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KIRISH

Respublikamiz mustaqillikka erishgandan so'ng, iqtisodiy va
iitim“iy rivojlanish, ma’naviy yangilanish uchun keng imkoniyatlar
i.aratildi. Birinchi Prezidentimiz LLA. Karimov tomonidan ishlab
chigilgan bozor iqtisodiyotiga otish tamoyillari, tanlangan yo'l
m»g‘riligi va ta'sirchanligi hayot sinovlarida tekshirilib, jamoatchilik
tomonidan ma’quilandi. Hozirgi kunda mazkur tamoyillamni amal-
ga oshirish natijasida, O*zbekiston Respublikasida bozor igtisodiyoti
mlmosaballari keng joriy etilib, ijtimoiy-siyosiy barqarorlik va
sezilarli igtisodiy o'sish amalga oshirilmoqda.

Amalga oshirilgan islohotlar natijasida 2016-yil yalpi ichki mah-
sulot 7,8 foizga, jumladan, sanoat mahsuloti hajmlari — 6.6 foizga,
quriiish-pudmi ishlari — 12.5 foizga, chakana savdo aylanmasi —
14,4 foizga, xizmatlar — 12,5 foizga o'sdi. Davlat byudjeti yalpi
jchki mahsulotga nisbatan 0,1 foiz migdorida profitsit bilan ijro
ctildi. Tashqi savdo aylanmasining ijobiy saldosi ta’'minlandi. In-
flvatsiya darajasi prognoz parametriaridan oshmadi va 5,7 foizni
rashkil etdi. Kichik biznesning mamiakat yalpi ichki mahsulotidagi
hissasi 56,9 foizgacha, sanoatda esa 45 foizgacha oshdi. Tjobiy
tarkibiy o‘zgartirishlar va igtisodiyotning yugori o'sish sur’atlari
qufayli aholining real daromadlari 11 foizga oshdi'.

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

a—
1 (*zbekiston Respublikasi Prezidenti Sh.M. Mirziyoyevning. «Tanqidiy
(ahlil, gal 'iy tartib-intizom va shaxsiy javobgarlik — har bir rahbar faoliyatining
gundalik qoidasi bo'lishi keraks// Mamlakatimizni 2016-yilda ijtimoiy-igtisodiy
riwjmmirishning asosiy yakunlari va 2017-yilga mo'lallangan igtisodiy das-
uming €ng muhim ustuvor vo'nalishlariga bag‘ishlangan Vazirlar Mahka-
masining kengavtinlgan majlisidagi ma’ruzasi. Xalg so'z, 16.01. 2017-y.
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qi va kafolatlarini ishonchli himoya qilishni ta’'minlash, xususiy
tadbirkorlik va kichik biznes rivoji yo‘lidagi barcha to'siq va chek-
lovlarni bartaraf etish, unga to‘liq erkinlik berish, «Agar xalg boy
bo'lsa, davlat ham boy va kuchli bo‘ladi» degan tamoyilni amalga
oshirish; kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni keng rivojlantirish
uchun go‘lay ishbilarmonlik muhitini yaratish, tadbirkorlik tuzil-
malarining faoliyatiga davlat, huquqni muhofaza giluvchi va na-
zorat idoralari tomonidan nogonuniy aralashuvlaming gat’iy ol-
dini olish; davlat mulkini xususiylashtirishni yanada kengaytirish
va uning tartib-taomillarini soddalashtirish, xo‘jalik yurituvchi
subyektlarning ustav jamg‘armalarida davlat ishtirokini kamay-
tirish, davlat mulki xususiylashtirilgan obyektlar bazasida xususiy
tadbirkorlikni rivojlantirish uchun go‘lay shart-sharoitlar yaratish,
ko‘p tarmogli fermer xo‘jaliklarini rivojlantirish, gishlog xo'jaligi
mahsulotlarini tayvorlash, qayta ishlash, saqglash va sotish soha-
larini, ularning igtisodiy samaradorligi va moliyaviy bargarorligini
ta’minlash va zaruriy gishlog xo‘jaligi texnikalari bilan jihozlash
belgilab go'yilgan. Shuningdek, 2017-yilda sanoat tarmoglaridagi
virik korxonalarda ishlab chigarilayotgan mahsulotlarning tan-
narxini o‘rtacha 8 foizga gisqartirish va ragobatdoshligini oshirishni
nazarda tutuvchi kompleks chora-tadbirlarni amalga oshirishga
602 milliard so‘m mablag* sarflanishi rejalashtirilgan kabi vazifalar
qgo'vilmogda.'

Mamlakatimizni igtisodiy rivojlantirishga garatilgan harakatlar
strategiyasini amalga oshirish natijasida yuksak texnologiyalarga
asoslangan zamonaviy tarmoglar va ishlab chigarish sohalarini
jadal rivojlantirishga erishiladi, O*zbekistonning jahon bozoridagi
ragobatdoshligi ortadi, mavgei mustahkamlanadi, xalgimizning
turmush tarzi va farovonligi yanada ortadi.

Ishlab chigarishni diversifikatsiya gilish va mamlakatimizdagi
xomashyo va resurslarga boy mavjud manbalardan ogqilona
foydalanish asosida yugori qo‘shimcha giymatga ega bo'lgan yuksak
texnologik mahsulotlarni ishlab chigarishni ta’minlaydigan istigbolli

' O'zbekiston Respublikasi Prezidentining «O'zbekiston Respublikasini
vanada rivojlantirish bo‘yicha harakatlar strategivasi to'g'risidasgi PF-4947-
sonli Farmoni 13.02.2017-y.



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

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

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

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

Bundan tashqari, asta-sekin vangi igtisodiy fikrlash shakllanib
kelmoqdaki, uning doirasida arzon xomashyo, arzon ish kuchi va
zamonaviy texnologiyalarga erishish kompaniva uchun ragobat
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ustunliklarini tashkil etmayapti. Bularning barchasini zamonaviy
texnologiyalar bilan go‘shib, ulkan bozorlarda sotib olish mumkin.
Raqgobatdagi ustunlik bugungi sharoitda innovatsiyalar, kompa-
nivaning o‘zgarishlarga layogati (godirligi) va qo'llayotgan
strategiyalaridan tashkil topadi.

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

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

Biznes strategiyasining vazifalari — biznes strategivasini igti-
sodiyotda tutgan o‘rni va ahamiyatini ochib berishdan, korxona
faoliyatini tahlil gilishda strategik modellardan foydalanish yo‘lla-
rini o*rganishdan thorat hamda korxona strategivasiga o*zgartirish
kiritish va uni qayta ishlab chigish bo'vicha garorlar gabul qilishni
o‘rganadi.

«Biznes strategivasi» fani bo‘yicha tayvorlangan darslikda stra-
tegik boshgaruvning metodologik va amaliy kontseptsiyalari kelti-
rilishi bilan birga, asosiy ¢’tibor korxona strategik biznes birliklar
holatini aniglash, tahlil gilish va korxona faoliyatini rivojlantirish
bo'yicha strategivalarni ishlab chigishga qaratifadi.

Biznes strategivasi fani menejment (Kichik biznes va tad-
birkorlik) yo‘nalishi bo'vicha bakalavriyat talabalarini tayyorlash
o'quv dasturiga Kiritilgan mutaxassislik fani hisoblanadi. Bu fan
bo'yicha davlat tilida o'quv go‘llanma varatilgan, biroq darslik
yaratilmagan. Shu sababli ushbu darslikni tayyorlashni biz oldi-
mizga magsad qilib go'vydik.

Talabalar uchun darslik gator qulayliklarga ega. Birinchidan,
talaba «Biznes strategiyasi» mohiyati va uning biznes olamida
tutgan o‘rni va ahamiyati to‘g‘risida atroflicha bilimga ega bo*ladi.
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Ikkinchidan, keyingi o'n yil mobaynida O'zbekistonda faoliyat
ko‘rsatayotgan korxona va tashkilotlarning ichki va tashgi muhiti
tubdan o‘zgardi. Ko’pgina korxonalarning davr talabiga javob
beradigan darajada faoliyat ko'rsata olmayotganlarining muhim
sabablaridan biri rahbar xodimlarning iqgtisodiy bilimlarni yaxshi
o'zlashtirmaganligi, korxonaning ragobat muhitini hisobga olgan
holda boshgarish tajribasi yetishmasligidir. Ushbu darslikda
o‘zgaruvchan tashgi muhitga moslashish va Korxonani ogilona
boshqgarishga tegishli savollarga aniqg va atroflicha javob berilgan.
Uchinchidan, boshgarishning ma’muriy-buyrugbozlik usulidan
voz kechish, xususiylashtirish va boshqga iqtisodiy islohotlar har
ganday korxona yoki firmani uzog muddatga mo'ljallangan
strategik rejasi bo'lishini tagozo etadi. Uzogni ko'ra bilmagan
korxonaning istigboli ham bo‘lmaydi. Shu munosabat bilan
strategik g*oyadan foydalanish asosida korxonani kutilayotgan xavf-
xatardan xalos etish yo'llarini o‘rganish, har ganday tashgi
o'zgarishlarga tayyor turish imkonivatlarini ham talaba o‘rganadi.
Umid gilamizki, darslik talabalarga ma’ruza va amaliy mash-
g'ulotlarga tayyorgarlik ko‘rish va fanni yanada chuqurrog
o'rganish uchun muhim o'quv dastur bo'lib xizmat giladi.



I bob. «Biznes strategiyasi» fanining
predmeti va mazmuni

1.1. Strategiya, missiva, SMART va tashkilot salohiyati
tushunchalarning mazmuni

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

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

Fanning vazifalari:

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

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

— strategik rejalashtirish modellarini o'rganish;

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

— korxona strategiyasiga o‘zgartirish Kiritish va uni gayta ishlab
chigish bo‘yicha garorlar gabul qilishni o'rganadi.

Zamonaviy biznesning hozirgi sharoitida har ganday bosh-
qaruvchi shaxs uchun, o‘zi boshgarayotgan kompaniyaning tag-
diri u yoki bu darajada o'ziga bog'lig bo’ladi. Birinchi prezidenti-
miz [.A. Karimov o'z nutqida shunday degan edi: «lqtisodiyo-
timiz islohotlari va rivojining har bir bosqichida vaqtning o‘zga-
ruvchan talablariga, jumladan, mavjud jahon moliyaviy-igtisodiy
ingiroziga javob beradigan va boshlangan shakllanishlarning
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mantiqgiy vakuni hisoblangan yangidan yangi vazifalar va istigbolli
yo'nalishlar aniglanadi».'

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

Strategik boshqaruv jarayonini shartli ravishda uch turga
ajratish mumkin: swrategik rejalashtirish, strategik rashkillash-
tirish, strategik nazorat va tartibga solish boshqaruvidir. Bu
turdarning har birida nisbatan alohida-alohida masalalar hal gilinadi.

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

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

' LA, Karimov. Jahon moliyaviy-igtisodiy ingirozi, O zbekiston sharoitida
uni bartaraf etishning yo'llari va choralari. — T.: «O*zbekistons, 2009. — 56-b.

Crpareruieckuit menepkmenT. / Moa pea. A H. [Temposa. — CI16.: Iurep,
2008, — 396 c.



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

Strategik nazorat va tartibga solish — korporatsiya erishgan
holatining tahlili va baholash jarayoni bo‘lib, pirovardida strategik
magsadlarga to'ligroq erishishni tashkil etishdan iborat.

Bizni o‘rab turgan muhit juda ko'p elementlarning o‘zaro
munosabatidan vuzaga keladigan turli vogea-hodisalardan iborat
murakkab tizim. Biron bir vogeaga munosabat bildirishda, hech
gachon ishonch bilan magsad sari erishilgan barcha yutuglamni
bu vogea yo‘qga chigara olmaydi, deb aytib bo‘lmaydi. Ammo
vogea-hodisalarga munosabat bildirmay turib, o'z magsadimizga
erishishga umid gilmasa ham bo‘ladi. Shuning uchun ijobiy
vutugqa erishish imkoniyatini oshirish uchun vogealarga va u
bilan aloga tizimiga aktiv ta'sir etish, bir so‘z bilan aytganda,
boshqgaruv zarurdir.

Tashkilotning o'z atrofidagii munosabat xarakteriga ko‘ra
boshgaruvning uch modeli (yoki turi) ko‘rsatiladi: ma’'muriy
situatsion va strategik. Agar bu boshgaruv turlarining mazmunini
izohlasak, u holda ma'muriy va direktiv, situatsion va reaktiv,
strategik va proaktiv boshqaruvlar orasiga tenglik ishorasini qo’vish
lozim bo’ladi.

Aslida ma’muriy boshgaruvning administrativ model falsafasi
kabi garor gabul giluvchi va ijro etuvchi organlar mavjudligini
tagozo qiladi. Javobgarlik esa garor gabul giluvchi organ zimmasiga
tushadi. Ijro organlari esa ma’lum ko' rsatmalar olmaguncha hech
ganday harakatni amalga oshirmaydi. Shuning uchun, korxonaning
ijro organi va uni o‘rab turgan olam o‘rtasida ma’muriy tizim
to'sig'i mavjud.

Vogea-hodisalar o'zgarishiga munosabat bildirish situatsion
boshgaruv falsafasi kabi, tijorat-ishlab chigarishning samarali
faoliyati trayektoriyasini bashorat qiluvchi tashkilotning normativ
faoliyatini talab qiladi.
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Strategik boshgaruvning asosiy mazmuni, tashgi muhit o'z-
garishlariga tashkiliy ketma-ketlik asosida korxonani moslashuvi
fikri, har ganday boshgaruv masalalarini hal qilish va to’lig bosh-
qaruv tizimini tashkil etishdan iborat. Lekin, tashgi muhit o‘zga-
rishlariga moslashish va shu bilan birga go‘yilgan magsadlarga
erishish tezligini saglab golish uchun, tashkilot o'z strategiyasiga
cga bo‘lishi lozim. Strategiyaga vagona ta’rif’ berish juda mushkui,
chunki strategiva shu qadar ko'p qirraliki, unga salgina boshqa
nugtadan garalsa ham, uning mazmuni butunlay o'zgarib ketadi.

Strategiya — bu yakuniy natijaga erishish vositasi.

Strategiya tashkilotning barcha gismlarini yagona bir bu-
tuntikka birlashtiradi.

Strategiya tashkilotning barcha asosiy jihatlarini gamrab oladi.

Strategiva — bu tashkilotning uzoq muddatli rejasidir.

Strategiya tashkilot rejasining barcha qgismlari moslashuvini
ta’minfaydi.

Strategiva — bu tashkilotning kuchli va zaif tomonlarining
tahlili, shuningdek rivojlanish imkoniyatlari va to‘siglarni aniglash
natijasidir.

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

Strategiva tashkilot faolivatining asosiy savollariga javob bera
oladi:

Bizning biznesimiz ertaga qanday bo‘lishi lozim?

Bugungi kunda biznesimiz nimadan iborat?

Bizning mahsulotlarimiz, funksiyamiz, bozorimiz ganday?

Qo’yilgan magsadlarga erishish uchun nimalar gilishimiz
lozim?

Strategiva — bu tashkilotning kuchli va zaif tomonlarining
tahlili, shuningdek, rivojlanish imkonivatlari va to'siglarni aniglash
natijasidir.

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

Ma’lumki, strategiya gadimiy so'z bo‘lib, yunoncha «straregia»
so‘zidan olingan va sarkardalik ilmi yoki san’ati ma'nosini
ifodalaydi. Qadimgi Yunonistonda harbiy sarkardalar katta



ahamiyatga ega bo‘lganlar. Tarixdan bilamiz, nisbatan gobiliyatli
va omadli sarkardalar armivasining to‘g‘ri saflanishiga va, shu-
ningdek, gachon jangga kirish kerakligi haqidagi garorlarni gabul
gilishlari, gachon xalq, siyosatchilar, diplomatlar bilan muzokaraga
kirishishga katta ahamiyat berishgan.

Hozirda strategiva tushunchasining zamonaviy ta'rifi qgadimiy
ma’nosiga vaqin Kkelsada, alohida jihatlari tahlil gilinganda, ular
orasida tafovut aniglanadi.

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

e ishning pirovard natijasiga erishish uchun aniq magsadiarni

ifoda etish;

e tashabbusni qo'llab quvvatlash:

e kerakli vaqtda va kerakli joyda asosiy kuchni yo'naltira olish:

e minimal resurslar sarflab, maksimal natijaga erishishni

ta'minlash;

e vo‘nalgan boshgarmani ifodalash;

e to'gri faoliyat jadvalini tahlil gilish;

e kafolatlangan resurslar bilan ta’'minlash.

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

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

strategiva — reja (plan) bo‘yicha faolivat;

strategiva — chalg'itish manevri, to'siq (ploy). va'ni o’z rago-
batchilarini chalg'itishga vonaltirilgan faoliyat:

strategiva — andoza (pattern), o‘rnak bo‘ladigan faoliyat;

strategiva — atrof-muhitdagi holat (position), ya’'ni atrof bilan
aloqga;

! lTpoceemoe I H. Crparerus npeanpusitug. Yueb. npakruyeckoe nocof.
-~ M.: «Aunba-TTpeces, 2010, — 22 ¢.

* Tomncon ma., Apmyp A., Cmpusaend [Hl.A. JPK  Crparermiecknit me-
HEUKMEHT: KOHUSTIIHH M cHTYanmu juis ananusa, 12 winanume: Iep. ¢ anra, —
M.: Masarensckuii oM «Buargmes, 2007. - 32 ¢
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strategiva — istigbol (nepenekTun), va'ni intilish lozim bo‘lgan
holatni ko‘ra olish.

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

— strateg;

— missiya,

- salohiyat;

— atrof-muhit;

- raqobat afzalliklari;

— magsad moslashuvi;

— magqsadlar.

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

Boshqga barcha insonlardan strateglar o’z ishtivoglari, ustun-
liklar tizimi, etik me’vorlari, daromadliligi, shuningdek, boshgaruv
uslubi jihatlari bilan farglanadi. Masalan, shaxsiy kompyuter
ixtirochilari va «/APPLE» kompaniyasi asoschilari Stiv Djobs va
Stiven Voznyaklarning shiori quyidagicha bo‘lgan: «Yangisini
yasash, ikkilanishga chek qo‘yish, isteblishmentga e’tibor
bermaslik»'. Ularni hayotga munosabatlari konformizm edi. Balki
shuning uchun ham uzoq vaqt ularga omad kulib boggan. Odatda
(balki har doim) strategik holatdagi bir kishini boshqgasiga
almashtirish bilan, tashkilotning butun strategik yo'nalishi jiddiy
ravishda o‘zgarib ketadi.

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

VAamben Kan-Kax. Menemmxkment, opuentuposanHuii #a puiHok/ [Mepen.
¢ anra. non pei. Koasanosa B.B. — Cn6.: Murep, 2008. — 403 ¢.
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boshqarmagan, Kolin Chapmen uchun avtomobillarning te:
yurishini ta’minlash qiciq bo‘lgan».

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

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

Qurilish kompaniyasining missiyasi va strategivasi nimadan
iborat?

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

Missiva — tashkilot faolivati asosiy yo'nalishini aniqg va lo'nda
gilib tariflanishidir.

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

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

Kompaniyaning magsad moslashuvi kompanivaning o'z
missiyasiga erishish uchun amalga oshuvchi uzoq muddatli natjja
hisoblanadi. Bu moslashuvlar tashkilot istigboli uchun muhim,
chunki bu moslashuviar uning rivojlanish yo*nalishi mo*ljali,
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yutuglami baholashga asos, sinergetik samara asosi, kompaniya
ishchilarini rag'batlantirishng ilk nugtasi hisoblanadi.

Magsadlar bu kompaniyaning yaqin davrlarda erishmoqchi
bo'lgan yutuglari natijalaridan iborat. Magsadlar tashkilot oldiga,
uning tashkiliy tuzilmalariga, shuningdek, aniq ijrochilar oldiga
qo'yilishi mumkin. Magsadlar magsad moslashuvidan fargli
ravishda o‘zining aniqligi, o‘lchamliligi, erishuvchanligi, missiya
bilan mosligi. shuningdek, unga erishish uchun vaqtincha
chegaradan iborat. Magsadlarning bu fargli jihati SMART xarak-
teristikasi hisoblanadi. SMART quyidagi so*zlarning bosh harf-
laridan iborat:

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

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

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

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

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

1.2. Strategik hoshgaruv modellari

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

 strategik rejalashtirish bosgichi (strategivalar ishlab chigish,

strategik tahlil va tanlov);

o strategik tashkillashtirish bosqichi yoki tanlash strategivaga

mos ravishda tashkiliy tizimni sozlash (strategivani tadbiq
etish, amalga oshirish):
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1. 2-rasm. Strategik boshqaruy modeli

Manba: Konnne A Ax., Mourtomepn C.A. Kopnoparnssag crpaterus.
Pecyperuit noaxon / Mep. ¢ anrn.— M. «Onumn-buauecs, 2007, — 214 ¢.

«0'zidagi buyum» c¢mas, balki uning tashkilotda o'z o‘rniga ega
bo‘lgan uch turini farglaydi. Eng avvalo, korxonani bir butunlik
sifatida ko‘rsatuvchi strategiva mavjud. Bu korporativ strategiva
deb ataladi.

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

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

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

1 — nishatan past xarajatlarda;

2 — farghi sifatlarda.

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

Farqli sifatga erishish — bu xaridorni antiqa va tovarning yangi
sifati, alohida iste’mol ko‘rsatkichlari va sotuvdan keyingi xizmat
bilan ta’minlashdan iboratdir. Farqli sifatlar korxonaga yuqori
narxlarni belgilash imkonini beradi. bu esa vana katta daromad
olish demakdir.

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

Ushbu holatda, korxonaning korporativ magsadlariga ganday
erishish va umuman bunga erishish mumkin bo'lsa, birinchi
va asosiv navbatda korxona ganday biznes bilan shug ullanishi
va o'z biznesining har biriga ganday rivojlanishi strategivasiga
bog'liq.

' Cypun A. 8., Moavanoea O.11. UHHOR3ITHOHHEH MEHE/DKMEHT: YUeDHHK,
= M.: HHOPA-M, 2008. — 78 c.
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Biznes migivosda korxonaning biznes tarmog'idagi ragobatli
ustunliklariga erishishish, saglab golish va kapitalizatsivasini amalga
oshirish uchun muayyan yondashuv aniglanib, korporativ holat
nuqtai nazaridan juda muhim ahamiyat kasb etadi.

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

Bu biznesni tushunishga undaydi: doimiy minimal xarajatiar
(aylanmadan qat’iy nazar), o*zgaruvchan xarajatlar minimal me’yo-
ri va daromadlar maksimal me’yori bilan bog‘liq. Biznesning
ziyonsizlik nugtasi.

Bunday sharoitlarda biznesning zivonsizlik nuqgtasi mumkin
bo‘lgan minimal hajm, va’ni minimal avlanma bilan assotsiya-
lanadi. Bu talablarni to'lov gobiliyatiga ega mijozlar bilan yugori
talab darajasidagi tovarlar savdosi gondira oladi.

1.3. Strategiya turlarining giyosiy xarakteristikasi

Strategik boshqaruv meodelida strategiyalar tashkilotda o'z
o‘rniga ega bo'lgan uch turga farglanadi:

Korporativ strategiya — korxonani bir butunlik sifatida ko‘rsa-
tuvchi strategiya (bir necha faoliyat turi bilan shug‘ullanuvchi
korporatsiva).

Biznes strategiya — biznesning har bir turi uchun belgilangan
strategiva.

Funksional strategiva — marketing ishlab chigarishni tashkil
etish, moliya, investitsiva va kadrlar borasida ma’lum strate-
givalar.

Funksional strategivalar tashkilotning moliya, marketing, ishlab
chigarish, inson resurslarini boshqgarish, ilmiy tadgigot ishlari
kabi funksional doiralarda faoliyatlar yo*nalishini aniglaydi.
Ularning vazifasi — maksimal samarali ravishda korporativ va
biznes darajasidagi belgilangan vazifalarni hal etishni ta’minlashdir.
Ularning korporativ va biznes strategiyalardan asosiy fargi —
uning korxona ichi yo'nalishidir. Marketing strategivasi, korxona
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ichi menejmenti strategiyasi, moliyaviy strategiya, tashkiliy
strategiya, ishlab chiqarish strategiyasi va boshqalar — bularning
barchasi korxonaning o‘ziga nisbatan markazga intilish faoliyatiga
ega. 1.1-jadval korporativ, biznes va funksional strategiyalarning
strategik fokus, strategik muhit, strategik resurslari va tanloy
tangidlari jihatlaridan asosiy xarakteristikasi fargini aks ettiradi.

1. I-jadval
Strategiya turlarining giyosiy xarakteristikasi
Korporativ Bizaes Funksional ]
strategiyalar strategivalar strategivalar
ategik . aqobatbardos ]
Str'n.eg_lk Kapiial R.aq‘_) . 'ardmh Samaradorlik
fokus ustuniiklar
Korxon:a : . ]
Strategik Korxonabir biznesining Knnfurml l.Ch.kl
e . tashkil etilishi va
tarmog butunlik sifatida startegik .
& Jarayonlar
tarmoglarn
Strategik — Ichki ——
resurslar Nagin) salohivat Uiz
A Kapital Strategik % .
Kriteriylar samaradorligi holatlar Daromadlitigi

Manba: Hocosa H.C. Konkypenthas crparerud xoMnaswnu, win Mapxe-
THHTOBHE METOAR KOHKYPeHTHOM Gopubut / H.C. Hocosa. ~ 2-e Ma1. — M-
Manaresreko — toprosas kopnopauns «lamkos w Ke; Caparon: 000
«ANnraeics, 2010. — 3% ¢

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

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

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

Tashqi bozor. Mazkur biznes faoliyati natijasi korxonaga
nisbatan tashqi ta’minot bozoriga ega bo'lmog'i lozim. Masalan,
agar korxona migyosida ishlab chiqgarish jarayont amalga oshiriisa,
deylik energetik uskuna ta’'miri bilan bog'liq, lekin faqat korxo-
naning ichki ehtiyojlarini qondirish uchun, u holda bu faoliyat
biznes doirasi sifatida garalishi mumkin emas. Korxona bu
faoliyatni tashqariga ham ko'rsata boshlashi bilan bu faolivat
biznesga aylanadi.

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

Ragqobatchilar farqli doirasi. Bu ko‘rsatkich korxona faolivatini
amalga oshirishda to'siq bo‘lishi mumkin bo‘lgan ragobatchilarini
to‘liq aniglab olish imkonini beradi. Korporativ darajada korxo-
naning ragobatchilarini ko‘rsatish mumkin emas, xavf-xatar
atrof muhitdan kelib chigadi. Ragobatchilarni baholash uchun
M. Porter quyidagi axborotni yig'ishni taklif giladi: ragobat-
chilarning magsadini bilib olish uchun, ularning oxirgi yillarda
qilgan reklama e’lonlari va xatti-harakatlari va shu magsadlarga

' bw. O [llloneccu. KOHKYpeHTHRN MapKeTHHT: cTpaTernyeckuii noaxon /
nep.c anra noi pea. Amnoasckoro — Cnk: Murep, 2008 r. — 266 ¢.
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erisha olmaganlarida, ularga bu hol ganday ta’sir gilgani, ularning
mavijud strategivalari va imkoniyatlari haqidagi axborotlarni
yig“ish.'!

Narxning alohida bog‘ligligi. Faoliyat natijasining narxini
belgilash ketma-ketligini nazorat gilish. Agar bunday bog'-
liglikda narx o"zgarsa, bu mazkur faolivat bilan bog'liq deyish
mumKkin.

Mahsulof o‘rnini bosish. Agar korxonaning ishlab chiga-
rayotgan mahsuloti bozorda boshqa mahsulotning o‘rnini bosa
olsa, unda korxona faolivati mazkur turdagi mahsulotni ishlab
chigarishga mansub.

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

Masalan, energetik uskuna ta’miri likvidligi avtomobil ishlab
chigarish sifatiga ta’sir gilsa, bunday faoliyatni mustagil biznes
doirasi deb bo‘Imaydi.

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

Yugorida aytilganlarni natija qilib, strategik boshqarish idcolo-
givasi sifatida tizimli aks ettirish mumkin. Unga ko'ra strategik
boshqarishni uchta bosqgichda amalga oshirish mumkin. Birinchi
bosgichda korxonaning missiya va magsadlari aniglab olinadi va
tashgi muhit tahlili amalga oshiriladi.

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

Uchinchi bosqichda korxonaning uzoq muddatli strategik
magsadlar aniglaniladi, ularga o‘zgartishlar kiritiladi
(1.3-rasm).
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XULOSA

Zamonaviy biznesning murakkab sharoitida o'z boshgaruvi
ostida bo'lgan kompaniya taqdiri u yoki bu darajada unga bog'lig
bo'lgan har qanday boshqaruvchi uchun faolivatlar yo'nalishini
aniglamasdan faoliyat ko‘rsatishi mumkin emas.

Qolaversa, mazkur biznes uch fazadan iborat: strafegik
rejalashtirish, strategik tashkillashtirish, strategik nazorat va
tartibga solish kabi strategik boshgaruv jarayonini amalga
oshirmasdan turib, o'z faolivatida muvaffagiyatga erishishi juda
givindir.

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

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

Strategik nazorat va tartibga solish — korporatsivaning erishgan
holatining tahlili va baholash jarayoni bo*lib, pirovardida strategik
magsadlarga to'ligroq erishishni tashkil etishdan iborat.

Tayanch iboralar

Strategik boshqaruv, strategiva, strateg, missiva, sahna, salohivat, magsad
mostashuvi, magsad, strategik rejalashtirish, sirategik tashkillashtirish, strategik
nazeral va tartibga solish, strategik boshgaruv modeli, bignes doira, strategik
avionomlik, tashgi bozor, mijoz doirasi, ragobatchilar, narx go'yish ketma-
ketligi, mahsulot o'rmini bosuvchanligi, hagigiv daromad.

Nazorar uchun savollar va testlar

I Sirategik boshgaruv jaravonini amalea oshirish nima uchun kerak ?
2 Strategik boshgarish jarayoni ganday fazalardan tarkib topadi?

A Srrategiva rushunchasigo 1a'rif bering.
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Korxona missivasini qanday shakllantirish kerak ? Bu parameirlarni sanab

0'ting.

Fred Devid va Djon Tompson strategik boshgaruy modeliga baho bering.

Ka'p bosgichli boshgaruy nima degani?

Strategivani to'g'ri shakllantirish uchun ganday axborot talab etiladi?

. Keng ko lamdagi mahsulotiarni ishiah chigaruvehi korconalarda straiegik

yvechimlarning nechta derajalarini airatib ko rsatish mumkin?

9 Srrategivani aniglashda menejerning vazifolari nimatardan iborat bo ‘lishi
kerak?

I Korxonaning Strategivasi biznes sirategivasidan fargi nimada? Ular bir

biriga mos kelishi mamkinmi?

N

B



TESTLAR

. «Biznes strategivasi» fanining magsadi nimadan iborat?

a} korxona faoliyatini rejalashtirish;

b) korxona faolivatini molivalashtirish;

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

d) korxona faoliyatini kreditlash.

2. Strategiva nima?

a) strategiva o'rta muddatli moliyaviy reja:

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

¢) recjalashtirish;

d) strategiva bu korxonaning kuchli va kuchsiz tomonlarini
tahlil gilish, hamda uning rivojlanish imkoniyatlari va to’siglarini
aniglash natijasidir.

3. G.Minshergning SP strategiva tushunchasi gaysi javobda
to'g'ri ko'rsatilgan?

a) reja (plan), andoza (pattern), holat (position), istigbol
{perspective), chalg‘itish manevri (ploy);

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

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

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

4. Strateg bu ~— ...

a) strategik garorlar gabul giladigan shaxslar;

b) bo'lim boshlig'i:

¢) korxona ishchisi;

d) bank xodimi.



5. Missiva bu — ...

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

b) tashkilot faoliyatining biznes rejasi,

¢) tashkilot faoliyatining strategiyasi;

d) bo'lim boshlig"i.

6. Korxona missiyasining o ‘lchamliligi ganday” ko‘rsatk:ch?

a) sifat;

b) rquor;

¢) igtisodiy;

d) molivaviy.

7. Korxonaning magsadi qanday bo Tishi kerak?

a) uzoq vaqtga mo‘hallangan bo'lishi kerak;

b) noaniqlik darajasi kamroq bo‘lishi kerak;
- ¢) aniq, o'lchamlilik, erishuvchanlilik va uning missiyasiga
mos kelishi kerak;

d) scjalashtirish.

8 SMART — tavsifnoma terminidagi SMART abrevatsiasi gaysi
so Zlarning bosh harflaridan olingan?

a) Specific, Measurable, Achicvable, Related, Time-bound;

b) Sociai, Measura, Active, Relate, Time;

¢) Space, Minimum, Act, Rang, Time;

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

9 Smategzk boskqamv madellar necha bosgichdan ihorat?

a) 3; b) 2; !

c) 5; d) 6.

10. Srrareg;k boshgaruy modeflarning birinchi bosq;chi qanday
nomlanadi’?

a) strategik rejalashtirish; _ T

b) strategik tashkillashtirish; ~+ = Pt

¢) strategik nazorat va tartibga solish; - = & ¥

d) strategik aloga.

