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KIRISH

Bozor iqgtisodivotini erkinlashtirish sharoitida ijtimoiy hayvot-
ning barcha sohalarida gilingan o‘zgarishlar, olib borilayotgan
islohotlarning tub mazmun-mohiyatiga nazar tashlaydigan bo’l-
sak, bajarayotgan barcha sa’y-harakatlar respublikamiz obodligi,
igtisodiyotni yugori darajaga olib chigish va xalgimiz tur-
mush sharoitining vanada vyaxshilanishiga, inson manfaatlariga
qaratilganligini vagqol his etamiz. Chunki, igtisodiyotning
barcha tarmoglarida izchil o'zgarishlar vuz beradi. «Shu o‘rinda
bir masalaga takror e’tiborni garatish lozim deb hisoblaymiz,
davlat obvektlarini xususivlashtirishda biz uchun eng asosiy
tamoyil bu ishning ko'zini biladigan omilkor mulkdorlarni jalb
etish, korxonalarni haqiqiy egasiga, xususivlashtirilgan zavod
yoki fabrikani modernizatsiva qilish, texnik va texnologik gavta
jihozlash, jahon bozorida ragobatga bardoshli mahsulot ishlab
chiqarishni tashkil etishga qgodir bo‘lgan mohir menejerlarga
topshirish keraks, — deb respublika Prezidenti bugungi kunda
Operatsion menejmentni o‘rganishning dolzarbligini belgilaydi.

«Operatsion menejment» (OM) fanining mazmunini tushu-
nish turli ma'muriy va ishlab chigarish jaravonlarini baholash
samaradorligini ta’minlaydi va mutaxassislar va menejerlarning
kelajakda o'sishi istighollarini ochadi.

Mazkur fanni o‘rganishda TQM (umumiy sifat menejmenti),
JIT (asosiy faolivatni «aniq muddatda» rejalashtirish va amalga
oshirish), Lean Production (tejamkor samarali ishlab chigarish),
Inventory Control (zaxiralarni boshgarish), Aggregate Plan-
ning (majmuali rejalashtirish), Forecasting Demand (talabni
prognozlashtirish) kabi bir gancha bo‘limlarga alohida e¢’tibor
garatilgan bo'lib, operatsion giymat tahlili, biznes jarayonlar va
operatsiyalarni vaxshilash, benchmarking, ko‘rsatkichlarning
balanslashtirilgan tizimi (BSC), go‘shilgan givmatlikni yetkazib
berish zanjiri (SCM), mijozlar bilan munosabatlarni boshqarish
Ii_zimi (SRM), «Shest sigm» va boshqalar darslik tuzilmasini tash-
kil etadi. Darslik tuzilmasining o‘ziga xosligi vana shundan ibo-
ratki har bir mavzu yuzasidan virik kompaniyalar bo‘vicha vazi-
yatli misollar Keltirilgan. O‘z navbatida bu misollar «Nima gilish
kerak?s degan savol o‘rniga, operatsion menejmentning «Buni
qanday amalga oshirish kerak?» tartibining bir gismi sifatida
Kompaniya va korxonalar muammolarini hal gilish imkonini
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beradi. (Bu holat «Qanday bo‘lsa, shundayligicha» tizimidan
«Qanday bo'lishi kerak?» tizimiga o'tish orgali amalga oshiriladi).

Ushbu fan «Zamonaviy ishlab chigarish menejmenti», «Strate-
gik menejment», <«Inson resurslarini boshgarish», «Moliyaviy
menejment» kabi fanlar bilan chambarchas bog‘langan.

Darslik barcha darajadagi mengjerlar uchun barcha funksional
bo'linmalarni boshqarish uchun, kempaniva va tashkilotlarning
aniq operatsiyalari va jarayonlari doirasidagi boshqaruv garorlarini
gabul gilish va ishlab chigish mutaxassislari hamda mengiment
mutaxassisligi magistrlari uchun mo'ljallangan. Darslikning maq-
sadi: xalgaro darajadagi biznes operatsivalar (ishlab chigarish va
Xizmat ko'rsatish doirasida) samaradorligini ta’'minlash uchun
go‘llaniladigan bazaviy konsepsiya va metodlar bilan talabalarni
tanishtirishdan iborat, jumladan:

— tashkilot faoliyatiga operatsiya va jarayonlarning ta’sirini
tahlil gilish, operatsiva va jarayonlarning optimizatsiyasi va
tashkilotning rivojlanishiga ularning ta’siri natijalarini baholash:

— joriy davr va kelajakda operatsiva va jarayonlarni rejalashtirish
va prognozlashtirish;

- tashkilotning operatsion tizimi tuzilmasini, ishlab chigarish
faoliyatining barcha doiralarida go‘llaniladigan usul va uslublarni
hamda uning samaradorligi uchun operatsion menejerlar
mas uliyatini tushunishni rivojlantirish.

Mazkur fanni organib bo'lgandan keyin talabalar quyidagilarni
bilishi lozim:

— turli tashkilotlar va uning menejerlarining operatsion
strategiyalari shakilanish logikasini tushunishi, jarayonli yonda-
shuvdan an’anaviy funksional yondashuvni farglay olishi lozim:

— operatsion darajadagi biznes jarayonlar samaradorligi uchun
funksional bo'linmalarda gabul gilingan qarorlar natijalarini
tushunish va baholash;

— operatsiyalarning ishlab chigarish chegirmasi hamda mah-
sulot va xizmatlarning sifatiga ta’sirini baholash;

— operatsiyalarga ta’sir ko‘rsatuvchi tayanch omillar hagidagi
muvofig manbalar, ko‘rsatkichlar va axborotlarni aniglash;

— mustaqil ravishda operatsion giymat tahlilini va kKompaniya
biznes jaravonlarini yaxshilashni amalga oshirish;

— tashkilot rahbarining o'z tashkilotining «operatsion arxi-
tektori» sifatidagi yvangi rolini tushunishni ta’minlay olishi lozin.

4



I bob. OPERATSION MENEJMENTNING MOHIYATI

I.1. Fanga kirish

Operatsion menejment faolivatidan foydalanish va takomil-
lashtirish orgali biznes tizimlarini ishlab chigish mumKin.
Uning asosida kompaniyaning mahsulot va xizmatlarini ishlab
chigarish yotadi va har ganday boshqaruv faoliyatining ajral-
mas qismi hisoblanadi. U har ganday operatsivalarni, avvalo
mijoz va tashkilotlar uchun tayanch belgilarga ega barcha
operatsiyalarni  samarali va ogilona boshgarishdan iborat.
«Operatsion menejment» fani asoslari mencjerlarga nafagat
samarali ishlashda, shuningdek, o'z tashkilotlari faolivatining
tamoyillarini chuqurroq tushunishda ham yordam beradi. Fir-
ma tuzilmasining umumiy modelida operatsion menejmentning
o‘rni 1.1.1-rasmda ko‘rsatilgan:

[L_. Huzor_c_]_ag,_iﬂ‘m i ]

. TS
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—— 1
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| [Marketing strategivasi]
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[ Moliyaviy slrutegiy.rrl [_(_)pﬂt_bio__n strategiva

Operatsion _I‘E!_.‘E‘_kt‘li_lil
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[personat ][ _zavod | P/F_[jarayonar]
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[ Rejalashtirish va | | —— N
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M;,m-r iallar, nazorat | Mahsulot,
vositalar - SN Xizmatlar [
Kirish Chigish

L.1.1-rasm. Firma tuzilmasining umumiy modeli.
Manba: Cheyz P, Ekvilayn N.Dj., Yakobs P. Ishlab chigarish va operatsion
menejment. 8-nashr. — M. «Vilyams» nashr uyi, 2001, 704 b,
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Kompaniya to'liq mijozlarga ega bo'lgandagina raqobatbar-
dosh bo'lishi, uzoq va gisga muddatlarda maksimal moliyaviy
natijalarga erishishi mumkin. Haqigiy mijozlarga ega bo'lish
operatsion menejmentning asosiy biznes jarayonlarida to'lig
faoliyatga erishish sharoitidagina yuz beradi. Nihoyat operatsion
menejmentga to'lig erishish vchun asosiy biznes jaravonlarni
ogitish va innovatsivalarga ega bo'lish lozim.

OMning asosi bo'lib biznes-tizimlar (kirish va chiqgishlarni
o‘zgartirish uchun kompaniya opreatsion resurslarini qo‘llovchi
tizimlar)ni boshqgarish hisoblanadi (1.1.1-rasmga garang).

OMda barcha garorlar quyidagi bosqichlarga bo’lib ko'rib
chigiladi:

1) strategik, 2—35 yilga, jumladan, mahsulot, xizmatlar gay
tarzda ishlab chiqariladi, ofis va bo‘linmalarni qayerga va qanday
jovlashtirgan ma'qul, ganday ishlab chigarish quvvatlari zarur
bo‘ladi.

2) taktik, yil/chorak, jumladan. mahsulot, xXizmatlarni ishiab
chigarish uchun gancha miqgdorda ishchilar kerak bo'ladi, ganday
vagtda ularga ehtiyoj tugiladi, ish smenasi ganday bo'lishi kerak,
materiallarni yetkazib berish grafigi qanday bo‘lishi kerak, tayyor
mahsulot zaxiralarini tashkil etish kerakmi:

3) operativ, smenada/haftada/oyda, operatsivalarni rejalash-
tirish va ularni boshqgarish bilan bog'liq masalalar. Ularning
bajarilishiga aypan Kim javobgar bo'ladi, ularning gaysi birini bi-
rinchi navbatda bajarish lozim.

Operatsion zaxiralar 5P nomini olgan: 1) personal; 2) korxo-
na/bo‘linma: 3) yarim tayyor mahsulotlar va materiallar; 4) jara-
vonlar: 5) rejali va boshgaruv tizimi (1.1.2-rasm).

M Ozgarishiar jarayoni ’ ———
Kirish J Chigish

1.1.2-rasm. Ishlab chiqarish tizimi, o‘zgarishlar texnologiyasi.

Keyingi yillarning asosiy xususiyatlaridan biri shuki, ishlab
chigarish kompaniyalari xizmat Kko‘rsatish kompaniyalariga
aylanib ketmoqda. Kompaniya ichida har qanday operatsiva oz
mijoziga ega, shuning uchun bunday operatsiyalar asosiy va
qo'shimcha operatsiyalarga bo'linadi.
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Asosiy npemlsw.]hlrga mijozga givmat varatadigan xizmatlar
(mahsulot keltirish, xizmat ko'rsatish) kiradi, bu yerda guyidagi
kriterivalar zarur:

e silat;

e egiluvchanlik;

o tezlik:

e narx/xarajat

Qo'shimcha operatsiva/xizmatlarga tashqi mijoz uchun hayotni
yengillashtiruvchi yoki ichki mijozlarga o'z ish/operatsiyalarini
samarali bajarish imkonini beruvchi xizmatlar Kiradi. Ular
quyidagilar:

e axborot nuqtayi nazaridan qo'llab-quvvatlash (masalan,
gipermarketlar savdo personalini o'z mahsulotining  texnik
parametrlari to‘g'risidagi ma’lumotlar bilan ta’minlaydi):

e mijoz muammolarini bartaraf etish (mebelsozlik korxona-
larida);

e mijoz xaridini qo'llab-quvvatlash magsadida («ONIKS»
korxonasi mijozlarni o'z mahsulotlari assortimenti bilan ta-
nishtirib xarid gilishda qaror gabul qilishiga yordam beradi);

e operativ texnik xizmat ko'rsatish (xorijiy tajribada, Avstriva-
ning «Shtrasxoffer» mehmonxonasida mijozning tog® lijasi poyaf-
zali yo'golganida unga xuddi shunday povafzalni darhol sotib
olish va lijada uchishni davom ettirish imkonivati taklif gilingan).

Operatsion menejmentning evolutsivasi (istigboldagi boshqgaruv
imkoniyatlari) 1.1.3-rasmda Ko'rsatilgan:

 chige IR

i ab chigarish | |
" e = | e I Elektron
[Imiy bmhq.lru:‘ —V “r,ﬁcg“ asi | k
i Xi ’m‘lll‘ll‘lllﬂb
ishlab chigaruv-
| chanligi vi il sifati

Xotorndagi

| tadgigotlar | Global SCM

Operatsiyvalar- J
|

Kompyuterlar TOM & Quality

ning tadqiqi

|
1
Ford __J| S —' —jf : ]

Jarayonlarning
konveverlari LT/TQC & e S
|_konveyerlari Q reinjiniringi

e R | -

I.1.3-rasm. OM rivojlanishi tarixi.
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Operatsion menejment birinchi bor ilmiy boshgaruy tamoyillari
shaklida GM top-menejerlaridan biri, xrometraj, ish vagtining
forografivasi, me'voriy rejalashtinish va boshga shu kabi OM
metodlarind taklif etgan Frederik Tevlor tomonidan ifodalangan.

Genri Ford birinchi bor ishlab chigarishga konveyer tizimini
joriy qilib (ishlab chiqarish operatsivalarini bajarishning paraffel
turi), shassi yig'ishning barcha ishlab chigarish vaqtini bir necha
mana gisqgartirishga erishdi.

1.1.1-jadval
.' Vagt davei Rivojlanish }_Raquhatdodt ;,_ Baholush Il- Qaoshilgan

| bosgichlari ustunlik i mezonlari | qgiymat
p | | manbalari
[’ 1920-80- Ommaviy )\mu wlar TB amaradorlik | Kz wpital,
| vitlar shiab ' darajasi ishehi kuchi
l chiqgarish : ‘
N R IR S S
1980 -90- To'vinmagan | Sifat Uzluksiz ] Ishehi l
witlar ishilab vaxshilanish | gury hlari,
chiqarish lokal axborot
tizimlari
|
{99095 Yetkazib Re 1Ksiyi T() ziro
villar berish tezligi | vaqriftezligi | funksional
[ suruhlar,
' ta'minot
| | izimi
1995--2000- | Dinamik Eatluvchan- | Integratsiva | Jarayonlarni
villar ishlab lik ] tahlil gilish.
chigarish I Jarayonlarga
jorty gilingan
{ { r
| 2000-yil va | Strategik Bilimlar To'plangan | luteflekual
l undan keyin | dinamika fabrikasi bilim va tizimlar,
{ rajribalar umumiy-
L | lashtirish

Meyo ilk bor, asosiy e’tiborni ishlab chigarish operatsiyalari
(sexlarda ishchi o'rnini  yaratish  eksperimentiga  Kirishda)
iirochilariga qaratish muhimligini ko‘rsatgan, Xotorndagi jtimoly
tadgigotlarga asos soldi.



Britaniva armivasida o'tkazilgan operatsivalar tadgiqoti ar-
tilleriva hisobi misolida amalga oshirildi. Ularni o'tkazish juda
zarur edi va 25% migdorda gisgartirish imkonini berdi.

[.I.I-jadvalda operatsion menejment rivojlanishining turli
bosqichlari — kapital va ishchi kuchini ommaviy ishlab chigarish
bosgichlaridan statistik dinamikasining zamonaviy bosqgichidagi
intellektual tizimlarigacha asosiy ragobatdosh afzalliklary va
go‘shilgan giymat manbalari aks ettirilgan.

1.2. Dunyo migyosidagi kompaniyalarda operatsion menejment va
operatsion ¢iymat tahlili

Dunvo migyosidagi  kompanivalarning OM  tuzilmasida
operatsion givimat tahlili (Activity Based Costing) muhim rol
o'ynavdi.

ABS (operatsion giymat tahlilning magsadiari quyidagilardan
ihorat:

e tavanch operatsivalarni bajarishda (mahsulot va xizmatlarni
ishlab chigarishda) ularning o'zaro ta'sirt hisobt bilan xarajatlarnt
hisoblash;

» kompaniva faolivati xargjatlarini Kamaytirish va samarador-
ligini oshirish:

e xarajatlarni samarali boshqarish;

e operatsivalar va biznes jaravonlar tannarxi hagida axborot-
larni yighish/go'llash:

e boshgaruy garorlarini gabul gilish uchun go'shimeha (na-
faqat, buxgalterlik/miqdoriy, shuningdek sifat) ma’lumotlarni yi-
g'ish va ulardan foydalanish.

Operatsion giymat tahlili bu operatsivalar va xarajatlarning
tashuvchilariga  asoslangan  xarajat  va  ishlab  chigarish
samaradorligini hisoblash usulidir.

Operatsion giymat tahlili quyidagilarni aniglash imkonini
beradi:

® operatsiyalar glymatini, ular tomonidan sarflangan resurs-
lardan kelib chiqib;

e xarajatlarni tashuvchilar giymatini, mahsulotlar va mijozlar
tomonidan qo'llanilgan operatsivalardan kelib chigib;

® tashuvchilarning operatsiva xarajatlariga vaqtinchalik mu-
nosabati.
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Operatsion givomat tahlili:

e biznes jaravonlarning barcha ishtirokchilari uchun tushunar-
b bo'lgan ma’ lumotiarni mujassamlashtiradi;

e qo'shimcha xarajatlarni fovdalanilgan zaxiralar operatsion
hisobiga muvofiq tarzda tagsimlaydi:

e biznes jarayonlarning tayvanch operatsivalarini aniglavdi
(ishchilar, uskunalar);

e operatsivalar tomonidan zaxiralar 1ste'moli darajasini, shu-
ningdek, nima uchun bu zaxiralar go‘llanilayotganligi sabablarini
{tovarlar/xizmatlar/mijozlar) belgilavdi;

e oldin belgilanmagan xarajatlarni aniglaydi (turli xil tagsi-
mot).

Operatsion giymat tahlili quyidagi savollarga javob beradi:

I. Xarajatlarning sababchisi kim/nima?

2. Xarajatlar gayerda paydo bo'ladi?

3. Qanday operatsivalar (turi bo*vicha) resurslardan fovdalanadi
va qanday darajada?

4. Biznes jarayonlarga xarajatlar vuzaga Kelishining qanday
markazlari jalb qilingan va ular qanday proporsivada zaxiralardan
foydalanadilar?

5. Mijozlar (turi bo'vicha) ganday tovarlar/xizmatlar/zaxira-
laridan operatsivalar/harakatlarning (faolivat) bajarilishi orgali
fovdalanadilar va ganday proporsiyada?

6. Biznes jarayonlar doirasida bajariladigan operatsivalarning
mehnat sig'imi ganday?

7. Biznes jarayonlarning maosh sig'imi ganday?

8. Asosiy biznes jaravonlarning tannarxi ganday?

9. Asosiy biznes jarayonlarda (daromadlarning payvdo bo'lishi
markazida) ta'minlovchi biznes jaravonlar (xarajatlar markazi)
ishtirokining ulushi ganday?

Operatsion givmat menejmenti (Activity Based Management)

boshqaruvni operatsiya/harakat bilan ta’'minlovchi uslub bo'lib,
uning hisobiga mijoz tomonidan olingan baho paydo bo'ladi va
ko'tariladi hamda (daromad) toydalilik hisobiga amalga oshiriladi
va ko'tariladi.

Operatsion giymat menejmenti  quyidagilarni  tahlil qilish-
ni nazarda tutadi: xarajatlarni; operatsiya/harakatlar ishlab
chiqaruvchanlikni. U ABSdan axborotlarning asosiy manbasi
sifatida  fovdalanadi; xarajatlar, biznes jarayonlar, tovarlar/
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xizmatlar/mijozlar va ularning natijalari hagida anig ma’lumotlarni
boshgarish tizimini ta’minlaydi.

Kompaniva giyvmati zanjirini asosiy zvenolarga ajratish vo'li
bilan xarajatlarning Keyingi tahliliga, faolivat turi/operatsivalar
bo‘yvicha xarajatlar hagida ma’lumotlardagi har bir bo‘lin-
ma/bo‘lim/sex xarajatlari transformatsiyasiga o‘tish mumkin.
Xarajatlarni detallashtirish darajasi (operatsiyalar nugtayi na
zaridan) ularning igtisodiy mazmuniga va bu jarayon tahlil
uchun ganchalik zarurligiga bog'liq. Turli igtisodiy mazmunga
ega bo'lgan operatsivalar va faolivat turi bo'vicha xarajatlarni,
kompaniya umumiy xarajatlarida ahamiyatli yoki o‘suvchi
ulushni tashkil etuvchi xarajatlarni baholash magsadga muvofiq.
An’anaviv buxgalterlik hisobida xarajatlar chigim elementlari
va kalkulatsiva moddalari bo‘yicha tavsiflanadi. Faoliyat
ko‘rinishlari (menejerlik) bo'vicha xarajatiar hisobi xuddi shu
xarajatlarning boshqa — Korxona givmati zanjirining tayanch
operatsiyalari bo'yicha tavsifini nazarda tutadi. (1.2.1-jadval)
An’anaviy buxgalteriya hisobotidan quyidagilar sarflanganligi
ko‘rinadi:

1.2.1-jadval
(Ming so‘'mda)

Ishchilarning maoshi 340,00 ]
Mukofotlar T eso0 ]
Materiallgr 21,50 |
safarlar 12,40 '
An;o_r:izatshya - 19,03_ . i
Boshga doimiy xarajatlar (joy ijarasi, 112,0
kommunal xizmatlar)

Boshga operatsion xarajatlar 40,25

JAMLI: 640,15

Operatsion qgiymat tahlii ma’'lumotlari bazasidan (ope-
ratsivalardan foydalanish tasavvuri bilan) zaxiralar ganday
sarflangani ko‘rinadi. (1.2.2-jadval)

Asosiy raqobatchilarga nisbatan xarajatlar bo‘yicha kompaniya
holatini aniglash uchun har bir ragobatchining bir xil ko‘rinishdagi
faoliya}ti xarajatlarini baholash zarur. Bu tahlil usuli san’atning
yuqori darajasidir. Bu jarayon murakkabligiga, ayrim baholarning
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Har bir tarmoq va har bir mahsulotning o*ziga xos xususivatlari
mavjud. Lekin ko‘pgina mijozlar fagat bir narsaga intiladilar:

— mijozlarni asosan sifat qizigtiradi, sotib olgan narsalari/
Xizmatlari ularning muammolarini hal gilsin, istaklarini bajarsin
va shu bilan birga ularga zavq bag'ishlasin:

— ular o'zlariga vaxshi xizmat ko‘rsatishlarini istaydilar. ular
uchun mahsulot va xizmatlar o'z vaqtida vetib kelishi lozim;

ularga egiluvchanlik kerak, ular o'zlariga kerak bo‘lgan tovar
va xizmatni olish imkoniga ega bo'lishni istaydilar;

- ular giymatga ega bo‘lishga intiladilar, ular tovar orqali ke-
ladigan foydaning iste’'mol giymatini oshgan narxda to’lashni
istashmavdi.

Mijoz faxri — bu bir martada erishiladigan, keyin esa
xotirjam dam olish mumkin, degani emas. O'z yon atrofida
raqobatdoshlarning  issiq taftini his gilgan holda, xalgaro
darajadagi kompaniya, o‘zining mijozlarni doimiy ushlab turish
gobilivatini uzluksiz takomillashtirib borishi lozim.

Xalgaro darajadagi kompaniya uzluksiz takomillashishga
majbur. Individual o'zgarishlar, ayrim olganda. kamdek bo'lib
Xo'rinishi mumkin. Toyota kabi mashhur Yapon Kompaniyasi
o'zining «kichik yutuglari» bilan shuhrat gozongan. Modomiki,
yvillar davomida vig'ilgan Kichik-kichik jjobiy o'zgarishiar virik
afzalliklarni yuzaga keltiradi.

Xalqaro darajadagi kompanivalarning afzalligi nimada?

Ular mijozlari uchun nima ahamiyatli bo'lsa, o'sha narsani
vaxshilaydilar: sifat, xizmat ko‘rsatish, mijozga yo'naltirilganlik
va xarajatlar. Va buni xalgaro darajaga ko'tarila olmayotgan kom-
panivalardan boshqacharoq qilishga harakat giladilar. Tafovutlar
bunday kompaniyalarning barcha operatsiyalarida aks etadl. Ma-
salan, xalgaro darajadagi kompaniyva avval boshidanoq ishlab chi-
qish va tayyorlash ishlarini sifatli amalga oshiradilar. Ularda xato
gidiradigan nazoratchilar guruhi yoki to'dasi yo'q. Ularda yarogsiz
mahsulotni to'g'rilavdigan bo'linmalar ham mavjud emas.

Ragobat rivojlanishning zamonaviy bosqichida kompaniva
samaradorligi hagidagi axborotlar giyvmati oshdi. Xalgaro
darajadagi kompaniyada har kim o'z ishining sifatiga 0*zi javobgar
bo'ladi. Bunga misol tarigasida ltalivadagi klaster tizimida har
bir korxona o'z ishi bo'yicha ixtisoslashadi va sifati uehun o'z
Javob beradi. Odatda Klaster tizimida oxirgi bosgichdagi ishlarni
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bajaradigan, boshga firmalardan barcha kerakli butlovchi gismlar-
ni sotib oladigan voki ularga turli ishlar bo‘vicha buyurtmalar
beradigan korxona vetakchilik giladi va bunday korxona loyihani
ishlab chigish, muvoliglashtirish bilan shugtullanishi, so‘nggi
vig'ish ishlarini bajarishi yoki tavyor mahsulotni sotish bilan
mashg‘ul bo'lishi mumKkin. Bularga mashina ishlab chiqaruvchi
virik kompanivalar misol bo'la oladi.

Bundan tashqari xalqaro darajadagi kompaniya iste’molchi
uchun kerak bo’lgan ishlarni bajaradi va ular buni uzluksiz
ravishda amalga oshiradi. Detallar navbatdagi bosgich uchun
aniq xarid gilinadi va tayyorlanadi. Quyidagilar esa ortda goladi:

e o'tgan yilgi virik partivalar:

e har bir stanok yoki yig'ish markazlari vonidagi detal zaxi-
ralari;

e xarajatlarning oshishi va sifat pasayishini oldini olish uchun
oy oxirida vopirilib ishlash.

Xalgaro darajadagi kompanivada mahsulotni ishlab chiqish
bilan injenertar, ishlab chigaruvchilar, marketing reklama va
ta'minot bo'vicha mutaxassislar guruhlarini o'z ichiga oluvchi
jamoalar shugtullanadi. Sifat, vazifalar realizatsivasi kabi vositalar
mahsulot Konstruksivasidagi iste'molchi xohishini ta’minlaydi.

Xalgaro darajadagi kompaniyalarning eng Katta fargi xodim-
lar bilan bog'lig. Personalni jalb qilish — eng past darajadagi
korxonada garor gabul gilish uchun mas’ulivatni oshirish — har
ganday iste’dodni uyg'otadi.

Natijada korxona o'zaro funksional alogalarni yengillashti-
ruvehi yassi jarayonli tuzilmaga ega bo'ladi. Bu gog'ozbozlik
chegaralarini gisqartiradi.

Xalgaro darajadagi kompanivalarda operatsivalar shunday bir-
lashganki, uni Dick Schonberger iste’'molchi zanjiri yaratildi deb
atagan. Kompanivaning har bir operatsivasining o'z iste’molchisi
— jarayonning keyingi operatsivasi mavjud. Har bir operatsiva oz
iste’'molchisiga xizmat gilishga mo‘ljallangan. Shu tarzda zanjir
yuzaga keladiki, uning oxirida so'nggi pul to‘lovehi — iste’molchi
topiladi.

Samaradorlik o'lchovi. O‘zgarishlarni vuzaga keltiradigan
ragobat va sur'atlar korxona o'z magsadiga erishishida ganchalik
muvaffagivat  gozonavotganligi  hagidagi axborotlarning
maviudligini zarurat qilib go'vdi. Bundan tashgari, axborot
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tizimlari texnologivalarining o'zgarishi axborotlar qiyvmatini
kamaytirdi. Shu tarzda, kerakli axborotlarni olish osonlashdi.

Xalgaro darajadagi korxonalarda go'llaniladigan ish yuritish-
ning vangi uslublari foydali axborotlar turlarini ham o‘zgartiradi.
Bu mugarrar: magsadlarning o‘zgarishi ularga erishish yo'llarini
ham o‘zgartirdi.

Bu barcha o‘zgarishlar tannarxni aniglash tizimidagi xalgaro
darajadagi kompaniyalar uchun namunali xarakteristikada aks
etadi.

Xalgaro darajadagi kompaniyalarda tannarxni aniglash tizimi
quyidagilarni amalga oshirishi lozim:

e iste’'molchi uchun ahamivatli bo'lgan narsalar haqida axbo-
rot berishi:

e iste’'molchilar daromadliligini va ular tomonidan xarid qilin-
gan mahsulotlarni o‘lchashi;

e joriy gilishda tejamli va foydalanishda oddiy bo'lishi:

 iste’'molchiga daromadli xizmat ko'rsatishni ganday yaxshi-
lash kerakligi hagidagi axborotlar bilan ta’minlashi:

e kompaniyaning iste’molchilarga daromadli xizmat ko‘rsatish
gabilivatini oshiruvchi faolivatni rag'batlantirish.

Bu xarakteristikalarni batafsil ko'rib chigamiz.

Iste’'molchi uchun nima ahamiyatli?

Xalgaro darajadagi kompanivalarda xarakteristika tuzish iste’-
molchi uchun nima ahamivatli ekanligini aniqlashdan boshlanadi.
Mahsulot va xizmatning sifati ganchalik zarur hamda iste’mol-
chi uchun sifat nimani anglatadi? Turli mahsulot va xizmatlarni
tez olish imkoniyati ganchalik zarur. Sizning iste’molchilaringiz
uchun narx (natijada tannarx) katta ahamiyatga egami?

Keyingi gadam sizning kompanivangiz har bir bo'linmasi
masalalari iste’molchilar uchun zarur garorlarda qanday ulush
ohib Kirishini aniglash hisoblanadi. Masalan, xalqaro darajadagi
kompaniya sifat nazorat bo‘'limi tomonidan varatilmaydi. U
kompaniyaning turli bo'linmalari qator operatsivalarining vaxlit
qo'shma natijasi hisoblanadi. Turli operatsiyalar buyurtmalariga
sarflangan vaqtda jamlangan buyurtmaning bajarilgan vaqtini
(xarakterlangan egiluvchanlik) boshqa namuna sifatida keltirish
mumKkin.

Afsuski, tannarxni aniqlashning an’anaviy tizimlari iste’'molchi
uchun nima ahamiyatli ekanligi hagida kam ma’lumot beradi.
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Sifan va xizma ko'rsatish kabi omitlar ularning diggat-e’tiboridan
chetda goladi. Ular fagat molivaviy axborotlarnt bera oladilar.
Nomoliyaviy axborotlar, masalan, har bir operatsivaning chigarish
gobilivati va Kamchiliklari an’anaviy tizim doirasiga kirmaydi.
Buadan tashgari, anfanaviy tizimlardagt molivaviy axborotlar
quvidagi sabablarga ko'ra cheklangan:

Tannarx hagidagi ma’lumotlar, jjobiy holatlarda, stfat va vaqt
xarajatlarining egri xarakteristikasi hisoblanadi. Kamchilikni
to'g'ri aniglash va bajarilish vagtini belgilash xarajatlar bilan
bog'lig ko'pgina o' zgaruvchanlarga qaraganda oson sharhlanadi.

Operatsivalar tannarxga taallugli axborotlarni bermavdilar.
Natijada iste’'molchiga xizmat ko'rsatuvchi har bir operatsiva
nimalarai gaoirab olishi noma’tum bo'ladi. Tannarxni aniglash-
ning an‘anaviv tizimi xarajatlarai ovlik maosh va amontizatsiva
Kabi parametrlar. shuningdek, NHKY va marketing Kabt vazifalar
yvordamida xarakterlaydi. Xuddi shunday axborot har bir vazifadan
iste'molchi ganday fovda olishini aniglash uchun vetarli darajada
detallashtirilmagan (birdan bir necha vazifalarga tegishii).

Tannarx hagidagi axborot odatda, ancha kech keladi. Tannarx
hagidagi hisobotlar har oyda beriladi. Tovarlarni tagsimlash
oy tugagandan kevin bir necha Kun o1gach amalga oshiriladi.
Kevingi ovining ortalarida tayyorlanadigan oylik hisobot o'rtacha
o'tgan 30 kunlik axborotlarda aks etadi. Shunisi ajablanarliki,
endi qandaydir Korrektirlangan hodisalar vangi izlar bo‘vicha
bajarilishi mumkin bao'leanda sezilarli darajada kam  gabul
gilinadi.

Avtavlik, o'z bo'linmangiz  hisobotidagi  xarajatlarda
noqulay  ogiishni kuzatdingiz.  Tahlil go'shimcha  xarajatlar
qayta ishlashning o'tgan bosgichida sifal pasavishining natijasi
hisoblanishini  ko'rsatmogda.  Siz  tekshiruy  boshlaysiz  va
korxonada hech kim hech nima eslolmavotganini va bu bilan
hech Kimning ishi yvorgligini sezasiz.

Iste’molchilar va mahsaiotiar daromadliligh. Xalgaro darajadagi
kompaniyva fagatgina o'z mijozlarint jalb gilib golmasdan, u
bu ishni daromadlilik nugtayi nazaridan bajaradi. Past narxlar
myjoziaringizga vaqtinchalik qulavhik varatishi mumkin, lekin
bunda korxona o'z rentabelligini vo'qotadi va givmat yaratish
zanjirida ojiz zvenoga ayvlanadi hamda o'z mijozlari ehtivojlarini
uzogq vagt davomida gondira olmaydi.
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Tanparxni  an'anaviy  hisoblash  sizga  qivmatni o'z
mijozlaringizga ganchalik daromadli qilib go‘yayotganligingizni
bilishda yordam beradi.

Korxonaning ichki yopigligi. Iste’molchining daromadiiligi
hagidagi axborotlarni olish tannarxni anighash ananaviy 1izimi
qobilivatsizligining korxona (ashqarisiga chiqishiga to'sqinlik
giladi. Bu tizim standartlari ularni korxonaga bog'lab qo‘yadi,
modomiki, ularning asosiy vazifasi zaxiralarni baholash
hisoblanadi. Natijada ular ishlab chigarish jarayonida yuzaga
kelgan xarajatlarni anigiashda jamlanadi, chunki ular zaxiralarni
baholashda aniglanishi mumkin bo'lgan yagona xarajatlardir.

Haqgiqat shundaki, xarajatlarning sababchisi operatsiyalar
hisoblanadi, mahsulot (va iste’'molchi) ularni bajarishda zarurat
tug'diradi. Lekin bunday yondashuv butunlay boshgacha
tannarxni aniglash tizimini talab giladi.

Xaragjatlarni  pasaytirishning  noto'g‘ri  oriyentatsiyasi.
Mehnatning to'e'ri xarajatlari bazasidagi go'shimcha xarajatlarni
aniglash mehnatning to'g'ri xarajatlari juda qimmat sanaladigan
zaxiralar ekanligini ko'rsatadi. Bu to'g'ri mehnatning Kichik
xarajatlari yuzlab foizlarni tashkil etadigan go'shimcha xara-
jatlar koeffutsientiga ko'pavtirilishi bilan tushuntiriladi. Meh-
nat xarajatlarining bunday vugoriligi konstruktor va ishlab
chigaruvchilarni mehnatni to'g'ri gisqartirishga harakat qilish-
lariga majbur ailadi. Bu bilan ular jami lannarxni pasayti-
radilar, modomiki, Kkevinchalik hammasi boshgacha bo'lishi
mumkin. Masalan, loyihachilar ishlab chigarilavotgan mahsulot
Konstruksivasini uning mehnatiga sarflanadigan va v bilan bog'lig
go'shimcha xarajatlarni gisqartirish evaziga o‘zgartirishlari mum-
kin. Mashinasozlik zavodida bu tez-tez foydalaniladigan go'lda
o'rnatilgan detallarni avtomat tartibda o‘rnatilgan detaflar bilan
almashtirish hisobiga amalga oshirilishi mumkin.

Bundan tashqari, go'lda o‘rnatilgan detallardan foydalanish
bilan bog'liq operatsivalar endilikda bor, ular uchun hech ganday
qo‘shimcha zaxiralar shart emas. Yangi detallar qo‘shimcha
kuchlarni talab qgilgan vaquda, detalning yangi ragamini go‘llab-
quvvatlashda vositachi bilan mijozning o'zaro munosabati ganday?
Sfﬂming uchun tabiivki. modifikatsivalangan mahsulotning
gqiymati pasaysa ham, qo‘shimcha xarajatlar va u bilan birga
tannarx ham butuniay o'sadi (1.2.1-jadval).
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1.2.1-jadval
Xarajatlar hisobida an’anaviy tizimning kamchiliklari
s & — S
x::}ﬂ:;?l:‘;mj:i:i'“t:?%:ﬂli':laad? Nima uchun buni tannarxni aniglash
| a\'hnrnﬂ:: tarak;ef-is(il:;si ' an'anaviy tizimi ta’miniay olmaydi?

l Iste"'molchiga yo r}.th:rll_x_,.mhk Tu 2'ri emas. Opt.l'-l{'slhll ir iqudl
ma lummiar yo'g- Jnd I LLch

. Daromad manbalarini N I\mnpﬂm}a dmmsuia t.iq.u operatsiya-
] ko'rsatish larni ko'rib chigish. Tannarxni noto’g'ri
l aniglash. Mijozning tannarxi hisobga
| olimmaydi
E Tejamkorlik Qiyinchilik. Ortigcha operatsiyalarning
l ko'phigi
e e s e e e R e S o e o
‘ 4. Imkomyatlarni ajratish Mehnatning to'g'ri xarajatfarida

vig‘ilish. Operatsiyalar hagida
[ axborotlar kam. Tuzilmaviy targoglik J

5. Takomillashtirishni {)qum mahsulot ishlab chigarishai
| rag'batlantirish va sifat pasayishini go'llab-guvvatlash.
\ Tuzilmaviy barverlar. Kuchlarning
| noto'g'ri vo'naltirilishi. O'lik spiral j

Tannarxni aniglashning an’anaviy tizimi aslida muammeolarni
vashiradi va imkonivatlarni ko‘rsatmaydi.

Operatsion qivemat tahlili operatsivalar va omillar hagidagi
givmarii va givmatsiz axborotlarni tagdim etadi.

Agar operaisiyalar kompaniva tomonidan amalga oshiriladigan
Jaoliyatning  turli  ko'rinishlari (masalan, mijoz buyurtmasi,
mashinalarni o‘rnatish, detallarni tekshirish yoki mahsulotni
jo'natish hagidagi axborotlarni kompyuter terminalidan olish)
bo'lsa, emillar (drayverlar) bu operatsivalar bajarilishi sabablaridir
(masalan, mahsulot, xizmatlar va mijozlar). Shunday gilib,
kompyuter terminalidan mijoz buyurtmasi hagidagi ma’lumeotlarni
Kiritish (operatsiva) mijoz (omil) buyurtma berishni xohlavotganligi
uchun bajariladi.

Operatsion giymat tahlili asosidagi tamoyillar tannarxning
an’anaviy hisobi asosini tashkil etuvchi tamoyillardan farq giladi.
An‘anaviy hisobda tannarx mahsulot hisoblanadi. Operatsion
givmat tahlili operatsiyalar tannarxning sababchisi hisoblanishidan,
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omillar esa ularni bajarilishidagi ehtiyojni yuzaga Keltirishidan
kelib chigadi.

Operd[slon qiymat tahlilining ilk gadami — ABS axborotlaridan
to'g’ri xulosa chigarishdan iborat. Qanday mahsulot va mijozlar
daromad kt,lurmd\dl" Mahsulot turini o'zgartirishingiz shartmi?
Savdo bozori to'g'ri tanlanganmi? Mahsulot konstruksiyasini
o'zgartirishingiz kerakmi? Qo'shimcha xarajatlar juda yuqori
emasmi? Qivmatni pasavtirish uchun qanday imkoniyatlardan
foydalanishni nazarda tutmoqdasiz?

Ikkinchi qadam takomilfashtirish bo'yicha faolivat rejasini
ishlab chigishdan iborat. Bu reja sizning ragobatbardoshligingizni
oshirishga yo'naltirilgan anig faoliyatdan tashkil topishi kerak.
(1.2.2-jadval)

1.2.2-jadval
Opemtsmn qiymat tizimi afzallikiari

Xalgaro darajadagi

Ni aperatsi iy izimi faolivat '

kompaniya uchun fl ima uchun per.? ‘mu q }‘an tizim liv ‘

4 . ko‘rsatadi? .

xarajatlar hagida ’ l

1. Iste’'molga | Iste’ ‘molchi uchun nima ahamivatli ekanligi {

vo'naltirilganlik | hagidagi ma’lumotlarni sizga kerak vaqgrda bera [

{ ﬂlsldl _— . —— }

2. Daromadlilik | \hjtJI];IflllﬂL. to'lov qohtllnn vil m.lhqulut L[l\ﬁ'l ati l

m&nba!.irmr topish | hagidagi aniq ma'lumotlarni beradi ) 1
3. Tejamkorlik ].—.‘mr.tl\temn!\a]urd.j keraksiz o ;pmhlarm

' talab gilmaydi. Zarurat bilan bog'lig ravishda
| chegaraviy oddiylik yoki chegaraviy murakkablikda
( foydalanish mumkin

4. Takomillashtirish } Qiymat hagidagi axborotlarni va |

yo'llarini aniglash | takomillashtirishni kuchaytirishga yo'naltirilgan ’
i kompaniva operatsivalari hagidagi nomolivaviy

axborotlarni tagdim etadi j

3. Takomillashtirishni l Operatsiyalar samaradorligini to'g nd.m m g£'ri

rag'batlantirish l o'lchash. Operatsion omillarni takomillashtirish f
imkonivatiarini aniglash uchun yordam beradi.

| ()qum quvvat muammohtrml hal giladi

Masalan, A kompaniva mahsulot partivasiga ishlov berish
Operatsivalarini bajarish bilan bog'lig ortiqcha Xarajatlar hajmidan
zarar ko'rdi. Bu xarajatlarni operatsion qivmat tizimi vashirgan.
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Mahsulotlar partiyasiga ishlov berish operatsivasi o'zida uzoq
muddat sozlanadigan va detallarni ishlov berish joyiga va undan
boshga joyga ko'chirish kabi keng jarayonni mujassamlashtiradi.
Bunday markazlashgan vondashuv bu kompanivaning sexdagi
ishlab chigarishida noo'rin bo’lgan; vagtni yo‘qotish va qo‘shimcha
operatsivalar bilan bog'lig xarajatlarning o'sishi juda yugori
bo'lgan.

Takomillashtirishni rag*batlantirish. Operatsion giymat tahlili
vzluksiz takomillashuvga muvofiq keluvehi «ishonchli signallarni
yuboradi». Operatsivaning natijaviyligini (sifat, vagt va tannarx)
to'g'ridan to'g'ri o'lchash operatsiyalarni iste’'molchi uchun
zarurivlik nuqtavi nazaridan xarakterlavdi.

Qat’iy tanlangan operatsion omillar tannarxni gisqartirish
imkonivatlarini aniq ko‘rsatadilar. Masalan, «detallarning har
xil turdagi miqgdori» operatsion omili kam ishlab chigarish
hajmiga ega ko'p migdordagi detalli mahsulotlar gimmat
ckanligini ko'rsatadi. Bundan tashqari, katta ishlab chiga-
rish hajmiga ega namunali detallardan foydalanishga yo‘nal-
tirilgan mahsulotlar konstruksivasini o‘zgartirish tannarxni
gisgartirishni ko‘rsatadi.

Buning ustiga operatsion givmat usuli tannarxni butunlay sing-
dirilishini talab gilmaydi. Zavodning foydalanilmaydigan quvvati
bilan bog'liq tannarx operatsion giymat uslubidagi mahsulotga
ham, iste’'molchiga ham tegishli emas. Buning o‘rniga u ortigcha
quvvat givmatiga adelathi ravishda tegishli bo'ladi, Natijada olik
spiral — giymatning butunlay singdirilishi mugqarrar natija bo‘lib
(assortiment gisqarishida) — operatsion givmat uslubi bilan bog'lig
emas va u tomonidan provakatsiya gilinmaydi.

Shu tarzda, har ganday rivojlangan kompanivada vashirin
bo‘lgan, yuzaga chigmaydigan ojiz tomonlar va imKkoniyatlar
mavjud. Atrofda esa «goyaga urilib yaralanganlarga tashlanadi-
gan» nahanglarga o‘xshagan ko'pgina ochko'z ragobatchilar har
doim topiladi.

Operatsion giymat tizimi muammolar va imkoniyatlar hagidagi
muhim axborotlarni tagdim etadi. Ular mahsulot daromadliligini
vaxshiroq tushunishga va mijozlarning to'lov  gobilivatini
oshirishga olib boruvchi xarajatlar hagida aniq ma’lumotlarni
beradilar. Bundan tashqgari, u takomillashtirish yo‘nalishlarini
to'g'ri aniglash va uning realizatsiyasi bo'yicha kuchlarni jamlash
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imkonini beruvchi operatsivalar haqidagi axborotlarni ham
taqdim etadi.

Xarajatlarning an’anaviy buxgalterlik hisobidan fargli ravishda
operatsion givmat uslubt xalqaro darajadagi kompanivaning
axborotga bo‘lgan ehtiyojlarini qondiradi.

