойда
олишга йўналтирилган фаолият билан шуғулланувчи мустақил
корхоналардир. Биржаларда асосан стандартлашган товарлар сотилади ва ўз
моҳиятига кўра у ихтисослаштирилган товарларнинг улгуржи бозоридир.
Биржада олди – сотди молнинг ўз вақтида эмас, балки уни етказиб бериш
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шартномаси асосида амалга оширилади. Одатда биржа таъсисчиларининг
маблағи (10000 минимални маош миқдорида бўлади) ҳисобидан ҳиссадорлик
жамияти шаклида ташкил этилади. Бошқалар унда биржа операцияларини
олиб бориш учун бадал тўлаб биржадан “жой” сотиб олиб аъзо бўлишлари
мумкин. Шунингдек савдода қатнашмоқчи бўлганлар белгиланган миқдорда
пул тўлаб киришлари мумкин бўлади.

Ўзбекистонда биржани ташкил этиш ва уларнинг фаолияти 1992 йил 2
июлда қабул қилинган ва 2001 йилда ўзгартиришлар киритилган “Биржалар
ва биржалар фаолияти тўғрисида” қонуни асосида амалга оширилади.

7.2. Товар биржасини ташкил этиш тартиби.
Ҳозирги вақтда ривожланган давлатлар биржасининг ривожланган

кўриниши бу – товар биржасидир.
Муайян жойда ва белгиланган вақтда ўтказиладиган ошкора оммавий

олди – сотди биржаларида товар битишувлари учун энг қулай шарт –
шароитларни вужудга келтириш товар биржаси фаолиятидан асосий
мазмунидир.

Шунингдек биржада савдо қилувчи товарлар ва савдо кўринишига кўра
алоҳида акциялар ташкил этилиши мумкин:

аниқ (реал) товарлар савдоси;
бўлажак товарлар (қишлоқ хўжалиги маҳсулоти) савдоси;
бартер савдоси;
аукцион савдоси.

Биржаларда талаб ва таклифнинг жамланиб йириклашган ҳолда
бўлишини таъминлаш мақсадида “Биржа куни” белгиланиб, савдо қатъий
равишда ҳафтанинг маълум кунлари ва соатларида ўтказилади. Биржанинг
таъсисчилари ва аъзолари унда мунтазам равишда қатнашиш ҳуқуқига эга
бўлади. Биржадаги мижозлар доимий, яъни бутун йил давомида қатнашиши
учун бир йўла пул тўлаган ва бир марталик бўлиши мумкин.

Биржанинг ахборот таблосига чиқиш учун компьютер ва телефон
алоқаси билан жиҳозланган у маълум ўринлар сони бўлиб, рақам билан
белгиланган бўлади. Биржанинг аъзолари ва брокерлари доимий ўринга эга
бўладилар. Йирик иштирокчилар бир мартага ёки бутун йил давомига ўрин
сотиб олишлари мумкин. Ўринга эга бўлмаган мижозлар эса фақат брокерлар
воситачилигида битим тузишлари мумкин.

Ахборотлар ойнасида таклиф этилаётган ва сўралаётган товарларга оид
маълумотлар акс этиб туради. Бу маълумотлар таблога биржанинг
ахборотлар бўлими, брокерлар ва ўз ўрнига эга бўлган аъзолар томонидан
келади.

Биржаларда савдо операциялари биржа воситачилари – брокерлар,
дилерлар, трейдерлар, маклерлар, операторлар, клерклар орқали амалга
оширилади.

Иштирокчилар савдода қатнашиши учун дастлаб биржанинг тезкор
(оператив) – ахборот бўлимига мурожаат қилиб буюртма бланкаси ва биржа
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бюллетенини оладилар. Бюлетенда аввалги биржа кунидаги натижалар
котировкаси, товарлар тури бўйича амалга оширилган битимларнинг юқори
ва қуйи нархи, нархлар маълумотномаси, бутун биржа кунида бўлган
товарлар нархининг ҳаракат йўналиши ва ҳ.к. акс этган бўлади. Унга асосан
иштирокчи сотиш ёки сотиб олишни мўлжаллаган товар турини, миқдорини
ва ўзи тавсия этган баҳосини кўрсатган ҳолда бюлетенни тўлдириб тезкор
ахборот бўлимига топширади. Тезкор ахборот бўлими эса мижозни брокерга
йўллаши мумкин, ёки унга хоҳишига кўра биржадан ўрин топиши мумкин.
Брокер мижознинг топшириғига кўра аниқ товарни шартлашилган нархда
сотади ёки унга мувофиқ контроагент топиб беради.

Биржада тузиладиган битимларнинг ҳаммасини 2 та катта гуруҳга
1.Нақд товарли
2.Фьючерс битимларига бўлинади.

7.3.Аукцион савдонинг моҳияти ва уни ўтказиш тартиби.
Аукцион (лотинча auction – оммавий сотувга қўйиш) – индивидуал

хусусиятларга эга товарларни сотиш учун муайян жойларда ташкил этилган
махсус кимошди савдо бозорлари.

Аукцион савдоси – бозор савдосининг бир кўриниши бўлиб, унда
сотувчи юқори (max) фойда олиш мақсадида аукционда иштирок этаётган
харидорларнинг тўғридан – тўғри рақобатидан фойдаланади. Бунда сотувчи
товарнинг бошланғич нархини белгилайди, бу нарх савдо давомида
кўтарилиб, ўзининг энг охирги чегаравий нархга бориб тўхтайди, бу
харидорларнинг тўловга қобиллигини белгилайди.

Аукцион савдоси товарларнинг нисбатан чекланган рўйхати бўйича
(мўйна, қоракўл, тери, ювилмаган жун, чой, ҳўл мева, сабзавот, балиқ, от,
бадиий ҳунармандчилик буюмлари, антиқа буюмлар ва ҳ.к.) ўтказилади. Уни
ташкил этишда айрим фирма ва бирлашмалар бошчилик қиладилар. Аукцион
олдиндан эълон қилинган вақтда, даврий: ҳар куни, ҳар ойда, муайян ойларда
ёки йилда бир марта товарларнинг бозорга келиб тушиши мавсумига ва
ҳажмига қараб ўтказилади. Товарлар эгалари молларини илгарироқ аукцион
омборларига қўядилар, у ерга харидорлар савдо бошлангунга қадар намуна
товарлар (лотлар) билан танишиши, уларни томоша қилиши, тотиб кўриши
мумкин бўлади. Савдо вақтида лотлар каталогда кўрсатилган тартибда
навбатсиз савдога қўйилади, харидорлар орасидан энг юқори нарх таклиф
қилгани товарни сотиб олади. Битимлар юзаки ёки шартли белгилар
воситасида тузилади, савдо ниҳоясида сотиб олувчи стандарт шартларга имзо
чекади.

Ташкил этилиш тартибига кўра аукционлар:
Мажбурий-бу аукцион давлат ташкилотлари конфискация қилган

товарлар, тўлов муддати ўтиб кетган товарлар, гаровга қўйилган, лекин
муддатига сотиб олинмаган мол – мулкни ва ҳ.к.ларни сотиш мақсадида
ўтказилади.
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Кўнгилли -бу мол – мулк ёки товар эгаларининг ташаббуси билан
ўтказилади, товарнинг сотилишидан товар эгаси манфаатдор бўлади.

Аукционлар ўтказилиши технологиясига кўра ҳам икки хилга бўлинади:
Нарх оширилиб борилувчи (инглиз аукциони) – савдо сотувчи

томонидан minimal нарх эълон қилинади. Кейин эса харидорлар савдо
ўтказилиши қоидаларида кўрсатилган минимал устамадан паст бўлмаган
устама нарх беришади.

Нарх пасайтириб борилувчи (голланд аукциони) бунда белгиланган
юқори нарх секин – аста пасайтириб борилади, бу харидорлардан бирортаси
товарни охирги белгиланган нархда олиш истагини билдиргунга давом этади.

Нарх оширилиб борилувчи аукцион 2 усулда:
1.Ошкора
2.Яширин усулда ўтказилади.

Яширин усулда харидорлар аукционистга олдиндан келишилган белгини
кўрсатиб, нархни кўтариш истагини билдиради. Аукционист ҳар сафар
харидорни номини айтмасдан янги нархни эълон қилади. Яширин аукцион
харидорнинг номини сир сақлайди.

Аукцион ўтказиш тартиби.

Аукцион ўтказишни аукцион комитети томонидан амлга оширилади.
Унинг таркибига қуйидагилар киради:

Раис (аукцион директори).
Коммерсант.
Юристконсульт.
Эксперт.
Аукционист.
Бухгалтер.

Аукционда товарлар қабул қилиниши учун сотувчилар товарни
аукционга ўтказиш таклифи деб аталувчи ҳужжатни расмийлаштириши
зарур. Таклифда товарнинг тўлиқ номи, қисқача таърифи, сифати, нусхаси
(нечта), эгаси тўғрисида маълумотлар кўрсатилади. Товарнинг эксперт нархи
бошланғич баҳоси белгиланиши билан тугайди. Айрим ҳолларда аукцион
сотувчи ва аукцион ходимлар “резерв” нарх тўғрисида келишиб олишади,
бунда товарнинг нархи шундан паст бўлганда сотилмайди.

Сотувчилардан қабул қилиб олинган товарлар лотлар бўйича сифатига
қараб сортировка қилинади (стандарт партия ёки товар бирлиги бўйича).
Кейин ҳар бир партиядан намуналар олинади. Ҳар бир лотга номер қўйилади
ва аукционда товар анна шу номер билан сотилади.

Аукцион ведомостига киритилган товарлар олдин бир томоша учун
қўйилган бўлиши керак. Потенциал харидорлар аукционга қадар товарнинг
ҳақиқий нусхалари билан танишиш имкониятига эга бўлади.

Аукцион сотувчиларни савдо бошланиши муддати тўғрисида эртароқ
хабардор этишади. Бунинг учун аукцион бошланишидан 1,5 - 2 ой олдин
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наширларда аукцион бошланиш куни, вақти, жойи, (савдони ўтказиш)
сотишга таклиф этилаётган товарларнинг сони ва ассотименти кўрсатилган
рекламалар берилади. Бунда радио ва телерекламадан ҳам фойдаланиш
мумкин. Одатда савдо аввалдан маълум кун ва соатда амфитеатр шаклига эга
бўлган махсус аукцион залида ўтказилади.

Аукционнинг ошкора усулида аукционист навбатдаги лотнинг номерини
эълон қилади, бошланғич нархни айтади ва “Ким кўпроқ тўлайди?” деб
сўрайди. Агар нарх оширилмаса, аукционист 3 марта “ким кўпроқ тўлайди”
деб сўрагандан сўнг болғача билан уради. Бу дегани энг охирги юқори
нархни айтган, таклиф қилган харидорга лот сотилганлигини билдиради.

Яширин аукционда товарни сотиб олмоқчи бўлган харидор сигнал
табличкасини кўтаради ва бошланғич нархдан юқорироқ нархни эълон
қилади. Аукционист таклиф қилинган ҳар бир нархни такрорлайди.

Савдо тугагач харидор сотиб олган лоти бўйича аукцион битимини
расмийлаштилади. Аукционда сотиб олинган товар учун ҳақ тўлаш учун
бухгалтер товарга чек ёзади 2 нусхада.

Чекда қуйидагилар акс этади:
1.Товар номи.

2.Хабарнома карта номери.
3.Лот номери.
4.Охирги аукцион нархи.
5.Харидор тўғрисида маълумот.
6.Товар сотилган сана.

Товар чеки асосида бухгалтер аукцион ведомостига товарнинг
сотилганлигини қайд этади. Бу кейин аукцион фойдасини (бошлангич нарх
ва сотилган нарх ўртасидаги фарқ) товар эгаси ва аукцион ташкилотчилари
ўртасида тақсимланишида керак бўлади.

Комитентлар ўз товарлари учун пулни олишади, харидорлар эса товарни
аукцион белгилаган қоидага биноан белгиланган муддат ичида аукцион
скаладларидан олиб кетишади.

Назорат учун саволлар.
1. Биржа савдосининг мохияти ва ривожланиши.
2. Биржанинг қандай турларини биласиз?
3. Биржа савдосининг асосий хусусияти ва тамойиллари нималардан

иборат.
4. Товар биржасини ташкил қилиш тартибини тушунтиринг.
5. Аукцион савдосининг моҳиятини тушунтиринг.
6. Аукционнинг қандай турларини биласиз.
Таянч иборалар.
1. Биржа - (нем. "borsen" ҳамён) —иқтисослаштирилган товарларнинг

улгуржи бозоридир.
2. Биржа бюллетени - биржанинг маълум даврда чоп этиладиган

хабарномаси.
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3. Биржа катировкаси - биржада сотиладаиган товарлар' комиссияси
томонидан рўйхатга олинади ва биржа нашрларида эълон қилинади.

4. Фьючерс битими -хам ишлаб чиқарилмаган товарлар намунаси
бўйича тузиладиган битим.

5. Аукцион - индивидуал хусусиятларига эга товарларни сотиш учун
муайян жойларда ташкил этиладиган махсус ким очди савдо бозорлари.

8-МАВЗУ: Коммерция ишида маркетингдан фойдаланиш. Реклама.
8.1. Тижорат ишида маркетингнинг тутган ўрни.

Бозор иқтисодиётига ўтиш, ички ва ташқи савдо шароитининг муттасил
ўзгариб бориши қисқа муддатда тижорат, ахборот ва рекламанинг рамзи
бўлган маркетингнинг оммавийлигини кучайтириб юборди.

Пировард мақсадда бозорни, тайин бир истеъмолчини кўзлаш, рақиблар
ва рақобат усулларини пухта ўрганиш ютуқ ва барқарорлик гарови бўлиб
бормоқда. Бозор талабини яхши билиш корхонага маҳсулотни
режалаштириш, лойиҳалаш, яратиш ва ишлаб чиқаришни харидор талабига
мувофиқ равишда аниқ амалга ошириш имконини беради.

Маркетингнинг энг муҳим ва ажралмас таркибий қисми – бу маҳсулотни
сотиш ва тақсимлаш ҳисобланади.

Тижорат маркетинги – истеъмол товарларини етказиб беришнинг
эҳтимол тутилган вариантлари таҳлили ва унинг маҳсулот тақсимотининг
ҳамма шаҳобчаларида энг юксак хўжалик самарасига эришишини
таъминлайдиган мақбул вариантини ишлаб чиқариш билан шуғулланади.