11. Strategik boshqaruv modellarning lkkfnchl bosql'chx qanday
nomlanadi?

a} stratcgik rejalashtirish;

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

d) strategik aloga.

12 Strategik boshqaruv modellarning uchinchi bosgichi ganday
nomlanadi?

a) strategik rejalashtirish;

b) strategik tashkillashtirish;

¢) strategik nazorat va tartibga solish;

d) strategik aloga.

13. Strategivalarning necha turi mavjud?

a) 3; b) 2;

c) 5 d) 4.

14. Korporativ strategiva bu — ...

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

b) biznesning har bir turi uchun belgilangan strategiya;

¢) biznes reja;

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

15. Biznes strategiya bu — ...

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

b) biznes rcja;

¢) biznesning har bir turi uchun belgilangan strategiya;

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

16. Funksional strategiva bu — ...

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

b) biznes reja;

c) biznesning har bir turi uchun belgilangan strategiya;

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

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

a) butun tashkilot sohasini;

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

d) biznes reja.

18 Biznes strategivasi o7 ichiga ganday strategik sohqm oladi’?

a) butun tashkilot sohasini; .

b} firma biznesining strategik sohalarini, T

¢) firma ichidagi tashkiliy jarayon sohalarini; i

d) biznes reja. '

19. Funksional strategiyalar o7 ichiga ganday mw‘k .wkam
oladi? -

a) butun tashkilot sohasini; )

b) firma biznesining strategik sohalarini;

¢) firma ichidagi tashkiliy jarayon sohalarini; ...y 1

d) biznes reja. (e (e



IT bob. Korxonaning tashqi muhitini
tahlil gilish

2.1. Tashqgi muhit omillari. PEST-tahlil

fchki muhitni shakliantiruvchi omillar, firma rahbariyati
tomonidan nazorat gilinadigan texnologik jarayon, moliya ahvoli,
tashkiliy tuzilishi, bozorni tanlash va boshqalar bilan bog‘liqdir.
Nazorat gilinadigan omillarni tashkilot va uning bo‘limlari
tomonidan boshgariladi. Ana shu omillardan korxona xodimlari
tomonidan nazorat gilinmaydigan ayrimlarini oliy rahbariyat
boshqaradi. Uncha katta bo‘lmagan voki o‘rtacha tashkilotlarda
umumiy siyosat masalalarini, garorlarini ham, bir shaxs odatda
mulk egasi yoki oliy rahbar gabul qiladi, lekin bunday hollarda
dastavval umumiy magsadlarni belgilash, so‘ngra ularga biznes
rejalarini moslashtirish kerak bo‘ladi.

P -~ ) =,
= \ Texnologivalar

/ Iqtisodiyot ' )

\ Qonunlar ’
/ TN
Gt yg o™ L (i
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2. I-rasm. Tashgi omillar (makromuhil omillari)

Manba: M.S. Qosimova, M.A. Yusupov, Sh.J. Ergashxodjayeva. Marketing.
Darslik, — T.: slqtisodiyots, 2010, — 81-b.

—
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Yugoridagi 2.1-rasmda tashqgi omillari {(makromuhit omillari)
keltirilmogda.

Nazorat gilinmaydigan omillar tashkilot va uning bo‘limlari
tomonidan boshganla olmaydigan faolivatiga ta'sir ko‘rsatuvchi
tarkibiy qismlardir. Nazorat qilinmaydigan omillarning salbiv ta’siri
natijasida, ganchalik jozibali bo‘lmasin har ganday reja barbod
bo‘lishi mumkin. Shuning vchun tashgt muhitni muntazam
kuzatish, uning ta’sirini hisobga olish jozim bo‘ladi, kutilmagan
vaziyatlar sodir bo*lganda, gilinadigan ishlar rejada ko*zda tutilishi
kerak. Quyidagi nazorat gilinmaydigan omillarni hamisha hisobga
olish va oldindan ko'ra bilish talab etiladi: iste’molchilar, raqobat,
hukumat, igtisodiyot, texnologiya, mustaqil ommaviy axborot
vositalari.

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

Tashkilotning muvaffaqgivatli faoliyati faqat ichki o’zgaruv-
chilardan emas, balki tashqi omillardan ham kop jihatdan bog'liq.
Zamonaviy tashkilotlar uchun tashgi muhitning tez o‘zgarishlarini
hisobga olishlari va ularga moslashishlari talab gilinadi. Tashgi
muhit o‘Zgarishlari tashkilot ichida o°zgarishlarni amalga oshirishri
taqozo etadi.

Hatto ofzgarishiar incha Katta bo‘imasa ham, baribir rahbarlar
tashgi muhitni hisobga olishga majbur, chunki tashkilot ochiq
tizim sifatida resurslar, energiva, kadrlar ta’minoti, hamda iste’-
molchilar bilan munosabati mavjudligi jihatidan tashqi hayot bilan
bog‘lig. Mencjer tashkilotiga ta’sir etuvchi tashgi omillamni aniglab
bilishi shart va bundan tashqari, tashgi muhit ta’sirlarga mos-
lashishning uslublarini taklif eta bilishi kerak. Shu jihatdan tashkilot
biologik organizmga o‘xshaydi (tashkiliy darvinizm).

Tashqgi muhitni aniglash asosan, tashkilotning muvaffagiyatiga
ta’sir etuvchi tashgi muhitni hisobga olishni tagozo etadi. Tashkilot
tashqt muhitiga iste’molchilar, ragobatchilar, hukumat muassa-
salari, ta’minotchilar, moliva tashkilotlari va mehnat resurslari
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manbalari kabi tashkilot operatsiyalariga ta'sir etuvchi elementlar
Kiradi.

Tashqi muhitni aniglashning uslublaridan biri omillarni ikki
asosiy guruhga bulishdir: bevosita 1a’sir muhiti va bilvosiia ta'sir
muhiti. Bevosita ta’sir muhiti omillariga ta’minotchilar, mehnat
resurslari, davlat boshqarisn gonunlari, iste’'moichilar, ragobat-
chilar kiradi (2.2-rasm).

e e P v

e Ta minfovehilar (mehmii" ) ,;" ;,,‘.M;,,;m.
S madd:y resunlar)

Kasaba -‘. ||TASHKIDOT‘ { Raqabakhdar N

uyushmaw J J

/ vam!ar va \

1\ davlar
9] ba.thamalai/ 2.2-rasm. Tashqi muhit:
S bevosita 1a’sir muhiti

Manba: Mualliflar ishlanmasi

Bilvosita ta’sir omillariga tashkilot operatsiyalariga to'g'ridan-
to'g'ri va tez ta’sir etmaydigan, Iekin baribir ta’sirga ega bo‘lgan
omillar kiradi. Ularga igtisod holati, fan-texnika (texnologiya)
taraqqiyoti, ijtimoiv-madaniy va siyosiy o‘zgarishlar, bashga
mamlakatlardagi vogealar kiradi (2.3-rasm).

Tashgi muhit xaraktcristikalari quyidagilardan iborat':

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

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

3. Muhitning harakatchanligi — bu tashkilot atrofida yuz
beradigan ozgarishlar tezligi. Ayrim tarmoglarda texnologiva va
raqobatli kurash parametrlari tezligi kuchii.

! Xopun A.H., Kepumog B.9. Crparersuecknis avanus. — M.: Dkemo, 2009,
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2 ?-ra.cm Tashgi muhit: bilvosita ta’sir muhiti

Manba: Mualliflar ishlanmasi

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

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

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

Qonunlar va davlat muassasalari. Ko'p qonunlar va daviat
muassasalari tashkilotga bevosita ta’sir Ko‘rsatadi. Tashkilotlar
davlat chigargan gqonunlarga bo'ysunadi va ular asosida o'z faoliya-
tini olib boradi. Bundan tashqari tashkilotlar davlat boshqarish
organlari talablarini ham bajarishi shart.

Iste’molchilar. Tashkilotning amalda yashab qolishi, uning
faolivati natijalari iste’molchilarini topish va ularning ehtiyojini
qondirishiga ko'p jihatdan bog'lig. Iste’molchilar, ular uchun
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ganday tovar va xizmatlar va ganday narxda kerakligi to*g‘risida
qaror gabul gilib, tashkilot uchun uning faoliyati natijalariga taal-
fugli bo‘lgan hamma narsani aniglab beradi. Iste"molchilar ehtiyo-
jini gondirish zarurligi tashkilot ta’minotchilari bilan o‘zaro bog*-
liglikda amalga oshiriladi.

Ragobatchilar. Tashqgi muhitning bu ta’sirini rad etish mumkin
emas. Tashkilot rahbariyati aniq biladiki, agar boshqa ragobatchilar
kabi iste’molchilar chtiyojini samarali gondirmasa. uzoq faolivat
ko‘rsata olmavdi. Ko'p hollarda iste’molchilar emas, aynan
ragobatchilar ganday mahsulotiar sotish va ganday narx belgilashni
aniglab beradilar.

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

Texnologiya. Texnologiva — ham ichki omil. ham tashgi omil
hisoblanadi. Texnologik yangiliklar mahsulot, ish va xizmatlarning
tayvorlanishi, sotilishi, eskirishi darajasi hamda o'xshash mahsu-
lotlar hagida axborotlarning to'planishi, saglanishi, targatilishi
bilan bog'liq masalalarga Ko'prog ta’sir etadi. Tashkilotlar raqo-
batchilaridan uzib Ketishi yoki, hech bo’lmaganda, ular bilan bir
gatorda bo'lish uchun, faoliyatining natijalari samaradorligiga
bog'liq bo’lgan vangiliklarni go‘llashi kerak.

Igtisodiyot holati. Rahbariyat tashkilot operatsiyalarida igtiso-
diyotning umumiy holati ta’sirini baholashni ham bilishi kerak.
Jahon igtisodining holati hamma resurslar giymatiga va iste’mol-
chilarning ma’lum tovar va xizmatlar sotib olish gobilivatiga ta’sir
ko'rsatadi. Masalan, inflvatsiva kutilsa, rahbarivat go‘shimcha
resurslar sotib olish va ishchilar bilan vagtinchalik ish hagi belgilash
to'g'risida kelishishi mumkin. Bundan tashqari. u qarz olishga
qaror gilishi mumkin. Agar ishlab chigarish tushishi kutilsa, aksin-
cha zaxirani kamaytirishga, ishchilarni gisqartirishga harakat giladi.
Igtisodiyot holati bankdan kredit olish, soliglarning kamaytirilishiga
bog'lig.

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

litimoiy-madaniy omillar tashkilot faclivati natijasi bo'lmish
tovar va xizmatlarga ham ta'sir kKo‘rsatadi. Masalan, iste’meo-
chilaming kiyvim xarid qgilishida ko‘proq nomi chiggan firmalar
mahsulotiga talabi katta.

Siyosiy omillar. Siyosiy holatning ayrim aspektlari rahbarlar
uchun katta ahamiyatga ega. Ulardan biri — ma’muriyat, qonun
chigaruvchilar va sudning biznesga bo‘lgan munosabati. Bu muno-
sabatlar soliq tizimiga, soliq imtiyozlariga, iste’molchilarni himoya
qilish gonunlariga, atrof-muhitni himoya qilish standartlariga,
narx va ish haqini nazorat qilishga ta’sir ko‘rsatadi. Siyosiy holat-
ning boshga elementi — lobbistlar. Lobbistlar — aholining ma’lum
bir tabaqgalari manfaatlarini himoya qiladigan sivosatchilar. Boshga
daviatiarda ish olib boruvchi tashkilotlar uchun sivosiy bargarorlik
katta ahamiyatga cga.

Xalqaro muhit. Xalgaro muhit har bir mamlakatda turlicha
bo‘lishi mumkin va rahbar buni hisobga olishi kerak. Xalgaro
biznes amal giladigan muhit omillari — madaniyat, iqtisod,
gonunchiiik, davlat boshgaruvi va siyosiy holat.

Tashqi muhitni o‘rganish va tahhl qilish ikki asosiy guruhga
bo'linib amalga oshiriladi: bevosita ta’sir muhiti va bilvosita ta’sir
muhiti. Bevosita ta’sir muhiti omillariga ta’minotchilar, mehnat
resurslari, davlat boshgarish gonunlari, iste’molchilar, ragobat-
chilar kiradi.

Bilvosita ta’sir muhitni PEST — tahlil deb atashadi. PEST—
tahlil:

— makromuhitni o‘rganish va monitoring qilish;

— tarmoq uchun zaruriv va muhim o‘zgarishlami baholash;

— o'zgarishlarni chuqur tahlil gilish;

— bozor va tarmoqdagi potentsial o‘zgarishlami baholash.

PEST tahlil political, economical, social, technological so‘z-
larining bosh harflaridan tuzifgan. PEST tahlilni amaiga oshirishda
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sivosiy, iqtisodiy, sotsial va texnologik omillarning ko‘rsatkichlari
guyidagi 2.1-jadvalda keltirilgan.

2. 1-jadval
PEST tahlilni xarakterfovehi omiilar
R " =)
Siyosat (P) Igtisodiyot (E)
4 Prezident lavozimiga saylov ] lqum‘fhy Holik-{o'netsy st
pasayish)
2 |Otiy majlisga deputatlar saylovi | 2 |Inflyatsiya
3 | Mamlakat gonunchiligida 3 | Milliy valyutaning xorijiy
o‘zgarishlar valyutaga almashuv Kursining
dinamikas:
4 |Korxonaning Hukumat va 4 | MBgayta moliyalashtirish
hududiv hokimiyat bilan stavkasi
munosabati
5 | Davlatning tarmogga ta’siri, 5 {Komxona mahsulotlariga
davlat korxonalarining nishatan eksport-import siyosati
tarmogdagi ulushi
6 | Tarmoqgdagi ragobatni Davlat 6 | Korxonaning tashaqi xarajatlﬂriﬂ
tomonidan tartibga solish
6.1 | Yoqilg'i energetika xarajatlari

Ijtimoiy (S) Texmelogiya (T)
I IH ayot darajasi va stilining i ID&vlatning texnologik sivosati
o'zgarishi

=

T

2 |Ekologik omillar Imiy tadqigot va xoedimlar

bilan ishlash (NIOKR) sohasida
| erishilgan natijalar

3 |lshga va dam olishga bo’lgan 3 | Yangi patent va ixtirolar
munosabat

4 " _4’ Yangi (innovatsion) 1

texnologiyalarni joriv etish
tezligi va ulardan foydalanish
samaradorligl

p—

Ta'limga bo'lgan munosabat
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2 I-jadvalning davorni

5 |Demografik o zgarisilar S | Yangi mahsulotlar
6 |Daromadiar tarkjbida 6 |Korxona mahsuloti uchun
o‘zgarishlar muhim ahamiyatga ega bo'igan
texnologik o‘zgarishlar

Manba: Mualliflar tomonidan tuzilgan

Texnologiva — ham ichki omil, ham tashgi omil hisoblanadi.
Texnologik yangiliklar mahsulot, ish va xizmatlarming tayyorla-
nishi, sotilishi, eskirishi darajasi hlamda o‘xshash mahsulotlar
hagida axborotlaming to‘planishi, saqlanishi, tarqatilishi bilan
bog'liq masalalarga ko‘prog ta’sir etadi. Tashkilotlar ragobatchila-
ridan uzib ketishi yoki, hech bo‘lmaganda, ular bilan bir qatorda
bolish uchun, faoliyatining natijalari samaradorhglgd bog llq
bo'lgan yangiliklarni go'ltashi kerak.

. L

o 2.2, Raqobat tushunchasi, uning shakllari
R afzalliklari

Igtisodiyotni erkinlashtirish sharoitida ragobatbardoshlikni ta’-
minlash muhim ahamivyatga ega. Iqgtisediyotni erkinjashtirish
islohotlarning birinchi bosgichida mulkni davlat tasarnifidan chi-
garib, ko‘p mulkchilikka asoslangan igtisodiyotni shak!antirish bo'lsa,
undan keyingi bosgichlarida davlatning xususiy tadbirkorlar faoliya-
tiga aralashmaslik masalasi dolzarb bo‘ldi. Bugungi kunda birinchi
Prezidentimiz ta’kidlagantaridek: «Sodda gilib aytadigan bo'lsak,
erkinlashtirish degani — bu qo'l oyog‘imizni kishan kabt bog'lab
turgan har ganday to'siglardan butunlay xalos bo‘lish degani»'.

Agar har qanday to‘siglardan butunlay xalos bo'lsak, biz erkin
ragobat asosida rivojlanadigan iqtisodivotni shakllantirgan bo'laymz.
Bu esa o'z navbatida, ragobat va ragobatbardoshlikning nazariy
va metodologik muammolarini tadqiq gilishni taqozo qiladi.
Ragobathardoshlikni nazariy jihatdan tahiil gilishdan oldin «rago-

V1. A. Kgrimov. Yangi hayotni eskicha garash va yvondashuvlar bilan qurib
bo'lmaydi. «Xalq so'zis. 2005-y. }7-feveal. — 2-b.
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turibdiki, hali olimlarimiz oldida ragobat tushunchasiga nazariy
va amaliy jihatdan asoslangan ta'rifini ishlab chigish muammosi
dolzarbligicha golmogda. Ragobat tushunchasini o‘rganganda
umuman mumioz adabiyotlardagi ta’riflarni olish mumkin. Ammo
mamlakatimiz igtisodiy taraggiyotidagi o‘ziga xoslik raqobat
jarayoniga salgina boshgacharoq qarashni tagozo giladi. Bu bevosita
igtisodiy taraqqivotimizdagi ko'p mulkchilikning davlat mulkini
xususiylashtirish evaziga vujudga kelganligi, ko'pgina mulkdor-
larning raqobat sharoitiga mos holda rivojlanish yo'llarini bilmasligi
kabi jarayonlarda namoyon bo‘ladi.

2012-yilning yanvar oyida O'zbekiston Respublikasining
«Raqobat to'g'risida»gi qonuni ishlab chigilib, matbuotda ¢’lon
gilindi. Ushbu gonunning magsadi tovar va moliya bozorlaridagi
ragobat sohasidagi munosabatlarni tartibga solishdan iborat.

Ushbu Qonun xo'jalik yurituvchi subyektlar, jismoniy shaxs-
lar, davlat boshqaruvi organlari va mahalliy davlat hokimiyati
organlarining O‘zbekiston Respublikasi hududida va undan
tashqarida sodir etiladigan, O'zbekiston Respublikasidagi tovar va
moliya bozorlarida ragobatning cheklanishiga olib keladigan yoki
olib kelishi mumkin bo‘lgan harakatlariga nisbatan tatbig etiladi
hamda intellektual mulk obyektlariga bo'lgan mutlag huqugtar bilan
bog'liq munosabatlarga nisbatan tatbiq etilmaydi.

Ragobat — xo‘jalik yurituvchi subyektlarning (ragobat-
chilarning) musobagalashuvi bo'lib, bunda ularning mustagqil
harakatlari ulardan har birining tovar voki moliva bozoridagi tovar
muomalasining umumiy shart-sharoitlariga bir tomonlama tartibda
ta’sir ko‘rsatish imkoniyatini istisno etadi yoki cheklaydi’.

Ustun mavge tovar yoki moliva bozorida xo'jalik yurituvchi
subyektning yoxud shaxslar guruhining ragobatlashuvchi xo'jalik
yurituvchi subyektlarga bog'lig bo‘lmagan holda unga o'z fao-
liyaiini amalga oshirish va raqobatning holatiga hal giluvchi ta’sir
ko'rsatish, tegishli bozorga boshqa xo'jalik yurituvchi subyekt-
larning Kirishini qgiyinlashtirish yoxud ularning igtisodiy faoliyat

' O'zbekiston Respublikasining «Raqobat to'g risidasgi Qonuni O°RQ-
319-con 06. 01. 2012-y,
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erkinligini boshqacha tarzda cheklash imkoniyatini beradigan
holatidir.

Tovar bozorida xo‘jalik yurituvchi subyektning yoki shaxslar
guruhining mavgei ustun deb c’tirof ctiladi, agar tovarlarining
ulushi:

— Ellik va undan ortiq foizni tashkil etsa;

— O'ttiz besh foizdan ellik foizgacha hajmda bo‘lib, bunda
quyidagi shartlar bajarilsa:

— xo‘jalik yurituvchi subyektning tovar bozoridagi ulushi
kamida bir yil mobaynida barqaror bo'lib tursa;

— tovar bozorida boshga xo‘jalik yurituvchi subyektlarga
(ragobatchilarga) tegishli ulushlarning nisbiy migdorda bo'lib tursa;

— ushbu bozorga yangi xo‘jalik yurituvchi subyektlarning
(ragobatchilarning) kirishiga imkonivat bo‘lishi shartlari belgilan-
gan bo'lsa.

Moliya bozorida xo‘jalik yurituvchi subyektning voki shaxslar
guruhining ustun mavgeini ¢'tirof etish tartibi va shartlari O*zbe-
kiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasi tomonidan belgilanadi.

Tovarming bozorda ustun mavgeni egallab turgan xo'jalik
vurituvchi subyekt tomonidan belgilanadigan narxni, monopol!
yugori narx deb e’tirof etish mumkin, agar ushbu narx:

- bunday tovarni ishlab chiqarish va realizatsiya gilish uchun
zarur bo'lgan xarajatlar hamda foyda summasidan yugori bo‘lsa;

- asossiz xarajatlarning o rnini qoplashga yoki tovarning sifatini
pasaytirish natijasida go'shimcha foyda olishga yo*naltirilgan bo‘lsa.

Tovarning narxi birja savdolari yakunlariga ko'ra shakilangan
tagdirda, u monopol yuqori narx deb ¢’tirof etilmaydi.

Tovar bozorida sotuvchi yoki sotib oluvchi sifatida ustun
mavgeni egallab turgan xofjalik yurituvchi subyekt tomonidan
tovarning tannarxidan past darajada va ushbu tovarni sotishdan
zarar keltiradigan darajada belgilanadigan, natijada ragobatning
cheklanishiga olib keladigan narx tovarning monaopol past narxidir.
Tovarning moliya bozoridagi monopol past va yuqori narxlari
O'zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasi tomonidan belgi-
langan tartibda aniglanadi.
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Firmalarning ragobatdoshligi ¢sa turdosh, ragobatlashuvchi
korxonalarga nisbatan bir xil yoki o‘'rmini bosuvchi mahsulotlarni
iste'mol xarakteristikalari bo‘yicha sifatli va pastrog narxlarda
ishlab chigarish hamda yetkazib berish imkoniyati bilan belgilanadi.

Firmalarning ragobatdagi ustunliklarini bir qator omillar bel-
gilab beradi. Bularni ikki guruhga ajratish mumkin:

1) Milliy kompaniyalarning rivojlanish darajasi;

2) Makroigtisodiy biznes muhitning sifati’.

Shveytsariyaning Davos shahrida har yili bolib o‘tadigan Jahon
iqtisodiy forumining ishtirokchilari ma’ruzalarida firmalar daraja-
sidagi ragobatdoshlik to'rtta asosiy omil bilan bog'liqg ckani
ta’kidlanadi:

- resurslar (mamlakatda korxona mahsulot ishlab chiqarishni
vo'lga qo'yishi uchun resurslarning mavjudligi, hajmi va sifati);

- tashqi ragobat;

— talab;

— tarmoqlararo alogalar.

Xuddi shunday ta'rifni kengayvtirilgan holda tarmoglarning
ragobatdoshligiga ham bersa boladi.

Milliy igtisodivotning ragobatdoshligi — halol ragobat sha-
roitida jahon bozori talablarini gondiruvchi. igtisodiy o‘sish va
turmush sifatini oshirishni ta’minlayvdigan tovarlarni ishlab chi-
garish va xizmatlar ko'rsatish hamda o'rta va uzoq muddatga
igtisodiy o‘sishning yuqgori sur’atlarini ta’minlab turish qobi-
liyatidir.

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

' O zbekiston iglisodiyotining raqobaidoshligini oshirish muammolari:
nazariva va amaliyot/ mualiiflar jamoasi: R. Alimov, A. Rasulev, A. Qodirov
va boshq. - T.: «Konsauditinform-Nashrs, 2006, 14-b.
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sharoitiga ko' niktirish, albatta, unchalik oson ish emas. Shu tufayli
ularning ko'pi ingirozga uchrab, sinib bormogda.

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

Uchinchidan, avval tovar olishda oldindan to‘lash usuli kam
qgo‘llanilar edi. Ishlab chigaruvchi korxonalarga savdo korxonalarn
tomonidan tovarni sotib, pulini to’lashdek savdo xizmati ko*rsatilar
edi. Endi ¢sa, har ganday tovar uchun oldin puli to‘lanib, keyin
sotib olinadigan bo‘ldi. Bu jarayon ham bozor tizimidagi barcha
xo'jalik vurituvchi subyektlarni moliyaviy jihatdan barqaror va
mustahkam bo'lishini tagozo gilmogda.

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

Beshinchidan, bu yugorida qayd gilingan omillar natijasida,
o‘zimizda ishlab chigarilgan tovariarning sotilmasligi ogibatida juda
ko*p ishlab chigarish bilan shug ullanadigan tadbirkorlar, korxona
va firmalar o'z faoliyatini to xtatishga majbur bo’ldilar. Bu esa,
juda ko'p korxonalarning ragobatda boy berganligidan emas, balki
bozor munosabatlariga moslasha olmaganligi natijasida ingirozga
uchrab, sinib ketishiga sabab bo‘lmogda. Bu holatlardan ko'rinib
turibdiki, bozor munosabatlarining to'liq amal gilishi uchun erkin
ragobatni ta’minlovchi juda ko'p tadbirlarni amalga oshirish lozim
ckan.

Korxonalar faoliyatida igtisodiy erkinlikning ta’minlanishi erkin
raqobat muhitini shakllantiradi. Bu uchun esa korxonalarda davlat
buyurtmasi, uni boshgarishda va nazorat gilishda davlatning
aralashuvi kamrog bo‘*lmog’i lozim. Bu borada juda ko'p ishlar
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gilinmoqda. Juda ko°p tadbirlarni tartibga soluvchi me’vyoriy
hujjatlar, tadbirkorlik faoliyatining erkinligini kafolatlovchi bir
gancha gonunlar gabul gilindi. Bu goaunlar va me’yoriy hugjat-
larning hammasi mamlakatimizda ragobat mubhitini yaratishga
garatilmogda. Haqiqgatda crkin ragobat muhiti yaratilsa, bu bir
gancha muhim gonuniyatlarni amalga oshiradi va fartibga soladi.
Bular jumlasiga tovarlarning joylanishi, narxning ma’lum me’yor
darajasiga kelishi, uning doimiy ravishda oshib borishiga barham
berishi, talabga garab xududlar bo'yicha joylanishi, ishlab chigarish
va sotish o‘rtasidagi mutanosiblikni nazorat qilishi kabilarni kiritish
mumkKin.

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

Igtisodiy tahlilning muhim vazifalaridan biri shu tadbirkor-
larning ragobatbardoshligini baholash va tahlil gilish vo‘llarini
ishlab chigishdan iboratdir. Ammo bu masala igtisodiy va moliyaviy
tahlilga oid adabiyotlarda yetarli darajada yoritilmagan. Bu soha
hozirgi zamon talabidan kelib chiggan holda kam tadgiq qilingan.
Tadqigotlar shuni ko‘rsatdi: ragobatbardoshlikni tahlil qgilganda
ikki narsaga ahamiyat berish lozim. Birinchidan, tadbirkor
faoliyatining ragobatbardoshligi va ikkinchidan, uning ishiab
chigarayotgan (sotayotgan) tovari (ish, xizmati) ragobatbardosh-
ligidir. Ammo iqtisodiy adabiyotiarda bu masala alohida garal-
magan. Shu tufayli ularning mazmuniga alohida ahamiyat ber-
mogdamiz.

Korxonalar faoliyatining ragobatbardoshligi deganda ragobat-
bardosh subyektlarga nisbatan faolivatining keng ko‘lamliligi va
istigbolliligi, xarajatlardan magsadga muvofiq foydalanib, ko*proq
foyda olish gobilivatining kuchliligi tushuniladi. Har bir tadbirkor
keng ko‘lamda faolivat ko'rsata olsagina, ragobatbardosh bo‘ladi.
Eng muhimi, u boshlagan faoliyat bugungi kun bilan cheklanib
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golgan bo'Imasligi kerak. Albatta, kelajak istigbolini ko*zda tutgan,
unga mo'ljallangan bo‘lishi lozim. Masalan, tadbirkor tegirmonga
ega. U yerda o'n ishlab chigaradi va sotadi. Ko'lami kengroq
bo'lishi uchun tadbirkor, eng avvalo, shu tegirmondan ishlab
chigaradigan undan non ishlab chigarishni yo'iga qo‘ysa va shu
nonni sotish uchun bir gancha xududlarda savdo do‘konlarini
tashkil gilsa, magsadga muvofig bo’ladi. Ikkinchidan csa, un va
non ishlab chiqarish istigbolli soha. Hamisha iste’mol gilinib
turiladigan mahsulotlardir. Ammo boshga ragobatchilariga
nisbatan o°z mahsulotining sifatini oshirish va narxini haddan
ziyod ko'tarib yubormaslik choralarini ko'rishi kerak. Shundagina
u ragobatbardosh va ragobat mavdonida ingirozga uchramay-
digan bo’ladi.

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

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

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

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

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

2.2-jadval
Erkin iglisodiyot sharvitida ragobat shakllari va
uning mazmuni

R:::fﬂ. & Ragobatning mazmuni

Takomillashgan | Erkin bozorda juda ko'p subyvektlarming bir xil mahsulotlar
ragobat bilan bir xil mavgeiga ega bo'lgan holda ishtirok etishi.

=

Oligopollash- | Ma’lum darajada chegaralangan bo'lib. hozordagi tovarni
gan ragobat | ishlab chigarish va sotfishda ezchilikm tashkil giladigan bir
gancha yirik korxonalarning ishtiroki.
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2. 2-jadvalning davomi

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

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

Takomillash- | Bozorda chegaralangan sotuvehi, chegaralangan xandor va

magan ragobat

chegaralangan axborot bilan ishtirok etish.

Halol ragobat

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

CGrirrom Subyektlarning bozorda o'rnatilgan ragobatga oid tartib va

raqobat qoidalariga amal gilmasdan, o'z manfaatini ustun go'ygan
holda, girrombik yo'lini tutib ishiirok etishi.

Insofsiz Xo'jalik vurituvehi subvekining yoki shaxslar guruhining

raqobat igtisodiy faolivatni amalga oshirishda afzalliklarga ega
bo'lishga garatilgan, gonun hujjatlariga, ish muomaiasi
odatlariga zid bo'lgan hamda boshga xo'jalik yurituvchi
subyektlarga {raqobatchilarga) zarar yetkazadigan yoki
zarar vetkazishi mumkin bo'lgan yoxud ularning i.t;hch;mliki
obro'siga putur vetkazadigan yoki putur vetkazishi |
mumkin bo‘lgan harakatlari. f

Xorijiy Mazkur mamlakat subyektlarining xorijdan import i

raqobat gilingan tovarlari ta’sirida yuzaga kelishi. |

Jahon bozori

Mahsulot (ish, xizmat)larni ishlab chigarish va sotishning

raqobati eng qulay va foydali vanantlarini topish borasida bir
gancha mamlakatlar ishlab chigaruvehilari va tovar
jo'natuvchilarining bir-biriga uzviy bog'lig va ta’sir etuvchi
igtisodiy jaravonlarda ishtirok etishi.

Ochig Bir xil mahsulot {ish. xizmat) shlab chigaruvchi

raqobat subyektlar o'rasida ulaming bahosi to'g risidagi
axborotning ochig bo'lishini ta'minlagan holda faolivat
vuritilishi.

Havoliy Xaridorlarning ragobatchilar o*rtasidagi eng past baholi

ragobat tovari (ish, xizmat)ni havolan xarid gilishga vo'naltinlgan
harakati,

Baholi Ragobatchilarning bir xil sifatdagi tovar (ish, xizmat)lariga

ragobat nishatan kam bahoda sotish evaziga xaridorlami jalb gilish

Jarayoni.
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2. 2-jadvalning davomi

Bahosiz Bahoni inobaiga olmasdan, mahsulot (ish, xizmat)ning
ragobat sifatini oshinish, ilg'or texnologiyalarni joriy qilish evaziga
xaridorlarai jalb qilish jarayoui.

Bozor Har bir subyekining bozorda o'z mavgeini saglab golish
ragobati uchun ishlab chigarish va sotish sohasida giladigan
harakatlar jarayoni,

Marketing | Xaridorlarning talabidan kelib chigib, tovar (ish, xiz-
ragobati mat)lar bahosini o'zgartirish voki bahosini o zgartirmagan
holda ularning sifatim yaxshilashga garatilgan mqnbat

Shafgatsiz Raqub.uchd.ammg bozorda shafgatsizlarcha haraknhg.u
ragobat asoslangan bo'lib, tovami {ish. xizmatni} tannarxidan past
bahoda sotish, boshga raqobatcehilarni g'ayri qonuniy yo'l- :
tar bilan sindirishga harakat gilish, savdoda maxfiv kefi- |
shuvlar orgali boshgalar faoliyatiga salbiy 1a’sir ko‘rsatish,
yolg'on axborotlar targatish kabilarda namoyvon bo‘ladi.