Operatsivalar haqidagi axborotlar. Oldingi tizimlardan fargli
ravishda kevingi avlod tizimi muhim operatsivalarni aniglaydi va
ularga giymatni o‘zlashtiradi. Operatsiyalar giymatini bilganda
zaxiralarni nima uchun qo'llashni tushunish oson. Bundan
tashqari, ushbu axborotlar guyidagi savollarga javob topishni
osonlashtiradi:

e Qanday operatsivalar ko‘p zaxiralarni talab giladi?

e Buoperatsiyalar zaxiralarning qanday turidan foydalanadilar?

e Nimaning hisobiga tannarxni pasaytirish mumkin?

Avvalgi operatsion givmat tizimi bu kabi savollarga javob bera
olmasdi. chunki ular operatsivalarning natijavivligi sifati haqida-
gi axborotlarni tagdim etishga emas, balki mahsulot tannarxini
to'g'ri aniglashga vo'naltirilgan edi.

Mijoz haqida axborotlar. Operatsion givmat tizimining ik-
kinchi avlodi keng yo'naltirilgandir. Masalan, ular mijozlarni
giymat obyektining bir ko‘rinishi sifatida gabul qiladilar, va
bu isbotlangan, chunki xizmat ko'rsatishda mijozlarning ehti-
voji turlicha. Bunda xizmat ko‘rsatish bilan bog'liq operatsiva-
lar ko'pgina kompaniyalarda gimmat turishini hisobga olish
zarur.

«Qo'shimcha xarajatlar> bilan bog'liq gqivinchiliklar nimalar-
dan iborar? An’anaviy buxgalterivada egri xarajatlarni tasvirlash
bir gator kamchiliklarga ega. «Qo'shimcha xarajatlar»> atamasi
korxonaning hagqiqiy faolivatidan chetlashishini ko‘rsatadi.

Zamonaviy sharoitda to'g'ri va go'shimcha xarajatlar garama-
garshi gqo'yilgan kompaniyalar o'z mazmunini yo'qotadi. Birinchi-
dan, operatsion giymat uslubi go‘shimcha xarajatlar/operatsiva-
lar va ular orgali mahsulot va mijozlar uchun to‘g'ri xarajatlar
hisoblanishini anglatadi.

Ikkinchidan, ko*pgina kompanivalarda (banklarda, sug‘urta
va tibbivot korxonalarida) gqo‘shimcha xarajatlar yagona
mavjud bo‘lgan nomoddiy xarajatlar hisoblanadi. Ko'pgina
tashkilotlarda mehnatning to‘g'ri xarajatlari vo'g bo'lib ketadi.
Ko‘pehilik xizmat ko‘rsatish tashkilotlarida go‘shimcha xara-
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jatlar vagona mavjud xarajatlarni tashkil giladi. Boshqga
tomondan, «zaxiralar» atamasi har ganday turdagi xarajatlarni
ularning an’anaviy tasnifidan yoki korxonaning turidan qat’i
nazar qoplaydi. Bundan tashqari, <«Zaxiralar» tushunchasi
«imkonivatlar» tushunchasi bilan chambarchas bog-langan.
Zaxiralar insonlarni, kompyuterlarni, texnologivalarni, asbob-
uskuna va ishlab chigarish hamda mijozlarga xizmat ko'satish
operatsiyalari uchun zarur bo’lgan boshga omillarni o'zida
mujassamliashtiradi.

Masalan, korxonalarning birida sinchliklab olib borilgan
tadgigotlar ko‘rsatadiki, ayrim asosiy mijozlar faktik jihatdan
daromad keltirmaydi. Marketing xizmatlari uchun bu albatta
vangilik hisoblanadi. Ular — asosiy mijozlar daromad keltiradilar,
shuning uchun ham ular asosiy hisoblanadilar, deb ta’kidlaydilar.
Modomiki, marketing xizmatlari bu munosabatlarda adashadilar,
Qiymatni aniglashning an’anaviy uslubi asosiv mijozlar daromad
keltiradilar, deb hisoblaydilar, shuning uchun ham bu mijozlarga
katta kuch sarflanadi. Marketing xizmatlari asosty mijozlarga
operatsion givmat tizimisiz xizmat ko‘rsatishga Katta xarajat gilsa
ham amalga oshmasdi va bu faktning strategik tomondan, va'ni
ko'prog daromadli mijoz jalb etishi uchun marketing resurslari
to'gri tagsimlanmas edi.

Noishlab chigarish operatsiyalari hagida ham ikki og‘iz gap.
Mijozga qo‘shimcha aksent korxonaning yangi bo‘linmasida
givmatni aniglashga olib keladi. Masalan, mijozlarga xizmat
ko‘rsatish bilan bog'liq operatsivalar ishlab chigarish doirasida
— marketing xizmatlarida, buyurtmalarni gabul qilish va
mijozlarga xizmat Ko'‘rsatish bo‘limlarida bajariladi. Avvalgi
operatsion giymat tizimi fagat ishlab chigarishga asoslangan
va faqgatgina ishlab chigarish operatsivalarinigina gamrab olgan
(modomiki, sagich va boshqa tovarlar ishlab chigarish bilan
bog'lig operatsiyalarning 1/3 gismi ishlab chiqgarish bilan emas,
reklama bilan bog'lig).

Biznes nuqtayi nazaridan noishlab chigarish operatsivalariga
ham xuddi ishlab chiqarish operatsiyalari kabi e’tibor bergan
ma’qul. Bunga ishonch hosil gilish uchun o'z kompaniyangiz
moliyaviy hisobotiga garang. Barcha noishlab chigarish xarajat-
larini, ularda ishlab chigarish va noishlab chiqarish xarajatlari
summasi necha foizni tashkil gilishini hisoblab chiqing.
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Bu xarajatlar hajmi sizni tashvishlantirishi mumkin. Kamdan-
kam hollarda ular 50—60 yoki undan ko'progni tashkil giladi.
Aynan shu xarajatlar fagatgina ishlab chigarishga yo'naltirilgan
tannarxni aniglash tizimi bilan birgalikda butunlay e’tibordan
chetda goladi.

Xizmatlar doirasida operatsion giymat tahlili. Operatsion givmat
tizimining avvalgi avlodi asosan ishlab chigarish kompanivalarida
go‘llanilgan. Uning o'rniga kelgan operatsion givmat tizimining
ikkinchi avliodi xizmat ko'rsatish doirasidagi moliyvaviy va tibbivot
korxonalariga ham joriy gilinmoqgda.

Bankda bajariladigan operatsivalar — depozitlarga ishlov berish
va kreditlar olish mijoz, hisob va kredit kabi qiymat obyektlariga
tegishli.

Operatsion giyvmat tizimi ikkinchi avlodining ahamiyatli
tomoni juda ajovib. Bu tizimlar kompaniva tomonidan bajarilgan
ishlar hagida va ularning bajarilishi sabablari hagida anig
ma’lumotlarni beradi. Bunday axborotlar u yoki bu strategik va
tezkor garorlarda — kompaniva faoliyatining vo'nalishi. mahsulot
va Xizmatlar tuzilmasi, tannarxni pasaytirish variantlarini mo-
dellashtirishda tannarxdagi ulushni aniglashni osonlashtiradi.

Shu tarzda, tannarxni aniglash bilan bog'liq yo'nalishlar
ma ' muriyati quyidagi savollarga javob olish imkonini beradi:

e Qanday operatsivalar gimmat hisoblanadi?

e Tannarxni pasavtirish magsadidagi mahsulot va xizmatlar
tuzilmasini vaxshilash uchun ganday imkonivatlar mavjud?

e Mahsulot, xizmat va mijozlarning daromadliligini oshirish-
ga muvofiglashgan kompanivalar uchun ganday imkoniyatlarni
qo’llash mumkKin?

1.3. Operatsion givmat tizimi

Operatsion qivmat tizimining gorizontal qismi jarayonga
muvofig keladi. U ishning bajarilgan operatsivalari va bu ish bilan
bog'liq boshqga operatsivalar hagida ma'lumotiar beradi.

Aniq avtadigan bo'lsak, jaravon aniq magsadga erishish
uchun birlashgan operatsivalarning izchilligidir, Har bir ope-
ratsiva qandavdir boshga operatsiya uchun iste’'molchi hisob-
lanadi, o'z navbatida, o'z iste’'molchilariga ega. Boshqacha ayt-
ganda, operatsivalar avrim tashgi iste'molchilar uchun giymat
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varatish magsadida hamkorlikda ishl.mligm iste’'molchi zanjiri
clementlarini o'zida nnuaxsamlashuradt (1.3.}-rasm).
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1.3.1-rasm. (Jper.ml\alarnmg iste’'mol zanjiri.

Har bir jarayon o‘zida npi.rdl*;i\ alar zanjirini mujassamlash-
tiradi. Bu operatsiyalar vig‘ilib czmq i lqsdd ga erishishga xizmat
qiladi. Jarayon operatsivalari umumiy giymat omillariga va ishlab
chigaruvchanlik — natijavivlik xarakteristikasiga ega (1.3.2-rasm).
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1.3.2-rasm. Jarayonlarda operatsiyalarning o'zaro bog'ligligi.

Munozara uchun mavzu L1, Davra subbati asosida:

I. Faoliyal vuritgan voki sizga tanish bo'lgan kompaniyada
OM ganchalik darajada samarali yo'lga qo'yilgan. «Qanday ho-
latda?» degan savolga javob berish kerak.

2. Korxonada jarayonlar va operatsiyalarni gayta ko'rib chigish
qarori gay hollarda gabul gilinadi.

3. Kompaniya uchun qulay axborot tizimlari mavjudmi?

4. Korxona tashkiliy tuzilmasida OMning o‘rni.

5. Aviakompaniva, poliklinika, savdo shoxobchasi. bank, res-
toran, avtomobil ishlab chigarish korxonasida <kirish — ishlab
chiqarish jarayoni — chigish» jarayonining o‘zaro bog'ligligi va
natijasini tavsiflab bering.

6. Korxona faoliyatida jarayon egasi va maslahatchilar orasi-
dagi ziddiyatni ganday bartaraf etish mumkin?

7. Biznes jarayonlarni maslahatchilarsiz gaytadan tashkil etish
holatlari bo‘lganmi?
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8. Maslahatchilar xizmati ganday baholanadi va yuqori daraja-
li maslahatchilar yoki ganday maslahat kompaniyalarini bilasiz?

9. Funksional bo'linmalar tomonidan gabul gilingan garorlar
samaradorligi ganday baholanadi?

10. Biznes jarayonlarni yaxshilash zaruratini aniglash vaqtini
ganday aniglash mumkin?

11. Qanday hollarda gayta loyvihalashtirish jaravoni tugallanadi?

12. Kompaniyaning tashkiliy tuzilmasi ganday shakllanadi
(o'rtacha kompaniyalar uchun)?

13. Jarayonlarga munosabat bo'yicha ziddiyatlar darajasini va
tizimni funksional darajada baholab bo'lmaydimi?

1.3.1-jadval

Operatsion menejmentning so‘nggi villardagi tayanch

konsepsiyalari

Konsepsiyalar

| Uslub va vositalar

Manbalar

1970-yillar — PS
biznesida keng
migqyosda go‘llanilishi

Xizmatlarning sifati va
ishlab chigaruvchanligi

MRP

Xizmat ko'rsatish

doirasidagi ommaviy
ishlab chigarish

1980-yillarda — ishlab
chigarish strategivasi
modeli

Me Donalds

O.Uayt, Dj. Orliki,
1BM .

restoranlari

Ishlab chigarish
ragobat kurashi vositasi
sifatida

Garvard biznes maktabi i

JIT, TQC va
ishlab chiqgarishni
| avitomatlashtirish

Kanban, Poka-vokes,
CIM, FMS, CAD,
CAM

Tovota Motors,
Deming. Djuran

1990-yillarda —
ommaviy sifat

Boldridja mukofoti
ISO 9000, ABS - tahlil

| Sifatni nazorat qiluv-

chi Amerika jamivati,
standartlashtirish
xalqaro tashkiloti

M. Xammer, Dj.
XNarrington, 4 ilg'or
konsalting kompaniyasi
SATP Germaniya

boshgaruvi

Biznes jérayonlnrning Radikal o‘zgaris.h!él_r
tiklanishi modeli

Ta'minot zanjirini SAP

boshgarish - B
Olti Sigm Tashkilot qurishning

5 - bosgich modeli.

marshrut kartasi

General Electric,
Motarola
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Munozara uchun mavzu 1.2. Yuqoridagi jadvalda OM ning
konsepsivalari berilgan, shu konsepsivalar asosida siz faoliyat
vuritayotgan kompaniva uchun qaysilari dolzarb? (1.3.1-jadval)

Muneozara uchun mavzu 1.3. Kompanivaning ishlab chigarish
bo‘linmalarida ABS-tahlil operatsivasini o‘tkazishdi, u quyidagi
natijalarni ko‘rsatdi:

1.3.2-jadval
ABS-tahlil operatsiyasi natijalari

———— e ——= = v B
i (Qo*shimcha [ O'rtacha | . . .. )
Operatsivalar ‘\ﬂfld(.]r’ giymat, qiyvmat. E Q.", .‘-hll'ms.l_gar-a 'i
ishi Kishi [ Kishi | qiymat, Kishi ]
e cosuich csSORR] (o NN SO
vigm  fu fw ]
Materiallar yig* ish 4 _L | | 4 |
Materiallarni ortish 2 ! T +| 2 'r
| b e e
Materiallarni kutish Ik . i B! I
Ishlarni tagsimlash 1 i N f
I"—_'__"'_"'__"“'"_"—__'__ AU T ——. S |
Jami: Tu I 17 !_
e et eyt e ( .._-,[.:-‘..- — .._t. e ———— 1—-, -~ ___E
Solishtirma og irlik, % | 100 58 | 5 37
S R i S i 1Sy e e e e =g |

Mazkur bo‘linmadagi vazivatdan siz ganday xulosa chigargan
bo‘lardingiz?

O°z shaxsiy kompaniyangizda ABS-tahlilga o‘xshagan tahlil
o'tkazishga harakat qiling.

Xulosalar

Operatsion menejment har ganday operatsivalarni, avvalo,
mijozlar va tashkilotlar uchun muhim ahamivatga ega
operatsivalarni samarali va ogilona hmhq.mxhd.m iborat.

Operatsion menejment fanining asosi mencjerlarga  Katta
samaradorlik bilan ishlashda yordam beribgina golmay. shuning-
dek o'z tashkiloti faolivati tamoyillarini vaxshirog tushunishda
ham ularga yordam beradi.

Operatsion giymat menejmenti (Activity Based Management)
bu mijoz tomonidan olingan boshgaruvni giyvmatni oshiruvchi
operatsiya/hodisalar, shuningdek, bu givmat/foydalilik hisobiga
qo'shimcha qivmat (daromad) bilan ta'minlovchi uslubdir.
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Operatsion qiyvmat menejmenti operatsiya/hodisalar va ishlab
chigaruvchanlik sarflarini tahlil giladi.

Nazorat savollari:

[. Matbuot va internet resurslar orqali vakant o‘rinlar haqida-
gi e’lonlarni ko‘ring va shu doiradagi katta ish tajribasiga ega
operatsion menejerni ishga gabul qilish istigbolini baholang.

2. Qanday omillar bugun operatsion menejmentga bildirila-
yotgan gizigishlar va uning dolzarbligi hagida xabar beradi?

3. Aviakassa, kasalxona, sartaroshxona, atelye uchun «<kirish
— o‘zgarishlar — chigish» o‘zaro alegalarini jadval asosida
tasvirlang.

4, Kompaniyadagi faoliyatingiz uchun operatsion menejment-
ning ganday konsepsivalari dolzarb?

5. Operatsion giymat tahlili nima?

6. Operatsion qiymat menejmentining asosiy xususiyatlari
ganday?

7. Operatsion giymat tizimi afzalliklari nimalardan iborat?

8. Operatsion menejment fanining rivojlanish bosqichlari gaysi
davrlarni oz ichiga oladi?

9. Xizmatlar schasida operatsion giymat tahlili dolzarbmi?
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II bob. KOMPANIYANING OPERATSION STRATEGIYASI

2.1. Operatsion strategiyvaning dolzarbligi

Qat’ly ishlab chigilgan operatsion strategiya va samarali
operatsion mengjmentsiz  kompaniya [faqatgina favqulodda
holatlardagina, xususan, ragobatchilar undan past natijaga ega
bo'lgan yoki butunlay favqulodda, har bir narsani ko‘r-ko‘rona
amalga oshirgan hollardagina faoliyat yurita olishi mumkin.
Ammo, bunday omad har doim ham kelavermaydi.

Operatsion strategiya — Kkompaniva umumiy sivosati va
resurslaridan foydalanish rejasini ishlab chigishdan iborat (alohida
atsmlarda: personal, bolinma/filiallar, maierialiar va majmualar,
jarayonlar, rejalashtirish va boshqaruv tizimlari). Bularning
barchasi kompaniyaning vzoq muddatli strategiyasini samarali
amalga oshirishga yo'naltirilgan.

Odatda, xato operatsion strategiyalar ham mavjud, masalan,
«xaridor talab qilmagan mahsulotni xohlagan migdorda, nisbatan -
past narxlarda, yuqgori darajadagi sifat belgisi bilan ishlab
chigarish». Bu real bo‘lmagan magsad hisoblanib, uni alohida
savdo bo'limlari talab qiladilar, magsad amalga oshmagan
taqdirda ishlab chigarishni aybdor qiladilar. Natijada operatsion
menejerlar bu keraksiz missiya orgali yuzaga kelgan muammolar
bilan doimiy kurashishda band bo‘laditar va o‘zlari uchun zarur
ogilona strategiya yaratich uchun ularda vaqt oz goladi.

Dastlab, kompaniya nima qilishi kerak, degan savolga to'g'ri
va aniq javob topish zarur. Ko‘pincha ular, ishlab chigarish va
tagsimlash bosgichlarining barcha og'irliklarini 0oz zimmalariga
oladilar. Keyingi pavtlarda Rossiya biznesining barcha liderlari
kompaniyaning xalgaro darajaga ko'tarishga harakat gilgan holda
autsorsing ganchalik zarur ckanligini tushundilar. Shu bilan
bog'liq holda kompaniya fagat dizayn va faoliyat harakati bilan
shugallanishi mumkin, qolgan barcha ishlarni subpodryadga
topshirgani ma’qul. Yoki, masalan, maishiy elektronika doirasida
firmalar autsorsingga dizayn va ishlab chigarishni topshirib
qo‘yadilar, o‘zlari esa, marketing va tagsimot bo'yicha ragobatga
kuch tashlaydilar. Neft kompaniyalari subpodryadga, ta’mirlash,
personalni o'qitish va boshga vazifalarni topshirib, o‘zlari ishlab
chigarish bilan shug‘ullanadilar. Ichki tshlab chiqarishning har
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ganday zanjiri (loyihalashtirish va mahsulotni rejalashtirish
— xarid va xomashyo gazilmalari — majmuali va varim tayyor
mahsulotlarni shaxsan ishlab chigarish — vig'ish — tagsimlash)
subpodryadga berilishi mumkin. Bu yerda bizning asosiy
vazifamiz biznes (fokus)ning markazida turib vertikal integratsiya
ganday amalga oshirilishini aniglashdan iborat. Bularning
barchasi korporativ strategiva orgali aniglanadi. Bugungi kunda
o'z ishlab chigarish funksivalarini bo'shagan zaxiralarni ishlab
chigishga va mahsulot marketingiga nisbatan yo‘naltirish uchun
vositachilar voki hamkorlarga topshirayotgan kompanivalar soni
oshib bormogqda. Masalan, Braziliyadagi Folksvagen va boshqalar.

Bu misollar shuni ko'rsatadiki, dunyo tez o'zgarayapti, bu-
gun tayyorlangan mahsulot xizmatlar (hattoki, tovarlar)ning shu
turdagi ixtisoslashtirilgan ko‘rinishiga aylanib golmogda. vangi
mahsulot ishlab chigish gobilivati esa, bozorning vangi talabiga
javoban, savdo tizimini yaratishi, keyin uni ragobatbardoshlilikni
aniglashda hal qiluvchi rol o‘ynaydigan mos tovarlar bilan
to'ldirishi kerak.

Hagqigatan ham, agar sizning raqobatchingiz xuddi siz erishgan
yutuglar bilan sizning yoki siznikiga o'xshagan ishlab chigarish va
vazifasiga ega bo'lgan autsorting bo‘vicha vositachiga ega bo‘lsa,
nima qilish kerak?

Ikki marta Boldridi mukofotini olgan «Solektron» kompa-
niyvasi bir qator magsadli takliflar uchun clektron kompo-
nentlar ishlab chigarish bo'yicha podryadchi hisoblanadi.
Hozir yarimo‘tkazgichli tarmoglarda «noishlab chigaruvchis
ishlab chigaruvchilar chipi uyushmasi paydo bo'ldi. Ular real
mahsulotlar ishlab chiqarish bilan kam shug‘ullanadilar yoki
umuman shug‘ullanmaydilar.

Profil operatsivalarda konsentratsiva (biznesning asosiy
magsadi) va boshqa operatsivalarni subpodryadga topshirish
samaradorlik va ishlab chigaruvchanlikni oshiradi, rahbarlik va
personalga muhim operatsivalar bilan shug'ullanish va ahamiyatsiz
operatsiyalarga kuch va tajriba sarflamaslik imkonini beradi.

Operatsion strategiyaning masalasi ish talabida tashkKilot
Strategik magsadini, keyin esa magsadga muvofiq ravishda
«shunday bo‘lishi kerak» mavjud infratuzilmasini qoplash uchun
go'llaniladigan individual jarayonlarni amalga oshiradi (2.1.1-
rasm).
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| Jaravon, infrastruktura, tajriba

2.1.1-rasm. Operatsion strategiya.
Manba: Cheyz P., Ekvilayn N. Di., Yakobs P. 1shlab chigarish va operatsion
menejment. 8-nashr. — M.:, «Vilyams» nashrivot uvi, 2001. 704 b.
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Muoliyaviy Personalni
menejment boshgarish

Mijoz so‘rovi

2.1.2-rasm. Ishlab chigarishda operatsion strategiva.

Operatsion  strategiva  oliy  darajadagi  giyvmat  varatish
zanjirida varatiladi. Strategik ustuvorliklar o‘rnatilganda giymat
varatish zanjiridagi yuqori darajadagi faolivat ko'rinishlari
gator tamoyvillarni yuzaga keltiradi. Ular kompaniya qay tarzda
o'zlari tomonidan amalga oshirilgan operatsivalar vositasida
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raqobatlashadilar, bu tamovyillar infratuzilmaning: har bir
korxonaning, omborning, tadgigot laboratorivasi, chakana savdo
ho‘linmasi yoki markazining cheklarni gayta ishlash bo‘vicha
barcha elementlari operatsion magsadlarini o‘rnatish uchun asos
hisoblanadi (2.1.2-rasm).

Mazkur magsadlarni hisobga olgan holda Kkompaniya
rahbariyati real aktiviarning joriy joylashuvi kompaniyvaning
strategik magsadlariga muvofig kelish kelmasligini aniglashi
mumKkin.

Misol. Ustuvor magsadiar sifatida eksportga yo'nalish olib,
to‘gimachilik kombinati rahbarivati shunday xulosaga keldi:
samarali eksportga erishish uchun asbob-uskunalar joylashuviga
o‘zgarishlar Kiritish lozim. 1kki ishlab chigarish o'rniga (ularning
har biri uch fabrikadan tashkil topgan: vyigiruv, to'quv va
pardozlash) eksport buyurtmalarini bajarish uchun ishlaydigan
uskunalar birligi guruhini ajratish va ularni alohida binoga
joylashtirish lozim. Bu ish uskunalarning birligini joylashtirishni
talab qiladi. Natijada korxona texnologik ixtisoslashtirishdan
predmet ixtisosligiga o‘tadi va mahsulot tannarxini jiddiy
kamaytirish va sifatni oshirishga erishadi.

O°z navbatida, bank cheklarni shu tarzda qayta ishlash mum-
kin yoki mumkin emasligini baholaydi. Bunda individual xizmat
ko'rsatish hagida gapirish mumkinmi yoki bu hali ham qayta
ishlash bo'yicha har bir operatsiyaga xarajatlarni kamaytiraverish
magsadiga avlangan eski modadagi qog‘oz fabrikasiga o' xshaydimi?

Kompaniyaning operatsion strategivasi qo‘shimcha qiymat
yaratishning asosiy tamoyillarini  mujassamlashtiradi  va
standartlarga xizmat giladi. Uning asosida M TS tizimini qurishda
uskunalarni almashtirish bo‘yicha garorlar gabul gilinadi.

Rahbariyatning asosiy vazifasi faqatgina infratuzilmani
boshqarish emas, shuningdek, uni operatsivalarni qat’iy ishlab
chigilgan strategivalariga muqofiq tarzda boshqarilishini
Kafolatlashi lozim.

Agar operatbsion strategiva kompaniyaning jismoniy aktivlari
va strategik magsadlari orasidagi mugobil alogalarni ta'minlasa,
unda ikkinchi masala — ishlab chigarish quvvatlari va boshqa
aktivlar, individual jarayonlar, ishlab chigarish sexlari, uchastkalar
va boshga bo‘linmalar orasida mugobil alogalarni ta'minlash
Mmasalasi paydo bo‘ladi. Oxirgisi uzluksiz o‘zaro harakatda bo‘lib,
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bir-biriga o‘zaro ta'sir o‘tkazadi. Shuning uchun ham operatsion
strategiya tarmoq stretegiyasiga integrlashgan bo‘lishi lozim.

Tarmoq strategiyasi Kkorxona magsadlarining bo‘linmalar
maqsadlariga mos Kelishint ta’'minlaydi. U murakkab masalalarni
yechishga qaratilgan: yangi quvvatlarni ogilona qurish bilan
birga ishlab chiqgarish texnologik tuzilmasini bosgichma-bosgich
tiklashni rejalashtirgan holda «nima bor» va «nima bo'lishi kerak»
orasidagi balansni topishi lozim.

Operatsion va tarmoq strategivalari doirasida hattoki, lokal
jarayonlar doirasida mavjud tartibni o‘z ichiga olgan tushunchalarni
tez-tez talab qiladigan alohida bo‘linmalar ichki faolivatida
ham muvofiglik bo'lishi lozim. Masalan, virik VIK(vertikal
integrlashgan kompanivayning bo‘lish ehtivoji tug'ildi. «Korxona
ichida korxona» doirasida mayda bo‘lsa ham foyda olish avvaldan
rejalashtirilgan. Bunda quvvatlarning ortishi, uskunalar tanlash,
ishni tashki! gilishning real chizmasi, mahsulot sigmenti bo‘yicha
uskunalarni tagsimlash, nazorat tizimi va boshgalar munosabatlda
savollar yuzaga keladi.

Alohida obyektlarni tartiblashda detallashtirish  darajasi
quyidagicha bo‘lishi lozim: u past darajadagi menejerlarning
nazorat obyektiga aylanishi mumkin, Top-menejerlar kompaniya
yaxlit ko‘rsatkichlari va umumiy strategik magsadlari bilan
korxona/bo'linma darajasidagi ishlarni  yaxshilash bo‘yicha
chora, kriterivalar va magsadlarni balanslashtirish imkonini
beruvchi jarayonni qo'llab-quvvatlagan holda bo'linmalarni
boshqarishga yo‘naltirilgan tashabbuslarni rag‘batlantirishi lozim.
Bu yerda kompaniya ichki operatsiyalarining boshlanuvchi va
tugallanuvchi qiymat yaratish zanjirida aniglanadigan resurslarni
jalb qgilish strategiyasi yuzaga keladi. Ba’zi kompaniyalar oz
c'tiborlarini ta’minotga qaratadilar, boshgalari ishlab chigarish
va xizmat ko'‘rsatishga, uchinchisi — savdo va gqadoglashga,
vana kimdir o'z zanjirini vaxlit operatsiyalarda gamrab olishga
harakat qiladi. Mazkur operatsiva bu munosabatlar amalga
oshirilishini tartibga soladi, vositachilardan past narxlarda sotib
olishga astoydil erishadilar yoki uzoq muddatli o‘zaro manfaatli
alogalarni shakllantiradilar.

Operatsion strategiya quyidagi yo‘nalishlar bo'yicha asosiy
magsadli uskunalarni o‘rnatishni aniglashni nazarda tutadi:

» korxona va uning ishlab chigarish bo‘linmalarini joylashtirish;
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e personal malakasi, tuzilma va migdor darajasiga talab;

e mehnat ish haqi tizimidagi asosiv o‘zgarishiar;

e nazorat diapazonini o‘rnatish;

e moddiy-texnik ta’minotga talab.

Quyidagi goidalarni bajarishni nazarda tutuvchi bazalt zavodi
qurilishining operatsion strategivasining misoli:

Zavodning joylashuvi. Unchalik gimmat bo'lmagan qishlog
joyi, unchalik ko’p bo'lmagan motivlashtirilgan ishchi zaxiralari.

Ishehi kuchi. Malakasiz ishchilar o'gitiladi, ularga daromadning
bir gismi va'da gilinadi va imkonivatga garab umrbod ish
kafolatlanadi.

Mukofotlar. Asosiv ish haqi tarmoq bo'yicha o'rtacha
ko‘rsatkichlardan past, lekin daromadga asoslangan mukofotlar
(asosiy ish haqining 150% gacha) kompaniya ishchilarini tar-
moqdagi eng yuqori ish haqgi oladigan ishchilarga aylantiradi.

Nazorat diapazoni. loji boricha keng. Bu verda ishlab chigarish
ishchilari va menejerlarning ajablanarli munosabati 300:1 va
butun kompaniyada boshgaruvning 4 bosqichi bor.

Xomashyo. Asosiy xomashyosi arzon bazalt rudasi.

Madaniyat «bir xil»: hamma bir xil rangdagi himoya galpog’ini
Kivib vuradi.

Operatsion  strategiva qurish logikasi aldanarli, soxta,
oddiy. Korxonaning strategik magsadlari ko'rsatkichlarning
balanslashtirilgan tizimini qo'llagan holda belgilanadi  (bu
to'grida 111 bobda batafsil to'xtalib o'tiladi). Oxirgisi quyidagi
ishlarni bajarishdagi tayanch talablarni tanlashga vo‘naltirilgan
korxonaning go‘shimcha giymatini varatish magsadini aniglaydi
(2.1.1-jadval):

— ishlab chigarish sikli uzunligini gisqartirish;

= tannarxni pasaytirish;

= risk talabiga egiluvchan ta’sirni oshirish;

= kafolatlangan servis xizmati;

— mahsulot linivasi;

— sifatni oshirish.

_Kellirilgan olti yo'nalish mohivatan operatsion strategivaning
dvigatellari hisoblanadi. Modomiki. ular givmatl varatishning
umumtarmoq zanjirida tarmoq o‘rnini aniglangandan keyin amal-
ga oshirilsada, qo'shimcha givmat yaratish zanjirida korxonaning
Strategik magsadini aniglash bajarilgan ishlar talabiga mos keladi.
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2.1.1-jadval
~ Operatsiyalar strategivasi qurilishi

al Ishning bajarilishiga talab } Operatsion strategiya oblastlari |
r Vagt | Zavod, ishlab chigarish, sexning '
Xarajatlar ishlab chigarish quvvati
Bozor konvunktoralari Ishlab chigarish jarayonining |
O‘zgarishlariga reaksiya texnologivasi va tizimi
| Xizmat ko'rsatish Ishlab chigarish va xarid
| Mahsulotli (texnik) liniya Distributsiva
| Sifat Mahsulot/xizmatning rivoilanishi
{ {takomillashtirilishi)
Ishlab chigarishni rejalashtirish va
nazorat gilish

Bu tanlovni cheklovehi muhim omillar — bozor va iste’'molchi
— iste’molchi bozorining aniq sigmentida maxsus talablarni
gondirish hisoblanadi. Operatsion strategiya bozor yo'nalishini aks
ettiradi va tanlovning imkonivatli variantlari doirasini aniglaydi.
Samarali operatsion strategivaga misol gilib Fediral Express (Fe-
dEx): «Bir sutka davomida posilkalarni kafolatli yvetkazish.

Hozirgi vaqtda tarmoglarning umumiy gabul  gilingan
modellarini  ishlab  chigarishda o'zgarishlar  yuz  beradi.
Yarimo*tkazgichlar ishlab chigarish bo‘vicha yirik zavodlar Kichik,
harakatchan, vangi texnologiyali — minitexnologiyali, gayta ishlab
chiquvchilar innovatsivalariga tez moslashuvchan texnologivalarga
joy bo'shatib beradi. Yirik majmuali vig'ma zavodlarning
avtomobil kompaniyalari operator vangiliklari va vositachilar bilan
hamKkorlikda tuziladigan unchalik katta bo'tmagan tejamkor ishlab
chiqarishga o'tadi (yapon ragobatchilari chaqirig'iga javoban).
Texnologik jarayonlar va operatsion yangiliklarni nazorat qilish
yordamida xomashyo keltirish va mahsulot chigarishni doimiy
kundalik nazorat gilish doiralardagi tejamkorlik kabi juda ham
ahamivatli bo'lib ko‘rinadi. Kichik ishlab chigarishga intilish —
mijozlar talabiga NTPning mos javobidir.

Ishlab chigarish texnologik tuzilmasi o‘z-o‘zidan mavjud
bo'lmaydi, u biznes kompanivasining magsadlariga muvofig
bo'lishi kerak. Operatsiyalar mijoz manfaatlariga mos kelgan
taqdirdagina samarali bo'ladi. Shu asnoda gator kompaniyalarda
o'tkazilgan operatsion tahlil (ABS) korxonalarda bajarilgan 3%
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operatsiyalargina mijoz uchun qgiymat yaratishini, 30 foizi esa
korxonaning o‘zi uchun giymat varatishini (budjetlashtirishni,
boshgaruv hisobi va boshqalarni joriy qilish), 65 foizi ikkalasi
uchun ham hech ganday giymat qo‘shmashgini anigladi.

Stanok va uskunalarni joylashtirishni shaxsan rejalashtirish
mahsulot tannarxining 60—-80% ini aniglaydi.

Asosiy ishlab chigarish jamg‘armalari ko‘pgina kompanyalar-
da eskirgan, ularni rejalashtirish esa bozor talablariga mos kel-
maydi. Bugun yirik korxonalar kichik doiradagi modecllarga
muvofiq kelishlari uchun tubdan o'zgarishlari lozim: mijozlar
talabiga moslashishlari, harakatchan va egiluvchan bo‘lishlari
kerak. Shuning uchun ham avvalo ideal induvidual jarayonning
loyihaviy modeli tuziladi, u korxona strategivalari va boshaga
jarayonlar bilan muvofiq kelishi lozim; nihoyat uning ostida
moliyaviy hisob va dinamikadagi boshga cheklovlarning yangi
ishlab chigarish texnologik tuzilmasi o'rnatiladi.

2.2. Servis strategiyasi

Servis kompaniyvalar va jarayonlar. Biz «servis» (xizmat
ko‘rsatish) haqida gapirganimizda moddiy gimmatliklar ishlab
chigishga va ishlab chigarishga bevosita munosabatga ega
bo‘lmagan kompanivaning har ganday uchastkasi tushuniladi.
Bu har ganday savdo, moliyva, marketing, ta’'minot, personal,
logistika bo‘limlari, bankdan tortib to savdo tarmoglarigacha,
mashinasozlik tarmoglarigacha bo'lgan har ganday profildagi
tashkilot mijozlarini qo‘llab-quvvatlash bo'lishi mumkin.

Bu uchastakalarning faoliyati «tranzaksions, «tijorats,
«noishlab chigarish» yoki «ma’'muriy» deb atalishi mumkin.

Ishlab chigarish jarayonlari. 1shlab chigarish deganda. oddiv
gimmatliklarni ishlab chigish va ishlab chigarish bilan bog'lig
faoliyatgina tushuniladi.

Hozirgi zamonaviy sharoitlarda asl ishlab chigarish kompani-
yalari deyarli golmagan. Zamon bilan hamnafas ishlab chigaruvchi
0'z kompetentliligini doimiy ravishda takomillashtirib borishi va
quyidagi qator yo‘nalishlar bo‘yicha malakaga ega bo‘lishi lozim:

® har doim yangi texnologik yutuglardan xabardor bo'lishi
va ularni yangi mahsulot ko'rinishlarini ishlab chigarish uchun
amaliyotga joriy eta olishi;
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e vangi tovar va takomillashtirilgan jarayonlarni talab qila-
digan ehtiyojlar uchun joriy va kelajakdagi iste’'mol talablarini
aniglay olishi;

e ta’minot tizimini yaratish va uni xomashyo, materiallar,
ehtivot gismlar va boshgalarni o'z vaqtida yetkazib berishini
ta’'minlash uchun to'g’ri boshqara olishi;

e buyurtmalarni anig va to'g'ri qabul gilish, ishlov berish
va bajarish (shu jumladan, individualfarni ham) jarayoniarning
yugori darajadagi rentabelligiga erishish;

e bozorning o'zgaruvchan sharoitlariga tez moslashishi.

Buyurtma asosida mahsulot tayyorlash bo'yicha xizmatlarni
taklif etuvchi ixtisoslashgan firmalar uchun ham rejalashtirish
va ishlab chigarishga tayyorlanish jarayoni, o'z quvvatlariga mos
ravishda va mijozlar bilan o'zaro hamkorlikni samarali vo'lga
qo‘yish asosida buyurtmalar ogimini boshqarish zarur. Bularning
barchasi ham xizmat ko‘rsatish faoliyatiga tegishli. AQSHda 80%
dan ortig aholi xizmat ko'rsatish sohasida band va kelajakda
bundan ham ortishi kuzatilmogda.

Agar siz bugungi kunlarda Yevropa yoki Shimoliy Amerika
hududlarida ragobatbardosh kompaniva yaratishni istasangiz,
0'z servis xizmat ko'rsatish faoliyatingiz sifat darajasini doimiy
oshirib borishga tayyor turishingiz kerak.

Kompaniva  ragobatbardoshliligini  oshirishda  xizmat
ko‘rsatishning roli oshib borar ekan, faoliyatning turli noishlab
chigarish ko‘rinishlarining virik va vopiq salohiyati ajablanarli
bo‘lib goladi:

e Servis Kompaniyalari va jarayonlariga sifat xarajatlari (ishiab
tugatish, xatolar, tugallanmagan loyihalar) an’anaviy tarzda budjet
giymatining 50 foizigacha to‘g'ri keladi (ishlab chigarish sohasida
10—20%);

e Ma'muriy va servis jarayonlarining doimiy ko'rsatkichlari
takomillashtirilguniga gadar 1 dan 3 gacha <«igm» doirasida
bo‘ladi. Bu ishlab chigaruvchanlik doirasining 40—90% bilan
muvoliglashadi.

e Servis jarayonlari tahlilining ko‘rsatishicha, ko'pgina hollar-
da sik] umumiy davomiyligi vaqtining 10% gina mijoz uchun
hagigatda muhim bo'lgan masalalar bajarilishi bo'yicha ope-
ratsiyalarga sarflanadi. Qolgan vaqt bekor turish, qayta ishlash,
kamchiliklarni bartaraf etish uchun ketadi.
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2.3. Servis jarayonlarining ishlab chiqarish jarayonlaridan farqi

l. Servis jarayonlarining yashirinligi. Agar ishlab chigarishda
butun jarayonni (nozik joylar, ishlab chigaruvchanlik, brak va
boshqalar) kuzatish oson bo'lsa, servis jarayonlarida mehnat
mahsulini — axborotlar, buyurtmalar, arizalar, takliflar,
uchrashuvlar, prizentatsiyalar, imzolar, schet-fakturalar, loyihalar
va govalarni oddiy ko'z bilan ko'rishning iloji vo'q. Axborot
texnologiyalaridan foydalanish sharoitida esa mehnat mahsuli
vertual shaklga ega bo'ladi. Globalizatsiva sharoitida Internet,
albatta ko*pgina imkoniyat eshiklarini ochadi, ikkinchi tomondan
esa servis jarayonida mehnat mahsuli o'zining oxirgi shakliga
ganday yetishini tushunishda jiddiy givinchiliklar yuzaga keladi.

2. Rivaojlanayorgan doimiy ogimlar va muolajaler. Ishlab chiqarish
jarayonida o'zgarishlar (stanoklar va omborlar jovlarini o*zgartirish
va boshqalar) bir gancha oldindan mo'fjallangan o'zgarishlar
kiritishni va ko'p vaqtni talab giladi. Xizmat ko‘rsatishda esa
aksincha, jarayonlar juda tez o' zgarishi mumKin, agar Kishilarning
asl odatlariga tegilmasa (majburivatlarni gavtadan tagsimlash,
shakllarni ko'rib chigish, go‘shimcha operatsiyalarga Kirish,
goidalarni korrektirovka qilish) bularning barchasi gandaydir
Xarajat va vaqt talab giladi. Ko'p o‘zgarishlar yagona shaxsiy
garorlar hattoki, oldindan tayyorgarlik ko‘rmasdan olib boriladi
va ularning natijalari ahamiyatsiz bo‘ladi. Agar barcha individual
garorlar va o'zgarishlar murakkablashtirilsa vlarning umumiy
samarasi juda katta bo'ladi, patijada ko'pgina kompaniyalarda
xizmat Kko‘rsatish jaravonlari ko‘rimishlari o‘zgaruvchan, tez
moslashuvchan va tez rivojlanuvchan bo'ladi (xuddi virus kabi).

3. Dalil va ma'lumorlar yetishmasligi. Yugorida keltirilgan
xususiyatlarea ega bo'lgan servis jaravonlari ma’lumotfari tor
yo‘naltirilgan, ishonchsiz va subyektivdir. Bu jarayonlar tabiatan
shunday, shuning uchun ham ularni o‘lchash qivin, lekin ularni
eplasa bo'ladi, eplaganda ham a’lo darajada amalga oshirish
mumkin. Dastlab jarayonni vaxshilab tushunib olish zarur.
Servis jarayonida muammolarni bartaral etish juda givin.
Tartibga keltirilmagan gog'ozlar uyumini Ko'rmaslik mumKin
emas, grafikdan ortda qolish, kechiqish, ishni tugatish va ular
bilan bog’liq xarajatlar ko'zga ko‘rinmaydi. Xarajatlarni tahlil
gilish, ularning ehtimolli manbalarini bo'limgacha voki ishchi
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guruhigacha toraytirish mumkin, lekin ularni jarayonning aniq
elementlari summasiga keltirish juda giyin bo‘ladi. «Operatsiyalar/
Jaoliyatlar asosidagi buxgalteriva hisobi» kursi yoki ABS tahlil
molivachilar uchun yangi istighollarni ochadi va ularga tannarx va
biznes jarayon masalalarini chambarchas bog‘lash imkonini beruvehi
yangi instrumentlar beradi. Tibbiyot tovarlari ko‘rgazmasida har
minutda tayyor mahsulotning givmat birligini oxirgi sentigacha
aniglikda ko‘rsatuvchi pribor namoyish etildi. Servis jarayonlari
rahbariyatlarida bunday priborlar yo'q. Shuning uchun ham
kredit shartnomalarini yopish jarayonini ratsionalizatsiyva qilish
bilan kompaniyaning o'nlab xodimlari shug‘ullanadilar va bu
juda ko'p vaqt oladi, lekin ishlov berishning davomiyligi va ikki
jovda ishlash juda murakkab, buning ustiga bu operatsivalar gisqa
muddatli va har xil vaqtda har xil odamlar tomonidan bajariladi.

4. «Kechki yondirish» samarasi. TNB ishlab chigarishida
va sifat bo'yicha muhandislar servis jaravonlarida vo'q bo‘lgan
jarayonlarni nazorat giladilar.

Operatsion strategiva o’zining qo’llab quvvatlanishi uchun
zarur bo'lgan infratuzilma va biznes jarayonlarni ishlab chigish
bilan bogliq qarorlarni gqabul gilishda aks etadi.

Biznes jaravonni gayta ishlash quyidagilarda namoyon boladi:

e samarali texnologiyalarni tanlashda;

o ishlarning vaqtinchalik grafigini tuzishda;

e tovar moddiy zaxiralarining magbul hajmlarini aniglashda;

e mazkur biznes jarayonni joylashtirishda.

Ishlab chigarish infratuzilmasi bilan bog'liq garorlar quyida-
gilarga tegishli:

o rejalashtirish va boshgarish tizimi;

e sifat va sifat nazoratini ta’minlash usullari;

e mehnatga haq to'lash tizimi;

e kompaniyaning operatsion vazifalarini tashkil gilishda.