Маркетинг ёрдамида тижорат ходимлари, корхона раҳбарлари қандай
маҳсулот ишлаб чиқариш ва уни истеъмолчилар нега сотиб олмоқчилиги,
тўғрисида, истемолчилар учун мақбул бўлган нархлар тўғрисида, қайси
регионларда мазкур товарга эҳтиёж – талаб юқорилиги, қаерда савдо юқори
фойда келтириши тўғрисидаги маълумотларни оладилар. Маркетингни
ўрганмасдан ташқи бозорга чиқиш муваффақият келтирмайди.

Маркетингни бошқариш жараёни 4 босқичдан иборатдир. Яъни:
Бозор имкониятларини таҳлил қилиш. Бунда корхонанинг ишлаб

чиқариш ва савдо иши бўйича самарали бошқарув қарорларини қабул қилиш
учун бозорни чуқур ўрганиш тушунилади.

Бозор тадқиқотларининг таркиби:
бозор ҳажмини аниқлаш, унинг ривожи йўналишлари ва мавсумий

омилларини таҳлил этиш; бозорни тасниф этиш.
бозор субъектларини, бозордаги савдо шакли ва усулларини ўрганиш.
Истеъмолчилар таркибини, ёшини, минтақалар бўйича жойлашувини,

ижтимоий ҳолати, жинси, оила таркиби, харидорлик хулқи ва бошқа муҳим
мезонлар бўйича, бозор структурасида юз бераётган ёки кутилаётган
силжишлар тўғрисидаги масалага эътиборни кучайтирган ҳолда аниқлаш.

бозор структурасига таъсир кўрсатадиган умумиқтисодий ва бошқа
ташқи омилларни таҳлил қилиш.
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маҳсулот сотишни ва бозордаги умумий савдо суммасида унинг
географик ва демографик кесимда солиштирма ҳиссасини, тақсимот
каналлари типлари, истеъмолчи корхоналарнинг тармоқ мансублиги, товар
обороти ҳажми ва нархлар структураси нуқтаи назаридан таҳлил этиш; бу
билан фирманинг бозор мавқеидаги кучли ва заиф томонлари аниқланади.

Мақсадли бозорни танлаш. Бунда мазкур товар қанақа истеъмолчига
(яъни бозорнинг қайси сегментига) мўлжалланган ва келажакда қанақа
потенциал истеъмолчиларни жалб қилиш мумкинлигини аниқланади.
Истеъмолчилар гуруҳи географик белгилар (минтақа, шаҳар, қишлоқ)
бўйича, демографик (жинси, ёши, даромадлари даражаси, маълумот
даражаси) бўйича, социологик (келиб чиқиши, турмуш тарзи ва ҳ.к.)
белгилари бўйича ажратилади. Бозорни сегментлаш натижасида фирма
маълум бозорнинг бир ёки бир неча сегментларига чиқиш ёки бутун бозорни
ўз маҳсулотлари билан эгаллаш тўғрисида қарор қабул қилиши мумкин. Янги
бозорда чиққанда кўпчилик фирмалар битта сегментга хизмат кўрсатишади,
агар муваффақият қозонишса қолган сегментларни эгаллашга ҳаракат
қилишади. Бозор сегментини тўғри танлаш, рақобат курашида ишлаб
чиқишни таъминлайди.

Маркетинг комплексини ишлаб чиқиш – бу 4 таркибни қамраб
олади:

товарнинг ўзи
унинг нархи
уни тарқатиш усуллари
уни рағбатлантириш усуллари

Товар бўлимида – товар ассортименти ва хизматлар тўплами
ўрганилади. Бу бўлимда “товар белгиси” кўпроқ эътибор қаратилади.

Тарқатиш усуллари – товар ҳаракатини ташкил қилиш, юкнинг самарли
транспортировкаси, склад операциялари, товар заҳираларини бошқариш,
чакана ва улгуржи савдогарларни танлаш.

Рағбатлантириш усуллари – товарнинг хусусиятлари тўғрисида
ахборотлар тарқатиш ва истеъмолчиларни ишонтириш. Бунда энг яхши,
ишончли восита – рекламадир.

4. маркетинг тадбирларини ҳаётга тадбиқ этиш. Бу маркетинг
стратегиясини ишлаб чиқиш, режалаштириш ва назоратни ўз ичига олади.

8.2. Чакана савдода маркетинг.
Чакана савдо корхоналари томонидан қабул қилиниши зарур бўлган

маркетинг қарорлари қуйидагилардан иборат:
-мақсадли бозорни танлаш
-товар ассортименти ва хизматлар комплекси тўғрисидаги қарор
-нарх тўғрисидаги қарор ва савдони рағбатлантириш
-ўз савдо корхонасини жойлаштириш жойи.
Ҳар қандай чакана савдо корхонаси мақсадли бозорни тўғри

танлагандагина муваффақиятга эришади.
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Магазинларда товар ассортименти кенг, кўп бўлиши керак. Магазин
тоза, кенг бўлиши керак. Харидорларга аъло даражада сифатли хизматлар
кўрсатилиши керак.

8.3. Улгуржи савдода маркетинг
Улгуржи савдо корхоналари ҳам қуйидаги маркетинг қарорларини қабул

қилиб олишлари лозим бўлади.
1. Мақсадли бозорни танлаш
2. Товарлар ассортименти ва хизматлар комплекси тўғрисида
3. Нарх белгилаш
4. Рағбатлантириш
5. Корхона жойини танлаш.
1. Кўтарачилар, улгуржи корхоналар ўзларининг аниқ мақсадли

бозорларини танлашлари, барчага дархол хизмат кўрсатмасликлари керак.
Улгуржи нархлар улгуржи харидорларни уларнинг ҳажмига, қанақа товарга
мослашганлиги, кредитга муҳтожлигига қараб танлашлари зарур.

2. Улгуржи корхоналар кенг ассортиментли товарларни таклиф
қилишлари ва узлуксиз таъминлаш учун товар захираларига эга бўлишлари
зарур. Товарларнинг қайси гуруҳлари яхши кетаётганликларини
аниқлашлари керак. Мижозларга маъқул келадиган хизматларни кўпайтириб,
айримларини пуллик қилишлари зарур.

3. Нарх белгилаш. Харажатларни қоплаш учун улгуржи корхоналар
товарнинг дастлабки нархига 20%гача устама ҳақ қўйишади. Агар
корхоналар ялпи фойданинг 17%ни ташкил этса, унда соф фойда 3%нигина
ташкил этади. Харажатларни қоплаш учун улар таъминотчидан товарни
имтиёзли нархда етказиб беришни сўрашлари мумкин.

4. Рағбатлантириш усуллари. Улар хар доим ҳам рекламадан
фойдаланавермайдилар, уларнинг сотишда шахсий техникалари бўлиши
зарур.

5. Улгуржи корхоналар одатда ўз корхоналарини ижара тўлови паст
жойларга жойлаштиришади. Складларни механизациялаш, грузларни
механик қурилмалар билан юклашни йўлга қўйиш зарур.

8.4. Реклама тушунчаси ва унинг тижорат ишидаги аҳамияти.
Реклама лотинча “reklamare” – қисқармоқ сўзидан келиб чиққан.
Товарларнинг ассортименти, истеъмол хусусиятлари, уни истеъмол

этишнинг усуллари билан таништириш, олди – сотди юз бериши учун қулай
шароит яратади. Товар ва хазматлар рекламаси шу вазифани бажаради.

Америка Маркетинг уюшмаси таърифига кўра: Реклама – бу ғоя,
товарлар ва хизматларни уларнинг иштирокисиз аниқ буюртмачи ҳисобига
тақдим этиш ва олға суришнинг турли шаклидир.

Маркетинг принципларига кўра, реклама билан боғлиқ фаолият
тадқиқотлардан бошланади.

Рекламани тарқатиш усуллари хилма – хилдир.
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Бевосита реклама – шахсан топшириладиган реклама маълумотлари.
Уларга хабарнома хатлар, варақи ва ҳ.к. почта орқали жўнатадиган реклама
хабарлари киради.

Матбуот орқали реклама газета, журналларда.
Нашр қилинадиган реклама лойиҳалари, каталоглар, буклетлар,

плакатлар ва ҳ.к.
Экран орқали реклама – кино, телевидения
Ташқи реклама – йирик плакатлар, электиронлаштирилган пано,

товарлар қўйилган экран ветриналар ва бошқалар.
Транспорт орқали реклама – транспорт воситалари сиртидаги ва

ичидаги эълонлар.
Савдо жойидаги реклама – магазин ветриналари, савдо залидаги

плакатлар, белгилар, товар белгилари тасвири билан безатиладиган
идишларга жойлаш.

Ёдгорлик моллари орқали реклама – ручкалар, сақич, турли папка ва
бошқалар.

Назорат учун саволлар.
1. Тижорат ишида маркетинг қандай урин тутади.
2. Марқетингни бошқариш жараёни неча босқичдан иборат.
3. Улгуржи вачакана савд ода маркетиннинг ахамияти.
4. Коммерция фаолиятида рекламадан фойдаланиш.
Таянч иборалар.
1. Маркетинг-бу махсулотни ишлаб чиқаришдан бошлаб токи уни

сотишни ташкил этишгача бўлган мажмуавий тизимдир.
2. Реклама-товар ёки кўрсатиладиган хизмат тўгрисидаги холис

ахборот талабни кўпайтириш мақсадларида харидораларга товарларнинг
хоссалари, афзалликлари, сотиб олиш шартларини етказиш ва ошкор этиш.

9-МАВЗУ: Экспорт – импорт операцияларини амалга оширишдаги
коммерция иши хусусиятлари.

9.1. Экспорт – импорт операцияларининг моҳияти.

Экспорт–импорт операциялари суверен давлатлар ташқи савдо
фаолияти-нинг асосини ташкил этади. Ташқи савдо бир давлат билан
иккинчи бир давлат ўртасидаги савдо алоқаларини яъни четга мол чиқариш
(экспорт ) ва четдан мол олиш(импорт)ни ўзида акс эттиради. Ташқи савдо
асосида товар айирбошлашнинг ривожланган соҳаси сифатида халқаро
меҳнат тақсимоти ётади. Халқаро ихтисосиашув ва кооперациялашув ташқи
савдони либераллашувига, импортнинг миқдорий чеклашларнинг бекор
бўлишига, ва божхона божларининг пасайишига олиб келади. Собиқ СССР
даврида ташқи савдода давлат монополияси хукмронлик қилар ва у ташқи
савдо фаолиятининг эркин, бозор кўринишида ривожланишини чекларди.
Ўзбекистон мустақилликка эркин ташқи савдо фаолиятини олиб бормоқда.
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Савдо ташкилотлари ва корхоналар бошқа хўжалик субъектлари сингари
(жаҳон бозорига) умумдавлат қонунлари ва хуқуқий нормалар асосида
(эркин) жаҳон бозорига эркин чиқиш ҳуқуқига эга бўлдилар. Лекин давлат
ташқи савдони иқтисодий ва маъмурий бошқарувни амалга оширади. Бу
билан давлат миллий ишлаб чиқарувчиларни хорижий рақобатчилардан
ҳимоя қилади ва ташқи савдо обороти структураси ва ҳажмига таъсир
кўрсатади.

Божхона тарифлари ташқи савдонинг муҳим иқтисодий регулятори
ҳисобланади.

Божхона тарифлари – бу божхона божларининг системалаштирилган
рўйхати бўлиб, мамлакатга товарлар киритилаётганда ва чиқарилаётганда
товарларга қўлланилади.

Давлат тарифлар орқали ички бозорни ҳимоя қилади. Тарифлар
ёрдамида тартибга солиш тизимида импорт божлари ҳал қилувчи роль
ўйнайди. Кўпчилик ҳолларда импорт қилинаётган товарлар маҳаллий
товарлар билан рақобатга киришади. Бундай товарларга нисбатан импорт
божларини белгилаш миллий ва жаҳон баҳолари ўртасидаги нисбатдан келиб
чиқиши керак.

Божхона божи – Ўзбекистон Республикасининг божхона чегарасидан
товарлар олиб ўтилаётганда божхона органлари томонидан ундириладиган
мажбурий тўловдир. Бож қиймат тушунчаси қаторига киради. Бу эса ҳар бир
товар бўйича бож ундиришда алоҳида ёндашишни, уларнинг миллий ва
жаҳон нархлари (харажатлари) билан мувофиқлаштиришни ҳамда
товарларни истеъмол хусусиятлари, сифати ва бошқаларни ҳисобга олишни
талаб этади.

Божхона тарифлари (божхона) давлат бюджетига тушадиган маблағлар
манбаи ҳамдир. Божхона тарифлари алоҳида давлат миқёсида ёки бир неча
давлатлар миқёсида яъни савдо – иқтисодий гуруҳларга бирлашган
мамлакатлар (ЕЭС) миқёсида қўлланилиши мумкин.

Божхона тарифлари асосида ўрнатилган божхона божлари 3 хил бўлади.
Адвалер – товар нархида процент ҳисобида ундирилади.
Специфик – товар миқдори ёки ҳажми, оғирлигидан ундириладиган

маълум пул суммаси кўриниши
Аралаш – бир вақтнинг ўзида товарнинг ҳам специфик, ҳам адвалер

бож ундирилади.
Божхона тарифи – божхона чегарасидан олиб ўтиладиган, Ўзбекистон

Республикаси ташқи иқтисодий фаолиятининг товар номенклатураси
тамойиллари ва қоидаларига мувофиқ ҳолда товарларга нисбатан
қўлланиладиган бож ставкаларининг бир тизимга солинган тўпламидир.

9.2. Экспорт – импорт операцияларини ташкил этиш.

Савдо ташкилотлари ва корхоналари ташқи савдо операцияларини ўз
ташаббуслари билан ёки юқори ташкилотлар (бирлашма, ассоциация) ва
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бошқа ташқи савдо операцияларини уюштирувчилар томонидан хорижий
фирмалар билан шартномалар тузим йўли билан амалга оширадилар.

Кўпчилик ҳолларда ташқи савдони амалга ошириш учун хусусий
экспорт воситалари бўлиши талаб этилади, яъни аввал товарни сотиш, кейин
эса керакли товарни сотиб олишга тўғри келади.

Амалиётда ташқи савдо операцияларида экспортерлар ва импортерлар
орасида бартер, клиринг, ЭКВда ҳисоб – китоб сингари иқтисодий –
молиявий хўжалик алоқалари қўлланилади.

Бартер – пулсиз бевосита товар айирбошлаш. Бартер битими –
келишувга биноан мувозанатли, лекин пулсиз товар айирбошлаш ҳақидаги
шартнома. Бартер битимига биноан келишган томонлар ўз товарларини
маълум нархда баҳолайдилар. Бу нарх айирбошлашнинг тенг бўлишини, бож
сарф – харажатларини ҳисобга олади.