Manba: Mualliflar tomonidan tuzilgan

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

Xususiylashtirish deganda gap, birinchi Prezidentimiz
LA, Karimov ta'kidlaganlaridek — «..o'ziga tekkan mulkni
shamolga sovurmasdan yoki shaxsiy boylik orttirish manbaiga
aylantirib ynbormasdan, balki ana shu mulkni ko'payvtira biladigan,
texnika bilan gavta jihozlaydigan va zamon talablariga muvofig
1akomillashtira oladigan, vning negizida ragobatga bardoshli
mahsulot chigarishni yo‘lga qo‘ya oladigan mulkdor hagida
borayotir. Shuningdek ish bilan band bo‘lmagan aholini ish o'rinlari
bilan ta’'minlaydigan. o‘ziga ham, ishlovchilarga ham, davlatega
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ham daromad keltiradigan ishlab chigarishni tashkil gila oladigan
mulkdor hagida borayotirs'. Bu holatlar raqgobatning juda katta
ijobiy jihatlaridan dalolat berib turibdi. Shu bilan birga u ma’lum
salbiy holatlarga ham olib kelishi mumkin.

Har ganday ishning ijobiy va salbiy tomonlari bo‘lgani singari
ragobatning ham ijobiy va salbiy jihatlari mavjud. Ragobatning
ijobiy tomonlari, eng avvalo, iste’'molchi uchun, so'ngra jamiyat,
davlat va korxona hamda mchnat jamoasi uchun ham mavjud.
Biroq, uning salbiy jihati ham bor: ular ham bevosita iste’'molchiga,
aholiga, korxonaga, mehnat jamoasiga, davlat va jamiyatga daxl-
dordir. Shu jihatdan har bir igtisodiy kategoriya yoki dastaklarni
o' rganganda ularga fagat bir tomonlama yondoshib bo'lmaydi.
Ularni har tomonlama o‘rganishni tagozo giladi. Bularning batafsil
tafsiloti 2.4 va 2.5-rasmlarda Keltirilgan.

{ravishda solig va boshga tushumlar

[ Jamiyat uchun: [ Daviat uchun:

{ ishlab chigarish samaradorligi i bargaror va semarali igtisodivot
1

|

1 (ish, xizmaiga)

:
|
oshadi, iste ' mol bozon tovarga ! davlat byudjetini ham bargaror

to ‘yinib boradi. J orgali to ldirib boradi.
g 2\
\ \ s T ‘-~.._£
7~ RAOOBATNII\G S

LJOBIY )
>\ TOMONLARI _

!«/ ‘, Em——t \ \/f

p P4 e B _
| Korxona uchun: 1 l Iste’molchi lchn 1
i MMrtfmhMm ta ‘minlash uchun ! tovar (ish, xizmat)larning ‘
ko ‘rilgan chora-abirlar evaziga ishning : sifati oshadi, !
samaradorligi oshadi. | bahosi pasayadi |

» 2 4-rasm. Ragobatning ijodiy tomonlari

Manba: Muziliflar tomonidan tuzilgan

_I LA. Karimov. O'zhekistonning iqtisodiv islohotlarni chuqurlashtirish
'lida. =T Ozbekiston — 1995. — 181-b.

y

49



Ragobatning ijobiy tomonlari uning salbiy tomonlaridan ustun
turadi. Bu holat, umuman olganda, jamivat uchun katta manfaat
(naf) keltiradi.

Bozor munosabatlari sharoitida har bir korxonaning ragobat-
bardoshligini ta’minlash muhim ahamivatga ega. Bunga erishish
uchun uni tahlil qilish yo'lfarini vaxshi bilishni, uning har bir

jihatini yaxshilash uchun esa, tegishli boshgaruv garorlarini gabu! |

gilishni tagozo giladi. Ragobat bozorda namoyon bo‘ladi. Shu
tufayli ragobat bozorining tavsifi va unda ishtirok ctuvchilarning
ragobatbardoshligini o'rganish muammosi ham o'z yechimini
kutayotgan muammolardandir.

| Jnmiyatga: ma lum muddaida | JPrT————
[ v owige sir ko‘rsatadi | | ishsizlar soniga tasir ko‘rsatadi |
- k
&
N "\ i i . “l\
\2 S«
/ RAOOBAT\]N(J

\ SALBIY ;
N\ TOMONLARY

i A e
\/ / ™
L N
4 >,

P

Iste’molchiga: korvonalar sinth
| ketish natijasida tovar {ish,
_} ] xfma.'}iar bahosi oshadi

f
] Korxonaga: fovarlar hahosini
l pasaytirisiga majbur bo Tadi

2.5~rasm. quoballlng salbiy lomonlari
Manba: Mualliflar tomonidan tuzilgan

Insofsiz ragobat quyidagi holatlarda tagiglanadi':

— boshga xo'jalik vurituvchi subyektga zarar keltirishi voki
uning ishchanlik obro‘siga putur yetkazishi mumkin bo‘lgan
noto'g'ri taqqoslashlar:

= yuridik shaxsning intellektual faoliyati natijalaridan va ularga
tenglashtirilgan individuallashtirish vositalaridan, tovarni indivi-

' O'zbekiston Respublikasining «Ragobat 10'p risidasgi Qonuni O'RQ
319-son 06.01.2012-y.
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duallashtirish vositalaridan qonunga xilof ravishda foydalangan
holda tovarni realizatsiva qilish;

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

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

— tovar yvoki moliva bozoriga boshga xo‘jalik vurituvchi
subyekining kirishiga to'sig qo'yish.

Yuridik shaxsni individuallashtirish vositalariga, tovarni indivi-
duallashtirish vositalariga bo'lgan mutlaq huqugni olish bilan bog'lig
insofsiz ragobatga vo'l go‘yvilmaydi.

2.3. Ragobat ustunliklarining tushunchasi.
M. Porterning beshta ragobat Kuchlari

Mahsulot bozorining yoqimlilik bahosi va asosiy bozor seg-
mentining bahosi aniglangandan so'ng. har bir mahsulot bozorida
mavjud bo‘lgan ragobatli ustunlik darajasiga baho berish magsadida
ragobatlilik holatining tahlilini o'tkazish lozim bo'ladi. Bozorda
eng katta xavf tugdiruvchi ragobatchilarga nisbatan o zining kuchli
va zaif taraflarini hisobini olish argali korxona u yoki bu bozorda
egalik qilib turgan vogqimlilik darajasiga o‘zgartirishlar kiritish
imkonivatiga ega bo’ladi.

Ragobat ustanliklari — bu mahsulot yoki korxona belgisining
shunday xususivatlariki, bu xususiyatiar orgali korxona o'zining
bevosita ragobatchilari oldida yaqqgol ustunlikka ega bo‘ladi. Bu
xususiyatlar har xil ko'rinishda bo'lib, ular mahsuloiga bevosita
tegishli bo‘lishi yoki go’shimcha xizmatlarda ham namoyon bo'-
lishi mumkin.
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Ragobat ustunliklari korxona qaramog‘ida bo‘lgan moddiy va
ma’naviy aktivliar yordamida vajudga keladi va bu aktiviar mazkur
biznes turi uchun xos bo‘lgan hamda raqobatchilar otdida yagqol
ustunlik hosil giluvchi strategik tarmoglardan tashkil topadi.
Raqobatli ustunliklar strategik biznes miqdor darajasida ro‘yobga
chigadi va biznesning raqobat strategiyasini tashkil giladi.

Ragobaiga olib beruvehi yo Magsadea yo ‘naltirilpan
ishlab chigarishga asoslangan goadg boyfor “
va boshga strategivular . , {Qayerda
(Qanday "L ragobattashmogehisiz?
ragobatiashmogchisiz?) : ' 70 achisiz?)
RAQOBAT ™ .

LI

USTUNLIKLARI /‘
R

‘:,il' \“%_ﬂ | i

Ragabatchilikni asosi: .
Resurslar va faoliyat yo ‘natishlari Siening -
(Kimlarga va ganday mqobafcht!anugrz
mahsulot ishlab kimlar?
chigarmogchisiz ?)

2. 6-rasm. Raqobat ustunliklarining aniqlashdagi asosiy yo‘nalishlar
Manba: Floprep Maiixn, KouxypeHthas crparerns, Annnra, 2005, - 33 ¢,

Raqobat strategiyasini ishlab chigishda korxonaning kuchli
va zaif taraflari, uning bozordagi holati, milliy igtisodivot hagida
umumiy tushunchaga hamda korxona faolivat ko‘rsatayotgan
tarmoqning tuzilmasi hagidagi tasavvurga cga bo'lish 1alab etiladi.
Raqgobat ustunliklarini aniglashdagi asesiy yo*nalishlari 2.6-rasmda
aks ettirilgan.

Ragobatli ustunliklar tarmoqning, mahsulotning va bozorning
maxsuslashuvidan kelib chiqib, har xil ko‘rinishda bo‘lishi
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mumkin. Ragobat ustunliklarini aniglashda iste’molchilarning
talablariga moslashish muhim ahamiyat kasb etadi va shu
ustunliklar iste’molchilarning nigohlarida ham katta ahamiyatga
ega ekanligiga ishonch hosil qilish talab etiladi. Aks holatda, korxona
o‘zining mahalliy bozorda mashhur deb hisoblab, reklamaga sarf
xarajat gilmavdi, iste’molchilar esa bu korxona hagidagi
ma’lumotga ega bo‘Imagan holat yuzaga kelishi mumkin.

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

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

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

M. Porter raqobat ustunliklarini tahlil gilish va uning asosida
ragobat strategivasini ishlab chigish uchun uchta asosiy
konsepsiyalarni bilish kerakligini isbotlab berdi. Ular quyidagilardan
iborat:

1. Tarmoglarning uzog muddatli daromadliligi nugtai nazaridan
ularning jozibadorligi. Tarmogning jozibadorligi M. Porter to-
monidan taklif etilgan beshta ragobat kuchlari bilan o‘lchanadi
va ularni bilish ragobatchilarga nisbatan ustunlik strategiyalarini
ishlab chigishda fundamental ahamivatga ega (2.7-rasm).
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2. Har ganday firmaning e¢ng yaxshi strategiyasi aniq holatlarga
bog'lig. Umuman olganda, asoslangan va o'zini oglaydigan uchta
pozitsiya mavjud bo'lib, kompaniya beshta ragobat kuchlariga
nisbatan muvaffagiyatli faolivat olib boradi, raqobatchi firmalarga
nisbatan o‘z aksionerlariga investitsivadan olinadigan yuqori
daromadni va uzoq istigbolda raqobatchilaridan ustunlikni
ta’'minlaydi.

ENLRCROEIE L PR,

Yangi ragobatchilar

e Py
R
i P TECYTYENIRE.

raqobat " Jote"molchilar
Ragobatning
intensioligi

O BN,
Fa*minotchilar

O*rinbosuvchi
tovarlar

2. 7-rasm. M. Porterning beshta ragobat kuchlari

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

M. Porter tomonidan taklif gilingan ragobatchilikning kengay-
tirilgan konsepsivasi nafagat korxonaning o'z ragobat ustunligini

54



to‘g‘ri ragobat muhitida amalga oshirish gobilivatidan, balki
mazkur bozorda ragobat kuchlari sifatida namoyon bo‘ladigan
salohivatli ragiblar, mahsulot o‘rnini bosuvchi mahsulotlar,
mijozlar hamda yetkazib beruvchilardir. Birinchi ikkita kuchlar
to‘g‘ridan to'g ri xavf tug'dirsa, qolgan ikkitasi esa vaziyatga garab,
korxona uchun bilvosita xatarli hisoblanadi.

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

2.4, Yangi ishtirokchilarning paydo bo‘lish xavfi.
Tarmoq (bozor)ga kirishdagi tosiglar
Intensiv ragobatchilik xavfi

M. Porterning tahliliga tayangan holda. to‘rtta tashgi raqobat
kuchlarni ko‘rib chigamiz. Salohiyatli raqobatchilarning bozorga
kirib kelish chtimoli katta bo'lgan vaziyat — bu korxona uchun
yugori darajadagi xatar deb hisoblanib, korxona o‘zini ushbu
xatardan saglab golishi uchun ragobatchilarning kirib kelishiga
turli tuman to'siglarmi varatmog'i lozim bo‘ladi. Salohiyatli bevosita
ragobatchilar quyidagi korxonalar guruhida namoyon bo‘ladi:

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

— bozorga kirib kelish 0°z strategiyalarning mantiqiy vakuni
mahsuli deb garaydigan korxonalar;

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

Yangi raqobatchini vujudga kelishida uning oldida to*siq mavjud
bo‘ladi va bu to'sig vengil voki givin bo'lishi mumkin. Odatda
tarmogqga kirish ganchalik givin bo‘lsa, ushbu tarmogda ragobat
shunchalik kichik bo‘lib, uzoq kelajakda (muddatda) daromad
olish ehtimoli katta bo‘ladi.

Yangi ragobatchilarni bozorga Kirib kelishida ganday qiyin-
chiliklar (to‘siglar) mavjud bo‘lishi mumkin?
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1. Faoliyat doirasi (masshtabi) hisobiga igtisod gilish. Ba’zi
bir tarmoglarda yirik kompaniyalar ishlab chigarish hajmini oshi-
rish hisobiga tan narxni tushirib ustunlikga ega bo'ladilar. Natijada
yvangi ragobatchi yirik migdorda ishlab chigarsa, uning xarajatlari
ortadi, agar kichik migdorda ishlab chigarsa, zarar ko‘radi. Misol
sifatida, kompyuter va uyali telefonlarni ishlab chigarish tarmog’ini
keltirish mumkin,

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

3. Kapital go‘yilmalarga ehtiyoj. Faolivatni boshlash uchun
gancha ko'p moliyaviy resurslar zarur bo‘lsa, yangi tarmoqga
(bozorga) kirish baryeri shuncha yugori boladi. Agar investitsi-
valar ilmiy tadgiqot va kadrlar bilan ishlashga (NIOKR) yoki
reklamaga yo'naltirilgan bo'lsa, uning tavakkalchiligt yugori bo'lib,
mablag'ni gaytarish mumkin bo‘lmay goladi. Masalan, yangi
farmatsevtik korxonani tashkil etish bilan bog'liq bo'lgan xarajat
va tavakkalichilik kichik konsalting kompaniyasini tashkil etishning
mana shu Ko‘rsatkichlaridan yugori bo‘ladi.

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

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

6. Davlat siyosati. Davlat tomonidan ba’zi bir tarmoglarga
kirishga to'siglar (litsenziya, bojxona rejimi) mavjudligi. Davlat
tomonidan tartibga solinadigan tarmogqlar — aviomobilsozlik,
vogilg'i, energetika, temir yo'l.

Iste’molchilar ta’siri.

Xaridorlar tomonidan ragobat quyidagilarda namoyon bo‘ladi:
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e narx-navoni pasaytirish magsadida unga ta’sir ko*rsatish;

o mahsulot sifatiga yuqori talab go'yish;

e xizmat ko‘rsatishning vuqori darajada bo‘lishini talab gilish;

e bir birlari bilan tarmogq ichidagi ragobatda to*gnashish.

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

Iste’molchilarning kuchi quyidagilarga bog'lig:

= iste"molchilar guruhining konsentratsiyvalashuvi va ahilligi;

— iste’molchilarga mahsulotning muhimlilik darajasi;

— mahsulotni hayotda ishlatish (qo‘llash) diapazoniga;

~ mahsulotni bir jinslilik darajasi;

— ste’molchilarning ma'lumotlarga ega bo'lish darajasi.

Tarmoqgdagi ragobat darajasini mavjud ragobatchilar o*rtasidagi
kurash aniglab beradi. Ragobat kuchli bo‘lgan tarmogqlarda quyidagi
xususivatlar mavjud:

— ragobatchilar sonining ko'pligi;

ishlab chigariladigan mahsulotlarning bir jinsliligi;

— harajatlarni kamaytiruvchi to‘siglarning mavjudligi, masalan
yugori o'zgarmas xarajatlarning turg‘unligi;

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

— bozor to'yingan va vetuklik darajada.

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

O‘zgarmas xarajatlarning yuqoriligi. O‘zgarmas xarajatlarga
= mehnat haqi, sug'urta, kommunal to'lovlar, pensiyva fondi va
h.k. Odatda ushbu xarajatlar ishlab chigarish hajmiga bog‘liq holda
o'zgarmaydi. Agar o‘zgarmas xarajatlar ishlab chiqarilgan mah-
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sulotning umumiy giymatiga nisbatan yuqori ulushni tashkil etsa,
firma bosimni sezgan holda ishlab chiqarish quvvatidan oshira
olmaydi.

Mahsulotlarning (xizmat) bir jinsliligi. Bir biriga o‘xshash
(vaqgin) tovarlar ko'p bo‘lsa, ist'emolchining bir ishlab chigaruv-
chidan boshqasiga o'tish ehtimoli yugori bo'ladi. Bunday holat-
larda xaridor narx bilan savdolashadi va go'shimcha imtivozlarni
(xizmat) talab giladi. Natijada ragobat kuchayadi.

Tarmoqdan chigishdagi to'siglar. Igtisodiy va strategik nuqtai
nazardan garaganda, biznesdan chigib ketish firma uchun juda
gimmatga tushishi mumkin. Shuning uchun kompaniyalar katta
foyda ko‘rmasalar ham bozorda qolishga harakat giladilar. Tar-
mogdan chiqib keta olmaslikning sabablari quyidagilardan iborat:

— qimmat turuvchi va tor maxsuslashgan uskunani sotish
yoki likvidatsiya gilishning qiyinligi;

— mavjud mehnat shartnomalarini tugatish gimmatga tushish;

— mazkur biznes kapitalining xususiy egalari va menejerlaring
noroziligining ortishi;

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

Odatda xatarning jiddiyligi to‘siglarning balandligi va salohiyatli
raqobatchining kirib kelishida boshqa raqobatchilarning
reaksivasiga bardosh bera olishiga bog'lig.

Kirib kelishda ehtimoli katta to'siglar

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

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

— sarmoyaga bo‘lgan chtiyoj, bu holatda nafagat ishlab
chigarishni yo'lga qo'yish uchun moliyashtirish, balki reklama,
jo'natish, sarf xarajatlarni tejashdagi vetakchilik, odatda bunday
gobiliyatlar bozorda o'zini mustahkamlab olgan korxonaga tegishl:
bo‘ladi.
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2.5. Yetkazib beruvchilar kuchi, darajani va
konsentratsiyani ortishi (o*sishi), o*rnini bosuvchi
mahsulotlar safinining kamayishi

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

Kuchli yetkazib beruvchilar gquyidalarni amalga oshirishlari
mumkin:

e 0‘z mahsulotlarining bahosini oshirish;

e yetkazib berayotgan mahsulot va xizmatlar sifatini ka-

maytirish.

Yetkazib beruvchilarning kuchlari quyidagilar orqali aniqg-
laniladi:

» yirik ta’minotchi-kompaniyalarning mavjudligi:

e yetkazib berilayotgan tovarlar o‘rnini bosuvchilarining

mavjud emasligi;

o mahsulot yetkazib berilayotgan tarmoq — asosiy bo‘lmagan

buyurtmachilardan biri;

e iqtisodiy resurslar qatorida yetkazib berilayotgan tovarlar

hal giluvchi ahamiyatga ega;

e sotib oluvchi firmaga vertikal integratsiya yo'li bilan qo'shilish

gobiliyatiga ega.

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

Devarli barcha o'mini bosuvchi mahsulotlar korxona tomo-
nidan belgilanadigan narxlarning gimmatliligini belgilab beradi.
Ya’ni, mahsulot o‘rnini bosuvchi mahsulot iste’molchilarda qan-
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chalik ko*p gizigish uyg‘otsa, asl mahsulot ishlab chigaruvchilarning
narxni ko'tarish ehtimoli shunchalik past bo‘ladi.

Mahsulotning o'rnini bosuvchi mahsulotlar har doim ochigcha
farqlanavermaydilar.

Bunday vaziyatlarda bunday mahsulotlarni sistematik ra-
vishda mazkur tarmogdan viroq bo‘lgan boshqga tarmoglardan
gidirish darkordir. Faol tarzda faoliyat olib borish uchun,
texnologik yutuglar ketidan kuzatmoq muhim ahamiyat kasb
etadi.

Mahsulotlarga bo‘lgan talabni samarali goniqgtirish boshqa
yo'‘llar bilan, xususan o‘rmini bosuvchi tovarlar ishlab chiqgarish
orgali amalga oshirish ragobatni kuchaytirishi mumkin.

Masalan, saryog® ishlab chigaruvchi bilan margarinni ishlab
chiqaruvchi o'rtasidagi ragobat. Margarin ishlab chigaruvchi
ustunlikga ega:

~— margarin narxi past;

~ xolesterin migdori kam bo'lgan diyetik mahsulot.

O‘raini bosuvchi tovarlar safini kamaytiradigan to‘siglar:

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

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

~ yangi va jozibador mahsulotlarni ishlab chigarish. Masalan,
pishloq mahsulotini ishlab chigaruvchilar kolbasa mahsulotiarini
ishlab chigaruvchilar tomonidan ragobatni sezib, pishlog mah-
sulotlarining yangi turlarini ishlab chiqaradilar;

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

Iste’molchilarga taklif etilgan alternativ mahsulot (xizmat)
baho/iste’mol sifati nisbatining ko'rinarli darajada yaxshilanganda,
o‘rnini bosuvchi mahsulot jiddiy xavfli bo‘lishi mumkin.

Masalan, elektron signalizatsiyalar tizimini amalga oshirilishi
go'riglash biznesiga (faoliyat) salbiy ta’sir ko‘rsatdi. Bunday sig-
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nalizatsiyalarni go*llanilishi nisbatan arzon va himoya qilish darajasi
deyarli bir xil.

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

Qulay sharoitlarga erishish qobiliyatinng darajasi bir gator
omillarga bog'liq bo'ladi:

— mijozlar guruhi bitta uyg‘unlikda faolivat olib boradi yoki
shu guruhning sotib olish hajmi vetkazib beruvchilar sotuvining
katta ulushini tashkil etadi;

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

— mahsulotlar zaif holda differentsivalashgan va iste’'molchilar
boshqga sotuvchilarni topish imkoniyati katta bo‘lsa;

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

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

Yetkazib beruvchilarning qulay sharoitlarga erishish qobiliyati
shunisi bilan izohlanadi: ular muayvan bir mijozga, yetkazib berish
xizmatlarining narxlarini oshirib, mahsulot sifatini pasaytirish yoki
mahsulot haymini cheklab go‘yish imkonivatiga egadirlar. Kuchli
toifadagi yetkazib beruvchilar shu vo'sinda mijozlarning rentabellik
harakatlariga ta’sir ko‘rsatadilar.

Tijorat muzokaralarida yetkazib beruvchilarga qulay sharoitlar
taklif etilishini hisobga olib, bu sharoitlarni bitta guruh uyg‘unligida
faolivat ko'rsatadigan mijozlarga hamda «oldiga» integratsiva
xatarini soluvchi mijozlarga ham taalluglidir.

Bu to*rtta tashqi raqobat kuchlari, bitta turdagi mahsulot bo-
zorida korxonalar o'rtasida bevosita ragobatni hisobga olib,
korxonaning bozordagi rentabellik kuchini belgilab beradi.
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Ragobatli ustuniikiar doimo hukmronlik grlavermaydilar,
ular go'lga Kiritiladi va hamma tarmogdagi biznes turlarining
doimiy takomillashuvi orqali saglab golinadi, bu esa o'z
navbatida mehnat hamda katta sarf xarajatlarni talab giluvchi
jarayondir.

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

— raqobatli ustunliklarning manbalari;

— raqobatli ustunliklar manbalarining oydinligi;

— innovatsivalar.

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

2.6. M. Porterning uchta asosiy
strategiyalari

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

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

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

Past xarajatlar firmani xaridorlardan himoya giladi, chunki
iste’molchilar ragobatchilarning mahsulot narxini kamaytirishga
harakat giladi. Past xarajatlar firmani ta’minotchilar tomonidan
taklif ctilgan resurslarga bo'lgan xarajatlarning ortishiga nisbatan
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2. 5-rasm. M. Porterning ragobal matriisasi

egiluvchanlikni ta’minlash hisobiga ta’minotchilardan himoya
giladi.

Odatda past xarajatlarga olib keladigan omillar yangi rago-
batchilarni tarmogga kirishida to‘siglarni vujudga keltiradi.
Bunday to'siq xarajatlardagi ustunlik yoki masshtab doirasidagi
iqtisod. Nihoyat ushbu strategiva o*rnini bosuvchi mahsulotlar
ishlab chigaradigan raqobatchilarga nisbatan yaxshi holatni
ta'minlaydi.

Xarajatlarni minimallashtirish qanday holatda amalga oshi-
rilishi mumkin?

— bozordagi ulushi yugori;

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

- xarajatlar ustidan gat’iy nazorat;

— tadgigot o‘tkazish, reklama va servis xarajatlarini kamaytirish
imkoniyatiga ega.

Xarajatlarni minimallashtirish strategiyasi ustunliklari:

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

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

— o'rnini bosuvchi mahsulot paydo bo'lganda, xarajatlarni
igtisod giluvchi lider boshga ragobatchilarga nisbatan ko‘prog erkin
harakat gilish imkoniyatiga ega;

= past xarajatlar ta’minotchilar ta’sirini kamavtiradi.
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Xarajatlarni minimallashtirish strategivasining tavakkal-
chiligi:

— ragobatchilar tomonidan xarajatlarni kamaytirish usullari
go‘lga kiritilishi mumkin;

-~ texnologik yangilik eskirishi mumKkin, mavjud ragobat
ustunliklar va to‘plangan tajriba kam foydali bo'lishi mumkin;

~ xarajatlarga ko'prog c’tibor gilish (konsentratsiya) bozor
talablarining o’zgarishini o'z vagtida payqab olishda giyinchilik
tug*dirishi mumkin.

Xarajatlar be‘yicha liderlik strategiyasi. Xarajatlar bo'vicha
lider raqobatchiga nisbatan past narxni o‘rnatish imkoniyatiga
ega va uning daromadlifik darajasi o'zgarmavdi. Agar boshga
kompaniya mazkur tarmogda narxni pasaytirishni xohiasa, u holda
xarajatlar bo'vicha lider kompanivaning marjasi (foyda) ragobat-
chilarga nisbatan yuqori bo'ladi.

Agar tarmoqda ragobat kuchayib, narx bo'yicha ragobatlashish
boshlansa, u holda xarajatlar bo‘yicha lider kompaniya bunday
ragobat kurashida o'zini yanada ishonchliroq his etadi.

Differensiasiya strategiyasi. Ushbu strategivani amalga
oshiradigan firma xarajatlar haqida kamroq gayg‘urib, ko prog
uning mahsuloti tarmoq chegarasida foydali bo'lishga harakat
giladi.

Masalan. «Caterpillar» kompaniyasi ragobatchilar ichida ko'zga
alohida ko'rinishi uchun, o'zining traktorlarini uzoq hayot kechi-
rishini ta’kidlab, xizmat ko‘rsatish va chtiyot gismlarga ega
bo‘lishni hamda dillerlik tarmog‘idan foydalanishni ta’minlagan.
Ushbu strategivadan «Mersedes», «Soni» kompaniyalari ham
foydalanganlar.

Differensiasiva xarajatlarning ortishini talab etadi. Ushbu stra-
tegiyani tanlagan kompaniya tadgigot ishlariga ko'prog investitsiva
gilishi kerak va mahsulotlar dizayni juda yugori darajada bo'lishini
ta'minlashi zarur. Shuningdek, gimmat xomashyolardan fovda-
lanib, mahsulot sifatini yuqori darajada bo'lishini ta’minlashi kerak
hamda xaridorlarga hizmat ko‘rsatish uchun katta migdorda kapital
go‘yilmalar ajratishga va bozorning biror bir ulushidan voz
kechishga tayor turishi kerak.
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Differensiasiya strategivasi ganday holatda amalga oshirilishi
mumkin?

Ushbu strategiva qguyidagi holatlarda amalga oshirilishi mum-
kin bo‘ladi:

— kompaniya ma’lum mavgega ega bo‘lganda;

— ilmiy tadqiqot va xodimlar bilan ishiash bo'yvicha vuqori
salohivatga ega bo‘lganda;

— mukammal dizaynga ega bo'lganda;

— yugori sifatli materiallardan foydalanish va sifatli mahsulot
ishlab chigarish imkoniyatiga ega bo'lganda:

— iste’molchilar talabini to’liq hisobga olish imkoniyatiga ega
bo’lganda.

Differensiasiva strategiyasining ustunliklari quyidagilarda na-
moyon bo’ladi:

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

— mahsulotning foydaliligi va iste’molchilar didi bozorga
kirishda yugori to’signi vujudga keltiradi;

— mahsulotning maxsusligi iste’molchilar ta’sirini kamaytiradi;

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

Differensiasiya strategivasining tavakkalchiligi:

~ mahsulot bahosi muhim bo‘lganligi sababli, iste’molchi
ushbu mahsulot markasiga sodig bo‘lsa ham boshqa kompaniya
mahsulotini xush ko'rishi mumkin;

— boshqa firmalar mazkur kompaniyaga taqlid qilish imko-
niyati hisobiga ustunlikning kamayishiga olib keladi;

— iste'molchilarning giymat tizimi o‘zgarishi differensiasiya
strategivasida vujudga kelgan mahsulot o‘zining maxsus xusu-
sivatlarining darajasini kamavtirishi voki yo*qotishi mumkKin.

Segmentga konsentratsiya gqilish strategiyasi. Ushbu stra-
tegivani amalga oshiradigan kompaniyalar aniq geografik bozorda
ma’lum assortimentdagi mahsulotiar bilan ma’lum iste’molchilarni
goniqtirishga harakat giladi. Mazkur strategiyvaning yuqorida
ko' rilgan ikkita strategivadan fargi shundaki, bunda konsentratsiya
strategivasini tanlagan kompaniya fagat tor segmentda rago-
batlashishga garor giladi. Aniq turdagi iste’molchilarga xizmat

65



ko'rsatishda kompaniya arzon voki unikal mahsulotiarni
(xizmatlarni) taklif etadi.

Tor bozorda faoliyat Ko'rsatavotgan bunday kompaniya
xarajatlarni minimallashtirish bo‘yicha liderlikga (sardor) intilishi
voki ushbu segmentda differentsiatsiya strategivasini amalga
oshirishi mumkin.

2.3-jadval
Kompaniyaning ragiblarga nisbatan ragobat kuchini
baholashning namunasi

Ko‘rsatkichlari Vamn | KOWP%- |\ g | Viagh |5 ragd

miya
Mahsuloining S.ifati-__ 0,10 | 8(0,80) | 5¢0,50) | 9(0,90) |6 (0,60)
Nufuz / imidj 0,10 | 8 (U.Kél_)_ " ;ﬂ.?{}l 10 (1,00) | 6 (ﬂ.ﬁf;—
Xomashyolar/ giymat 0,05 | 5{0,25) | 5(0,25) | 6 (D,30y {4820y
Texnologik san’at 005 | 8(040) | 5(0.25) | 5(0.25) -.1'_{0.2{})

Ishlab chiqarish quvvatlari | 0,05 | 9 (0,45) | 7(0,35) | 10 (0,50) | 6 (0,30)

Marketing / tagsimot 0,05 1 9451 70,35y 1 9(0A45) 16 (D30
Moliyaviy resurslar 0,10 | 5(0.30) | 4(0,40) | 7(0,70) | 4(D,40)
Tannarx pozitsiyasi 025 1 S(1.25) | 9225y 6 (1.,50) (41,00

Narx bo'vicha ragobatlashish | 0,25 | S(1.25) | 9(2.25) | 7(1.75) {4 (.00

Jami reyting 6.15 7,30 735 | 4,60

Manba: Mualliflar ishlanmasi

Ayni paytda ragiblarning kuchli jihatlari reytingi hujumning
qaysi tomondan bo'lishi va, aksincha, ragiblaming zaif tomoni
gayerda ekanligini ko'rsatadi.

Agar aypan kompaniya ragobatda kuchli bo’lgan jihatlarda
ragiblar zaif bo'lsa, ushbu vaziyatdan foydalanib golish chora-
tadbirlarini ko‘rish lozim bo’ladi.
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Kompanivaning ragiblariga nisbatan ragobat kuchini baho-
lashda asosiy ko'rsatkichlar tanlab olinadi. ushbu ko‘rsatkichlarga

1 dan

10 gacha bo'lgan reyting ballari (reyting shkalasi: eng zaif

— |1, eng kuchli — 10) beriladi va vazn (solishtirma og’irlik) mig-
dorlari biriktiriladi.

H«¢

ir bir ko‘rsatkich bo‘vicha vaznlar mos ravishda reyting

ballariga ko'paytiriladi va go'shib chigiladi. Natijada kompaniya
va ragiblarning ragobat kuchlarining bahosi (jami revting bali)
aniglaniladi (2.3-jadval).