Har ganday kompaniyaning operatsion imkoniyatlariga, firma
mijozlarining uning mahsulot/xizmatlariga nisbatan talablarning
o‘zgarishlariga moslashishi uchun aniq to‘gri keluvchi allaganday
imkoniyatlar sifatida garash mumkin,

Har ganday operatsivaning muvaffagiyatga cltuvchi yo'li ustu-
vorliklarning mumkin bo‘lgan barcha variantlarini maksimal dara-
jada to'g'ri aniglash; har bir mavjud variantni tanlash natijasi gan-
day bo‘lishini tushunish, shuningdek, u yoki bu variantni tanlagan
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hollarda gavsi komprimissga murojaat qilish kerakligini aniglashdan
iborat. Misol tarigasida «Coca-Cola» komanivasini ko‘rib chigamiz.
Menejerlar tomonidan OM kursini o‘tish vaqtida ishlab chigilgan
mahsulotning mumkin bo‘lgan operatsion ustuvorliklari:

1. Sifat,
. Servis.
Xarajatlarni kamavtirish.
. Talab o‘zgarishiga tez ta’sir ko‘rsatish.
. Yangi mahsulotni o'zlashtirishning tezligi va egiluvchanligi.

«Energostroykomplekt» kompaniyasi bozor yo'gotishlari muam-
mosiga duch keldi. Tahlillar natijasi bo®yicha buyurtmalarni bajarish
muddati 3 kundan ikki haftagacha cho'zilgani, bo'linmalar o‘rtasi-
dagi ichki kelishmovchiliklar avj olayotgani aniglandi (hamma o'z
hududi muammosi bilan tashvishlanar, boshqalarning muammosi
umuman qizigtirmasdi). Maslahatchilar bilan ishlaganda besh
balli shkala bo‘yicha kompaniya uchun ahamiyatli ustuvorliklar
kompaniya uchun ajratilib olindi (2.3.1-jadval). )

) ’ 2.3.1-jadval

«Energostroykomplekt» servis kompaniyasi ustuvorliklari

N el b

Kompaniya
) s uchun 2006-yildagi
Ustuvarlig] ahamiyatlilik | ahamiyatlilik
) - hahosi, bugun
Xarajatlar: 3 5
’ Sifat B | 4
Buyurtmalarni bajarish muddati 2 5
Nizmatlarni «o'z vaqtida» yetkazishning l 3 5
| ishonchliligi - B -
T;ll_uh o'zgarishiga firmaning ta’sir qobiliyati 3 5 |
Yangi tovar va xizmatlarni o‘zlashtirishning 2 5 '
! egiluvchanligi va tezligi | -
| Texnik yordam [ 3 5

Olib borilgan ish va jaravonlar qayta loyihalashtirilganidan
kevin buyurtmalarni bajarish vaqtini qisqartirish masalasi
muvaffagivatli bajarildi.

Operartsion strategivaning bozor strategivasi bilan muvofigligi.

«Qanday bo'lishi kerak?s variantida operatsion strategiva
(muvofiq quvvatlar, jarayonlar va operatsiyalarni loyihalashtirish
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tuzilmasi) korporativ va bozor strategivasi aniglangandan kevin
ishlab chigilishi kerak. Lekin amaliyotda bu juda kam hollarda
vuz beradi. Operatsion menejerlar tez-tez mavjud quvvatlar
vordamida marketing talablarini (qoidaga muvofiq bir-biriga
garama-qarshi) gondirishga harakat giladilar. Natijada vaxshi
samaraga ega bo'maydilar va tashkilot ragobatchilar uchun oxirgi
zanjir bo’lib golaveradi. Bu hol yuz bermasligi uchun operatsion
menejer quyidagilarni bajarishi lozim:

1) o'zining fargli kompetensiyasini aniglashi (kompaniya sifat,
hajm, xarajatlar, xaridorlar mo'ljalidagi o‘zgarishlarga ta’sirchan-
mi?). Bularning barchasi mavijud bo'lgan tagdirda uni rivojlan-
tirishga kirishish. Marketing bunda mijozgacha yetkazishda,
tayanch operatsiyalarning afzalligi nimada ekanligida jamlanadi
(bunda benchmarking tartibidagi barcha muhim operatsiyalar lider
kompaniyalar operatsiyalariga garama-garshi go'yiladi);

2) kompaniya real operatsiyalarida aks etgan shaxsiy strategiyani
bu operatsivani amalga oshiradigan Bozor talablari bilan giyoslash
lozim. Natijada jarayonlardagi, asbob-uskunalardagi, jovliashuvdagi,
ishehi kuchi va nazorat tizimidagi nomuvofigliklar aniglanadi;
keyin esa ular o'rtasiga ustuvorliklarni imkonivatlar paydo bo'lishi
bilan ogilona tuzatishlar Kiritish uchun joylashtirish lozim.

Bu yerda benchmarking, profillashtirish va boshga shu kabi
uslublardan foyvdalanish mumkin (V bobda misol keltirilgan).

Har kuni nima ishlavotganligi va nima berk ko'chaga olib
Kirishi hagida, istigboini strategik ravishda ko'rish to'qimachilik
korxonasining har bir darajasi faoliyat dasturida o‘zgarishi mum-
kinligi hagida, biznes transformatsiyasida liderlar ganday rol
o'ynashi hagida ko'pgina yangi-yangi axborotlar keltiriladi.

2.4. Operatsion strategiya va kompaniya transformatsiyasi

Kompaniya transformatsivasi — bir vagtning o'zida to'rt
yo‘nalish beo'yicha bajarilgan ishlar natijasida erishiladigan
operatsiva va jarayonlarni tashkiliy yaxshilashdir (to‘qimachilik
kompanivasi misolida):

1) raqobatbardosh Kkorxonaning strategik hissiyotini ishlab
chiqish va liderlik qilish;

2) to*qimachilik Korxonasini restrukturizatsiya qilish;

3) korxonaning tiklanishi va rivojlanishi;
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4) personalning tiklanishi.

Strategik hissivot (ragobatbardosh korxonani strategik his-

sivotini ishlab chigish va liderlik qilish) korxonaning hozir
nima qgilavotganligi va kelajakda nimaga erishishi mumKkinli-
| gini tasavvur qilishga tomon harakatdir. Ragobatbardoshlikning
|bu elementi korxona rahbariyatining tan olinishiga garatilgan.
\Kamdan-kam hollarda rahbarlar fikrlarning aniq tasvirini
astovdil tekshira boshlaydilar va natjjada vangi modellarni
i‘pklif gilish qobiliyatlarini yo'gotadilar. Yangisini tan olish
korporativ tan olishni yuzaga chiqaradi, uni istigbolning yangi
xayollari bilan to‘ldiradi. Hagiqiy lider — «kema kapitani» emas
(eskirgan uskunalarga, tariflarning oshishi va boshgalarga jon
kuydiradigan), bu liderning eski tasavvuri; haqigiy lider o'z
kompaniyasining genetik arxitektoridir (kompaniya u uchun
«tirik organizmedir.)

Restrukturizatsivalash — to'gimachilik korxonasi/etaloniga
ragobatbardoshlikni ta’minlaydigan zarur samaradorlik daraja-
siga erishish imkonini beruvchi muhim bosgich hisoblanadi.
Restrukturizatsiyalash — o'zgarishlar doirasi bo'lib, u tez samara
beradi. Shu bilan birga bu yerda Korxona Korporativ madaniyat
bilan bog'lig jiddiy givinchiliklarga, o'zgarishlarni birga o'zlash-
tirish zaruratiga duch keladi. Salbiy ta'sirlar ham yuzaga keladi:
gaytadan o‘gishni istamaslik, ishdan ozod qilinish va personal-
lar o'rtasida kelishmovchiliklar. Bu bosqichda innovasivalar
realizatsiyasi va tiklanish bo'yicha jonbozlik ko'rsatganligi uchun
personalnil samarall tagdirtashni tashkil gilish zarur, Ko'pgina
korxonalar o‘zlarining tez erishgan yutuglariga aldanib qoladilar
va restrukturizaisiyalash fazasida to'xtab goladilar. Natijada ular
ragobatbardoshiilikni oshirishning vuzoq muddatli dasturlarini
ta'minlash uchun bu muvaffagivatlarni yo'qotadilar.

To'qimachilik korxonasining jonlanishi va rivojlanishi o'z
ichiga korxonaning tashgi muhit bilan aloga o‘rnatishi vositasida
O'sish initsiirovaniesini mujassamlashtiradi. O‘sishni hamma
xohlaydi, modomiki, osish manbalari yuqoridan qaraganda
ko‘rinmaydi. Bu rivojlanish jaravonini restrukturizatsivalashga
daraganda yanada muammoli va davomli gilib go‘vadi. Rivoj-
lanishning barcha to'rt elementlaridan eng ahamivatli omil kor-
Xona hajmini oddiy gisqartirishdan ragobatbardoshlikni oshi-
rishni aniq ajratadi.
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Personalning vangilanishi  ragobatbardoshlikni  oshirish
— personalni boshgarish jarayonini tashkil giluvehi muhim
resurslar bilan birga amalga oshiriladi. Bu Kishilarni vangiliklar
va kompanivaga transformatsiva vordamida samarali o‘zgarish
imkonini beruvchi yangi magsadlar bilan bog'lig.

Yangilanish o‘zida korxona ichida yangi bilimlarning tez
targalishi, shuningdek, atrof-mubhit t)‘;’g,;tl'i*]]]:lri}__il moslashish
refleksini ishlab chigishni mujassamlashtiradi. U yanada nozik va
murakkab. tadqiq gilingan, lekin raqobnlhdrdn.~.hlll1k oshishining
kuchli vo'nalishlarida salohivatli hisoblanadi.

O°zgarishlar texnologivasi strategiva va jarayonlarning
magsadlarini ko'rib chigishdan boshlanadi (2.4.1-jadval).

2.4.1-jadval
Strategiya va jarayonlarning magsadlarini ko'rib chigish

| O tgan maqmd Yangi magsad
[ Eski t.tmteg,tw [ Yangi ragobatdosh strategiva

f—_— e —— .

|' Eski }dl”l)Uﬂl-!r | Y:m_g,i s;m_mrasii bi_;{ne::__j.‘iraygnlar_

Korxonaning liderlik va strategik xayaolining uch tizimchasi:

I. Eng vaxshi kelajak yaratish uchun asos sifatida korxona
ichida salohivat varatish va komanda tuzishni kuchaytirish vo'li
bilan ragobatbardoshlikni oshirish jarayonini go'llab-guvvatlash
uchun ¢’tibor energivasini jamlash (bilimlarni mobillashtirish va
personal energivasi) (2.4.1-rasm).

Restruktu- ’_[ Marketing | [ Personalni |

’ Strategik =
| xayol | | 1 ' '

rizatsiva  gidiruv || yangilash

{E‘tibor energi- Sirategivani | iKmeri}'n tizimini
{ vasini tn‘p]msh i*‘\hf'lh chiqish | | ishlab chigish |

— --._._._
— e —
"‘—H—_h_,_

‘--_h_‘_ e —
e e S A
—

e e e
Yangi 1anbo]h 1 | ' [ Personalni qayta |
Lovihaviy {

fnaAXARsis Vi Kommunikatsi-| (reinjiniring) ] l o oilahga '

wmegedpming va yaratish kmﬁ’md'mki' | | tayyoriashva |
| paydo bo'lishi | | %7770 1 l-kII‘- I_‘ s} ! | kompaniya rago- |
| rivojlanishi [ | | Shaxtantnish | halba:dnshhhbuui
- i - - ] _oshirish |

2.4.1-rasm.
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2. Strategivani ishlab chigish menejerlar komandasining asosiy
negizini ajratadigan istigbolning strategik xayolini ishlab chiqish-
dir (innovatsion o‘zgarishlar realizatsiyasi uchun tangidiy gism).
U magsad hissini yaratadi va mavjudlik tafakkurini aniglaydi
(2.4.2-rasm).

( Strategik L*[
xayol |1

Restruktu- |
rizatsiva |

Marketing

Personalni |
gidiruy (

vangilash

E’tibor ene rbij l Strategivani | il(riu:riy;t nziminii

yasini to'plash ishlab chigish | ishlab chiqish |
s
~ \‘
- l
/'/ .
& —\A—\
. Kompaniyaning
R:_\:)J(];;::tg:;;‘g Kompaniya ichki gimmat-
strgu-:giyaf.ini ustuvorliklarini liklarini o‘natish
- gl ST o'rgatish (mualliflik,
ishiab chigish dolzarblik) |
2.4.2-rasm.

3. Magsadga erishish Kkriterivalari tizimini ishlab chigish va
ularning afzalligi uchun harakatlarni aniglash (2.4.3-rasm).

Strategik |
xayol

Restruktu-
rizatsiya

Marketing

ng | Personalni
) vangilash

qidiruv

E'tibor energi- Strategivam rlterwa tmmtml
yasini to'plash ishlab chrqlsh shlab chigish

AN

g g TR Kriteriva va
Kriteriyalarni lf.“’“p“”"““?g.  Pastdagi individual | 3,0 poerns oty
ishlab chigish iy magsadlarini} |innovatsion takliflarni A
s bog'lash yigish magsadlarni
& bog'lash
2.4.3-rasm.

43



Restrukturizatsivaning uch tizimchasi:

Korxonada gaverda va ganday gilib go'shimcha givmat
varatiladi va buzilishi hagida tasavvur hosil gilish imKkonini
beradigan molivaviy/(biznes) modelni ishlab chiqish (korxonaning
aksionerlik giymatini ishlab chigishdan tortib, faoliyat ko‘rinishlari
bo'vicha xarajatlar hisobi va xizmat ko'rsatish darajasin
aniglashgacha). Biznes model resurslarni korxona ichidagi zarur
jovga vo'naltiradi (2.4.4-rasm).

' Strategik %+ Restruktu- '| ﬁarkcting ] Personalni |
_ xayol | | rizatsiya | | qidiruv | l__.}i*_rl&f,k’fh_J
——— e | .

f Moliyaviy | Jismoniy mfrz [Buntsur;:yon] ari-
model qurish tuzilmani tartibga | ning reinjiniringi
C M) L solish | | "nereininiringl )
: e Te—
SN, . P “_“::::L_m“ -
N . 1
Kompanivaning Har bir biznes I Faoliyat

tko'rinishlari resurs-

tint oshirish uchun yaratish zanjirin larini tagsimiash !

portfelni boshqarish

aktsionerlik giyma- | | turi uchun qnng
1

ishlab chigish

]

2.4.4-rasm.

2. Ishlab chigarish quvvatlari va moddiy aktiviar jismoniy
infratuzilmasini tartibga solish. Ular ishlab chigarish jaravoniga
bog'lig bo'ladi (operatsion va tarmog strategivasi) (2.4.5-rasm).

3. Torgimachilik korxonasida biznes jarayonlar reinjiniringi
(jarayonlarni vaxshilash): ish jarayonlarining murakkab tarmoglari
vositasida  bajariladi.  Ular alohida-alohida ke'rib  chgilishi
mumkin, lekin haqiqatda esa ular shunday bog‘lanib ketganki,
ularning biridagi o'zgarish boshgasiga ham o'z ta'sirini o'tkazmay
golmaydi (etalon jarayonli modeli jadvali). Agar bu jarayonlar
to'g'ri konfiguratsiyaga ega bo'lsa yoki to‘gri qurilgan bo‘lsa,
agar ular magsadlar va ko'rsatkichlarning integral tanlovini bir
xil boshqarsa, unda jarayonlararo chegarasi bo'lmagan gimmat
varatish gormonik yaxlitligini o‘zida mujassamlashtiradi (2.4.6-
rasm).
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Strategik Restruktu- ]_._;‘ Marketing | | Personalni

xayol rizatsiya | | qidiruy yangilash
I e s

' Moliyaviy FREELY m".", | Biznes jarayonlari-

: tuzilmani tartibga : g gat il

model qurish slich ning reinjiniringi

2 |

//," j \\X ‘
Kompantyaning R (41 nbyck:larnil e g
operatsion strate- Kompaniyaning tartibga solish Resurslarni jalb

e trategiva- 5 i ili Atepiva-
givasini shakllan- HAETOq SSTMOE Y. (bo‘limlar, shu'ba|| qilish strategiya

sini ishlab chigish

irish korxonalar) [sini shakllantirish
2.4.5-rasm.
Strategik | | Restrukiu- | | Marketing Personalni
xayol rizatsiya gidituv _'| vangilash
Moliyaviy . ‘:;F:;:f ‘L";E‘;' Biznes jamyonlari-l
model qurish . : 4 ning reinjiniringi
_ =l solish T

Individual jaravonlar
reinjiniringi (gayta
loyihalashtirish,

Individual jarayon-
larning mos kelishi

Ta'lim o'gitishning
tavanch halgalari-
ning yuzaga chiqi-

shi (o'gitish doirasi)

tartibga solish)

2.4.6-rasm.

To qimachilik korxenasining jonlanishi va rivojlanishining uch
tizimchasi:

1. Mijoz talablarini to'plash (Bozor talablariga e’tiborni garat-
moq). Mijozlar intilayotgan — yangi, hali keng targalmagan, biznes
o'sishiga olib boruvchi afzalliklar bilan ta’minlashdan boshlash
kerak. Bozorga chigish korxonani atrof-muhit bilan bog'laydi.
Atrofni marketing, hissiy o‘zlashtirish, mijozlar talabining yuzaga
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chigishi va mahsulotni tez yangilash ularga muvofiq ravishda
har ganday to‘gqimachilik korxonasini gaytadan tiklash mumkin
(2.4.7-rasm).

Stra'l::#g_ii(_ﬁ‘_ | Restruktu- L‘El;sn!_dnii_rjr;ﬁ \L;-i_i_ [ Personalni ]|
L_ﬂxﬂ_ﬁ. '1-.__r_i_:z_iz!s~_iz:a__ | | rivojlantirish | | vangilash |

[ bl [Biznesming vangi | | ]
| Mijoz talabla- [ turlarini kashf

{ 1T ni ta’minlash
eish | |

| rini jamlash
|
T S
R
1 ‘\‘1“-\ o o ——
i \ m_,‘_‘_____‘.“q‘
IO S — I_ i R — i, —
Mijoz uchun taxminiy | | } | Qimmatliklarni

| mijozgacha yetka-
| zish tizimini ishlab
chigish ]

bo'lgan gimmatlikiar-

ni tanlash va ishlab
chigish I

e ] e L]

2.4.7-rasm.

l Mijoz sigmentatsi-
vasi bazasi

2. Biznesning yangi turlarini kashf gilish. Biznes bo'sh jovda
vangi biznes yuzaga kelgan paytda ham o'sishi mumkin. Bu
to'qimachilik kompaniyvasi barcha yo'nalishlari bo‘vicha tar-
qgoqlik qgismi bo'lgan salohiyatli imkoniyatlarning <«o'z-ozidan
changlanishini» va yangi takliflarni ishlab chigish uchun ularning
jjodiy birlashishini talab giladi. Boshga firmalar imkoniyatlaridan
ham tez-tez foydalanib turish lozim, bu birlashmalar, hamkorlik,
go'shilish va singdirishni yuzaga Keltiradi. Biznesning vyangi
vo'nalishlarini varatish to'gimachilik korxonasiga vangi hayot
bag'ishlaydi (2.4.8-rasm).

3. IT (axborot texnologivalari oz goidalarini o'zgartirishi
mumkin). Texnologiva ko'p hollarda ragobat kurashini olib
borishning va butun tarmogning o'vin goidalarini o‘zgartirish
vangi uslublarining asosi bo'lishi mumkKin. Internet moliva va
innovatsivalarni boshqgarish doirasida ingilob yuz berishiga olib
keldi. Avvalo, molivaviy vositachilarsiz molivalashtirish tizimi
varatildi, ikkinchidan, yangi mahsulot/xizmat va texnologiva
varatish bo‘yvicha riskli loyihalarni moliyalashtirish imkonini
beruvchi internet-inkubator yaratildi (2.4.9-rasm).
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 Strategik * Rcsuukiu |unlamm~_.hw’ | Personalni
\4:,01 | | rizatsiya rivojlantirish %1 _yangilash

Bunumng }dn_i,l ]
'\11]0: lildb"" turlarini kashf | IT ni ta’'minlash \
rini jamlash v |
g ~__etish | - |
./// \A -5--\"“‘
_*.,./ . \
Tajribalar, bilim- Birlashmalar, it- Boshqga firmalar-
lar va vangiliklarni tifoglar, uyushma- ning tavyorlanishi,
o‘zaro almashtirishni lar, muassasalarni o'tkazilishi va sing-
| go'llab-guyvatlash shakllantirish | [ dirilishini tugallash
) U A N A
2.4.8-rasm,
Strategik | [ Restrukto- | (Jonlantirish va]}__ Personalni
xavol | rizatsiva rivojlantirish | vangilash
Ty Biznesning yangi _
‘ Koo ol turlarini kashf 1 IT ni ta'minlash
rini jamlash :
L aaiel| SR SO i
-""'“--p’.__.-.

[_ i il i
Samarador- ; . —
| likni lokal I'T bazasiga B:zm:‘s J."‘h,_ [Ltl..omlllash- Biznes
Popps PN rayonlarida
oshirish uchun| |biznes jarayonlar| [, . =% .. .. || = ; doirasini
texnologiya integratsiyasi b“)mm"?mnb imrmuqh_r :m! o'zgartirish
TR o'tkazish || hoshqarish |
taniash | |

2.4.9-rasm.

Personalni yangilashning uch tizimchasi:

1. Rag'batlantirish tizimini ishlab chigish. Agar rag'batlantirish
tizimi to'gimachilik korxonasi magsadiari bilan mos kelmasa, u
holda u baguvvat demotivator bo'lishi mumKkin., Kompensatsiyalar
tizimi o'z zimmasiga riskni olgan Kishilarni mukofotlashi lozim
va kishilarni o'z kelajaklarini korxona ragobatbardoshliligini oshi-
rish bilan bog‘lashlari uchun rag‘batlantirish lozim (2.4.10-rasm).
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 Strategik | &l ‘Restruktu- L [Jonlantirish va o | Personalni
xayol | | rizatsiya ’I rivojlantirish f | vangilash
R.a’.;b‘?”.“.'g'ﬁr ‘-iltn'-(:w!d;‘hmkilw (Knmpaniyam ‘
tizimini ishla o'gitishni tas fivoilantirish
_Lh"-l‘r‘h, = _qish | |~ ]
N
| s, ey
NUURDOOI, | FA— . S T._‘__'Z‘_‘“:h.__ —

Rag batlantirish
tizimini kompaniya
magsadlari bilan

l bog'lash

2.4, 10-rasm.

(' Ishchilarga o'z
tagdirlanish shaklini
[ aniglashga ruxsat

| berish

Kompaniva doira-
sida rag'batlantirish
tizimini targalishi

FS—tr_nI;-g_lEﬁ ] Restruktu- | _[Jonlantirish va )1] Personalni |
5

__ xayol _rizatsiva | | rivojlantiris  vangilash |

Rag’ b,ul.munkh[ Individual R
tizimini lbhld[iJ tqmwhm mshkﬂ] ‘ ﬁ{:::}r;:]?::[:?: }

__chigish qlhah
-‘“‘H._
.”__r- '| ‘“““..“‘_“.
- \
— & o —
i i boz : ;
i Kompaniya Xod1m]a1;m d Kompaniva galbi
talablariga mos : : g
. xizmatchilarini . _ il va uning soyasini
ravishda uzluksiz 5 et
l rivojlantirish T | birlashtirish
[ o'gitish [ ‘
S| H WS ., |
2.4.11-rasm.

2. Individual o'qitishni tashkil gilish (bilimlarni/yangiliklarni
rivojlantirish). To'gimachilik korxonasining ragobatbardoshliligini
oshirishni uning ishchilari asosiy gismining transformatsivasisiz
amalga oshirib bo'lmavdi. Kompaniyada ishlayotgan ishchilarining
malakasini oshirish, ular tomonidan o'zlashtirilgan yangiliklarni
kengaytirish va o'zaro o'gitishni singdirish hagida qaygurishi
lozim. Qayta tayvorlash korxona ishchilarining kompetentligini
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oshirish bilan muvofiglashadi (dastlab joyida ofqitish, keyin esa
xorijda, ilg‘or kompanivalarda o‘qitish)(2.4.11-rasm).

Amaliy misolni ko'rib chiqamiz: Rossiva korxonalarining biri
loyihasiga texnik topshirigq.

Vaziyatning qisqacha tahlili — yomonlashayotgan moliyaviy
holat

Asosiy muammolar Resurslar  yetishmasligi:  molivaviy, malakali
kadrlar, shaxsiy aylanma vositalar, OPFning
yeyvilishi, texnologivalarning eskirishi, gqarzlar
bo‘yicha majburivatlarning va profilsiz ishlab
chigarish mazmunining bajarilishi

Asosiy loyihaviy takliflar | 1. Strategiya dasturlarini ishlab chiqish;

2. Korxonani vangidan tuzish va biznesni restruk-
turizatsivalash loyihalarini yaratish

3. Aktiviar va xarajatlarning operativ hisobini
tashkil etish vo'li bilan daromadlarni oshirish
va balans tuzilmasini yaxshilash jarayonlarint
magbuilashtirish

Loytha rahbari i
Loviha ishtirokchilari I

Asosiy magsad l Jonlanish strategivasidan rivojlanish strategivasiga

Tayanch masalalar Kop profilli korxonani saglab golish
SQO va elektrinstrumentlari ichki va tashgi bo-
zorlarida yetakchi o'rinni egallash

Loyiha realizatsiyasi uchun chora-tadbirlar ro‘yxati

\|Bajar'ﬂish Rejalash- Zarur
Ne Nomlanishi Jjrochi euddati t:;ﬁ;;n raxiralar

1 | Korxonaning tashgi muhiti
tahlili

2 | Risklar tahfili va ularning
kompensatsivasi

3 | SWOT - korxona tahlili
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Jadvalning davomi

4 ! Mahsulot-marketing
strategiyasi:
qural ha'yicha
elektroinstrumentlar
bo'yicha

|

Bagsadli o'rnatmalarni
aniglash

W

=2

Magsadli o rnatmatarai
realizatsiva mexanizimnlari va
rejalarini ishlab chigish

7 | Lovihaning bajarilish bos-
gichiari tashkiliy rejasini
tuzish

8 )} Korxona missivasi va
filosofivasini shakllantirish

.

STER-tahlil

2009 | 2010 | 2011 | 2012

1. litimoiv omillar:
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3. Iqtisodty omillar:
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4, Sivosiy omillar:
# gonunchilik va me’yoriy baza
® JSTga kirish

+ mustagll biznesni tashkil etish
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SWOT-lahIiI

KUCHLAR:

1) yangi mahsulotni ishlab chigish
va joriy gilish tezligi

2) ko'pprofillilik (mexanik va
elektronik sintez)

3) keng texnologik bazaning
mavjudligi

4) assortimentning katta gismiga
bargaror talab

5) eksportga vo'naltirilgan ishlab
chiqarish |

6) savdo markasi va rivojlanayotgan !
nasab (reputatsiva) ]

\

KUCHSIZLIK:

1) mehnatning past ishlab
chigaruvchanligi

2) asosiy fondlarning eskirishi

3) personal malakasining
yetishmashigi

4) shaxsiy aylanma vositalarning
tangisligi

5) ta’'minot savdo tarmog’ining ve-
tarli darajada rivojlanmaganligi

6) mulk shakli (mulkni boshqarish- |
ning cheklanishi) |

7) korxonaning nomagbul l
infratuzilmasi (mudofaa

zavodining merosi) 1

|

—_— e i,

¥) axborot ovdinligining va
boshgaruvning avioematlash-
firilgan tizimining yo'gligi

IMKONIYATLAR:

1) eksportga va ichki bozor
savdosining oshishi

2) koperatsivalar rivojlanishi bizne-
sining restrukturizatsiva vo'li bi-
lan xarajatlarni magbullashtirish

3) me’voriy-qonunchilik faolivati
doirasida korxona manfaatlarini
himoya qilish

4y noprofil biznesm ajratish

S) mulk shaklini o‘zgartirishning
magbul chizmasini gidirish

| 6) servis tarmog'ini yaratish

| XAVF-XATARLAR:

—

1) solig gonunchiligini o'zgartirish

2) monopolistlar tarif sivosatini
qat'ivlashtirish

3y ish hagi bilan bog'lig
muammolarni hal gilinmasligi
sababli malakali mutaxassislarni |
vo'qotish

4) qurol aylanmasini gat’ivlashtirish
(Yevropada vashil va boshqalar)

5) geosiyosiy vazivatni o'zgartirish

RISKLAR:

1. Soligga tortish darajasi o‘zgarmaydi.
Kompensatsivalangan chora-tadbirlar: soliqga tortiladigan ba-

Zani magbullashtirish.

2. Qat'iylashtirish tomonidan asosiy mahsulotlar tomonidan
gonunchilik bazasining o‘zgarishi.
Kompensatsivalangan chora-tadbirlar: Rossiva hududida savdo

bozorlarini kengavtirish.



3. Demografik vazivatarning keskinlashuvi (I1TP va malakali
ishchilarning vetishmasligi).

Kompensatsivalangan chora-tadbirlar: boshga tashkilotlar xiz-
matlarini jalb gilish (shartnoma asosida).

MISSIYA:

— «Biz ichki bozorda va xorijda eng zo'r kompaniva bo'lamiz,
kamon otish va ov sporti bilan shug'ullanish orgali 0°z-0'zini ishon-
tirishda har ganday mamlakat fugarosi ehtivojini gondiramiz».

- «Biz o'z-0zini mudofaa gilishning eng zamonaviy vositasi
orgali har ganday kishining burch va g'ururi himoyasini ta’-
minlaymiz».

— «Biz o'zimizning elektroinstrumentimizni dunvoning har
ganday burchagida foydalangan holda ta'mirlash va qurilish
ishlarini tez va sifatli ishlab chigarish imkoniyatini beramiz».

— «Biz kompanivamiz ishchilari va mulkdorlar ehtiyojlarini
har tomonlama gondirish uchun bor kuchimizni sarflavmiz».

Kompaniya falsafasi:

1. Tezlik. Muvaffaqivat. Gayratlilik. Magsadgayo'naltirilganhik.

2. Professionalizm. O'sishga harakat gilish. Ustalik. Kompe-
tentlilik.

3. Majburivat. Doimiylik. Umidlilik. So‘z va korporativ an’-
analarga sodiglik.

4. Hamkorlik. Komandadagi ish. Koordinatsiva. Kuchlarning
birlashish qobiliyati.

5. ljodkorlik. Ixtirochilik. Topgirlik. Yangi g'ova va garorlarni
qidirish.

6. Javobgarlik. Vijdonlilik. Adolatlilik. Oz xatolarini tan olish.

7. Jasurlik. Tavakkalchilikka tayyor bo'lish. O*zgarishlardan
go'rqgmaslik. Egiluvchanlik.

8. Samaradorlik. Oz va boshqalar vaqtini tgjashga intilish.
Patsionalizm. Yorqin fikr,

9. E'tborlilik. Kasbdoshlar va mijozlar hagida qgayg'urish.
O'zaro yordam.

Kompaniyva xodimlarining ish intizomi Kodeksi. Kodcksda
bayon etilgan intizomning mantiqiy tamoyillari barcha kundalik
operatsiyalarda ishtirok etishi, xodimlarning har ganday vazivatda
vetuk garorlar gabul gilishga undashi lozim.

e Xodimning shaxsiy ishi va mantiqiy tomoyillari kompaniya
magsadlari va gimmatliklariga qarama-qarshi bo‘lmasligi kerak.
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e Kompaniya xodimi kompaniya ish madaniyati va mantigiy
gimmatliklarini rivojlantirish va go‘llab-quvvatlash uchun katta
kuch sar{laydi.

e Kompaniva xodimi kompaniva magsad va vazifalarini
chin dildan ajratadi, bu esa boshga tijorat tashkilotlari qo‘shma
faolivatini rad etishni bildiradi.

e Kompaniya xodimi kompaniva, u tomonidan ishlab chi-
garilgan mahsulot va xizmatlar haqida salbiy mulohazaga
bormaydi.

e Butun kompaniyaning muvaffagivati har bir xodim tomo-
nidan go‘yilgan magsadlar va ularning faol yutuglarining aniq
tan olinishidir.

e Kompaniya xodimi o‘zining kundalik ishida kompanivaning
yugori nufuzini faol isbot giladi.

e Kompaniva xodimi 0z so‘ziga sodiq bo'ladi va hech gachon
ish bilan so‘zni bo'lak-bo'lak gilmaydi.

e Kompaniya xodimi kompaniya tomonidan ¢o‘yilgan maq-
sadlarga erishish uchun kuchlar va vositalarni ogilona hisoblaydi.

e Kompaniya xodimi kompaniyva mulkiga hurmat bilan mu-
nosabatda bo‘ladi. Kompaniva mulki va unga tegishli bo‘lgan
axborotlardan o'z manfaati yo'lida foydalanishi mumkin emas.

e Kompaniya uchun aniq foyda olish bilan bog'liq masalalarni
hal gilishga ta'sir etuvchi shaxslarning har ganday ko‘rinishdagi
pora berishiga ongli ravishda yo'l go'ymasligi lozim.

Strategiva realizatsiyvasining kutilayotgan natijalari

(min so*m)
ﬁ i - ; I ———e
ey | Loyiha

Natija “*—-.__\_»RH 2009 | 2010 | 2011 | 2012 hoshql:;:;g:nga
ko‘rsatkich i
L. Savdo hajmining 21000 | 2310,0 | 2766,0 | 3320,0
o'sishi (QQSsiz) 10% 19,7% | 20% 57%
Yildan-yilga o'sish
2. PPga xarajatlar 0,88 | 0,82 0,77 0,73 -
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Jadvalning davomi

3. Asosiy ishchilarning - 355% | 10% [ 15% 0%
mehnat ishlab
chigaruvchanligioi
oshirish, %

4. Bir ishchiga o'rtacha 4433 4600 5150 6700 -
daromadni oshirish

Dasturning bajarilish manbalari — 2009-vildagi 8,0 mln so‘m
summaga investitsion kredit 2012-yilda goplanish va 2012-yilda
foiz to'lovi.

e Kompaniya xodimi kasbdoshiari va mijozlarga hurmat
bilan munosabatda bo‘lishi va ularga munosabatda hurmatsizlik
harakatlarini qilmasligi va so‘zlarini o'ylab gapirishi lozim.

- o Kompaniya xodimi kompaniya ichida ham, mijozlar bilan
munosabatda ham kutilayotgan munozarali vaziyatlardan ogoh
gilish va bu muammolarning yuzaga kelishi hollarida ularni
tez bartaraf etish yo'llarini topish uchun bor kuchini sarflashi
lozim.

o Kompaniya xodimit go‘shma hamkorlik hollaridan tashqari
barcha vaziyatlarda raqobatdosh kompaniyalar bilan alogada
bo‘lmaslikka harakat qilishi lozim.

Faoliyat samaradorligini oshirish va restrukturizatsiya bo‘yicha
ishlar dasturi. Korxona rivojlanishining asosiy vo‘nalishlariga
muvofiq faolivat samaradorligini oshirish va restrukturizatsiya
bo‘yicha ishlar dastuci 2011-yil oxirigacha masalalarni aniglaydi.

Dastlabki masalalar;

1. Qayta ishlab chigish samaradorligini, mahsulot sifatini oshi-
rishga yo'naltirilgan injcner-texnik chora-tadbirlar majmuini o't-
kazish va ekologik me’yorlarga moslashtirish.

2. Korxonani restrukturizatsiyalash, noprofil aktiviar qurilma-
si va savdosi, yordamchi hamda ta’mintovchi xizmatlar va ishlab
chiqarishni servis xizmat ko‘rsatishga o‘tkazish.

3. Korxonaning zamonaviy biznes-modelini joriy gilish, hara-
katlanish chizmasini magbullashtirish, boshqaruv tizimini yan-
gidan tuzish, FABT (informatsion avtomatlashtirilgzan boshgaruyv
tizimi)ni takomillashtirish.

4. Ljiimoiy styosatni faollashtirish, korxona faoliyatiga Rossiva
hokimiyati va fugarolarining jjobiy munosabatini rivojlantirish.
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Bosqich

= |

Layiha realizatsiyasining bosqichlari
Muddat | Mazmuni

T I. Kempaniva faoliyatining majmuali tahlili

| 2. Muhandislik-texnik tadbirlar majmuini ishlab chigish
| 3. Restrukturizatsiya dasturini ishlab chigish

ll 4, ljtimoiy sivosat dasturini ishlab chigish

11

] 1. Operativ muhandis-texnik tadbirlar majmuini realizat- 1-
i siva qilish
1 2. Restrukiurizatsiva birinchi bosgiching realizatsiva gi-
[ lish
l 3. ljtimoiy sivosat dasturini realizatsiva gilish
4, Rivejlanish majmuali dasturining asosiy holatini jsh-
lab chiqish {

I

v

F_ [. Rivoilanish majmuali dasturini tasdiglash |
| 2. Restrukturizatsiva ikkinchi bosgichini realizatsiya qil-
ish

3. ljitimoiy kafolat tizimini jorty qilish

4, IARTni takomillashtirish

e

1. Restrukturizatsiva dasturining tugallanishi
' 2. Rivojlanish majmuali dasturi realizatsiyvasi

S |

[. Qavta ishlab chigish samaradorligini, mahsulot sifatini
oshirishga vo'naltirilgan injener-texnik chora-tadbirlar majmuini
o'tkazish va ekologik me’yorlarga moslashtirish.

- N | Muddat- | Javob-
Ne Chora-tadbirlar lar garkik
1 2 3 4
e =y

L | Mavjiud va salohiyatli bozor talablariga muvofiq

ishlab chigarish dasturlarini o'tkazish:

® mavindlarini inventarizatsiva qilish, sifat va '

turlar bo'yicha istigbolli ishlab chiqarish dastur-

larini prognozlashtirish;

® istigbolii ishiab chigarish dasturini ta’minlovehi

darajaga texnologik quvvatlarni yetkazish bo*yicha |

_ chora-tadbirlarni ishlab chigish

2. | Ishlab chigarish  samaradorligini  ta’minlash

va xarajatlarni kamaytirish bo'vicha quyidagi

yo'nalishlarda dasturlar ishlab chiqish: _ {
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o brakdan tushadigan yo'getishlarni kamaytirish;
® elektroresursiar talabini kamaytirish;

e iexnologik wskunatar ishlari samaradorligini
oshirish;

e materiallarga xarajat me'yorlarind gisgartirish;
o rejali-ogablantiruvehi ta'mirlash tizimini mag-
bullashtirish

3

.(advam_:};g davomi

=

1

Xalgaro standartlarni  ishlab  chigarishi va
ta'minoti boshgaruvini tashkil stishea joriy etisic
® halokat va uskunaning texnik holati tahlilini
ogohlantirish tizimiga joriy etish:

® korxonaning ekologik xavisizligi sertifikatsiya-
siga tayyorgarlik rejasi;

® sanoat xavisizligi va mehnat mudofaasi dastur-
lari realizaisiyasi rejasini ishlab chigish, sanoar
xavfsizligi boshgaruvi tizimi talablariga muvofiq
sertifikatsiva;

® korxonaning TABT va rejalashtirish tizimini
takomillashtirish

Korxonaning  ishlab  chigarish  majimuini
riveilantirish uchon baza varatish:

& korxona rivojlanishining majmuali dasturini
varatish;

® (exnik uskunalar dasturini ishlab chigish va

reahizatsiya gilish

——d

I

2. Korxonani restrukturizatsiyalash, noprofil aktivlar qurilmasi
va savdosi, yordamchi hamda ta’minflovchi xizmatlar va ishlab
chiqgarishni servis xizmat ko‘rsatishiga o‘tkazish.

IS ["Muddat- | Javob- |
Ne Chora-tadbirlar . :
|, O 5. e i MO | Y0, - N X" B
1 2 3 [ 4
{. | Korxonani restrukturizatsiyalash umumiy rejasi
va chizmasini ichlab chigish:
® joriy ishlab chigarish twzilmasi, hajmi va |
| ko'rsatilgan xizmatlar tartibini ta’'minlovchi va J
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Jadvalning davomi

2

3 |

yordamehi ishlab chigarish bilan birga tahlil gi-
lish;

@ restrukturizatsivalash rejasi va konsepsiyalarini
shakllantirish va tasdigtash

Noprofil aktivlar qurilmasi:
@ ishlab chigarish ko'rsatmasidagi noprofil aktiv-
lar qurilmasini ishlab chigish va muvohglashtirish

Servisxizmat ko'rsatishi tamoyillaridata’minlovehi
va yordamchi xizmat va ishlab chigarish ishlarini
gayta qurish:

® korxona o'z shaxsiy va begona servis tash-
kilotlaridan umumiv va maxsus xarakierdagi
xizmatlar ro‘yxatini aniglash;

o molivaviy javobgarlik markazida wrib wmu-
miy xarakterdagi xizmat ko'rsatuvchi bo'linmalar
guritmasi dasturini ishlab chigish va realizatsiya
gilish (moddiy-texnik ta’minot, transport, loyi-
haviy ishlar, ta’mirlash va umumiy qurilish
ishlariy,

@ tender asosida umumiy xarakterdagi xaridfarni
tashkil etish;

® servis korxonalari savdosi dasturini ishlab chi-
gish;

® molivaviy javobgarlik markazida turib maxsus
xarakterdagi xizmatlar ko'rsatuvchi bo'linmalar
qurilma dasturini ishlab chigish va realizatsiya
qilish {(energetika, maxsus transport. aloga);

® parx o'zgarishi qoidalarini ishlab chigish va
maxsus xarakterdagi xizmatlar ko‘rsatish

|
|
|
|
|
.
|

Ishlab chigarish yadrosini shakllantirish:

® ishlab chiqgarishdagi texnik uskunalarni mag-
bul guruhjash magsadida korxona texnologik
chizmasini tahlil gilish;

® asosiv ishlab chigarishni qayta tashkil gilish
bo‘vicha chora-tadbirlar rejasini ishlab chigish
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3. Korxonaning zamonaviy biznes modelini joriy  gilish,
harakatlanish chizmasini magbullashtirish, boshqaruv tizimini

vangidan tuzish, 1ABTni takomillashtirish.

w] cheeediidae | Muddat- [ Javob- |
o B e | garlik |
i 2 3 4

[ I. | Korxonani boshgarish tizimi va tuzilmasini gayta
tashkil etish:

® loyiha tomonidan tagdim eiilgan masalalarga
muvofig holda korxona tashkiliv tuzilmasi bosh-
garuvini gayta tashkil etish

(%]

Motiyaviy boshgaruvni takomiffashtirish:

® hisob ohb bonshnmg xalgaro standartlariga
o'tish;

o korxona xizmatlart va bo'linmalaridagi budjet
boshgaruvi tizimini joriy etish

3. | Mehnat resurslarini gayta tagsimlash va ish hagi

fondini magbuliashtirish:

* migdoriy magbullashtirish dasturini noprofil

aktiviarns ajratish va servisni quriimalar rejasiga

muvofiq tarzda ishlab chigish:

® mehnat natijalarini rag'batfantirish tizimini |
'izzh fab chigish va joriy etish.

4. | Korxona kadrlar tarkibini kuchaytirish: l
l ® korxona kadrlar zaxiralarini yaratish dasturini

ishlab chigish va bajarish;

+ Kadilarni uzluksiz o'qitish, malakasini oshirish

va rotatsiva tizimini shakllantirish

5. | Integrallashgan boshgaruv tizimini takomil-
lashtirish rejasi sotuv kanalining ATning rivoj-
fanjshi;

® JITMQ yaratish» ATni ishiab chigish va joriy
etish;

® amateriallar harakatining markaziy omborlarda
va sex omborchalaridagi operativ hisobis ATni
ishlab chigish va joriy etish;

® «Moliva buxgalterivasis va «Solig hisobis AY-
Injng kevingi rivojlanishi: i

S, (S—

|
|
|
|
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Jadvalning davomi

e rejalashtirish ATning takomillashtirilishi (xa-
ridlar, ishlab chigarish),

® me’yony bazani takomilfashtirish;

e tizimlarni (kompvuterlar, tarmog, server, kom-
mutatsion uskunalar) joriv enshga texnik rayyor-
garlikni tashkil etish

2 T 3 T 4 ]

|

4. litimoiy sivosaini faollashtirish, korxona faoliyatiga mam-
lakat fugarolarining ijobiy munosabatini rivojlantirish.

Ne

Chora-tadbirlar

Muddat- | Javob-

lar

garlik

1.

Korxona uchun ishonchli va uzog muddatli
hamkor imidjini mustahkamlash:
®» korxona magsad va vazifalari bo'vicha OAVda
tushuntirish ishlarini olib borish

Ishchilar uchun ijtimoiv kafolatlar tizimini ishlab
chigish:

¢ mehnatni rag'batlantirish, pensiya, sug'urta
ta'minoti, ipoteka va iste'mol kreditlashiirilishi
tizimlarini go shgan holda ishchilar uchun ijtimoiy
kafolatlar tizimini ishlab chigish:

& korxonaning restrukturizatsiya jarayoniga ijti-
moiy ta'sirlarni yumshatish magsadida mehnat
jamoasining vakillari bilan o'zaro yordam das-
turini ishlab chigish 1

Innovatsion loyihalar grafigi:

Ishiab chiqarish bo‘yicha

Nomlanishi

Tjrochi

Muddatilar

2

3

4

ad
i
1.

Savdo hajmi oshgani holda savdo modeli rejasini
ishlab chigish

=

2.