Клиринг – нақд пулсиз ҳисоб – китоблар системаси бўлиб, ўзаро
талаблар ва мажбуриятларни ҳисобга олишга асосланади.

Молиявий ҳисоб – китобларнинг анча такомиллашган шакли бу – эркин
конвертирланадиган валюта (ЭКВ)да ҳисоблашдир.

Бу экспортерга ҳар қандай давлат билан икки томонлама ташқи савдо
алоқаларида ҳисоб – китоблар учун ЭКВ тушумидан фойдаланишга имкон
беради.

Ташқи савдо операцияларини ташкил этиш қуйидаи босқичлардан
иборат бўлади:

Ташқи бозорни ва унинг конъюктурасини ўрганиш.
Ташқи бозорда реализация қилиш учун экспорт ресурсларини

шакллантириш.
Шартнома тузиш учун контрагент излаш ва танлаш.
Шартномалар тузиш ва уни бажариш.

Ташқи бозорни ўрганишда энг аввало бозорнинг ҳолати – унинг ҳажми,
структураси, сотишнинг тижорат шартлари, асосий рақобатчилар
ўрганилади.

Корхонанинг экспорт имкониятлари маҳсулотнинг ташқи бозорда
рақобатбардошлигини ўрганиш билан аниқланади. Маҳсулотни
рақобатбардош қилиш учун, корхонанинг ресурслар билан
таъминланаганлиги таҳлил қилинади, хомашё, молиявий, керакли ускуналар
мавжудлиги, ишлаб чиқаришга юқори малакали персонални жалб қилиш ва
ҳ.к.таҳлил қилинади.

Бунда иқтисодий томондан манфаатли ташқи савдо фаолияти
товарларни йирик партияларда келтиргандагина мумкин бўлади, амалга
ошади.

Ташқи савдо алоқаларини амалга оширишдаги тижорат ишининг муҳим
элементи – бу контрагентлар – хорижий фирмалар – товар харидорларини
танлашдир.
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Контрагент (фирма) ни танлаётганда унинг бозордаги реал, ҳақиқий
ҳолатини, хўжалик фаолияти кўрсаткичларини, ишининг самарадорлигини
яхши ўрганиш, билиш зарур.

Ташқи савдо операцияларини расмийлаштириш техникаси
қуйидагиларни ўз ичига олади: таклиф йўналиши (оферталар), харидор
(сотувчи) нинг буюртмасини тасдиқлаш, музокараларда қатнашиш,
шартномалар имзолаш, расмийлаштириш ва уни бажаришни ташкил этиш.

Асосий ҳужжат бу – товарлар олди – сотдиси бўйича халқаро
шартномадир.

Лицензияланган товарларга экспорт битимларини расмийлаштиришда
олиб чиқилаётган товарга муайян рухсатнома – лицензияни расмийлаштириш
зарур.

Товарларни чегарадан ўтказиш учун жўнатувчи юк бўйича божхона
декларациясини тўлдириши керак.

Таянч иборалари.
1. Импорт -(лот. Importo-киритаман) -ички бозорда сотиш учун

мамлакатга хорижий товарлар, технология, капитал киритиш ва хизматлар
келтириш.

2. Эксперт (инг. ехроrt- лот ехроrtаге -четга чиқариш)- товарлар,
хизматлар ва капиатлни ташқи бозорга чиқариш.

3. Клиринг- (инг. Clearing, сlеаr- тозалаш ривожлантириш)- товарлар,
қимматбахо қогозлар, хизматлар учун ўзаро мажбурият ва талабларни яъни
бир-бирига берадиган пулларни ҳисобга олиш билан нақд пулсиз хисоб-
китоб қилиш тизими.

Назорат учун саволлар.

Экспорт-импорт операщшшрининг мохияти.
1. Экспорт-импорт операцияларини ташкил этиш ахамияти.
2. Ташқи савдони ташкил этиш босқичлари.
3. Ташқи савд о операцияларини расмийлаштириш техникасини

тушунтиринг.

10 – МАВЗУ: Божхона операцияларини ташкил этиш.
10.1. Божхона тушунчаси ва унинг вазифалари.

Божхона (татарча – “тамга” – бож) – давлат чегаралари орқали ўтадиган
юкларни (жумладан багаж ва почта пасилкаларини) назорат қилувчи ва
улардан бож тўлови ва йиғимларини ундирувчи давлат муассасасидир.

Ўзбекистон Республикасининг Божхона Кодексида (2-модда) божхона
ишига қуйидагича таъриф берилади:

“Божхона иши Ўзбекистон Республикасининг божхона чегараси орқали
товарлар ва транспорт воситаларини олиб ўтиш, бож тўловларини ундириш,
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божхона расмийлаштируви, божхона назоратини амалга ошириш тартиби ва
шартларидан ҳамда божхона сиёсатини амалга оширишнинг бошқа
воситаларидан иборатдир.

Божхона қуйидаги вазифаларни бажаради:
Божхона мамлакатнинг божхона қонунлари ва қоидаларини

бажарилишини текширади.
Экспорт ва импорт қилинаётган товарларни ҳисобга олади.
Юкларни вақтинчалик сақлаш учун қабул қилади.
Олиб чиқиш ёки олиб кириш таъқиқланган ёки чегараланган

маҳсулотларни текширади.
Контрабандага қарши курашади.
Юкларни текширади.
Бож тўловлари ва йиғимларини ундиради.

Шунингдек,
божхона қоидасини бузганлик учун жарима ундиради ёки юкларни

конфискация қилади.
божхона расмиятчилигига риоя қилишни назорат қилади.

Божхонага зарур ҳужжатларни, хусусан божхона декларациясини
тақдим этиш зарур. Яна ҳисоб – китоб товарнинг келиб чиқиши тўғрисидаги
гувоҳнома, импорт ёки экспорт лицензияси, санитар ва ветеринар гувоҳнома
тақдим этилади.

Божхонада транспорт воситасининг тўхтамай ўтиши, ўзбошимчалик
билан чегарадан ўтиш, керакли ҳужжатларни кўрсатмаслик, божхона
рухсатисиз айрим предметларни бериш ёки олиш, юкни очиш ва ҳ.к.
ҳолатлар божхона қоидаларини бузиш ҳолатлари ҳисобланади.

10.2. Ўзбекистонда божхона ишини ташкил этиш.
Ўзбекистон Республикасининг мустақилликни қўлга киритиши, жамият

ҳаёида туб ўзгаришларнинг бошланиши ва бозор иқтисодиётини
шакллантиришга қаратилган иқтисодий ислоҳотлар билан боғлиқ ҳолда
Республиканинг миллий манфаатларини ҳимоя этишга қаратилган мустақил
божхона сиёсати ишлаб чиқила бошланди. Бу сиёсат халқаро амалиётда
тўпланган божхона иши тажрибасига таянади. Унинг асосий вазифаси
иқтисодиёт ва жамиятнинг ўтиш давридаги ўзига хос вазифаларини ҳал
этишга хизмат қилишдан иборат.

Ўзбекистон Республикасида божхона сиёсатининг асосий вазифалари
қуйидагилардан иборат:

Ташқи савдонинг ривожланишига кўмаклашиш.
Давлатнинг иқтисодий ўсишини жадаллаштириш.
Халқаро меҳнат тақсимотида қатнашишдан фойда олиш.
Мамлакат савдо ва тўлов балансининг ижобий қолдиғини таъминлаш.
Давлат бюджети даромадларини ўстириш.
Давлатнинг савдо – сиёсий мавқеини мустаҳкамлаш.
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Корхоналар, ташкилотлар ва тадбиркорларнинг ташқи бозорга
чиқишини таъминлаш.

Миллий иқтисодиётнинг таркибий қайта қурилишига кўмаклашиш.
Мамлакат халқ хўжалигининг жаҳон иқтисодиётига

интеграциялашувини чуқурлаштириш.
Бозор фаолиятига шарт – шароит яратиш.

Одатда, ўтиш даври иқтисодиётида миллий ишлаб чиқарувчиларнинг
хорижликлар билан тенг ҳуқуқли рақобат қилиши учун керакли шарт –
шароитлар мавжуд бўлмайди. Эркин бозор кучлариниг харакати импорт
маҳсулот билан рақобат қилувчи миллий ишлабчиқарувчиларнинг
хонавайрон бўлишига олиб келади, бандликни камайтиради, маҳсулотни
пировард қайта ишлаш тарможни заифлаштиради, ва бу билан иқтисодиётни
хом – ашё ишлаб чиқаришга ихтисослаштириб қўяди. Бу эса давлатнинг
божхона сиёсати дастаклари ёрдамида иқтисодиётга таркибий қайта қуриш
жараёнларини тартибга солиш лозимлигини талаб қилади.

10.3. Божхона расмиятчилиги тартиби ва юкларни назорат қилиш.
Божхона расмийлаштирувчи – бу божхона органининг мансабдор

шахслари ва юк олиб ўтаётган шахслар томонидан товарлар ва транспорт
воситаларини Божхона кодексига мувофиқ ўрнатилган шартномалар асосида
маълум бир божхона режимига жойлаш ёки шу режимни тугатиш билан
боғлиқ ташкилий, ҳуқуқий ва техник чора – тадбирлар тизимидир.

Божхона расмиятчилиги билан боғлиқ жараёнлар товар мамлакат
чегарасини кесиб ўтиши билан бошланади. Товарлар ва транспорт
воситаларини божхона расмийлаштирувигача (божхона декларациясини
тақдим этгунга қадар бўлган жараёнлар давлат қонунчилиги ва қатор халқаро
ҳужжатлар ёрдамида тартибга солинади.

Халқаро қоидалар божхона декларацияси тақдим этилгунга қадар амалга
оширилиши лозим бўлган божхона расмиятчилиги барча мамлакатларининг
товар ва транспорт воситалари учун бир хил қўлланилиши, энг кам даражада
бўлиши ва ташқи савдога тўсиқ бўлмаслигини талаб этади.

Юкларни декларациялаш (божхона декларациясини тақдим этиш)
божхона расмийлаштирувининг асосий босқичи ҳисобланади. Кўпчилик
мамлакатларда юк эгасидан ташқари бошқа шахслар (транспорт агенти,
божхона брокери) ҳам декларант (божхона декларациясини тўлдирувчи ва
тақдим этувчи шахс) сифатида қатнашишлари мумкин.

Декларацияни текшириш ва қабул этишдан сўнг юкларни божхона
кўригидан ўтказиш бошланади.

Транспорт воситалари, юклар, багаж ва почта жўнатмаларини божхона
кўригидан ўтказиш муайян қоидалар асосида амалга оширилиши лозим.
Божхона кўриги аниқ белгиланган муддатларда ва амалдаги қонунчилик
доирасида ўтказилади. Бундай кўрик товарга зарар етказмаслиги, унинг
шиастланишига олиб келмаслиги ва рақобатбардошлигини сусайтирмаслиги
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керак. Шунинг учун кўрик муддати ва тартиби барча импортер ва
экспортерлар учун бир хил бўлиши лозим.

Кўпчилик мамлакатлардаги мавжуд қоидалар декларант талабига
мувофиқ товарлар божхона органлари томонидан қуйидаги жойларда
текширилиши мумкин:

божхона декларацияси тақдим этилган божхона муассаси ҳудудида;
бошқа божхона муассасасида;
Декларант (экспортер ёки импортер) биносида, шунингдек,

белгиланган пунктда;
юкларга шикаст етказмайдиган ёки одамларга бирон – бир зарар

келтирмайдиган махсус жиҳозланган биноларда (қоронғи бино, совутгич ва
ҳ.к.). Агар бу қўшимча харажатларни талаб этса, уни декларант тўлайди.

Ушбу қоидаларнинг бажарилиши декларант ва божхона органлари
харажатларини камайтиради, товарларнинг божхона чегарасидан ўтиши
билан боғлиқ жараёнини тезлаштиради ва ташқи иқтисодиё фаолиятга
салбий таъсир кўрсатмайди. Ўз навбатида, декларант юкни кўрик ўтадиган
жойга келтириши ва кўрикдан ўтказиш операцияларига тайёрлаши лозим.

Божхона органлари зарур ҳолларда товарларни текшириш мақсадида
намуналар олишлари мумкин. Одатда, улар божхона ставкасини аниқлаш
мақсадида товарнинг туркумланиши тўғрисидаги масалани ҳал этиш имкони
бўлмаган ҳоллардагина намуна ва нусха олишади.

Агар товар божхона тамғаси остида олиб ўтилаётган бўлса, улар
божхона кўригидан озод этилади. Одатда юклар темирйўл ва автомобил
транспортида шундай ташилади.

Божхона органлари контрабанда ёки божхона қоидаларининг бузилиш
ҳоллари юз бераётгани тўғрисида шубҳа уйғонган ҳоллардагина товарлар ва
транспорт воситаларини тўлиқ кўрикдан ўтказишади.

Юк, агар унинг сифати хусусида шубҳа уйғонса ҳам тўлиқ текширилади.
Бу айниқса, озиқ – овқат мағсулотлари ва дори дармонларга тегишли.

Товарлар ва транспорт воситаларининг божхона расмийлаштируви
барча ҳужжатлар ва маълумотлар тақдим этилган ва божхона декларацияси
қабул этган пайтдан бошлаб 10 кун ичида божхона органи томонидан амалга
оширилади. Табиий офатлар, фалокатлар, ҳалокатлар юз берганда зарур
бўладиган товарларни, тирик ҳайвонлар, тез бузиладиган товарлар,
радиоактив материаллар, оммавий ахборот учун зарур бўлган хабарлар ва
бошқа материалларни, Ўзбекистон Республикасининг қонун чиқарувчи, ижро
этувчи ва суд ҳокимиятининг олий органлари номидан юбориладиган
товарларни, шунингдек, инсонпарварлик ёрдами сифатида юборилаётган ва
бошқа шунга ўхшаш товарларни Ўзбекистон Республикасининг божхона
чегараси орқали олиб ўтишда божхона расмийлаштируви соддалаштирилган
тартибда ва уч кун ичида амалга оширилади.

Назорат учун саволлар.
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1. Божхона тушунчаси ва божхонанинг ахамияти.
2. Божхонанинг вазифалари нж.алардан иборат.
3. Ўзбекистонда божхона иши қандай ташкил этилади.
4. Божхона расмиятчилиги тартиби ва юкларни назорат қилишни

тушунтириб беринг.

Таянч иборалар.
1. Божхона - чегара орқали утадиган жами юқларни, шу жумладан,

богаж ва почта жўнатмаларини назорат қиладиган давлат муасаси
ўтказилаётган юкларни текшириш ва улардан божхона йигимлари ундириш
билан шугулланади.