Nazorat wchun savollar va testlar

R o~

o

9

Ragobar ustunligi deganda nimani tushunasiz?

Ragobar ustuniigini gonday gilib aniglash mumkin?

Ragobatli ustunliklarning himoya vositalarini sanab o'ting.

Raqobaili ustunliklarga erishishdagi asosiy yo ‘nalishlami ko'rsaiib o ‘ting.
Xarajatiarni tejash orgali yetakehilik qilish strategivasining magsadi nimadan
iborat?

Dhfferensiasiva strategivasining mazmioni mimadan fborac?

L Maxsustashish strategivasini izohlab bering.

Tarmogning tahlilini o'tkazish wchun ganday ko'rsatkichlar asos bo'lib
Xizmat giladi? (Sanab o 'ting)

Iste ‘molchilar, vetkazib beruvchilar va mahsulor o'rnint bosuvchilar
kompaniya uchun ganday xavf tug‘diradi?

10. Tarmogqa kirishdagi to'siglarni sanab o ting.
11, Tashgi muhit omillari nimalardan thorar?

12,
13
4.
15

16.
17.
I8
19

20

PEST wahiil nima?

Ragobatning ganday shakllari mavjud?

Ragobaming avzallikiari nimadan iborar?

Bazor yoki segmenida uzog muddatli fovda olishdagi ichki yogqimiilikni
aniglovehi beshta ragabat kuchlari.

Yangi ishtirokchilarning paydo bolish xavfi nimada o'z aksini topadi?
Tarmog (bozor)ga kirishdagi to'siglarliarni avith bering.

Intensiv ragobatchilik xavfi nima?

Tijorat kurashide xarajotlar givmatini kamaytiruvchi to‘siglarni aytib
bering?

M. Porterning uchta asosiy strategiyvalari mazmuni nimadan iborat?



g TESTLAR

1. Makromuhit (tashqi) omillari nimalardan iborai?

a) raqobatchilar, siyosat, madaniyat, iqtisodiyot, infratuzilma,
qonunlar;

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

c) sotuv kanallar, kreditlash faoliyati, marketing faoliyati;

d) kreditlash va investitstyalash faolivati.

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

a) bevosita va bilvosita ta’sir muhiti; -

b} ichki va bozor muhiti; |

¢) iqtisodiy va demografik muhit,

d) moliyaviy muhit.
-1 Korxona faolivatiga bevosita ta’sir etuvchi tashqi muhit
omillarini aniglang?

a) ragobatchilar, iste’ molchilar, ta’ minotchilar, gonun va daviat
boshqarmalari;

b) fan, siyosat, xalgaro vaziyat;

c) demografik va investitsion holat;

d) moliyaviy muhit. "

4. Korxona faolivafiga bilvosita ta’sir etadlgan miuhit qanday‘-
nomlanadi?

a) PEST tahlil;

b) SWOT tahlil; e

c) regression tahiil; s

"

d) korrelyatsion tahlll RN
3. PEST abreviarutasi qaysi so ‘garning bosh harﬂarldau dmgmi*
a) Political, Economical, Social, Technological; "

b) Product, England, Second, Technological; " v
c) Police, Education, Social, chhnological;
d) Price, Education, Start, Time.
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6. Tashgi muhit omiilarining tahlilida siyosiy omillar holatiga
nimalar kiradi?

a) Prezident lavozimiga va parlamentga saylovlar, gonunchilik,
korxona va xududiv xokimivat o'rtasidagi munosabatlar;

b) YalM o'sish sur’atlari, inflyatsiva va ishsizlik darajasi,
eksport-import siyosati, gayta moliyalashtirish stavkasi;

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

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

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

a) Prezident lavozimiga va parlamentga saviovlar, gonunchilik,
korxona va hududiy hokimiyvat o'rtasidagi munosabatlar;

b) YalM o'sish sur’atlari, inflyatsiva va ishsizlik darajasi, eks-
pori-import siyosati, qayta moliyalashtirish stavkasi;

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

d) daviatning texnologik sivosati, vangi patent va ixtirolar,
fan yutuglarini sohaga joriy etilganligi.

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

a) Prezident lavozimiga va parlamentga saylovlar, gonunchilik,
korxona va hududiv hokimivat o‘rtasidagi munosabatlar;

b) YalM o'sish sur’atlari, inflyatsiva va ishsizlik darajasi,
eksport-import sivosati, qayta moliyalashtirish stavkasi,

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

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

9. Tashqi muhit omillarining tahlilida texnologik omillar holatiga
nimalar kiradi?

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

b) YalM o'sish sur’atlari, inflyatsiva va ishsizlik darajasi,
eksport-import siyosati, gayta molivalashtirish stavkasi;
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¢) aholining turmush darajasi, ekologik omillar, demografik
o‘zgarishlar, ta’limga bo‘lgan munosabat,

d) daviatning texnologik sivosati, yangi patent va ixtirolar,
fan yutuglarining sohaga joriy ctilgantigi.

10. Ragobat nima?

a) xo'jalik yurituvchi subyektlaming musobagasi;

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

¢) xo'jalik yurituvchi subyektlar o*rtasidagi kelishmovchiliklar,

d) ichki mubhit.

11. Q‘zhekiston Respub!tkasmmg «Raqobaf to g ‘risida»gi gonuni
gachon gabul gilingan? :

a) 06.01.2012-y.; &

b) 10.04.2010-y.; i I

¢) 20.08.2008-y.; -t " RN

d) 19.11.2006-y. '

12. O zbekiston Respublikasining «Raqobat to's ns:da»g: qonun
mecha bobdan iborat? .

a) 10 ta; b) 7 ta; '-E--?."-*._-'---

c) 9 ta; d) 12 ta. By

13. O ‘zbcklsron Respublikasining «Ragobaf to'g nszda»gﬁ qonmi
necha moddadan iborat?

a) 40 ta; b) 35 ta; 1 "

¢) 32 ta; d) 37 ta.

14. Raqobaming qanday shakllari (turlari) mavjud? .

" a) oligapollashgan, monopollashgan; insofsiz, takomlllashgan

ragobat;

b) yopiq, o‘rtacha va kuchli ragobat; L

¢) sinalgan va tajribali ragobat; co g

d) tushunarli va tushunarsiz ragobat. '

15. Ragobar ustunliklari bu — 3

a) mahsulot yoki korxona bc]giqmmg shunday xusus*wat‘lanm,
bu xususiyatlar orgali korxona o‘zining bevosita ragobatchilari
oldida vagqol ustunlikka ega bo‘ladi;

b} mahsulotning sotish kanallari va bahosi; '

¢) o‘rnini bosuvchi mahsulot yoki x1zmatlar‘

d) tashqi muhit.
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16. Igtisodiyotning o‘zgarishi, inflvatsiva ko rsatkichlari,
ishbilarmonlik faolivati davrlari, bandlik darajasi, pul muo-
malasi va boshqalarni tahlil gilish qaysi tur tahliliga kiritish
mumkin?

a) Iqgtisodiy muhit tahlili;

b) Sivosiy-ijtimoiy muhit tahlili;

¢) Texnologik muhit tahlili;

d) Maxsus mubhit tahlili.

17. Aholining ijtimoiy himoyalanishi, aholining demografik
ko ‘rsatkichlari boshqalarni tahlil gilish gaysi tur tahliliga kiritish
mumkin?

a) Iqtisodiy muhit tahlili;

b) Siyosiy-ijtimoiy muhit tahlili;

¢) Texnologik muhit tahlili;

d) Maxsus muhit tahlili.

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

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

b} igtisodiy nochor korxonalar holati;

¢) bank tizimining rivojlanish holati;

d) Siyosiv-ijtimoiy muhit holati.

19. Ragobat kuchlarining tahlili kim tomonidan ishlab chigilgan?

a) 1. AnsofT;

b) M. Porter;

¢) G. Mintsberg;

d) A. Smit.

20. M. Porter ragobat ustunliklarini tahlil qilish va uning asosida
raqobat strategivasini ishlab chigishda nechta asosiy konsepsivalarni
bilishi kerakligini ta kidlab o'tgan?

a) 3 ta; b) 2 ta;

c) 3 ta; d) 6 ta.

21. Raqobat strategiyasini ishlab chigishda M. Porter tomonidan
e’tirof etilean asosiy konsepsivalarni aniglang?

a) asosiy ragobat kuchlari, raqobat kurashidagi asosiy strate-
giyalar, qiymat zanjirini tashkil gilish;
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b) giyvmat zanjiri va norentabeliik ko'rsatkichi;

c) tannarx, iqtisodiy mustaqiliik va likvidlilik; . ¢

d) ichki muhit.

22. M. Porterning beshta ragobat kuchlarini aniglang.

a) raqobat intensivligi, yangi raqobatchilar, ist’emolchilar,
ta’minotchilar, o‘rnini bosuvchi tovarlar;

b) ishlab chigaruvchilar, kredit beruvchilar, ist’emolchilar,
ta’minotchilar, o‘rnini bosuvchi tovarlar;

¢) ragobat intensivligi, ish beruvchilar, investorlar, ta’minot-
chilar, o‘mini bosuvchi tovarlar;

d) ichki mubhit.

23. Yangi ragobaichilarni bozorga kirib kelishida qanday to 'sig-
lar maviud bolishi mumkin?

a) mahsulotlar differensiasivasi, kapital qo‘yilmalarga ehtiyoj,
vangi sotuv kanallarini tashkil etish, davlat sivosati;

b} mahsulot bahosi va sifatni pasayishi;

c) inflyatsiya va ishsizlik darajasining ortishi;

d) ichki mubhit.

24. Ragobatda kuchli bo‘lgan tarmoglar (bozoriar) qanday
xususiyatiarga ega bo'ladi?

a) ragobatchilar sonining ko‘pligi, xarajatlarmi kamaytiruvchi
to'siglarming mavjudligi, chigib ketish to‘siqlarining vugoriligi;

b) xarajatlarni va ishsizlikni yugqoriligi;

¢} inflyatsiva va kreditni qaytarish darajasinig yugoriligi;

d) ichki muhit.

25. M. Porterning uchta asosiy strategivalarini anigiang.

a) sarf xarajatlami tejashda vetakehililik gilish, differensiasiya
va fokuslashtirish (konsentratsiya);

b) bozorga erta kirib borish va sinergizm; :

¢) orgaga chekinish, ma’muriy xarajatiarni gisgartirish; &

d) ichki imkoniyat.

26. O‘rnini bosuvchi tovarlar safini kamaytiradigan to‘siglami
aniglang?

a) mahsulot narxini kamaytirish, sifatini oshirish, yangi mah-
sulot ishlab chiqarish, reklamani kuchaytirish;

b) ta’minotchilar va iste’molchilar ta’sin;
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¢) tashqi igtisodiy siyosat va xorijiy valyuta kursi;

d) inflyatsiya.

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

a) tannarxni minimalashtirish strategiyasi;

b) differensiasiva strategivasi:

c) konsentratsiva strategivasi:

d) inflyatsiya.

28. Xarajatlarni minimallashtirish strategiyasining mohiyati
nimadan iborat?

a) xarajatlar hagida kamroq qayg‘urib, ko'proq mahsulotni
tarmogda foydali bo‘lishga harakat gilinadi;

b) sarf-xarajatlarni minimallashtirishga qaratilgan;

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

d) inflyatsiva.

29. Xarajatlarni minimallashtirish gqanday holatda amalga
oshirilishi mumkin?

a) bozordagi ulushi yuqori, raqobat ustunliklariga, tadgiqot
o‘tkazish, reklama va servis xarajatlarini kamaytirish imkoniyatiga
ega;

b) bozordagi ulushi o'rta darajada, kreditni goplash gobiliyati
yetarli darajada emas;

¢) boshqgaruv darajasi vugori, xodimlarning malakasi o'rta
me'yorda;

d) mumkin emas.

30. Xarajatlar bo‘yicha liderlik strategiyasi gqanday ustunliklargo
ega’?

a) kuchli ragobat mavqeiga ega, yangi ragobatchilar va o'rnini
bosuvchi tovarlarni Kirishiga to'siq bo'ladi;

b) ta’minotchilar va iste’molchilar ta’sirini kuchaytiradi:

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

d) hech ganday ustunlikga ega emas.

31. Konsentratsiva (fokuslashtirish) strategiyasining mohiyati
nimadan iborat?
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a) xarajatlar haqida kamroq qayg‘urib, ko‘proq mahsulotni
tarmoqgda foydali bo'lishga harakat gilinadi;

b) sarf-xarajatlarni minimaliashtirishga gqaratilgan;

¢} ma'lum assortimentdagi mahsulotiar bilan ma’lum iste’-
molchilarmi qoniqtirishga harakat gilib, tor segmentda ragobat-
lashadi;

d) jamiash.

32. Differensiasiva strategivasi qanday holatda amalga oshiri-
lishi mumkin?

a) kompaniya ma’lum mavqega, ilmiy tadqiqot ishiarini olib
berish imkoniyatiga, yugqori salohiyatga va sifatii mahsujot ishlab
chigarish gobiliyatiga ega;

b) bozordagi ulushi o‘rta darajada, kreditni qoplash qobilivati
yetarli daralada emas;

¢} boshqgaruv darajasi yugori, xodimiarning malakasi o‘rta
me’yorda;

d) inflyatsiya.

33. M. Porter tomonidan giymar zanjivini hosil gilishda nechta
boshlang‘ich va ikkilamchi harakatiar amalga oshirilishi nazarda
tutilgan?

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

b) 3 ta boshlang'ich, 3 ta ikkilamchi, e

c) 4 ta boshlang‘ich, 3 ta ikkilamchi; '

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

34. Quvida keltirilgan tarmoq tahlili ko ‘rsatkichlaridan qays:
birini M. Porter ishlah chiggan?

a) o‘rnini bosuvchi tovarlar, yetkazib beruvchilar, xaridorlar,
yvangi raqobatchilar;

b) ragobat tuzilishi va hajmi, mahsulot savdo tizimi;

¢) tarmogning o‘sish istigbollari va uning hayotiylik davri
bosqichi;

d) tarmoqning real va potentsial o‘sishi, tarmog ichidagi
ragobat.
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311 bob. Korxonaning ichki muhbitini tahli} gilish

3.1. Iqtisodiy tahlilning maqsadi, vazifalari va: .02’
unda go‘Haniladigan usallar e

Bozor igtisodiyoti sharoitida har bir korxonaning oldida turgan
magqsadi faolivat yuritishdan foyda olish hisoblanadi. Fovdali
{samarali) faoliyat ko'rsatuvchi korxonalar mamlakat igtiso-
diyotining rivojlanishida asosiy tayanch bo‘ladi va muhim rol
o‘ynaydi. Zarar bilan faoliyat yuritayotgan korxonalar salbiy ta'sir
qilib, zaiflashishiga sababchi bo‘ladi.

Shuning uchun ham faoliyatning pirovard natijasini foyda
shaklida namoyon bo'lishiga erishish imkoniyatlarini aniglash
yo'llarini yaxshi bilib olish va ulardan oqilona foydalanish
zarur,

Tahlil fani xo‘jatik faolivatida sodir bo*layotgan barcha ijtimoiy-
igtisndiy jarayonlarni o'z ichiga oladi. Ammo bu jarayonlaming
sodir bo'lish paytini emas, balki uning natijasini o‘rganadi.
Obyektda sodir bo‘tadigan igtisodiy jarayonlar uning biznes rejasida
ko‘zda tutilgan ma’lumotga asoslansa, jarayonning sodir bo‘lishini
qonuniy jihatdan hugatlashtinsh bilan buxgalteriva hisobi, statis-
tika kabi fanlar shug'ullanadi. Shu jarayonlarning natijasi ma’lum
davrlarda jamlanib boriladi va turli hisobotlarda oz aksini topadi.
Tahlif esa, aynan ana shu tuzilgan hisobotlarga, famlangan
hujjatiarga asoslanadi’,

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

L Shaalimov A X. Tojiboyeva Sh.A. IthOdly tahlil nazariyasi. Darslik. — T.:
TDIU, 2010, - 15-b,
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Tahlilning predmetida obyektiv va subyektiv omillar alohida
o'rin tutadi, chunki igtisodiy jaravonlar o'z-o'zidan sodir bo‘l-
maydi. Ular ma’fum ichki va tashqi omillar ta’siri ostida ro'y
beradi. Shu omillar ta’sirini boshga fanlar o'rgatmaydi. Bu fagat
tahlil fanida o*rganiladi va uning predmetining asosini tashkil giladi.
Korxona faolivatining ichki muhit tahlilini amalga oshirganda,
uning moliyaviy iqtisodining holati, ishlab chiqarish jarayoni,
mahsulot (xizmatlarni) sotish kanallarini tashkil etiiganligi, bosh-
garuy tizimining samaradorligi kabilar o‘rganiladi (3.1-rasm).

lytisodiy-
moliyayiy
kolat

Ishlab
chigarish
Jarayoni

Investitsion va
innovatsion
holat

Kadrlar
siyosati

3. I-rasm. Kerxona ichki mubit tahlili

Boshqaruv
{menefment)

Tahlil gilishdan magsad mavjud natijaga odilona baho berish
bilan birga yo'l go‘vilgan kamchiliklarni kelgusida bartaral gilish
va shu orqali tahlil gilinayotgan obyektning iqtisodiy va moliyaviy
ahvolini vaxshilashdan iboratdir. Bu esa sodir bo*lgan va bo’lavot-
gan jarayonlarga to'g ri baho berib, boladigan jarayon andozasini
ham chizib berishni tagozo qiladi. Barcha ijtimoiy-igtisodiy ja-
rayonlar natijasi ko rsatkichlarda ifodalanadi. Ko'rsatkichlar esa,
mia'lumotlar manbaida {reja, me’vor va hisobot) o'z aksini topadi.

Iqtisodiy tahlil — mustaqil fan. Lekin u boshga igtisodiy fanlar
zamirida vujudga keldi va ulaming ko*plariga nisbatan yangi. Shu
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jihatdan igtisodiy tahlil fani boshga fanlar bilan uzviy alogada
bo'lishi bilan birga ular o'rtasida o‘ziga xos o‘ringa ham ecga.
Shuni e’tirof etish kerakki, ushbu fan fagat igtisodiy fanlar bilan
emas, balki igtisodivotga oid bo‘lmagan fanlar bilan ham uzviy
bog'ligdir. Bularning tasnifi 3.2-rasmda keltirilgan.

e mti-l;l'ilning S J

IR A
|

| Iqtisodiyotga vid fanlar: [ Ignisodiyotes oid
{ ' bo‘Imagan fanlar:
l !
I |

— igtisodiy nazariyu;

— falsafa;
buxgalteriva hisobi; sl
o mantiq;
| — statistika;
[ ) ) — hugqug;
| moliva va kredit; I e
| _ — matematika;
— menejment;
. rexnologiya;
— marketing; g
) ) dastursiash.
-~ biznes reja;

— audit. [_ -

3.2-rasm. lgtisodiy tahlil fanining boshga fanlar bilan
alogaderlik tasnifi
Manba: M K. Pardayev va boshq. Iqtisodiy tahlil. O‘quv go‘llanma. — T.:
Mehnat, 2004. — 38-b.

Korxonalarning igtisodiy mavgeini vanada rivojlantirish va
mustahkamlash uchun ular faoliyatining pirovard natijasini ifo-
dalovchi «Iqtisodiy-molivaviy natijalar» deb atalmish ko‘rsatkichlar
holatini uzluksiz ravishda tahlil gilib borish zarur.

Igtisodiy-moliyaviy natijalar deganda foyda yoki zarar ko*rsat-
kichlari birgalikda tushuniladi. Ushbu ko‘rsatkichlar daromad va
xarajatlar orasidagi farq tariqasida aniglanadi. Daromadlar hajmi
Xxarajatlarga nisbatan ko‘p bo'lsa, oraliqdagi farq foydani bildiradi,
aksincha bo’lsa, zararni bildiradi. Xullas, foyda daromad va
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xarajatlar nisbatidagi yugori o‘zgaruvchanlikni, zarar esa ular
nisbatidagi quyi o'zgaruvchanlikni ifodalaydi. Foyda gqancha ko‘p
bo‘lsa. korxona igtisodiy jihatdan shuncha mustahkam bo‘ladi.
Foyda oshgan sayin korxonaning molivaviy barqaroriigi mustah-
kamlanib, to'lovga qgodirligi oshib boradi, o°zini-0*zi mablag® bilan
ta’minlash darajasi yaxshilanib boradi, ogibatda ishlab chig*arishni
kengaytirish, rivojlantirish, moddiy ne’matni yaratuvchilarning
moddiy manfaatdorligi darajasini oshirish kabi ijtimoiy-igtisodiy
masalalarni hal gilish uchun sharoit varatiladi. Shuning uchun
ham har bir xo‘jalik vurituvchi subvekt o'z faolivatini foydali
yuritish uchun harakat qilishi kerak. Fovdali faolivat ko'rsatish
uchun igtisodiy tahlilni samarali tashkil gilish talab etiladi, chunki
foydani ko‘paytirish va zararni yo'qotish uchun zarur bo’lgan
imkoniyatlarni fagat tahlil orgali aniglash mumkin.

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

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

- yalpi foyda (zarar) va uning o‘zgarishiga ta’sir giluvchi
omillar ta’siriga baho berish;

— asosiy ishlab chiqgarish faoliyati foydasi (zarari) va uning
o zgarish omillarini tahlil gilish;

— umumxo'jalik faolivati fovdasi (zarari) o'zgarish omillarni
tahlil qilish:

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

— korxonaning rentabellik ko' rsatkichlarini o'rganish va ularga
ta’sir giluvchi omillarga baho berish;

— foyda va rentabellikni oshirish imkonivatlarini ko'rsatish;

- korxonaning kuchli, kuchsiz tomonlarini, hamda imko-
niyatlari va uning faoliyatiga ta’sir etuvchi xavf-xatarlarni aniglash.

"A.X. Shoalimov, Sh.A. Tojiboyeva. Iqtisodiy tahlil nazariyasi. Darshk.

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

Shuning uchun texnik — igtisodiy tahlil korxonalardagi mavijud
barcha rezervlari to‘la va har tomonlama aniglashga imkon beradi,

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

Tekshiriladigan obyektlar va boshqaruv bo'g'inlariga garab tahlil
gilish quyidagilarga bo‘linadi: ishchi o'rin, korxona va tarmoqlar
bo'yicha hamda tarmoqlararo. Tahlilda rezervlarni aniglash ko'lami
quvidagilardan iborat: ichki korxona va korxonalararo, tarmog va
tarmoqlararo rezervlar.

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

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

Iqtisodiy tahlil o‘tkazishning 3 bosgichi mavjud:

1) Korxona faolivatining umumiy igtisodiy natijalarini ko'rib
chigishdan boshianadi, chunki u ishning samaradorligini aniglash,
o‘tgan davrlarga nisbatan o’ zgarishlarni, shuningdek, bir korxona
ishini boshqasi bilan taqqoslash hamda korxona faolivatining
boshga tomonlarini bilish imkonini beradi;

2) Biznes-rejaning bajarilish darajasiga ta'sir etuvehi eng
muhim omillarni tekshirish natijasida ichki xo'jalik rezervlarini
aniqlash:
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3) Tahliliy tekshirishlar natijalarini umumiashtirish va shu
asosda butun rezervlarni 0°z ichiga olgan vig'ma rezervlarni hisob:
lash (to‘plam rezervlar).

igtisodiy tahlilning eng muhim vazifalari quyidagilardan
iborat":

~— biznes-rejaning qanchalik realligi (mavjudligi) va ilmiy
jihatdan asoslanganligiga baho berish;

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

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

~ ichki xo‘jalik rezervlarini aniglash (bu o‘rinda tahlilning
samarasi, birinchidan, aniglangan rezerviarni butun nazariy jihat-
dan asoslangan rezervlarga nisbati va, ikkinchidan, amalga oshirilgan
rezervlarning aniglangan rezervlarga nisbati bilan belgilanadi);

— korxonalarning xo'jalik faoliyatida kutiladigan natijalarni
oldindan aniglash;

~ tahlil materiallariga asosan ishlab chiqgarishda aniglangan
kamchiliklarni tuzatishga qaratilgan tadbirlarni ishiab chigish.

Molivaviy-igtisodiy natijalarni tahlil gilishning asosiy manbalari
bo‘lib, biznes-reja, moliyaviy natijalar to'g'risidagi hisobot, gishlog
xo‘jalik mahsulotlarini sotish to‘g risidagi hisobot hamda buxgal-
teriva hisobining moliyaviy natijalarini aks ettiruvchi schyotlari
ma’lumotlari hisoblanadi.

Iqtisodiy tahlilning uslubiy asoslari dialektika va igtisodiy
nazariva fanlariga tayanadi.

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

VA Vaxabov, A. Ibrohimoy, B. Xakimoyv. lgtisodiy 1ahlil nazarivasi. O'quv
go'llanma, — T.: TML, 2003, — 19-b.
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Ma’lumki, tahlil gilinayotgan obyektning faolivatiga ichki va
tashqi omillar ta'sir ko'rsatadi. Shuni ta’kidlash lozimki, tahlilda
omillar deganda u yoki bu igtisodiy ko‘rsatkichga ijobiy hamda
salbiy ta’sir ko‘rsatuvchi faol harakat giluvchi kuchlar nazarda
tutiladi. «Sababs» termini nisbatan keng ko‘lamdagi kompleks
omillar tizimiga nisbatan go‘llanilib, bu kompleksni tashkil
etuvchilar esa omillar, deb ataladi.

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

Deduktiv usul asosan moliva-igtisodiy tahlilda go‘llaniladi.
Bunda avvalo xo'jalik faoliyatini belgilovchi umumiy ko'msatkichlar
o‘rganilib, so‘ngra ular bo‘laklarga bo‘linadi. Ko'rsatkichlarni
bo‘laklarga bo'lish aslini olganda tahlil demakdir.

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

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

Igtisodiy tahlil usulining eng muhim xususiyatlari quyida-
gilardan iborat:

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

' Vahobov AV, Ihraximov A.T.. Iskongulov N.F. Moliyaviy va boshgaruv
tahlili. Darslik — T.; «Sharg», 2005. — 49-b
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birlashma tarmogning bir gismi sifatida o*rganish sistemali tahlilga
misol bo‘ladi.

Darvoge, igtisodiy tahlil va xofjalik faolivatini tahlil gilish bir
gap emas. Xo'jalik faolivatini tahlil gilish igtisodiy tahlilning bir
bolagi hisoblanadi. Iqtisodiy tahlil boshgarishning uchala darajasi
bilan bog‘liq (xalq xo‘jaligi, tarmoq, korxona) xo‘jalik faolivatini
tahlil qilish esa fagat uchinchi darajadagi boshgarish bilan bog'liq.

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

Tahlil natijalarini umumiashtirish orgali korxonaning xo‘jalik
yuritish borasidagi faoliyatiga baho beriladi hamda barcha
rezervlarning vig'ma hisobi aniglaniladi.

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

1) Mchnat omillari. Bunga korxonaning ishchi kuchi bilan
ta’minlanishi, ish vaqtidan fovdalanish va mechnat unumdeorligi
kiradi.

2) Mchnat vositalari omiliga esa korxonaning asosiy fondlar
bilan qay darajada ta’minlanganligi, ularning hajmi, strukturasi
(tuzilishi). o'sish sur’atlari, texnik holati va ulardan foydaianish-
ning samaradorlik darajasi singari masalalar kiradi.

3) Mehnat predmetlari omillari. Bularga korxonaning xom-
ashyo va asosiy materiallar bilan ta’minlanganligi, ulardan
foydalanish, samaradorlik darajasi kabi masalalar kiradi. Yuqorida
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sanab o'tilgan omillar o'ziga xos mustagil ma'noga ega bo'lishi
pilan birga o'zaro bir-biri bilan uzviy ravishda bog‘langandir.
Binobarin, bu omillarning ta’sirini mexanik tarzda bir-biriga aslo
go'shib ham bo‘imaydi. Chunonchi, mehnat unumdorligining
o'sishi ishchilar malakasi va ish vagtidan samarali fovdalanishiga
bog'liq (mehnat omillari). So'ngra, mehnat unumdosligi ishlab
chigarish guvvatlaridan fovdalanish darajasiga {(mehnat gurollari
omillari), hamda xomashyvo va materiallardan tejamkorlik va
oqilona foydalanish {(mechnat predmetlari omillari)ga bog‘liq. O‘z
navbatida har bir guruh omillari tarkibiy gismlarga bo‘linadi.
Mechaat omillari migdor va sifat ko‘rsatkichlaridan iborat. Bu
yerda migdor ko'rsatkichiga ishchilarning o‘rtacha ro‘yxatdagi
soni kimsa, sifat ko'msatkichiga mehnat unumdorligi darajasining
o'sishi misol bo'ladi. So’ngra bir ishchiga to'g'ri keladigan yillik
ish unumdorligi:

~ bir shchi tomonidan bir yilda ishlangan o‘rtacha ish kun-
lariga;

~ o'rtacha ish kunining uzunligiga;

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

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

3.2. Korxona faolivatining SWOT — tahli} usuli

Sohaviy va raqobatli tahlil kompaniyaning tashqi muhitiga
taalluglidir. Vazivat tahhlining magsadi — muayyan kompaniya
uchun ana shunday muhitdagi strategiva vazivatiga baho berishdir.
U quyidagi savollarga javob berishi kerak:

— hozirda fovdalanifayotgan strategiva qanchalik yaxshi ishla-
mogda?

— kompaniyaning kuchli va zaif tomonlari, qulay imkonivatiari
va unga tahdid soluvchi omillar nimadan iborat?

— kompaniva givmat bo‘yicha ragobatlasha oladimi?

~ kompanivaning ragobatli mavgelari ganchalik kuchli?
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~ kompanivaning obro‘yini strategik xatti-harakatiar tashkil
qiladi.

Har ganday korxonaning strategiyasi uning gaysi faoliyat bilan
shug‘ullanishidan qa’ti nazar qanday strategivani tanlagani va uni
ganchalik amaliyotda to'g'ri vuriiayotganligini anglashidan ibo-
rat. Raqobat strategivasini tanlagan kompaniyalar odatda quyi-
dagilarga amal gilishadi:

— arzon narh vositasi bilan peshgadamlik gilish;

- = raqobatchilardan farq gilib turish;
- — iste’molchilarning tor guruhlariga yoki marketing bo‘sh-
ligiariga.

Tarmoqdagi ragobatli vaziyatning yana bir tavsifi vertikal
integratsiyalanish darajasi va bozorning geografik ko‘lamidir. Bu
yerda ishiab chigarish, marketing, moliyva, ishchi kuchidan,
foydalanish sohalaridagi yordamchi strategiyalarni tahlil gilish
lozim.

Bunga qo‘shimcha ravishda Kompaniyaning fiyma strategiva-
siga integratsiyalanadigan va ayrim raqobatii ustunliklarini ta’min-
lash yoki raqobatli mavqeni yaxshilashga imkon beradigan so‘ngi
amaliyotni tahlil gilib chigish kerak.

Strategik faolivatming eng anig ko‘rsatkichlari quyidagilardan
iborat:

— firma nazorat ostiga olgan bozor ulushining kattalashishi
yoki kichrayishi;

— firma oladigan daromad hajmining ofsish yoki o‘smavot-
ganligi hamda bu daremadning raqobatchilarga nisbatan qay
darajada ckanligy,

— firmada sof foyda tendentsiyalari hamda investitsiyalaming
qaytish tezligi qanday;

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

Tabiiyki, eng yaxshi strategiva hech ganday radika! o‘zga-
rishlami talab gilmaydigan strategiyadir.

Kompariyaning strategik istigholt uchun kuchli jihatlar aynigsa
muhimdir, chunki ular strategik poydevorini tashkil qgiladi,
ragobatli ustunliklar ana shu jihatlar asosiga qurilishi lozim. Ayni
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paytda yaxshi strategiva zaif jihatlarni ko‘rib chigishni ham talab
giladi. Tashkiliy strategiya bajarish mumkin bolgan ishlarga vaxshi
moslashgan bo'lishi lozim.

Kompanivaning o‘ziga mos jihatlarini aniglash alohida aha-
miyat kasb ctadi. Bu esa strategiyvani shakHantirish uchun muhim-
dir, chunki

— novob imkonivatlar firmaga bozordagi qulay vaziyatiardan
foydalanish imkoniyatini beradi;

— bozorda ragobatli ustunfiklarni vujudga keltiradi;

— potensial jihatdan strategivaning asosini tashkil etadi.

Tarmoqgdagi qulay imkonivatlarni kompanivaning qulay
imkoniyatlaridan farglash kerak. Tarmogdagi ustuvor va gayta
paydo bo'layotgan qulay imkoniyatlar raqobatli ustunliklarga cga
bo‘lgan yoki usish uchun boshga imkeniyatlari bo’lgan kompa-
niyalar uchun avnigsa mos keladi.

SWOT — inglizcha Strengts {(kuchlar), Weaknesses (zaif to-
monlar}, Opportunities (imkoniyatlar) va Threats (tahdidlar, xavf-
xatarlar) so'zlarining bosh xarfidan tuzilgandir. Kompaniyaning
ichki holatida .S va W bilan, tashqi muhiti esa O va T ko‘rsat-
kichlarda ifodalanadi. 3.1-jadvalda SWOT-tahlilda hisobga olish
magsadga muvofig bo'lgan asosty omillar keltirilgan.