1KV rejasini ishlab chiqish
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Jadvalning davomi

2 | 3] 4

3. | Innovatsion rejalarni ishlab chigish:
% iexnologivalarni yangilash;
® 36, 37, 39, 14, 35 — sexlarni rekonstruksiyalash
4. | Investitsion rgjalar loyihalarini realizatsiya gilish: [
® rekonstruksiva bo‘yicha;
® iexnologivalarni yangilash bo'yicha
5. | 2-punki bo'yicha 1KY rejasini realizatsiva gibish
6. | Mahsuloti modifikatsiyalarini ishlab chigishga
tayyorlanish
7. | 6-punkt bo‘vicha uskunalar partivasining chi-
garilishi
Avtomatlashtirilgan axborot tizimi bo‘yicha
Ne Nomlanishi Iirochi | Muddatlar
L. | «Savdo» ATning rivojlanishi
2. | «TMTS ni tavvorlash» ATning joriy gilinishi
va rivojlanishi
3. | «Markaziv ombor va sex omborchalarida
materiallar  harakatining operativ  hisobi»
ATning ishlab chigilishi va joriy qilinishi
4. | «Moliyaviy buxgalteriva» va «Soliq hisobi» AT
ning kelajakda rivoilanishi
5. 1 AT rejalashtirishini takomillashticish {xaridlar,
ishlab chigarish}
6. | Me’voriy bazani takomillashtirish |
7. [Tizimni joriy qilishga rashkiliy texnik

tayyorgarik (kompyuterlar, tarmog, server,
kommunikatsion uskunalar)

Munozara uchun mavzu 2.1. Quyidagi savollarga javob bergan
lwokla o'z tashkilotingiz (kompaniya, bo‘linma, bo‘lim) operatsion
strategiyasining joriy darajasini aniglang:
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. Bugungi kunda operatsion molivaviy, raqobatdosh [
yoki madaniy {(korporativ ma’nosida) ehtiyojlarni hisobga

olingan biznes o'zgarishlari dolzarbmi? [ Ha Yo'q

2. O'r tashkilotimizda jarayonlarni yaxshilash tizimidan I

foydalanishning salmoqli strategik isbotini bera |

olamizmi? [ Ha Yo'y
{

3. Mavjud boshgaruv tizimi va takomillashtirish
jarayonlari bizning bargaror muvaffagivatimiz uchun
Lzarur bo'lgan takomillashtirish darajasiga erisha oladimi? ‘ Ha '{ Yo'q

Munozara uchun mavzu 2.2. O‘z kompanivangiz operatsion
strategiyasi ustuvorliklarini abamiyatiga ko'ra joylab chiging. Ma-
salan: berilgan vazivatda «Beshlik» («[Tarepouka» MDHda) mi-
solida keltirilgan.

Ofis idoralarining barcha joylarida «Qisga gapir — tez Ket»,
«Ustuvorliklarni tanla», <«Yiriklashinglar» kabi shiorlar osib
tashlanadi. Mansabdor instruksivalar oddiy xizmatchiga uch
daqigada, o‘rtacha menejerga ikki soatda, vitse-prezidentga olti
soalda garor gabul qilishni tayinlavdi. Kompaniva darajasidagi
qarorlar bir sutkada gabul gilinadi. Tezkor biznes <«Beshlik»ga
ishgibozlik uni 0'z shaxsiy bo‘linmasini varatishga majbur giladi:
do‘konlar to'rt oyda qurib bitkazilishi lozim, bunga esa hech bir
pudratchi godir emas.

Mechnatning vyuqori ishlab chigaruvchanligi  «Beshlik»
me’voridadir. «Bizda kassirlar bosh kishilardir, ular Kuniga o'n
bir tonnadan yuk «tashiydilars, deb tasdiglashadi kompaniyada.

«Beshlik» muvaflagivatlari oddiy tushuntiriladi, uning biznesi
yaxshi o'vlangan, qatty tashkil qilingan va davomiy tarzda
realizatsiva gilinadi.

«Beshlik» biznesi konsepsivasiuning nomlanishida aks etgan.
Bu verda gap xaridorga do‘konlar tarmog'ini tagdim etadigan
besh «bazali manfaatlar» hagida boradi. Bu tasvirlash aynanlikni
bo'ritirmaydi:

e past narxlarni qo'llab-quvvatlash;

e universamlarning qulay jovlashishi;

e tovarlarning magbul assortimenti;

o mahsulot sifatining kafolati,

e xaridorlarga sifatli va professional xizmat ko'rsatish.
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«Bazali manfaatlar»ni tanlash favqulodda hodisa emas va
to'g‘ridan to'g'ri biznesning strategik mo'ljalidan kelib chi-
gadi. «Beshlik» avvaldanoq mamlakat aholisining katta gismi
uchun manfaatli bo'lgan hajmda tuziladi. Bu yerda gap ul-
gurji bozorlarning to'g‘ri alternativi haqida boradi. Shuning
uchun ham tejamkorlik tamoyili kompaniva uchun o‘ta jid-
diy, u undan yana Ko'p vaqt voz Kechmavdi, Gap shundaki,
mamlakat bo'yicha tejamkor universamlarga o‘rtacha bevosita
vaxlit auditorivadagi 60% aholi to'g'ri keladi. 20% aholi esa
ulgurii bozorlarda mahkam o'rnashgan mijozlardir, bunga
raqobatning salohiyatli obyekti sifatida qarash mumkin. 10—
15% aholi «Beshlik»larga nisbatan narxlar 20-30% vuqori
bo'lgan supermarket va gepermarketlardan xarid qiladilar
Kompaniya mutaxassislarining hisoblariga ko‘ra, bitta giper-
market ochgandan ko'ra, shaharning xohlagan joyidan «Besh-
lik» singari uch-beshta do‘kon ochgan tezrog va arzonrog.
bozorning nazorat ulushi bunda giyosiy bo'lib goladi.

Hagigatan ham, «ko'pchilik uchun» hajmini darhol to'g'ri
topish mumkin emas. Dastlab namuna uchun Aldi qat’iy
dikaunterlarining g'arbiy tarmog‘i gabul gilindi. Lekin, «Besh-
likeda Klassik chizmalardan gochish lozimligini tushunishdi.
Ma'lum bo'ldiki, aholi vangi mahsulotlarni, shu bilan birga
diskaunter namunaviy turi sifatida konservalar va boshga uzog
saglanadigan ozig-ovgat mahsulotlarini  afzal ko'rishadi. Va
kompaniya o'z pozitsivasini o‘zgartiradi — tejamkor universamlar
tarmog‘iga aylanadi. Unda tez buziladigan mahsulotlar: go'shit.
mevalar, sabzavotlar, non, qovurilgan kolbasalar ham sotila
boshlanadi. Yirik do‘konlarda «Beshlikslar savdo rastalari orqali
savdo giladilar.

Assortiment turli-tumanligi bo‘vicha «Beshlikslar «o‘rtacha
nufuzlilar uchun» supermarketlariga yvon bosishda davom et-
moqdalar. Lekin bu ham mazkur mamlakatda ko'pchiik uchun
ishlash tamoyiliga sodiglik natijasidir. «Sizni ishontiramanki,
kundalik hayotda kishilar mahsulotlarning vyetarli darajada
cheklangan tanlovidan fovdalanadilar. Shuning uchun ham ras-
talarda o'n besh ming nomdagi mahsulotlarni ushlab turishdan
hech ganday ma’no yo'q», deydi rahbar.

«Beshlik» muvaffagivatining tarkibiy gismi:

e gat’iy konsepsiya va biznes strategivasining mavjudligi;
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e biznes jarayonlarning gismlari bilan tasvirlash va ularning
strategik magsadlarga muvofiq holda doimiy magbullashtirish;

e o'zgarishlarni samarali boshqarish:

e personalni o'gitish va mativatsiva qgilish;

e alohida korporativ madanivat.

Kompaniva uchun narx o‘zgarishining asosiy mo‘ljali mayda
ulgurji bozor bo'lib golmogda. Tanlangan strategik mo‘ljal jiddiy
cheklovlar daromadini jalb gilish vositasini tanlashda jamlanadi.
«Beshlik» savdo maydonining har kvadrat metridan mumKkin
gadar maksimal daromad olib vashab golishga harakat giladi.
Tovarlarning magbul joylashuvi hisobiga mahsulot turlariga
rastalarga sig'magan kundalik talabdagi mahsulotlar, bo‘sh savdo
maydonlarini jjaraga berish, har ganday qulay joyga — devorlarga,
shiplarga, rastalarga, kassa tasmasiga, savdo personalining Ki-
yimlariga reklamalar joylashtirish go'shiladi. «Beshlik» uchun
katta daromad evaziga vagona nojo‘ya narsa — ustama narxni
oshirish: u o‘rtacha 10-12% ni tashkil giladi (oddiy super-
marketlarda 40% atrofida).

Bu yerda birgina mahsulotlarga xizmat ko'rsatish xarajatlarini
kamaytirish: yetkazib berish, sotuvdan oldin tayyorgarlik va
boshqalardir. Chunki chakana narxlarda 83% gacha bo'lgan
sherlarcha ulushni aynan ular tashkil etadilar. «Beshlik»da jid-
diy va davomli tejashadi. Xususan, hattoki assortiment gatorini
chegaravivligida kam migdordagi nomlanishlar uchun logistika-
da kam xarajat ketadi.

O‘z ishonchlarini chakana savdoga alogador barchaga qara-
tishga intiladilar. «Biz o'z ustama narximizni oxirigacha kamay-
tira olmaymiz. Doimiy ravishda ozish, bir kun jon uzilishiga olib
keladi, devdi rahbar, — biz vositachilar bilan ular o‘z narxlarini
qanchalik darajada pasaytira olishlari hagida muzokaralar olib
boramiz. Chunki hozir do'konlar yoki vositachilar emas, tovar
harakatining zanjiri ragobatchi hisoblanadi. Va bu zanjirda
biotexnologik lider bo‘lishni istaymiz: shuning uchun biz
0'z oldimizga tovarni o'z narxida yetkazib berish masalasini
qo‘yamiz. Siz vaxshi bilasiz, sut tannarxining ganday ulushi
qadoglashga ketadi? Oltmish foiz atrofida! Xaridor o‘ylanib
goladi: sutga gancha to‘layapti, uning paketi va unga chizil-
gan rasmlarga qgancha? Shuning uchun ham biz sutchilarga
aylamiz: o'z vositachilaringizdan narxni pasaytirishni talab
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giling. Keling bo‘'lishamiz: pasaytirishning bir gismi sizning
daromadliligingizning oshishiga, yvana bir gismi esa bizning
chegirmalarimizga o'tadi. Biz uni xaridorga sovg'a gilamiz».

Kompaniya — mikrosxema. «Beshlikoda daromadni jalb qi-
lishda ham, tejashda ham asosiy zaxira ichki tartibning gat’iy
qoidalaridadir.

Devarli barchasi ishdagi muomala uchun vetarli va zarur
so‘zlar migdorigacha yozilgan. Firmada xodimlar uchun ikki
ming atamadan iborat lugat ishlab chigilgan. Unga zamonaviy
biznesning murakkab va <aglli» ko'pgina tushunchalari Kiritilgan.
Ishchilar o'z suhbatdoshlarining asl magsadlarini bilishga ko'p
vaqt sarflamasliklari kerak, deb hisoblanadi. Chunki, kasbdoshlar
orasidagi arzimagan tushunmovehilik ham katta zarar keltirishi
mumkin.

«Beshlik» biznes jarayonlari aks ettiriigan hujjatlarni Katta ikki
«chemodane»ga jovlash mumkin. Bu «chemodanslarga kompaniya
rahbarlari uning asosty kapitali sifatida garaydilar.

Biznes jarayonlarni tasvirlash yetarli darajada mavda ish.
Bir dagiqa ichida do'konlarda avtotransporiga ortish-vuklash
ishlarining me’vorlari ishlab chigildi. Bu har doim mashina
gaverda ekanligini bilish va zarurat tug'ilganda uning marshrutini
o'zgartirish imkonini beradi. Yuk tashuvchilar uchun qoidalarda
go'shimcha zallar orgali gisqa yo'l kKo'rsatilgan. Agar tovarli yuk
mashinasi orga vo'ldan emas, odatdagidek, asosiy yo'ldan vursa,
shunday supalar yonidan o‘tiladiki, u verdan o‘nga va chapga
burilish mumkin. Yetkazib berish, ortish va tushirish vaqtida
marshrutlarni gat’ty rejalashtirish va me’vorlarni o‘rpatish bu
operatsivalarda mehnat ishlab chigaruvchanligini 35% ga oshirish
imkonini beradi.

Savdo zalidagi mahsulotlarni joylashtirish bo*vicha tavsivalarda
iste’molchilar intizomining mayda detallari ham hisobga olingan:
danday marshrut bilan u zal bo'yicha harakatlanavapti; u
yolg‘izmi, yoki qgiz(yigit). bola bilan ketyaptimi: xaridorning ko'zi
mahsulotning qaysi burchagiga tushayapti va u unga garab intila-
yaptimi’

Xodimning har bir gadamini tasvirlash barcha ortigcha
narsalarni olib tashlash imkonini beradi.

Biznes jarayonlarning barcha massivi algoritm tiliga o'gi-
rilgandan so'ng «Beshlik» kompaniya mikrosxemaga aylanib
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goladi. Bu o'zgarish tarmoqning asosiy ragobatdosh afzalligi
bo‘ladi: «Hozir Rossivadagi ko‘pgina kompaniyalar eski televizorga
o‘xshashadi. Ichiga qarasang, har xil simlar galashib yotibdi, har
vaqt nimadir chagnaydi. Har bir televizorning og'riq nuqtasi
bor: u ishlashi uchun quloq chekkasiga urish lozim. Rossiya
biznesida ham xuddi shunday. doimo qaverigadir urib turadigan
menejeri bor va u ishlaydi. Zamonaviy televizor samaraliroq.
kichikroq va hech ganday garash vo'q. Uning ishi mikrosxemada
modellashtirilgan va dasturlashtirilgan». Bizning «Beshlik» ham
shunday. Hozir bu yerda muammo mikrosxema mumkin gadar
kam energiya talab gilishi va tashqi dunyo bilan garmonik aloga
qilishidadir. Siz ko'rdingizki. barcha mikrosxemalarda ularni
boshqa mikrosxemalar bilan bog‘laydigan oyoqcha kontaktlar
mavjud».

Do‘konlardagi barcha ishlar batafsil tasvirlangandan Kkevin
«Beshlik» uchun ularni bajarishga boshga tarmoglarga nisbatan
1525 ta kam xodim kerak bo‘ladi. «Kompaniya-mikrosxemas»-
lar do‘konlaridagi xarajatlar darajasi, menejerlar ta'kidlaganidek,
oddiy universamga qgaraganda besh marta kam bo‘ladi. Bunda
qo‘vilgan kapitalga tushumlar jahon savdosidagi boshqga ko*pgina
grandlarga garaganda ko'p.

Bundan tashgari, «kompaniya-mikrosxemas» oson ko‘paytiri-
ladi. Shuning uchun ham <«Beshlik»da frenchayz haqgida o‘ylab
koriladi. Chunki bunday holatda xuddi o‘sha 60% xaridorning
harakatlanish tezligi mamlakatda ko'p marta o'sadi.

Yo'naltirilganlik «Beshlikska o‘zgarishi uchun xalaqit bermaydi,
bundan tashqari, kompaniyada o‘zgarishlarni boshqgarishning alohi-
da tizimi mavjud. «Beshlikschilar egiluvchanlikni yuzaga chigarish
lozimligini, agar bu dinamik rivojlanishni saglash uchun zarur bo'l-
sa tushunadilar, shuning uchun ham, ular oz vo'llarida bosiglik
bilan va ish vuzasidan har qanday obvektiv ma’lumotlarsiz byuro-
kratik barverlarga tegishli bo‘ladilar. Chakana bozor ishtirokchilari
bu baryerlar bo'yicha o'z g'azablarini vashira olmaydilar, ularni
eskirtirishga va chetlab o‘tishga harakat qiladilar, natijada ko‘pgi-
na masalalarni hal qgilish sekinlashadi. Masalan, bugungi kunda
respublika hududida faoliyat ko‘rsatayotgan barcha savdo va xiz-
mat ko‘rsatish inshootlarining shaharni obodonlashtirish ishlari-
ga o'z hissalarini qo‘shishi nafagat hukumat manfaatini gondi-
rishi, balki korxona imidjini ko‘tarish uchun ham xizmat giladi.
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Shunday qilib, iste’molchiga vo'naltiriiganlik hech kimning
goil-oyog'ini boglamagani holda, aksincha, tashabbuskorlikka
ham keng yo'l beradi. hagigatan ham, <«Beshlikvda gandaydir
biznes jarayoni chuqur tasvirlansa, darrov uni magbullashtirish-
ga Kirishiladi. Axir algoritm hali bu jarayon ogilona qurilgani
haqgida kafolat bermaydi.

Mana endi maxsus guruh doimiy asosda barcha logistikani
to'rt Kriteriva bo'vicha tekshiradi:

a) jarayon qivmati;

b) uning tezligi;

d) sifat (boshga jarayonlar, tobelar, rahbarlar va boshgalar
o'rtasidagi iliq munosabatlar);

¢) mazkur jarayon bilan yonma-yon bo'lgan risk.

Maxsus guruh ishining natijalari ko'p kuttirmaydi. Bunda
ko'rinadiki, biznes jaravonlar faolivatning to'rtta doirasida ham
magbullashtirishga ega. hattoki bu mumkin bo'lmagan joylarda
ham. Masalan, kompaniyada imorat qurish uchun joy qidirish
muolajasi mavjud. Dastlab muolajaning asosiy parametriarini
aniglashadi: uchastka gancha bo'lishi kerak, gidiruy guruhining
miqdori, uning uyali telefonlar, kompyuterlar va ma’lumotlar
bazasi, baza uchastkasidan tanlangan joylarga shahar bo‘yicha
harakatlanish marshrutlari, reklama imKoniyatlari. Bundan
tashgari magbullashtirishdan so'ng ko'rinadiki, joy qidirish
muddati o'n kundan olti kungacha gisqartirtlishi mumkin, loytha
ustida esa uch gidiruvchi emas, bir yarim qidiruvchi ishlashi
mumkin (tabiiyki. qidiruv soatlarida). Natijada yuristiarning
yuk tushirishning dastlabki tasviriga qivoslaganda natijaviy
o‘zgarishlar besh marta kamaygan.

Barcha biznes jaravonlarda personal ganday va gachon
harakatsiz qolishi mumkKinligini aniglash imkonini beruvchi
tasvirlarning pavdo bo'lisht bilan do’konlarda personalni
gisqgartirishning imkoni tug'ildi. Endi vuk tushirilgandan keyvin
vuk tushiruvchilar qaytadan malaka oshiradilar: zalga tovarni
joylashtiradilar yoki gqadoglovchilarga yordam beradilar.

Ofzgarishlarning alohida kategoriyasi — paydo bo'lish
muolajasi va mahsulotlar assortimentining yo‘qolishidir. Gap
shundaki, «Beshlik»dagi marketing bo'limlarida bunday narsa
yo'q. Bundan tashqari, «marketing» so'zining o'zi kichik tartib
goidalarida taqgiglanadi. Bu juda ajablanarli — biznes hagidagi
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zamonaviy taassurotlar kontekstida — vazivatnt rahbar izohlaydi:
«Marketing pul turadi. Marketing funksiyasi ajratilishi bilanoq
muvofig bo'lim vuzaga keladi, bo'limda bir talay uskunalar
yuzaga keladi, ular boshqaruvchiga olib boradigan bir gancha
grafiklarni tuzadi. Boshqaruvchilar esa grafik va takliflarni
mag'zini chagadilar, vig'ilishiarda muhokama giladifar, gandavdir
xulosalar chigaradilar. Hamma muhokama bilan band bo’lganida
esa bozorda nimadir o‘zgaradi va hammasini aksincha bajarishga
to‘g'ri kelib qoladi. Bizda esa boshgacha: marketing bilan barcha
shug‘ullanadi. Do‘kon ishchilaridan tortib rahbarigacha mijozlar
bilan mulogotda bo'lishga mapbur. Ular haftada uch marta
suhbat o‘tkazadilar, bundan tashqgari, raqobatchilar Kliventura-
si bilan ham so‘raydilar. Shuni hal qilish kerakki, uvlar nima
uchun «Beshlik»ka kirmaydilar. Modomiki, biz besh parametr
bo‘vicha muvaffagivatga erishishni istar ekanmiz, uning atrofida
bir gancha savollar vuzaga keladi: narx nima hisobiga oshib ketdi,
nima muvaffaqgiyatli, assortimentga nimalarni Kiritish lozim. Har
haftada tovar aylanmasi va hisobi uchun javobgar bo'lgan barcha
xizmat vakillaridan iborat bo'lgan maxsus komissiva tadgiqot
natijalarini umumlashtiradi va assortiment bo’yicha qarorlar gabul
qiladi. Agar xaridorlarimizning ko‘pchiligi gimmat mahsulotlarni
sotib olishni istasalar, shu ondayoq biz uni rastalarga gqo‘vamiz.
Ular bu mahsulotlarni xarid gilmay go‘yishsa, darhol ularni olib
tashlaymiz».

Qat’iy hisoblarga ko'ra «Beshlik»lar hayotida o’zgarmas hech
nima yo‘q. Tanaffusiar xaridor uchun, hattoki besh <«bazali
manfaatlarda» ham yuz beradi. «Beshlik»lar endigina bozorda
pavdo bo'lgan vagtda, uning yaxlit auditoriyasi past narxlarni
hammadan ham vugori go'ygan va foyvda ro‘vxatida «past
narxlarni go‘llab-quvvatlash» birinchi o‘ringa chiggan. Hozir
vazivat o‘zgacha: odamlarning daromadlari o'sgan, xaridorlar
mahsulotlarning narxidan tashqgari sifati ham bor ekanligini
eslab golishgan. «Beshlik»lar bir lahzada shunga moslashishdi:
«tovarlarning sifat kafolati» birinchi o'ringa chiqdi. Buning isboti
sifatida reklama kompaniyasi tomonidan xaridor o‘ziga yogmagan
har ganday tovarni. hattoki cheksiz ham qaytarishi mumKinligi
to‘g'risida bong urdi.

Avonki, reglamentni Kkuzatish uni tashkil gilganlargagina,
shuningdek, uning bajarilishini kuzatuvchilargagina emas, balki
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bevosita bajaruvchilarga bog'lig. <«Beshlik»da mikrosxemadagi
qo‘shilish inson omili aybi bilan yuz bermasligi lozimligi uchun
ishlashadi. Kassir bu yerda boshga har ganday mashhur Rossiva
shuningdek g'arb tarmog‘idan ko‘ra bir gancha barobar ko'p
oylik oladi. Kompaniyadagi har bir vakant o‘ringa bekorga 25
kishi da’vogarlik qilmaydi. Lekin maosh korporatsiva sodiglik
hissini madaniyvlashtirishning vagona shakli emas. «Beshlik»da
personalni namunaviy o'gitish va namunali madaniyat mavjud.,

O‘qgitishning asosiy vazifasi xodimlar harakatini
avtomatizmgacha olib borish. To'g'risi, funksional darajada o*gitish
bu yerda oddiy o‘tadi. Bu firmada instruksivalarni va dasturlarni
tuzuvchilarning shiori «Soddalashtir!». Shunday qilib, har bir
zamonaviy savdo korxonasidagi kassirlar vuqgori texnologivali
kassalar bilan ishlagan holda ziyraklik mo'jizasini varatishlari
shart emas: barcha intellektual ishlarni dastur bajaradi. Bundan
tashqari, <«Beshlik» dasturini tuzuvchilar ularning boshgaruv
tizimida barcha kassa operatsivalari kassirlarni juda 1ez o'gitish
imkonini beruvchi oddiviikning wvugori pogonasigacha olib
borilganligini ta’kidlashadi.

Lekin bu personalni o'gitish bilan bog'liq boshga muam-
molarni  bartaraf etmaydi. <«Beshlik» menejerlari  Rossivada
odamlar xizmat Kko'rsatish doirasidagi ishlarga juda yomon
moslashganliklari hagida gayg‘uradilar. Shuning hisobiga xuddi
shu kassirlarni o'qitishning ko'p gismi ularni Kassa apparatlart
bilan tanishtirishga bog'liq emas. Mijozga xizmat ilishdagi bi-
rinchi operatsiva — mijoz kelganda «Salom» deyish; «Sizga paket
kerakmi?» deb so‘rashni unutmaslik; mijoz qo‘pol munosabatda
bo'lgan vagtda unga kulib javob qaytarish va boshgalar. Bularga
o'quv markazidagina o'qitilmaydi. Ustoz o'qituvchilar doimiy ra-
vishda «maydon»ga borib, kassaga navbatga turadilar tartib bilan
murakkab vaziyatlar treningini yutib oladilar. O*quv markazining
bir xodimi hali kassaga yetib bormasdan mahsulotdan kamchilik
axtaradigan, asosli kamchiliklarsiz tovarni almashtirishni talab
giladigan, kassirlarni e’tiborsizlikda ayblaydigan qaysar xaridor
rolini o‘ynashni vaxshi ko‘rar ekan. «Beshliks xizmatchisi bu
imtihondan muvaffagiyatli o‘tdi.

«Beshlik» barcha talablar mantiqiy jihatdan personalning
asosiy faoliyati tomon borishi lozim bo‘lgan ichki namunaviy
madaniyatni tashkil giladi. O°quv markazida xodimlarni fagatgina
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professional vangiliklar bilangina emas, shuningdek, kompaniya
intizom goidalarini ham o‘rgatadilar. Bu yerda asosiy vazifa deb
hisoblanadigan xizmat ko'rsatish tartib-qoidalari haqida suhbatlar
uyushtiradilar.

Bir tomondan, bu o'gitishlar o'z-o0'ziga ganday munosabatda
bo'lsa, xaridorga ham shunday munosabatda bo'lishni o‘rgatadi.
Ular taxminan quyidagicha jaranglaydi: «Mijoz — bizning eng
vaxshi hamkorimiz!». «Iste’molchini tingla va hurmat gills, «Mijoz
yomon kayfiyatda bo‘lishi mumkin, bizning esa bunga haqgimiz
vo'qls. Ikkinchi tomondan, bu yerda xodimlarni hamkor deb
hisoblaydilar va har biriga korporatsiyaga tegishlilikni anglatuvchi
shaxsiy pasport beriladi. O°qitish dasturida kompaniyaning
muvaffagivatlari va unga erishish yo'llari hagida ma’lumotlarga
boy bo'lgan kompaniva tarixi haqgida ma’ruzalar o'tilishi shart.

Har kuni ertalab, do'kon ochilishidan o‘n dagiqa oldin
kompanivaning har bir personali <ertalabki jangovar kayfivat»
yoki boshqgacha aytganda <hamkorning gasami» matnini tak-
rorlaydi: «Men o'zimning barcha bilimimni mijozlarimizning
asosiy talablarini gondirishga sarflayman. Men kompaniya bilan
birga o'gib-o‘rganaman va rivojlanaman. Ishim menga quvonch
va erkinlik baxsh etadi. Kompaniva samaradorligi mening
faolligimga bog'lige. Alohida an’anaviy holatlarda «Beshlik»
gimni kuylanadi, unda jumladan shunday bandlik bor: «Nima
bo‘lganda ham biz sen bilan magsadga erishamiz! Nur soch, porla
«Beshlik», olg'a, olg*a! Vatan bizni kutmogdal».

Korporativ gazetasida eng vaxshi menejerlarning nomlarini
chop etishadi. Xodimlarni tug'ilgan kunlari bilan, to‘ylari bilan
muborakbod etishadi. Rekordlar kitobiga mehnat yutuglari vo-
zib boriladi, masalan, «Beshlik» haydovchilari tomonidan o‘rna-
tilgan rekordlar: Yangi yil oldi majburivatlar davrida 2001-yil
dekabrda 340 ishchi soatida ishlash (me'vordan 5 barobar ko'p).
Qahramonlik kitobining boshida hozircha bitta hodisa bayon
gilingan. Kompyuter tarmog‘ida qo‘shilish (sboy) yuz bergan va
ikki kunlik hisobot yo‘golib ketgan — uni ikki kun davomida
kassa tasmasi bo'yicha go‘lda gaytadan tikladilar.

Yaqginda kompaniyada alohida marosim bo'lib o*tdi. Kompaniya
oldidagi alohida xizmatlari uchun hamkorlarni tagdirlashda yetti
kishi tanlab olindi, ularning ichida vitse-prezident ham, oddiy
menejer, hattoki, kotiba ham bor. Tantana gadimiy Yusupov
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saroyida masoncha an’anaga ko'ra o'tdi. Barcha xodimlar taklif
etildi. Lekin tantana o‘rkazilayotgan keksa knyaz kutubxonasiga
nomzodlar bittia-bittadan Kiritildilar. Ularni bu yerda yulduzli
mantiya (rido)dagi sirli odam kutib oldi. Nomzodlar unga tiz
cho'kdilar. U ularga kumush idishda achchiq va shirin ichimlikdan
tatib ko'rishni buyurdi, tantana ma'ruzasini o'qidi, olmos bilan
goplangan oltin grivon bilan tagdirladi.

Bundan tashqgari, kompanivadagi ideologik ish birinchi
navbatda «Beshlik»ning o‘zgachaligi hagida guvohlik bersa, uning
ambitsiozligi hagida ham shu darajada guvohlik beradi. Shunday
gilib, ertalablari yangraydigan korporativ ashula Wal Mart jahon
chakana tarmog'ini ulug‘laydi. Olmoslarni esa «Makdonaldes»
kompanivada o'n yil ishlagan xodimlarga sovga giladi.

[kkinchi tomondan, biznes jarayonlarni tasvirlash goyasi
originallik jihatdan pastroq bo‘ladi, natija ¢sa avon.

Bundan ko‘rinadiki, yaxshi samara yugori texnologivalar va
rivojlangan korporativ madaniyat bo‘sag’asida yuzaga keladi. Agar
biz o‘zimizning ideologivaga bo'lgan muhabbatimizni natijaviylik
bilan bog'lasak, hamma muammomiz hal bo'lar edi.

O*tkazilgan amaliy misollar hisobi bilan 0°z kompaniyangiz,
bo'linmangiz ustuvorliklarining barcha imkoniyatli variantlarini
maksimal darajada aniqlashga; har bir mavjud variantning tanlovi
natijalari ganday bo‘lishini, shuningdek, u voki bu variantni
tanlash hollarida ganday kompromislarga tomon borish rejasini
mustaqil ishlab chiging.

Xulosalar

Operatsion strategiya oliy darajadagi givmat yaratish zanjiri
kontekstida shakllanadi. Strategik ustuvorlik o‘rnatilganda giymat
varatish zanjiridagi oliv darajadagi faoliyat ko'rinishlari kompaniya
tomonidan amalga oshiriladigan operatsiyalar  vositasida
kompaniya qay tarzda ragobatlashishini aniglaydigan qator
tamoyillarda namoyon bo'ladi. Bu tamoyillar infratuzilmaning
barcha elementlari: har bir korxonaning, omborning, tadgigot
laboratoriyasining, chakana savdo bo‘linmasi yoki cheklarni
gayta ishlash markazi bo'linmalarining operatsion magsadlarini
amalga oshirish uchun asosiy hisoblanadi.

Operatsion strategiya — kompaniyaning uzoq muddatli
strategiyasini samarali qo‘llab-quvvatlashga yo'naltirilgan kom-
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paniya resurslari (gqisman olganda: personal, bo‘linma/filial,
material va majmualar, jarayonlar, rejalashtirish va boshqgarish
tizimi) dan fovdalanishning umumiy siyosati va rejasini ishlab
chiqish.

Har qanday kompaniyaning operatsion imkoniyatlarini fir-
maning mahsulot va xizmatlariga nisbatan firma mijozlarining
o‘zgaruvchan talablariga moslashishi uchun muvofig keluvchi
imkoniyatlar portfeli sifatida ko‘rib chigish lozim.

Har ganday operatsion strategivaning muvaffagivat yo'li
ustuvorliklarining barcha imkoniyatli variantlarini maksimai
darajada aniqlashdan, har bir mavjud variantning tanlovi natija-
lari ganday bo‘lishini, shuningdek, u voki bu variantni tanlash
hollarida ganday komprimisslarga tomon borishni tushunishdan
iborat.

Kompaniyaning transformatsiyasi quyidagi to‘rt yo‘nalish bo*-
yicha bir vaqtdagi ishlar natijasida erishiladigan operatsiya va
jarayonlar tashkiliy vaxshilanishidir:

1) strategik ko‘rinish (raqobatbardosh kompanivaning strate-
gik ko'rinishini ishlab chiqgish va liderlik);

2) korxonani restrukturizatsiya qilish;

3) korxonaning jonlanishi va rivojlanishi;

4) personalning yangilanishi.

Nazorat savollari:

1. Operatsion strategiva nima?

2. Operatsion strategivaning asosiy masalalari nimalardan
iborat?

3. Operatsion strategiyaning asosiy yo‘nalishlari ganday?

4. Operatsion strategiva korporativ strategivadan nimasi bilan
farq giladi?

5. Autsorsing nima?

_ 6. Ishlab chiqarish kompaniyasining operatsion strategiyasi

bilan servis kompaniyasi operatsion strategiyasining farqi nimada?
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111 bob. SAMARADORLIKNING TAYANCH
KO'RSATKICHLARI (STK) ASOSiDA OPERATSION
STRATEGIYANT AMALGA OSHIRISH

3.1. BALANCED SCORECARD Kkonsepsiyasi asosida
kompaniyani operatsion boshqarish

BSC (BKT — balanslashgan ko'rsatkichlar tizimi) — XX asr-
ning ahamiyatli biznes g'oyalaridan biri hisoblanadi. Fortuna
1000 likga kiruvchi kompaniyalarning ko'pchiligi BSC (Gart-
ner Groupjni joriy gilishgan va hozir ham bu yo'lda davom
etishmogda.

BSC kompaniya strategiyasini operativ biznes jarayonlar va
operaisivalarga ta'sirini hisoblash imkonini beruvchi strategiva-
lar (strategik natijalarga erishishning balanslashtirilgan rejasi)
realizatsiyasining samarali instrumenti hisoblanadi. BSC kon-
sepsiyasi kompaniya resurslarini uning strategivalariga muvofig
ravishda tagsimlash vositasini tagdim etadi (3.1.1-rasm).

Har bir magsad uchun javobgar shaxsni tayinlagan holda
strategiva realizatsiyasida yutuglarga erishish munosabati bilan
(bo'yicha) ekspertlar fikrini vigiish va umumlashtirish mum-
kin. Scorecard (qo'yilmalar kartasi) hagida bosgichma-bosqich
(gadam-bagadam) tasavvurga ega bo'lish biznes jaravon va
operatsivalarga strategik yo'nalish bergan holda faoliyatdagi
bo'linmalar strategivasiga ta'sirini aniglashda yordam beradi.

Samaradortikning tavanch ko‘rsatkichlari (STK) anig bo'linma
(voki xodim)ga bevosita go‘llash mumkin bo'lgan umumiy stra-
tegik magsadlarga erishish va operatsion strategivani bajarish
nuqgtayi nazaridan tashkilot faoliyati yutuglarining migdoriy
ko‘rsatkichidir. Kishilar faolivatini baholash bilan ularning mu-
vofiglashgan intizomidagi o'zgarishlarda STK strategiya reali-
zatsivasiga jiddiy ta'sir ko'rsatadi. STK, shuningdek, strategivalar
va biznes jarayonlar o‘rtasidagi bog'lovchi elementlari bo'lib
ham xizmat giladi. STKning magsadi shuki: agar siz nimanidir
boshgarishni istasangiz, uni o‘lchashni ham bilishingiz lozim.

Samaradorlikni boshqarishning an’anaviy tizimi fagat moliya-
viy magsadlar bilan fokuslangan bo‘ladi (savdo hajmining o'sishi,
foiz va soliglarni hisoblashga qadar daromadlar, investitsiva qilgan
kapital va naqd ogimlarga daromadlar ko‘rsatkichlarining turli
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variantlari). Modomiki. kompaniya faolivati natijalari go’shimcha
giymat shakilanishi vaxlit zanjiri bo'vicha jaravonlarga o‘zaro
bog'liq holda shakllanar e¢kan, moliyaviy Kko'rsatKichlardan
foydalanish avval (oldin) murojaat etilgan, kechikkan reaksiva
(«o'lik hisob») bo'lib goladi.

-l : Kompaniva magsadlarini |
~ Kompaniya missiyasi: aniglashning eng yugori |
) ™\ | darajasi (missiya) l
o Bizning tavanch afzalliklarimiz qanday?
e Qanday mahsulot va xizmatlarni biz

\| Strategiva va strategik |
magsadlarni  shakllanti-

tagdim eta olamiz? V& |
e Bizning bozor maqgsadlarimiz qanday? rish |
e e Strategiva kompaniyva l'
S e missiyasiga erishish |
,|' uchun  magsadlar  va |
1 chora-tadbirlar tanlovi
3 o e | |
‘_Umumfy S”‘_u_‘if’_'"\i__l Strategik  magsadlarda |
N !c_n‘_rsalkichlarni n'/.Ias.h-‘
~a tirish |
\ Emwgiﬂ Magsadli ko‘rsatmalarni ‘
\ — o'rnatish '

Resurslarni o‘zlashtirish
va magsadlar belgilarini
aniqlash

|
Strategiva I!.L’Stralcgiya ]]

3.1.1-rasm. Kompaniya missiyasi, strategiyasi va operativ magsadlari.

Ishlab chigaruvchanlikni boshgarishning ananaviv tizimi qu-
yidagi kamchiliklar tufayli biroz ogsab qolgan:

® kompaniya strategiyasi, uni tashkil gilgan elementlarining
yetarlicha tagsimlanmaganligi;

® kompaniya strategivasi va uning operativ biznes jarayonlari
o'rtasidagi kuchsiz aloga;

e faoliyatning moliyaviy hisobiga garatilgan e’tibor jamlani-
shining cheklanganligi;

® operatsivalarning og‘ishda kechikkan reaksivaga olib boruv-
chi oldingi ko‘rsatkichlarga yo*naltirilganligi:

® strategiva realizatsivasi natijalarida rag'batlantirish tizimi-
ning ajralib golganligi:
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e resurslardan foydalanish strategiya hisobisiz amalga oshi-
riladi;

e menejerlar tomonidan kompaniva faolivatini baholash,
odatda, strategik emas, balki taktik hisobalanadi.

Kompaniya operativ faolivati natijalarini taxmin gilish mo-
liyaviy ko'rsatkichlar bilan bir gatorda boshqa ko‘rsatkichlar
ham hisobga olinganida aniq bo‘ladi. Investitsiyalarni boshqa-
ruvchilar tomonidan gabul gilingan qarorlarda ishonchli ko'r-
satkichlarning ulushi 35% og‘islikka ega.

38 ta omildan eng muhimlari quyidagilar: kompaniya
strategiyasini realizatsiyva gilish imkonivati; rahbarlik gobiliyati;
kompaniya strategivasining sifati; innovatsiyalarga tayvorgarlik;
iste’dodli personalni yollash gqobiliyati; bozordagi holat; per-
sonalning doimiy ravishda o‘z-o'zini faollashtirishi.

Bunda 70% soddalashtirishlar investorlar bilan o‘zaro ham-
korlikda «muhim» yoki <o‘ta muhims investitsion Kriteriya
sifatida baholanadi.

Porter va Kaplanning ko‘rsatishlaricha, bir tomondan, mo-
livaviy va boshga tayanch ko'rsatkichlar o‘rtasidagi balansni
ta’'minlash zarur. boshga tomondan, strategivani professional
realizatsiya gilish masalalariga ¢'tiborni qaratish lozim. Ikkala
jihat ham Balanced Scorecard konsepsivasining elementlari
hisoblanadi.

«Kompanivaning ishonchli strategiyasini ishlab chigish kom-
paniyaga aniq raqobatli afzalliklarni beradi, gisgasi chalg'itadi.
Aslida strategiyani shakllantirish, degani muvaffagiyat garovi
emas. 70% hollarda muammolar noto'g'ri realizatsiva qilinishi
natijasida yuzaga keladi.

Q()idagu ko‘ra, strategiva realizatsiyasidagi muvaffagivatsizlik
quyidagi to'siglar yuzaga kelishi bilan bog'iq (3.1.2-rasm):

e Strategiya bilan bog'liq baryerlar. Strategiva ishga qobiliyat-
siz hisoblanadi. Faqatgina 40% o‘rta darajadagi rahbarlar va 5%
oddiy personal har bir kompaniya strategiyasini tushunadilar;

e Magsadlarning mos kelmasligi bilan bog'liq baryerlar. Oliy
rahbarlikning yarmigina va 20% o‘rta darajadagi rahbarlar
orta va uzoq muddatli strategik magsadlarning vutuglari yoki
kamchiliklari uchun rag‘batlantiriladilar yoki jazolanadilar;

® Boshgaruv baryerlari. 85% rahbarlik strategiyvalarni muho-
kama qilish uchun bir oyda lIsoatdan kamroq vaqt ajratadilar;
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e Resurslar bilan bog'liq baryerlar. Kompaniyaning 60% re-
surslari strategiyalar bilan bevosita bog'liq emas.

Albatta, BSC konsepsivasi bu muammolarni hal qilishda
to'siq hisoblanmaydi, lekin uning arxitekturasi ko‘pgina kam-
chiliklardan qutilish imkonini beradi.

1. Tushunish ’

| Fagat 5% xodim-

largina strategiyani
tushunadilar |

P —
- i
.,

2. Motivatsiya ‘/'/ll—l() dan 9tasi strate- 3. R?:'.:::}%"F'“
o ey e"tiborligi

Fagat 5% xodim- BV} mu.waﬂ'.fql
\ vatli realizatsiya

largina strategivani 85% rahbarivat strate-

tushunadilar | N _(“_I‘I_Olm‘fydl |~ | giya masalalariga bir
= S _— oyda bir soat vaqt
ajratadilar

4. Resurslarni tagsimlash

60 % hollarda kompaniva
resurslaridan foydalanish
strategivalar bilan bevosita
__bog'liq emas.

Taktik boshgaruv uchun ishlab chigilgan tizim yordamida
strategivani boshqara olmaysiz

3.1.2-rasm. Strategiyani joriy qilishning 4 baryeri.

R. Kaplan va D. Norton o‘zlarining «Ko‘rsatkichlarning balans-
lashtirilgan tizimi» asarida quyidagi jihatlarni ko‘rib chigadilar:

e strategiyaning qat’iv shakllanishi;

¢ strategiyalarni butun kompaniya ichida uzatish;

® kompaniya strategiyasining personal magsadlari bilan mos
kelishi;

¢ magsadlarning villik budjetga bog'ligligi:

® strategik tashabbus va tadbirlarning tenglashtirilishi va mu-
vofig kelishi:

® dayta aloga yordamida doimiy tekshiruvlar o‘tkazish;
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3.2. BALANCED SCORECARD konsepsiyasining asosiy
elementlari

BSC — moliyaviy ko‘rsatkichlar nomoliyaviy ko‘rsatkichlar
bilan quyidagi 4 nuqtayi nazardan to‘ldiriladigan faoliyatning -
tayanch ko‘rsatkichlarining (KP1) guruhlash vositasigina emas,
Kofrsatkichlar BSC konsepsiyasining muhim qismi bo‘lsa ham,
uning mohiyatini butunlay aks ettirmaydi. Bu yerda muhimi,
— strategiya va uning strategik magqsadlarga bo‘linishidir. Bu
magqsadlar strategiyaning turli jihatlarini aks ettiradi. Masalan,
«llgor innovatsiva» strategiyasi o‘ziga «Tayanch sigmentlarda -
tezkor o'sish» magsadini mujassamlashtiradi. Individual
magsadlarni integratsiyalashda sabab-natijali o‘zaro aloga (zanjir)
varatiladi. Magsadlarning vaxlit tanlovi strategivani aks ettiradi.

Strategiyani realizatsiya qilish alohida magsadlargacha
yozilgan dastur va tashabbuslar orqali yuz beradi. Bu strategik
tashabbuslar strategiva realizatsivasi uchun harakatdagi kuch

hisoblanadi. Kaplan va Norton strategik tashabbuslar mehnat va =

moliyaviy resurslarni tagsimlashda muhim ahamiyatga ega, deb
hisoblaydilar. Tashabbuslar orgali budjet va strategiyalar o‘rtasida
o‘zaro aloqa o‘rnatilishi mumkin. Strategiya realizatsiyasining
yutug‘i magsadga erishish darajasini aks ettiruvchi hisoblovchilar
orqali ta’minlanadi.

Balanced Scorecard da nugtayi nazar. R. Kaplan va D. Norton
. Strategivani quyidagi 4 nuqtayi nazardan ko‘rib chigishni tavsiya
etadilar (3.2.1-rasm);

Q'qitish va o'sish nugtayi nazaridan

Strategivani muvaffagiyatli realizatsiya qilish uchun personalni
ganday baholash kerak va kompaniya texnik infratuzilmasini
ganday vaxshilash lozim? Kompaniya xodimlari yetarli darajada
motiviashtirilganmi va ishlab chigarish sharoitlari zarur
o‘zgartirishlar Kiritish imkonini beradimi?