2. Божхона диклорацияси -миллий қонунчилик талабларига мувофиқ
расмийлаштирилган хужжат. Чегара орқали ўтаётган юк хақидаги
маълумотлар қайд этилади.

3. Божхона сиёсати - давлат иқтисодий ва ташқи савдо сиёсатининг
таркибий қисми. Давлат томонидан мамлакатга импорт қилинаётган
товарлардан бож ундириш хамда уларни божхонада расмийлаштиришда
муайян тартибни жорий қилиш мақсадларида қўлланиладиган тадбирлар
тизими.

4. Божхона тарифлари - давлат чегарасидан ўтказиладиган
товарлардан ундириладиган божларнинг тизимига туширилган тўплами. Бож
олинадиган товарлар номи ва таснифи бож ставкаси, уларни хисоблаш ва
тўлаш усуллари. Бож олинмай ўтказиладиган мол (буюмлар) рўйхати,
шунингдек олиб келиш, олиб кетиш, олиб ўтиш, (тронзит) 'таъқиқланган
махсулотлар рўйхати кўрсатилади.

11 МАВЗУ: Лизинг операциялари. Факторинг.
11.1. Лизингнинг моҳияти, унинг кўринишлари (турлари)

Жаҳон амалиёти лизингни капитал жойлаштиришни маблағ билан
таъминлашнинг юқори самара берадиган тури эканлигини кўрсатди.

Одатда лизинг машина ва ускуналарнинг узоқ муддатли ижараси
ҳисобланади. Ҳозирги кунда ҳар қандай мураккаб қурилмани хам лизингга
олиш мумкин.

Ҳозир лизинг капитал қўйилмаларни молиялаштириш воситаларидан
бири бўлиб, деярли барча мамлакатларда мавжуд. Лизинг воситасида амалга
ошириладиган инестицияларнинг йиллик ҳажми аллақачон 100 млрд
доллардан ошган; Лизинг орқали АҚШ саноатига 25 – 30% капитал
қўйилмалар амалга оширилади; Буюк Британияда – 20%дан юқори;
Францияда – 16 – 17%, ГФРда 15%.

Ўтган асрнинг 80 йиллар охири – 90 йиллар бошида Австралия
саноатига қилинган инвестицияларнинг 30 – 33%и лизинг асосиада
молиялаштирилган.

Лизинг операцияларида 3 томон иштирок этади:
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Ишлаб чиқарувчи (етказиб берувчи, сотувчи) – зарур машина ва асбоб
– ускуналар билан таъминловчи (ёки сотувчи)

Лизинг фирмаси (лизинг берувчи) – ишлаб чиқариш корхоналаридан
машина ва ускуналарни сотиб олиб, уларни ўз мижозларига етказиб берувчи.

Истеъмолчи (ижарачи) – ишлаб чиқариш воситаларини шартнома
асосида ижарага олувчи.

Ривожланган мамлакатларда лизинг муомалаларини махсус молия
жамиятлари, жумладан лизинг компаниялари, фирмалар ва йирик банклар
амалга оширадилар.

Лизинг муомалаларининг хилма – хил турлари мавжуд бўлиб, амалиётда
қуйидаги икки тури нисбатан кўпроқ қўлланилади:

Оператив лизинг. Бу лизингда ижара муддати машина-ускуналарнинг
хизмат қилиш муддатига қараганда қисқароқ бўлади. Мулк эгаси томнидан
(лизинг берувчи) ижарага бериш мақсадида сотиб олинган зарур асбоб –
ускуналар ҳамда уларга кетган сарф – харажатлар қиман қопланади.

Молиявий лизинг. Бунда асосан шартнома муддати тугагандан сўнг
ижарачи лизингга олинган ускуналарни қолдиқ қиймати бўйича сотиб олиши
мумкин.

11.2. Лизинг шарномасини тузиш тартиби
Тадбиркор машина – ускуналарга эҳтиёж сезганда, ижарага олиш учун

лизинг компаниясига расмий сўров билан мурожаат қилади. Ёки лизинг
компанияси бозорни ўрганиб, потенциал истеъмолчиларни излайди ва улар
билан алоқага киришади. Расмий сўров (талаб) олинган ижара учун махсус
ҳужжат расмийлаштирилади.

Расмий сўров (талаб) олингач лизинг компаниясида лизинг таклифини
тайёрлаш босқичи бошланади. Лизинг компанияси мазкур ускуналарни
ишлаб чиқарувчиларни аниқлайди ва улардан лизинг битими тузиш
тўғрисида сўрайди. Бир вақтнинг ўзида мижозни ҳам ўрганади, унинг тўлов
қобилияти, кафолатлар зарурлиги ва ҳ.к. Таклифларни тайёрлаш босқичида
лизинг фирмаси рискни баҳолашга кўпроқ эътибор қаратади. Лизинг битими
2 моментни ўз ичига олади:

Мижозни баҳолаш, унинг лизинг тўловларини тўлай олиш қобилияти,
мулкни ўрнатиш фаолиятларини ҳисобга олиш.

Мулкни баҳолаш, унинг алмашиш даражаси:
агар алмашиш даражаси юқори (стандарт ускуна, янги қўлланишга

осон берилувчан, секин маънавий эскирувчан) – бўлса – риск паст бўлади;
агар алмашувчанлик даражаси паст бўлса (буюртма бўйича

тайёрланган махсус ускуна бўлса, тез эскирувчан) – риск юқори бўлади.
Лизинг компанияси томонидан тайёрланган таклиф ҳар қандай лизинг

операцияси учун зарур бўлган стандарт положенияларни ўз ичига олиши
керак. Хусусан қуйидагилар кўрсатилиши керак:

молиялаштириладиган сумма;
шарнома муддати (узоқлиги);
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тўловларни тўлаш усули (ойлик, кварталлик ва ҳ.к.);
ставка (қатъий ёки ускуна қиймати билан белгиланган) ва шартлар

(таклифни тайёрлаш харажатлари мижоз ҳисобидан қопланиши);
солиқ солиш;
лизинг битими муддати тугаши бўйича истеъмолчини танлаш

имконияти;
мулкни суғурталаш.

Таклиф тайёр бўлгач лизинг фирмаси мол етказувчига ва истеъмолчи
(ижарачи)га керакли ахборотни беради. Агар шартлар иккала томонни
қониқтирса, лизинг шартномаси имзоланади.

Шартнома имзоланиши билан бир вақтнинг ўзида мижоз лизинг эгасига
биринчи ижара ҳақини, таклифни тайёрлагани ҳақини ва суғурта ҳақини
тўлайди.

Шартнома асосида лизинг фирмаси зарур машина – ускуна ишлаб
чиқариш учун буюртма беради. Агар ускуна тайёр бўлса лизинг фирмаси
шунчаки харид учун буюртма беради.

Ускуна етказиб берилгач ижарачи, лизинг фирмаси ва етказиб берувчи
(ишлаб чиқарувчи) қабул қилинган далолатномаси (акт)ни имзолашади. Бу
ускунанинг ишга қобиллигини билдиради. Актни имзолагач лизинг фирмаси
ишлаб чиқарувчи (поставщик) ҳисоб рақамига ускунанинг харид пулини
кўчиради ва лизинг шартномаси кучга киради.

Лизинг шартномасининг асосий низоми.
Лизинг шартномаси ижарачи (арендатор) ва лизинг фирмаси

(арендователь)нинг асосий ҳуқуқ ва мажбуриятларини аниқлайди,
белгилайди, уларнинг муносабатларини тартибга солади.

Лизинг шартномаси 3 – 5 йилга ёки машина ускуналарнинг амортизация
давригача бўлган муддатда тузилади.

Лизинг шартномасида ижара норма (ставка)си кўрсатилади. Ижара
давридаги взнос (бадаллар) ҳар ой, ҳар квартал, ярим йиллик ёки бир йилда
бир марта тўланади. Агар тўловлар ўз вақтида тўланмаса, мижоз фирмага
ўтказиб юборган йиллик сумманинг 10%ни тўлайди. Лизинг взнослари:
ўзгармас ва ўзгарувчан бўлади.

Ўзгарувчан бадалларнинг размерлари банк фоизлари ҳисоб ставкасига
боғлиқ бўлмайди, унинг миқдорини тадбиркор олдиндан билади, яъни у
олдиндан ҳисоб китобларни амалга ошириб қўяди.

Ўзгарувчан взносларнинг миқдори бевосита банк фоизи катталиги билан
боғлиқ бўлади. Ўзгарувчан взносларнинг асоси сифатида кўпинча LIBOR
(London Unterbank offered Rate) дан фойдаланилади.

11.3. Факторинг тушунчаси ва уни қўллаш соҳалари
Факторинг – бу банк-молиявий агентга хўжалик юритувчи субъект

томонидан унинг харидор ва буюртмачига топширилган товарлари,
бажарилган ишлари ва кўрсатилган хизматлари учун тўланмаган тўловларни
талаб қилиш ҳуқуқини бериш шарти асосида хўжалик юритувчи субъектни
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молиялаш бўйича банк хизмати тури ҳисобланади. Яъни мижознинг дебитор
қарзларини талаб қилиш ҳуқуқининг банк томонидан сотиб олинишидир.

Факторинг операциялари банклар томонидан мижоз билан тузиладиган
шартнома асосида амалга оширилади. Бу билан тўловчи томонидан банк
молиявий агент олдидаги пул мажбуриятларининг бажарилиш муддати 90
кундан ошмаслиги керак.

Факторинг операциялари қуйидаги ҳолатларда амалга оширилмайди.
Яъни: бюджет ташкилотлари мажбуриятлари, жисмоний шахсларнинг қарз
мажбуриятлари, тўловга қобилиятсиз деб эълон қилинган корхоналар,
капитал қўйилмаларни молиялаш, зарар кўриб ишлаётган корхоналар,
ноликвид балансга эга корхоналар, экспорт – консигнация шартномалари,
компенсацияли ва бартер битимлар, аванс ёки босқичли ишлар тўловлари,
тўловчи ўзи олган маҳсулотини шартномада келишилган муддат ичида
қайтариш ҳуқуқига, шунингдек, сотувдан кейинги хизмат кўрсатиш
шартлари билан бўлган тақдирда олди – сотди шартномалари бўйича амалга
оширилмайди.

Факторингни амалга ошириш техникасида бир нечта асосий оддий
операцияларни ажратиб кўрсатиш мумкин. Бу хизматлар – инкассо ва
дебиторлик ҳисоб – китобларини юритиш, мижозлар талабларини молиялаш,
кредит кафолатлари. Факторинг фирмалар мижозларни харидорларнинг
тўловга қобилликлари тўғрисидаги ахборотларни беришлари мумкин,
уларнинг истакларига кўра тўловга лаёқатсизлик кафолатларини ўз
зиммаларига олишлари мумкин. Улар шунингдек қарздорнинг тўловга
лаёқатсизлик ҳолатидаги рискни ўз зиммаларига олишга тайёр бўлишади.

Назорат учун саволлар.
1.Лизинг тушунчаси ва унинг мохияти.
2.Лизинг турларини тавсифланг.
3.Лизинг шартномаси қандай тузилади?

4.Лизинг тижорат ишидаги аҳамияти.
5.Факторингнинг моҳияти.
6.Факторинг қандай холатда қўлланилади.

Таянч иборалар.
Лизинг - машина, асбоб-ускуна, транспорт воситалари, ишлаб-

чиқариш иншоотларини узоқ муддатли ижарага олиш.
Факторинг -мижозга айланма капитал учун кредит бериш билан

биргаликда ўтказиладиган савдо воситачилик харакатларини бир тури.

12 МАВЗУ: Савдо корхоналарида товар захираларини бошқариш ва
ассортиментни шаклантириш.

12.1. Товарлар ассортименти тушунчаси ва унинг классификацияси.
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Товарлар ассортименти – муайян белгилари билан мос келган ёки
бирлашган товар турлари, сортлари мажмуи.

Товарларнинг асосий гуруҳий белгилари бўлиб ишлаб чиқариш, хомашё
ва истеъмол товарлари гуруҳи ҳисобланади.

Корхоналар товарларни чекланган ассортиментда ишлаб чиқаришади, бу
уларга янги ишлаб чиқариш технологиясини ўзлаштириш, ишлаб
чиқарилаётган товарлар ассортиментини такомиллаштириш, уларнинг
сифатини яхшилаш имконини беради. Шунинг учун улар ишлаб чиқараётган
товарлар келажакда савдо талабларини ҳисобга олганда саралашга муҳтож
бўлишади. Бундай саралаш улгуржи савдо корхоналарида амалга оширилади.
Баъзи озиқ – овқат ва ноозиқ – овқат маҳсулотлари чакана савдо
корхоналарида сараланади.

Савдо ассортименти бу чакана савдо корхоналарида сотиладиган
товарлар номенклатурасини ифодалайди. У кўпгина корхоналар томонидан
ишлаб чиқариладиган маҳсулотларни ўз ичига олади ва 2та катта гуруҳга
бўлинади: озиқ – овқат товарлари ва ноозиқ – овқат товарлари.

Ассортиментнинг мураккаблигини ҳисобга олиб товарлар:
 Оддий
 Мураккаб ассортиментли товарларга бўлинади.
Товарларни гуруҳларга, гуруҳчаларга ва турларга бўлишга кўра гуруҳий

ва ёйилган товар ассортименти фарқланади.
Гуруҳий ассортимент – бу номенклатура бўйича товар гуруҳлари

рўйхати
Ёйилган ассортимент – бу гуруҳий ассортиментни аниқ тур ва товар

хиллари бўйича бўлинишидир.

12.2. Улгуржи савдо корхоналарида товарлар ассортиментини
шакллантириш тартиби.

Улгуржи харидорларга хизмат кўрсатишнинг зарур даражасини
таъминлаш ва савдо корхонаси фаолиятининг асосий иқтисодий
кўрсаткичлари ўсишни таъминлаш – маълум даражада товарлар
ассортиментини оқилона шакллантиришга боғлиқ.

Ассортиментни шакллантириш деганда савдо корхонаси ишининг
юқори фойдалилигини таъминловчи ва харидорлар талабига мос келувчи
товарлар номенклатурасини (жорий этиш) танлаш ва жорий этиш жараёни
тушунилади.

Халқ истеъмоли товарлари улгуржи савдоси билан шуғулланувчи
тижорат ташкилотларида товарларнинг оптимал ассортиментини яратиш
чакана савдо корхоналарини товарлар ассортименти билан муттасил
таъминлашнинг муҳим шарти ҳисобланади.

Шунинг учун товарларнинг мақбул ассортиментини шакллантириш
улгуржи савдо корхоналари тижорат хизматининг муҳим функцияси
ҳисобланади.
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Товарлар ассортиментини шакллантиришнинг муҳим принципи – бу
унинг улгуржи корхона мижозлари хизмат кўрсатадиган аҳоли талабига мос
келишини таъминлашдан иборатдир.