3. Ijadval
SWOT — tahlilda hisobga olinadigan emillar

Kuchi tomonlar (W):

Zaif tomonlar (W):

Anig namoyon bo'lib turgan
nufuzlilik

Bazi nufuzli jiatlurni qo‘ldan boy berish

Munosth molivaviy manbalar Strategivam o zgartirish uchun zarur

Ragobatli kurash san’ ummg
kakl!g:

bo'lgan molivaviy mablag'laming vo'gligi

Rozor mahorati o'rtachadan past

Iste 'molchifarni v 1?\\]“
tushunish

Hste’ mulchll ir hagidagi axborotning tahlil

gilinmasligi

Tan nhngsm bozor p«.shqdd.mu

Bozorning zaif ishtirokchisi
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3. I-jadvalning davomi

Aniq ifodalangan strategiva.

Aniq ifodalangan strategivaning amalga
ashirishdagi izchillikning yvo'gligi.

Ishlab chigarish ko'lamidan
tejash, narxdagi ustunlik.

Mahsulot narxining asosiy ragobatchilarga
garaganda yugqoriligi.

Firmaning o'z noyob
texnologiyasi. eng yaxshi ishlab
chigarish guvvatlari.

Eskirgan texnologiya va asbob-uskunalar.

Ishonchli, sinalgan boshgaruy.

Boshgaruvda teranlik va
moslashuvchanlikning boy berilishi.

Ishonchli tagsimot tarmog’i.

Tagsimot tarmog'ining zaifligi.

Tarmoqgdagi eng samarali [lgari surish sivosatining zaifligi.
(ta’sirchan) reklama.
Imkoniyatiar (O): Xavi-xatarlar (T):

Iste’'molchilarning qo*shimcha
guruhlariga ham xizmat ko‘r-
satish imkoniyati.

Bozor o'sishining sustlashi, vangi bozor
segmentlari kirib kelishining salbiv
demografik o’ zgarishlari.

Mumkin bo‘lgan tovarlar O'rin bosuvchi tovarlar savdosining o'sishi,
ko*lamining kengayishi. xaridorlar didi va ehtiyojlarining o‘zgarishi.
Ragobatchilarming Ragobatning keskinlashuvi.

ko‘ngilchanligi.

Tashqi bozorlarga chigishdagi
savdo to'siglarining kamayishi.

Tovarlari arzon bo'lgan xorijiy
ragqobatchilarning povdo bo'lishi.

Valyuta kurslarining ijobiy
siljishi.

Valyuta kurslarining salbiv o'zgarishi.

Resurslarning ko'pligi. Yetkazib beruvchilar tomonidan go'yilgan
talablarning kuchavishi.

Cheklovchi gonunchilikning Narxning gonun tomonidan boshqarilib

susayishi, turilishi.

Biznes begarorligining Biznes tashqi sharoitning beqarorligiga

susayishi. bog'lig.

Manba: Txencrep I1., Xacen [l AHaIHA CHIBHEX H ¢1aDRX CTOPOH KOoMIIa-

uuw: Tlep. ¢ anra. — M.

«Busabames, 2004, — 78 c.
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SWOT — tahlilini amalga oshirishda korxonaning kuchli va
zaif tomonlari, imkonivat va xavf-xatarlari aniglanadi. Mazkur
tahlilni o‘tkazishda virik hajmdagi ma’lumotlar bazasiga voki
rasmiy tayyorgarchilikka ehtiyoj bo‘lmaydi. Korxona va tegishli
bozor haqidagi tushunchaga ega har ganday shaxs oddiy SWOT
— tahlilini tayyorlay oladi. Ammo ushbu tahlilga oid oddiylik
sababli ko'pgina hollarda shoshilinch va mantigqa to’g'ri kelmay-
digan xulosalarga olib kelishi mumkin.

SWOT — tahlil quyidagi savollarga javob topishga yordam
beradi':

— Kompaniya o'z strategivasida o‘zining ichki kuchli to-
monlaridan yvoki ustunliklaridan foydalanadimi? Agar kom-
panivaning hech qanday ajralib turuvchi ustunlikiari bo‘lmasa,
uning ganday potensial kuchli jihatlari ana shu ustunliklarga
aylanishi mumkin?

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

— Qanday qulay sharoitlar kompaniyaga muvaffagqiyat gozo-
nishga imkoniyat yaratadi? Shuni gayd gilib o‘tish lozimki, foyda-
lanish wsullari bo‘lmagan qulay imkoniyatlar sarobdan boshga
narsa emas. Firmaning Kuchli va zaif tomonlari uning boshga
firmalarga qaraganda qulay imkonivatlardan foydalanishga vordam
beradi;

— Menejerni qaysi tahdidlar ko'proq tashvishlantirishi kerak?
U himoyani yaxshi tashkil qilish uchun qaysi strategik chora-
tadbirlarni amalga oshirishi lozim?

Ichki muhitni shakllantiruvchi omillar, firma rahbariyati to-
monidan nazorat gilinadigan texnologik jarayon. moliyaviy-igti-
sodiy holati, bozorni tanlash va boshgalar bilan bog‘ligdir. Nazorat
gilinadigan omillarni tashkilot va uning bo'limlari boshgaradi. Ana
shu omillardan korxona bo‘limlari tomonidan nazorat qilin-

' Dialalova I.A., Tursunov R.T. Biznes strategiysi. O'quv go‘llanma — T.:
«Igtisodiyots 2011. — 113-b.
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maydigan ayrimlarini oliy rahbarivat boshgaradi. Uncha katta
bo‘Imagan yoki o'rtacha tashkilotlarda umumiy siyosat masalalarini
ham marketing qarorlarini ham, bir shaxs odatda mulk egasi yoki
oliy rahbar gabul giladi, lekin bunday hollarda dastavval umumiy
magsadlarni belgilash, so'ngra ularga marketing rejalarini moslash-
tirish kerak.

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

Hatto o*zgarishlar uncha katta bo'lmasa ham, baribir rahbarlar
tashgi muhitni hisobga olishga majbur. chunki tashkilot ochig
tizim sifatida resurslar, energiva. kadrlar 1a’'minoti hamda iste’-
molchilar bilan munosabati jihatidan tashgi hayot bilan bog‘lig.
Menejer uning tashkilotiga ta’sir etuvchi tashqgi omillarni aniglab
bilishi shart va bundan tashqari, tashqi ta’sirlarga moslashishning
uslublarini taklif cta bilishi kerak. Shu jihatdan tashkilot biologik
organizmga o'xshaydi (tashkiliy darvinizm).

3.3. Mahsulot ishlab chigarish xarajatlari va
Racalng Gt

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

Korxonaning umumiy xarajatlari ichida ishlab chiqgarish
xarajatlari eng katta salmoqqa cga. Ishlab chiqarish xarajatlari
majmuasi korxonaga mahsulot ishlab chiqarish ganchaga tushishini
ko‘rsatadi, ya’'ni mahsulotning ishlab chigarish tannarxini tashkil
qiladi. Korxonalar, shuningdek, mahsulotni sotish bo’yicha xara-
jatlami, ya’ni ishlab chiqarishdan tashgari voki tijorat (tashish,
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gadoglash, saglash, reklama qilish va hokazo) xarajatlarini ham

amalga oshiradilar.
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- chigarish | chigarish | | chigarish | tannarxiga iwnumiv xo jalik
farayonidagi. reswsiorining | hajmining | | okib moliyaviy
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xargjatlar | 1 1| xarajatlar
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- ! Davr xarajatlar
| Noishlab | | Tashgi | Doimy | | Bibvosita
jsnige | xarajatlar | xarajatiar | | xarajetlar|  ——

J.3-rasm. Xarajattarning turkumlanishi

Molivaviy
Jaofiyat bo‘yicha l
xarajatlar l

Manba: M.R. Boltaboyev, M.§ Qosimova, Sh.J Ergashxodjayeva,
B.K. G’oyibnazarov, A.N. Samadov, R. Xodjayev. Kichik biznes va tadbirkorlik:
O'quv qo'llanma. — T.: <Igtisodiyots, 2010. — 168-b,

Korxonaning ishlab chiqarish, sotish va boshqa faoliyati nati-
jasida yuzaga keladigan xarajatlarini quyidagicha turkumlash

mumkin ¢3.3-rasm):

[. Ishlab chiqarish jarayonidagi ishtirokiga ko'ra:
— ishlab chigarish xarajatlari;
— noishfab chigarish xarajatiari.

2. Ishlab chiqarishda sarf ctiladigan resurslar manbaiga ko'ra:
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sl — ichki xarajatfar; oo 1

— tashqi xarajatlar.

3. Mahsulot ishlab chigarish hajmining o‘zgarishiga msbatm.
- doimiy xarajatlar;
— o‘zgaruvchan xarajatlar.

4. Mahsulot tannarxiga olib borilishi jihatidan:
— bevosita xarajatlar;
~— bilvosita xarajatlar.

5. Korxonaning umumiy ishlab chigarish, moliyaviy va bOShqa
faoliyati natijasida yuzaga keladigan:

— mahsulot tannarxiga kiritiladigan xarajatlar;
— davr xarajatlari,
¢+ . — moliyaviy faoliyat bo‘yicha xarajatlar;
"~ favqulodda zararlar. :

Ishiab chigarish xarajatlari bevosita ishlab chigarish jarayoni

amaiga oshirish bilan bog‘liq quyidagi xarajatlardan tashkil topadi:
- bevosita moddiy material xarajathari;
— bevosita mehnatga haq to‘lash xarajatlari;
— ishlab chiqgarishga taalluqgli ustama xarajatlar.

Bevosita mahsulot ishlab chigarish jaravoni bilan bog‘lig
bo‘imagan xarajat turlari noishlab chigarish xarajatiari deb
yuritiladi. Uning tarkibiga:

— mahsulotni sotish bilan bog‘liq xarajatlar;
— boshqaruy xarajatlari;

— boshga operatsion xarajatlar va zararlar;
— favqulodda zararlar Kiradi. B

Ishiab chigarish jarayvonida foydalaniladigan korxonaning
o‘ziga tegishli resurslar sarfi (masalan, fermer xo*jaligida asosiy
vositalar eskirishi, xo‘jalikning o‘zida ishlab chigarilgan yem-
xashak, organik o'g‘itiar, asosiy podaga o‘tkazilayotgan yosh
chorva molliari va boshqalar) korxonaning ichki xarajatlarini,
tashai mol vetkazib bemuvchilar va boshga subyektlardan sotib
olingan resurslar uchun to‘lovlar korxonaning tashgi xarajatlarini
tashkii giladi.

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

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

Doimiy va o*zgaruvchi xarajatlar yig'indisi korxonaning umu-
miy xarajatlarini (75 = G‘S+VS) tashkil giladi. Bundan tashqari
mahsulot ishlab chigarishning (Q) bir biriga sarflangan o‘rtacha
umumiy xarajatlar tushunchasi ham mavjud. Umumiy xarajatlar
summasini mahsulot ishlab chiqarish hajmiga bo‘lish orgali topish
mumkin.

Ishlab chigarishning dastlabki bosgichida, moddiy resurslar
va asosiy vositalar to‘la bandlik darajasiga erishmagan davrda.
o'rtacha doimiy xarajatlar givmati yugori bo*ladi va ishlab chiqarish
hajmining oshib borishi bilan u kamayib borish xususiyatiga ega.
O‘rtacha o‘zgaruvchi xarajatlar ishlab chigarish hajmi optimal
chegaraga yetguncha kamayib boradi, ammo undan keyin ishlab
chigarishga jalb etilgan ortigcha resurslar samarasiz bo‘lishi tufayli,
o'rtacha o‘zgaruvchi xarajatlar ortib boradi.

Keyingi har bir go'shimcha mahsulot birligini ishlab chi-
qarishga sarflanadigan xarajatlar chegaraviy xarajatlar deb yuritiladi.
Uni umumiy xarajatlar summasining o‘sgan gismini mahsulot
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hajmining o'sgan gismiga bo'lish orgali topish mumkin. Chegaraviy
xarajatlar ishlab chiqarilayotgan har bir go'shimcha mahsulot
birligi korxonaga ganchaga tushishini ko‘rsatadi. Bir birlik
mahsulot ishlab chigarishga ketadigan moddiy, mehnat va boshga
xarajatlar sarfi optimallashib borgani sari chegaraviy xarajatlar
kamayib boradi. Ammo, korxonaning ishlab chiqgarish quyvat-
laridan foydalanish imkoniyatlari to'liq bandlikka crishgach.
keyingi birlik mahsulotni ishlab chigarish xarajatlari borgan sari
gimmatlashib boradi.

Natijada yuzaga keladigan xarajatlar O‘zbekiston Respublikasi
Vazirlar Mahkamasining 1999-yil 5-fevraldagi 54-sonli garori bilan
tasdiglangan «Mahsulotlar (ishlar, xizmatlar)ni ishlab chigarish
va sotish xarajatlari tarkibi hamda moliyaviy natijalarni shakl-
lantirish tartibi to'g'risidagi Nizomsga muvofig quyidagicha
turkumlanadi:

I. Mahsulot ishlab chigarish tannarx hosil giluvchi xarajatlar:

— ishlab chigarishning moddiy xarajatlari;

— ishlab chigarish xususiyatiga ega;

— ishlab chiqgarishga tegishli asosiy vositalar va nomoddiy
aktivlar amortizatsiyasi:

— ishlab chigarish ahamiyatiga ega boshga xarajatlar.

2. Ishlab chigarish tannarxiga kiritilmaydigan, birog asosiy
faolivatidan olingan foydani aniglashda hisobga olinadigan davr
xarajatlari:

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

3. Korxonaning umumxo'jalik faolivatidan olingan foydasini
aniglashda hisobga olinadigan moliyaviy faolivat bo‘yicha xa-
rajatlar:

- foizlar bo'yicha to'loviar;

— mol-mulkni uzoq muddatli jjaraga (lizingga) olish to'lovlari;

— xorijiy valyuta bilan operatsiva bo’yicha salbiy kurs tafo-
vutlari;

— qimmatli gogozlarga go’yilgan mablag‘larni gayta baholash:

— molivaviy faolivatga oid boshga xarajatlar.
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4. Korxonaning odatdagi faolivatiga mos keimaydigan, bir nccha
villar davomida takrorlanib turmaydigan va Kichik tadbirkorlik
korxonasi boshlig'ining (mulk egasining) gabul gilgan boshqaruv
garodariga bog'lig bo‘lmagan holda vujudga keladigan voqea va
hodisalar (suv toshqgini, yong‘in, jala, do‘l kabi tabiiy ofatlar va
mamiakat gonunchiligida o zgarish) natijasida ko‘rilgan favqulodda
zararlar.

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

Mahsulot tannarxini hisoblashdan ko'zda tutilgan asosiy mag-
sad — uni ishiab chigarishga sarflangan hagiqiy xarajatlamni tegishli
hujjatlarda o'z vagtida, to'lig va ishonchli aks ettirish hamda
moddiy, mehnat va molivaviy resurslardan tejamkorlik asosida,
ogilona foydalanish ustidan nazorat o'ratishdir.

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

¢ bevosita moddiy xarajatlar;

¢ bevosita mehnat xarajatiari;

» ishlab chiqgarish xususiyatiga ecga bilvosita ustama xarajatlar.

Bu xarajatlarning ko'pchiligini naturada, yva'ni dona, Kilog-
ramm, metr va boshga o'lchamlarda ko‘rinishlarda hisobga olib
borish va rejalashtirish mumkin. Ammo mahsulot ishiab chiga-
rishga sarflangan barcha xarajatlarni birgalikda hisobga olish uchun
ularni yagona o’Ichov birligiga — givmat-pul ko'rinishiga keltirish
talab etiladi.

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

3.4. Xarajatlarni kamaytirish orqali raqobat

Qat’iy tejamkorlik tizimini joriy etish, ishlab chiqarish xara-
jatlari va mahsulot tannarxini kamaytirishni rag batlantirish hi-
sobidan korxonalarning ragobatdoshligini oshirishga erishish
lozim.

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

Odatda, ko'pgina tarmoglarda, mahsulotning minimal
solishtirma tannarxiga erishilganda ishlab chigarish hajmi katta,
shuning uchun nisbatan yirik tashkilotlar seriyali ishlab chi-
garishni, ommaviy ilgarilash va savdo qilishni tashkil etgan holda
miqvos samarasining afzalliklariga ega bo‘la oladilar. Biroq shuni
ta’kidlash lozimki, har ikki (radikal va yaxshilovchi) turning
texnologik innovatsiyalar birinchi tartibdagi strategik tarmogning
egri chizig‘idagi parametrlarga muhim ta’sir ko‘rsatadi, masalan,
ckstremumni koordinata boshiga siljitadi.

Quyida xarajatlarni minimallashtiruvchi manba natijasi hisob-
lanuvchi, xarajatlarni minimallashtirish strategiyasidan foyda-
lanishga ijobiy ta’sir etuvchi omillar keltirilgan:

— tarmogq yetarlicha standartlashtirilgan tovar ishlab chigaradi
va differensiasiya imkoniyatlari cheklangan:

— talab narx bo'vicha moslashuvchan (clastik)dir;

— tovar iste'molchilarining boshgalariga o'tish ehtimolligi katta.
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Ishlab chigarishni diversifikatsiya qilish, ya'ni yangi ishlab
chigarish texnologivalarini o'zlashtirish, mahsulotlar assortimentini
ko*paytirish va mahsulotlar tannarxini kamaytirish orqgali raqobat-
bardoshlikni mustahkamlash va oshirishga erishish mumkin
bo'ladi.

So'nggi yillarda mamlakatimiz rahbari ishlab chigarilayotgan
mahsulotlarning material va energiva sarfi yugori darajada saglanib
golayotganiga katta ¢'tibor garatmoqdalar.

Ma’tumki, mahsulot birligini ishlab chiqarish uchun sarfla-
nayotgan yoqilg'i-energiya resurslart migdorini kamaytirish bu
mahsulotlar tannarxining pasayishiga, ularing ichki va tashqi
bozorlardagi raqobatdoshligi ortishiga olib keladi, bu resurslamni
kelajak aviodlar uchun tejash imkoniyatini yaratadi.

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

f Real sektor korxonalarini :
1 qo‘llab-quvvatiashning asosiy yo‘nalishlari
|
C 1 — i IO
Mahsulot ' FEksportyor korxona- Bank kreditlari [ Ishlab
tannarxini | | larga soliglar bo'yicha| | orqali go'flab- | | chigarishni
pasaytirish imtiyozlar berish ‘ quvvatlash l kengaytirish

3. 3-rasm.
Manba: B. Xodivev va boshgalar, O'zbekiston Respublikasi Prezidenti
1. Karimovning «Jahon molivaviy-igtisodiy ingirozi, O‘zbekiston sharoitida
uni bartarafl etishning yo'llari va choralari» nomli asarini o‘rganish bo'yicha
o'quv ga‘llanma. ~ T, «Iqtisodivots, 2009, — 56-b.

Birinchidan — korxonalarni modernizatsiva gilish, texnik va
texnologik qayta jihozlashni yanada jadallashtirish, zamonaviy,

' LA Karimov. Jahon molivaviv-igtisodiy ingirozi, O'zbekiston sharoitida
uni bartaraf etishning yo'llari va choralari. — T.: «O*zbekistons. 17-b.
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moslashuvchan texnologiyalarni keng joriy etish. Bu vazifa, avva-
lambor, igtisodiyotning asosiy tarmoglari, cksportga yo*naltirilgan
va mahalliylashtiriladigan ishlab chigarish quvvatlariga tegishlidir.
Shunga ko‘ra, ushbu tarmogqlardagi Korxonalarni bir qator asosiy
yo'nalishlar bo‘yicha go'llab-quvvatlashni amalga oshirish mag-
sadga muvofigdir (3.4-rasm).

Ikkinchidan, gat’iy tejamkorlik tizimini joriy etish, ishlab chi-
garish xarajatlari va mahsulot tannarxini kamaytirishni ragbat-
lantirish hisobidan korxonalarning ragobatdoshligini oshirish. Shu
magsadda xo‘jalik yurituvchi subyektlaring igtisodiyotimizdagi
yetakchi tarmog va sohalarda mahsulot tannarxini kamida 10—
12 foiz tushirishga qaratilgan chora-tadbirlarni amalga oshirish
borasidag) takliflari ma’qullanganini qavd etish lozim'.

| Taunarxni pasaytirishning asosiy yo'nalishlari |

Import gitinadigan resurslar Materiallar sarfi me vorlarini
narxlarini gayvia ko‘rib chigish pasaytirish
va pasayiirish
Mahsulotlar ishiab chigarish
Mahalliy xomashyo va lexnologivasini
materiallardan foydalanish takomillashtirish
darajasini oshirish e e
Foydalanilmayotgan ishlub Ma ‘muriy boshgaruy
chigarnish quvvarlarni XodimlarT sotind
konservatsiva qilish qisqartirish

3. 5-rasm.
Manba: B. Xodiyev va boshgalar. O‘zbekiston Respublikasi Prezidenti
I. Karimovning «Jahon molivaviv-igtisodiy ingirozi, O'zbekiston sharoitida
uni bartaraf etishning yo'ilari va choralari» nomii asarini o'rganish bovicha
o'quv go'llanma. — T.: «lgtisodiyots, 2009, — 56-b.

L O zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasining «Sanoatda ishlab chi
qarish xarajatlarini qisqarticish va mahsalot tannarxini pasaytirishga doir
go'shimcha chora-tadbirlar to'g risidasgi 64-sonli Qarori 7.03.2012-y.
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Buning uchun har bir xo‘jalik yurituvchi subyekt o'z faolivat
yo‘nalishi bo'yicha tannarxni pasaytirish omillari to'g risida keng
va chuqur tasavvurga ega bo'lishi lozim. Umumiy holda, mam-
lakatimiz korxonalarida tannarxni pasaytirishning asosiy yo'na-
lishlari sifatida quyidagilarga alohida ¢’tibor garatish magsadga
muvofigdir (3.5-rasm).

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

— mijozlar tomonidan ragobat;

- o‘rnini bosuvchi tovarlar tomonidan raqobat;

— ta’minotchilar tomonidan ragobat;

— tarmoq tashkilotlar orasida ragobat;

— boshga tarmoglarning tashkilotlari tomonidan ragobat.

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

Model doirasida ta’minotchilarga nisbatan aniqg gap avtish
mumkin emas, chunki ayrim holatlarda minimal xarajatlarga,
asosan ta'minotchilar bilan qulay munosabatlar evaziga erishiladi.
Boshga tomondan, tashkilot ta’'minotchilarga kuchli bog‘langan,
chunki ular oxirida, muvafTagiyatni, asosan, tashkilot tomonidan
tanlangan xarajatlarni minimallashtirish strategivasi belgilashini
tushunadilar. Birog tashkilot ulushi boshga tarmoq tashkilotlaridan
sezilarli ortsa, u ta’minotchilarga ma’lum darajada o'zining shart-
larini goya oladi.

Bunday tashkilotlar salohiyatli raqobatchilarga nisbatan o'z
holatidan kelib chigib, kuchli mavgega ega, shunday bo‘lsa-da,
agar ragobatchilar yangi va nisbatan samarali texnologiyalar bilan
tarmoqqa kirib kelsa, ular sezilarli kuchsizlanishi mumkin.
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O'mini bosuvchi tovarlarga nisbatan minimal xarajatga ega
tashkilotlar mavqei o‘rnini bosuvchi tovariarning ragobatbar-
doshligi tashkilotdagi shunday tovarlar bilan teng kabi holatlarni
istisno qilib sezilarli afzalliklarga ega emas.

Xarajatlarni minimallashtirish strategiyasini tanlagan tashki-
lotlar tarmoq texnologiyalaridagi va iste’molchilaming tanlov-
laridagi o'zgarishlarni diggat bilan kuzatib borishlari kerak. Shu-
ningdek, qufay muddatlarda zarur modernizatsiyani amalga
oshirishga tayyor turishlari yoki ishlab chigarish quvvatlarini
butunlay almashtirishlari yoki ishlab chigarilayotgan mahsulotlari
nomenklaturasiga tuzatishlar Kidtishlari lozim, aks holda ular
muvaffagiyatsizlikka uchrashian mumkin.

Quvvatlar yuklanmasi kattaligiga xarajatlarni minimallashtirish
strategiyasini tanlagan tashkilotlar zaifroqdir. Odatda, eptimal
yuklanma 70—75 foiz hisoblanadi. Katta yuklanmada uskunalar
eskirish sur’ati noproporsional oshib boradi, kam yukianmada
esa mahsulot tannarxi birdaniga oshib ketadi.

Xarajatlarni minimallashtirish strategiyasiga xos kamchiliklar
ishlab chigarish moslashuvchanligini oshirish vo‘li bilan bartaraf
etiladi. Xarajatlarni minimallashtirish strategiyasining asosiy
zaifligt differensiasiya strategiyasi bilan nisbatan garama-qarshiligi
hisoblanadi, ya'ni mahsulotlarning ko‘p sonli modifikatsiyasini
ishlab chiqarishdir, bu — ishlab chiqarishning yetarlicha
ahamiyatli hajmi natijasida miqyosning ishlab chigarish
samaradorligi to'liq afzallikka erishishi bilan izohlanadi. Ya'ni,
ishiab chigaruvchi kuchli diversifikatsiyalangan mahsulot yo'na-
lishlariga ega bo‘lsa, ular har doim ham minimal solishtirma
xarajatlarga erisha olmaydi. Bu garama-qarshiliklar quyidagilarni
ko‘zlaydigan moslashuvchan ishlab chigarishdan foydalanishda
asosiy ahamiyatga ega emas:

- mabhsulotlarning turli modifikatsiyasini ishlab chigarishda
qayta qurishning past xarajatlari va ishiab chigarish quvvatlarini
qayta vo'lga qo'yish;

— ishlab chiqarishning nisbatan katta bo‘lmagan hajmida
miqyosning ishlab chigarish samarasini namoyon etishning
maksimalligiga erishish.
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3.5. Qiymat zanjiri: birlamchi va ikkilamchi
faoliyatiar tahlili

Strategik tahlil gilish va strategivani tanlashda M. Porter
manfaat-qiymat zanjirini vujudga keltirishga e’tibor qaratishni
taklif ctadi. U har ganday firmada giymat zanjirni hosil giluvchi
beshta boshlang'ich va to‘rta ikkilamchi xarakatlarmni ko‘rsatib
o‘tadi (3.2-jadval).

3. 2-jadval
Qiymat zanjiri
Firmaning infrastrukturasi
e S SRR Rl S o <
Inson resurstarini boshqarish o
- =
. R R o
Texnologivalarni rivoilantirish =
é I e ——
Sotib ofishlar =
5 Korxona Ishlab Sotuvning 1Markcling Sotuvdan E
' faolivatining |chigarish | materiul- vasotuv | keyingi g
material jaravonlari | texnik xizmat P
texmnik ta’minoti ko'rsatish
ta minoti |

Birlamchi faoliyat quyidagilardan iborat:
1. Korxona faolivatining material-texnik ta’minoti.
- 2. Ishlab chiqgarish jarayonlari.

3. Sotuvning material-texnik ta’minoti.

4, Marketing va sotuv.

5. Xizmat ko'rsatish.

Korxona faoliyatining material-texnik ta’minoti. Ushbu fao-
liyat resurslarni olish, saglash va ularni ishga tushirishdagi tagsimot
bilan bog‘lig bo‘lgan jarayonlarni o'z ichiga qamrab oladi.

Ishlab chiqarish jarayonlari. Ushbu natijaviy mahsulotni vujud-
8a keltirish bilan bog'lig bo‘lgan jarayonlarni, ya'ni mashina-
texnika uskunalarda ishlash, jamlash, gadoglash, uskunalarga
texnik xizmat ko‘rsatish, tayvor mahsulotlamni tckshirish.
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Sotuvning material-texnik ta’minoti. Ushbu faoliyat mahsu-
lotlarni to*plash, saglash, mahsulotlarni iste’molchilarga vetkazib
berishda buyurtmalarni gayta ishlash va jadvallarni tuzish kabi
jarayonlardan iborat.

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

Xizmat ko*rsatish. Ushbu faoliyat xizmat ko*rsatish bilan bog'lig
bo‘lgan harakatlardan tashkil topgan bo'lib, mahsulot giymatini
saglash voki oshirishga qaratiladi. Unga joyvlashtirish, ta’'mirlash,
o'gitish, komponentalarni keltirib berish va joylash.

lkkilamchi faolivat quyidagilardan iborat:

1. Sotib olishlar.

2. Texnologivalarni rivojlantirish.

3. Inson resurslarini boshgarish.

4. Firma infrastrukturasini mustahkamlash.

Setib olish. Stanok, uskunalar va binodan tashgari qo*shimcha
ravishda xomashyolar va boshqga materiallarni sotib olish bilan
bog'liq bo'lgan faoliyatdir.

Texnologiyalarni rivojlantirish. Ushbu faolivatga mahsulotni
va ishlab chigarish jarayonini takomillashtirish bilan bog'lig bo‘lgan
harakatlar, xususan, ilmiy-tadqigot ishlari. tajriba-konstruktorik
ishlanmalar, mahsulotning dizayinini va xizmat ko'rsatish jarayo-
nini loyihalash va boshgalar.

Inson resurslarini hoshqarish. Ushbu faoliyat mutaxassislarni
ishlab chigarish jarayoniga jalb etish. ularni tayyorlash va qayta
tayyorlash, xizmatchilar mehnatiga haq to'lashni tashkil etish va
rivojlantirish kabilarni o'z ichiga oladi.

Firma infrastrukturasini mustahkamlash:

— umumiy boshqariv;

— rejalashtirish;

— moliyalashtirish:

— buxgalteriva hisobi;

— hukumat bilan munosabat:

— sifatni boshqarish va h.k.
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Rivoijlanish strategiyasini ishlab chigishdagi birinchi bosqich
bo‘lib, bu ushlab turilgan ragobat ustunligining holatini aniqglab
olish hisoblanadi va u o'z navbatida keyingi strategik hamda taktik
gadamlar uchun poydevor yaratadi.

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

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

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

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

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

Xarajatlarni tejash orqali vetakchilik strategiyasiga erishish
asosan ishlab chigarivchanlikka tayanadi va malakaning samarasi
mavjudligi bilan bog'liq bo‘ladi.

Bu strategiva doimiy xarajatlar, va'ni ishlab chigarishga
sarflanadigan sarmoyalar, yangi tovarlarni ishlab chiqishdagi
izchil tejamkorlik, reklama xarajatlarini kamaytirib va yetkazib
berish xarajatlari ustidan qat’iy nazorat gilishni ko'zda tutadi.
Xarajatlarni tejashdagi ustunlik mavjud beshta ragobat kuch-
lariga garshi mustahkam himoya vositasini yaratadi. Korxonalar
0z raqobatchilarga nisbatan narx-navo bo‘yicha kurashish
davrida ham bardosh bera oladilar va shu vaqtning o‘zida
ragobatchilar uchun minimal narx paytida foyda ko‘rish imko-
niyatiga cgadirlar.
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XULOSA '

Korxona faoliyatining ichki muhit tahlilini amalga oshirganda
uning molivaviy igiisodining holati, ishlab chigarish jarayoni,
mahsulot (xizmatlarni) sotish kanallarini tashkil etilgankigi,
boshqaruv tizimining samaradorligi kabilar o‘rganiladi.

iqtisodiy-moliyaviy natijalar deganda foyda yoki zarar ko'rsaf-
kichlari birgatikda tushuniladi. Ushbu ko’rsatkichlar daromad va
xargjatlar orasidagi farq tariqasida aniglanadi. Daromadiar hajmi
xarajatlarga nisbatan ko‘p bo'lsa, oraligdagi farq foydani bildiradi,
aksincha bo‘lsa, zararni bildiradi.

Xullas, foyda daromad va xarajatlar nisbatidagi yugori o'zga-
ruvchanlikni, zarar esa ular nisbatidagi quyi o‘zgaruvchanlikni
fodalaydi.

SWOT — inglizcha Strengts (kuchlar), Weaknesses (zaif to-
monlar), Opportunities (imkoniyatlar) va Threats (tahdidlar, xavf-
xatarlar) so‘zlarining bosh xarfidan tuzilgandir. Kompaniyaning
ichki holatida § va W bilan, tashqi muhiti esa O va 7 ko'rsat-
kichlarda ifodalanadi. SWOT - tahlilini amalga oshirishda korxo-
naning kuchli va zaif tomonlari, imkoniyat va xavf-xatarlari
anigianadi. Ichki muhitni shakllantiruvehi omitlar, firma rahba-
riyati tomonidan nazorat gilinadigan texnologik jarayon, moliya-
viy-igtisodiy holati, bozomni tanlash va boshgalar bilan bog'liqdir.
Nazorat gilinadigan omiltarni tashkilot va uning bo‘limlari
boshqaradi.