Ichki jarayonlar nugtayi nazaridan

Mijozlar talablarini gqondirish uchun ganday jarayonlarni
takomillashtirish lozim? Har kuni minglab jarayonlar amaiga
oshiriladi, tekin ularning hammasi ham strategiyalarga taallugli
emas. Scorecardni loyihalashtirish uchun o‘z molivaviy maq-
sadlaringiz va mijozlar talabini qondirishga barqaror ta’sir
ko‘rsatadigan tanqidiy biznes jarayonlarni tanlashingiz lozim.
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BALANCED SCORECARD so'nggi jamida molivaviy faolivatni
rag-batlantiradigan kompanivaning barcha jihatlarini balans-
lashtirilgan ko‘rinishini tagdim etadi
V\ \*
r Strategiya l

N N

Moliyaviy rakurs
«Muvaffagiyatga erishish uchun aksionerlarimiz

ko'z o‘ngida ganday bo‘lishimiz kerak?»

X R
Har bir Mijoz rakursi
l'illfUl'S_ «0°z magsadimizga erishish uchun mijozlarimiz
quyidagi ko'z o'ngida ganday bo'lishimiz kerak?»
savollarga w ‘\
javob bet- Ichki rakurs
gan holda x - = =
umumiy «0*z mijozlarimiz talablarini gqondirish uchun
strategiya- raqobatchila_rr?i q_anfl:ly jatraypniarda lol
ga 0'z goldirishimiz mumkin»
hissasini N
qo'shadi O‘qitish rakursi

«0'z magsadimizga erishish uchun tashkilotlarda
o‘qitish va takomillashtirishni qanday amalga
oshirish lozim?»

3.2.1-rasm. BALANCED SCORECARD nima?

Mijoz nugtayi nazaridan

Mijozning kompaniyaga munosabati bo‘yicha natijalari agar
strategiya muvaffaqivatli realizatsiya qilinsa, ganday bo‘ladi?
Kompaniyalar o'z daromadliliklarini ragobatni hisobga olmay
oleari tartibga solishlari mumkin, gachonki, mahsulot va
Xizmatlar, imidj hamda mijozlar bilan o‘zaro munosabatlari
xalfakteristikasidan iborat bozor takliflarini o‘zlari jiddiy ishlab
Cl_llqsalar va buni tanlangan mijozlar hamda bozor sigmentlari
bilan muvofiglashtirsalar. Mijoz rakursi nuqtayi nazaridan
tqnlangan strategiya kompaniyaning kelajakdagi moliyaviy ahvoli
bilan shartlashadi.

Moliyaviy nugtayi nazar

_Stratcgiya muvaffaqiyatli realizatsiya qilinganidan Kkeyin
aksionerlarga ganday moliyaviy natija taklif etilishi mumkin?
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Moliyaviy magsadlar kompaniyaning shaxsiy aksioner kapitaliga
daromadlar, rentabellik, savdo hajmining o'sishi, ishlab chigaruv-
chanlikning oshishi, xarajatlarni qisqartirish va riskni boshqarish
munosabatida uzoq muddatli maqgsadlarini aks ettiradi. Boshqa
rakurslar nuqtayi nazaridan maqsadlar oxir-ogibatda moliyaviy
rakursga jamlanadi. Bu uzoq muddatli rejadagi barcha harakatlar
kompaniya go‘shimcha giymatini oshirishga fokuslantiriladi.

Javobgarlikni tagsimlash

BALANCED SCORECARD konsepsiyasining boshga muhim
jihati javobgar shaxs va ekspertlar magsadlarining kompaniya
javobgarligi doirasiga mos kelishidir. Bunga strategiyaning Kichik
doiralariuchun, jumladan, magsadlar uchun mas’uliyatnianiqqayd
etish orqali erishiladi. Masalan, «lig‘or innovatsiya» strategiyasida
tadgiqotlar va ishlanmalar bo‘limi menejeri «Mahsulot ishlab
chiqgishni tezlashtirish» magsadiga erishish uchun javobgarlik-
ni o'z zimmasiga oladi. Tadqiqotlar va ishlanmalar guruhining
ekspertlari yoki menejerning o‘zi gabul qilingan tashabbuslar
(tadqiqot vositalarini vaxshilash yoki boshgalar) va gabul gilingan
mezonlar (bozorga vangi mahsulotlarning chigish vaqti) bajarilishi
mas’uliyatini o'z zimmasiga oladi. Ko'p hollarda mas’uliyatni
tagsimlash qabul gilingan mezonlarga erishishga bog‘liq holda
hisoblab chiqiladigan ish haqining egiluvchan ijobiy tizimi bilan
bogliq.

Vaziyatli tahlil

Javobgar xodimlar qo‘yilmalar kartasidan ularning maqsadlari
va muvofiq tashabbuslar realizatsiyasini amalga oshirish hamda
berilgan ko‘rsatkichlarga erishishni nazorat qilish uchun foy-
dalanadilar. Davriy magsadlar, tashabbuslar va ko‘rsatkichlar
ekspertiza va tahlillar bilan tasdiglanadi. Natijalar qo‘yilmalar
kartasida og‘zaki va yozma baholash ko‘rinishida qayd etiladi.
Magomlarning muvofiq tanlovi umumiy holatni ko‘rsatadi. Shu-
nisi ahamiyatliki, baholash ongli ekspertiza natijasida yanada
samarali bo‘lib qoladi, imkoniyatlar haqidagi tasavvur strategiyalar
realizatsiyasida darhol kamomadni yuzaga keltiradi.

Hagqiqiy mulkdorlar umumiy strategiyaga salbiy ko‘rinishlar-
ning ta’'sirini baholash uchun sabab-oqibat zanjiridan foydalanish-
lari mumkin. Ishtirok etayotgan barcha xodimlar va bo‘linmalar
aylanma aloqga tizimi orqali bog‘lanadilar hamda baho va maqom
haqidagi axborotlarni almashishlari mumkin.
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Qo'vilmalarning kaskad kartasi

Murakkab tuzilmali katta kompaniyalarda go*vilmalar karta-
sining aniq migdori yuzaga keladi va ularning uyushishini talab
giladi. Aytaylik, kompaniya bir gancha strategik biznes-birliklarni
(strategic busniss units — SBU) va «sho‘ba» kompaniyalarni
sinergiva samarasiga erishishga urinish uchun korporativ tuzil-
maga birlashtiradi, bunda go'yilmalarning kaskad kartasi SBU
alohida strategiyalarining bir-birlari bilan muvoliglashuvi vositasi
hisoblanadi. Korporatsivaning shtab-Kvartirasi wuzilmani biznes
birliklar individual magsadlarga o'zgartirishi lozim bo'lgan umu-
miy magsadlar bilan ta’minlaydi. Umumiy va individual magsad-
lar orasidagi aloga saglanib goladi. Bu biznes-birliklarga indivi-
dual shakllangan qgo'vilmalar kartasini boshgarish, shuningdek,
biznes birliklarda umumiy magsadlar tahlilini o*tkazish imkoni-
ni beradi.

-——— —-—mm-m— e

L Moliyaviy nuqtayi nazardan

1 Asosiy n.nuu Jami baholash kriteriyasi

{Nﬂlljd ko'rsatkichini  maksimumda | Natijaning (DS, BPEI NPF.I._ sof_
minimal tannarxga vetkazish foyda va b.) va tannarx munosabatlari

ET.mnar'mtmlks:m.nlqlsqartmsh (}nwlmaga tejash uchun kmlrigan
| texnik takhf

| Tov: arlarni o'z vaqtida ishlab chiga- ]\Judd.mda ishlab chaqun[magmhk

| rish uchun jarimalar
| Ishlab chigaruvchanlikni maksimum | Ishlab chigaruvchanlik koeffitsienti
| darajaga yeikazish |
S — - !
] Mijozlar nuqtayi nazaridan f

2 .
Asosiy natija |' Jamini baholash kriteriyalari [

0%z vaqtidalik [Muuz talabi bo'yicha o‘tkazmalar
} muddatini kuzatish |

| Sifat Mijozlar talabi bo'yicha mahsulot va |
: xizmatlarning sifati

i_‘;erus va hamkorlik " Mijozlar talabi bo'yicha tadbirlar
[ iq;tbul gilish

K0



Ishchilar jamoasini kucha

ytirish nugtayi nazaridan

Asosiy natija

Jamini baholash kriterivalari

Ishchi kuchi sifatini  yaxshilashga

erishish

O‘z-o'zini baholash

Ish sharoiti sifatini yaxshilashga eri-
| shish

Ishchilar talabi bo'vicha ish sharoit-
larining sifati

E Korxona rahbarivatining liderligini
| vaxshilashga erishish

Ishchilar talablari bo‘vicha liderlik
sifati

r

|

Ichki biznes jarayon nuqtayi nazaridan

Asosiy natija

e i A -

Sifatni ta'minlash va texnik daraja
bo'yicha raqobatchilardan ustun kel-
mog

Jamini baholash kriterivalari

Sifatni nazorat qilish tizimini ba- |
holash

Aniq axborotni o'z vagtida va sa-

Menejment uchun axborot tizimini
baholash

| marali yig‘ish

O'qish va rivojlanish nuqtayi nazaridan

Asosiy natija

Jamini baholash kriterivalari

| Joriy missivani realizatsiya gilish
1

Doimiy vaxshilanish uchun o'z-0'zi-
ni baholash

Kelajak uchun missiyani realizatsiya
qilish

Strategik va operativ rejalar ishlab
chigish uchun o'z-o'zini baholash

3.2.3-rasm. Balans ochkolari kartochkasi.

Manba: Kaplan P.. Norton D. Ko'rsa
Strategiyalardan faolivatga. — M.:

Strategik karta

tkichlarning balanslashtirilgan tizimi.
ZAO «Olimp-biznes», 2003, 204 b,

Ko'p kompaniyalar o'z umumiy strategivalarini aniglashda

markaziy strategiva va boshga
Startegivalari bir-biridan farq

strategivalarni ajratib oladilar.
qiluvchi ilg'or Kkompaniyalar

tajribasiga ko'ra strategiyvalar quyidagilarga bo'linadi:

e innovatsion:

e mijozlar bilan chambarchas aloga o‘rnatish;

e bir ustuvor yo'nalishda jaml

ash o‘rniga operatsion afzalliklar.
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e foiz va soliglarni hisoblashgacha bo‘lgan daromadlar
(EBITDA): o _

o o‘tkazilgan sof givmat stavkasi;

e asosiy va aylanma vositalarga investitsivalar;

e kapitalning o‘rtacha muallaq giymati (WACC);

e ragobatdosh afzalliklarni olish davri (SAP).

O‘z kompanivangiz biznes jarayoni yoki biznes birlik hagida
ko‘proq bilimlarga ega bo'lish uchun giymatning umumiy
drayverlari yoki dvigatellari giymat drayverlari muvofiq tarmog'i
uchun maxsus drayverlarga bo'linadi. Qiymat boshgaruvi nugtayi
nazaridan gqiymat drayverlarini tahlil gilish alohida tarmoglar
uchun maxsus bo‘lgan rejali mikrodrayverlarda givmatning umu-
miy drayverlarini yaratish imkonini beradi. Drayverlar qiymati
ta'sirchanligini tahlil gilish vlarning erkin mavjudlik ogimi yoki
igtisodiy foyda kabi rejali masalalariga ta’sirini aniglashingiz
imkonini beradi va shu tarzda kompaniya qiymati oshadi.

Faqgat mezonlargina gat’iy strategik magsadlar bilan birga BSC
konsepsivasida ishtirok etadilar. Bu strategik mezonlar o'rtasidagi
o‘zaro ta'sir ularni sabab-ogibat o'zaro alogalari zanjiriga muvofiq
magsadlar bo‘yicha tagsimlash orqali shaffof qilib go‘vadi.
Bundan fargli ravishda fagat diagnostika uchun xizmat giluvchi
mezonlar BSC magsadlari bo’yicha tagsimlanmaydi.

Tashgi manbalardagi turli-tuman boshqgaruyv axborotlari fagat
notuzilmaviy matnlar ko‘rinishidagina oson bo'ladi. Internetdagi
axborotlarning professional tashuvchilarning aniq migdori
Kompaniyani strategik boshqarish uchun o'z xizmatlarini taklif
etishdi. Bular o'z ichiga bozor tahiili, molivaviy analitiklarning
prognozlari, ragobatchilarning press-relizlari va yangi mahsulot
va Xizmatlarga talablari va boshqgalarni o'z ichiga oladi.

Balanced scorecard ning SAP SEM komponentiga integratsivasi

Balanced scorecard konsepsivasidan foydalanganlar tajribalari
undan avtonom shaklda foydalanish mumkinligidan dalolat beradi.
Balanced scorecard konsepsiyasi kompaniyani strategik boshqarish
Tizimi tarkibiga birga kiruvchi boshqa analitik takliflar bilan cham-
barchas bog'liq (SAP-SEM). Kompaniva strategik boshgaruvining
(SAP-SEM, SAP BW va Management Cockrit SAP AC kom-
Paniyasining savdo markazi) quyidagi doiralarini gamrab oladi:

® Strategik natijalarni olishning balanslangan dasturi (Ba-

need scorecard).
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e Strategik boshgaruv pulti (Managaement Cockrit).
e Strategik rejalashtirish.
e Maodellashtirish.
e Jarayonlar bo‘yicha xarajatlarni boshgarish.
e Samaradorlikni hisoblash.
e Ko'rsatkichlarning nazorat belgilarini o‘rnatish.
e Moliyaviy va boshgaruv konsolidatsiyasi.

e Biznes axborotlarni yvig'ish.
e Manfaatdor tomonlar bilan o‘zaro munosabatlarni boshqga-

rish.

!merneldagi

notuzilma-

viy faoliyat

[ axborotlari-
dan foydala-
nish: ichki

‘ axborotlar

bilan bog'lig

gidiruy,

tabrir gilish |

Straleg:k
rejalashrirish
va model-
lashtirish,
bir gancha
funksional-
lik doira-
sida korxona
faolivatini
reialashtirish,
aniq doirada
detalli re-

jalashtirish

3

A
J

SEM-BIC || SEM-BRS

Biznes- || biznes re-
axborotlarni )alaﬂhllnsh v
¥ ng hh modtlhshunsh

/

Qonunga Strategivalarni [ Komp;mi}m-_1
muvofig modellashtirish, | dan, kom- ’
ravishda | Balanced score- | panivani
konsoli- card va Mana- | strategik t
datsiva, gement Cockrit | boshgarish
shuningdek, | ni go‘flashda sa- | jaravonidan
ichki kon- marali boshga- | manfaat-
solidatsiva ruv, ko'rsatkich- | dor zarur
larning qadimgi | shaxslarning
ko'rinishi integratsiyasi
chizmasi [
—— | SEM-CPM | | SEM-SRM
b cmes Bocrs korporativ stgkmider’mr
| solidatsi ishlab chiga- bilan o'zaro
ya ruvchanlik ta'sirda
mgniu)ri boshgarish

/ e

/

L SAT BW

31.2.6-rasm. SAP strategic Enterprise Management.
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SAP-SEM komponenti SAP Busness Information Warehouse
(SAP BW) chambarchas bog'langan.

Yuqorida keltirilgan grafiklar 1999-vildan beri SAP-SEM
komponenti sifatida ochiq bo‘lgan SAP Balanced scorecard tizi-
midan olingan. SAP Balanced scorecard tizimi 1999-yil oxirida
Pobert Kaplan va Devid Norton tomonidan tashkil etilgan Bal-
anced scorecard Collaborative (www. Bscol/com) kompaniyasi
tomonidan scrtifikatlangan.

Balanced scorecard konsepsiyasidan fovdalanish

BSC Kkonsepsivasini joriy etish uzluksiz jarayon bo‘lib, odatda,
korporativ voki strategik biznes jaravon darajasida boshlanadi
va bu jarayondan pastki operativ darajada tarqalishi mumkin.
Shunday qilib, BSC strategik boshqaruv tizimidir, shuning uchun
u kompaniya vuqori rahbariyati loyihalarida faol ishtirok eti-
shi lozim. BSC konsepsivasini joriy qilgan kompaniyalar biznes
jarayonlar katta o*zgarishlar natijalari bo'lishi mumkin bo‘ladigan
kuchii ragobat bifan tasdiglangan. Doimiy o‘zgarishiar sharoitida
qarorlar qabul gilish tizimi yaratilishi va faolivat yuritishi lozim.

Odatda, kompaniyalar BSC tizimi vordamida quyidagi
jarayonlarni amalga oshiradilar:

Strategiva va rejalashtirish

Ragobat holatlarini hisobga olgan holda o'z biznes jaravonla-
rini tahlil gilish — kompaniya holatini shaxsan tasvirlash uchun.
Mahsulot va xizmatlar doirasida kompaniya strategivasiga nis-
batan mijozlar natijalari va tendensiyalari haqgidagi, shuningdek,
moliyaviy analitiklarning natijalari hagidagi axborotlarni yig'ish.
Biznes reja va moliyvaviy analitiklar prognozini giyosiy tahlil gi-
lish. Qivmat buzilishini gisqartirish uchun prognoz va alternativ
baholash uchun giyosiv hisob modeti.

Strategivalarni ishlab chigish

Strategiyalar va mayda strategivalar vo‘naltirilganligini
shakllantirish va uni strategik magsadlarga o*zgartirish. Sabab-
oqibat zanjiri yordamida magsadlarni birlashtirish. Strategik
magsadlar bo‘yicha strategik tashabbuslarni identifikatsivalash
va tagsimlash. Strategiyalarni realizatsiya qilish uchun me-
zonlarni aniqglash. Yaxlit rejalashtirishda natijalarni ifodalash.
Korporatsiya strategivalariga. strategik biznes-birliklar va yor-
damchi bo‘linmalarning umumiy magsadlar munosabatiga mu-
volfiq kelishi.
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Kommunikatsiva va aloga

Rejalashtiriigan strategivalar va magsadlar o‘rtasida axborot
hodisalar orgali aloga o‘rnatish. Aniq akseptlashtirish magsadida
barcha ishtirokchi bo'linmalarning aylanma alogalari natijalarini
topish va ulardan foydalanish.

Zarur resurslarni tagsimlash

Javobgar shaxslarni magsadlar, mezonlar va tashabbuslarni
bajarish bo‘yicha tagsimlash. Javobgar shaxslar va bo‘linmalarning
individual magsadlarini strategik magsadlarga yo'naltirish. Biznes
jarayonlar bo‘yicha zarur kompetensivalarni rivojlantirish uchun
o'qitish dasturlarini chigarish. Strategik tashabbuslar boyicha
budijetlar va zarur ishtirokchilarni tagsimlash.

Strategivalar realizatsivasi

Biznes jarayonlarni takomillashtirishni amalga oshirish va
gadam-bagadam tashabbuslarni realizatsiva qilish. Dastlabki
magsadlar nuqrayi nazaridan erishilgan natijalarni doimiy nazorat
qilish.

Strategivalar realizatsiyasi bo'yicha aylanma aloga asosida
o'gitish

Ekspertlar va mas’ul shaxslar tomonidan magsadlar, tashabbus
va mezonlar bajarilishini doimiy baholash. Strategivalar reali-
zatsiyasi ishtirok etuvchi barcha xodimlar va bo‘linmalar erish-
gan va prognoz ¢ilinayotgan natijalar bo'yicha ularning baho va
sharhlarini gayd etuvchi aylanma aloga bilan gamrab olingan.
Strategivalarning uzluksiz adaptatsiyasi o‘tkaziladi.

Odatda, kompanivaning individual orientatsiyasi natijasi va
ular tomonidan tanlangan strategivalar gatiy farglanadi. Bun-
dan tashqari, kompaniyalar tomonidan alohida tarmoglarda
qo'llaniladigan strategivalar Kategoriyasini ajratish mumKin.
Masalan, quyidagi strategiya Kategorivalari Kimyoviv tarmoglar
uchun asos bo‘lishi mumkin:

& innovatsiyalar;

e mijozlar bilan chambarchas aloga;

e operatsion jozibadorlik;

e boshqaruvchi strategiya.

Balanced scorecard Collaborative kompaniyasi bilan birgalikda
tarmoqglar uchun maxsus strategivalar shablonlari ishlab chigilgan.
Shablonlarstrategivalar va mayda strategivalar yo‘naltirilganligidan
gat't nazar farq qiladi va quyidagi komponentlarga ega:
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e strategivalarni vaxlit tasvirlash;

e to'rt istigholning har biri uchun magsadlar:

e sabab-ogibat o‘zaro alogalari zanjiri;

e barcha magsadlar bo*yicha mezonlar uchun maslahatlar.

Bu strategiva shablonlarni maxsus strategiyalarni ishlab
chigishdagi munozaralar uchun asos sifatida go‘llash mumkin.

Kriterivalarning balanslashgan tizimi g'ovasi (Balanced
scorecard) menejmentning firma ichidagi boshgaruv magsad-
lari uchun moliyaviy va nomolivaviy Ko‘rsatkichlarni muallaq
tanlashga erishish istagiga javob beradi. Yangi tizim, avvalo,
mijoz talabini qondirish, firma ichidagi xo‘jalik jarayonlari,
innovatsion faollik, moliyaviy resurslarni yaxshilash bo‘yicha
chora-tadbirlar kabi korxona faoliyati jihatlarining operatsion
mezonlari bilan pul ko‘rinishidagi ko‘rsatkichlarning bog‘ligli-
giga yo'naltirilgan.

Yangi tizim firma magsadlarini tuzish va ularni o'zaro
bog‘lash munosabatida gipotezani ifodalash uchun bazani o‘zida
mujassamlashtiradi. Taxmin qilingan magsadli alogalar tek-
shiruvda tasdiglanadi va o'gitish jarayoni doirasida qo‘llaniladi.
Orttirilgan tajriba ularga migdoriy baholash imkonini beradi.

Kriterivalarning balanslashgan tizimini go'llash keng boshga-
ruv tizimiga aylanib bormogda. Shuning uchun ko‘pchilik unda
o‘zida bir gator subjarayonlarni: jamlagan operativ boshqaruv-
ning 1o0'liq jarayoni tuzilmasini ko‘radilar:

— istigbolli reja va strategiyvalarni operativ boshqaruvning aniq
ko'rsatkichlari shakliga o'tkazish;

— strategiyalarni boshqaruvning ishlab chiqgilgan ko'rsatkich-
lari yordamida umumiy firma ierarxiyasi past darajasiga kom-
munikatsiyvalash va ulash;

— strategivalarni rejaga, shu jumladan, budjet rejasiga aylanishi:

— gipoteza tekshiruvi va o'qitish jarayonlari tashabbuskorligi
uchun aylanma aloga o‘rnatish.

Unchalik katta bo‘lmagan servis kompaniyasida BSC ishlab
chigishning amaliy misolini ko‘rib chigamiz (3.2.7-rasm).

Tashkiliy ierarxiya doirasida balanslashgan tizim yugoridan
pastga yo'nalishida realizatsiya qilinadi. Tizim butun korxona
darajasida ishlay boshlashi lozim, keyin esa, xo'jalik bo'linmalari
darajasida, hattoki, kompanivaning alohida xodimlari darajasiga
chiqariladi, deb hisoblanadi.
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3.2.7-rasm. Magqsadlar tizimi.

Ko'rib  chigilayotgan konsepsiyani joriy gilish tashkiliy
strategivani yaxlitligicha, operatsion strategivani gisman amalga
oshirish jarayonini butunlay gayta qurishni anglatadi.

Shu bilan boglig holda quyidagi ikki vaziyat muhim.
Birinchidan, Xriteriyalarning balanslashgan tizimini go‘llash
strategivani ishlab chigish emas, korxonalarda aniq shakllangan
strategivalarning  mavjudligini  nazarda tutuvchi = strategiya
realizatsivasi  jarayonidir. lkkinchidan, yangi Kkonsepsivani
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kKriterivalar tizimi darajasi sifatida emas, boshgaruvning har
tomonlama gqamrab olingan tizimi darajasi kabi ko'rib chi-
qgish lozim. Uni joriy gilish uchun giymat yoki givmatsiz
ko'rsatkichlarning v voki bu shaklini tizimlashtirishga urinish
kerak emas. Muvaffagivatga yo‘naltiriigan  balansfashgan
ko‘rsatkichlar dasturi «chora va ogfirliklar> doirasidagi loyiha
emas, o‘zgarishlar hisobga olingan loyiha ekanligi hagidagi
dalilning tan olinishidan boshlanishi lozim.

3.3. Yangi konsepsiyaning realizatsiya jarayoni

Kriteriyalarning balanslangan tizimining bicinchi realizatsiyast
turli mutaxassisliklar vakillari tarkibida R guruhiga tayanishi lozim
bo‘lgan tizimlashtirish va boshgarishning murakkab loyihasini
o‘zida muassamlashtiradi. Yangi tizimni joriy qilish loyihasi
rejasi quyidagi bosqichlarni o'z ichiga oladi (bajarilish muddat
taxminan 4 oy):

1} tizimmi jorty qilish uchun dastlabki shart-sharoit yaratish
(korxona darajasida);

2) prinsipial arxitekturalar o‘rnatish (korxona darajasida);

3) strategik magsadiar bo'yicha kelishuvlarga erishish (pilot
(uchuvchilik) darajasida);

4) magsadli ko'rsatkichlar va o'lchov biriklarini aniglash
{pilot darajasida),

5) harakat dasturini aniglash (pilot darajasida),

6} loyikani harakatga keltirish rejasini o‘rnatish va ishlarni
solishtirish.

BSCni ishiab chigish loyihasiga misol

Nagsad Chora-tadbiriar 1 Ko'rsatkich Javobgar
Savdo hajmining | Oz vaqtida Savdo hajmining OP menejeri
oshishi to‘lash, tez oshishi: «gimmatli»

komplekilash- mijozlar 2 marta,
tirish (avtoparknj | fac! mijoziar 1,5
kengaytirish), marta, savdoni
garama-qarshi rejalashtirish
aloga, yangi muddati — 3 ay
lovihalarda

ishtirok etish

89



~ Jadvalning davomi

agimmatli» Axborotli «gimmatii= mijozlar | OP boshlig'i
mijozlarni ta'minlash, ulushini umumiy va menejeri
ko paytirish egiluvehan narx | savdo hajmida 2

siyosati, alohida | baravar oshirish
sharoitlar (VIP | muddati — 3-6 oy,

— mijoziar) savdoni rejalashtirish
Yangi mijozlarni | Reklama. Mijozlar bazasini Bosh direktor,
topish va ishlab | ko'rgazma, kengaytirish, ish- molivaviy
chigish marketing ni rejalashtirish direktor,
tadgiqatlari, imkonivati OPning
loyihali boshlig'i va
tashkilotlar bilan menejeri

ishlar olib borish

Istigholli Marketing Qurilish va OKning
yvo'nalishlarni kompaniyalari rekonstruksiya boshlig'i.
ko‘rsatish xizmatlaridan hagida axborot, direktor
magsadida foydalanish, 1— | buyurtmachi,

bozor bo'vicha 3 oyda shaxsiy pudratchi

axborotlarni kuch bilan tanlov imkoniyati,

vig'ish, elektr bozorni tahlil IBning maviudligi
uskunalarning gilish

yvangi

vositachilarini

qidirish

Ichki siyosat va | Shaxsiy axborot | Ragobatbardoshlilik | OP boshlig'i

narx o‘zgarishi, | bazasidan gobilivati (prayslist, | va menejeri

raqobatchi- foydalanish — xizmatlarini rakiif

lar hagqida | oy etish va boshqalar)

axborotlarni

vig'ish

Loyihali Mijozlar, Savdo hajmi va Taop boshlig'i
tashkilotlar bilan | loyihalar hagida | mijoz bazasi hajmini | va menejeri

o°zaro ta’sir axborotlar vig'ish | oshirish

ko'rsatish - 3oy

3.3.2-rasm. «Mijozlars
20



Magsad N Chora-tadbirlar Ko'rsatkich [ Javobgar
Biznes Yangi BPlarni Aylanmani 40 Bosh direktor
jarayonlarni ishlab chqish 50% ga oshirish,
magbullashtirish, | va joriv qilish, kompaniya va
bozomi bo'linmalararo bo'linmalarning
sigmentlashtirish | o'zaro ta'sirni mobilligi va

yaxshilash | tezkorligini ko'tarish |
Yetkazma mashinalar Majmualashtirish- OK
muddatini parkini, ning qisqga boshlig‘i va

| gisgartirish tashuvchilar muddati, mijozning | menejerfari,
1 xizmatlarini professional darajada | transport

oshirish, gondirish — 3—5 kun | bo'limi

axborotlarni boshlig'i

gqayta ishlash !

tizimini

takomillashtirish
Egiluvchan narx | Istigbolli Mijoz bazasini OK boshlig'i
siyosati vositachilarni oshirish,

izlash, ragobatbardoshlilik.

tayyorlovchi mijozlar bilan

zavodlar bilan uzogq muddat

ishlash — 1-3 oy | munosabatda bo'lish
Mavjud Imidj chora-tadbirlari (madaniy dastur, | OP
mijozlarni ushlab | tabrik va boshqalar) menejerlari
golish Chambarchas alogalar,

manfaatlarimizni lobbirlashtirish

(no66uposanue), ragqobatchilar ustidan

muvaffaqgivat gozonish

3.3.3-rasm <«Jarayonlars.

Magsad Chora-tadbirlar | Ko'rsatkich Javobgar
Xodimlar kasbiy | Kutubxonalar, Mijozlarga xizmat Bosh direktor,
tayyvorgarligini ma’ruzalar, ko'rsatish darajasini | bo'lim
oshirish seminariar, oshirish boshliglari

treninglar

yaratish — 1-5 oy
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Jadvalning davomi

| Savdo xizmati Xodimlar | Savdo hajmini 50% | Bosh direkior, :
samaradorligini | migdorini I ga oshirish bo'lim
oshirish oshirish, bir boshliglari

'ﬁ xodimning savdo | .
hajmini oshirish |
|

| 1-3 oy
e F e e e 1
] Maksimal tezkor | Kompanivaning | Mijozlarga xizmat | Bosh direktor,
taxborotlarni vagona axborot ko'rsatish tezkorligi | molivaviv
olish maydonini | direktor
varatish,
mutaxassislarni | |

jalb gilish — 1 oy |

3.3.4-rasm. «O‘qitishs.

Ko'rsatkichlarning balanslangan tizimini joriy gilish tajribasi-
ni tahlil gilish bir gator tipik xatolarni namoyon qildi: 1) joriy qi-
lish jarayoni munosabatida bu avvalo, loyihani realizatsiva qilish
Javobgarligini yugori toifali menejerlardan uzoglashtirib o'rta toifadagi
menejerlar zimmasiga vuklash: 2) ishlab chigish muddatini cho'-
zish (loyiha guruhi «a’lo» bahoga intiladi, chunki, ba’zan u vetarli,
va baho «vaxshi»); 3) muvofig ko'rsatkichlar vetishmasligi tufayli
lovihani joriy gilishni orgaga cho'zish: 4) bajarilgan ishlarning
statik (dinamik emas) xarakteri: 5) afzallik ba’zan kommunikatsi-
va vositalarida emas, nazorat tadbirlarida aks etadi; 6) mengjerlar
so‘zi xodimlarning improvizatsion Kkayfiyvatini tushirib yvuboradi
(buning natijasida loyiha butun jamoaning umumiy masalasi
emas, rahbarivat tashabbusi sifatida ko'rib chigiladi).

Kompaniya so‘rovlari natijasida balanslangan tizimni beruvchi
foyda belgilandi. U firma strategivasi realizatsivasining tan olingan
instrumenti hisoblanadi. Xususan, uning go‘llanilishi amaldagi
strategiyani to'laligicha. natijaviyligi, dolzarbligini tekshirishi
mumkin. So‘ralgan firmalarning devarli varmi eski strategivani
ko'rib chigish uchun bu tizimdan fovdalanishadi.

Undan foydalanishning alohida muhim doirasi korxona
givmatini oshirish jarayonlarini boshgarish hisoblanadi.

Xo'jalik natijalarni baholash uchun amalivotda go'llanilgan
yvuqori agregatlangan ko'rsatkichlar operativ darajada tushunish
uchun qivin va aniq chora-tadbirlarda qo'llanilishi mumKkin
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emas. Shuning uchun balanslangan tizim ko‘rsatkichlarini kor-
xona givmatini oshirishga mo'ljallangan modellar bilan boglash
taklif etiladi. Mazkur tizim, shuningdek, tashqi iste’'molchilar
axborotlari uchun ham go‘llaniladi. Boshga lovihalar doirasi-
dagi empirik tadgigotlar ulardan taxminan 1/3 pul birligida
aks ettirilmagan ko‘rsatkichlarda qaror qabul gilishga chtivoj
sezishlarini ko‘rsatadi. Bunday holat korxonalar uchun o'z hiso-
botlariga (masalan. aksionerlar va salohivatli investorlar oldida)
o'z molivaviy imkonivatlarining indikatorlari sifatida nomonitor
ko'rsatkichlarni kiritishga sharoit yaratadi.

Korxona faoliyati barcha ko‘rinishlarining so'nggi magsadi
ishlab chiqarish natijalarini vaxshilash voki uning givmatini
oshirish hisoblanadi.

Ko'rsatkichlarning balanslangan tizimi korxona strategivasi-
ni operativ biznes bilan to‘liq masshtabda baholash imkonini
beruvchi instrument hisoblanadi; bundan tashgari. vangi tizim
resurslarni tagsimlash doirasida o'ta obyektiv garorlar qabul gi-
lish imkonini beradi.

BSC quyidagilarga gqodir: zararlarning asosiy sabablarini
ko'rsatish: savdo tendensivalarini  ko'rsatish; logistik  zanjir
doirasida tangislikni aniglash; molivaviv, mijoziy, ishlab chiqa-
rish va innovatsion istigbollar o‘rtasida sabab-ogqibat alogalarini
namoyon qilish; moliyaviy ko‘rsatkichlarni tubdan yaxshilash;
korxonani o‘zgartirish dasturini joriy gilishga ko'maklashish va
uzoq muddatli raqobatdosh afzalliklarni ta’minlovchi omillarni
namoyon qilish: biznes magsadlarning muvaffagivatsiz tanlash
holatlarida strategivalarni tubdan almashtirishda vositalarni
tejash: asosiy strategivani takiik tarkibdagi strategiyaga ajratish
va doimiy kuzatuvni talab gilmaydigan magsadlarni aniglash;
Kelishilgan biznes strategiyani ta'minlash; global magsadlarni
har bir xodimning joriy masalalariga tagqoslash; resurslardan
maksimal darajada foydalanishga yordamlashish, foydasiz va
isrofgarchilik operatsiyalari migdorini minimum holatga keltirish;
korporativ strategiyani gaytadan ko‘rib chigish va samara kel-
tirmaydigan gismlarni namoyish qilish.

Biznes samaradorligini oshirish uchun uning o'sishiga ta'sir
etuvchi omillarni baholashni, kundalik operatsiyalar bilan stra-
tegik magsadlar samaradorligi o'zaro munosabatini aniglashni
o‘rganish juda muhim,
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3.4. Korporatsiya samaradorligi monitoringi

Balanslangan tizimga asoslangan amaliy komponent Robert
Kaplan va Devid Norton bahosidir; bu metodologivaning magsadi
korxona strategivasi barcha kompanivalar uchun qulay bo‘lganligi
va kompaniyaning barcha darajalarida operativ masalalar qat’ly
amalga oshirilganligidan iborat.

«Boshgaruv pulti» samaradorlik ko'rsatkichlarining tuzilmaviy-
lashtirilishi va vizuallashtirilishi (ko‘z bilan ilg*ab olinishi) uchun
ergonomik vondashuvdir. Muhim ko‘rsatkichlar muzokaralar
uchun xonalar devorida joylashgan Kkatta va tez sozlanadigan
ckranlarda namoyish gilinadi.

Qaror gabul gilish uchun muhim bo‘lgan axborotlarning
vaqgolligidan magsad kompaniyaning rahbarivat gismi doirasida
kommunikatsiva jarayonlarini soddalashtirish va tezlashtirish
hisoblanadi. Konsepsiya garor gabul gilishning maxsus ishchi
texnologivalari va muolajalari bilan to’ldiriladt.

Samaradorlikning uzluksiz monitoringi.

Kompaniya ishi samaradorligini ta’sirchan boshgarish korxona
strategik magqsadlarini realizatsiva qilish uchun asosiy shart
hisoblanadi.

Baholashning balanslangan tizimi funksiyalari to'rt «istigbolli»
molivachilar, mijozlar, jarayonlar, o'qgitish va rivojlanish strategik
magsadlarini o*zlashtirish tmkonini beradi.

Har bir strategik magsad natijalarni rejalashtirish va o‘lchash
imkonini beradigan minimum bir ko‘rsatkichni o‘zlashtiradi.

Turli istigbollar quyidagilarni kafolatlaydi: birinchidan, bozor,
mijozlar, logistika, jarayonlar va mahsulotlarsifati, innovatsivalarga
qobilivat, personalni boshqarish. orgtuzilmalar va axborot
tizimlari sifati kabi omillarni muvofiq ravishda hisobga Kiritish.
Ikkinchidan, korxona faoliyati turli vo'nalishlari hisobi oldingi va
kevingi indikatorlar, shuningdek, samaradorlikning tashqi sifat va
migdor ko'rsatkichlari orasidagi balansni ta’minlaydi.

Baholashning balanslangan tizimidan foydalanish markaziy
bo‘linmalar yoki boshga strategik rejalashtirishni  amalga
oshiradigan tashkiliy birliklar tomonidan cheklanmaydi. Baholash
ballarining ierarxiyasi barcha darajalarda, jumladan, har bir
alohida xodimga munosabat bo'vicha strategik magsadlarni
vaxshilash imkonini beradi.
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Boshgaruv pulti — axborotni uzatish va vizuallashtirish
uchun vositadir. U baholashning balanslangan tizimi strategik
magsadlari magomini yaqgqol va ergonomik tasviri funksiyasini
bajaradi. Bu bilan u korxonaning barcha darajalaridagi rahbar
guruhlarida qaror gabul qilish jaravonini va axborotlarning
samarali almashishini ta'minlavdi.

Operatsivalar ogimi funksivasida baholashning balanslangan
xaritasi javobgar shaxslar tomonidan ko‘rsatilgan tashabbuslar
va baholashning balanslangan tizimi hamda boshqaruv pulti
yordamida boshga rahbar guruhlari tomonidan taklif etilgan
baholar natijasini doimiy nazoratni ta’minlaydilar.

O'z vaqtida amal gilgan hisobotlar tizimi yordamida oldinroq
topilgan tafovutlar zamonaviy korxonada tezkor boshgaruv
jarayoni uchun asosni mujassamlashtiradi.

Samaradorlik ko‘rsatkichlari misoli
Moliyalar:
e balansli pozitsiyalar;
e daromad va zararlar pozitsiyasi;
e pul ogimlari pozitsiyasi;
e qoplanish summasi.
Logistika va ishlab chigarish:
e materiallardan foydalanish;
e ish vaqti;
e qayta ishlash vaqti va realizatsiva vagtining muvofiq kelishi;
e yetkazmalar muddatini nazorat gilish;
» braklar ulushi;
e ishlab chiqarish uskunalarining foizlarda qulayligi;
e cnergiyani olish talabi.
Personalni boshqarish:
e personalning migdori;
e xodimlarning qoniqtirilganligi:
e xodimni o'qitish hajmi va bir yilga;
e gatnashmagan vaqt;
e kadrlar ogimi.
Savdo:
e vangi mijozlar ulushi;
e mijozlarning qgondirilganligi;
¢ mijozlar bo'yicha rentabellik.
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Tashqi manbalar:

e hozordagi ulush;

e mijozlar xarididagi shaxsiy ulush;

e bozordagi ragobatchilar ulushi;

e savdo markasining ommavivlik darajasi;

e matbuotdagi xabarlar migdori (ijobiy va salbiy):

e kompaniva o'sishi munosabatida kapital bozori natijalari.

Ijroiva tartib monitoringi asosida qarorlar qabul qilish
realizatsiyasi monitoringi va nazorat tizimi. Tizim vazifalar global
bazasini yuritish va bu vazifalar bajarilishi muddatini, masalalar
bajarilishining  buyurtmachi  tomonidan to'liq nazoratini
ta'minlash uchun kuzatuvda jamlanadi.

Tizim ish samaradorligi hagida axborotlar yigtadi va tizim-
lashtiradi, garorlarning bajarilish jarayonlarini, standart biznes
jarayonlar va loyihaviy vo'naltirilgan faolivat doirasida funksional
majburivatlar realizatsivasi kuzatiladi (3.4.1-rasm).
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3.4.1-rasm. ljroiya tartib monitoringi (ITM) qabul qgilingan qarorlar
realizatsiyasi jarayoni nazorat tizimi sifatida.
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3.4.2-rasm. Hujjatlashtirishga kiritilganlarni ro‘yxatdan o‘tkazish va
bosgichma-bosqich qarorlar qabul qilish jarayonlarini nazorat qilish tizimi.
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Tizimni qurish uchun intrapet-texnologivadan foydalaniladi.

ljroiva tartib monitoringining funksionalligi:

e Hujjatlashtirishga Kiritilgan va chiqarilgan vazifalar, top-
shiriglar, garorlar bajarilishini ro‘yxatdan o‘tkazish va nazorat
qilish;

e KT ish rejasi, boshgaruv va texnologik biznes jarayonlarni
sinxronlashtirish;

e Qarorlar gabul gilish tizimida nazorat gilinadigan buyrug-
lar, farmoyishlar, kengash garorlari, loyiha va ishchi guruhlari-
ning yagona bazasi;

Loyihaviy boshqaruv. lizim vazifalar mavjudligining barcha
vaqti davomida turli manbalardan: loyiha, ish rejasi, buyrugq,
farmoyish, kengash protokoli, bevosita buyurtmachi, rezolutsiva
va boshqgalardan nazoratni realizatsiya giladi.

BSC doirasida erishilgan natijalarni o'lchavdigan va jaravoniar
samaradorligini o’lchaydigan bu natijalarni olishga muvofiglashgan
ko'rsatkichlar farglanadi. Ko'rsatkichlarning ikkala kategoriyasi
ham bir-biri bilan bog‘langan bo‘lib, birinchisiga erishish uchun
(masalan, ishlab chigaruvchanlikning aniq darajasi) ikkinchisini
realizatsiva gilish (masalan, mashina va uskunalar quvvatlarini
ilg'or ta'minlanganligiga erishish) lozim. BSCni hal gilish im-
konini beruvchi namunaviy vazivatlar: menejerlarning etibori,
odatda. birinchi kategoriya ko‘rsatkichlarida fokuslanadi, shu bi-
lan bir vaqgtda bu ko'rsatkichlarning muvaffagivatiga samarador-
ligt jarayoni kabi ortigcha e’tibor berilmaydi.

BSCni go'llash bu strategivani ishlab chigish jarayoni emas.
balki tashkilotda qat’iy shakllangan strategivaning mavjudligini
nazarda tutuvehi uning realizatsiyasi jarayonidir.

Yangi konsepsivaning realizatsiva jarayoni to'rt bosgichdan
iborat:

1) kriteriyalarning balanslangan tizimini ishlab chigish —
istigbolli rejalarning magsad va chora-tadbirlar vig'indisiga
aylanishi. Ishlab chigilgandan kevin tizim boshgaruv jarayoniga
birfashtirilishi lozim;

2) ulash — barcha ierarxik jarayonlarni (vuqori boshqaruvchi-
lik gismidan yordamchi gismlargacha) muvofiq magsad va
kriteriyalar o'rnatish, strategik komunikatsiyalar tashkil qilish,
kompensatsivalarni tashabbuskor garorlar uchun ta’minlash yo'li
bilan bog‘lash;:

9%



3) rejalashtirish — rejalashtirilgan natijalar davrida muvaffa-
givatlar vo‘lini aniq rejali vazifalar, resurslarni tagsimlash,
strategik chora-tadbirlarni loyihalashtirish orqali aniglash:

4) garama-qarshi aloga va o'gitish — strategivalarning nazariy
bazasini testlashtirish va olingan bilimlarning oxirgi ko‘rinishini
tiklash.

Barcha firmalarning devarli varmi eski strategivani gayta
ko'rish uchun BSCdan foydalanadilar. Uning qo’llanishining
alohida muhim doirasi Kkapitallashtirishni oshirish jarayonini
boshqgarishdir. Korxona faolivati barcha ko‘rinishlarining
oxirgi magsadi ishlab chigarish natijalarini yaxshilash va uning
givmatini oshirish hisoblanadi. Ko'rsatkichlar balanslangan
tizimi afzalliklari menejer amaliyotchilar nuqlayl nazaridan
quyidagilarda aks etadi:

e operativ va strategik menejmentni bog'lash ko'p aspektli va
amaliy uslub yordamida amalga oshiriladi;

e (o'rt asosty aspektni (iste’'mol, xo%alik, innovatsion va
molivaviy) korxona strategivasining uning barcha ierarxik
darajalari bo'yicha yuqoridan pastga «o'tkazish» uchun gamrab
oluvchi chizmasi tashkil giladi:

e strategivani realizatsiva gilish muammolari bo‘yicha muno-
zaralar o‘lchov birligini gidirish va strategik xarita zarurivati bilan
bog'lig holda obyektiv xarakterga ega bo'ladi;

e taklif gilinayotgan boshqgaruy tizimi kompanivaning barcha
darajalari bo‘vicha (biznes jaravonlar, biznes-birliklar, TSIFO)
kommunikatsivalarni o°gitishga vo'naltirilgan imKoniyatlarni
kengaytiradi;

e BSC boshgaruv hisobi tizimi bilan muvaffagivatli birlashadi
va korxona giymatini oshirishga vo'naltirilgan boshqgaruv uslublari
bilan vaxshi bog'lanadi.