Улгуржи савдо корхоналарида товарлар ассортиментини
шакллантиришнинг иккинчи тамойили – бу уларнинг барқарорлигини
таъминлашдан иборатдир. Ассортиментнинг барқарорлиги асосий улгуржи
харидорлар ҳисобланмиш чакана савдо корхоналарини узлуксиз ва бир
маромда товарлар билан таъминлаш имконини беради.

Ва ниҳоят, улгуржи савдо корхоналарида оқилона ассортиментни
шакллантиришнинг яна бир муҳим принципи – бу бозор иқтисодиёти
шароитида уларнинг рентабел фаолияти учун шароитни таъминлаб беришдан
иборатдир.

Юқоридаги тамойилларни ҳисобга олиб улгуржи савдо корхонаси
складларида товарлар ассортиментини шакллантириш жараёни аввало
сотиладиган товарларнинг асосий гуруҳ ва кичкина гуруҳлар рўйхатини
аниқлаб, белгилаб олишдан иборат бўлади. Бунинг учун ушбу товарларни
сотишга ихтисослаштирилган улгуржи харидорлар талабини қондира олиш
имконияти ҳисоблаб чиқилади. Агар улгуржи корхона чакана савдо
корхонасини кундалик эҳтиёжлари учун зарур товарлар билан таъминласа,
унда шакллантирилган товарлар ассортименти аввало ушбу гуруҳ
корхоналари талабини қондириш зарур.

Улгуржи корхоналар складларидаги товарлар ассортиментини
ассортимент рўйхати ёрдамида тартибга солиниб, бошқарилади.
Ассортимент рўйхати бир йилга тузилади.

12.3. Магазинларда товарлар ассортиментини шакллантириш
тартиби.

Магазинларда товарлар ассортиментини шакллантириш ўзига хос
хусусиятларга эга. Унга кўпгина омиллар таъсир кўрсатади. Улар
қуйидагилар:

 Магазиннинг тури ва кўлами, унинг техник қуролланганлиги;
 Чакана савдо турининг товар билан таъминланиш шароити

(аввало барқарор манбаларнинг мавжудлиги);
 Хизмат кўрсатадиган аҳоли миқдори, сони
 Транспортнинг мавжудлиги
 Рақобатчи магазинларнинг мавжудлиги ва ҳ.к.
Маълумки, магазиннинг турини белгиловчи муҳим белги – бу унинг

ассортимент профили (ихтисоси) дир. Шунинг учун товар ассортиментини
шакллантирилаётганда аввало чакана савдо корхонасининг типини ҳисобга
олиш зарур.

Чакана савдо корхоналарида товарлар ассортиментини шакллантириш
жараёнини 3 босқичга бўлиш мумкин:

1. Товарларнинг гуруҳий ассортименти аниқланади, яъни
магазинларнинг ассортимент профили аниқланади. Бу иш маркетинг
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тадқиқотлари ёрдамида амалга оширилади ва унинг ёрдамида шаҳар, район
миқёсида магазиннинг тутган ўрни ва аҳамияти аниқланади.

2. Магазинда гуруҳий ассортимент тузилиши ҳисобланади.
3. гуруҳ ичидаги ассортимен аниқланади. Яъни аҳоли талабига мос

товарлар турли белгиларига кўра танланиб, сараланади.
Чакана савдо корхоналарида товарлар ассортиментини шакллантиришда

аҳоли талабини тўла қондириш ва магазиннинг юқори фойда олиб ишлаши
ҳисобга олинади.

12.4. Савдо корхоналарида товар захираларини бошқариш.
Товарларни сотиш жараёни савдо корхоналарида ҳар доим товар

заҳиралари бўлишини талаб қилади.
Керакли миқдорда товар зиҳираларини шакллантириш савдо

корхонасида товарлар ассортименти барқарорлигини таъминлайди, муайян
нарх сиёсатини юритишга, харидорлар талабини қондириш даражасини
ўстириш имконини беради. Шунинг учун савдо корхоналарида товар
заҳираларини энг мақбул (оптимал) даражада шакллантириш зарур бўлади.

Товар заҳиралари мақсадига кўра:
 Яқин кунларда сақланадиган товар заҳиралари
 Мавсумий сақланадиган заҳиралар
 Муддатидан олдин етказиб бериладиган заҳиралар.
Савдо корхонаси товар заҳираларининг асосий қисмини яқин кунларда

сақланадиган товар заҳиралари ташкил этади. Улар савдони узлуксиз,
мунтазамлигини таъминлаш учун зарур бўлади. Уларнинг ўрнини доимо
тўлдириб туриш керак.

Товар заҳираларини оптимал даражада сақлаб туриш учун яхши йўлга
қўйилган, батартиб бошқарув тизими бўлиши зарур.

Товар заҳираларини бошқариш уларни нормалаш, тезкор ҳисоб ва
назорат, шунингдек, тартибга солишни тақозо қилади.

Улгуржи савдо корхоналарида товар заҳираларини бошқаришда
электрон ҳисоблаш техикаларидан фойдаланиш қулай ҳисобланади. Чунки
шулар асосида товар заҳираларини автоматлаштирилган бошқарув системаси
орқали бошқариш амалга оширилади. Бундай тизимни амалиётга тадбиқ
қилиш меҳнат харажатларини қисқартиради, товар заҳираларини бошқариш
даражасини оширади.

Магазинлар учун керакли товарлар заҳиралари кундалик сотиш ҳажми,
бир марта мол етказишнинг оптимал размерини ва бошқа омилларни ҳисобга
олиб шакллантиради.

Назорат учун саволлар.
Товарлар асартиментини тушунчаси.
Оддий ва мураккаб асартиментли товарларни тавсифланг.
Улгуржи савдо корхоналарида товарлар ассартиментини

лакллантириш тартиби қандай?
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Дўконларда товарлар ассартиментини шакллантиришда қандай
омиллар таъсир кўрсатади?',

Чакана савдо корхоналарида товарлар ассортиментини шакллантириш
босқичлари қандай?

Савдо қорхоналарида товарлар захираси қандал бошқарилади?
Таянч иборалари.

Товарлар ассортименти-муайян белгилари билан мос келган ёки
бирлашган товар турлари, навлари мажмуи.

Ассортимент қенглиги-товар гурухлари миқдори ва номлари.
Ассортимент теранлиги- товар турлари миқдори.
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ТЕСТ ТОПШИРИҚЛАРИ.

1. Коммерция иши бу –
А) хар кандай бозор иктисодиети асосида етган савдо тадбиркорлиги.
Б)  кимматрок сотиш кобилияти.
В) савдо уйлари ва савдо ташкилотлари фаолияти.
Г) фойда олиш ва ахоли талабини кондириш учун таварлар олди-
сотдисини амалга оширишга йуналтирилган савдо ташкилотлари ва
корхоналарининг тезкор – ташкилий фаолияти сохасидир.
Д) фойда олиш максадида олди- сотди муносабатларини амалга оширувчи
савдо жараени.

2. Коммерция куйидаги маънони англатади-
А) олди- сотди жараени.
Б) тижорат.
В) савдо.
Г) кушимча савдо хизматлари.
Д) чайковчилик.

3. Савдо корхоналарининг тижорат иши бу-
А) товарларни улгуржи ва чакана сотишни ташкил этиш.
Б) харидорлар билан шартнома алокаларини урнатиш.
В) энг макбул ассортиментни шакллантириш .
Г) реклама- ахборот фаолияти ва савдо хизматлари курсатиш.
Д) а,б,в,г.

4. Савдода коммерция  хизматининг мухим вазифаси:
А) минтакавий ва товар бозорларининг микесини урганиш ва башорат
килиш.
Б) реклама-ахборот ишини мукаммаллаштириш ва ривожлантириш.
В) истеъмолчилар ва мол етказувчилар орасида харид ишини узаро
мувофиклаштириш.
Г) турли мулк шаклидаги тайерлов корхоналари махсулотларини товар
айирбошлашга жалб килиш.
Д) хаммаси тугри.

5. Узбекистонда тижорат иши качон  пайдо булган ?
А) кадим замонда .
Б) 16 асрда .
В) эрамиздан олдинги йилларда.
Г) 9-10 асрларда.
Д) буюк ипак йули билан бир вактда .
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6. Коммерция ишида риск качон пайдо булад?
А) таваккал килинган тижорат иши окибатида.
Б) ракобатчилар билан курашда.
В) нархларнинг узгарариши натижасида.
Г) огир окибатларга олиб келувчи сиесий вокеаларни олдиндан кура
олмаслик билан боглик.
Д) хаммаси тугри.

7. Коммерция риски бу-
А) тасодифий.
Б) кам эхтимолли.
В) юкори эхтимолли.
Г) халокатли.
Д) хаммаси тугри.

8. Хавф- хатарни камайтириш учун
А) етарли молиявий маблагга эга шерикларни излаш ва танлаш.
Б) ташки маслахатчи- экспертларга мурожаат килиш.
В) фойданинг бир кисми хисобидан узини сугурталаш , резерв фондини
ташкил
Д) хаммаси тугри.

9. …жирлаш бу-
А) мукобил талаблар ва мажбуриятларни вужудга келтириш .
Б) сугуртлаш.
В) фьючерс шартномаси.
Г) опцион шартномаси.
Д) фарворд битими.

10.Тижорат сири бу-
А) давлат сиридир.
Б) харбий сир булган маълумотлардир.
В) давлвтнинг корхона хаетига аралашувининг чекланиши.
Г) тижоратчи учун ракобат курашида иктисодий устиворликни таъмин
этишдир.
Д) давлат сири булмаган маълумотлар булиб , у и.ч. , техналогия ,
ахборот, бошкарув, молиявий , ташки иктисодий, илмий- техникавий ва
бошка фаолиятлар билан боглик ва рухсатсиз ошкор килиниши ва
ишлатилиши корхонанинг еки тижоратчиларнинг манфаатига зарар
келтириши мумкин булган маълумотлардир.

11.Тижорат ахборотига куйидагалар киради.
А) фирманинг савдо-сотик  муносабатлари.
Б) маблаглар улчами ва айланиши.
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В) сотиш бозорининг ахволи.
Г) инвестиция режалари ва шартномалари.
Д) хаммаси тугри.
12.ижорат сирини химоя ктлиш тизимини яратишда куйидагиларни тугри
ташкил этиш керак.
А) материаллар, тайер махсулотлар ва айникса тажриба нусхаларини
хисобга олиш ва химоялаш.
Б) тижорат сирига эга булган хужжатларни юритиш.
В) нусха кучирувчи ва хужжатларни купайтирувчи воситаларни назорат
килиш.
Г) алока воситиларини ва хисоблаш машиналаридаги тижорат сирини
химоя килиш.
Д) хаммаси тугри.

13. Товар белгиси бу-
А) хизмат курсатиш белгиси.
Б) бир хилдаги товар ва хизматлар ишлаб чикарувчи юридик ва жисмоний
шахслар махсулотларини узаро ажратиш учун хизмат килади.
В) товар ва ишлаб чикарувчини индивидуаллаштиради.
Г) бошка ишлаб чикарувчиларга ухшаш товар белгисини куллашни
таъкикловчи реклама ва хукукий химоялашдир.
Д) хаммаси тугри.

14. Хужалик битими бу-
А) икки еки ундан ортик томонларнинг узаро товар етказиб бериш еки
хизматларни курсатиш буйича шартлашилган келишувдир.
Б) халкаро битимдир.
В) биргаликда ишлаб чикаришни ташкил килиш.
Г) бартер битими.
Д) юкни сугурталаш.

15. Ишлаб чикарувчи , истеъмолчи , хизмат килувчи еки буюртмачи билан
бевосита тжорат битими тузиш оркали хамкорлик килиш куйидаги
афзалликларга эга. Кайси ббири тугри?
А) узига айнан керакли булган твар ва хизматни олиш имконияти юкори
булади.
Б) хамкор фирмани и.ч. техналогиясидаги булаетган узгаришларни
хисобга олиб , битимга уз вактида тузатиш ва узгартиришлар киритиб
бориш мумкин.
В) харидор бевосита ишлаб чикарувчи билан алокада булиши мумкин.
Г) воситачига булган харажат камаяди.
Д) хаммаси тугри.
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16.Фирма  ва воситачи уртасидаги савдо-восита  операциялари
характерига кура  куйидаги турларга булинади.
А) олиб –сотарлик , комиссион , агентлик, брокерлик.
Б) брокерлик, комиссион, диллерлик,агентлик.
В) брокерлик, олиб-сотарлик, диллерлик, маклерлик.
Г) олиб-сотарлик , комиссион, маклерлик, диллерлик.

17.Контракт нима?
А) махсулот еки хизматнинг номи ва микдори курсатилган хужжат.
Б) етказиб бериш жойи, муддати ва шарти.
В) тижорат битимини амалга оширишда хар икки томоннинг хукук ва
мажбуриятлари хакидаги розиликларини ифодаловчи юридик хужжатдир.
Г) бу харидорнинг еки сотувчининг буюртмаси асосида товар еки
хизматни савдосини амалга ошириш операцияси.
Д) хаммаси тугри.

18.Буюртма нима?
А) товарни етказиб бериш муддати.
Б) тайерловчи ва истеъмолчи уртасидаги горизонтал узаро
муносабатлардир.
В) мол етказиб бериш буйича тжорат муносабатларини бошлашни
англатувчи тезкор шартнома олди хужжатдир.
Г) сотувчи ва харидор уртасида тузиладиган шартномадир.
Д) бу мол етказувчи учун ахолига керак булган товарларни тайерлаш
тугрисида хабар берувчи хужжатдир.

19. Шартномалар-
А)киска муддатли , мавсумий, бир мартта мол етказиб бериш буйича
булади.
Б) киска муддатли , урта муддатли, тезкор муддатли .
В) узок муддатли, урта муддатли, мавсумий.
Г) узок муддатли , тезкор , урта муддатли.
Д) киска муддатли , мавсумий, урта муддатли.

20. Шартномани узайтириш учун  кулланилади.
А) савдо воситалари
Б) пролонгация.
В) хужалик булими
Г) бферта
Д) агенлик операцияси.

21.Савдода коммерция  иши нимадан бошланади?
А) сотишдан
Б) харид килишдан.



132

В) улгуржи товар оборотидан .
Г) товарларни кейин сотиш максадида харид килишдан.
Д) фойда олиш.

22. «Кэш енд Керри» нима?
А )бу чакана савдо корхонаси.
Б) улгуржи озик-овкат моллари  бозори.
В) майда улгуржи магазин –склад.
Г) улгуржи ярмаркалар.
Д) улгуржи савдо корхоналари .