Korxonaning umumiy xarajatlari ichida ishlab chigarish xa-
rajatiari cng katta salmoqqa ega. Ishiab chigarish xarajatlari
majmuasi korxonaga mahsulot ishlab ¢higarish ganchaga tushishini
ko'rsatadi, ya'ni mahsulotning ishlab chigatish tannarxini tashkil
giladi. Korxonalar, shuningdek, mahsulotni sotish bo'vicha xara-
jatlarni, va’ni ishiab chigarishdan tashgari yoki tijorat (tashish,
gadoqlash, saqlash, reklama qilish va hokazo) xarajatlarini ham
amalga oshiradilar,
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[shiab chigarishni diversifikatsiva qilish, ya'ni yangi ishiab
chigarish texnologiyalarini o' zlashtirish, mahsulotlar assortimentini
ko*paytirish va mahsulotlar tannarxini kamaytirish orgali rago-
batbardoshlikni mustahkamlash va oshirishga crishish mumkin
bo'ladi.

Ma’lumki, mahsulot birligini ishlab chiqarish uchun sarfla-
nayotgan vogqilg'i-energiva resursiari migdorini kamaytirish bu
mahsulotlar tannarxining pasayishiga, ularning ichki va tashqi
bozorlardagi raqobatdoshligi ortishiga olib keladi, bu resurslarni
kelajak avlodlar uchun tejash imkonivatini yaratadi.

Nazorar uchun savoilar va tesilar

fehki mahit omiflari nimalardan iborat?

lqtisodiy takiifning magsadi va vazifalari nimadan iborat?

Igtisodiy rahlil gilish uswllari qanday fanlar bilan alogasi bor?

Igtisodiy 1ahiil ganday amalga oihiriladi?

SWOT — tahfil nima?

SWOT ganday amniga oshiriladi?

. Mahsulot (xizmat) ishlab chigarish xarajatlariga nimalar Kiradi?

Korxonaning davr xarajatlaripa ganday xarajatlar kiradi?

Xarajatlarni kamaytirish ganday yo llar bilan amalea oshiriladr.

10 Qiymai zanjiri deganda nima tushiniladi?

1. Qivmat zanjirini hosil giluyehi birlamchi va ikkilamchi harakatiar
nimalardan iborar?
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" 1. Ichki muhit omillariga nimalar kiradi?

a) ishlab chigarish, marketing, boshgarish, mollyawy-mtlsodly
holat, kadriar;

b) raqobatchilar, ta’minotchilar, iste’molchilar:

c) siyosiy, igtisodiy va sotsial holat;

&) inflyatsiya.

2. Igiisodiy rahlilning magsadi nimadan iborat?

a) obyvektning iqtisodiy va molivaviy ahvolini yaxshilashdan
iborat;

b) obycktni investorga sotishdan iborat;

¢) korxona faoliyatini to‘htatishdan iborat;

d) inflyatsiya oldini olish.

3. Korxona faoliyatining pirovard natjjasini ganday ko Ssatkichlar
ifodalaydi?

a) iqgtisodiy-molivaviy natijalar;

b) buxgalteriva balansi,

c) korxona shtat hirligi;

d) inflyatsiva.

4. Igtisodiy tahlil necha bosgichdan lbamt?

a) 3; b} 2;

c) 5; d) 6.

5. «Mahsuio.f (ish, xizmatMarni ishlab chigarish va sotish xara-
Jjatlari tarkibi hamda molivaviy natijalarni shakliantirish tartibf
to grisidagi NIZOM> kim tomondan ishtab chigilgan?

a) Ozbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasi;

b) O‘zbekiston Respublikasi Moliva Vazirigi;

¢) O zbekiston Respublikasi Yustitsiva Vazirligi,

d) O‘zbekiston Respublikasi Prezidenti.

104



6. «Mahsulot (ish, xizmat)larni ishlab chigarish va sotish
xarajatlari tarkibi hamda moliyaviy natijalarni shakllantirish tartibi
to'g risidagi NIZOM» qachon gabul gilingan?

a) 05.02.1999;

b} 10.05.2000;

¢) 25.09.2002;

d) 16.11.2003.

7. Korxonaning molivaviy natijalari (foyda yoki zarar) necha
turga bo‘linadi?

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

8. Likvidlilik ko ‘rsatkichlariga nimalar kiradi?

a) goplash koeffitsiyenti, tezkor likvidlilik koeffitsiyenti,
absolyut likvidlilik koefTitsiyenti;

b) rentabellik va goplash koeffitsiventi;

¢) ishlab chigarish xarajatlari;

d) inflyatsiya.

9. Korxonaning umumiy xarajatlari ichida ganday xarajat eng
katta salmogga ega?

a) ishlab chiqarish xarajatlari;

b) mechnat xarajatlari;

¢) xomashyo xarajatlari;

d) sotish xarajati.

10. Ishlab chigarish jaravonidagi ishtirokiga ko'ra xarajatlar
ganday guruhlarga bo‘linadi?

a) ishlab chiqgarish va noishlab chiqgarish xarajatlari;

b) ichki va tashqi xarajatlar;

¢) doimiy va o‘zgaruvchan xarajatlar;

d) hech qanday guruhlarga bo‘linmaydi.

11. Ishiab chigarish hajmining o ‘zgarishiga ko'ra xarajatlar
qanday guruhlarga bo'linadi?

a) ishlab chigarish va noishlab chiqarish xarajatlari;

b) ichki va tashgi xarajatlar;

¢) doimiy va o‘zgaruvchan xarajatlar;

d) guruhlarga bo'linmaydi.

12. Ishlab chigarishda sarf etiludigan resurslar manbaiga ko 'ra
xarajatlar qanday guruhlarga bo‘linadi?
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- a) ishlab chigarish va noishlab chiqarish xarajatlari;
--* b} ichki va tashqi xarajatlar;

¢) doimiy va o‘zgaruvchan xarajatiar;

d) guruhlarga bo‘linmaydi.

13. Mahsulot tannarxi ganday xarajatlardan tarkib topgan?

a) moddiy xarajatlar, asosiy fondlar amortizatsiyast, mehnat
xarajatlari, iitimoiy chtiyojlarga mo‘lallangan xarajatlar;

- b)Y nomoddiy xarajatlar, tashqi xarajatlar;

¢) moliyaviy xarajatlar;

d) investitsion va likvidatsion xarajatlar.

14. Korxenaning davr xarajatlariga nimalar kiradi?
i+ a) boshgaruv, sotish va ma’murty xarajatlar;

b} innovatsion va ma’muriy xarajatlar;

¢) moliyaviy xarajatlar; iy -

d} investitsion va likvidatsion xarajatiar. 3

15. Xarajarlarni kamaytirish ganday yo'liar (usullar) bilan
amalga oshiriladi?

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

b) shtat birligini va kredit migdorini kamaytirish;

C) Tegression;

d) SWOT — tahlil.

16. Korxona rivojlanishiga raqobat kuchiarining ta siri ganday
baholanadi?

a) M. Porterning beshta ragobat kuchiarining har biri alohida
haholarub jami baho chiqartladi;

b) M. Porterning uchta ragobat kuchlarining har biri alohida
baholaniladi va ularni ko*paytmasi ohnadi;

c) M. Porterning to‘rta raqobat kuchlarining har biri alohida
baholanib, ularning ayirmasi olinadj;

d)} M. Porterning ikkita ragobat kuchlarimng har bir alohida
baholanib, jami baho chigariladi.

14. SWOT abreviatsivasi gaysi inghiy so Zlarining bosh harfla-
ridan wzigan?

a) Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats;

b} Special, Weaknesses, Original, Time;
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¢) Social, Work, Optimal, Threats;

d) Strong, Work. Opportunities, Time.

15. SWOT tahiil orgali korxonaning qanday xususivatlari aniq-
laniladi?

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

b) jozibadorligi, raqobat strategiyasi;

¢) biznes rejasi:

d) hech ganday emas.

16. M. Porter tomonidan e tirof etilgan qivmat zanjirt nimadan
ihorat?

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

b) 3 ta boshlang'ich va 3 ta ikkilamchi harakatdan:

¢) 4 ta boshlang‘ich va 3 ta ikkilamchi harakatdan:

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



IV bob. Biznes goya tahlilini metodik
asoslari

|

4.1. Biznes g*oya missiya o‘rnida b

Hayot bizga har kuni o'z o*mida ishlab chigarish-savdo faoliya-
tining asosi yo*golgan yoki umuman bo‘lmagan korxonalaming
sinishi misollarini ko‘rsatadi. Ularning jihatiari o‘zining mubhiti
bilan kundalik almashinuv jarayonini davom ettirish uchun yetarli
bo‘lmavdi va bu muhit oxir ogibatda bunday korxonalardan voz
kechadi.

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

Shuni ta’kidlash lozimki, missiya tushunchasi jami igtisodiyot
ta’jimotiga harbiy ta’limotdan kirib kelgan. Ammo, harbiy
ta’limotdagi missiya deganda bajariladigan mashg‘vlot tushunilsa,
igtisodivot ta’limotida har bir muallif unga o‘zining ma’nosini
kiritishni o'z burchi deb biladi. Quyida eng ko‘p targalgan fikrlarni
keltiramiz.

Missiya bu ma’lum bir biznes turini boshqa biznes turlaridan
ajratuvchi aniq magsad tavsiyanomasi. Missivani belgilab olish —
bu biznesning mavjud bo‘lishidagi sabablarni oshkor etishdir.
Missivani ko‘pincha kredo, magsadlar, falsafa, boyliklar, tamoyiliar
yoki sodda gilib, biznesimizning ta'rifi sifatida aniglash mumkin.
Missiva — bu uzog muddatli salohiyatli biznesni nazarda tutib, u
gqanday qilib shakllanishi va kimga xizmat ko‘rsatish maqsadini
tushunishdan iborat. Missiya aniq tugallanishni ko‘rsatish uchun
emas, balki tezrog biznesda go'llaniladigan sabab, aniglik, yo'nalish
va falsafani aniglab olish uchun ishlab chiqiladi.

Aynan xaridor biznes o'zi nimadan tashkil topganligini aniglab
beradi. Aynan xaridor tovar va xizmat uchun haq to‘lash istagini
bildirib, iqtisodiy resurslarni boylikka, buyumlarmi esa — tovarga
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aylantiradi. Biznes o’zining ishlab chigarishini, aynigsa, oz kela-
jagini va o'z muvaffagivatini ganday tasavvur etishi muhim deb
hisoblaydi. Hal giluvchi omil sifatida xaridor xarid gilayotganda
nima hagida o'ylayotgani, belgilangan narxga qanday munosabatda
bo'layotgani muhim ahamiyatga ega bo'lib, bu esa biznes o°zi
nimadan tashkil topganligi, nima ishlab chiqarishi va kelajakda
rivojlanib borishini aniglab beradi. Xaridor doimo tovar voki
xizmatni sotib olish paytida o'z foydasini va manfaatini o'ylaydi.
Xaridor biznesning asosi bo‘lib, uning mavjudligining kafolatidir.
Biznesning mavjudligi va rivojlanishi xaridorlaming shu biznesga
bo'lgan xohishida namovon bo'ladi.

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

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

Xaridor bizning mahsulotimizni yoki xizmatimizni xarid
gilavotganda qanday foydaga crishadi?

Bizning biznes hayotda nima faolivat bilan shug'ullanadi?

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

Korxonaning mavjudlik masalasini ta’minlovchi missiyadan
fargli o'laroq, strategik tahlil va rejalashtirishni biznes g'oya asosida
ko‘rish magsadga muvofig bo’ladi, chunki u korxonaning ma’lum
bir 1shlab chiqarish-savdo faolivatining boshgaruv asosini tashkil
ctgan holda korxonaning hozirgi va kelajakdagi salohiyatini belgilab
beradi. Shu kuchlarni harakatga keltirish uchun, ya'ni, biznes
g'oyani amalga oshirish uchun, avvalo bu g'ovani to'g'ri tuzib
olmoq zarur bo‘ladi. Faqatgina to'g'ri tuzilgan biznes g'oyani,
o'rganish, hal etish, o'zgartirish va vaxshilash mumkin bo'ladi.
Undan keyingina, birgalikda biznes g*oyaning, va’ni, strategivaning
amalga oshirish usullarini o‘rganish, hal etish, o‘zgartirish va
vaxshilash imkoniyati tug‘iladi.

Korxona muvaffagivatli bo'lishi uchun, u gabul gilgan giymat-
ning to‘g'ridan to'g'ri korxona cgalari oladigan foydaga yoki
kutilayotgan foydaga aylanishi kerak bo‘ladi. Shunday qilib,
muvaffaqgivatli biznesning asosini aynan shunday faoliyat turlari
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tashkil etish kerak, ular gabul qilgan ma’lum giymat uchun,
ma’lum bir narx to‘lash istagini bildirgan ma’lum bir xaridorlar
guruhi mavjud bo‘lishi talab etiludi. Bunday giymat biznes
g ovaning talabiga ko‘ra, bir qator omiflarning va ilgari hech kim
aniglay olmagan yangi kombinatsiyvadags alohida jihatlaming birla-
shuvi asosida tashkil etilishi mumkin bo'ladi. Shuning uchun,
tadbitkorlik muvaffaqgiyatini belgilab beruvchi biznes g*oyani tuzish
uchun quyidagilar zarur':

— xandorlar uchun ma’lum bir giymatni anglatuvchi vangi
daromad uvsulini yo‘lga qo'yish;

- ushbu usuini ta’'minlab turuvchi alohida gobiliyatiar maj-
muasini tuzish;

— tadbirkorlikda maksimal darajada qo‘yilgan me’yorga erishish
uchun yangi bir noyob formula tuzish va bu me'yorni foydaga
ayiantirish. _

Ko'rinib turibdiki, buning uchun birinchi navbatda, salohiyatli
xaridorlaming xojatlarini gondiruvchi foydalikiar hagida yaxshi
tasavvurga ega bo‘lish. Ikkinchidan, gaysi jihatiar yordamida yangi
foydaliklami yaratish va korxonada shu jihatiar mavjudligi kahi
masalalarmi (agarda mavjud bo‘lsa qaysi darajada) anig bilish.
Uchinchidan, tadbirkorlik daromadini qaysi yo'l bilan va nima
hisobiga varatishni va u ganday qilib ko‘paytirilishi mumKinligi
ifoda eta olish talab qilinadi.

Shunday qilib, biznes g‘oya mozayika shakliga o*xshab:

1) Bozorning chtiyogjlaridan;

2) Korxonaning ichki jihatlaridan;

3) Korxona jihatlarining rivojlanish imkonivatfaridan;

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

Ba’zi paytlarda to'satdan vangi kombinatsiva boshqalar tomo-
nidan osonlik bilan tuzilishi mumkinligi oshkor bo‘lib goladi. Shu
paytlarda, tez orada yangi raqobatchilar paydo bo‘lib, muvaffagivat
Jjuda qisqa muddatl bo‘lishi rnumkin. Aksincha, alohida jihatlar

! Kosenu M. Crpaternieckuit paspus; TexHOnorHE BOTLIOIUEHHS ¥OnDopa-

THBHOH cTpateruM B XM3Ab/ Maiikn Kosenn, Jenunc Tanctsp, Bpaiian
Xaprien, JMeits Kunr, [Tep.c avm. — M.: AneliiHa BlizHec Byke, 2004,
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I

4./-rasm. Biznes g'oyaning tarkibiy gismlari

Manba: 1.A. Dijalalova, R.T. Tursunov. Biznes strategiysi. O'quv go‘llanma
= T.: «lgiisodivots, 2011, — 98-b,

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

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

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

— yechish imkonivati bo‘lmagan ichki institutsional bilim;

— yagona boshgaruv tarmog’i bilan biriktirilgan odamlar,
korxonada ro'y berayotgan jarayonlar;

— qaytarilmas investitsiyalar;

- mulk, shon-sharaf

Jihatlarning qonuniy himoyasi. Agarda belgilangan jihat, yechish
imkoniyati bo‘lmagan institutsional bilim asosida tarkib topgan
bo‘lsa, unda uni ko'chirib bo‘lmaydi. Bu tarmoqgda noyob bilimga
ega bo'lishning o‘zi yetarli hisoblanmaydi. Jihatlar faqatgina
korxonadagi a'zolarning har biri uchun emas, balki to‘laligicha
korxonaning o'ziga tegishli bo‘lmog’i darkor. Agarda korxona o'z
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muvafTaqiyatiga erishish uchun alohida bir mutaxassisga tayansa,
unda uning daromadi fagatgina shu ishchiga tegishli bo‘ladi.
Bunday sharoitlarda, korxona mustahkam asosda o‘zining kuchli
taraflarini foyda salohiyatiga aylantirishi amalda deyarli ro'y bermas
hodisa hisoblanadi. Biroq biznes g oya institutsional bilimga tayan-
gan holda asos topsa, unda foyda salohiyati uzoq vagt davomida
saqlanib turishi mumkin. Shuning uchun biznes g‘oyani tuzish
paytida, shaxsiy va institutsional bilimni farglash 0zim bo‘ladi.

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

Ikkinchi farglanuvchi manba ragobatchilarga tegishli bo'lib,
ular foyda salohiyatiga erishish umidida shunga o*xshash giymatni
ishlab chiqishadi. Masalan, yangi raqobatchi boshqa faoliyat
ko‘rsatayotgan korxonalar sarflagan sarmoyalar singari sarflashi
kerak bo‘ladi. Agarda bu sarmoyalar bozordan xarid gilinadigan
mulkka sarflansa, unda amalda faoliyat ko‘rsatayotgan va vangi
korxonalar o‘rtasidagi ragobatchilik farqglart kuzatitmaydi. Amalda
faolivat ko'rsatvotgan korxonalar vangi korxonalar singari o'z
mulkini qaytadan ko'rib chigishlart zarur, ya’ni mulkni sotilmay
golishi amaldagi tshtirokchifar uchun, yangi korxonalarning ik
bor sarmoya sarflashi singari zarar va to'sginliklarga ohb kelishi
mumkin. Lo

Farglanadigan jihatlarga doir misollar keltiramiz.

Institutsional bilim:

— korxonaning ilmiy-tadqgiqot jihatlari; e

— Kkorxona nou-xausi, T

— xaridorlarning givmatlar tizimi bilimi; o

— patentlar (ixtirolar). Bt :

Ichki jarayonlari: . 1

~ boshgaruvning uslubi va ishchanligi;
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— mijozlar (xaridoriar) bilan alogalar; -~ = &

— sotish kanallariga kirib borish; RV RN R _
— rahbatlik bilan o‘zaro alogalar; R S
— ichki kommunikatsivalar, madaniyat; IC
~ xodimiarning ishchaniigi; TR R 4 00

- — moliyaviv go'llab quvvatlash; B S S T
¢ — konsessiva hagida bitimlar. Coan D e
= fshonch va obro S T Tovaad

- — mashhurlik, imidj; et Cied
~ bozordagi tajriba, alogalar va obro‘, LA

Biznesning strategik tahlili biznes g'ovaning tahlllldan bmh-
lanishi bejiz emas atbatta. Gap shundaki, o*zining biznes g'oyasiga
ega bo‘lmagan korxonada maxsus biznes-muhiti ham bo‘imaydi,
modomiki, uning strategik joylarni baholash, kelajakdagi maviud-
ligini va rivojlanish masalalari haqida strategik vechimlar qabul
gHish. eng muhimi esa ma'lum bir xatti-harakatlar rejasini tuzish
ilojisi yo'q.

Biznes gloya komxona biznes muvaffagiyatining asosiy sharti
hisoblanadi. Bu narsa biznes g'ova tushunchast faolivat ko‘rsa-
tayotgan korxonaga mos Xelishi va shu korxonaga qarab mosla-
shishi kerak degani emas. Biznes gfoya bo'lsa, korxonani tuzish
giyin ish emas.

Biroq biznes g'oya faolivat ko‘rsatayotgan korxonaga birikishi
lozim bo‘tadi, chunki korxona egalik gifgan kapital xaridor uchun
yangi giymatni tuzishda asos bo‘imogi zarurdir. Bunday kapital
karxonada bo'lmasa, unda uni topish va sotib olish uchun
sarflangan kuchlar korxonani yo‘q bolib ketishi bilan ifodalanishi
mumKin.

Agarda korxona hech ganday o'zgarishlar vo'y bermaydigan
statik muhitda faolivat ko'rsatganda edi, unda strategik rejalash-
tirishga hojat qolmas edi. Ammo bizning muhitimiz oxir-oqgibatda
igtisodiyot, texnologiya, sivosat, jamiyat, madaniyat nuqtai nazar-
dan o‘zgarib boradi. Shuning uchun, strategik rejalashtirish va
tahlil bu o‘zgarishiarga bir paytning o‘zida reaksiva, bu o‘zga-
rishlarga moslashish vositasi hamda shu o‘zgarishlardan kelib
chigib, korxona kelajagini yaratishda zamin bo'ladi.
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Turli muallifiar strategik rejalashtirish va tahlil tushunchasiga
turlicha yondashadilar. Birlari korxonaning tashqi va ichki mu-
hitini o'rganishda natijalar ogibatidagi jarayon deb hisoblashadi.
Uning magsadi — korxonaga o*zining kuchli tomonlarini ko'pay-
tirib, zaif tomonlarini kamaytirishdir hamda paydo bo‘layotgan
imkoniyatlardan foydalanib golish va bostirib kelayotgan xavf-
xatarliklardan himoyalanishdan iboratdir. Ularning fikricha,
strategik rejalashtirish korxona kelajakda ganday boclishi kerak-
ligini ko‘ra bilishdan boshlanib ma’lum bir tanlov tizimini o°zida
aks ettiradi.

Boshqalar strategik rejalashtirish jarayonini kelajakka erishish
uchun zarur operatsivalar va mashg‘ulotlar jarayoni sifatida
ko‘radilar. Ular tabiatan reaktiv bo’lgan uzoqg muddatli rejalash-
tirishni va korxona o‘zining kelajagini tuzishda yordam beradigan
strategik rejalashtirishni farglashadi.

Uchinchi toifa mualliflar strategik rejalashtirishni tashkiliy
vangilanish va transformatsiya jarayoni sifatida tasavvur giladilar.
Bunda ular uzoq muddatli rejalashtirishni strategik rcjalash-
tirishdan yana bir fargli tomonini ko‘rsatishadi: uzog muddatli
rejalashtirishda loyiha va magsadlar boshqaruv mustahkamligi
asosida tuzilsa, strategik rejalashtirish esa korxonaning roli, uni
urab turgan muhiti migiyosida o*rganiladi. Strategik rejalashtirish
muhitdagi talablarni gondirish magsadida korxonaning faoliyati
va Xizmatlarini shu mexanizmga moslashuvini ta’'minlab beradi.

Tashkiliy xulg-atvor tarmogdagi ba’zi mutaxassislarning fikri-
cha, korxona fovdani rejaning mavjudligidan emas, balki shu rejani
ishlab chigish jarayonidan ko‘radi: bu jarayon xodimlar ortasida
va ishga o‘zaro munosabatni paydo bo‘lishiga olib keladi. Shu
kabi umumiy foydadan tashgari, korxona menejerlarning strategik
rejalashtirish mazmunini tushunishi ogibatida ikki maxsus afzal-
likka ega bo‘ladi.

Birinchidan, har bir mencjer, uning boshgarmasi shu umumiy
magsadlar tizimiga moslashishini ko‘ra biladi va shu orgali korxona
magsadlarini o'zi uchun aniglashtirib oladi. Cheklangan resurslar
uchun ko‘rash olib borayotgan menejer o'z talablarininng real
givmati hagida yagqol tushuncha va tasavvurga ega bo'ladi. Undan
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tashgari, menejer hamkorlik zaruriyati tug'ilgan paytda o°zi uchun
qulay holatda bo'ladi. Ko'pgina sharoitlarda, menejerlarni o'z
fikrlash doirasidan kelib chigib, yechimlarni hal qilishlarini
kechirsa bo’ladi, sababi ular resurslarning tagsimoti va korxona
gaysi yo'nalishga garatilgani hagida to'la taassurotga ega bo'l-
maydilar.

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

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

Biznes g'oya korxona hagida shunday tasavvurni uyg'otadiki,
bu tasavvur orgali korxona xaridoriar uchun ma’lum bir giymatga
ega bo‘lgan muayyan foydalilikni yaratish bilan birga, korxonaning
farglanuvchi gobiliyatlarning gaysilari tijorat unumdorligiga ta’sir
gilishini ham o‘zida mujassam etadi. Biznes g'oya asosida avvalo
korxona missivasi ishlab chigiladi, keyinchalik esa uning butuniik
holatini aniglab beruvchi ko' rsatkichlar hamda siyosat va tashkiliv
tadbirlar ishlab chigiladi. Shuning uchun, biznes g*oya tahlilining
metodologik muammolari ganday yechilishiga garab golgan barcha
strategik vechimlar gabul gilinadi.

Biznes g'oya tahlilining mazmuni korxona tomonidan ganaga
mahsulot ishlab chiqgariladi, korxona tomonidan gaysi xususiy
kapital ishlatilmoqgda va qaysi turdagi qo‘shimcha mahsulot kor-
xonaga tegishli kabi savollar bilan ifodalanadi. Qo*shimcha mahsu-
lotning sarflanayotgan kapitalga bog'ligligi oxir ogibat biznes
g'oyaning samaradorligini belgilab beradi.

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

— birinchidan, talab va ehtiyojlar tuzilmasini,

— ikkinchidan, korxona egalik giladigan shaxsiy kapital tuzil-
masi haqgida tasavvurga ega bo'lish kKerak, golaversa, korxona shu
kapital tuzilmasini istigbolli biznes turlariga mos ravishda belgilay
olishini anglamog'i lozim bo"ladi.

Talablarni o'rganishda, avvalom bor, jamiyatda aynan hozirgi
vagida qaysi narsa muayyan giymatga cga bo'lishini o'rganish
uchun zarur, aniqrog'i, qaysi foydaliklar jamiyatda shu giymatni
keitirib chigarishi mumkin. Ammo chtiyojlarmi ganday o‘rganish
kerak degan savolni ko'rib chigishning o'zidayoq bu narsa katta
muammoga avlanadi, sababi nima uchun insonlar u yoki bu
mahsulotni afzal ko'rishlarining boisi, obyektiv va subyektiv omil-
lar, maydon, vaqt va harakatlardan tashkil topgan o‘ta murakkab
funksivadir.

Ko'rinib turibdiki, bunday murakkabliklar tufayli ko'pincha
anglashmovchilik kelib chigadi, birinchi misolda ehtiyojlar
xohishning mavjudhgi evaziga payde bo'lsa, ikkinchisi esa ehtiyojlar
talabning mavjudligi hisobiga paydo bo'ladi. Shu bilan bir gatorda,
shu uchta kategoriyalar orasidagi farq ancha katta va ularni
tushunmaslik keyingi tahlili uchun u yoki bu biznes turida
noto'g'ri yechimlar gabul gilishga olib kelishi mumkin. Talabdagi
mavjud xohishlarni olganda, biz shu faolivatimiz bifan muayyan
mahsulotning bozordagi sotuv hajmini sun’iy ravishda katta-
lashtiramiz degan umidda katta migdordagi kapital tafab giladigan
bozorni rivojlantirishga Kirishamiz. Ammo, iste’'molchilaming
bizning mahsulotimizni xarid qilish gobiliyati ko'p vaqt mobaynida
past darajada bo'lsa, unda xohishlar xohishligicha golib ketadi,
biz sarflagan Kapital esa narx-navo o‘zgarishini keltirib chiqara
olmaydi va bekorga sarflangantigi ayon bo'lib goladi.

Aksariyat hollarda, insonlar chtivojlar va xohishlar o'rtasidag:
farglikni ko'ra bilmaydilar, sababi ular ehtiyoilar xohishlar evaziga
paydo bo'ladi degan fikrga tayanadilar. Aslida esa, har ganday
chtiyoj negizida yotgan fagatgina ikkita rag'batlantirishdan birj
amalga oshadi, va'ni o'ziga zarar yetkazmasdan rohat olish istagi
inson xulg-atvorining asosiy sabablari sifatida garaladi. Bu paytda
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zarar ham rohat ham keng tushuncha sifatida qaraladi. Ba'zi
paytlarda insonlar shunday narsalardan rohat olishlari mum-
kinki, bu rohatning ogibati aslida zarar keltiradi (narkotiklar,
alkogol).

Ehtivoj — bu iste’'molchi muayyan giymatga ega bo'lgan
intilish. Bunda giymat moddiy-ashyoviy hamda nomoddiy
(ma’naviy) shaklda aks ettirilishi mumkin. «Moddiy va ma’naviy
ozigar» borasidagi ayvtiladigan so*zlar bejiz bo'Imasligi ayon albatta.

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

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

Ehtiyojlar o‘zining turkumlanishiga qarab mutlag, sun’iy,
tabiiy va xohish evaziga paydo bo’lgan chtiyojlarga bo'linadi.
Mutlag ehtiyojlar turkumiga, iste’molchining ganday holatda
bo'lishidan qat’i nazar mavjud chtivojlarga aytiladi. Bunday
ehtiyojlarni gondira olmaslik iste’molchining hayotiga zomin
bo'lishiga olib kelishi mumkin. Bularga insonlarning barcha tabiiy
ehtiyojlari kiradi (ozig-ovqat, axborot, mulogot va h.k.). Biznesda
absolyut ehtivoj bozorda o'z mahsulotini sotishni misol gilib
keltirish mumkin. Sotuv mavjud bo‘Imasligi biznesning tugashiga
olib keladi.

Absolyut ehtivojlarni hisobga olib va to’yintirish mumkin
bo‘isa, nishiy ehtivojlamni baholab yoki gondirib bo‘imaydi. Nisbiy
ehtiyojlar kategorivasiga shu muhitda mavjud bo‘lgan boshga
ehtiyojlarga nisbatan ustunlik tushuniladi. Bunday ehtiyojlarning
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o'ziga xos tomont shundaki, ular gondirilgandan keyin sezilishi
mumkin.

Sun’iy ehtiyojlar kategorivasi deganda demonstrativ go'flanilish
uchun mo'ljallangan mahsulotiarni sotib olish tushunifadi. Bunday
mahsulotlarning fovdalilik tomonlari boshqa mahsulotiardan deyarli
farg qilmasligi mumkin, lekin ularning narxit o'z o‘zidan chtiyoj-
larni shakklantiruvchi omil bo'lib xizmat giladi. Misol qilib,
kostyumdagi tilla tugmalarga bo*lgan ehtiyoini. o'z hayot darajasini
ko'rsatish istagi bilan izohlash mumkin.

Ba'zi tadgiqotchilar ixtiyoriy va tug'ma chtiyojlar orasidagi
qiziq farglanishlarni takhif qilishmogda. Ixtiyoriy e¢htivojlar mah-
sulotga bo'lgan texnologik xususiyatiarida namoyon bo‘lishi bilan
bir qatorda, o'sha vaqtning o‘zida xohish obyeckti hisoblanadi.
Masalan, avtomobil individual harakatlanish vositalarida tug'ma
chtiyojga nishatan ixtivoriy ehtivojni shakllantiradi.

Har ganday biznes v varaigan mahsulol o'z istc’molchisini
topa olsagina o'z omadiga erishishi mumkin. Biznes g'oyani
shakilantirish bosgichidavoq rejalashtiritayotgan mahsulotni sotib
olishi mumkin bo'lgan iste’molchini ko*zda tutish talab etiladi.
Lekin iste’molchi bozorda muayyan bir mahsulotni gidirish bilan
vo‘lga chigmaydi, aksincha, o'z muammosining vechimini hal
eta oladigan ko*pgina boshga mahsulotlardan ham topishi mumkin,

Har ganday mahsuiot asosiy foydaliklar bilan birga bir gator
vordamchi foydaliklarni ham o'zida mujassam ctadi. Yordamchi
foydaliklar mahsulotni kim iste"mol gilishidan gat’i nazar obyektiv
bo'lishi yoki muayyan bir iste’molchi yoki bir guruh iste’'mol-
chilarning xissivot holatlari bilan bog'lig subyektiv shakida
namoyon bo‘ladi. Masalan, mashhur pop-guruihning maykadagi
sur'ati faqatgina shu pop-guruhning muxlislari uchun mutim
ahamivat kasb etadi.

Yader foydalilik firma murojaat gilayotgan asosiy bozorming
varatilishiga yordam berishi mumkin. Lekin chalkashmovchilikning
oldini olish uchun, yader foydalilik va tug'ma chtiyoj biri biridan
farq giluvchi kategorivalar ekanligini unutmaslik lozim. Yader
foydalilik ba’zida tug'ma chtivojdan kamroq bo'lsa, ba’'zida u
bilan teng giymatda bo‘ladi, boshga hollarda esa uni butku)

118



goplashi ham mumkin. Masalan, termoqog’ozning yader foydaliligi
aloga vositasida tug"ma ehtiyajni qoplashga yo'naltirtlgan. Lekin,
o'z mazmuni jihatidan termogog'oz texnologik jarayonning bir
elementidir xolos, va'ni faksimil apparatlarning muayyan katego-
rivasiga mo‘ljallangan. Bu apparatlar mavjud bo’lmasa, termo-
qog'ozning yader foydaliligi ko‘zga tashlanmay goladi.