Rahbariyat BSC daraxtlarining yuqori shox-shabbalarini
ishlab chigayotganida, pastki gismlarda unga muvofiq keluvehi
ishlar olib boriladi.

Kompaniyaning har bir xodimi faoliyatini yaxshilash bo'yi-
cha o'z takliflarini tayyorlashi lozim, bunda u mavjud zaxiralar,
0’z bo'lim va boshga bo'limlardagi kamchiliklarni nazardan
gochirmasligi, berilgan takliflarni joylarda realizatsiya gilishning
igtisodiy samaradorligini ko'rsatishi lozim. Shu tarzda har bir
personal o‘zgarishlar jarayoniga jalb gilinadi.
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BSC kompaniya strategiyasini operativ biznes bilan to'lig
bog‘lash imkonini beruvchi vosita hisoblanadi, resurslarni tag-
simlash doirasida obyektiv garorlar gabul gilish imkonini beradi.

Magsadlar, ko‘rsatkichlar, chora-tadbirlar va go*shimcha qiy-
mat salohiyati realizatsiyasi texnologiyvasining o‘zaro bog‘lanishi.

1. Moliya darajasi.

Maqgsad — kompaniva bozor Kkapitallashtirilishi o'sishini
ta'minlash — 2005-yilda 100-105% ga yiliga 17% dan kam
bo‘lmagan sur’atda.

Ko'rsatkichlar:

o Yillik narxlar bo‘vicha yiliga 1,5 mlrd so'mdan kam bo‘l-
magan hajmda kompanivaning bargaror rivojlanishi uchun yetarli
sof daromad hajmini ta’minlash;

e Yillik 12—-14% dan kam bo‘lmagan hajmda ilg‘or Yevropa
kompaniyalari darajasida investitsiyalardan qaytarib olmaslik
shartini ta’minfash;

e Asosiy faolivatdan joriy yil narxlarida yiliga 15—16 mird
so'mdan kam bo‘lmagan migdorda naqd pul ogimini ta’'minlash.

 3d4.jadval

s . O'riacha tarmoq ;s
Ko‘rsatkichlar nomi ) ko‘rsatkichi OAJ «Texnolog» )
Asosiy faolivatning Xalgaro migyosgacha | 12,6% l
rentabelligini oshirish 12-14% ]
Shaxsiy aylanma vositalari 0.1 dan ortig { 0,1 dan ortig
bilan ta’'minlanganlikni
oshirish
100% gacha pul vositalari foriv vil joriy vil
bilan to'lovni oxiriga
' yetkazish
| Qo'yilgan mahsulot f ha ha
uchun to'lov muddating 60
kungacha gisqartirish ,

I (S —

Natijalar:

e Molivaviy boshgaruvning samarali modelini yaratish.

& Molivaviy faoliyat ochigligini ta’'minlash.

e Molivaviy vositalarni jalb gilishning samaralirog vositalariga
o'tish.
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e Molivalashtirishning uzoq muddatli
lashga godir ichki moliyaviy infratuzilmani
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=

~—_

l Bozor kdplmhzatsu)asnunb lDO—IOuﬂr ga oshishi t
*

\ /

Sol daromad

\ humtmng )ﬂigu
| 1,5% oshishi Iv\

Tolivaviy
magsadlar

N\

e
Davlat kompaniya-
lari darajasidagi
ROI — yiliga
12—14% ga oshishi

<
\".

I\aqd pullar 1
ogimini viliga
15-16% ga ortishi|w—_

YH ududlararo elektro-
| energiva yetkazma-

Elektroenergiya
eksportini rivoj-

o e lantirish, vangi
= i aytiris S
bR \-1 !- I_gl{ll!Lkmtng‘}?‘__“l rish | | -7 |bozorga chiqish
- é E / Ishchilarning qondiril-
B /r.f ganligini oshirish

\

Issiglik xarajatla-
rini yiliga 3% ga
kamaytirish

«u

>4

Mahsulot sifatini |

=g

= = 4.3

S=E oshirish |

£5%

B d /!

o & = - : / T

8-.1 E/ Quvvatlar ish bilan Issiglikning so-

ta’'minlanganligini
10—12% ga oshirish

|

Ishchilarning qondlr:l-.
ganligini oshirish

lishtirma xarajatini
9,5% i

%

artirish
A

)

E - _—

28| / \\

E8 T

53 E | O'gitish va innovat-

C E / sion rijovlanish tizimini l KISni joriy gilish
yaxshilash

3.4.3-rasm. Kompaniya ko‘rsatkichlari ro'yxati (bazis varianti).
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2. Mijozlar darajasi.

Bozor siyosati mijozlarning gondirilganlik darajasini oshi-
rishga vo'naltirilgan. OAJ «Texnologs bozor sivosatining asosiy
magsadi raqobatchilarni elektroenergiva ulgurji bozori o'sish
sur’atlarining ilgarilab ketgan sur’atlari hisobiga bozor ulushi-
ni oshirish ko‘rinishidagi agressiv ekspansiya hisoblanadi. Bu
magsadga erishish uchun quyidagi masalalarni hal gilish zarur:

e Mahsulot sivosati doirasida:

tavsiva gilingan mahsulot sifatini yaxshilash:

mahsulot differensivasini kuchaytirish.

o Savdo sivosati doirasida:

elektroenergiyaning hududlararo o‘tkazmalarini kengaytirish,

elektroenegiya eksportini rivojlantirish, vangi bozorlarga chi-
gish:

savdo texnologivasini takomillashtirish.

e Narx sivosati doirasida:

faol ragobatli narx o‘zgarishi;

zarur innovatsivaon resursni ta'minlash.

o Mahsulot harakati doirasida:

uzoq muddatli hamkorlikni yo'lga qo'yish;

mijozga yo naltirilgan biznes vuritish.

Natija — ragobatdosh afzalliklarni oshiruvchi va cleKtroener-
giva tarmog‘ida liderlik o‘rnini egallovchi mijozga yo'naltirilgan
kompaniva (ilg*or issiglik kompanivalar orasida).

3.4.2-jadval

Magbul biznes jarayonlar

O‘rtacha tarmoq |
ko'rsatkichi | OAJ <Texnolog

Elektroepergiva ishlab | 20-25% | 28,6%
chigarishning oshishi
| Quvvatlarning yuk 8—10% 10,12%
bilan ta’minlanganligini

oshirish 3

Mehnat ishlab 30% ga 35% ga
chigaruvchanligini
oshirish

Ko'rsatkichning nomi g

Issiglikning solishtirma | 7-8% ga 9.5% ga
xarajatini gisqartirish
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3. Jarayonlar darajasi.

Magsad — biznes jarayonlar samaradorligini oshiradi.

OAlJ «Texnolog» fovdalanilgan quvvatlari tuzilmasini magbul-
lashtirish masalalarini hal gilish uchun uvushma elektroenergivasi
ishlab chigarishdagi tuzilmaviy o‘zgarishlarning biznes-prognozi
ishlab chiqildi.

ISO 9000 boshgaruvning xalgaro standartlariga muvofiq ra-
vishda boshgaruvning tizimli, moslashuvchan, bozorga yo'nal-
tirilgan modellarini shaklantirish va takomiliashtirish.

4. Innovatsion rivojlanish darajasi.

Texnologik raqobatdosh afzalliklarga erishishga vo'naltirilgan
magsadlar:

o Kompaniva strategiyasining issiglik va ilmiy-texnik ho-
latiga muvofiq holda OAJ «Texnolog» elektrostansiyalarida
issiglikni  yoqish texnologivasint rivojlantirish va moderni-
zatsivalash;

e OAJ <«lexnologs texnologik jarayonlarini masofaviy av-
tomatlashtirilgan boshqaruv yagona tizimini varatish (remote
control);

e NIIKV OAJ «Texnolog» vagona bazasini varatish va rivoj-
lantirish.

Gtarbiv Yevropa (shimoliy va janubiy gismidagi davlatlar af-
zal) va Janubiy — Shargiy Osiyo bozorlarini tark etish imkonini
beruvchi texnologik va parametrli ragobatbardoshlilik darajasini
ta’'minlash.

Alohida profil bo‘linmalar bazasida kompanivaning inno-
vatsion, moliyaviy, xizmat ko‘rsatuvchi infratuzilmasini shaki-
lantirish. Joriy yillar uchun tashgi moliva-kredit tashkilotlari
ishtirokida moliyaviv-sanoat guruhining (FPG) kelajakdagi
transformatsiyasi uchun kompaniya tuzilmasini varatish.

Elektroenergiya ishlab chigarishda ilg'or texnologivalarni
go‘llashni ta’minlash. Kuchli quvvatlar va ularning samaradorligi
tuzilmasini salohiyatli talablar va kompanivaning ragobatchilari
davrasiga muvofiq olib borish.

Bozor ulushini ragobatchilar almashishi (kuchli kompaniyalar)
va tarmoglar bo‘yicha o‘rtachaga nisbatan vugori o'sish sur’atini
ta’minlash. Bozor ulushini 27469,4 min dan 33561,2 min kVt
(22,2% ga)gacha, o‘tkazmalar umumiy o'sishini 8,7 dan 9,2%
gacha (1,06 martaga) oshirish.
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Masshtabli tuzilmaviy o‘zgarishlar jarayonida yuzaga kelgan
ijtimoiy masalalarni ustuvor hal gilish va manfaatlar strategik
kelishuvlarining vosita sifatida indikativ rejalashtirish mexaniz-
mini joriy qilish.

Natija — ilg'or yangiliklarga ega bo'lgan, o'z malakaviy dara-
jasini doimiy oshirib turuvchi va texnika, igtisodivot va menej-
ment doirasidagi yangiliklarni ishlab chigarishga joriy giluvchi
malakaviy innovatsion personaldir.

Amalga oshirilgan yo'nalishlar:

e Qabul gilingan garorlarni go'llab-quvvatlash tizimi.

e O‘zgarishlar texnologiyasi.

¢ Boshgaruy hisobi.

e Loyihalarni boshqgarish tizimi.

e TOM.

e Budjet amalga oshirilishi nazorati va budjetlashtirish tizimi.

e Molivani boshgarish tizimi.

e |shlab chigarishni boshqgarish tizimi.

e Korporativ boshgarish tizimi.

e Hujjat avlanishini boshgarish.

Rejalashtirilgan yo‘nalishlar:

e Personalni boshgarish.

e Xarajatlarni boshqarish.

e /axiralarni boshqgarish.

e Xaridlarni boshgarish.

e Savdoni boshgarish.

e Xalqgaro buxgalterlik hisobi.

e Investitsivalarni boshgarish.

o ABS (Activity Based Costing)ni joriy gilish.

0AJ doirasida balanslashgan tizim yaratishning birinchi nav-
batdagi masalalari:

e Iste'molchilar va vositachilar orasida kommunikatsivalarni
ta’minlash.

e Texnologik ishonchlilikni ta'minlash.

o Xaridlar va zaxiralarni boshqarish samaradorligini vzluksiz
oshirishni ta’'minlash.

e Bozorga tayyorlanish — savdoni boshgarish tizimini yaratish.

e Muvaffagiyatli rekonstruksiyani ta’minlash — loyihaviy
boshqaruv va investitsivalarni boshgqarish.

e Personalni boshqarish tizimini yaratish.
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Tarmog va tarmogqa kiruvchi kompaniyalar alogasini yaratishga
tayyorgarlik davridagi masalalar:

e Kommunikatsivalarni quyidagilararo ta’'minlash:

e Kompaniya boshqaruvchilar va tarmoq va tarmoqqa Kiruv-
chi kompanivalar alogasi tarkibiga kiruvchi stansiyalar.

e Bevosita stansivalararo.

e Masshtablashtirish (yuqoriga) va tirajlashtirish (gorizontal
bo‘vicha)ga metodik tayvorgarlik.

Tarmoq va tarmoqqa kiruvchi kompaniyalar alogasini yaratish
davridagi masalalar:

e Stansivalarni SUB yagona standartiga o‘tkazishga tavvor-
garlik (orgtuzilma, biznes jarayonlar, personal).

e Stansiyalar va bosh ofisning AT (masshtablashtirish va ti-
rajlashtirish) vagona standartini go'shgan holda yagona BBT
standartiga o'tkazishga tayyorgarlik.

o Kommunikatsivalarni ta’minlash.

Biznes jarayonlarga asoslangan boshqaruy tizimini yaratish.
Strategivalardan tuzilmaviy tashkilotlarga.

Tashkiliy tuzilmani qaytadan tashkil etishning asosiy tamo-
yillari (jahon tajribasi hisobi bilan):

1) ishlab chigarishga yo'naltirilgan holda tashkiliy tuzilmani
loyihalashtirish;

2) tashkiliy tuzilma har bir variantlarining kuchli va kuchsiz
tomonlarini tushunish;

3) mavjud tuzilmalarni, <norasmiy» o‘zaro munosabatlarni
ham Kkiritgan helda tahlil gilish, uning asosida ish aniq baja-
riladi;

4) alternativ tuzilmani standartga tenglashtirib ko‘rib chigish;

5) strategik muhim bo‘lmagan jarayonlarda servis/autsorsing-
ga chigarish imkoniyatlarini ko‘rib chiqish.

Liderlar markazlashgan boshqaruy tizimdan tez o‘zgaruvchan
muhitga katta egiluvchanlik, o'zaro muvofiglik va o'z vaqtida ta'sir
ko‘rsatishga erishish uchun ketadilar. Qat’iy simmetrik shakllar
vertikal va gorizontal jihatlarga ega bo'lgan, vertikal hisobot mu-
nosabatidan (an’anaviy boshgaruv hisobi)ko'ra axborot ogimlariga
tayanadigan ixcham norasmiy tashkilotlar bilan aimashadilar.

Natijada yuzaga kelgan tashkiliy tuzilma tobelikka emas,
avvalo, ishlab chigaruvchanlikka vo'naltirilgan. Bunday tuzil-
maning afzalliklariga quyidagilar kiradi:
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e tashkiliy tuzum va strategivalar ozaro ta’sirchanligi va mu-
vofigligi tahlilini rag'batlantiradi:

e tashkiliy tizim chizmasidagi o'zaro ta’sir real mexanizmla-
rini tushunishga olib keladi:

e mavjud tuzilmani go‘shimcha givmat varatish va kapital-
lathiriﬂlming o'sishi xarajatlari nuqtayi nazaridan ko'rib chiqgadi;

e vugori samaradorlikka erishish bo‘yicha kuch to‘playdigan
aylanma manevrlar va norasmiy o'zaro ta'sir zarurligini bartaral
etadi;

s 1¢z qaror gabul gilishga muvofiglashadi:

o ta'sirchanlikning tezligi va egiluvchanligini to’la oshiradi.

har bir tashkiliv tuzilmaning kuchli va kuchsiz tomonlarini
tushunishga olib keladi.

Hayratlanarliki, hayotning har ganday vaziyatlarida magbul
tashkiliy tuzilmalar mavjud emas. bundan tashqari, ular o‘zicha
inersion, shu bilan bir vagtda xuddi tashqi muhit kabi tez
almashadi.

Jarayonli yo'naltirilgandan tashqari, barcha tuzilmalarda ver-
tikal alogalar kuchli aks ettirilgan. Bu alogalar hisobot ijerarxi-
yasini va yugoridagi buyruglarga bo'ysunishni mustahkamlaydi
hamda kompanivada axborot uzatish kanallarini shunday ochib
beradiki. bunda garor gabul giluvchi kishilar garorlar gabul qi-
lishning samarali jarayonlari uchun talab gilinadigan omillar-
ga ega bo'ladilar. Vertikal alogalar tashkilot bargarorligiga to‘la
muvofiglashadi va funksional/mahsulot doirasida malaka oshirish
vo'li bilan kadrlarni rivojlantirishga yordam beradi.

Kuchli vertikal alogalar jiddiy kamchiliklarga ham ega. Ular
tashkiliy birliklar orasidagi axborot almashinuvini giyinlashtira-
digan «funksional shaxtalar» varatilishiga olib keladi. Mahsuiot
tuzilmasida bu mijoz hagida marketing bo'limi tomonidan
yig'ilgan axborotlar haqidagi ma’lumotlar vangi mahsulot
ishlab chigishga kiritish uchun NIIKV bo'limlarigacha vyetib
bormasligini anglatadi (voki aksincha, juda yaxshi ishlanmalar
marketing xizmatchilari tomonidan oxirigacha baholanmasli-
gi tufayli javonlarda golib ketadi). «Funksional shaxtalars tez
vuzaga chigadigan vangiliklar va Bozor dinamikasi ta'siriga ja-
vob berishni giyinlashtiradi.

Jarayonli-yo'naltirilgan tizim, aksincha, gorizontal aloqalar
uchun mo'ljallangan.
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Biznes jarayonlar mahsulot va xizmatlarni olish va mijozlarga
yetkazish uchun funksional va ishlab chigaruvchi birliklar orqali
amalga oshiriladi. Bundan tashgari, jarayonli-yo‘naltirilgan tuzil-
malar hisobot tagdim etilishi ierarxiyasiga emas, ish ogimlari-
ga asoslangan, ular namunaviy vertikal tuzilmalarga garaganda
egiluvchan bo'ladi, ularni almashtirish oson, Axborot almashinuvi
haqida gap ketganida, jarayonli-yo‘naltirilgan tuzilma vertikalga
giyoslaganda aniq afzalliklarga ega emas, gorizontal «shaxtalar»
ham, xuddi vertikal kabt oson shakllanadi.

Jarayonli-yo‘naltirilgan tuzilmada funksivalar muvofig holda
olib boriladi va tayanch biznes jarayonlarga ergashadi. Yordamchi
funksiyalarning bir ganchasi ham servisga Kiritiladi (autsorsing).
Agar tashkiliy tuzilma bilimlarning o‘zaro bog’langan doiralari
atrofiga qurilsa, bu doiralar bo‘limlar asosiga joylashadi; biznes
jarayonlar har biridan zarur yangiliklar va tajribani egallagan
holda bo‘limlar orqali o‘tadi. .

Boshqaruv ierarxiyasining ortigcha darajasi kompaniyaning
molivaviy holatiga va uning raqobatli afzalliklariga salbiy ta’sir
ko'rsatadi. Tez o‘zgaruvchan Bozor muhiti qarorlar gabul gilish-
da axborot almashinuviga vaqt sarflamaydi. leararxiva darajasi
miqdorint qisqartirish va a'rta zveno rahbarlari qabul gilgan
qarorlariga vakillarni delegat qilib yuborish dunyodagi barcha
tashkiliy loyihalarning asosiy yo‘nalishidir.

Mavjud tuzilmani tahlil qilib (jumladan, asosida ish real
bajariladigan norasmiy o‘zaro munosabatlar) shuni hisobga olish
muhimki, har ganday tuzilma barcha harakatlar va axborot
ogimlarini aniq aks ettira olmaydi. Biznes jarayonlar va hujjat
aylanmasining texnik chizmasi mavjud tuzilma Kamchiliklarini
va uning ichki norasmiy o‘zaro munosabatlar va tashqgi omillarga
bog‘liqligini ko‘rsatish imKonini beradi.

Tashkiliy tuzilmaga universal yondashuvni qidirish natija ber-
maydi, golaversa, turli jarayonlar turdi tuzilmalarni talab giladi.

Ba’zan afzalliklar aralash tuzilmalarda goladi. Ular o'z
bo‘limlari atrofida shakilangan tayanch biznes jarayoniarni
boshqarish imkonini beradi, shu bilan birga boshga yordamchi
xizmatlar kabi funksional belgilar bo‘yicha tashkil etiladi.

Servis/autsorsingga chigarish bu kompaniyaning profil
faolivatiga fokusirovka instrumenti bo‘lib, hattoki asosida funk-
sional yoki jarayonli-yo'naltirilgan tuzilmalar yotadi.
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Autsorsingda, qoidaga ko‘ra, quyidagilar tasvirlanadi:

— oshxona va bufetlar:

— go‘riglash Xizmati;

— yuklarni va odamlarni tashish:

_ ofis binosini va korxona hududini tozalash.

Kevingi villarda autsorsingga misollar  vanada ko'prog
uchramogda:

— jchki audit:

— buxgalteriya hisobini vuritish;

— kapital ta’mirlash;

_ kadrlarni boshqarish (ish hagi hisobi va ma’'murivlashtirish)
ishlab chiqaruvchanlikni tahlil qilish va xizmatlar bo‘yvicha
harakat kabi murakkab funksivalardan tashqari. ’

Tashkiliy loyihalashtirish metodologivasi quyidagilarni o‘z
ichiga oladi:

1) kompaniya nima qi
javob beruvchi missiva,
aniglash:

2) strategik konsepsiya realizatsivasiga Kirishda asoslarni aniq-
lash va baholash uslubiyotini ishlab chigish, samaradorlikning
tayanch ko'rsatkichlari (ko‘rsatkichlarning balanslangan tizimi);
rahbariyat tomonidan ish ganchalik vaxshi yoki yomon bora-
ymganligini tushunishni ta'minlash;

3) PEST tahlil deb nomlangan sivosiy, igtisodiy, ijtimoiv va
texnologik omillar ta'sirini bugun va kelajakda ta’minlash; )

4) «benchmarking» — o'xshash kompaniyalarda biznes jara-
yonlar yaxshilanishi bilan ilg'or tajribalarni ko'rib chiqish:

5) mavjud tashkiliy tuzumning SWOT tahlili:

) biznes jarayonlarni modellashtirish;

7 bir-birini takrorlashning va resurslardan yaxshi tomonga
o‘zgarish uchun, imkonivatlarni aniglash uchun asos sifatida
ogilona foydalanmaslik (neratsional)ning paydo bo'lishi:

§) samarasiz jarayonlardan qutilish magsadida reinjiniring va
vangi tarkibdagi (BPRdan keyin) operatsiyalarni amiql;‘lsh:

9) asosiy biznes jarayonlarga muvofiq R komandani (turli
bo'linmalarning vakillaridan iborat ishchi guruh) yaratish uchun
funksional ierarxiyani tahlil gilish:

10) tashkiliy loyihalashtirish asosini mavjud tuzilma kam-
chiliklarini bartaraf etish talablariga javob beradigan va tanlangan
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strategivalar, asosiy biznes jarayonlarga to'la muvofiq keladigan
tarzda tanlash:

11) samarali boshqaruv gqarorlarini qabul qilishni qo‘llab-
quvvatlash uchun boshgaruv hisobi va operativ boshgaruv vangi
tizimlarini loyihalashtirish haqgidagi masalalarni ko‘rib chiqish;

12) qoidaga ko‘ra, bozor talabi va mijozlar doirasiga to'p-
langan gimmatliklarning yangi tizimini tashkil gilishni ongga
singdirish.

Korporativ tashkiliy tuzilmalar funksionaldan mahsulotgacha,
matritsadan jarayongacha bo‘lgan bir qancha evolutsiya bosgqich-
lariga dosh berdi.

Barcha kompaniyalar o‘zaro raqobatning kuchaygan bosimiga
va bozor tendensiyalariga sezgir ta'sirchanlik zaruratiga duch
keladi. Kompaniyaning vanada egiluvchan jarayonli-yo'naltirilgan
tuzilmaga o‘tishi ozgarishlarning barcha tez suriatlari ogimida
yuz beradi.

Bo'linmalar xarajatlar markazi sifatida

Xarajatlar markazi modeli fagatgina o'tkazmalarning ba-
lanslangan zanjiridagina samaralidir. Bo'linma boshga bo‘lim-
lardan maqtov olgan gat’ly xarajatlar rejasi va ishlab chigarish
rejasi sharoitlarida ishlaydi. Bo'linmalar texnik xarakteristikalar,
loyihaviy quvvatlar va ta'mirlash grafiklari nuqtayi nazaridan
rejalarni tuzatishda ishtirok etadilar. Bo'linmalar rejalar bajarilishi
nuqtayi nazaridan baholanadi.

Bu model savdo bo'limi ishlab chigarish strategiyalarini bosh-
garadigan hollarda yaxshi ishlaydi.

Mazkur modelning afzalliklari quyidagilar:

e bo'linmani bozordan ajratadi;

e uni tuzilmaviy magbullashtirishga vo'naltiradi;

e bo'linma nazorat ko'rsatkichlari asosida baholanadi (quvvat/
yuk, amal qilishning sifati va ishonchliligi);

e o'tkazma, savdo, ta'minot funksivalari uchun «masshtabdan
mahsuldorlikni» oshirish;

o GRES darajasida «xarid qobiliyatini» to‘plash.

Xarajatlar markazi modelining kamchiliklari:

e ishlab chigarish haimini oshirishga rag'batning yo'qligi;

e ishlab chiqarish hajmiga daromadning yuqoriligi emas,
Xarajatlar darajasi ustidan nazorat ta'sir ko'rsatadi;

e resurslardan samarasiz foydalanish xavfi mavjud;
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e funksional

javobgarlik va hisobdorlik gat’iy tushunchalarini

talab giladi.
3.4.3-jadval
Xarakteristika 1zoh
Kompaniva | Ishlab chigarish dasturlari va operatsion strategivaning
bo‘linmalari dastlabki magsadli ko'rsatkichlari qo‘shni bo'linmalar
o'riasida (0" tkazma, savdo) birgalikda bo’linmada ishlab
majburivatlag, chigiladi. Bo'linma tasdiglangan strategivaga muvofig
vakolatlar va ishlab chigarishni magbullashtirish uchun rejani
| javobgarlikni gaytadan bajarishi mumkin.
tagsimlash O'tkazma bo'linmani unga ma’'qul bo'lgan sifatdagi
xomashyo va materiallar bilan ta’'minlashga majbur.
Savdo Bozor talabi va narxfari bo'vicha ma'lumotiarni
mujassamlashtiradi.
Bo'linma ishlab chigarishni magbullashtirish uchun
ishlab chigarish xarajatlarini almashtirishi mumkin
(GRES oldida tasdiglangan smeta doirasidan chigadi).
Moliyalashtirish | Investitsion loyihalar ostidagi moliyaviy resurslarni
tartibi ajratish hagidagi garorlar kompaniva tomonidan

gabul gilinadi. Molivalashtirish manbalari bo'lib
tagsimlanmagan daromad va zayomlar xizmat giladi.
Bo'linmalar texnik igtisodiy asoslangan salohiyatli
loyihalarni mujassamlashtiradi. Molivalashtirish

ichki rentabellikning barver stavkasi asosida ishlab
chigariladi. Uning belgilari kompaniva darajasida gabul
gilinadi. Smeta bo'linma bilan hamkorlikda ishlab
chigarish rejasi asosida tasdiglanadi. Smeta egiluvchan
instrument hisoblanadi, qo'shimcha xarajatlar
kompaniya sof daromadining natijaviy oshishi hollarida
olib borilishi mumkin,

Bo'linma kompaniya oldida smetadan chekinishni
asostaydi.

;rBa‘iinma faolivat

|

‘ Rag‘hat]amirish N

L

samaradorligini
kuzatish
(oreaexunpanne)

O zgarishlar va to'la xarajatlar bo'yicha daromad,
mahsulot/xizmat tannarxi (shartli—doimiy va shartli—
o' zgaruvchan)

Ishlab chigarish hajmi. erishilgan quvvat (ogtirlik),
ishonchlilik, shaxsiy ehtivoj uchun issiglik va gaytmas
yo'qotishlar

Bozor cheklovlari doirasida ishlab chigarish sof
daromadini maksimallashtirish og*irlik va ishonchlilik
maqsadli ko'rsatkichlariga erishish
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Munozara uchun mavzu 3.1. Anig korxona yoki bo‘linma
misolida (marketing, ishlab chigarish, logistika) tayanch ko‘r-
satkichlarining tizimini ishlab chiging.

Samaradorlikning tayanch

ko'rsatkichlari Ahamiyvatliligi L {zah

Savdo rentabelligi

Aylawma vositalar hajoxi Avianma
vositalar aylanib
turishi mumkin

Savdo hajmining o'sishi

Bozor sigmentlarini o‘rganish
Ragobatbardoshlilik

Korxena imidji
O ! —

MNarx sivosati

Monopel holat va liderlik o'rni

Malisulot sifati

Bitimlar samaradortigi

Mahsulot turlarini boshgarish

Reklama va mijozlarni qidirish

Sara mijozlar bilan yakka ishlash

Mijozni kiritish

Ishilab chiqarishati rejalashtirishning
sifati

Tijorat xizmatining rivojlanish darajasi

Xjzmat mazmuniga xarajattar (savdo
hajmiga)

Xulosalar

BSC kompaniya strategiyasini operativ biznes jarayonlar va
operatsiyalarga ta’sirini hisoblash imkonini beruvchi strategiya-
lar (strategik natijalarga erishishning balanslashtirilgan rejasi)
realizatsivasining samarali instrumenti hisoblanadi. BSC kon-
sepsiyasi kompaniya resurslarini uning strategiyalariga muvofiq
ravishda tagsimlash instrumentini tagdim etadi. Har bir maqgsad
uchun javobgar shaxsni tayinlagan holda strategiya realizatsiyasida
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yutuglarga erishish munosabati bo‘yicha ekspertlar fikrini yig'ish
va umumlashtirish mumkKkin. Scorecard (strategivalar kartasi)
hagida qadam-bagadam tasavvurga ega bo‘lish biznes jarayon
va operatsivalarga strategik vo‘nalish bergan holda faolivatdagi
bo‘linmalar strategiyasiga ta'sirini aniglashga yordam beradi.

Strategivani realizatsiva gilish alohida magsadiargacha yo-
zilgan dastur va tashabbuslar orgali yuz beradi. Bu strategik
tashabbuslar strategiya realizatsiyasi uchun harakatdagi kuch
hisoblanadi. Strategik tashabbuslar mehnat va molivaviy re-
surslarni tagsimlashda tavanch rolini o'ynawvdi.

Nazorat savollari:

1. Samaradorlikning tayanch ko‘rsatkichlarini aniglab bering.

2. Ko'rsatkichlarning balanslangan tizimi (BSC) nima?

3. BSCning to'rtta darajasini aytib bering.

4. Kompaniva muvaffagivati ganday o‘lchanadi?

5. KEP/BSC yangi konsepsiyasi realizatsiyasining asosiy bos-
gichlarini aytib bering?

6. Ragobatchilarni chetlab o'tish uchun ganday ko‘rsatkich-
larni vaxshilash lozim?

7. Joriy faoliyatni strategiya bilan qanday bog‘lash mumkin?



IV bob. OPERATSION QIYMAT TAHLILIDAN
FOYDALANGAN HOLDA TOVAR VA XIZMATLARNI
ISHLAB CHIQARISH VA LOYIHALASHTIRISH

4.1. Mahsulot va xizmatlarni loyihalashtirish va ishlab chiqish
jarayonining dolzarbligi va xususiyatlari

Mahsulot va xizmatlarni loyihalashtirish va ishlab chigish
giymatlarini varatish va iste’molchi talabini gondirish tomon
goyilgan juda muhim qadamdir. Iste’'molchilar mahsulot va
tovarlarni emas, o'z muammolari garorlarini sotib oladilar, o'z
ehtivojlarini gondiradilar va bundan rohatlanadilar. Bu korxona
iste’molchilar uchun foydalilik yoki gondirilganlik muammelarini
hal gilgan holda yangi mahsulot va xizmatlar ishlab chigib giymat
varatishini anglatadi.

Muvaffaqiyatga erishish uchun korxona doimiy ravishda yangi
mahsulot va xizmatlar ishlab chigish bilan shug‘ullanishi lozim,
bundan tashqari iste’'molchilar didi va hayot tarzining o'zgarishi
ayrim mahsulot va xizmatlarni vetarli dargjada o'xshash qilib
go'ymoqda.

‘angi mahsulot va xizmatlar quyidagilarni nazarda tutadi:

e muhim texnik va texnologik innovatsivalarni:

e ftuolivatning vangi turlarini chigarishni;

e mavjud tovar va xizmatlar bozori uchun yangi mahsulotlarni
o‘zlashtirish:

e mahsulot nomenklaturasint kengayvtirish (mahsulot gatorinty;

e mahsulotni vaxshilash;

e mahsulot usulini o'zgartirish.

Mijozlarning vangi va o‘zgaruvchan talablarini gondirishea
harakat gilish bilan birga mahsulot va xizmatlarni loyihalashtirish
a ishlab chigishning sabablari migdoriga quyidagilarni kiritish
mumkin:

[) bozorga yangi mahsulot va xizmatlar kiritish bilan erishish
mumkin bo'lgan moliyaviy magsadlar;

2) raqobatni kuchaytirish, bunda raqobatchilar vangi tovar
va Xizmatlarni faol ishlab chigadilar va joriy giladilar. shuning
uchun ham bu doirada ozgina susayish juda yomon ogibatlarga
olib kelishi mumkin;

3) global savdo va to'g'ri investitsivalarning o'sishi;
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4) yangi mahsulot va xizmatlarda yangi talablarni o'zi ya-
ratadigan yangi texnologiyalar;

5) kompaniva innovatsion faolligida to'gridan to'g'ri aks
etadigan davlatning iqtisodiyotga aralashuvi darajasining osishi/
kamayishi;

6) frenchayzingning o'sishi, bunda mashhur savdo markali
kompaniya egalari boshga kompaniyalar mahsulotlariga bu savdo
markani qo‘yishga ruxsat beradilar («Pyaterochka», «Perekrestoks
va boshqalar):

7) talab va 1aklif balansi, bundan tashqgari, talabning pasayishi
personalning oddiy gimmat turuvchi uskunasini talab qilsa, u
vangi mahsulot va xizmatlar ishlab chigishni faol olib borishga
majbur giladi.

Xizmatlar ishlab chigishning xususiyatiari

Tovar ishlab chigarish sohasida turli resurslar (xomashyo
va materiallar, varimfabrikatlar, ishchi kuchi va energiva)
talab gilinadi, xizmatlar sohasida e¢sa xomashyo kamdan kam
go'tlaniladi. Xizmat ko'rsatish uchun asbob-uskunalar har doim
ham zarur bo'lavermaydi. Shuning uchun JKV natijasida mahsulot
sifat standarti va texnik sharoitlar tanlovidan foydalanadi. Ishlab
chigish tamomlanishi bilan berilgan standartlarni qoniqtiruvchi
mahsulot ishlab chigarish boshlanadi. Xizmatlar ishlab chigish-
ning natijasi esa konsepsiya va bu konsepstyani realizaisiva qilish
jarayonini tasvirlash hisoblanadi.

Xizmatlarni ishlab chigish standartlarni yaratadi, lekin bu-
gun amalivotda haligacha ular juda kam va standartlardan og‘ish
har doim ham xizmatlarni nugsonli gilavermaydi. Uni nazorat
tajribasida testlashtirish mumkin, lekin har bir ish turlicha bo'ladi,
bundan tashqari, bu jarayonda xizmatlarning turli iste’molchilari
va vositachilari ishtirok etadilar. Mijozlar tomonidan taklif etilgan
vangi xizmatlarni ishlab chigish tugallanishi bilan ko'rsatilgan
xizmatlar mutlag bir xil bo'lmaydi, har bir mijoz tajribasi juda
katta (masalan, bemorning tishini davolashda).

Mabhsulot ishlab chigishdan fargli ravishda (tayyorlab bo‘lgan-
dan kevin o‘zgartirish juda giyin bo‘lgan, masalan, avtomobilsoz-
liK) xizmatlarni ishlab chigish bajarilish jarayoniga tez moslashi-
shi va modifikatsiyalanishi mumKin. Buni mijozning turli xildagi
ehtivojlarini gondirish uchun tez-tez amalga oshirib turish mum-
kin. Bu goidaga ko‘ra, mahsulot loyihasini o‘zgartirishga o‘xshab
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katta xarajat talab gilmaydi. Xususivatlarni belgilashda shuni
ham hisobga olish muhimki, ular alohida hollarda xizmatlarning
yvomonlashuvida aniq risklarni ham varatadilar.

Davlat standarti bo‘yicha mahsulot ishlab chigarish, goidaga
ko'ra, kompaniyaga unchalik gimmatga tushmayvdi. Masalan, Ni-
kolayev Axborot agentligida GOSTlar va OSTlar 400 ming so'm
atrofida turadi. Bu yerda, shuningdek, ilg*or tarmoq institutlari:
NIIXP. NIIKP, VNIIMP, VNIKX, VNIIPOdan boshga
me’yoriy-texnik hujjatlarni ham olish mumkin. Ko'pgina tarmoq
Nlllari o'z xizmatlarini preys varaglarda taklif giladilar va turli
tashkilotlarda ularning narxlari devarli farq gilmavdi. Modomi-
ki, boshga tarmoglarda me’vorlarni ishlab chigish shakllangan
va «ommaviyv» bozorni o'zida mujassamlashtirmaydi. Masalan,
farmatsevtika doirasidagi ilmiy tadqiqotlar ozig-ovgat sanoatiga
nisbatan juda qimmat. Yangi preparat ishlab chiqish 350 min

dan 500 miln dollargacha baholanadi. Kimyo sanoatida ishlab
chigarishni baholash keng e¢’lon gilinmaydi. Bu yerda preys-
varaglar bo'lishi mumkin emas. Xizmat narxlari Lt.llshl!u i holda
bo'ladi.

Korxonada me’yoriy-texnik hujjatlashtirishni amalga oshirish
uchun bir gancha yo'llar mavjud. Birinchi variant, o'z shaxsiy
laboratoriyasini qurish va barcha zarur hujjatlashtirish ishlarini
o'zlari ishlab chigadigan bir gancha texnologlarni ishga olishdir.
Uzoq muddatli istigbolda barcha kompanivalar bunga intilishlari
kerak. Bu variant o'z nou-xaularida axborotlarning saglanishidan
xavolirlanayotgan kompanivalar uchun afzaldir. Bundan tash-
gari u katta xarajatlidir. Kichkina laboratoriva uchun 1.5 min
dan 135 mln rublgacha summada pul sarfl: madi. Mahsulotl: trning
yog‘-kislota tarkibini aniglash uchun birgina xromograf (mahal-
liv ishlab chigarishda) bir million rublgacha, o'xshash import esa
dollarda shuncha turadi.

Laboratorivaga ega bo'lish juda gimmatga tushadi. «Dalpiko-
ribservis» Vladivostok kompanivasi turli dengiz mahsulotlaridan
52 turdagi mahsulot ishlab chigarmoqda. Masalan, hozir
kompanivaning 80% savdosini tashkil etayotgan quritilgan kalmar
retsepturasini ishlab chigish uchun umumiy murakkablikda 4 vil
ketgan. Bundan tashqari, kompaniyada shaxsiy ilmiy laboratoriya
yo'q. Barcha Uzog Shargda joylashgan profil institutlar «Tinro
sentr», «Vostok—test» va boshqa institutlarga buyurtma beradilar.
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Shaxsiv [aboratoriva qurish gimimat turishi bilan birga bu-
ning imkoni ham yo'q. Agar kompaniya oldida bir oy ichida
vangi mahsulot ishlab chigish zarurati yuzaga kelsa va shu
vagining o‘zida u laboratoriya yaratish hagida o‘ylay boshlasa.
u bozordan golib ketadi. Shuning uchun ko'p kompaniyalar bu
ishni davlat institutlarida saglanib golgan antsorsingga beradilar.
Ularga  Rossiva  ozig-ovgat  kompanivalarining tadgigot  va
ishlab chigishlarga ketgan barcha xarajatlarining devarli 8 foizi
tegishlidir.

Yangi ko'rinishdagi mahsulotga texnik hujjatfashtirish majmui-
ni ishlab chigish (masalan. tabiiy mevali tvorog disserti) 3 mingdan
S ming dollargacha turishi mumkin. Odatda, institutlar tavyor
hujjatlashtirishni taklif etadilar va vangi mahsulotlarga TU va
THarni unchalik yaxshi ishlab chigmaydilar. Institutlar bir necha
ishlab chigaruvchilar bilan ularga bir xil texnologivalarni ozgina
ozgartirishlar bilan sotish  hagida  shartnomaliar imzolashlari
mumkin. Kompanivalar har doim ham tayyor tadgigotlarni sotib
olishni xohlamaydilar. Masalan, o'z shaxsiy tashabbuslari bilan
dengiz mahsulotlaridan konserva va preservalarni «Dalpiko

Pibservissning asosiy mahsuloti — ishlab chiguvchi insti-
tut olimlari Rossivada yetarli. Bundan tashqari, ular bozordan
uzilib golishgan: sotish imkoni bo‘lmagan. texnologik gimmat
voki bizning bozorda sotish uchun saglash imkoni bo'lmagan
mahsulotlarni ishlab  chigishadi. Shuning uchun <«Dalpikos
olimlarga aniq topshiriq beradi. Eng avvalo — grayva bo'lsin.
ladgigotning  konfidensialligi  olimlar bilan shartnomalarda
Kafolatlanadi. Hagigatan  ham, Nllga tadqigot buyurgan
kompanivalar ishning borishini nazorat gita olmaydilar. Ularni
shoshirish imkonivati bo'lmaydi,

Rossiva olimlari  fagatgina ilmiy ishlarni  sotish bilan
cheklanmavdilar. Masalan, <«Pivo va XXI1 asr ichimliklari»
tadgiqot markazi ilmiy faoliyatini marketing xizmatlari vakillari
bilan birlashtirdilar. Markazga asosan, mavjud quvvatlarda yan-
gi mahsulot chigarishni istagan tadbirkorlar keladilar (markaz
mijozlariga pivo ishlab chigaruvehi «Afanasiy», «Baltika» «Efes»
va boshga kompaniyvalarni Kiritish mumkin.) Markaz, dastlab
buvurtmachiga bozorni o‘rganishni — unga qanday mahsulotni
ishlab chigarish magsadga muvofiq — standartmi yoki yangi
mahsulotnimi, aniglab olishini takhif etadilar. Ba'zan shunday
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boladiki, anig bir korxona uchun boshga kompanivalar tomonidan
chiqarilgan standart mahsulot ishlab chigarish foydaliroq bo'ladi.

Kompaniya misoli

1. Mijozga yvangi model uchun detal zarur. U sotuvchini —
detal ishlab chigaruvchini xabardor giladi.

2. Sotuvchi buyurtmachidan Spesifikatsivani tagdim etishni
so'ravdi (bizning sharoitlarda boshliq orgali) — 1-hafta.

3. Injener-loyihalovchi sotuvchidan loyiha tavyorlash hagida
topshiriq oladi (bizda, shuningdek, boshliq orqgali) va loyihani
tayyorlavdi — 2-hafta.

4. Injener loyiha/chizmani pochta orgali  shakl ishlab
chigaruvchi zavodga yuboradi — 3-hafta.

5. Shakl ishlab chigaruvchi zavod yukni oladi va buyvurtmani
kechikib (5 haftada) bajaradi — 8-hafta.

6. Zavod sotuvchiga tavvor detalni yuboradi — 9-hafta.

7. Sotuvchi detalni buyurtmachiga beradi — 10-hafta.

8. Buyurtmachi o'zining oldingi talabi bo'vicha o‘zgarishlar
kiritadi, spetsifikani aniglashtiradi — 11-hafia.

9. Sotuvchi yangi siklni boshlaydi... (3—7 - punktlar bo'yicha),
buvurtmachidan Spesifikatsivani tagdim etishni so‘ravdi (bizning
vaziyatlarda boshliglar orgali) — 12-hafta.

10. Injener-loyihachi sotuvchidan loyihaga mijoz e'tirozlarini
hisobga olgan holda tuzatishlar kiritish haqgida topshiriq oladi va
loyihaga o'zgartirishlar Kiritadi — 3-hafta.

I1. Injener loyiha/chizmadagi o‘zgarishlarni pochta orgali
shakl ishlab chigaruvchi zavodga vuboradi — 14-hafla.

12. Shakl! ishlab chigaruvchi zavod yvukni oladi va buyurtmani
kechikib hajaradi — I8-hafta.

13. Zavod sotuvchiga tayyor detalni vuboradi — 19-hafta.

14. Sotuvchi detalni buyurtmachiga beradi — 20-hafta.

Majmualashtirishga go‘vgan kompaniva ahmogona harakat
qilgan, magbul namunani olish uchun 140 kun yoki 20 hafla
sarfladi, asosiy raqobatchi esa buni 6 haftada amalga oshiradi.
Shuning uchun ham asosiy tenderlar massasida (82%) bizning
kompaniva vutqazadi.

Asosiv salbly sabab — buyurtmani SCM zanjiri bo'yicha
Javobgarlikni 14 va undan ortig marta uzatish bilan bajarish.