23. Товарларни кутарасига сотиш усуллари.
А) ахолига бевосита сотиш, транзит билан.
Б) транзит билан, товарларни уз складларидан сотиш..
В) транзит билан , хисоб-китобсиз.
Г) чаканалаб, хисоб-китобли.
Д) шартнома асосида, чаканалаб.

24.Наряд бу-
А) мол олиш еки бериш хакидаги хужжат.
Б) разнарядка.
В) товар номи , суммаси курсатилган хужжат.
Г) товар номи, сони, микдорикурсатилган хужжат.
Д) фирманинг номи курсатиладиган хужжат.

25. Улгуржи савдо хизматлари бу-
А) технологик, тижорат, ташкилий-маслахат.
Б) технологик, реклама, технологик.
В) технологик, маркалаш, ташкилий-маслахат.
Г) тижорат, кадоклаш, технологик.
Д) хаммаси тугри.

26. Товарларни чаканалаб сотишда куйидаги методлар кулланилади.
А) уз-узига хизмат курсатиш.
Б) прилавка оркали хизмат курсатиш.
В) намуналар буйича.
Г) кушимча буюртмалар оркали .
Д)  хаммаси тугри.

27. Чакана савдода куйидаги савдо хизматлари курсатилади.
А) кийим бичиш ва тикишга буюртма олиш.
Б) товарларни уйга олиб бориб бериш.
В) мупаккаб техник ускуналарни урнатиб бериш.
Г) мураккаб техник ускуналарни таъмирлаб бериш.
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Д) хаммаси тугри.

28. Рекламация  деганда товар сотиб олувчининг товар етказиб берувчига
(еки аксинча) :
А) сифатсиз товар етказиб берганлиги хакида билдирган шикояти
тушунилади.
Б) махсулот микдори ва бутлиги хакидаги билдирган шикояти
тушунилади.
В) махсулотнинг давлат стандарти ва техник шартларга мос тушмаганлиги
хакидаги билдирган арзи тушунилади.
Г) товарларнинг вактида етказиб бермаганлиги , тулов коидалари
бузилганлаги хакидаги билдирган шикояти тушунилади.
Д) нотугри жавоб йук.

29.Лицензия бу-
А) импорт ва экспорт хукукига эга булиш учун ваколатли давлат
органлари томонидан тадбирларга бериладиган хужжат, езма рухсат.
Б) Хусусий тарзда бирор тадбиркорлик фаолияти билан шугулланишга
рухсат берувчи гувохнома.
В) молия мажбуриятини акс эттирувчи гувохнома , хужжат еки кимматли
когоз ткри
Г) б-в.
Д) нотугри жавоб йук.

30. Сертификат бу-
А) хусусий тарзда бирор бизнес фаолияти билан шугулланишга рухсат
берувчи гувохнома.
Б) молия мажбуриятини акс эттирувчи гувохнома, хужжат еки кимматлт
когоз тури.
В) патентланган кашфиетдан фойдаланиш учун бошка ташкилот ва
шахсларга бериладиган рухсатнма , хукук.
Г) савдо-сотик еки бирор касб-хунар билан шугулланиш учун рухсат
берилганлиги хакидаги хужжат.
Д) хтирочининг уз ихтироси учун олган хукукини тасдикловчи расмий
хужжат.

31. Патент бу-
А) давлатнинг махсус карз облигациялари номи.
Б) ташки савдода давлатнинг ваколатли муассасалари томонидан товар
сифатининг меъерига мувофиклигини тасдиклаб берувчи гувохнома.
В) маълум фаолият тури билан якка тартибда шугулланиш хукукини
беерувчи хужжат.
Г) ихтирочининг уз ихтироси учун хукукини тасдикловчи, муаллифлик
хукукини берувч гувохнома.
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Д) в-г.

32. Квота деганда-
А) шартнома шартларига мувофик у еки бу товарга мос келиши шарт
булган сифат, меъер, стандарт.
Б) умумий ишлаб-чикариш , сотиш, экспорт ва бошка иктисодий фаолият
сохаларида келишув асосида хар бир иштирокчи учун жорий килинадиган
хисса тушунилади.
В) давлат ва халкаро ташкилотлар томонидан товар ишлаб-чикариш ,
уларни экспорт ва импорт килиш юзасидан чеклашларнинг жорий
этилиши тушунилади.
Г) б-в.
Д) давлат томонидан бирор товарлар , хизматлар , хамда бошка
бойликларни мамлакатга келтириш еки бошка мамлакатларга олиб кетиш,
четга чикаришни таъкиклаб куйиш тушинилади.

33. Эмбарго бу-
А) товар ва хизматларни мамлакат ташкарисига чикариш.
Б) ички бозорда сотиш учун мамлакатга хоржий товарлар киритиш ва
хизмат келтирш.
В) товарларни , хизматларни , валюталарни мамлакатдан олиб кетишни
еки мамлакатга киритишни давлат томонидан таъкиклаб куйилиши.
Г) шартнома шартларига мувофик у еки бу товарга мос келиши шарт
булган сифат, меъер, стандарт.
Д) нотугри жавоб йук.

34. Паритет дегеанда-
А) узаро муносабатда икки томоннинг тенглиги тушунилади.
Б)  турли мамлакат валюталари ва пулларининг олтинга нисбатан киймати
тушунилади.
В) икки томоннинг ианфаатларига таалукли булган бирор конфликтни
караб чикишда , бирон масалани хал килишда томонларнинг тенг хукукли
ваколатлари тушунилади.
Г) тенг вакиллик асосларида бирон бир иктисодий харакатда иштирок
этиш тушунилади.
Д) нотугри жавоб йук.

35. Биржалар качон пайдо булган?
А) 15 асрда
Б) 14 асрда
В) 16 асрда
Г) 19 асрда
Д) 17 асрда
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36. Биржа бу-
А) ихтисослаштирилган товарларнинг улгуржи бозоридир.
Б) саноат ва кишлок хужалик махсулотлари омборидир.
В) фойда олишга йуналтирилган фаолият билан шугулланувчи мустакил
корхоналардир.
Г) хиссадорлик жамиятидир.
Д) нотугри жавоб йук.

37. Узбекистонда биржани ташкил этиш ва уларнинг фаолияти ……
кабул килинган «Биржалар ва биржа фйаолияти тугрисида» конуни
асосида амалга оширилади.
А) 1992й 2июлда
Б) 1992й 2декабрда
В) 1991й 10 январда
Г) 1992й 15 февралда
Д) 1992й 2 августда

38.Биржанинг куйидаги турлари мавжуд.
А) товар биржалари
Б) фонд биржалари
В) валюта биржалари
Г) универсал биржалар
Д) хаммаси нотугри

39. Биржалар тузиладиган битимлар 2та катта гурухга булинади.
А) накд товарли , фъючерс битимлари
Б)накд товарли , спот битими
В) накд товарли , Фарворд битими
Г) Спот ва Фарворд битими
Д) Фъючерс ва Фарворд битими

40. Хеджирлаш бу-
А) бевосита товар олди-сотдисидир
Б) булажак мол хусусида битим имзолашдир
В) фойдани сугурталаш
Г) офсет битимидиир
Д) нотугри жавоб йук

41.Аукцион савдоси бу-
А) индивидуал хусусиятларга эга товарларни сотиш учун муайян
жойларда ташкил этилган махсус ким ошди савдо бозорлари
Б) стандартлаштирилган товарларнинг улгуржи бозори
В) намуна товарлар кургазмаси
Г) товарларнинг нисбатан чекланган руйхати буйича утказилади
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Д) давлат томонидан конфискация  килинган товарлар савдосидир

42.Аукцион куйидаги турларга булинади.
А) нарх ошириб борилувчи
Б)нарх пасайтириб борилувчи
В) ошкора
Г) яширин
Д) а-б

43. Маркетинг бу-
А) бу махсулотни ишлаб- чикаришдан бошлаб токи уни сотишни ташкил
этишгача булган мажмуавий тизимидир
Б) бу бозорни билишдир
В) бозорга мослашиш
Г) бозорга таъсир утказиш
Д) нотгри жавоб йук

44. Тижорат маркетинги –
А) истеъмол товарлари бозорини урганиш билан шугулланади
Б) истеъмол товарларини етказиб беришнинг эхтимол тутилган
вариантлари тахлили ва унинг махсулот таксимотининг хамма
шахобчаларида энг юксак хужалик самарасига эришишини
таъминлайдиган макбул вариантини ишлаб-чикиш билан шугулланади
В) истеъмол товарларини етказб бериш ва уларни бозорларга таркатиб
бериш билан шугулланади
Г) тайин бир истеъмолчини танлаш , ракиблар ва ракобат усулларини
пухта урганиш билан шугулланади
Д) махсулотни ишлаб чикариш ва уни сотиш билан шугулланади

45. Маркетингни бошкариш  жараени неча боскичдан иборат ?
А) 2 боскичдан
Б) 3 боскичдан
В) 4 боскичдан
Г) 6 боскичдан
Д) 5 босичдан

46. Куйидагиларнинг кайси бири маркетингни бошкариш жараенига
киради?
А) бозор имкониятларини тахлил этиш
Б) максадли бозорни танлаш
В) маркетинг комплексини ишлаб чикариш
Г) маркетинг тадбирларини хаетга тадбик этиш
Д) хаммаси киради
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47. Куйидагилардан кайси бири чакана савдода кабул килиниши зарур
булган маркетинг карори хисобланади.
А) максадли бозорни танлаш
Б) товар ассортименти ва хизматлар комплекси тугрисидаги карор
В) нарх тугрисидаги карор ва савдони рагбатлантириш
Г) уз савдо корхонасини жойлаштириш жойи
Д) а-в-б-г

48. Куйидагилардан кайси бири маркетинг комплекси таркибига киради?
А) товар
Б) товар нархи
В) товарни таркатиш усулари
Г) рагбатлантириш усуллари
Д) а-б-в-г

49. Куйидагилардан кайси бири  магазинларда сотишгача булган
хизматларга киради?
А) маълумот бериш хизмати
Б) харидни етказиб бериш
В) ремонт хизматлари
Г) бепул автостоянка
Д) витриналарни жихозлаш

50. куйидагилардан кайси бири магазинларда сотишдан кейинги
хизматларга киради?
А) болаларга караб туриш
Б) реклама
В) телефон оркали буюртмалар олиш
Г) товарни етказиб бериш
Д) модалар кургазмаси

51. Куйидагилардан кайси бири чакана савдодаги кушимча хизматларга
киради?
А) модалар кургазмаси
Б) харид килинган молни байрамона кадоклаш
В) чеварчилик хизматлари
Г) болаларга капаб туриш
Д) товарни урнатиш

52. Реклама бу-
А) гоялар , товарлар ва хизматларни  уларнинг иштирокисиз аник
буюртмачи хисобига такдим этиш ва олга суришнинг турли шаклидир
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Б) товарларнинг мухим хислатлари ва сифати тугрисидаги ахборотни
истеъмолчиларга етказиш
В) товарлар ва хизматлар тугрисидаги холис ахборот
Г) товар хакидаги нашр килинадиган ахборотлар
Д) нотунри жавоб йук

53.Экспорт – бу
А) товарлар , хизматлар ва капитални мамлакат ташкарисига чикариш.
Б) чет элга товар чикариб сотиш имконияти.
В) муомалага банк билетлари , пул ва кимматбахо когозлар чикариш.
Г) давлат томонидан четга товар чикаришни таъкиклаб куйиш.
Д) корхоналарнинг хорижга товар чикариб , ракобатлаша олиш
кобилияти.

54.Импорт бу-
А)ички бозорда сотиш учун мамлакатга хорижий товарлар киритиш ва
хизмат келтириш.
Б) халкаро бозорнинг  бир тури.
В) хужаликнинг турли тармокларини молиялаш.
Г) тижоратчилик коидаларига асосланган инжинерлик маслахат
хизматлари.
Д) нотугри жавоб  йук.

55. Божхона тарифлари бу-
А) божхона божларининг системалаштирилган руйхати булиб ,
мамлакатга товарлар киритилаетганда ва чикарилаетганда товарга
кулланилади.
Б) ташки савдо регуляторидир.
В) ички бозорни химоя килади.
Г) давлат бюджетига тушадиган маблаглар манбаидир.
Д) нотугри жавоб йук.

56. Божхона божи бу –
А) давлат божхона чегарасидан товарлар олиб утилаетганда божхона
органлари томонидан ундириладиган  мажбурий туловдир.
Б) божхона назорати остида давлат томонидан мамлакат чегарасидан олиб
утилаетган импорт товарлардан ундириладиган пул йигимлари.
В) товар нархида фоиз хисобида ундириладиган йигим.
Г) товар микдоридан ундириладиган йигим.
Д) барчаси тугрни.

57. Клиринг нима?
А) пулсиз беосита товар айирбошлаш .
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Б) накд пулсиз хисоб-китоблар системаси булиб , узаро талаблар ва
мажбуриятларни хисобга олишга асосланади.
В) фукароларнинг хукуклари ва мажбуриятларини тиклаш , уларни
узгартириш ва тухтатишга йуналтирилган фаолият.
Г) келишувга биноан мувозанатли , лекин ваколатсиз товар айирбошлаш
хакидаги шартнома.
Д) ахолини истеъмол моллари билан таъминлаш.

58. Ташки савдо операцияларини ташкил этиш неча боскичдан борат?
А) 4 боскичдан
Б) 2 боскичдан
В) 3 боскичдан
Г) 5 боскичдан
Д) 7 боскичдан.

59. Куйидагилардан кайси бири ташки савдо операцияларини ташкил
этишда асосий хисобланади?
А) ташки бозорни ва унинг конъюктурасини тузатиш.
Б) ташки бозорда реализация   килиш учун экспорт ресурсларини
шакллантириш.
В) шартнома имзолаш учун контрагент  излаш ва танлащ.
Г) шартномалар тузиш ва уни бажариш.
Д) хаммаси асосий .

60.куйидагилардан кайси бири ташки савдо операцияларини
расмийлаштириш техникасига киради.
А) таклифлар йуналиши.
Б) харидорнинг буюртмасини тасдиклаш.
В) музокараларда катнашиш ва шартномалар имзолаш.
Г) шартномаларни  расмийлаштириш ва уни бажаришини ташкил этиш.
Д) барчаси киради.

61. Божхона бу-
А) чегара оркали утадиган жами юкларни , шу жумладан богаж ва почта
жунатмаларини назорат киладиган давлат муассасаси .
Б) юкларни текшириш ва улардан божхона йигимларини ундиришдир.
В) мамлакатнинг божхона конунлари вам коидаларини бажарилишини
текширишдир.
Г) юкларни вактинча саклаш.
Д)контрабандага карши курашишдир.