Shunday qilib, ehtiyojlarni tahlil gilish natijasida shunday
tug'ma ectiyojni aniqlab olish kerakki, u iste’'molchilar nuqtai
nazaridan eng salohiyatli deb topilmog'i lozim bo‘larkan. Bunday
chtivojni aniglab olgandan keyvin, biz biznes g'oya asosini topi-
shimiz mumkin bo'ladi, chunki «Biz qanday biznes bilan
shug ullanamiz?» degan savolga javob topgan bo‘lamiz.

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

Bitta tug'ma chtiyojni qondirish uchun bir nechta yader
foydaliklarning xizmati talab qilinishi mumkin. Boshqa tarafdan,
xuddi shu yader fovdalilik bir vagining o'zida bir nechta tug'ma
chtivojlarni gondirish uchun xizmat qilishi mumkin. Ko'rinib
turibdiki, konsalting xizmati komplekslashib borgani sari, iste’mol-
chilarmning tug'ma chtivojlari ham to‘larog gondirilishi ta'min-
lanadi. Shu bilan birga, xizmat turi ganchalik ko'p tug'ma e¢htiyoj-
larni gamraydigan bo'lsa, iste’'molchilarning shu xizmatga bo'lgan
talablari va umidlan shunchalik yugori bo'ladi.

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

4. I-jadval
Yader foydalilik va ehtiyojning xususiyatlari

- . .
Tag'ma |
chtiyo] Yader foydalilik

i Vaziyat hagidagi taassurotning o' zgarishi.
{ Atrof-muhit hagidagi ta’surotning o' zgarishi.
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4. I-fadvalning davomi

Vaziyatni Vazivatni vaxshilash usullari borasidagi taassurotning o'zgarishi.
vaxshilashga | Atrof~-muhit hagidagi taassuroining o zgarishi.
intilish. Rivojlanish yo'nalishlari to’g risidagi taassurotning o' zgarishi.

Bilim olishga | Atrof-muhit hagidagi taassurotning o'zgarishi.
intilish. Rivojlanish yo'nalishlari to*g*risidagi taassurotning o*zgarishi.

L
Foyda olishga | Foyda olish usullari hagidagi taassurotning o' zgarishi.

intilish. Rivajlanish yo'nalishlari to'g'risidagi taassurotning o*zgarishi.
— e}

Yangi g'oyaga | Vazivat hagidagi taassurotning o'zgarishi.Vaziyatni yaxshilash

bo'lgan usullari borasidagi taassurotning o°zgarishi.

intilish. Rivojlanish yo'palishlari to'g risidagi taassurotning o'zgarishi.

Yuqgoridagi 4.1-jadvaldan ko‘rinib turibdiki, bitta vader foy-
dalilik bir gancha tug‘ma ehtiyojni gqondirish uchun xizmat gilishi
mumkin. Masalan, vaziyat o‘zgarishi hagidagi tushuncha mu-
himligi shunday paytlarda avon bo‘ladiki, agarda undan gandaydir
foyda olish yo'li oydin bo'lsa.

Yuqorida sanab o‘tilgan biznes va boshgarishning sama-
radoligini oshirish masalalari bo'yicha konsalting xizmatlaridagi
beshta tug'ma ehtiyojlar bir biri bilan bog'lig bo‘lib, kompieks
tarzda namoyon bo‘ladi. Shu kompleksdagi bitta ehtivojni qon-
dirishga yo'naltirilgan harakat o'zi bilan boshga chtiyoini gon-
dirishga olib keladi va u o'z navbatida boshga chtiyojni ham olib
keladi va hokazo.

Boshga tarafdan, aytib o‘tilganidek korxona ishlab chigarishdan
kutilayotgan yader foydaliliklar turli mahsulotlar shakliga mujas-
samlashtirilgan bo‘lishi ham mumkin. Bunda mahsulotlarning
o‘zlari ham boshga texnologik vangiliklar singari vagt o*tishi bilan
o'zgarishi mumkin. Yader foydalilik bilan bir qatorda mahsulot
o'zida boshqga qo‘shimcha foydaliliklarni mujassam etishi mumkin,
ular tug*ma ehtiyojlarni gqondirishga to‘g'ridan to'g'ri xizmat qil-
masalarda, lekin iste’molchi tomonidan vader foydaliklarni his
ctishga yordam berishadi.

Quyidagi 4.2-jadval yader foydalilik ehtiyojlarni o'zida mujas-
sam etgan ba'zi bir konsultativ mahsulotlar hagida ma’lumotni
aks ettiradi.
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4.2-jadval
Konsultativ mahsulotlarning yader foydaliliklari

Ne Yader foydalilik Konsultativ mahsulot
I. | Vaziyat hagidagi taassurotning Vaziyaldagi o'gitish.
o zgarishi (tushunmovchilikni Diagnostik tadgigot.
bartaraf etish). Informatsion xizmat ko'rsatish.

2. | Vazivatni yaxshilush u.';‘u-llari Obyekt u‘q;lish.
borasidagi taassurotning o'zgarishi | Analitik xizmatlar.

(yordam ko'rsatish). Tadbig etish xizmatlari.
3. | Vazivaini yaxshilash usullari Predmet vo'lh bilan o'gitish.
borasidagi taassurotning o' zgarishi. | Muammoli o'gitish.
Amalivoi.
4. |Foyda olish usullar hagidagi Analitik xizmatlar.
laassuroining o'zgarishi, Muammoli o*gitish. ‘
5. [Rivojlanish yo'nalishlari Analitik xizmatlar. ]
1o'g'risidagi taassurotning o‘zganishi |Obyekt o’qitish. !
{vangi g'ovalar). I

Bunday mahsulot vazivatdagi o°qitish sifatida o‘zining
texnologik qo‘llanilishiga qarab turlicha bo‘lishi mumKin:
konsultatsiva ko‘rsatuvchi firmaning bazasidagi aniq vaziyat-
larni tahlil gilish bo'yicha amaliyotlar, aniq vaziyatlar majmu
yechimlari bilan, virtual kompyuter va ekspert tizimlar. Pred-
met yo'li bilan o*gitish asosiy va vetakchi kurslar tarzida olib
borilishi mumkin: o‘quv adabiyotlar, o‘quv go‘llanma va
monografiyalar shaklida, multimediya vo'li bilan o*gitiladigan
kurslar shaklida.

Obyekt yo'li bilan o'gitish muayyan bir mijoz uchun mo‘ljal-
langan maxsus o'qitish kursi shaklida va muayyan obyvektga birik-
tirilgan vaziyatning ma’lumotlariga asoslangan shaklda bo'lishi
mumkKin.

Bunday o‘gitishning magsadi: 0o’z mijoziga o‘zi faolivat olib
borayotgan biznesning holatini tushuntirishga ko*maklashish
hamda vaziyatni vaxshilash usullarini va yo‘nalishlarini tanlab
berishdan iborat.
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Muammoli o'gitish muammoli tematikaga asoslangan an’a-
naviy ma'ruza va amaliyotlar shaklida, ilmiy amaliy seminariar
shaklida olib borilishi mumKin.

Diagnostik tadqiqot mijoz auditining turli xil shakllarini
{molivaviy, texnologik, ijtimoiy-psixologik, ckologik, tashkiliy)
loyihaviy takliflarning ckspertizasi va kelishuv aloqalar, bozor
konyunkturasi va shu kabi masalalarni ko‘zda to‘tishi mumkin.

Ta’kidlab o'tish muhim, bozordagi mavjud turli mahsulotlar
u voki bu ko‘rinishda o‘zida bir hil foydaliliklarni mujassam
ettirishlari mumkin. Bir hil foydalilikning ko*pgina jihatlari mavjud
bo'lishi mumkin. Turli mahsulotlarda bu jihatlar kuchliroq,
boshgalarda esa kuchsizrog bo*lishi mumkin.

4.3. Biznes-tarmoglarining chegaralarini aniglash

Iste’'molchilar ham ma’lum bir jihatlari bo‘yicha foydalilikni
aks ettiradi. Bunda, iste’'molchilar mahsulotning ba’zi jihatlarga
boshgalarga nisbatan ko'proq e'tibor beradilar. Shuning uchun,
bizning mahsulotimizda mavjud foydalilik jihatlarini bilgan holda
bozorimizning taxminiy hajmini (bizning iste’molchilarimiz
salmog'ini) bilib olishimiz mumkin.

Shunday tarzda o‘tkazilgan iste’'molchilarning afzalliklari bo'yi-
cha bozor tuzilmasining tahlili talab bahosining anigligini ko‘pay-
tirib, biznes g'oyani anigroq shaklantirish imkonivatini beradi.

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

Biznes g ovani shakllantirishdagi keyingi bosgichi o'z imko-
niyatlarining voki korxona imkonivatianning nazariy jihatdan
shakllanib bo'lgan talab va chtivojlarning tahlili hisoblanadi. Biz
uni korxona xususiy kKapitalining tahlili deb atab, u bilan kapitalni
kengaytiriigan ma’noda korxonada amalga oshirilgan mehnatni
tushunamiz.



Korxonaning xususiy kapitalining tahlili o‘zining mavjud
bo‘lishi tarixi mobaynida ishlab chigargan mahsulotga ta’rif berish-
dan boshlanadi. Keyin esa, shu mahsulotni ishlab chigarish uchun
korxona ganday xususiy kapitalni ishlatganligi aniglanadi. Keyingi
bosgich, korxona bo'limlan gaysi aktivlarga egalik qilishini aniqg-
lashdan iborat. Bunda korxona tashkiliy resurslarning birlashishi
natijasida paydo bo‘ladi deb tushuniladi. Korxonaga biriktirilishidan
oldin resurslar hozirda ishlab chigarilmaydigan mahsulot ishlab
chiqarishida ishtirok etishlari mumkin bo‘lgan.

Agarda gap endigina tuzilayotgan korxona haqida borsa, unda
bunday korxonadagi xususiy kapitalning tahlili uning bo'limlarini
tashkil etuvchi aktiviar tahlilidan boshlanadi.

Korxonadagi xususiy kapitalning tahlili natijasida qanday
mahsulotlarni ishlab chigarish mumkinligi haqidagi tushunchaga
cga bo'lgandan kevin. birinchidan. uning biznes-tarmog idagi
chegaralarini anigrog belgilab olish mumkin, ikkinchidan esa.
korxonadagi mavjud qobiliyatlarning gaysilari uning farglanuvchi
gobilivatlari sifatida korxona uchun ragobatli ustunliklarni
ta’minlab beradi degan savolga javob olish mumkin.

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

1. Tashkiliy muammolarni yechishdagi bilim va tajriba.

2. Molivaviy muammolarni yechishdagi bilim va tajriba.

3. Igtisodiy muammolarni yechishdagi bilim va tajriba.

4. Adekvat huqugiy bazasi borasidagi bilimlar.

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

6. Marketing tadgiqotlari va rejalashtirish tajribasi va metodikasi
borasidagi bilimlar.

7. Ishlab chigarish texnologiyasi va texnika tarmog'idagi tajriba
va bilimlar.
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8. Ekologik muammolarni hal qﬂlsh borasidagi tajriba va
bidrmlar. Sroroan e ot L
9. Adekvat texnik baza. . ST :
10. Chet cldagi alogalar. e
"+ 11. Korxona xodimlarining mashhudigl.~ - -
- 12. Korxona renomesi.
13, Xodimlarning analitik hamda tadq1qotch1hk qobﬂlyaﬂan
§4. Xodimlarning pedagogik gobiliyatian.
15. Xodimlaming kommunikativ gobiliyatlari.
- 16. Yugori mansab tuzilmasidagi alogalar. R
17. Biznes axboroti manbalariga bo‘lgan kirish lmkomyatl
18. Matematik modellashtirish borasidagi tajriba va bilimlar.
* - 19, Programmalashtirish borasidagi tajriba va bilimlar.
. Korxonaning ichki salohiyatiga konsalting xizmati bozori
talablanga binoan tahlilini quiay tarzda o‘tkazish mumkin, sababi
yigoridagi 40 dan ortiq mahsulotlar bo‘yicha ikki qatordan iborat
jadval tuzib, tepa gatoriga ma’lum bir mahsulotni chigarish uchun
Zarur qoblhyallaml pastki qatoriga esa hozirgi payvida korxona
egalik gilayotgan gobiliyatlami joylashtirish mumkin. .

4.4. Tadbirkorlik tavakkalchiligini hisobga olgan " .'%.
holda biznes-tarmoqlarini aniglashtirish IR R T

Bozor iqtisodiyotining ajralmas gismi chtiyoj sezilmaydigan
mahsulot tavakkalchiligidir, bu esa o'z navbatida vanada umu-
miyrog tadbirkorlik tavakkalchiligidir. Ehtiyoj seziimaydigan
mahsulot tavakkalchitigi xaridorning korxona ishiab chiga-
rayotgan mahsuloti yoki xizmatidan voz Kechishi natijasida
korxonaga yetkazilgan moddiy va ma’naviy zarar migdori bilan
belgilanadi. Bunday tavakkalchilk o‘z pavbatida moliyaviy va
investitsion tavakkalchilik darajasini belgilashi mumkin, agarda
bu yerda gap ishlab chigarishni molivalashtirish va rivojlantirish
borasida bo‘lsa.

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

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

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

Demak, mahsulot keraksizligi negizi ist’emolchining to‘lov
gobiliyatiga ega emasligi emas, balki ishlab chiqaruvchi va xaridor
munosabatlarining igtisodiy tizimidir. Shuning uchun eng avvalo
iste’molchi to‘lov qobilivatiga ega emasligi ta’siri ostida mahsu-
lotning keraksizligi tavakkalchiligini tahlil gilishda, mahsulot oldi-
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sotdisida yuzaga kelishi mumkin bo‘lgan iqtisodiyv munosa-
batlarning variantlarini birma-bir ko‘rib chiqish lozim. Bunday
variantlar ko*plab bo‘lishi mumkin.

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

Yugqorida keltirilgan qulayliklarni yaratishdan magsad, mahsulot
keraksizligi tavakkalchiligining shunday klassifikatsivasini varatish
kerakligini tagozo gilmogdaki, u bir tarafdan keraksizlik yuzaga
kelishini negizini vashirishi va ikkinchi tarafdan bu sabablarni
bartaraf etish istigbollarini baholashga imkon berishi lozim.

Keraksizlik tavakkalchiligi iste’molchi xohishlari tizimi
dinamikasi bilan izohlanishi. Iste’molchilarning ichki va tashgqi
muhitida bo‘layotgan o‘zgarishlar tanlanayotgan mahsulot
ustunligining kamayishiga olib keladi. Shuning uchun iste’'molchida
doimiy ravishda xarid qiladigan mahsulotidan voz kechish holati
yuzaga kelishi mumkin. Masalan, bozor igtisodivotiga o‘tishda
tashgi bozorning liberallashuvi avtomobillarga bo‘lgan talabning
kamayishiga olib kelmadi, lekin iste’'mol tizimining o‘zgarishini
tagozo qildi. Iste’molchi uchun endilikda avtomobil tanlashda
uning qulayligi, ishonchliligi, obro’si kabi omillar ahamiyat kasb
eta boshladi. Natijada o‘zimizda ishlab chiqgarilayotgan avto-
mobiilarga bo’lgan talab keskin pasaydi. Bu tavakkalchilikni
baholashda quyidagi savolga javob berish lozim: mahsulotning
xaridorga borib yetishida keraklilik tizimi iste’'molchining xohishlari
bilan to'lig mos kelishi ehtimoli gay darajada?

Keraksizlik tavakkalchiligi mahsulot giymatining ishlab chi-
garuvchi va iste’molchiga to‘g'ri kelmasligi bilan izohlanishi, Bu
mahsulot sifati, narxi, sotilish shartlari va kafolati tizimi. Agar
masalan, shaxsiy kompyuter ishlab chigaruvchi o'z mahsulotining
sifatini fagat uning kuchli elektromagnit, vibratsion va tashqi kuch-
lardan himoyalanishga va bu ko‘rsatkichlarini, hatto tannarxning
ortishi hisobiga amalga oshirsa, u holda bu tadbirkor bozorda
fiaskoga uchraydi, chunki aksarivat xaridorni bu ko'rsatkichlar
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mutlaqo gizigtirmaydi. Shunday qilib, mahsulot keraksizlig
tavakkalchiligida iste’molchi va ishlab chigaruvchini mahsulotni
baholashidagi fargliliklarni baholashda quyidagi savolga javob berish
lozim: «Bizning va iste’molchining mahsulot sifati, narxi va sotish
shartlari borasidagi qarashlarimiz to'lig mos kelishi ehtimoli gay
darajada».

Mahsulot keraksizligi tavakkalchiligi ilmiy-texnikaviy taraq-
giyot sababli izohlanishi. Shunisi aniq, vaqgt o'tishi bilan ilmiy-
texnikaviy taragqiyot sababli ba’zi mahsulotlarning boshqgalarga
nisbatan xaridorga yanada mukammal, arzonroq turi taklif gilinib,
u mahsulot bozordan siqib chiqariladi. Bunday tavakkalchilikni
baholashda guyidagi savolga javob berish lozim: «Konkret mahsulot
ishlab chigarish uchun sarflanayotgan kapital bozorda texnologik
yangi tovar paydo bo‘lguniga gadar o'z samarasini berish imko-
nivatlari gandays.

Mahsulot keraksizligi tavakkalchiligi mazkur bozordagi rago-
hatchi kachlar bilan izohlanishi. Bozorda mahsulotga gay darajada
yugori ragobat mavjud bo'lsa, iste’molchi mazkur mahsulot ishlab
chigaruvchi ragobatchi tarafning mahsulotini tanlash chtimoli shu
gadar yuqgori bo’ladi. Bu ehtimolga baho berishda talab gilinadigan
narsa fagat bu bizning mahsulot ragobatchilarimiz ishlab chiqga-
rayofgan nusxaga garaganda xaridorbop bo'lishi ¢htimolini
o'rganishdan iborat.

Mahsulot keraksizligi tavakkalchiligi xaridorning ishon-
chsizligining sababini izohlanishi. Har ganday mahsulotni xarid
qilishda xaridor mahsulotga nisbatan ishonchsizlik tuyg usi bilan
garaydi, u o‘ziga ushbu mahsulotdan qanday foyda olish
mumkinligi, mahsulot bilan bog'lig ganday muammolarga duch
kelishi mumkintigi, xarid o'zini oglamaslik mumkinligi ehtimoli
hagida bosh qotiradi. Iste’'molchi ishonchsizligining sababi har
turdagi mahsulot uchun turlichadir. Masalan, iste’molchining
konsultativ xizmatga nisbatan ishonchsizligi konsultantning nota-
nishligi, bunday xizmatning kerakligini tushunmaslik, gilinayotgan
xarajatlar kompensatsiva gilinishi, konsaltingga nisbatan
ishonchsizlik, konsultant xizmatidan fovdalanish iste’molchi
imidjiga ijobiy ta’sir etishi mumkinligiga ishonchsizligi kabilar.
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Bu kategoriyaning ehtimolini baholashda guyidagi savolga javob
berish lozim. Iste’'molchi ishonchsizligini vengishdagi imko-
niyatlarimiz ganday?

Har bir salohivatli mahsulot bo'vicha turli kategorivalarni
baholab, taksonomik tahlil yordamida bu baholashlarni ikki turga:
perspektiv va noperspektiv guruhga ajratish mumkin. Faraz qilaylik,
bizda mahsulot keraksizligi kategoriyasini ifoda etuvchi mah-
sulotimiz bor.

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

buyerda: j=1, 2, 3......, n; X, — mahsulot kategoriyasi mazmuni
i X—~J toifa tavakkalchiligi uchun o'rta arifmetik, g, — / toifa
tavakkalch:llglddn chetlashish, Z, — i toifa mahsulot uchun
7 kategoriva standart tushunchasi.

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

Z 0 = min Z,
Misol sifatida konsaiting firmasi mahsulotini tahlil gilamiz,

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

To'rtta biznes tarmoglari farglanadi:

| — Analitik-konsultatsion;

2 — Predmetga ixtisoslashgan o‘qitish;

3 — Obyektga asoslangan o'qitish;

4 — Situatsion o'qitish.

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

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

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

4.5. Biznes g'oyaning shakllanishi

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

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

2) Ishlab chiqarilayotgan mahsulot yordamida bizning tashki-
lotimiz biznesda qanday qilib omadga erisha oladi?

3) Nima uchun biznesda omadga erishish shart hisoblanadi?

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

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

Boshgacha qilib aytganda, biznes g'ova formulasi bu mijoz-
dan bozorda qo‘shimcha giymatni chigarib olish va xaridorga
mahsulotdan foydalanishga ko'maklashishdir. Bunda omadga
erishish firmaning barcha gobilivatiarga ega bo'lishiga bog'lig.
Ko*pgina adabiyotlarda omadning vo'gotilishi firmaning yoki
korxonaning mahsuloti o'z xaridorini topmaganligi bilan
izohlanadi. Aslida yo*gotishlar firmaning o'z gobiliyatlarini to’g'ri
vo'naltira olmaganligidan iborat. Oz gobilivatlarni to'g'ri yo'naltira
olish — asosiy va strategik afzalliklardir.
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Mahsulotni xaridorga vetkazish bu bozor segmentidir. Bunda
xaridor va tovar bir biriga nishatan rivejlanishda bo‘ladi. Nahotki
siz avvallari o*ylab ham ko' rmagan tovar sotib olmagan bo'lsangiz.
Lekin u bilan uchrashganingiz hamon uni sizga kerakligiga
ishonch hosil qilgansiz? Tovar segmentatsiyasi va prezentatsiyasi
gayoqda goldi. Shunday misol keltiramiz. Maslahatchi virik
kompaniya rahbariga biznes strategiyani rivojlantirish bo‘yicha
o‘zining pullik xizmatini taklif gilmogda. Rahbar xavolida darhol
bir gancha savol tug‘iladi:

1) Agar bu odam mening biznesimni yaxshi bilsa, nima uchun
0'zi ham bu bilan shugullanmaydi?

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

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

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

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

Bu yerda bir muallifning quyidagi gaplarini keltirish joiz:

1. Menga kivim o‘rniga chiroyli ko‘rinish taklif giling.

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

3. Menga uy taklif gilmang., menga xavisiziik, qulaylik, joy,
ozodalik va baxt taklif qiling.

4. Menga kitob o'rniga bilimlardan lazzatlanishni taklif giling.

5. Menga asboblar o‘rniga chiroyli narsalar yasashni taklif
qiling.

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

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



XULOSA

Biznes g'oya korxona hagida shunday tasavvurni uyg otadiki,
bu tasavvur orgali korxona xaridorlar uchun ma’lum bir giymatga
ega bo'lgan muayvan foydalilikni yaratish bilan birga, korxonaning
farglanuvchi gobiliyatlarning qaysilari tijorat unumdorliga ta’sir
qilishini ham o‘zida mujassam etadi.

Biznes g‘ova asosida avvalo korxona missivasi ishlab chi-
giladi, keyinchalik esa uning butunlik holatini aniglab beruv-
chi ko‘rsatkichlar hamda siyosiy va tashkiliy tadbirlar ishlab
chiqiladi.

«Ehtivoj-xohish-talab» mantiq zanjirida, xohish deyilganda
0°z chtiyojini qondirish tushuniladi, ya'ni, muayyan bir chtivojga
asoslangan holat tushuniladi. Ehtiyojlar hissiyotlar bilan uyg‘un-
lashib xohishlarga aylanadi. Xohishlar va ulaming mavjud bo'lish
sharoitlari esa talabni shakllantiradi. Iste’molchi mahsulotni
o‘zining xohishlari asosida sotib oladi. Sharoitlar asosida tashkil
topadigan talab negizida bu xohishlarning stimullari voki
cheklovchilari yotadi. Lekin, sotib olingan mahsulotdan keladigan
rohatlanish jarayoni obyektiv foydalilik holati bilan bir vaqtning
o‘zida ro‘y beradi.

Talablarni o‘rganishda, avvalambor jamiyatda aynan hozirgi
vagtda qaysi narsa muayvyan qiymatga ega bo‘lishini o‘rganish
uchun zarur, anigrog‘i, qaysi foydaliklar jamiyatda shu giymatni
keltirib chigarishi mumkin.

Har ganday biznes u yaratgan mahsulot o'z iste’'molchisini
topa olsagina o'z omadiga erishishi mumkin. Biznes g'oyani
shakllantirish bosgichidayoq rejalashtirilayotgan mahsulotni sotib
olishi mumkin bo‘lgan iste’'molchini ko‘zda to‘tish talab etiladi.

Tayanch iboralar
Biznes g'oya, ehtivojlar, nisbiy, mutlag, sun'iy, tug'ma, ishlab chigarish
ehtiyojlari, xohishlar, biznes-tarmoglar, tadbirkorlik xavf-xatari, talab
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gilinmastilik xavf-xatari, iste ' molchilarning talab va istaklari tuzilmasi, biznes
g'ovani shakllantirish.

Nazoral uchun savollar va testlar

I Biznes g'ovaning magmuni nimadan tbarat?

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

3 Ehtiyojlar, xohishlar deganda nimani tushunasiz va ular orasida ganday
Sfarglik mavjud?

4. Ehtivojlar turlarini sanab o‘ting.

S Har bir ehtivoj uchun uning xarakteristikasini berib o ‘ting.

6. Yader foydalilik o'zi nima va u gaysi magsadiarda go‘llaniladi?

7. Bignes g'oyani shakilantirishdagi bosgichlarni sanab chiging.

& Ehtivojlar tuzilmasi va shaxsiy kapital nima uchun o'‘tkaziladi?

9 Xavf~xatar omillarini ganday klassifikatsiya gilish mumkin ?

10, Biznes g'oyani aniglab olishdagi zarur savoliarni tuzib chiging.

11. Qanday qilib iste molchining biznes argali olgan foydasini aniglash mumkin?



TESTLAR = 7%

1. Biznes g'ova ganday tarkibiy gzsmlardan rborat"

a) bozor ehtiyojlari, ichki qobiliyat, biznes shartlari, rivojlanish
imkoniyatiari;

b) ichki gobiliyat, biznes shartlari, rivojlanish imkoniyatlari;

¢) bozor ehtiyojlari, biznes shartiari, rivojlanish imko-
niyatlari;

d) bozor ehtivojlari, ichki gobilivat, rivojlanish imkoniyatlari.

2. Biznes g'oya nima?

a) ma’lum bir biznes turini boshga biznes turlaridan ajratuvehi
anig magsad tavsiyanomasi.

b) xofjalik yurituvchi subyektlarning musobagalashuvi.

¢) o‘rta muddatli moliyaviy reja;

d) molivaviy reja.

3. Biznes g'ova nechia tarkibiy gismlardan iborat?

a) 5,

b) 3:

c) 4,

d) 6.

4. Biznes g'ovaning tarkibiy qismiarini aniglang

a) bozor ehtivojlari, ichki jihatlar, rivojlanish imkoniyatlari,
biznesning sharoitlari;

b) ichki, tashqi va ragolbat muhiti;

¢) igtisodiy, sivosiy va madaniy muhit;

d} moliyvaviy reja.

3. Entiyoj — bu ..

a) iste’molchi uchun muayyan givmatga ega bo‘lgan lntl-
tishdir;

b) mahsulotning bahosi;

¢) xohish va talab;

d) motiyaviy reja.
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6. bhnyoﬂar turkumlanishiga qarab necha turga bo Yinadi?
a) 2 _

b) 3

<) 4;

d) S.

7. Ehtivojlar turkumlanishiga qarab ulaming turlarini anig-
lang.

a) mutlaq, sun’iy va tabily chtivoflar, |

b) oddiv, murakkab va sun’iy;

¢) murakkab, mutlog va foydali;

d) maqadli, maqsadsiz va to‘g'ri. _

8. Biznes g'oyani shakillantirish necha bosgichdan :boraﬁ

a) 5;

b} 3;

¢y 4;

d) 2.

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

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

b} ehtiyoilar va talabning tahhli;

¢) xususiy kapital tahlili;

d) hiznes g'ovyani ishlab chigish.

10. Biznes g'oyaning mantigiy yakuni nimadan iborat?

a) uning magsadini anig to‘liq va chuqur ifoda etuvchi formula
{diagramma, chizma, bosqichiar)dan iborat;

b) narx-navoni shakllantirishdan iborat;

¢) kreditni gaytarish;

d) molivaviy reja.

11. Mahsuloning talab qilinmaslik tavakkalchiligi nimalarga
bogtig?

a) iste’molchining to‘lov gobiliyati, mahsulot sifati, narxi,
sotishdan keyingi servis xizmati;

b) hech narsaga bog'liq emas;

¢) sotuvchilar va valyvutaning almashinuv kursiga;

d) moliyaviy rejaga.
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12. Mahsulotning talab gilinmaslik tavakkalchiligi nima bilan
izohlanali?

a) mahsulot giymatini ishlab chigaruvchi va ist’emolchiga
to'g'ri kelmasligi;

b) sotuv hajmi;

¢) SWOT tahlil;

d) PEST tahiil.

13. Mahsulotni talab qilinmasligida xaridorning ishonchsizligi
nimada namovon bo'ladi?

a) hech narsada;

b) mahsulot ganday naf Keltirishi, mahsulot bilan bog'lig
muammolarga duch kelishi va xarid o°zini oglay olmasligi;

c¢) kreditni qgaytarish;

d) ehtivoj va talab.



V bob. Diversifikatsiya va integratsiya

5.1. Diversifikatsiya tushunchasi va uning
mohiyati

Diversifikatsiya tushunchasi lotincha <«diversuficatio» so'zidan
olingan bo'lib, o‘zgarish, xilma-hil taragqiyot degan ma’nolarni
bildiradi. Diversifikatsiva so‘ziga hozirgi kunda umumiy tarzda
quyidagicha ta’riflar beriladi. Diversifikatsiva — korxona (birlash-
majarning faoliyati sohalari va ishlab chigaradigan mahsulotlan
turlarining kengayishi, yangilanib turishidir. Diversifikatsiya —
bir-bir bilan texnologik jihatdan bog'liq bo‘Imagan ishlab chiqgarish
turlarining bir vaqtda rivojlanishi va mahsulot turlarining ko'-
payishidir'.

Iqtisodiyotni diversifikatsiyalashdan magsad ishlab chigarish
subyektlarini ixtisosligiga bog‘'liq bo‘lmagan yangi mahsulotlar
bozoridagi faolivatini kengaytirish, ularni marketing strategiyasini
rivojlantirishga yo'naltirishdir. Diversifikatsiya ishlab chigarishda
vuqori samaradorlikka erishish, igtisodiy foyda olish, bankrotlikka
barham berish va boshga magsadlarda amalga oshiriladi.

llgari bir sohada ixtisoslashgan sanoat, gishlog xo‘jaligi,
transport, moliya va boshga sohalardagi firmalaming boshga ishlab
chiqarish tarmoqlari, xizmat ko'rsatish sohalariga, birinchi navbat-
da, yuqori samara beradigan sohalarga kirib borishi, ularning
xo'jalik faoliyati sohalari va imkoniyatlarini kengawvtirish diversi-
fikatsivaning asosiy tamoyilidir.

Diversifikatsivaning asosiy ikki ko‘rinishi vaxshi rivajlangan.
Ular quyidagilar:

1. Ishlab chiqarish diversifikatsiyasi. Bunda diversifikatsiya nati-
jasida turli-tuman tovarlar ishlab chiqaradigan, xizmatlar ko'rsa-
tadigan keng tarmoqli, ammo hamisha ham texnologik jihatdan
o‘zaro bog'langan majmualar vujudga keladi.

'(Or'zbekiston Respublikasi Milliv Ensiklopediyasi. 3-tom. Toshkent. « Davlat
ilmiy nashriyotis, 2002, — 289-b.
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- Bunday majmualarga agrosanoat majmuasi, o‘rmon-sanoat
majmuasi va boshqga shunga o'xshash majmualarni miso} keltirish
mumkin.

2. Kredit diversifikatsivast. Bunda kredit sifatida beriladigan
kapital mablag'lar xavf-xatarini kamaytirish va yuqori foyda olish
magsadida turli-tuman obyektlar o‘rtasida tagsimlanadi. Kredit
diversifikatsiyasining rivojlanishiga tarmoglararo kapital konsent-
ratsivasi jarayoni va korxonalararo ichki begarorlikning kuchayishi
sabab bo'ladi,

Dunyo mamlakatlarida diversifikatsiva jarayoni XX asming
50-yillari o‘rtalarida rivojlana boshladi. Dastlab AQSH, Yaponiya
va Garbty Yevropa mamlakatlarida diversifikatsiva sanoat, tran-
sport, qurilish, moliva sohalarida vujudga keldi va keyinchalik
boshga mamlakatiarda rivojlandi. Rivojlanishdagi bu nomuta-
nosiblik diversifikatsiya xarakteriga ta’sir etuvchi omillami shartli
ravishda ikki guruhga bo‘linishiga olib keldi.

1. Oziga xos omillar. O‘ziga xos omillar diversifikatsiyaning,
dastavval, AQSH, Yaponiya, G'arbiy Yevropa mamiakatiarida
rivojlana boshiashi va ushbu mamlakatlar ijtimoiy-igtisodiy omillari
bilan bog'lig ravishda vujudga kelgan. Bu omillar, keyinchalik
ham boshqa davlatlardagi diversifikatsiyalash jarayonida muhim
ahamiyat kasb eta boshlagan.