Maslahatchi chagirib kompaniya quyidagi natijalarga erishdi:

e Ishning dastlabki uslubi o'zgartirildi;
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» Ustama xarajatlar 50 % ga gisqartiriddi;

® Biznes jarayonlar o‘zgartirildi; 140 kun o‘rniga — 18 kun...

Sotuvchi lovihalovchi injener bilan birgalikda mijoz bilan
uning talablarini yanada yaxshtrog tushunish uchun suhbat
o‘'tkazadilar. Injenerlar 1KV bosgichlarini ancha qisgartiradigan
oldingi chizmalarni saglab go‘va boshladilar.

Chizmalarni pochta orgall yuborisii o'rniga Internet orqali bir
lahzada ola boshladilar.

Zavodning ishi ko'pligl hollartda — chizma shaklini tayyorlash
bir [ahzada boshqga zavodga yuklanadi.

Kompanivadagi har bir bosgich/operatsiya takomillashtirilga-
nidan keyin mijoz istagi hagida o‘vlashga vanada ko'proq vaqt
goladi.

Agar, oldin kompaniya 4/5 tenderda yutgazgan bo‘lsa, endi u
4/5 tenderning barchasida vuta boshladi.

Agar, oldin mijoZlar tovarlar yvetishmasligadan azivar chekkan
bo'lsafar, endi kompanivalar mijoz yetishmasligidan aziyat chek-
moqgdalar. Hozirgi 10 yiffikning oldingisidan asesiy fargi ham
shundadir.

Bugun avtosanoat dunyosi javob bozori talab qilganidan 20
min ko'p aviomashina chigarmoqda.

Agar indusirial davrda mehnat va kapital ortasida kurash
borsa {bunda bir tomonning yutug'i, ikkinchi tomonming
muvaffaqgivatsizligi bo'ladi), hozir bu ikki elementga uchinchisi
go'shildi, lekin eng asosiysi — mijoz.

Mijoz bugun/hozir past narxda ko‘p mahsulot sotib olishni
xohlaydi. Operatsion menejmentsiz buni amalga oshirish mum-
Kin emas.

Bunda molivaviy ko‘rsatkichlar ikkinchi darajaga chiqib qoladi
(bundan tashqari, og'ir diagnioz beradi).

Kompaniya molivaviy holatining eng keng targalgan ko'rsatkichlari
befoyda (wlarning ayrimlar hatioki, xavfli)

Moliyaviy ko‘rsatkichlar — daromadlilik, investitsivalar
samaradorligi, diskontlangan nagd pul ogimlari, shuningdek,
moliyachilar tomonidan qo'llaniladigan turli majowali ko'r-
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satkichlar kompaniyangiz holati hagida juda kam ma’lumot
berishi mumkin. Daromadlar va zararlar hagidagi hisobotlar
bu vopiq natijalardir. Biznesda asosiysi pul emas, jarayondir.
Balans va hisobot bu faqatgina jami, biznes esa mijoz talabini
qgondirish, buyurtmaning bajarilish tezligi va xatolar foizi Kabi
ko'rsatkichlarga quriladi.

Mijoz esa quyvidagilarni bilishi lozim:

# buyurtmani ko'rib chigish gancha vaqt oladi;

e buyurtmani tahlil gilish gancha vaqt oladi;

e buyurtmani ishlab chiqish qancha vaqt oladi,

» kompaniya belgilangan muddat davomida buyurtmaning
gancha foizini bajaradi ( keyin ham, oldin ham emas).

e omborxonada tovarlar ganchalik tez aylanadi (obopaun-
BAETHCSE ).

Bu ko'rsatkichlar autsorsingga Kiritish mumkin bo‘lgan
buxgalteriva uchun emas, bizga oylik to'laydigan kuchli mijoz
uchun zarur.

Korxonadagi avrallar yomon tashkilotning belgisidir.

Bugun eng asosiysi:

e intizom:

e tuzilma:

o takrorivlik.

Avrallar vagtida gahramonlik tashvishlarning birinchi bel-
gisi bo'lishi lozim, chunki kompaniva o'z atrofida nima vuz
berayotganini sezmaydi.

Internet iste’molchilarning eng kuchli qurolidir: u Kelajakda
mijozlar, shuningdek, Kkorporativ mijozlarning rolini oshirish
uchun juda muhim. Natijada Internetning revolutsion ta’siri
kompaniyvalar o'rtasidagi chegara SCMda ko‘rinmayvdi.

«Vertual integratsiva»ning vangi ko‘rinishi — kompaniyalararo
chegaraning ko‘rinmay qolishi Internet tufayli foydali bo'la
boshladi.

Misol: bir turdagi (fur) ikki to'gimachilik korxonasi bir mijozga
0‘z mahsulotini olib boradi. Iste’'mochi bundan yutadi (ustama)
narxlar, ombordagi tovar zaxiralari va tez avlanuvchanligi
qisqaradi), umumiy transport bilan birga umumiy buxgalteriva
ham bo'lishi mumkin (firmalar transportda, yetkazib berish
narxida ham emas, hisobni kim vuritayotganligida ham emas,
kimning matosi modaga xos va kimning reklamasi samaraliroqligi
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bo‘vicha musobagalashadilar). Bu yerda bir kompaniyaning
malhsuloti gayerdan boshlanib, gaverda yakunlanishini aniglash
juda mushkul.

Bu g'oya «bazali kompelensiyar» g'ovasidiv. Bu borada amerikalik
igtisodchi M. Xammerning fikricha bazali kompetensiyaning asosiy
negizida kompaniva obro'si yoki gandayfigi emas batki bir ikki ba-
zali kompetensivaning yoki bir ikki jorayvonning qay darajada olib
borifishi va iste’'molchi uchun nima taklif erilayvoiganiigidadir,

Agar siz odamlarni katta, kishinit hayratga soladigan o‘zga-
rishlar zarurligiga ishontirmoqchi bo‘lsangiz, siz ularning agl-
larinigina emas, yuraklarini, imkoni boricha, qalblarini egal-
lashingiz lozim. Intizomga, tuzilmaga, takroriylikka ishonch
bo'lishi zarur.

Agar siz ichki jarayonlardan ortiqcha operatsiyalarni chigarib
tashlashga muvaffaq bo‘lsangiz, oldingizda undan ham murakkab
masala — jarayonlarni boshga kompaniyalar bilan o‘zaro harakatda
modernizatsiyalash masalasi turadi, et

4.2. Loyihalashtirish jarayoni

Loytha davomiy vaqtni talab qiladigan yangi mahsulot/
xizmatning aniqg, ahamivatli natijasiga erishishga yo‘naltirilgan
o'zaro bog'langan operatsivalarning natijaviyligini o'zida mujas-
samlashtiradi.

Loyihani boshgarish resurstarni rejalashtirish, tagsimiash va
boshqgarish (mehnat, material va uskunalar) muolajalarini yan-
gi mahsulot va xizmatlarni loyihalashtirishda barcha cheklov-
Iar (texnik, budjet, vaqtini hisobga olgan holda mujassam-
lashtiradi.

Loyihalashtirish jarayoni quyidagi natijalar orgali amalga
oshiriladi:

1) bozor talabini tahlil qilish;

2) Spesifikatsiyani ishiab chigish;

3) konseptual/eskiz loyihani yaratish;

4) ishehi loyihant ishlab chigish;

5) ishlab chigarish;

6) savdo. .
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4.2.1-rasm. Loyiha ishi tuzilmasi

Bozor ehtivojlarni o‘rganish bosgichida (1) mahsulotga talab
hagigatan ham mavjud ekanligiga ishonch hosil gilish lozim.
Ta'kidlash kerakki, aynan shu hosqichda jiddiy yo'qotishlar,
zararlarga olib boruvehi jiddiy satolarga yo'l qo'yiladi (« Motorolas
rahbarivatining xatosi 12 mird dollarga tushgan). Bir mashinasozlik
korxonasi rahbarining xatosi gishloq xo'jaligi mahsulotini gayta
ishlash uskunalarining sotilmay qolinishi (zaTopapuBaHue)ga
olib keldi (hech kim rahbarning «fagatging maksimal quvvatlarni
o'rnatamizs degan ishonchli taklifiga garshilik ko'rsata olmadi.
bozor esa uning bu «taklifiga» qulog solmadi va vositalar muzlab
qoldi).

Iste’molchilar talabin

Spesifikatsiya bosgichida (2)bo

i sinchliklab o‘reanish lozim.

zor ehtivojini kompaniya tashkiliy
vatexnik imkonivatlaribilan bog'lash yuz beradi (loyihalashtirishga
texnik me’yorlarni tuzishda). Spchiﬁkalsi_vadu tadqgigot vagtida
muhim deb topilgan mahsulotning xususivatlarigina emas,
balki, hajm, standartlashtirish darajasi, mahsulot estetikasi,
narx, Xizmatning taxmin gilingan muddati va boshqga yordamchi
xususiyatlar ham Kko'rsatiladi. Tashkilot imkoniyatlari bilan
to'g'ridan to'g'ri bog'liq bo'lgan sarakteristikalar (chigarish hajmi,
sifat, ishonchlilik, ishlab chiqarishning ehtimolli texnologivasi)ni
ham maxsus ajratib ko'rsatish lozim. Aynan shu bosgichda ishlab
chigish jarayoniga ishlab chiqarish bo'linmalari kiritiladi. Chun-
ki ular ganday nugtada taklif etilgan xarakteristikalar va zarur
quvvatlar kesishishi lozimligl, shuningdek, kevingisini yetkazib
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olish uchun bir xulosaga kelish kerakligini tushunish imkonini
beradi. Agar vangi texnika va texnologiva talab gilinsa, oldindan
ko'rib chiqish va rejalashtirish lozim.

Bo'lajak mahsulotning konseptual loyihasi yoki eskizini tu-
zish (3) jaravonning ijodiy bosgichi hisoblanadi, shuning uchun
aqliv hujum kabi ortigcha tangidlarsiz olib boriladi. Faqatgina
tugallangandan so'ng loyihaning amalga oshirilishi baholanadi.
Chizmalar tuzilayotganida ulardan eng vyaxshilari: detal va
majmualar, texnik jarayonlar, tadqigot o‘tkazishdagi texnik sharoit
va boshqalar ishchi loyihasini ishlab chigish (4) bosgichiga o'tadi.

Ishlab chigarish (5) Kichik doiralardan (dastlab oxirgi egiluvchan)
boshianadi, lekin bozorni kengaytirish va tajriba orttirish tadbiria-
rida loyihaning o'zi ham, ishlab chigarish uslublari ham almashti-
riladi (bir va mayda serivadagidan boshlab virik va ommaviygacha).

Yangi detallar texnik jarayonlar va texnologivalar ishlab
chigarishda ganchalik kam qo'llanilsa, operatsivalar shunchalik
rentabelli bo'ladi. Kam fovdalapiladigan jaravonlarning samara-
dorligini oshirishga vositalarni qoyish magsadga muvofiq emas.
Bu yerda eng dolzarb masala mahsulot turlarini magbullashtirish
hisoblanadi. Ishlab chigarishda mahsulot nomenklaturasi o'sish
tendensivasiga ega, bu esa, molivaviy holatni yvomonlashtiradi,
shuning uchun standartlashtirish siyosati zarur.

Mahsulot jaravonlarni ishlab chigarar voki loyihalashtirar
ekan, kompaniyalar barcha manfaatdor tomonlarning talabi
gondirilishini kafolatlagan holda havotiy siklni, xavisizlik,
ishonchlilik, abadiylik, ta’mirga varoglilik, ergonomik, tashgi
muhit, utilizatsiya va boshqga risklarni hisobga olishi lozim.

Risklarni baholash namovon bo'lgan risklarni kamaytirish
magsadida ogohlantiruvehi harakatlarni aniglash va amalga oshi-
rish uchun jarayon va mahsulotga ehtimolli rad etishlarning vuzaga
kelishi imkoniyatlari va natijalarini aniglash imkonini beradi.

Risklarni baholashda tadgigotlar quyidagicha olib boriladi:
loyihalar rad etilishining sabab va ogibatlarini tahlil gilish;
rad etilish daraxti tahlili; rad etilmaslikni baholash; tobelik
diagrammasini qurish; klassifikatsiya: modellashtirish.

Lovihani ishlab chigishda:

e ishlab chigish jarayonlarining bosgichlari o‘rnatiladi;

e ishlab chiqgish bosgichlari tahlil gilinadi:

e KV ishtirokchilarining mas’uliyati va vakolati aniglanadi.
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Ishlab chigishda band bo'lgan turli ishtirokchilar orasidagi
o‘zaro harakatni boshqgarish har birining mas’ulivati haqida
samarali axborotlarga ega bo'lishni kafolatlaydi.

Kompaniya mahsulot ishlab chigishga ta'sir etuvchi jarayon-
ning dastlabki ma’lumotlarini 1alablarni gondirish va manfaatdor
tomonlarning kutayotgan istaklarini amalga oshirish magsadida
aniglaydi, jumladan:

I) ichki dastabki (Bxoaneie) ma’lumotlar (standartlar va
ixtisostashtirish, yangilikiarga talab, ishonchlilikka talab, mavjud
mahsulotlar bo'yicha hujjatli ma’lumotlar, boshga jarayonlarning
dastlabki ma’lumotlari;

2} tashqi dastlabki ma’lumotiar (iste’'molchilar va bozorning
talab va kutilavotgan natijalari, manfaatdor tomonlarning shart-
nomaviy talab va texnik shartlari, gonun tomonidan belgilangan
reglamentli talablar, xalgaro va milliyv standartlar, sanoat qoi-
dalarining yig'indisi);

3) mahsulot va jarayonlarning xavfsizligi va to'g'ri amal qi-
lishi uchun tangidiy hisoblangan mahsulot va jaravonlar xa-
rakteristikasiga ta’sir ko'rsatuvchi boshga dastlabki ma’lumotlar
(ish, montaj va go‘llash, saglash. ortish-tushirish ishlari, texnik
xizmat Ko'rsatish va ta’'mirlash, vetkazib berish; fizik parametrlar
va tashgi muhit, wtilizatsivaga talab).

Dasturiy ta'minot va xizmat ko'rsatish doirasidagi mahsulot-
larni ishlab chigishda oxirgi foydalanuvchi talablari bo'yicha
kiritmalar, shuningdek, iste’'molchilarning bevosita talablari alo-
hida muhim ahamivatga ega. Bu kiritmalarni shunday shakl-
lantirish kerakki, bunda mahsulotni kevingi tekshiruv va tasdiq-
lash vositasida samarali sinovdan o‘tkazish mumkin bo’lsin.

Ishiab chigish so'nggida mahsulot chigarish va iste'moichiiar
talablarini qondirish haqgidagi axborotlashtirish ishiari ta’min-
lanadi, jumladan, mahsulotga ixtisoslashganlik, kadriar tay-
yorlashga talablar; uslubivotlar: qo'yib yuborilish (Ganyerurs —
qo’yib yuborish)arga talablar, qabul qilish kriterivalari.

Ishlab chiqgish va voki loyihalashtirish bo‘vicha oxirgi ma’-
lumotlar quyidagilarni amalga oshirishga majbur:

a) ishlab chigish va yoki loyihalashtirish bo'yicha dastlabki
talablarga javob berishi;

b) ishlab chigarish va xizmatlar bo‘yicha operatsivalarni mu-
vofiq axborotlar bilan 1a’minlash;
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d) mahsulot gabul gilish voki ularga ilovalar tarkibiga ega
bo‘lish:

¢) mahsulotning saglanishi va undan to'g'ri fovdalanish uchun
muhim bo'lgan mahsulot xarakteristikasini aniglash.

Ishlab  chigish va voki loyihalashtirish  bo'yicha oxirgi
ma’lumotlarga ega bo'lgan hujjatlar ularning chigishiga gadar
tasdiglanadi.

Kompaniva ishlab chigarish bo'vicha oxirgi malumotlarni
manfaatdor tomonlarning talablari va Kutayotgan natijalarini
gondirish magsadida tahlil giladi. U bu ma’lumotlarni ixti-
soslikka mos predmetlarda iste’'molchilar 1alablart va loyiha
bo'vicha tekshiradilar, ishlab chigish bo'yicha garorlar gabul gi-
lish jaravonini tahlil giladilar. Tahlilga jaravon va mahsulotlarni
vaxshilash, qaytarilgan ishlarni gaytadan tadqiq qilish bo'yicha
urinishlar, ishlab chiqgish jaravonlarining Kelajakdagi talablarini
o7 ichiga oladi.

Ishlab chigish bo*yicha oxirgi ma’lumotlarni tasdiglash ularning
kelajakda  ishonchliligini  kafolatlavdi  (konstruktirlashtirish,
montaj voki qo'llanishgacha texnik dizaynni: montajga  yoki
fovdalanishgacha dasturiv ta’minotdan chiqishni; keng joriy
gilishgacha iste’molchilarning bevosita xizmatlarini tasdiglash).

Tekshiruv o'z ichiga guvidagilarni oladi: ishlab chigishdagi
alternativ hisoblar: o'xshash mahsulotlarga tagqoslash bo’yicha
baholash; dastlabki ma'lumotlarni anig talabga muvofig nazorat
magsadida modellashtirish va sinov. Yangi mahsulot va xizmatlarni
ishlab chigish boshgaruvning matrik tuzilimasini go'llash orgali
vaxshilanadi (4.2.2-rasm).

Loyihaning matriks tuzilmasi quyidagi afzalliklarga ege

e o'zaro harakat alogalarini kuchaytirish;

o muvaffagivatli realizatsiva uchun menejerlarning personal
javobgarligi:

e resurslar ikkilanishini kamaytirish;

e vanei mahsulot ishiab chigish loyvihasini kompaniva strate-
givasiga muvofiglashtirish;

e harakat hududi matritsa doirasida goladi.

Boshga har ganday tuzilma Kabi u kamchiliklarga ham ega,
jumladan, rahbarfarning 1kkita bo'lishi: qizigishlarning mos kel-
masligi, menejerlarning muzokaralar o‘tkazishda yvangiliklarning
vo'gligi. funksional menejerlar fovdasiga jaravon to*xtab goladi.
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4.2.2-rasm. Matriks loyiha.

Loyihalashtirishga Kirishishda mahsulot va texnologik jaravon
havot siklining asosiy bosgichlarini obyektiv baholash muhim
(4.2.3-rasm).

] .
| I i ] Katta
I-ekzemplvar- Kam ‘ Y | hajmlari,
\ gacha partivaga | vositalar standart-
minimal katta tur | 98tori Katta | oo -
' hajm hagmlari ning yuqori
darajasi
: Tijorat poligrafik
ijorat poligrafi
Ko'rgazmaga v ﬁ?mng
ishlab chigarish \
!l ) Uskuna ishlab
serivali chigaruvchi

- m —_— \

Avtomobil yig'ish
boyicha zavod
v S
Uzluksiz ogim Qand zavodi
! -
4.2.3-rasm. Mahsulot va texnik jarayon hayotiy sikli asosiy
vositalarining mos kelishi.
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Ko'rinadiki, buvurtmali ishlab chigarishdan uzluksiz ogimga
o‘tishda xarajatlar Kabi jarayon ham pasavadi.

4.3. ABS-injiniring

ABS-tahlilning ABS-injiniringdan fargi uslub go*llaniladigan
bosqichda  vakunlanadi.  ABS-tahlil  mahsulot  givmatining
pasavishi yuz berganida tovar (xizmat ko'rsatish) xarajatlarini
gisqartirish  imkonivatlarini gidirishdir. ABS-injinring xuddi
shu tamoyillarning lovihalashtirish bosgichlarida go'llaniladigan
vangi mahsulot va xizmatlarga asoslangan.

ABS-tahlil mahsulot funksivasint aniglashdan boshlanadi.
Keyin esa mahsulot funksivalarini bajarish uchun kerak bo'l-
mayvdigan elementlarni bekor gilish magsadida mahsulotning
tuzilishi va dizavnining detali tahlili o‘tkaziladi. Mahsulot ba-
jaradigan barcha funksivalarni aniq belgilash va uni narx bilan
bog‘lash juda muhim. ABS-tahlilda mahsulot givinatini beruvehi
ikki tarkibiy gism aniglanadi:

Narx = foydali givmat + hurmat giyvmati.

Narx bozor mahsulotga gancha narx to'lay olishini ko'rsatadi.

Foydali giymat mijoz uchun asosiy funksiva givmati ko‘rsatkichi
hisoblanadi.

Hurmat givmati mahsulot fovdaliligiga tegishli bo'lgan uning
boshga atributlart givmati bahosini aks ettiradi (ishga borish
uchun giymati 6 ming doll turadigan eski mashina ham yetarli,
kimdir 20 ming doll voki undan yugori bo’lgan mashinada
vurishni afzal ko'radi (undan avnan shu magsadda foydalanish
uchun) bunday mashinaning hurmat givmati 14 ming dollarni
tashkil etadi).

Bunday xususiyatlarni ko'zdan gochirmaslik va mahsulotning
asosiy funksiyvasidan bexosdan voz kechmaslik uchun, ABS-
tahlilni yuritish uchun 5—7 kishidan iborat maxsus ijodiy guruh
tuziladi. Bu guruh ABS-tahlilni goidaga muvofiq 12 bosqichda
amalga oshiradi:

1. Katta foyda keltiradigan, shuningdek, soddalashtirish mum-
kin bolgan murakkab mahsulotni; ishlab chigarishda katta
talabga ega bo’lgan gisqgartirish ahamiyatli igtisodni beradigan
mahsulotni; yangi texnologivalarni go'llash hisobiga yaxshilash
mumkin bo'lgan eski mahsulotni tanlash.
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2. Xarajatlarni aniglash, modomiki, aynan ularning qisqarishi
ABS-tahlilning magsadi  hisoblanadi. Ustama xarajatlar
hisoblanmaydi. Ko'pgina tashkilotlar uchun bu bosgich juda
murakkab hisoblanadi.

3. Mahsulot detallarning barcha elementlari ro*yxatini tuzish.

4. Ongli hujum uslubi bilan mijoz uchun kerak bo‘ladigan
funksivalarni vuzaga chiqarish magsadida barcha funksivalar
ro‘yxatini (ishlab chigaruvchi kerak, deb hisoblagan funksiyalarni
emas) tuzish.

5. Joriy va kelajakdagi talabni baholash.

6. Ikkinchi darajaliga kiritish mumkin bo‘lgan 4-bosgich bar-
cha funksivalarini o‘chirib tashlab bosh funksiyani aniqlash,
bittasi, eng asosivsi golguncha.

7. Ongli hujum yordamida bosh funksiya bajarilishining alter-
nativ usullarini ko‘rsatadi.

8. Tugallanishidan oldin, lekin ongli hujum vaqgtida emas, al-
ternativ variantlar xarajatlarini aniglash, aks holda hisoblar yangi
g‘ovalar generatsiyasiga salbiy ta'sir ko‘rsatadi. Mazkur bosqichda
yetarlicha go'pol hisoblarni cheklash mumkin.

9. Eng arzon uch alternativ ajratiladi va amalga oshirilganlik,
ish hamda xarajatlar ko‘rsatkichlari tahlili.

10. Eng vaxshi variantni tanlaydi va uning ishlab chiqilishini
davom ettiradi.

11. Kiritish lozim bo’lgan go‘shimcha funksivalarni aniglaydi.
To'rtinchibosgichdaaniqlangan va o'ninchibosgichga Kiritilmagan
funksivalarni endi zaruriyat hollariga Kiritish mumkin. Zaruratda
detalli loyihani tuzish bo'yicha go'shimcha ishlar olib boriladi.

12. Yangi loyiha qabul gilinganini qayd giladi. Nomenklaturani
gisqgartirish, inertlilik va mavjud kapital go'vilmalari yangi yoki
modifikatsivalangan mahsulotni joriy gilish yo'lida ahamiyatli
baryer bo'lib ko'rinishi mumkin. Komanda o'z takliflarini
tashkilotlarga «sotishi» lozim. Buning uchun unga tannarxning
detalli kalkulatsivasi, xarajatlarni kamaytirish hisobi, model va
prototiplarni joriy gilish rejasi kerak ba‘ladi.

ABS xarajatlarni kamaytirishning keng tarqalgan usuli hi-
soblanadi. Ayrim opponentlar u sifatsiz dizaynni rag‘batlantiradi
deb hisoblasalarda, ular har ganday mukammal dizayn ham, tex-
nologiyalar ham vaqt o‘tishi bilan oldingidan magbul bo‘lmasligi
haqgidagi faktni hisobga olmaydilar (oldin organi Ko‘rsatuvchi
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ichki oyna avtomobil shipiga bog'lab qo’yilardi, ishonchli velimli
vositalar pavdo bo'lishi bilan old ovnaga yopishtiriladigan bo’ldi,
bu ancha arzon va sifatlidir),

Davton Extruded Plastics korxonasida mahsulot va vositalarni
ishlab chigish jaravoni uchun uch operatsivadan foydatanadiiar:
vangi mahsulotni ishlab chigish, vangi vositalarni ishlab chigish
va vangi vositalarni tayvorlash.

Yangi mahsulotlarni ishlab chigish

Qivmatli omillar:

e mijozning vangl spetsifikasi migdori:

e mahsulot turi.

Ishlab chigaruvchanlik xarakteristikasi:

e yangi modellarning real ishlanmalari migdori;

e modellardagi o'zgarishlar migdori:

e ishlab chigishning o'rtacha vaqgti.

Yungi vositalarni ishlab chiqish

Qivmatli omillar:

e vangi modellar migdori:

e modellardagi o'zgarishlar migdori;

e mahsulot turlari migdori:

o mahsulot hajmi.

Ishlab chigaruvchanlik xarakferistikasi:

e spesifikatsivalardagi o'zgarishlar migdori;

e vangi chizmalar miqdori:

e ishlab chigishning o‘rtacha vaqti.

Yungi vositalarni tayyorlash

Qivmatli omillar:

e yangi chizmalar miqgdori:

+ mahsulot turlari;

e spesifikatsivalardagi ozgarishlar migdori.

Ishlab chigaruvchanlik xarakteristikasi:

e vositalar migdori;

e vositalardagi o'zgarishlar migdori;

e vositalarni tavyorlashga sarflangan vaqt.

Dayton Extruded Plastics korxonasida mahsulot ishlab
chigarish jarayoni mijoz Spesifikatsivasi bilan aniglanadigan
vosita va mahsulotlarni ishlab chigishda o'zaro bog'lig bo'lgan uch
operatsivani o'z ichiga oladi. Har bir operatsivaning natijavivligi
umumiy givmat omillari va natijavivlik xarakteristikalariga ega.
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Yangi mahsulot ishlab chigish ikki giymat omillari bilan
xarakterlanadi. Mijozning Yangi Spesifikatsiyasi miqgdori ish
hajmini aniglaydi. Mahsulot turi (o‘ta murakkab mahsulotlarni
lovihatashtirish qiyin} ishlanmaning amalga oshirilishi uchun
zarur bo'lgan kuchni aniglaydi. Bu ikkinchi giymat omili ja-
rayonning barcha uch funksiyasi uchun umumiy lisoblanadi.

Yangi mahsulot ishlab chigish operatstyalarida natijaviylikning
uch  xarakteristikasi mavjud. Real ishlanmatar migdort
operatsiyalar mahsulining hajmini xarakterlaydi. Modellardagi
o‘zgarishlar migdori (sifat xarakteristikasi) va ishiab chiqishning
o‘rtacha vaqti ish ganchalik yaxshi bajarilganligini xarakterlaydi.

Yangi vositalarni ishlab chigish operatsivasida — to'rtta giymat
omillari bor: yangi modellar migdori, modellardagi o'zgarishlar
miqdori, mahsulot turfari migdori, chigarilgan mahsulotning
kutilayotgan hajmi (hajm vositalar xizmati muddatiga ta’sir
ko'rsatadi).

Dastlabki ikki givmat omillari oldingi operatsivalar uchun
natijaviviik xarakteristikusi bo‘lib xizmat qilishiga e’tiborni qa-
ratish lozim (uning natijaviyligi ishlab chigaruvchanligi keyingi
operatsivalarga ta’sir ko‘rsatadi).

Yangi vositalarni ishlab chigish opcratsivalar uchun natjavivlik
xarakteristikasi spetsifikalardagi o‘zgarishlar miqdorini, yangi
chizmalar migdori va ishlab chigishning o‘rtacha vaqgtini o'z ichiga
oladi. Ishlab chigaruvchanlik natijaviylikning bu xarakteristikalari
operatsivaning keyingi zanjirtari — vositalarint chigarish vehun
qiymatli omil bo'lib xizmat giladi.

Bu misol har bir operatsiyaning o'z vositachilari (oldin birga
faolivat ko'rsatgan kishi) natijaviviigiga va u 0z iste’molchilariga
(davornchilari) ko'rsatayotgan ta’siriga bog'ligligini aks ettiradi.
Natijavivlikning giymat omillari  va  xarakteristikalari  bu
bog'ligliklarni tushunish va ularni boshgarishga yordam beradi.

Masalan, Dayton Extruded Plastics — Stolle Corporation —
Ogayo shtatidagi o'z zavodida ovnalar uchun vinil komponentlarini
ishlab chigaradi. U buyurtma bo‘yicha majmuali oyna bloklari
ishlab chigish va tayyorlashga ixtisoslashgan. Korxonada OS-
modelini joriy qilish ikkinchi avlod majmuatarini ishlab chigishda
ko'pgina namumalarni beradi.

Shu tarzda, zamonaviy ABS-uslub ikki yo‘nalishga ega.
Qiymatni aniglash bilan bog'liq yo'nalish korxona tomonidan
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bajarilgan ish haqgida axborotlarni, shuningdek. bu ish fovda
keltiradigan  mahsulot  va  mijozlar  hagidagi  axborotlarni
tagdim etadi. Jarayon realizatsivasi bilan bog'liq yo'nalish ish
ganday bajarilayotganligi, ish mehnat hajmint qanday omillar
aniglavotganligi, shuningdek, uning baijarilish sifati haqgidagi
axborotlarni aks ettiradi. Bularning barchasi yig'ma holda tashqi
talab ehtivojlarini gondiradigan iste’'molchilar zanjirining gismlari
hisoblangan operatsivalarni boshqarishni yengillashtiradi.

Ikki o'lchovli ABS tizimining hagigiv givmati givmat va
iste'mol talabi haqidagi axborotlarni umumlashtirish asosida
xulosa gilish imkonivati hisoblanadi. Bu katta foyda keltiradigan
mijozlarga sifatli xizmat Kko'rsatish va chigarilgan mahsulotlar
munosabatida {irma strategik linivasi vuritish imkonini beradi.
Bundan tashqgari, bu kompaniyaning mahsulotni loyihalashtirish
va ishlab chigarishni. shuningdek, kompaniva tomonidan
tanlangan bozorlarda mijozlarga xizmat Ko'rsatish qobilivatini
takomillashtiradi.

Mazkur yo'nalishda foydalaniladigan ABS tizimining qurilish
bloklari — asosiy elementlari;

® Resurs.

e Operatsiva.

e [funksional markaz.

e Resurs omili — drayver.

o Operatsiyaning jami giymati.

o Tannarx elementlari.

¢ Operatsion omil — drayver.

e Qiymatll obyekt,

Bu barcha komponentlarini va ularning umumiy alogalarini
ko'rib chigamiz. Bu gisqacha tahlil ularni kelajakda yanada
anigroq ko'rib chigishimizga yordam beradi.

4.3.1-rasmda komponentlar bir-biri bilan ganday tutashishi
ko‘rsatilgan.

ABS uslubning komponentlari tannarxni aniglash bilan
bog‘lig. ABS tizimda tannarxni aniglash jarayonini aks ettirishda
bir gancha asosiy atamalardan foydalaniladi. Boshga rasmda bu
atamalar bir-birlari bilan qanday tutashishi ko'rsatilgan.

Xizmatlar ishlab chigishning xususivatlari

Xizmat ko'rsatish — alohida yoki tovar bilan birga sotiladigan
faolivat, foyda yoki qoniqishdir.
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4.3.1-rasm.

Xizmat ko'rsatish talab gilingan sifat va vetarli samaradorlikda
qoniqish hosil gilish uchun quyidagilar zarur:

1) xizmat ko'rsatish konsepsiyasi aniq to'la batafsilliklar bilan
bayon gilinganligiga ishonch hosil gilish. Agar bunday gilinmasa.
Xizmatlarni va uning atrofidagilarni to'g‘ri ishlab chigishning
butunlay imkoni yo'q;

2) mijozning xizmatdan kutayotgan natijasini tushunish uchun
mijozga taklif etilayotgan xizmat ko'rsatish konsepsivasi imidjini
o'zida mujassamlashtirishi. Xizmat qanchalik sifatli bo‘lmasin,
mijoz kutayotgan natija bilan muvofiq kelmasa. u yomon deb
hisoblanadi. Agar kutifayotgan natija mijoz tasavvur gilganidek
bo‘lmasa, demak u to'g'ri tagdim etilmagan;

3) mijozlar sizning kompaniyangiz faoliyati va imkoniyatlarini
qanday gabul qilishlarini va ular Kkutavotgan natija ganday
o‘zgarishini hamda xizmat ko'rsatilgandan oldin va kevingi
gqarama-garshiliklarni tasavvur qilishi lozim. Xizmatni ishlab
chiquvchilar va vositachilar o'zlarini xaridorlar o'rniga qo’yishga
Juda givnaladilar, bundan tashqari. ular orasidagi ziddivat shuki,
ular tizim va uning magsadlari bilan vaxshi tanishdirlar;

4) korporativ magsadlari anig bo'lgan xizmat sifatiga oliy
rahbariyat e’tiborini qaratishga erishish. Oxir-oqgibatda  sifat
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mijozlar bilan alogada boluvchi ishchilarga bog'liq bo'ladi,
bundan tashgari ularning intizomi mijozlarda xizmat ko'rsatish
haqida aniq fikrlarni shakllantiradi. Agar oliv rahbarivat sifat
bilan gizigmasa, oddiy ishchilardan buni talab gilish befovda:

5) funksional va texnik sifat (murakkab vazifalardan biri)
standartlarini ishlab chigish. Moddiy elementiar uchun sifat
standartlarini yaratish mehnatni tashkil gilmavdi, bundan
tashgari, gap jismoniy mahsulotlar hagida. servisning nomoddiy
elementlarida standartlar haqida gapirib bo'lmaslik  haqida
ketayapti. Servis muhitining talab gqilingan holatini (tozalik
chastotasini go'shgan holda) tasvirlash mumkin: kutilavotgan
maksimal va o'rtacha vaqgini o'lchash hamda ko'rsatish mumKkin.
Personalning komponentligi, intizom manerasi, tashqgi Ko'rinishi
murakkab, Sifat standartlari xaridorlar kutayotgan natijalarga
iloji boricha yaqgin bo'lishlari kerak. Ularga muvofiq ravishda
ishchilarni vollash, o'gitish vi haq to'lash tashkil etiladi:

6) vugorida ko'rsatilean standartlarga  erishishda  servis
faoliyatini go‘llab-quvvatlash uchun tizimlar va muolajalarni
ishlab chigish. Binolar, uskunalar va boshqalar ustidan kerakli
parvarishni Kafolatlovehi zarur infratuzilma amal gilishi lozim:

7) oldindan avtilgan hodisalar yuz bergan hollarda
harakat qilish uchun muolajalar yaratish va oldindan anigqlab
bo'lmavdigan vazivatlarda ishlash uchun personalni tavyorlash.
Servisni tabiatiga ko'ra, oldindan aytib bo‘lmaydi, xususan,
mijoz oldingizga ilk bor kelgan hollarida, shuning uchun har bir
favqulodda holatga alohida muolajani ko'rib chigish imkonivati
yo'q. Personal kutilmagan helatlarga doimo tayvor turishi fozim.
Bunday holatlar yuqori lavozimlardagilarga uzatilganda ular ham
tavvor turishilari, muammoni tez hal gila olishi lozim:

8) yvaxshi xizmat ko'rsatishga muvofiq keluvchi tizimni ishlab
chigish lozim (ichki marketing: agar personal uni gadrlashayot-
ganini ko'rmasa, u mijozga tashkilot uni gadravotganini ko'r-
satmaydi);

9) nazorat muolajasini ishlab chigish. Nomoddiy tekshiruv-
larni tashkil gilgan servis ustublari mijozlar bilan gayta alogadan
professional mijozlarni jalb qilishgacha so‘rovlar o‘tkazishda
o'zgartiriladi.

4.3.2-rasmda mijoz alogasi darajasini — xizmat ko‘rsatish
kKanalini aks ettiradigan servis-tizimli matritsa  va savdo
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imKoniyatlarining o‘zaro alogalari va operatsiyalar hamda
jarayonlar samaradorligi berilgan.

Servis rejalashtirishning  asosty  bosgichlariga quyidagilar
kiradi:

e Jarayonni aniqglash.

e Muammoli nuqtalarni ajratish.

e Vaqtincha chegaralarni o'rnatish.

o Daromadlilikni tahlil qilish,

Himovalangan O'tkazuvchan Ta'sirchan
vadro tizim tizim
yugori — past
A Xizmatning A
to'la individul-
lashtirilishi _
N e
e d -\
{,\[-_rkm arizalar
—
@l‘iy arizalar )
e S
( Telefon |
alogalari /|
|
/" Servis muhiti )
\I‘icxm}logiyalari/
TS,
( *ochta aloga-
| lari
N ’/,/ v
past ——1 N yugori

4.3.2-rasm. Servis-tizimli matritsa (1).

4.3.3-rasmda xatolarning oldini olishga yondashuv aks
ettirilgan.

Mijoz alogasi darajasi — xizmat ko‘rsatish kanali.

Servis kafolatlari ganday bo'lishi mumkin?

e ['tirozsiz (mustasnosiz).
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¢ Mijoz uchun ahamivatli:

gonigmagan mijoz to'liq kompensatsiya oladi.

e Tushunarli va anig;

mijozlar uchun:

personal uchun.

o Kompaniya real imkoniyatlarini hisobga olgan holda ortiq-
cha kuchsiz bajarilgan.

P -
i Xizmat ko'rsatish ium-] / b
[Eh]ll_si.hlldlﬂ x'lzm.at Vazifalar \
o'rsatishda xatolar
o'tishini blokirovka :

qﬂlsh "-’<
L DN— / :

rOamlzzy bo‘lmasin />'
vazifalar, qulayliklar, Kushmuo- B =S
xushmuomalalik bilan mdlﬂllk { Quiayilk
 xatolarni oldini olish | \\

4.3.3 rasm, Xatolarning oldlm olishga vondashuv.

Xarakteristikalari 10'g'ri loyihalashtirilgan servis tizimi:

1. Servis tizimining har bir elementi firma faoliyati magsadlari
bilan mos kelishi kerak.

2. Tizim mijoz uchun do‘stona bo'lishi Tozim.

3. Tizim yashovchan bo'lishi lozim.

4. U shunday loyihalanganki, doimiy va natijaviy tarzda per-
sonalning samarali ishini va tizimning boshga elementlarini
ta’'minlaydi.

5. U barcha operatsivalar sillig borishi uchun Back office va
Front office orasidagi chambarchas o‘zaro harakatni ta'minlaydi.

6. U mijozga mazkur firma xizmatlari qanchalik sifatli tagdim
etilayotganligini vizual baholash imkonini beradi.

7. U iqtisodiv fovdalidir.

Natija sifatida servisning ichki kelishilgan tizimini olamiz.

Servis kompaniyaga yana shu ham taallugliki, goidaga muvotig,
ular ragobatbardoshlilikka erishishning to‘rtta bosgichidan
o‘tadilar. 4.3.1-jadvalda «Energostroykompleki» kompaniyasining
raqobatbardoshlikka erishishidagi to'rt bosgichi ko‘rsatilgan.
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4.3.1-jadval

«Energostroykomplekt» kompaniyasining ragobatbardoshlikka
cnshnhmmg to'rt bosqichi

Muhim ko® rqatkrchlar -

Bosqn.h- anqnclllar
lar xarakteristikasi | im0 Yangi | Personal I Bosh-
[ ko'rsatish | texnolo- ‘ | garuy
‘ sifati givalarni shakli
o'zlash- \ l
L_ ‘ tirish |
. Mijoz To'lig Fagat- | Ishda Perso-
Xizmat- | samaradorlikka | xarajat- gina ! cheklan- | nalni
larni bog‘lig larga yashash ganlik bosh-
yangi bo'imagan boglig. uchun qarish
bozorga | holda firma juda bu zarur
chiga- I xizmatlaridan kuchli bo'lgan 1
rish | foydalanadi. tebranadi | hollarda
Firma esa
ba’zan mijozlar .
talablariga |
| operatsiyalarni ‘
| takomillash-
| tirish bilan
|I ta’sir ko'rsatadi
l ;
| !
2. Talab | Mijorlar firma | Ayrim Agar Samarali Perso-
qilingan | xizmatlarini mijozlar- | xarajatlar | resurs nalni
mala- ongli ravishda | ning pasayishi | tartiblash- | bosh-
kaga eri- { o'zlashtirishga | kutayotgan | isbotlansa { tiridgan, garish
shish harakat natijalariga texnologik
| gilmavydilar, muvofig operatsivi-
| Iekin alohidalik | keladi. larni anig
| mustasno. Sifatning bajarayapti
| Operatsivalar 1-2 |
| entuziazmsiz, | kriteriya-
| vositachilik lariga mos |
darajasida keladi
bajariladi.




3. Fargli | Mijozlar ] Mijoz- Agar bu Alternativ Mij{)z[ur—|
kompe- | mijozlarning larning xizmat operatsi- bilan
tensiva- | har ganday ayrim | ko‘rsatish | valar ishlash
larni talablarini kutayotgan | sifatini tanlash personal
o'zlash- | bajarishga ’ natijalarini | anig hugugida | ishini
tirish harakat oshirish; | vaxshilasa | tagsim- rag'bat-
giladigan firma | ko'p asosiy I langan lantirish
vizmatlaridan | kriteriya-
| fovdalanishga larga mos
l harakat | keladi
| giladilar ; ,
4. Firmaning Mijoz- Bu lider | Faol va Top-
Xalgaro | nomi mijozni | larning afzalligi- | novator; menejer-
darain- | faxrlanmiradipan | vugori ning vangi lar
dagi (boshga | qizigish- | manbasi, | muolaja- = vangi
xizmat- | ragobatchilar lari; ragobat- | farni groyalar
larni gila huwjum- chilar gila | mustagil manbasi,
tagdim | olmaydigan] korlik olmay- yaratadi xodim-
etish oliy darajadan l' xitritk- digan | larning
dalolat beradi, | teriga [ishlarni | nufuzli
Operatsivalar | ega; sifat | qulishga o'sishga
tes-tez | doimiy imkon harakat-
yangilanadi va | oshib | beradi larini
takomillash- l boradi. kengay-
L tiriladi : | tiradi

Jadvalning davomi

Servis va ta'mirlash xizmatlarining mohivati:
1) induvidvallik: xizmat ko'rsatishning bir ko'rinishi uchun
vaxshi bo‘lsa, boshqasi uchun juda katta yo'qotish:
2) ishning sifati xizmat ko'rsatish sifatiga teng emas (siz bir oy

davomida yaxshilab ta’mirlab berdingiz. lekin mijozga bir hafta
davomida gilish zarur edi):

3) material va nomaterial xizmat xarakteristikalari xizmatlar
paketini aks ettiradi, ularni boshgarish ishlab chigarishdan a’lo
bo'lgan uslublarda amalga oshiriladi;

4) xizmatlar xizmat ko'rsatish jarayonida, tovarlar esa ularning
ishlab chigarilishidan kevin talab gilinadi;

5) samarali servis kompaniyalari marketing va operatsivalarni
bilishlari, personal bilan ishlay olishlari lozim;

6) xizmat ko'rsatish jarayoni mijozlar bilan aloga natijasidir.
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Servis shunday tarmogki, unda har kKim o'zini mutaxassis deb
hisoblaydi.

Munozara uchun mavzu 3.1. (intervyudan).

Kompaniva hagida: Cisco Systems kompaniyasiga 1986-yilda
Stenford universiteti olimlari guruhi tomonidan asos solingan.
Bugun u tarmoq texnofogiyvalari bozorida xalqaro lider hisob-
lanadi: Internmet tarmog'i asosini tashkil etuvehi marshruti-
satorlarning 80% dan ortig'i Cisco Systems tomonidan ish-
lab chigarilgan. Synergy Resatch agentligining ma’lumotlariga
ko'ra, kompanivaga Amerika bozori 1T uskunalarining 51%.
Yevropaning esa 77% to'g'ri keladi. Cisco Systems 2002-yilda
18,9 mird dollarga ega bo’ldi. Uning bugungi bozor kapitali-
zatsiyasi 102,5 mlrd dollarga avianmoqda. Kompaniya 60 ta
mamiakatda 430 ta go'liab-quvvatiovchi va savdo ofislariga ega,
ularda 36 mingdan ortig personal faolivat vuritayapti. 2002-yil
fevralda Fortune jurnali Cisco Systems kompanivasini jahon-
ning 15 ta jozibador kompaniyalari va AQSHning vuqori tex-
nofogivali jozibador kompanivalari safiga kiritdi.