62. Узбекистонда нечта божхона  пости  мавжуд.
А) 186 та
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Б) 224та
В) 227та
Г) 117та
Д) 218та.

63. Божхона кумитаси  качон ташкил этилган.
А) 1991 йил 16 феврал
Б) 1991 йил 2 июл
В) 1991 йил 25 октябр
Г) 1992 йил 15 январ
Д) 1991 йил ь24 ноябр

64. лизинг бу-
А) машиналарни ижарага олиш.
Б) асбоб- ускуналарни ижарага олиш
В) транспорт воситаларини ижарага олиш
Г) ишлаб- чикариш иншоотларини  ижарага олиш
Д) хаммаси тугри

65. Качондан бошлаб лизинг муомалага куйила бошлаган.
А) 16 асрдан
Б) 17 асрдан
В) 18 асрдан
Г) 19асрдан
Д) 20 асрдан

66. Биринчи лизинг  компанияси качон ташкил топган.
А) 1877 йил НЬЮ-ЙОРКда
Б) 1897 йил Парижда
В) 1905 йил Голландияда
Г) 1948 йил лондонда
Д) 1952 йил Сан- Францискода.

67. Лизинг  куйидаги турларга булинади.
А) оператив лизинг.
Б) леведж лизинг
В) пакетдаги  лизинг
Г) молиявий лизинг
Д) а+г

68. Рентинг бу-
А) мулкни 1 кундан 6 ойгача муддатга ижарага беришдир
Б) мулкни 1ойдан 1 йил муддатга ижарага беришдир
В) мулкни 1йилдан 5 йилгача муддатга ижарага бериш
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Г) мулкни 1 кундан 1 йилгача муддатга ижарага бериш
Д) барчаси тугри

69. Хайринг бу-
А) ммулкни 1йилдан 3йилгача ижарага беришдир
Б) мулкни 1 кундан 3 йилгача ижарага бершдир
В) мулкни 1 ойдан 5 йилгача ижарага беришдир
Г) мулкни 2 йилга ижарага беришдир
Д) хаммаси  тугри\

70.Лизинг куйидаги турларга булинади.
А) оператив лизинг.
Б) молиявий лизинг.
В) соф лизинг.
Г) тулик лизинг.
Д) барчаси тугри.

71. Брокер – бу
А) кимматбахо когозлар савдоси билан шугулланувчилардир.
Б) мижоз топширигига кура унинг хисобига иш юритувчилардир.
В) фонд , валюта ва товар биржаларида битим тузилаетганда воситачилик
килувчи шахс еки фирма.
Г) бозорни бошкарувчилардир.
Д) биржа аъзоси булмаган воситачи.

72. Мукобил харид – бу
А) одатдаги тижорат шароитларида сотувчи харидорга товар етказиб
бериб , бир вактнинг узида ундан асосий шартнома суммаси муайян фоизи
микдорида мукобил товар сотиб олиш мажбуриятини олувчи битим.
Б) ташки савдо вактида буюртмачи буюрмаси буйича мамлакатга олиб
келиш учун товар ва хизматларни сотиб олиш.
В) улгуржи ярмаркалардан товар сотиб олиш.
Г) чакана савдо корхоналаридан товар харид килиш.
Д) нотугри жавоб йук.

73. Биржа савдоси – бу
А) биржа воситачилигидаги товар ва кимматбахо когозлар савдоси.
Б) биржада савдо амалга ошириладиган кун.
В) миллий валютанинг ташкиллаштирилган бозори.
Г) биржа воситачилигидаги олди-сотди муносабатлари.
Д) барчаси тугри.

74. Стандартлар еки намуналар асосида савдо  килинадиган оммавий
товарларнинг мунтазам улгуржи бозори – бу
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А) аукциондир.
Б) ярмаркалардир.
В) биржалардир.
Г) ташки савдодир.
Д) магазинладр.

75. Хусусий корхона екисавдо фирмаси молларидан нусха курсатиб ,
шахарма – шахар юриб буюртма тупловчи вакил.
А) маклер.
Б) брокер.
В) дилер.
Г) савдогар.
Д) чайковчи.

76. Уз хисобига биржа еки савдо воситачилиги билан шугулланувчи  шахс
– бу
А) брокер.
Б) маклер.
В) дилер.
Г) савдогар.
Д) барчаси тугри.

77. Олиб сотиш йули билан устама фойда оилш максадида  у еки бу
товарни сотиб олиш буйича келишув – бу
А) шартнома.
Б) бартер битими .
В) клиринг.
Г) корнер.
Д) биржа битими.

78. Халкаро микесда янги техника ва техналогия билан савдо килишнинг
асосий
шакли –
А) лицензия савдоси.
Б) товар савдоси
В)кимматбахо когозлар савдоси.
Г)  озик – овкат махсулотлари савдоси.
Д) хаммаси тугри.

79. Товарни харидорга ташиб етказиб   бериш сарфларини хам уз ичига
олган улгуржи нарх.
А) СИФ .
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Б) ФАС.
В) ФОБ.
Г) нарх-наво.
Д) барчаси тугри.

80. Товарларнинг сотилиши нархига товар киймати , сугурта ва  манзил
портгача транспорт харажатлари киради – бу
А) ФОБ.
Б) нарх франко.
В) СИФ.
Г) ФАС.
Д) нотугри жавоь йук.

81. маълум микдордаги товарни транзит оркали , еки олиб чикиш еки
олиб кириш кафолатини берувчи шартнома.
А) компенсацион шартнома.
Б) контингент шартнома.
В) корреспондент шартнома.
Г) консенсуаль.
Д) ижара шартнома.

82. Молия – кредит операцияларда  катнашиш|,  ишлаб чикариш
кооперациясини ташкил  килиш ва товар ишлаб чикиш сохасига  фаол
кириб боришни максад килиб куйган йирик ташки савдо ташкилоти – бу
А) акцепт уй.
Б) комиссион уй.
В) савдо уйи.
Г) молия уйи.
Д) брокерлик фирмаси.

83. Нетто –
А) товарнинг кадоксиз огирлиги
Б) чегараларни чикариб ташлагандан кейинги товарнинг соф бахоси.
В) барча харажатларни чикариб ташлагандан  кейинги соф даромад.
Г) а-в.
Д) а-в-б.
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НАЗОРАТ САВОЛЛАРИ
Оралиқ назорат саволлари

1. Товарлар ассортименти тушунчаси.
2. Оддий ва мураккаб ассортиментли товарларни тавсифланг.
3. Улгуржи савдо корхоналарида товарлар ассортиментини

шакллантириш тартиби қандай?
4. Дўконларда товарлар ассортиментини шакллантиришда қандай

омиллар таъсир кўрсатади?
5. Чакана савдо корхоналарида товарлар ассортиментини шакллантириш

босқичлари қандай?
6. Савдо корхоналарида товарлар захираси қандай бошқарилади?
7. Нима сабабдан улгуржи операциялар ҳажми қисқарди ?
8. Улгуржи ташкилотлар бўйича давлат сиёсати нималарни кўзда тутади?
9. Улгуржи харидорга нисбатан қандай вазифалар қўйилган ?
10.Улгуржи савдо такшилотлари қандай типларга бўлинади ?
11.Улгуржи ташкилотлар қандай турларга бўлинади ?
12.Мустақил улгуржи ташкилотларнинг вазифаси нимадан иборат?
13.Магазин савдо-технологик жараёни қандай қисмлардан иборат ?
14.Магазинда иш фаолиятини самарали ташкил этишнинг қандай

принципларини биласиз?
15.Товарларни сақлашда нималарга эътибор бериш керак?
16.Ўз-ўзига хизмат кўрсатиш магазинларида товарларни сотишга

тайёрлашда қандай ўзига яраша хусусиятлар мавжуд?
17.қандай халқаро савдо операциялари турларини биласиз?
18.Халқаро савдо битимларининг моҳияти нимадан иборат?
19.Асосий тижорат операцияларига қандай операциялар киради?
20.Таъминловчи тижорат операциялари қандай вазифаларни бажаради?
21.Экспорт операциялари деганда нималар тушунилади?
22.Импорт операциялари қандай амалга оширилади?
23.Божхона худудига қандай худудлар киради?
24.қўшимча ёзилган омборларнинг вазифаларига нималар киради?
25.Эркин савдо зоналари қандай вазифаларни бажаради?
26.Тижорат операцияларидаги тўғри ва эгри усуллар қандай амалга

оширилади?
27.Экспорт-импорт операцияларини тартибга солишда қайси манбалардан

фойдаланилади?
28.Европа Иттифоқи  ягона божхона тарифининг мақсади нима?
29.Автоном ва шартлашилган божлар қандай фарқланади?
30.Демпинг ва антидемпинг нима?
31.Европа Иттифоқи қоидаларига асосан антидемпинг муолажаси қандай

ўтказилади?
32.Лицензиялаштиришдан мақсад  нима?
33.қандай лицензия турларини биласиз?
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34.Европа Иттифоқи давлатларида лицензиялаштириш қандай
қўлланилади?

35.Халқаро олди-сотди шартномлари тузишни тайёрлашда қандай ишлар
амалга оширилади?

36.Бевосита экспорт-импорт операцияларини амалга оширишда қандай
босқичлардан ўтилади?

37.Тижорат битимлари тайёрлашнинг қандай усуллари бор?
38.Оферта ва оферент деганда нимани тушунасиз?
39.Қатъий офертанинг, эркин офертадан қандай фарқи бор?
40.Экспорт ва импорт битимларини тайёрлаш учун қандай ҳужжатлар

керак?

Якуний назорат саволлари

1. Савдо битимини тайёрлашда қандай ишлар бажарилади?
2. Тендерли ҳужжатлаштириш қандай мақсадни кўзлайди?
3. Олди-сотди шартномалари қандай асосий шартлардан иборат?
4. Харидор ва сотувчининг холатлари шартномада қандай саволлар билан

ифодаланади?
5. Шартномани кириш қисми қандай мазмундан иборат?
6. Шартнома предмети қандай таърифланади?
7. Товар сифатини аниқлашда қандай усуллардан фойдаланилади?
8. Олди-сотди шартномалари қандай турларга бўлинади?
9. Бир марталик ва даврий етказиб беришни қандай турлари мавжуд?
10.Тўғридан-тўғри алоқалар қандай жиҳозларга тузилади?
11.Шартномалар қандай даврларни ўз ичига олган ҳолда тузилади?
12.Компенсацион келишувларни тузиш қандай амалга оширилади?
13.Халқаро товар биржаларида қандай товарларга битимлар тузилади?
14.Биржаларда товарлар қандай холатда иштирок этади?
15.Фьючерс битимлари деб қандай битимларни  айтамиз?
16.Биржаларда қандай битим турлари тузилади?
17.Аукцион савдоси қандай амалга оширилади?
18.Аукцион савдоси орқали қандай товар турлари сотилади?
19.Халқаро савдоларни роли ва вазифаси нимадан иборат?
20.Савдоларни ўтказилиши ва улар ҳақида маълумотларга нималар

киради?
21.Хеджерлаш операциясининг моҳияти.
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РЕФЕРАТ МАВЗУЛАРИ

1. Коммерция  ишининг  мохияти, вазифалари ва ахамияти
2. Коммерция фаолияти этикаси ва психологияси
3. Тижорат ахборотлари ва уларни ҳимоя қилиш
4. Савдода хўжалик алоқаларини ташкил этиш
5. Товарларни улгуржи харид  этиш   бўйича коммерция  иши
6. Товарларни улгуржи ва чаканалаб сотишдаги  коммерция иши
7. Биржа ва аукцион савдосини ташкил этиш
8. Магазинлардаги ва складлардаги товар захираларини бошкариш ва

ассортиментни шакллантириш
9. Тижорат фаолиятида маркетинг ва рекламадан фойдаланиш
10.Экспорт-импорт операцияларидаги тижорат ишининг хусусиятлари
11.Божхона операцияларини ташкил этиш.
12.Лизинг операциялари. Факторинг
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МУСТАҚИЛ ТАЪЛИМ УЧУН САВОЛЛАР

1. Коммерция фаолияти этикаси ва психологияси
2. Тижорат ахборотлари ва уларни ҳимоя қилиш
3. Савдода хўжалик алоқаларини ташкил этиш
4. Товарларни улгуржи харид  этиш   бўйича коммерция  иши
5. Товарларни улгуржи ва чаканалаб сотишдаги  коммерция иши
6. Биржа ва аукцион савдосини ташкил этиш
7. Магазинлардаги ва складлардаги товар захираларини бошкариш ва

ассортиментни шакллантириш



148

ГЛОССАРИЙ

"Коммерция" лотинча – “commersium”сузидан олинган бўлиб
савдо деган маънони англатади.

Коммерция   иши - бу   юқори   фойда олиш   ва   ахоли   талабини
қондириш мақсадида товарлар ва хизматлар олди сотдиси билан
шугулланувчи жисмоний ва  юридик шахслар фаолияти.

Коммерция  хавф-хатари (риски)-бу тижорат  фаолиятини  амалга
ошириш оқибатида кўрилиши мумкин бўлган зиён, йўқотиш.

Ахлоқ - бу кишига нима қилиш керак ва нимадан ўзини тийиш
кераклигини англатади.

Ахлоқ деганда бир жамоятчилик томондан қабул қилинган ва ишлаб
чиқилган ахлоқий тушунчалар,  тамойиллар   ва  меъёрларни   амалиётда
қўлланилишини ўрганувчи ва ўргатувчи фанни тушунамиз.

Коммерсантнинг ахлоқ кодекси  унинг  ахлоқий қиёфасининг
ўзига  хос қирраларини ўзига акс эттиради.

Имидж (image)- ўзига хос сифат ва хусусиятларга эга бўлган
коммерсантнинг (фирма, товар) нинг мақсадли ўзига жалб қилувчи қиёфаси.

Тижорат ахборотлари - булар товарлар ва хизматлар бозорида юзага
келган холатлар тўгрисидаги хабарлардир.

Тижорат сири - бу давлат сири бўлмаган маълумотлар бўлиб, у
ишлаб чиқариш, технология,  ахборот,   бошқарув,  молиявий,  ташқи -
иқтисодий, илмий, техникавий ва бошқа фаолиятлар билан боглиқ ва
рухсатсиз ошкор қилиниши ва ишлатилиши корхона ёки коммерсантнинг
манфаатига зарар келтириши мумкин бўлган маълумотлардир.

Товар белгиси ёки  хизмат кўрсатиш белгиси- бу бир юридик ва
жисмоний шахслар товарлари    ва    хизматларини    бошқа    юридик    ва
жисмоний шахсларнинг шу турдаги товарларидан фарқлаш учун хизмат
қиладиган, белгиланган тартибда рўйхатдан ўтказилган белгилардир.

Хўжалик битими деганда 2 ёки ундан ортиқ томонларининг ўзаро
товарлар етказиб бериш ёки хизматларни кўрсатиш бўйича шартлашилган
келишуви тушунилади.

Хўжалик  шартномаси деб  бир  томон  белгиланган  муддатда
товарларни бериш, тадбиркорлик фаолияти сохасида ишларни бажариш
ёки хизматлар кўрсатиш,   иккинчи томон эса эса,   бу товарларни,
ишларни,   хизматларни қабул қилиш ва улрани хаққини тўлаш тўгрисидаги
битимига айтилади.

Харид - савдо ташкилотлари ёки хусусий шахслар томонидан харид
килинган товарларни кайта сотиш максадида амалга ошириладиган улгуржи
товар оборотини ифодалайди.

Улгуржи савдо - товарларни йирик тўплари билан кўтарасига сотиб олиш
ва сотиш.

Чакана савдо- товарларни бевосита истеъмолчиларгаб ахолига
сотиш.

Биржа - (нем. "borsen" ҳамён) —иқтисослаштирилган товарларнинг



149

улгуржи бозоридир.
Биржа бюллетени - биржанинг         маълум    даврда    чоп

этиладиган хабарномаси.
Биржа    котировкаси - биржада   сотиладаиган   товарлар'   комиссияси

томонидан рўйхатга олинади ва биржа нашрларида эълон қилинади.
Фьючерс битими - ишлаб чиқарилмаган товарлар намунаси бўйича

тузиладиган битим.
Аукцион - индивидуал хусусиятларига эга товарларни сотиш учун

муайян жойларда ташкил этиладиган махсус    ким ошди савдо бозорлари.
Маркетинг - бу махсулотни ишлаб чиқаришдан бошлаб токи уни

сотишни ташкил этишгача бўлган мажмуавий тизимдир.
Реклама-товар  ёки  кўрсатиладиган хизмат тўғрисидаги холис

ахборот, талабни кўпайтириш мақсадларида харидораларга товарларнинг
хоссалари, афзалликлари, сотиб олиш шартларини етказиш ва ошкор этиш.

Импорт -(лот. Importo-киритаман) -ички бозорда сотиш учун
мамлакатга хорижий товарлар, технология, капитал киритиш ва хизматлар
келтириш.

Экспорт (инг. ехроrt- лот ехроrtаге -четга чиқариш)- товарлар,
хизматлар ва капитални ташқи бозорга чиқариш.

Клиринг- (инг. Clearing, сlеаr- тозалаш   ривожлантириш)-
товарлар, қимматбахо қоғозлар, хизматлар учун ўзаро мажбурият ва
талабларни яъни бир-бирига берадиган пулларни ҳисобга олиш билан нақд
пулсиз хисоб- китоб қилиш тизими.

Божхона - чегара орқали ўтадиган жами юкларни, шу жумладан, багаж
ва почта жўнатмаларини  назорат қиладиган давлат муассасаси,
ўтказилаётган юкларни   текшириш   ва   улардан   божхона   йиғимлари
ундириш   билан шуғулланади.

Божхона   декларацияси -миллий қонунчилик   талабларига
мувофиқ расмийлаштирилган   хужжат.       Чегара   орқали   ўтаётган   юк
хақидаги маълумотлар қайд этилади.

Божхона сиёсати - давлат иқтисодий ва ташқи савдо сиёсатининг
таркибий қисми. Давлат томонидан мамлакатга импорт қилинаётган
товарлардан бож ундириш хамда уларни божхонада расмийлаштиришда
муайян тартибни жорий қилиш мақсадларида қўлланиладиган тадбирлар
тизими.

Божхона тарифлари - давлат чегарасидан ўтказиладиган товарлардан
ундириладиган    божларнинг    тизимига    туширилган    тўплами.         Бож
олинадиган товарлар номи ва таснифи бож ставкаси, уларни хисоблаш ва
тўлаш усуллари.  Бож  олинмай ўтказиладиган  мол  (буюмлар)  рўйхати,
шунингдек олиб келиш, олиб кетиш, олиб ўтиш, (тронзит) 'таъқиқланган
махсулотлар рўйхати кўрсатилади.

Лизинг - машина, асбоб-ускуна, транспорт воситалари, ишлаб-
чиқариш иншоотларини узоқ муддатли ижарага олиш.

Факторинг - мижозга   айланма   капитал   учун   кредит   бериш
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билан биргаликда ўтказиладиган савдо воситачилик харакатларини бир тури.
Товарлар ассортименти - муайян белгилари билан мос келган ёки

бирлашган товар турлари, навлари мажмуи.
Ассортимент қенглиги - товар гурухлари миқдори ва номлари.
Ассортимент теранлиги - товар турлари миқдори.
Гуруҳий ассортимент – бу номенклатура бўйича товар гуруҳлари

рўйхати
Ёйилган ассортимент – бу гуруҳий ассортиментни аниқ тур ва товар

хиллари бўйича бўлинишидир.
Бартер – савдо-сотиқ фаолиятининг бир тури бўлиб, маҳсулот

айрибошлаш пул тўловисиз содир бўлади.
Бож тўлови – чегарадан чиқаётган ёки келаётган молларга қўйилиши

мумкин бўлган тўлов.
Бонд – божхона божи тўланмаган товар.
Борд – молнинг сотувчи ҳисобидан кемага етказиб берилиш шарти.
Буюртма – ҳаридорнинг (буюртмачининг) сотувчига жўната-диган

ҳужжати бўлиб, унда молни ҳарид қилишга қатъий қарор қилинганлиги
ифодаланади.

Декларация – маълум ахборотни ўз ичига олувчи ҳужжат. Декларация
божхона учун тайёрланган бўлса, унда бож тўланадиган молнинг номи,
миқдори, нархи ва бошқалар ифодаланади.

Джоббер – йирик миқдордаги товарларни тез сотиб юбориш мақсадида
ҳарид қиладиган фирма.

Дистрибьютер – ўз номидан ва ўз маблағи ҳисобига товарларни ҳарид
қилиб, сотувчи воситачи. Молларни улгуржи сотиб олади ва чакана савдо
фирмалари, дўконларга сотади.

Коммивояжер – фирма ишлаб чиқараётган барча маҳсулотни сотувга
тақдим этувчи шахс.

Офферта – сотувчининг мол ҳарид имкони бор ҳаридорга маълум
шартлар асосида мол тўпламини сотиш ҳақида юборган таклифи.
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СЛАЙДЛАР

Маъруза Семинар ва амалий
машғулотлар

1-мавзу. Коммерция ишининг моҳияти, вазифалари ва аҳамияти.

2-мавзу. Коммерция фаолияти этикаси ва психологияси.

3-мавзу. Тижорат ахборотлари ва уларни ҳимоя қилиш.

4-мавзу. Савдода тижорат алоқаларини ташкил этиш.

5-мавзу. Товарларни улгуржи харид этиш бўйича коммерция иши.

6-мавзу. Товарларни улгуржи ва чаканалаб сотишдаги тижорат иши.

7-мавзу. Биржа ва аукцион савдосини ташкил этиш.

8-мавзу. Магазинлардаги ва складлардаги товар заҳираларини бошқариш ва ассортиментни
шакллантириш Магазинлардаги ва складлардаги товар заҳираларини бошқариш ва

ассортиментни шакллантириш.

9-мавзу. Тижорат фаолиятида маркетинг ва рекламадан фойдаланиш.

10-мавзу. Экспорт – импорт операцияларидаги тижорат ишининг хусусиятлари.

11-мавзу.Божхона операцияларини ташкил этиш.

12-мавзу. Лизинг операциялари. Факторинг.
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Ақлий ҳужум услубининг қоидалари:

 ҳеч қандай ўзаро баҳолаш ва танқид қилиш;
 кучли ғоя бўлса ҳам баҳолашга шошилмаслик;
 танқид қилмаслик – ҳамма айтилганлар тенг баҳога эга;
 гапираётган инсоннинг гапини бўлмаслик.
 танбиқ беришдан ўзини сақла.
 мақсад миқдорда.
 қанча кўп ғоя берилса шунча яхши.
 агар ғоялар такрорланаётган бўлса, хафа ҳам бўлма, ажабланма

ҳам.
 тасаввурингни “жўшқинлигига” имкон бер.
 ўзингда пайдо бўлган ғояларни инкор этма.
 муаммони ҳал бўлишини маълум бўлган усуллар билан ечиш

мумкинлиги ҳақида ўйлама.

«Коммерсант», «коммерция» тушунчалари қандай мазмунга
эга ва нимани англатади?

Коммерция тушунчаси, яъни олди- сотди муносабатларини амалга ошириш
кўпинча арзон сотиб олиб қимматроқ сотишни билдиради,  кенг маънода эса
фойда олишга қаратилган щар қандай фаолиятни билдиради.

Коммерция деганда юқори фойда олиш ва ащоли талабини қондириш
мақсадида товар ва хизматлар олди-сотдиси билан шуғулланувчи жисмоний  ва
юридик шахслар фаолияти тушунилади.

Коммерция фаолияти жараёнида савдо ташкилотлари ва корхоналари,
шунингдек тадбиркорлик билан шуғулланувчи жисмоний шахслар ащоли
талаблари ва бозорни ўрганадилар, товарларга бўлган эщтиёжни аниқлайдилар,

Коммерсант – капитал эгаси. У муайян тижорат ғоясини амалга ошириб,
даромад олиш учун таваккалчилик билан иш бошлайди, чунки капитални
бирор-бир ишга сарфлаш доимо таваккалчилик билан боғлиқдир.

Коммерция тушунчаси, яъни олди- сотди муносабатларини амалга ошириш
кўпинча арзон сотиб олиб қимматроқ сотишни билдиради,  кенг маънода эса
фойда олишга қаратилган щар қандай фаолиятни билдиради.
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Амалдаги
қонунчиликк

а бўйсуниш
ва унга амал
қилиш

Харидорла
рга юқори
маданиятл
и хизмат
кўрсатиш

Тижорат
қарорларининг

оптималлиги.

Коммерция ишининг асосий тамойиллари

Даромад ва
фойда кўриш

Бозор шароитида тижоратни бошқаришда унинг қуйидаги
хусусиятларини эътиборга олиш керак:

бозордаги талаб ва
таклифни эътиборга
олиб иш кўради тижорат харажатларини

камайтириш йўлларини
қидиради

савдобизнесини эркин
шароитларда олиб

боришларига етарли
имкониятлар яратишади

корхонанинг оладиган
фойда ёки зарари

фақат бозордаги олди-
сотди жараёнида
маълум бўлади

коммерсант ўз
маблағларини

ҳаракатга солиб,
бозорда қандай хавф-

хатарга дуч келишини
аниқ билмайди



154

Коммерсантлар коммерция ишига тааллуқли қонунлар ва бошқа
меъёрий щужжатларни яхши билишлари, фойда келтирадиган тўғри

қарорларқабулқила олишлари зарур.

Коммерсантлар коммерция ишига тааллуқли қонунлар ва бошқа
меъёрий щужжатларни яхши билишлари, фойда келтирадиган тўғри
қарорлар қабул қила олишлари, ташаббус кўрсата олишлари ва

таваккалчиликка бориш қобилиятига эга бўлишлари зарур.

Коммерция иши ишбилармонлик ва бизнес этикаси талабларига биноан
амалга оширилиши керак.

Бугунги кунда коммерция иши шерикларнинг тенг хуқуқлилигига, қабул

қилинган мажбуриятларни бажариш учун томонларнинг моддий ва

молиявий томондан қатъий масъуллиги асосида амалга оширилиши зарур.

Бунинг учун тижорат ишига тегишли хуқуқий база яратилди.
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 товарга бўлган таклиф ва талаб
 ҳаридор сотиб олиши учун товар турларининг мавжудлиги
 ҳаридор сотиб олиши учун керак бўлган пул ҳажмининг мавжудлиги
 ишчиларнинг маошига, яъни сотиб олиш имкониятига таъсир кўрсатувчи

ишчи жойларининг, ишчи кучларининг ортиқчалиги ёки етишмовчилиги
 Молия хизматини кўрсатувчи банклар
 товарни ҳаридорга етказувчи улгуржи ва чакана савдогарлар,
 касбий, юридик бухгалтерия хизматларини, воситачилик хизматини

кўрсатувчи фирма ва корхоналар
 ишчилар кучини ёллашда ёрдам берувчи ишга жойлаш агентликлари
 ишчи ва мутахассис хизматчиларни тайёрлаётган ўқув юртлари
 реклама, транспорт, суғурта агентликлари

 ҳаридорларнинг диди ва модага жавоб бера оладиган товарларни
сотиб олишга интилиши.

 ижтимоий-маданий муҳитга боғлиқ бўлган аҳлоқий ва диний меъёрлар
 шахснинг ишга бўлган муносабати, бизнес таклиф этаётган маошнинг

миқдорига, меҳнат шароитига бўлган муносабати
 ходимларни тайёрлаш, қайта тайёрлаш, малакасини ошириш

Иқтисодий шароитлар

Ижтимоий шароитлар



156

 Тижорат фаолиятини тартибга келтирувчи фармонлар ва тижоратни
ривожлантириш учун қулай шароит яратиб берувчи қонунларнинг
мавжудлиги

 Тижорат  корхоналарини рўйхатдан ўтиш жараёнининг қисқа ва
оддий бўлиши

 тижоратни давлат бюрократизмидан ҳимоя қилиш
 солиқ қонунчилигини такомиллаштириш
 Ўзбекистон ва чет эл коммерсантларининг ҳамкорлик фаолиятини

ривожлантириш

Тижоратда хавф-хатар пайдо бўлишига бевосита таъсир кўрсатувчи
омиллар

Тижорат фаолиятини
тартибга солувчи
қонунчилик.

Давлат хизмати ва
муассасаларининг

харакатини
олдиндан кўра

олмаслик.

Хамкорлар билан
ўзаро
муносабатлар.

Рақобатчиларнинг
таъсири.

Коррупция ва
рэкет. Солиқ тизими

Ҳуқуқий шароитлар

хавф-хатар
даражасиг
а таъсир
кўрсатадиг
ан ички
омиллар

1.Савдо корхонаси ходимларининг
эхтиётсизлиги туфайли товарнинг
йуқотилиши.

2.  Корхона ходимлари халоллик билан
ишламаслиги эхтимоли мавжудлиги, бу
корхонага моддий зарар келтиради.

3. Корхона ходимлари малака махоратининг
пастлиги.

4.Корхона фаоллигининг тўхташи.
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