Cisco Systems Rossivaning «Akvarius» kompanivasi bilan
hamkorlik qiladi. Tkkalasi birga 1P tarmog'i orqali ovoz uzatish
texnologivasi uchun mahsulot vyaratadilar. Bu texnologivalar
korporativ va boshga har qanday telefonlar uchundir. Bundan
tashgari, bu kompaniva o'z mahsulotlari uchun nizom yaratadi-
gan dasturiy ta’minotning, rossivaning 15 ta ishlab chiquvchilari
bilan ham hamkorlik qiladi. <«Akvarius» bilan hamkorlik lo-
yvihasi doirasida dunvoda birinchi marta bizning yangi dastu-
riy mahsulotlarimiz Call Managerni qgo'llab-quvvatlash uchun
mo'ljallangan serverlarni ishlab chiqaradilar. Bu hagigatan ham
ilg'or tizim bo'ladi. Avval Cisco Systems apparat vositalarini
ishlab chigarish bilan faol shugtullangan, hozir esa 1 0z
faoliyatini yanada Kkengaviirgan va unga servis Xxizmatlarini,
buyurtmachilarni go'llab-quvvatlash va boshqgalarni ham Kiritdi.

Cisco — tarmoq tarixida daromadli kompaniyalardan biri
hisoblanadi. Fond bozorida qivinchiliklar boshlangan vagtda,
bu kompaniya uchun ham ancha murakkab bo'ldi, modomiki u
uchun bu davr juda gisqa kechdi. Boshqa kompaniyalardan fargli
ravishda u qiyinchiliklarni oson o'zlashtirdi va yana daromad
bilan ishlay boshladi. So'nggi villarda kompaniya tarixida eng
yaxshi natijalarga erishildi. Bundan tashqgari, tarmoq fagat
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givinchiliklarni vengmadi. ishning holati haqgiqiy depressiyani
esga solardi. So'nggi chorakda ko'p kompaniyalarning daromad-
lari yarmigacha gisgardi.

Shu bilan bog'liq holda tarmogda bir gancha yangilikiar
vuz berdi. Birinchidan, vugori texnologivali kompanivalarning
iqtisodiy ke‘rsatkichlari boshga kompanivalarda qanday bo‘lsa.
shundayligicha baholana boshladi. Bu, agar kompanivada yaxshi
mahsulotlar bo'lsa va v rivojlanayotgan bozorda tez ishlay olsa,
kompaniya muvaffaqgivatli rivojlanmoqda, deb hisoblanishidir.
Avnan shuning uchun Cisco Systems bozorlarida yugori o'sish
sur’atlari namoyon bo'layotgan Xitoy va Rossivada muvattagivathi
deb hisoblandi. Ikkinchidan, mehnat ishlab chigaruvchanligi real
o'sishi yugori bo'lgan kompanivalarnigina muvaffagivatli sanash
mumkin. Bugun barcha analitiklar bir ovozdan zamonaviy axborot
texnologivalari qo’yilmalari ishlab chiqaruvchanlik oshishida 50%
tartibni tashkil qifishini avtishmogda. Uchinchidan, dunvoda 1P
telefoniva keng targalmogda. Biz vaqgin kelajakda 1P tarmog’i
ma’tumotlar, ovozlar va video uzatiladigan asosiy infratuzilma
bo'lib golishini kutayapmiz. Cisco bu doiralarning har birida
a’lo o'ringa ega. Bu grarbda igtisodiy sikl o'sish fazasiga o'tishi
bilan boshlanadigan shiddatli rivojlanish davridagi vangiliklarga
tayvorlikdan dalolatdir.

Internet mehnat ishlab chigaruvchanligi o'sishiga va hayot
darajasiga so'zsiz jjobiy ta'sir ko'rsatdi. Va uning salohivati vagin
ortada pasaymaydi. Biz endigina 1P texnologivalarining ochiq
jahon standartlari barcha quvyvatini his gila boshladik. Rossiya
uchun mamlakatda ochilayotgan keng imkonivatlarni tan olish
juda muhim. Agar u mahsulot va texnologivalarning bir necha
avlodidan sakrab otib keta olsa va boshqa mamlakatlarda bo'lgani
kabi mexanik takrorlar yuz bermasa, eng oxirgi avlodning vangi
texnologivalarini joriv gilishga Kirishish lozim.

Internet  texnologivalarning takomillashtirilmaganligiga shu
narsa taatiugliki, nomukammallikning o'z, mutaxassislar fikriga
ko'ra. krizisdan chigishga ishonch bildiruvehi kuch tashlashning
muhim nugtasi hisoblanadi. Xavisizlik muammolari va ma’-
lumotlarning tarmogda saglanishi kuchli ishlanmalar obyekti
hisoblanadi. Ma'lumotlarni  saqglash vositalariga  katta ¢’'tibor
beriladi. O'tkazmasiz aloga vositalari tez rivojlanmoqgda. Biz ga-
dam-bagadam «tarmoglar tarmog'i» konsepsivasi realizatsivasiga
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o‘tib boravapmiz. Xavfsiziik doirasida tarmoglarni tashqi hu-
jumlardan himoya qiluvchi tarmoqlararo ekranlar rivojlanmogqda.
Tarmoglarning vertual gismlari yaratilayapti. Xaker hujumlarini

| tan olishning yangi vositalar ishlab chigiladi. Bularning barchasi,
Internetning nomukammallik muammolari bo'lib, u muvaffagiyat-
Ii hal gilinmogda.

Cisco Systems ovoz. video va ma'lumotlarni uzatish uchun
yagona infratuzilma yaratishga harakat gilayotgan dunyoda faoliyal
yuritayapti. Ko'pgina rivojlangan mamlakatlarda telefonning
eski vositalaridan foydalaniimaydi. Hozir Cisco Systems Lucent
Technologies yoki Nortal kompaniyalari kabilar bilan hamkorlik
munosabatlarini o‘rnatish uchun qulay fursat poylayapti, xuddi
o'z vagtida 1BM bilan bo'lgani kabi. O'sha paytda Cisco va IBM
ragobatlashganlar, keyin esa IBM unga ragobatlashishni emas,
o'zaro manfaathh hamkorlikni taklif etgan edi. Xuddi shunday
holat Lucent, Nortal, Alcatel, Siemens bilan ham yuz berishi
mumkin.

Ragobal bozorida doimiy zo'rayish. Cisco 0z mahsulotlarining
beshinchi avlodini sotavapti. Bunda Kkompaniva tarixi bor-
yo'g'l 15 yil deb hisoblanmogda. O°z tarixining boshlanishida
u vangi kompaniyalarning tor doirasida ragobatlashdi va tezda
oldinga chigib oldi. Kevin Lucent, Nortal, Alcatel, Siemens va
Juniper, Ret Hat kabi yangi kompaniyalar bilan raqobatlasha
boshladi. Keyin esa kompanivaning butunlay vangi avledi — ilk
darajadagi arzon modellar bozorida ishlaydigan aviod yuzaga
keldi. Ularning ko'pchiligi osivoliklar. Bu ragobatli landshaftning
tabiiy evolutsiyasidir. Cisco Systemsda boshqa kompaniyalar
usulidan farg giluvchi o'z ragobat usuli bor. U hech gachon oz
ragobatchisini urish voki yo'q qilishga harakat gilmagan. U deyar-
11 har doim o'z ragobatchilarini hamkorlikka chorlagan yoki o'z
kompaniyasining bir gismi bo'lishni taklif etgan. Cisco Systems
hamkorlikni afzal ko'radi. Bu uning korporativ madanivatining
ajralmas qisnidir.

Har ganday tarmoqda faoliyat yuritayotgan Kompaniya
ishlab chigaruvchanlikni oshirishi, bozordagi o‘zgarishlarni
digqat bilan Kuzatishi, yangi tendensiyalarni tan olishi va unga
moslashishi lozim. Hech ganday tarmoqda o‘zgarishlar yuqori
texnologivalar tarmog'i kabi tez yuz bermaydi. Butun dunyoning
servis provayderlari 1P infratuzilmaga o‘tayapti. Ba’zilari darhol
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o'tavapti, boshgalari bir gator oralig bosgichlardan o' tavapti. Lekin
ularning barchasida oxirgi magsadi bitta. Ovozli aloga an’anaviy
xizmatlarining daromadliligi eng past darajaga tushib ketdi.
Bundan tashqari, barcha provayderlarning oldida qo‘shimcha
givmatli vangi vsullarni gidirish va joriy gilish masalasi turadi.
Barcha eliborni ana shunga garatish lozim.

Cisco Systemsning 80% aksivalari rahbariyvatga emas, kom-
panivaning oddiy ishchilariga tegishli.

Djon Chembers Cisco Systemsga [991-vilda jahon bozoridagi
operatsivalar va savdo bo'vicha bosh vitse-prezident sifatida
ishga keldi. 1995-yil yanvarda kompanivaning prezidenti va ijroi
direktori bo'ldi. Cisco Systems ga kelishidan oldin u sakkiz vil
Venga (Wang Laboratories) laboratorivalarida, olti yil IBMda
ishladi, Time va Business Week jurnallarining versivalari bo'vicha
yugori texnologivalar industrivasining o'n obro’li liderlari safiga
kiradi. 2000-yilda Chiel’ Executive Muagazine versivasi bo‘vicha
vil iiroi direktori bo'ldi.

Manba: vedomostlar. 23-yanvar, 2009-yil.

[. Mazkur kompaniva vangi mahsulotlarini ishlab chlq]sh
tizimi tahlilini bering. Qanday yo'nalish va uslublar sizda gizig-
ish uyegrotdi?

2. Kompanivada o'tkazilganlarning qaysinisini o'z amaliyo-
tingizda go'llashni xohlardingiz?

3. Oz firmangizning oXirgi 5 yildagi asosiy ishlanmalarini
aylib bering.

4. Kompanivangiz umumiy savdo hajmida vangi mahsulot va
xizmatlar ulushi gandav?

Xulosalar

Iste’'molchilar mahsulot va tovarlarni emas, 0’z muammolari
garorlarini sotib oladilar, 0"z ehtivojlarini qondiradilar va bundan
rohatlanadilar. Bu korxona iste’'molchilar uchun foydalilik voki
gondirilganlik muammolarini hal gilgan holda yangi mahsulot va
xizmatlar ishlab chigib giymat varatishini anglatadi.

Muvaffaqiyatga erishish uchun korxona doimiy ravishda yangi
mahsulot va xizmatlar ishlab chigish bilan shug‘ullanishi lozim,
bundan tashqgari iste’molchilar didi va hayot tarzining o‘zgarishi
ayrim mahsulot va xizmatlarni vetarli darajada o'xshash gilib
go'vmogda.
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Nazorat savollari:

1. ABS tahlilning yangi mahsulotni baholashda asosiy magq-
sadi nima?

2. Xalgaro darajadagi kompaniva operatsion menejmentining
boshga kompaniyalar OMidan farqi nimada?

3. Ortigcha xarajatlarga olib boruvchi operatsivalarga misol
keltiring.

4. Loythalashtirish jarayoni ganday natijalar orqali amalga
oshiriladi?

5. Operatsivalarni aniglab bering.

6. ABS tahlilda asosiy yvangiliklar qanday?

7. Operatsion omil nima?

8. Operatsion omillarning asosiy toifalari ganday?

9. Samaradorlik va ishlab chigaruvchanlikning qanday xarak-
teristikalarini aytib bera olasiz? '

10. ABS-tahlilning ABC-injiniringdan fargi nimada?
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V bob. SIFAT BOSHQARUVI VA BENCHMARKING

5.1 1SO 9000 xalgaro standartlari va faoliyat takomillashuvi
modeli

Sifat allagachonlardan beri firmalarning ayrimlariga nisba-
tan kuchli ragobatdosh afzalligi sanalmaydi. Bugun u biznesda
mavjud bo'lish uchun dastlabki zamindir. Sifatli mahsulot
chigarmaydigan ishlab chiqaruvchilarning Kelajagi yo'q. Bu
Rossiyaning JSTga kirishi bilan bog'liq holda yanada dolzarb
bo'lib goldi. Sifat tufayli kompaniyalar quyidagilarga erishadilar:

e mijozlarning yuqori darajada qondirilganligi, demak, daro-
madlilikni ta'minfavdigan sodigligiga:

e vangi mijozlarni jalb giluvehi sodig xaridorlarning og'zaki
reklamasini shakllantiradigan bozorning vugori ulushiga;

e sifat doirasida kompaniya liderlarining aksiyalari kurst, inves-
torlar uchun yugori dividentlar oddiyv kompaniyalarga garaganda
sezilarli darajada yuqoriligiga:

e 0z ishidan faxrlanadigan va vugori ishlab chigaruvchanlik
bilan ishlaydigan sodiq personalga;

e birinchi urinishdagi operatsivalar bajarilishi hisobiga kam
xarajatlarga va brakni to'g'rilash xarajatlarining pasayishiga:

e vugori narx ragobatbardoshligiga.

Sifati yugoriligi bilan mashhur bo'lgan kompaniyalar, masalan,
Katerpiller. odatda, yugori narxlar go'vadi (boshga ragobatchilarga
nishatan 13% dan yugori), chunki ular mijozga ragobatchilar bera
olmagan narsalarni beradilar. (48 soat davomida Yer sharining
xohlagan nuqtasidagi gatordan chiggan uzellarni qo‘vadilar).

Sifatga standartlashtirish vordamida erishiladi. 5.1.1-rasmda
Bolgarivadagi Lukoil Neftoxim Burgas AD  kompanivasida
realizatsiva gilingan boshqaruvni standartlashtirish yvagona tizimi
tagdim etilgan.

Sifat — mahsulot va xizmatning mijoz talabini gondirish
gobilivatiga tegishli bo'lgan shu mahsulot va xizmatlarning
xarakteristika va xususivatlari majmuasidir. Jeneva ko'li qir-
g'ogidagi Standartlar xalgaro institutida (ISO — International
Standart Organization) 1987-yilda ishlab chigarishni boshgarish
sifatining birinchi universal standarti — 1SO 9000 yuzaga keldi.
Ma'lum bo'ldiki, fagatging mahsulotni emas, barcha uning
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tayyorlanish  jarayonlarini  standartlashtirish  mumkKkin.  Agar
mahsulot tayvorlash bilan bog'lig har bir ishlab chigarish va
boshgaruyv operatsiyvalari nazorat gilinsa, brak umuman bo‘lmaydi.
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5.1.1-rasm. Boshqaruvni standartlashtirish bo'yicha yagona tizim.

«ISO 9000 sifat tizimi standartlari serivasidir. Sifat tizimi-
ni o‘rnatishning magsadi sifatsiz mahsulotni bozorga chiqishi-
ni cheklashgina emas, shuningdek, uni ishlab chiqarishga yo‘l
goymaslik magsadidagi ogohlantiruvehi harakatdirs.

Boshgacha qilib aytganda, kompaniva ishining sifat bosh-
garuvi tizimi har bir operatsiva bajarilishini kuzatuvchi qo*-
shimcha nazorat tizimidir. Operatsiya fagatgina topshirilgan
tarzda bajarilishi kerak. Boshqa tomonga bir qadam ham —
standartlardan uzoglashishga olib keladi.

Kompaniyalar gaytadan kompaniya biznes jarayonlarini,
reglament va martabali instruksiyalarni ko‘chirib olishlari xodimlar
bilan tartibli va motivatsion muammolarni vuzaga keltiradigan bu
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instuktsivalarning bajarilishi ustidan gat’iy nazorat olib borishga
majbur bo‘ladilar.

ISO 9000:2000 — universal versiva. Faolivat turidan gat’iy
nazar Kompaniya o'ziga zarur bo‘lgan standart gismidan
fovdalanishi mumKin. Rossivadagi ISO 9000 sertifikatini oluvchi
kompanivalarni uch asosiy guruhga ajratish mumkin: eksport
uchun ishlovchi korxonalar; xorijiy kompanivalar va boshqaruy,
strategik sabablar bo‘yicha sifat tizimini o‘rnatishdan manfaatdor
«jadallashgan» kompanivalari.

Sifat tizimini o‘rnatishga va 1SO 9000 sertifikatini olishga
talab mamlakatda 1990-villarning ikkinchi yarmida shakllana
boshladi. Sifat tizimi reyestri ma’lumotlariga ko'ra, Rossiyada
ISO 9000 standarti bo‘vicha davlat tomonidan rasmiy tan olingan
sifat tizimi sertifikatiga ega 1000 dan ortiq Rossiya kompaniyalari
ro'yxatdan o‘tgan. Ular bizning davlat tashkilotlarimizda GOST
P deb nomlanadi. Sifat tizimi sertifikatlari, asosan, yirik Rossiya
kompanivalari («L.ukoyl», «Gazproms, «Mashinasozlik zavodlari
uvushmasis, «Severstal» va boshgalar)da bor.

ISO 9000 sertifikatiga cga bo'lmasdan turib, yirik xorijiy
kompaniyalar — buyurtmachilar bilan biror bir munosabatga Kiri-
shish mumKkin emas. Fagatgina g'arb hamkorlarigina kompani-
vani sifat boshgaruvi bilan sertifikatlashni rag batlantirmaydilar.
Davlat buyurtmalarini tagsimlashda hukumat albatta sifat tizimi
sertifikatiga ega kompaniyalarni afzal deb biladi. Faoliyvatning
ayrim doiralarida esa sifat tizimi sertifikati majburiydir. Masalan,
«ljorsk zavodlarida» vadro Kkorpuslari va neft-kimyo reaktorlari
ishlab chiqarilishi va savdosida sifat tizimi sertifikatisiz iloji yo'q.

Baribir. ko'pgina Rossiva kompanivalari 1SO 9000 ni olishga
rasmiy tarzda yondashadilar. «Ko*pgina Rossiva kompaniyalari
past talablar bo'vicha sifat tizimini varatadilar, sertifikat olish
uchun iste’'molchi talablarini hisobga oladilar. deb hisoblaydi
Llovds Register — kompaniva faolivatidagi boshga muhim
doiralar, masalan, motivatsiva, iqtisodiy faolivat, sifat xarajatlari
va yo‘qotishlar, marketing, risk va xavfsizlik sifat tizimini ishlab
chigishda hisobga olinmaydi va standartlashtirilmagan holda
goladi».

Yirik xalgaro kompaniyalar uchun sifat tizimi sertifikatsiyasi
— majburiy muolaja, korporativ. madanivat va strategivaning
bir gismidir. Garbda 1SO 9000 sertifikatisiz umuman ishlab
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po‘lmavdi. Sifat tizimi registri ma’lumotlariga ko'ra, bugun biz-
ning mamlakatimizda 33 ta xorijiy Kompaniya sertifikatlangan.

Rossiva  kompanivalari orasida sifat boshgaruvini  stan-
dartlashtirishga tashgi muhiit talab qilayotganligi uchun emas,
kompaniva faolivatini magbullashtirish uchun harakat gilayotgan
kompanivalar paydo bo'lmoqda, Sertifikatsiva ularga sezilarli
ragobat alzalliklarini beradi.

Mahalliv  tashkilotlar  (masalan, «Intersertifika»  voki
umumerossiva standartlashtirish va sertifikatsiyalashtirish ilmiv-
tekshirish instituti) 1ISO 9000 rks xalq sertifikatini berish huqugiga
ega. Bundan tashqari, Rossiya tashkilotlari tomonidan berilgan
ISO 9000 sertifikati Rossivadagi gonuniy faoliyatiga qaramasdan,
xorijda unchalik gimmatga ega emas. Xalgaro ishonchga ega
bo'lish uchun g'arb davlatlaridan birining litsenziyasiga ega bo'lgan
tashkilotlardan ISO 9000 ni olish zarur. Sifat standartlarini
sertifikatlashtirish doirasida quyidagilar mashhur hisoblanadilar.
Masalan, ABS Quality, Bureau Veritas quality International
(Norvegiya), Det Norske Veritas Certification (Norvegiva), Ger-
manischer Lloyd QS-Zertifizierung GmbH (Germaniva), Lloyds
Register Qyality Assurance Ltd (Buyuk Britaniya). SCS Interna-
tional Certification Services (Shveytsariva), TUV —Zertifizier-
ungsgemeinschaft e.V. (Germaniya). Bu tashkilotlar dunyoning
ko'pgina rivojlangan mamlakatlari sertifikatlariga ega. Shuning
uchun ham ular tomonidan berilgan sertifikatlar devarli hamma
jovda tan olinadi.

Sifat boshgaruvi tizimini o‘rnatish giymati uni oz Kuchi
bilan qura oladimi voki maslahatchilarni jalb qilishga to'g'ri
keladimi, shunga bog'liq. Bazan, sifat tizimini o'rnatish uchun
bir mutaxassisni o'qitish kifova. Lekin goidaga ko'ra, bu xizmatga
yirik kompanivalar buyurtma berishadi. Bu yerda barcha narsa
menejment xususivatlariga, kompaniva faolivat doirasi hajmiga va
masala ganday go‘yilishiga bog'liq.

Sertifikatsiva givimati mashhur garb kompanivalarida, tax-
minan quyidagi ko'rinishga ega bo'ladi: 4000 kishi ishlaydigan
juda yirik kompanivalarda sifat tizimi sertiftkatsivasi 13—13
ming dollar turadi: 1000 kishilik personalga ega Kompaniyalarda
bu §-10000 dollarni tashkil etadi. 30 kishi faoliyat vuritadigan
unchalik katta bo'lmagan kompaniyalarda 3—3.5 ming dollar
turadi.
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Lekin sertifikatsiva bir vaqtli aksiva emas. Yarim vil voki
hech bo'lmaganda vilda bir marta kompaniva sertifikatlavdigan
firmaning auditorlarini taklif etishlari va sertifikatni vangilashlari
lozim. 1SO 9000 sertifikati hagigiy bo'lib golishi uchun sifat
boshgaruvi tizimi doimo talab darajasida bo’lishi kerak.

5.2. ISO 9004:2000 standarti asosida kompaniyani baholash
modeli

15O Q001:2000 va 1SO Y004:2000 tamoyillarining garama-
garshi qo‘yilishi.

Hagqigiy xalgaro standart faolivatni vaxshilash bo’vicha tash-
kilotlar rahbarivat ko‘rsatmalaridan tarkib topadi. U ISO 900]
dagi sifat menejmenti tamoyillarida jamlanadi (buyurtmachining
minimal talablarini gondirish).

1. Mijozga vo'naltirilgan kompaniya

Korxona o'z mijozlariga bog'liq bo'ladi, va natijada. ularning
hozirgi va kelajakdagi istaklarini tushunishlari, ularning talablarini
bajarishlari, ularning Kutavotgan natijalarini amalga oshirishga
harakat gilishlari lozim.

IS0 9001:2000 nugtayi nazaridan tamoyillar IS0 9004:2000 nugtayi

|
| 3 .
| nazaridan tamoyillar
1

Mijozning zarur minimal talablariga javob Agar to'gimachilik ]
beruvchi boshqaruv tizimi o'zining barcha kompanivasi mijozlarning
jarayonlarida buyurtmachi talablariga barcha talablarini bilsa,
e'tiborini garatishi lozim. masalan, jarayonlar: | zarur axborot ko'pgina

e shartnoma tahlili; manbalardan tizimli

® vangi mahsulotni lovihalashtirish; tarzda kelib tushishi va

buyurtmachilar istaklari

. hamda yaxlit bozor

J hagqida aniq va asoslangan
xulosalar olish imkonini
beradigan jarayonda
integrlangan bo'lishi lozim

e tuzatiladigan harakatlar.

Boshgaruv tizimi mijozlar reklamasini yig'ish
va tahlil qilishni nazarda tutadi. Mazkur
jarayonlardan kelajakda paydo bo'ladigan
muammolar rivojlanishining oldini olish
uchun mijozlar bilan alogalarning ahamiyatini
tushunish boshlanadi

2. Rahbariyatning yvetakchi roli
Rahbar to‘gimachilik kompaniyasidagi boshqgaruv, yo‘nalishlar
va mikroiglim (ichki muhit)ni o‘rnatadi va yagona magsadlariga
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erishadi. U kompaniya oldidagi maqgsadlarga erishishda ishchilar
to'la jalb gilinishi mumkin bo'lgan muhitni yaratadi.

1SO 9001:2000 bilan
o‘zaro aloga

1SO 9004:2000 bilan o‘zaro aloga

Boshgaruv tizimidagi
har gqanday faolivat
vo'nalishi uchun tashgi
buyurtmachilarning
maksimal gondirilganlik
va yuqori ishlab
chigaruvchanlikka
erishgan holda tashgi

va ichki jarayonlarni
o'rnatish va amalga
oshirishni kafolatlaydigan
rahbariyat bilan
ta’minlanishi lozim

1SO 9004:2000 ga yo'naltirilgan to’gimachilik
kompanivalarida faolivatni yaxshilash uchun
rahbarivatning yetakchilik roli yanada
jonlantirilgan. Menejerfarning o'zlari doimiy
ravishda buyurtmachi ehtiyojini yugori darajada
gondirishni rag'batlantiradigan tartibda
namuna bo'ladilar. Tashkilotlarda rahbariyat
sifatni strategik omil sifatida ko'rib chigadi.
Bu yerda magsadlarni aniglash va rahbariyat
tomonidan tahlil gilish rahbarivatning doimiy
tarkibiy faolivatidir; sifatni rejalashtirish

va personalni rivojlantirishni rejalashtirish
tashkilotning strategik biznes-rejasiga

birlashtiriladi ,

3. Ishchilarni jalb gilish

Barcha darajadagi ishchilar kompaniya mohiyatini tashkil
etadi. Ularning to'la jalb gilinishi korxona uchun yugori foyda
olish uchun ularning barcha gobiliyatlaridan foydalanish imkonini
beradi.

[ 1SO 9001:2000 bilan o'zaro aloga |  1SO 9004:2000 bilan o'zaro aloga
1 2

Rivojlanishning bu darajasida
to'gimachilik kompaniyasi
xodimlarning faolivatida ularni
to‘la qo'llab-quvvatlash va ularni
ish samaradorligini oshirish
jarayoniga faol jalb gilish san’atini
o'zlashtirishlari lozim.

Bunday kompaniyalarda
rahbarlarning barcha xodimlar
bilan chambarchas alogasi katta
ahamiyatga ega. Rahbarlar
kompaniya va alohida xodimlar

Boshgaruv tizimi bazasi ishni
bajarishga jalb gilingan personal
o'zi yo'naltirilgan faoliyatni amalga
oshirishga qobilivatli va malakali
bo'lishini kafolatlaydi. Kadrlarni
tayyorlash jarayoni va ularning
attestatsiyasi tashkilotdagi asosiy
ishlardan biri bo'lishi lozim

va boshgaruv tizimining unga
go'shilgan gismi emas tarkibiy
gismi hisoblanadi.

Kishilar o'z gobiliyatlarini
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Jadvalning davomi

1

n:.ll:z.nslm qlhshgw ish sifatini
yaxshilash uchun kapital

qgo'yishga: tuzatilishi kerak bo'lgan
harakatlarni ishlab chigish va
| realizatsiya gilishda faol ishtirok
cnsh vangi mahsulot yoki jarayonni
ishlab chigish bo'vicha komandada
ishlash: xavfsiziikni oshirish va
bmhq |larg,d dmmo tay )urdlrl.ir

4. Jarayonli yondashuv

5

magsadlarini to'lig moslashtirishga
erishish uchun o*zining barcha
kuchini sarflaydi.
Bu verda biznes faoliyat hagidagi
axborotlarni barcha xodimlarga |
yetkazishga harakat gilinadi. Bu
kompanivaning barcha magsadlari
va masalalarini bir xil tushunishga
erishish :11.tqs.ld1d 1 .mmig,.; ()\hlrll.tdl

Agar faolivat va muvofig resurslar jarayon Kkabi boshgqarilsa,
kutilayotgan natijaga samaraliroq usul bilan erishiladi.

_} SO 9001: 200{} bilan o zaro aloga

I1SO 9004:2000 bilan o‘zaro aloga I

1

5

e

_ISO 90012000 ning fundamental
vo'nalishi tashkilot tomonidan
bajarilgan ishlarning barcha

go‘llash hisoblanadi. Boshqaruv

| jarayonlarning yangi modeli «kirish»

- «chigishs o°zaro bog'langan seriyalar

* ko'rinishida tashkilot faoliyatini aks
cmra(hgan eski modelga giyoslash

| boryicha go‘llanilganda ancha oson

bo'lishi lozim.

Baza modeli sharoitida tashkilot bu

loyihalashtirish, ishlab chiqarish

va yetkazib berish jarayonlarini
aniglaydi. Shu bilan bir qatorda u
bilan buyurtmachi talabini gqondirish
kafolatini ta’'minlovchi jarayonni
realizatsiva gilinadi.

Natijada mahsulot va xizmat sifatini
boshqarish jarayoni natijalarini
boshgarishdan jarayonning o'zini

ko‘rinishlariga jarayonli vondashuvni

sharoitlarida ish bajarishga vo‘naltirilgan

tamoyil asosida mahsulot va xizmatlarni

Shu darajaga muvofig holda
tashkilot har bir jarayvonda
resurslardan foydalanishni
magbullashtirishga barcha
kuchini sarflaydi. Madaniyatning
o‘xshash harakati rejali
vaxshilanish bo'yicha uzluk-
siz faoliyatni amalga oshirish
va jarayonni doimiy ravishda
yaxshilab borishni nazarda
tutadi.

I —

va

Bu tamoyilni go‘llash tashkilot
tomonidan o‘lchovlardan

faol foydalanishni va undagi
realizatsiya gilingan jarayonlar
holati hagida aniq tasavvurga ega
bo'lishni anglatadi. Jarayonlar
«chigish» o‘lchovlarining
natijalari doimiy ravishda
jarayonlarning tayanch
nugtalarida amalga oshirilgan
tadbirlar bilan yaxshilanish
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.. — . .
' |

boshqarishga o'tadi.
Tashkilot, shuningdek, I1SQO 9001:2000
da ta'kidlangan wazatiladigan va
ogohlantiruvchi harakat, audit. ‘
rahbarivat tomoenidan tahlil kabi boshga
|jarayonlarni ham joriy gifadi {

5. Boshqaruvga tizimli yondashuy

1SO 9001:2000 bilan o'zare aloga

bu tamoyil kompaniva mahsulot va
xizmat varatish jarayonlarini mahsulot va
xizmatlarning iste’'molchilar talablariga
mos kelishini tekshirish imkonini beruvchi
jarayonlar bilan birlashtirishga intiladi.
Bunday kompaniyalarda kompaniyaning
aniq xususivatlariga muvofig keluvehi va
buyurtmachi talabini bajarish kafolatini
ta’'minlash nuqtavi nazaridan samarali
hisoblangan SMKni yaratishga alohida
e’tibor beriladi.

Bunday hollarda asosiy masala barcha
jarayonlar jalb gilingan va keraksiz
qog'ozbozlik va byurokratizmni bekor
giladigan samarali tizim yaratishdir.

Bu darajadagi korxonalar uchun
SMEKning magsadi byurtmachi talabining
gondirilishi hisoblanadi. Samarali tizim
boshqa operativ boshqaruv garorlarni
ishlab chigish uchun ma’lumotlar kabi
buyurtmachi talabi qondirilganlik
darajasini baholashdan foydalanadilar.
Nanjavivlik va samaradorlik tizimini
baholash uchun rahbarivat tomonidan
vugorida keltirilgan ma’lumotlardan
tfoydalanib, tahlil o‘tkaziladi

]

Boshqgaruv baza tizimini ishlab chigishda

namoyoen gilish magsadida .
giyoslanadi

| bog'liq holda boshqaradilar.

Jadvalming davomi

2

1

uchun zarur bo'lgan harakatlarni [

1SO 9004:2000 bilan o'zare |
aloga

Bu darajada tashkilotda
turli biznes jarayonlarni
to'fa tushunadi va ularni
tashkilot magsadlariga o'zaro ]

Bunday tashkilotlarda
asosiy kuch SMKni doimiy
vaxshilashda natijalarga
erishishga vo'naltiriladi.
Agar buyurtmachi talabini
gondirilganligiza erishish
biznesning tavanch omili
bo'lsa, kempanivada umu-
miy biznes rejalashtirish va
strategik garorlarni ishlab
chigish uchun buyurtmachilar
bilan aylanma aloga asosida
olingan ma’lumotlardan
foydalanish mumkin bo'ladi
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6. Doimiy yaxshilanish
Uzluksiz  yaxshilanish  kompaniyvaning doimiy magsadi
hisoblanadi.

| 1S0 9001:2000 bilan o'zaro aloga

i Bu darajada tashkilotda

1SO 9004:2000 bilan o‘zaro aloga

Bu darajada tashkilot rahbarlari

| sinchiklab ishlab chigilgan buyurtmachilarning gondirilganlik
tuzatiladigan va ogohlantiruvehi | darajasi va ichki faolivat ko'rsatkichlarini
harakatlar realizatsiva gilinadi. baholash natijalariga asoslanib,

Tashkilotda keng foydlaniladigan | magsad va vazifalarni belgilaydilar.
o'lchov jarayonlaridan olinadigan | Rahbarlarning o'zlari yvaxshilanish

omillar (7-tamoyilga garang) |jdr;!y0llld;t ishtirok etadilar va go'yilgan
oshirishga asosiy e'tiborlarini resurslar ajratilishini ta’minlaydilar
garatadilar (statistik uslublarni Tashkilot buyurtmachilarning
go'llangan holda) | kelgusidagi ehtiyojlarini samarali

gondirishga va SMK vositasida biznes-

asosida SMK samaradorligini masalalarni hal gilish uchun zarur ‘
;

|

| natijalarga erishishga yo'naltirilgan. _

7. Faktlarga asoslangan garorlar gabul gilishga yondashuv
Samarali garor qabul ilish ma’lumot va axborotlarning
logistik va intiutiv tahliliga asoslanadi.

' 1SO 9001:2000 bilan o‘zare 1SO 9004:2000 bilan o'zaro aloga
| aloga

' Bu darajada axborot Bu darajada qarorlar va harakatlar keng
1. manbalari bo'lib hisoblar, doiradagi ma'lumotlarni tahlil gilish

| auditlar, tuzatiladigan asosida gabul gilinadi. Tashkilotning

| harakatlar, jarayonlarning | bozordagi holatini mustahkamlash
| amal gilishi, buyurtmachi- | uchun buyurtmachiga maxsus guruhlarni
lar shikoyatlari va boshqga vo'naltirish, analitik sharhlar, buyurtmachi

manbalar tahlili natijalari talab va so‘rovlarini aniq tushunish bilan
xizmat giladi, muvofiglashadigan pilot tadgiqotlari kabi
Tahlilda buyurtmachi- uslublardan foydalaniladi.

larning qondirilganlik, Axborotlar, shuningdek, ta'mirlash va gayta
shuningdek, SMKning tuzatish hajmi va chiqindilarni kamaytirishda
samaradorligi va natijaviy- | ishlab chigaruvchanlikni oshirish,

ligi darajasini oshirish shuningdek, chigarilgan mahsulotning bozor
uchun gollaniladigan giymatini oshirish magqsadida tashkilotning
ma'lumotlarga asosiy e'tibor | barcha a’zolaridan tushgan ma’lumotlar va
qaratiladi novatorlik g'oyalari tahliliga asoslanadilar.
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&. Vositachilar bilan o’zaro manfaatli munosabatiar

To'gimachilik kombinati va ularning vositachilari bir-biriga
ozaro bog'lig. Ular o'rtasidagi o‘zaro manfaatli munosabatlar
ularning givmat vyaratish imkoniyatlarini  kKengaytirish bilan
(gobiliyatlarini oshiradi) muvofiglashadi.

I'R(J 9001:2000 bilan o'zaro aloga | [SO ‘)004.2000 bllan o‘zaro aloga

. [ SMK mr.tmhgi kirtshda [ Bu darajada asosiy m.tqs.u.l tashkilor
tashkilot yetkazib beruvchilar .' strategiyasini yvetkazib beruvchilar bilan |
kuzatishi lozim bo‘lgan | o' zaro munosabatlari va hamkorlik [
hujjatlashuirilgan talablar va | vo'nalishlarida o'zgartirish hisoblanadi. |
jarayonlarni, shuningdek, vetkazib | Ko'p hollarda eng dastlabki i
beruvchilarning ko'rsatilgan | bosqgichlarda mahsulotni qo*shma I

talablarni bajarish gobilivatlarini | ishlab chigishga yetkazib beruvehilarni
baholash va tahlil gilish ‘jtlb gilinadi: talablar belgilanadi va
Jjarayonlarini. bundan tashgari, | keng doiradagi ishlanmalar vuritiladi.
tashkilot va vetkazib beruvchi
magsadlarining birligini baholash
jarayonlarini belgilaydi.

Standart  sifat  mengimentini  go'llash  bo'vicha metodik
yordamni o'zida mujassamlashtiradi va sifat menejmenti tizimiga
Kirishi kerak bo'lgan jarayonlarni tasvirlavdi. U tashkilotning
sifat menejmenti tizimini varatish va vaxshilashda yordam beradi.

Haqigiv xalgaro menejment tashkilot faoliyatini kuchaytirish
magsadida uning jaravonlarini yaxshilashga fokuslanadi. U sifat
menejmenti tizimining rivojlanish darajasini baholash uchun
qo’llaniladi.

. Faolivat takomillashuvi maodeli

Eng vaxshi kompaniyant aniqlash asosida Yevropa sifat fondi
(YSF)ning faolivat takomillashuvi medelini quyvidagi misollar
asosida ko'rib chigamiz: (5.3.1-rasm) bu model bugun Rossiyada
ham 2002-yilda sifat doirasida ctalon silatida olingan.

Farg shundaki, imkoniyat va natijalar ballarning teng
summasida baholanadi (maksimal 500 dan). maksimum 330 ball,
natijalarda 450 ballda baholanadi. Bu raqamlar krizisdan chiqish
vazivatlarini to'la tushuntiradi.
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Bunda Rossiya ekspertlari pretendentfarni quyidagi maksimal
belgilardan kelib chiqib baholaydilar:

1. Imkonivatlar (350 ball, 359%)., jumladan:

1) rahbarivatning iiderlik roli — maksimum 100 ball. 10%:

2y personal imkonivatlari — 120 ball, 12%:

3) tashkilotning sifat doirasidagi siyosat va strategiyasi — 100
ball, 10%;

4) hamkorlik va resurslar imKonivatiari — 100 ball, 10%:

S) tashkilot tomonidan amalga  oshiriladigan  jarayonlar
imkonivatlari — 130 ball, 13%.

l, Tashkilot imkoniyatlari Ish natijalari
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2. Tashkilot ishining taxminiy natijalari (450 ball), jumladan:

[} personaining taxminiy gondirilganligi — 90 ball, 9%:

2) mijozlarning mahsulot sifati bilan gondirilganligi — 180
ball, 18%;

3) tashkilotning jamivatga ta’siri — 60 ball, 6%:

4) tashkilot ishining taxminiy moliyaviy- iqtisodiy natijalari —
120 ball, 12%.

FEralon magsadli belgilardan gat't nazar ekspertlar guruhi
tomonidan tanlanadi, jumladan quyidagi tanlov asosida:

e dunyodagi eng vaxshi korxona:

e Rossiya va MDHdagi eng vaxshi:

e o'rtacha namunali korxona.
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Xulosaviy garor gabul gilish uchun quyidagi vakillardan iborat
ekspertlar guruhi tanlanadi:

1) tarmogning asosiy mijozlari;

2} to'gimachilik korxenalarining sobiq menejerlari;

3) tarmoq ekspertlari;

4) bank analitiklari:

5) Internet va boshga tarmoglar:

6) oliy o'quy yurtlari va shahar kutubxonalari.

Bu tarkib firmalar tomonidan tahlil gilingan tarmoq bilan
tanish korxona faoliyati natijalari haqida, shuningdek, firma
tomonidan ko'rib chigiladigan ichki tuzilma va jarayonlar haqida
axborot manbalariga Kirish huqugiga ega.

Bir tomondan, qator guruh vakillari ishlavdigan tashkilot
ganday bo'lmasin tahhl gilinadi, ikkinchi tomondan, tahlilni
tugallash uchun tarmogq. ragobat, firmalarning bozordagi o'rni
haqida axborotlar o‘rganiladi.

Tarmogning asosiy mijozlari, qoidaga ko‘ra, agar ularning
o'zaro munosabatlari strategik razryadlarga tegishli bo‘lmasa,
yetkazib beruvchilarga taallugli bo'lgan axborotiarni «berkitishga»
harakat gilmaydilar.

Har doim mijozlar orgali etalon, standart Kriterivalarga
tagqoslaganda yetkazib beruvchilar faolivatini chuqur baholashga
erishish mumkin. Ko'pgina qizigarli axborotlarga gandaydir
bir firmaga alohida sodiglikni og'ishmay namoyon etadigan
distribyutorlar ¢ga bo'ladilar. Standart goida: ganchalik keng
manbalar tanlovini nazarda tutsak, shunchalik aniq ma’lumotlarni
yig'ish mumkin. U yoki bu sabab bilan kompaniyani tark
etgan, hayotining varmini firmaga bag‘ishlagan to‘gimachilik
korxonalarining sobigq meneierlari  firmadan  ketganfaridan
keyin o‘zlarini keraksizdek his qiladilar. Ular Korxona ganday
ishlayapti, u ganchalik darajada samarali boshqarilayapti kabi o'z
tushunchalarini o‘rtoglashishga tayyorlar, modomiki, ularning bu
horadagi axborotlari ancha eskirgan bo'lsa ham.

Tarmoq ckspertlari, tarmoqg uyushmalari rahbarlari., oliy o'quv
yurtlari kafedralariga mos keluvehi tarmoqgda ish tajribasiga ega
ilmiy xodimlar, tarmoq hagida yozuvehi jurnalistlar, o'z tajriba
va asosty ma’lumotlarini bo'lishishga tayyordiriar. Ular qoidaga
ko‘ra, guruh ixtivoriga tagdim etishlari mumkin bo‘lgan keng
aloga tarmoglariga ega.



Bank analitiklari vaxlit tarmog va virik kompanivalar hagidagi
muvolig hisobotlarni doimiy ravishda tuzadilar va tahlil giladilar,
axborotlar uchun muvofiq holda haq talab giladilar, lekin o'z
mulohazalari va garashlarini ulashishlari mumkin.

Internet bozor, mahsulotlar va ragobat haqidagi axborotlarning
mhim manbasidir.

Oliy o'quv yurtlari va shahar Kutubxonasi — oxirgi bir-ik-
ki vil ichida vazivat yaxshilanmogda (10 yil davomidagi to'la
degradatsivadan kevin) va mazkur mavzu bo’yvicha dissertatsiya
tadgigotlari, diplom ishiari hisobiga monografiva, pereodika,
ma’ lumotlar bazasi gayta tiklana boshladi.

Firma rahbarlaridan  fovdalanishda  juda  ehtivot  bo'lish
lozim. Bir tomondan, ular so'zsiz tarmogni vaxlit va chuqur
tushunadilar hamda o'z firmalari va raqobatchilarini panoramali
vuritishni yaxshi biladilar, boshga tomondan esa ular kon-
fedensial axborotlarning oshkor gilinishida sud da’volari va
kelishmovehiliklarning salohivatli manbasi hisoblanadilar.

Yangi guruhlar uchun ish 2/3 ga Kompaniya o'gitishidan va
1/3 gosshilgan givmat varatish manbalarini berkitishdan tashkil
topgan.

Benchmarking eng yaxshi amaliyot Konsepsivasi vordamida
vuzaga keldi. Bozorlarning jiddiy ko'magi ostida ko'p firmalar
ragobatchilarning eng vaxshi atzalliklarini o'zlashtirish va gayta
ishlash zaruratini tan oldilar. Lekin bu bitan bog'lig holda gator
obyektiv givinchiliklar vuzaga Keladi;

1) kompanivaning solishtirish muammolari;

2) go'llaniladigan ko'rsatkichlarning solishtirish muammolari.

Ishni giyoslash mumkin emas, ayvtaylik, xolding bilan kichik
korxonani givoslash mantigan to'g'ri bo'lmavdi. {Birinchi holatda
olti fabrikadan iborat ikki majmua savdoning, eksportning va 25% i
bozor ulushining avlanma savdo infratuzilmasi bilan, ikkinchidan,
bir majmua savdo va 7% i bozor ulushining infratuzilmasi bilan).
Nazoratli givoslash uchun butun kompanivani emas, fagatgina
tuzilmaviy bo'linmani olish magsadga muvotig (masalan, u yoki
bu firmaning vigiruv fabrikasi, to'quvchilik fabrikasi va pardozioy
ishlab chiqarishi). Tushunarliki, bu firmalar bir iste’molchi uchun
ragobatlashishi shart emas.

Faoliyat takomillashuvi  modeli  go'llaniladigan  variamni
proporsivada go‘llash mumkin:
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e 60% — go‘shimcha givmat salohivatini baholash;

e 40% — ishning taxminiy natijalarini baholash.

Shunga o'xshash o'zaro munosabat ko'p jihatdan investorlar
talablariga javob beradi (korxopnadan tanlab olingan narsa emas,
hali salohiyatli olish mumKin bo‘lgan narsa muhim).

«Chaykovskiy tekstil» xolding va «Orenteks» QAT larni ekspert
baholashga misol 5.3.1-jadvalda berilgan.

5.3.