2. Umumuy omillar. Bu omillar diversifikatsiyalash jarayoni
keyinchalik rivojlangan daviatlarga tegishli bo‘lgan umumiy
omilladir. Ularga ilmiy-texnika inqilobi, yuqori foyda olish uchun
kurash, raqohat kurashi, texnika taragqivotidan qolib ketmaslik
va boshga omillar kiradi.

Diversifikatsivada firmalar, aynigsa, monopol firmalarning ko‘'p
tarmoqlilik ta’siri oshadi. Ular avvalo ko‘p daromadii, tez rivoj-
langan sohalar {masalan, elektronika, kimyo)da faoliyat boshlaydi.
Kompaniyalar mahsulot ishlab chigarish bilan birga shu mahsu-
lotlar uchun zarur bo‘igan xomashyolarni ham o‘zlari tayyorlashga
kirishaditar. Mablag‘lar kam daromadli schadan tejalib, ko‘p
daromad keltiradigan tarmoqlarga sarf ctiladi.

Masalan, AQSH konscrnlari xizmat ko‘rsatish, qurilish ishlart,
savdo-sotiq axboroti, jihozlami ijaraga berish va boshga ishlar
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bilan shug‘ullanadifar. DiversifikafSiya motiviari 5.1-rasmda
keltirilgan.

f Keng ko ‘lamli i/ch : f Isklab chigarish i

| hisobiga igtisod gilish | | zanjiridagi bo ‘shliglar |

e ] s g Te).;:;tldr}g{v.:}. hozor
Xavfning - DIVERSIFIKATSIYA I e vmeiionas

kamayishi I L ‘L kirish imkonivati

" Rahbarlikning | " Qo'shma faolivar (sotuv,
umidiari l marketing)

3. I-rasm. Diversifikatsiya motiviari

Birinchi Prezidentimiz iqtisodivotni tarkibiy o'zgartirish va
diversifikatsiva gilish jarayonlari borasidagi islohot va yangilanishlar
vo'nalishini 2000-yildayoq belgilab olinganligini, biroq jahon
igtisodiy ingirozi ishlab chiqarishni muntazam vangilab, mo-
dernizatsiva qilib borish zaruratini kun tartibiga yanada o‘tkir
qilib go'vayotganligini, buning uchun bor kuch-imkonivatimiz
va resurslarimizni safarbar etishimiz zarurligini qayd etdilar. Shu-
ningdek, 2009-2014-yillarga mo‘ljallangan dastur ishlab chiqish
to'g'risidagi masalaga alohida ¢’tibor qaratdilar. Bu dasturda
igtisodiyotimizning asosiy tarmoglarini modernizatsiva gilish va
texnik yangilash, mamlakatimizning vangi marralarni egallashi
uchun kuchli turtki beradigan va jahon bozorida ragobatdoshligini
ta'minlaydigan zamonaviy innovatsiya texnologivalarini joriv gilish
bo'vicha magsadli loyihalar o'z ifodasini topadi. Iqtisodiy das-
turning yana bir muhim ustuvor yo*nalishi — boshlangan tarkibiv
o‘zgarishlarni va igtisodiyotni diversifikatsiva gilish jarayonlarini
davom ettirish hisoblanadi’.

'LA. Karimov. Jauhon moliyaviy-igtisodiy ingirozi, O*zbekiston sharoitida
uni bartaraf etishning yo'llari va choralari. — T.: «O*zbekistons, 2009, — 27-h.
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5. 2-rasm. lqtisediyotni diversifikatsiya qgilish jarayoni

Maonba: BYw Xodiyev, A.Sh. Bekimurodov, U. Golurov, B. To'xlivev.
O‘zbekiston Respublikasi Prezidenti Islom Karimovning «Jahon moliyaviy-
igtisodiy ingirozi, O zbekiston sharoitida uni bartaral etishning yo'llari va
choralari» nomli asarini o'rganish bo'vicha o'quy go'Manma. — T «lgli-
sodiyotr, 2009-y. = 120-b.

Iqtisodiyotni diversifikatsiva gilish jarayonini davom ettirish
natijasida korxona va tarmoglar faoliyat sohalarini kengaytirish,
mahsulot va xizmat turlarini yangilash, vangi o‘zak tarmogqlarni
barpo etish iqtisodiyotning muhim tarmoqlarini rivojlantirish
kabilarda erishiladi {5.2-rasmga garang).

Tarkibiy o‘zgarishlar va iqgtisodiyotni diversifikatsiyva gilish
2008 yilda tarmogqlardagi yuqori o'sish sur’atlarini ta’'minladi.
Jumiladan:

- sanoat mahsulotlari ishlab chiqarish 12,7 foizga;

— xizmat ko'rsatish — 21,3 foizga;

— transpeort xizmati hajmi — 10,2 foizga o'sdi.

Mamlakatimiz YAIM o'sish sur’atlarining bargarorligini ta’-
minlashda iqtisodivotdagi yetakchi tarmoglarning yuqori o'sish
sur atlani mustahkam zamin tayvorlamoqgda. Jumladan, 2013 yilda
sanoat ishlab chiqarishi 8,8 foiz, gishlog xo’jaligi mahsulotiari
yetishtirish 6,8 foiz, chakana savdo aylanmasi 14,8 foiz va aholiga
pullik xizmatlar ko'rsatish 15,8 foizga barqaror vuqori suratlar
bilan o'sdi (5.1-jadvalga qarang).
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5. Ijadval
O‘zbekistonda igtisodiyotning asosiy tarmogq va
sobhalaridagi o'sish sur*atlari, foizda

Ko*rsatkichiar 2047 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013

s .

Sanoat ishlab !
5

i 12.1 127 9.0 8.3 6.3 1.7 8.8

Qishloq xojaligi .
miahsitlotiart 6.1 4.5 5.7 6,8 f.6 7.0 6.8
vetshtirish

Chakana savdo
aylanmasi

Abilia pullk 2061 20,3 | 129 134 | 161 143 | 158 |

F210) 72 b6 | 147 } 164 139 14.8

xizmatlar Ko'rsatish
[ -

_ gl . T SO T S
Manba: O'zbeksiton Respublikasi Daviat statistika go'mitasining ma’lu-
motlari

5.1-jadvaldan quyidagi xulosani chigarish mumkin: jahon
moliyaviy-igtisodiy ingirozi sharoitida dunyo migvosida yalpi talab,
savdo va investitsiyalar hajmining sezilarli darajada gisgarishi
yurtimiz igtisodiyotiga ham o'zining 1a’sirini ko'rsatdi. Xususan.
ingirozdan oldingi 2007-yilda chakana savdo aylanmasi va aholiga
pullik xizmatlar ko'rsatishning qo‘shimcha o‘sish sur’atlari darajasi
(tegishli ravishda 21,0 va 20,6 foiz) keyingi villarda sezilarli
pasayishi kuzatildi. Biroq, shunisi ¢'tiborga loyiq: shunday murak-
kab va qiyin sharoitda ham iqtisodivotning asosiy tarmoq va
sohalarida igtisodiy o‘sishning yuqori va bargaror sur’atlari saglanib
qgolmoqgda.

Igtisodiyotning yetakchi tarmoglarini modernizatsiya gilish va
ishlab chigarishni diversifikatsivalash borasida 2011-2015-yillarda
O‘zbekiston Respublikasi sanoatini rivojlantirishning ustuvor
yvo'nalishlari to'g'risidagi Dastur muhim ahamiyat kasb etadi.
Dasturning asosiy magsadi — respublika sanoatini bargaror, jadal
va mutanosib ravishda rivojlantirish, asosiy sanoat tarmoglarini
diversifikatsiya gilishga va eksport salohivatini o'stirishga yo'nal-
tirilgan tarkibiy o'zgartirishlarni chuqurlashtirish, sanoat tarmoq-
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lari, komplekslari va korxonalarini modernizatsiya gilish, ishlab
chigarishmi texnik va texnologik yangilash asosida ularning
samaradorligi hamda ragobatdoshligini yanada oshinishdan iborat.

Dasturning asosiy vazifalari va ustuvor yo'nalishiari:

— struktura hosil giluvchi farmoglarni va umuman sanoatni
rivojlantirish bo‘yicha igtisodiyotning asosiy tarmoglarin diversi-
fikatsiya qilishga yo‘naltirilgan tarkibiv o‘zgartirishlarni chugur-
lashtirish;

— mamlakatimiz sanoat mahsulotining ragobatbardoshligini
oshirish, respublika sanoati va umuman igtisodiyotini rivojlan-
tirishning jahon kon'yunkturasidagi o‘zgarishlarga bog'ligiigini
karmaytirish magsadida noomativ ko‘rsatkichlar va tariflaming bar-
garorligint ta’'mintash,

- sanoat korxonalarini keng migyosda modermizatsiya gilish,
texnik va texnologik yangilash, ularmi eng zamonaviy yugori
texnologik uskunalar bilan jihozlash, sanoat tarmoqlarida za-
monaviy ilm-fan yutuglari va ilg‘or innovatsiva texnologiyalarini
jadal tatbiq etish, sancat uchun yugori malakali kadrlar tayvor-
lashni kengaytirish;

— ishlab chiqarishni diversifikatsiva gilish, mahalliy xoma-
shyoni chuqur va sifatli gayvta ishlash negizida eksport salohiya-
tining bargaror o‘sib borishini, eksportga mo‘ljallangan ragobat-
dosh sanoat mahsuloti ishlab chigarishni ko*paytirish, ularni sofish
bozoriari kengaytirilishini ta’minlash va boshagalar.

Yuqoridagilarmi umumlashtirgan holda mamlakat igtisodiyotini
modernizatsiya va diversifikatsiva gilishning asosity mohiyati va
tamovillarini quyidagi ko'rinishda tasvirlash mumkin (5.3-rasm).

Miliiy igtisodiyotning bargaror va samarali amal gilishini
ta’minlash, ani jahonning rivojlangan mamlakatiari taraqqivoti
darajasiga olib chiqish, turli siyosiy va igtisodiy o‘zgarishlar, jahon
bozori kon’vunkturasidagi tebranishlar, ingiroz holatlariga nisbatan
«chidamliligi», mustaqil rivojlana olish imkonivat va salohivatlari
aynan igtisodiyot turli darajalari ishiab chiqarish jarayonlanidagi
tub islohotlar va ularning natijalariga bog‘ligdir. Biroq, shu bilan
birga ishlab chiqarishni modernizatsiyalash ijtimoiy-igtisodiy
hayotning boshqa sohalaridagi ofzganshlarga chambarchas bog'liq.

142



thorat.

Islohot mohiyati: igtisodivor va uning yetakchi tarmogiarini anig, chugur va
har tomonlama puxta o'viengan uzog middaidi istighollarini ishlab chigish,
shu asosda modernizatsiva gilish, rexnik va texnologik yangilushni
Jjadallashtirish va ko 'lamiarini kengayiirish, ishlab chigarishni diversifi
katsivatashga yo'naltivilgan tarkibiy o'zgartivishlarmi chugurfashtivishdan

R Ep—

G

[~ 1
Igtisodivotni modernizatsiya Iqtisodiyotni
gilish: diversifikatsiyalash:

e gtisodivoet va uning vetakehi
tarmoglariga eng zamonaviy
vugori texnologik uskunalar,
ilmiy vutoglar va ilg'or mneo-
vatsiva texnologivalarin ja-
dal tathiq etish;

s [shlab chigarish xarajatlarini
pasaytirish, energiva va re-
surslarni tejaydigan zamona-
viy texnelogivalarni joriy
etish hisobiga ishlab chiga-
rish samaradorligini muttasil
ashirib borish:

» [gtiscdivotning yetakehi tar-
mogqlarning tashqi bozordagi
ragobatdoshligini ta’min-
laydigan xalgaro sifal stan-
dartlari va texnik reglament-
fami tizimli tarzda tatbig
etish.

Igtisodivotning vetakchi tarmoghar
raqobatbardoshligini oshirish, uni
rivojlantirishning jahon konyunk-
turasidagi o' zgarishlarga bog'lig
Hgini kamaytirish:

Igtisodivotning vetakehi tarmogla
rida jahon bozorida doimiy xaridor-
eir bo'lgan, go’shilgan givmat ulushi
yugori ragobatdosh mahsulot ishlab
chigarish;

Mahalliv xomashyoni chugur va
sifatli gavta ishlash negizida eks-
portga mo'ljallangan ragobatdosh
mahsulotlar ishlab chigarishni ko'-
pavtirish va ularni sotish bozorlari
ni kengaytirilishini ta'minlash;
lqtisadiyolning vetakchi tarmoglari
o‘rfasida kooperatsivasi va ishlab
chigarish mahallivlashtirish dara-
Jasini yanada oshirish.

5. 3-rasm. Mamlakal iglisodiyotini modernizatsiya va diversifikatsiya
gilishning asosiy mohiyati va tamoyillari

Munba: BY. Xodiyev. A.Sh. Bekmurodov, U. Glofurov. B. Tuxlivev.
O'zbekiston Respublikasi Prezidenti Isfom Karimovning «Jahon molivaviy-
iqtisodiy ingirozi. O‘zbekiston sharoitida uni bartaraf etishning yo'Hari va

choralari» nomli asarini o'rganish bo'vicha o'quv qo'Hlanma.

s

f’ sodivots,

»

2009-y. — 120-b.
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Ya’ni, barcha soha va jabhalar o‘rtasida jadal isloh etish va
maodernizatsiyalash jarayonlarining amalga oshirilishida izchillik
va mantigiy muvozanatni ta’minlashga harakat gilish lozim. Shu
o‘rinda, modernizatsiyalash jarayonida jamiyatning har bir a’zosini
ongliligi va mustaqilligini oshirishdagi o'ringa alohida ¢’tibor
qaratish lozim, deb hisoblaymiz.

5.2. Diversifikatsiya turlari.
Oldinga va orgaga integratsiya

Oz turkumlanishi bo'yicha diversifikatsiyaning bog'langan va
bog‘lanmagan (konglomeratli) turlari farglanadi. Ba’zida uni lateral
(lot. lateralis — yonlama) diversifikatsiva deb atashadi. O'z nav-
batida, bog‘langan diversifikatsiya vertikal yoki gorizontal bo'lishi
mumkin. Diversifikatsiva turlarini aniglashning asosity mezoni —
bu go ‘shilish tamoyilidir.

Funksional go‘shilish holatida ishlab chiqarish bilan bog'liq
korxonalar o‘zaro birikadilar. Korxonalar o‘rtasidagi investitsion
go‘shilish holati, o*zaro ishlab chigarish shakliga ya'ni bog'langan
vertikal diversifikatsiyaga ko'ra amalga oshmaydi.

Vertikal diversifikatsiya — bu Korxona tarafidan eski mahsu-
lotni ishlab chiqarish jarayonini o'z ichiga olgan texnologik
zanjirning ma’lum bosgich tarkibiga vangi ishlab chigarishni jalb
etishdir. Vertikal integratsivaning mohiyati shundan iborat:
mahsulot ishlab chigarish va xizmat ko‘rsatish jarayoniga zarur

bo'lgan barcha shart-sharoitlarni bozorda boshga korxonalardan |

sotib olmasdan, o'zining ichki imkoniyatlaridan kelib chiggan
holda mustaqil ta’miniashga garatilgandir. Ishlab chigarish va
mahsulotni iste’'molchiga vetkazib berish tizimida turli strategik
ahamiyat kasb etuvchi zanjirlarni nazorat gilish va korxona
o'zining samaradorlik gobilivatini oshirish orgali integratsiva
strategiyasi 0'z-0'zini oglaydi.

Vertikal integratsiva strategivasi qachon o'zini oglaydi? Agar
korxona mahsulotni ishlab chigarish va sotish zanjirida muhim
strategik bo‘g'inlarni nazorat etish hisobiga rentabelligini oshira
olsa, u holda ushbu strategiya o‘zini oglaydi.
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Vertikal integratsiya natijasida turli darajadagi ishlab chigarish
bosgichidagi bo’limlarning (firmalar) o*zaro qo‘shilishi kuzatiladi.
Bu holatlarda vertikal integratsiyaning quyidagi turlari uchraydi:

— ishlab chigarish faoliyatining to'liq integratsivasi;

— gisman integratsiva, bu holatda mahsulotning ma’lum bir
gismi korxonada ishlab chigariladi, golgan gismi boshqa korxo-
nalardan sotib olinadi;

— kvazintegratsiva — xususiy mulkchilik huquqiga o‘tmagan
holda integratsiyaga giziquvchi kompanivalar orasida uyushmani
tashkil etish. Ko'pincha bunday turdagi integratsiya integratsiya-
lashuv yo'nalishiga cga va ishlab chiqgarish zanjiridan o*rin olgan
korxonalar tarafidan amalga oshadi.

— oldinga (to‘g'ridan to'g'r) integratsiya;

— orqgaga (teskari) integratsiya.

Vertikal integratsivaning kuchli tomonlari:

~ xo'jalik alogalarining stabilligi;

— yetkazib berishlarning kafolatlanganligi;

- resurslar ustidan nazorat;

— kapital aylanmasi va xarajatlar qoplanish muddatining
tezlashuvi;

- texnologiyalarga ega bo‘lish.

Teskari integratsiyada korxona avvallari ta’'minotchi tomonidan
amalga oshirilgan bir necha funksiyalarni o‘ziga qaytarib olib,
xomashyo manbalari, ishlab chigarilgan butlovchi mahsulot va
varimfabrikatlar ustidan nazorat o‘rnatadi. Ushbu turdagi integ-
ratsivaning magsadi ahamiyaiga ega bo'lgan strategik xomashyo
manbaini himoyalash yoki asosiy faolivat uchun muhim bo‘lgan
vangi texnologiyalarga Kirish va ularni o‘zlashtirishdan iborat.

«Du Pont» yirik kimyoviy kompaniyasi teskari vertikal integ-
ratsiyasini tanlab, o‘zining neflga bo’lgan ehtivojini neft gazib
oluvehi korxonalar hisobiga gonigtirdi. Ushbu usulning o‘ziga
x08 jjobiy taraflari nazoratni kuchaytirish, koordinatsiyani yax-
shilagh va xarajatlarni kamaytirishga asoslanadi!.

i - - 2
Honoe . A. Crparervvecknil MeHeXMeHT: BHIeHN e Baxiee YeM HaHus. —

M. Jeno, 2003,
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To'g'ridan to'g'n integratsivada korxona avval distribyutorlar
tarafidan bajarilgan transport, servis Xizmatlari, ta’minot Kanallari
va firmaning asosiy faoliyati bilan bog'liq boshga funksional
xizmatlarni o‘ziga gaytarib oladi.

Ushbu holatda korxonaning motivatsivasi mahsulot ta’mi-
notini nazorat gilish va o‘z iste’molchilarini yaxshiroq bilishdan
iborat. Jozibali tarmogda kuchli raqobat holatiga (bozordagi
magqeyi, ulushi muhim bo'lgan) korporatsiva uchun ushbu
strategiva mantigiy strategiya hisoblanadi. Vertikal integratsiya
ichki, hamda tashgi omillarni mobilizatsiva gilish hisobiga amalga
oshiriladi.

«Ford» kompaniyasi zavodida ishlab chiqarish jarayoni shunday
tashkil ctilgan: dastlab zavodga metall, temir gotishmasi Kirishini
va vakunida zavoddan tayyor avtomobil chigishini kuzatish
mumkin.

Korporatsivalar tarafidan bu turdagi strategiyalarni tanlanish
sababi, xomashyo va tayyor mahsulotlar narxining bir xil
darajada emasligi. Xomashyo ustidan o‘rnatilgan nazorat uning
birmuncha arzonlashuviga va xomashyo manbalariga erishishini
kafolatlaydi. Ushbu nazorat past ishlab chiqarish xarajatlari
bilan bog‘lig raqobat ustunliklarining zaruriy manbai bo‘lib
xizmat giladi. Ta’minot kanallarini nazorat qgilish yoki sotish
xizmatlarining o‘zaro hamkorligi sinergetik samara olish im-
konini beradi.

Odatda, teskari integratsiya to'g'ri integratsivaga ko‘ra bir
muncha foydalirogdir. U Korporatsivaning strategik egiluv-
chanligini kamaytirishi mumkin. Bu esa sotilishi giyin bo‘lgan
gimmatbaho aktiviarni o*zlashtirish bilan bog'lig. Boshgacha qilib
aytganda, tarmogqdan chiqgib ketishning vuqori to‘siglarini
vujudga keltiradi.

Vertikal integratsiya ko*pincha metallurgiyaga, gog'oz ishlab
chiqarishga, kimyoviy mahsulotlarga, shuningdek keng rivoj-
lanayotgan neft biznesiga xos. Vertikal integratsiva korxonaning
turli bo‘limlarini o‘zaro hamkorlikda ishlashi va birgalikda
resurslardan foydalanish asosidagi sinergizm hisobiga daro-
madlarning ortishini ta’minlaydi.
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Integratsiva jarayonida ishlab chigarishning texnologik darajasi
ortishi, transaktsion xarajatlarni pasayishi, shuningdek, xomashyo
manbalariga yetishish mumkin.

Gorizontal integratsiya voki bog'langan gorizontal diversi-
fikatsiva — bu bir faoliyat sohasida ishlovchi va ragobatlashuvchi
korxonalarning o°zaro birlashmasidir. Gorizontal integratsiyaning
asosiy magsadi ma’lum ragobatchilarni yutish vo'li yoki ularni
to'lig nazoratga olish yo'li bilan firma holatini kuchaytirishdir.
Gorizontal birlashuv ishlab chigarish hajmida igtisod qilishga yoki
ragobat Kurashi xavfini pasaytirishga, shuningdek, xizmat voki
mahsulot assortimentini kengaytirishga yordam berishi mumkin.

Gorizontal diversifikatsivaning ahamiyatga molik tarafi bozor-
larni jug‘rofiy kengaytirish. natijada bir turdagi mahsulot ishlab
chigaruvchi lekin turli xududiy bozorlarda faoliyat olib boruvchi
kompaniyalarni o' zaro birlashtirishdir. Gorizontal diversifikatsiyaga
klassik misol tarigasida Amerikaning pivo ishlab chigaruvchi
kompaniyalarni alkogolsiz ichimliklar ishlab chigarish va mah-
sulotlar bilan ta’minlash sohasiga kirib kelishini keltirish mumkin.
Bu holatda ishlab chigariluvchi mahsulot turi ko'paydi va
iste 'molchilar doirasi yanada kengaydi.

1997 -vilda spirtli ichimliklar sotuvchi ikkita Amerika firmala-
rining birlashuvi natijasida «Diageo» nomli yangi yirik kompaniya
tashkil etildi. Ushbu kompaniyva spirtli ichimliklar bo‘vicha
Amerika bozorida vetakchi o'rinni egallab, ragobatchi kompa-
nivadan mahsulotlarini ikki barobar ko*p sotish orgali o‘zib ketdi.

Bog'lanmagan diversifikatsiva yoki oddiy diversifikatsiya —
bunda korxona bosh faolivati bilan to‘g'ridan tug'ri bilvosita
alogaga ega bo‘lmagan faoliyatni o'z ichiga oladi. Agar integratsiya
uchun imkoniyatlar cheklangan bo‘lsa yoki umuman mavjud
bo‘lmasa voki ragobatchi holati kuchli bo‘lsa, diversifikatsiva
to'g'ri deb hisoblanadi.

Bunday turdagi diversifikatsivada umumiy bozorlar, resurslar,
texnologivalar mavjud bo‘lmasligi mumkin, biroq faolivat
mavdonida aktiviaming tagsimlanish yoki almashinish hisobiga
samaraga crishiladi. Bu asosan kapital diversifikatsivasi, lekin ishlab
chigarish diversifikatsiyasi (konglomerat diversifikatsiyasi) emas.
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Investitsion resurslar va pul ogimlarini optimal boshgarish natija-
sida konglomeratli birikishning foydali jihatlari kuzatiladi. Ushbu
diversifikatsivada birmuncha ahamiyatli motiv sifatida osuvchi
voki yugori foyda keltiruvchi sohalarda birikishga intilish, xavfni
tagsimlash, boshgaruv tajribasini go‘llash, ba'zida solig imtivozlari
rolini o‘ynashi mumkin. Ko'pgina tadqigotchilarning fikricha,
diversifikatsiya ko'pincha shaxsiy ambitsivalar voki oddiy holatlar
bilan ifodalanadi.

O‘suvchi tarmogqda diversifikatsiya u yoki bu tarmogning
uzoq muddatli stagnatsiyasi bilan bog'lig bo‘lishi mumkin.
Stagnatsiva — yarim vildan ko'p bo’lgan muddatda ishlab chi-
qarishni pasayishi, valpi milliy mahsulotni o’sishi nolga tengligi
yoki pasayishi bilan xarakterlanadi. Masalan, tarmoq bozori
yetuklik bosqichiga vetganda, o'rtacha raqobat pozitsiyasiga cga
bo‘lgan kompaniya giyinchiliklarni sezadi va bu verda eng Katta
chtimolli strategiya tarmogqga bog'lanmagan diversifikatsiya paydo
bo‘ladi. Har doim shuni yodda tutish kerakki, vangi mahsu-
lotlarni ishlab chigishda diversifikatsivadan tezda (gisga mud-
datda) fovda olib bo‘lmayvdi.

Diversifikatsiva barcha bozor omillarining molivaviy taraflarini,
shuningdek, diversifikatsivalangan firma boshgaruv masalalarini
to‘lig o‘rganishni talab etadi. Diversifikatsivada vagt omilini
hisobga olish muhimdir. Agar kompaniya yvangi sohaga erta Kirib
kelsa, bu muvaffaggivatning asosiy omili bo'lib xizmat giladi.

Bozorni kengaytirish bilan bog'lig bo‘lgan muvaffaqqgivatning
asosiy omillaridan foydalanish va daromadni oshirish magsadida,
korxona odatda tez sur’atlarda o'suvchi mahsulot bozorlariga chi-
gishga harakat giladi. Afsuski, quyida keltirilgan sabablar natijasida
bir gancha ahamiyatga molik xavflar (tavakkalchilik) kuzatiladi:

l. Bozorning samarali faoliyatini ta’'minlovchi tarmoq rago-
batchilar soni maksimal darajaga yetishi mumkin (shaxsiy
kompyuterlar va nusxa ko‘chirish texnikalari).

2. Ta’minot kanallari barcha korxona mahsulotiarini sota (reali-
zatsiva gila) olmaydi.

3. Sotish texnologiyasi, usullari va shakllarining o‘zgarishi
muvaffaggiyatning asosiy omillarining o‘zgarishiga olib keladi.
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Ammo har ganday firma ham ushbu o'zgarishlarga 0°z vaqtida
moslasha olmaydi.

4. Bozorning aldamchi o'sishi.

Aynan yvuqgorida Keltirilgan sabablar tufayli o‘zlashtirilgan
mahsulot ishlab chigarilishi, ya'ni, an’anaviy tarmoqdagi faolivatni
to'g'ri boshgarish evaziga korxona uchun yangi tarmoglarga chi-
gishdan ko'ra sezilarti darajada xavini kamaytirishi imkoniyatini

beradi. Bog'langan diversifikatsiya va integratsiyaning taggos-
lanmasi quyidagi 5.2-jadvalda keltirilgan.
5. 2-jadval
Integratsiva va bog'lanmagan diversifikatsiyaning
tagqoslanmasi
= _ B

Faoliyat almashinuvi yoki faolivat
maydonidahamkorlik, resurslardan
birgalikda foydalamish:

- savdao belgisi;

— samarali marketing,

-~ xizmat ko'rsatish:

~ yangi mahsulot va texnologivalar
nnkoniyati:

~ guvvatning ortigchaligi:

~ ishlab chiganishdagi igtisod.

Bog'lanmagan va yangi sohalarda
xo'jalik faolivatini kengaytirish
orgali:

— xavini kamaytirish:

— solig w'lash imtvozlarini go'llash;
— aktivlar likvidligini orttirish:

— daromadlar ogimini boshgarish;

— go'shilishdan garshi himoyalanish;
«kelishilgan narxlarnis joriy etish;

- boshgaruv xohishiarini ta’minlash
(qonigtirish).

Xususiviashtirish jarayonida Korxonalarmi sotib ofish tajriba-
sining ko'rsatishicha, mulkdorlar o'z aksiyalari portfelining diver-
sifikatsiya hagidagi qarorlarni turlicha gabul giladilar. Rejalash-
tirilgan yondashuvni amalga oshirish orqali yogimlilik tarmoglari
aniglanib. keyinchalik esa korxonalar xarid gilinadi (bu ko'pincha
tarmoglararo portfellari shakllantirish magsadida banklar tomo-
nidan amalga oshiriladi)’. Ammo asosiy fargli jihati ko'pgina hol-
larda tarmogning yogimliligi va korxona faoliyatining samaradorligi

Vo Tvpros A.B. CTpaterHyecKril MCHELEMEHT oplanuianuu. Yuebnoe
nocobue. —~ M. TEWUC. 2004
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o'rtasidagi zaif aloganing mavjudligi sabab bo'ldi. Ko'pgina jihatlar
subyektiv omillarga bog'lig ekanligi ayon bo'lib qoldi: korxona
menejerlari va xodimlaming mulkdorlar bilan hamkorlikka tayvorligi;
mabhalliv hokimiyatlarning shunga o‘xshash hamkorlikka xohish
bildirishi; mazkur korxona ustidan nazorat o'rnatishni xohlayotgan
boshga subyektlarmning gizigishlarining mavjudligi va boshqalar.

Natijada yangi mulkdorlar o‘zlari xarid gilgan korxonalar
ustidan har doim ham foydalana olmas edilar va ogibatda ulardan
qutilishni harakat gilar edilar. Shuni ham ta’kidlab o'tish joizki,
unchalik katta bo*lmagan xarid narxi odatda biznesni o'zlashtirish
va uni daromad darajasigacha vetkazish uchun katta migdordagi
kelajakdagi xarajatlarga sabab bo‘lmogda edi. Umuman olganda,
turli tumanlik samarasiga asoslangan, o‘vlangan diversifikatsiva
zamonaviy yirik ishlab chigarish rivojining salohiyatli yo'li sifatida
xizmat giladi. Shu bilan birga diversifikatsiya modeli har bir korxona
uchun alohida individual xarakterga ega bo‘lib, ichki imkoniyatlar
va bozor chtiyojlarining izchil tahlilning natijasi hisoblanadi.

5.3. Birlashuvlarning asosiy shakilari.
Yutilish va go‘shilishiar

I. Ansoflning fikriga ko‘ra, diversifikatsiva gilish yo‘llari kor-
xonadagi mavjud portfelning kamchiliklarining tahlilidan kelib
chigadi (uning balanslashtirilmaganligi, strategik resurslarning
kamligi voki ortigchaligi, kutilayotgan foyda migdorining mos
kelishi va h.k.). Ushbu tahlillar vangi faolivat turlari ganday xarak-
teristikalarga javob berish kerakligi hagidagi tushunchalarni anig-
lashtiradi.

I. Ansoffning fikriga ko‘ra biznesning yangi sohalarini aniq-
lashning ikki vondashuvi mavjud:

- xatolar va urinishlar usuli, voki ularning ish mobaynida
tuzatib borish;

— rejalashtirilgan yondashuv, ya'ni ushbu holatda xohla-
navotgan faoliyat sohasi aniglanadi, uning rivojlanish istigbollari
tahlil gilinadi, kutilayotgan birlashuv borasidagi maqsadga
vo‘naltirilgan hamkorlar gidiruvi amalga oshiriladi. Takliflar hamma
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ik va moliyaviy kriteriyalar bo’yicha tekshinilgandan so‘ng,
il iva uchun gabul gilinadi.
~ Har bir yondashuvning o°z afzalliklari va kamchiliklari mavjud,
w ikki yondashuvning mutanosiblikda qgo’llash optimal deb
: i yoki 1. Ansoffning fikriga ko'ra, strategik tajribaga
ega bo‘lish orqali diversilikatsiya amalga oshiriladi.
- Diversifikatsiyani amalga oshirishning ikki yo'li mavjud:
— lIchki o'sish — mavjud korxonaning diversifikatsiya faolivatini
: oshirish;
= Tashqi o'sish — qo‘shilish va yutilishlar (M&A — mergers
and acquisitions) orgali diversifikatsiya qilish.
- Qo'shilish — bu ikki yoki undan ortig kompaniyalar kapitalini
bitta kompaniyaga birlashtirish orqali kelishuvga erishish. Odatda
go‘shilish kelishuvi hajm jihatidan bir biriga yaqin korxonalar
mda tuziladi va do'stona xarakteriga egadir.
. Yutilish — bu korporatsiyaning nazorat paketini sotib olish va
ushbu korxonaning kompaniyaning bir bo’limiga aylantirishdir.
- Yutilishlar odatda turli hajmdagi kompaniyalar orasida roy beradi
va do’stona bo‘lgani kabi dushmanlik xarakteriga ham egadir.

. Integratsiya va diversifikatsiyaning asosida ko‘pincha mulk-
~ chilik, resurslar, faoliyat turlarining qo‘shilish tamoyili yotadi.
~ Xo'jalik jamiyatlarining aniq shakllari turlicha bo'lib, iqtisodiy va

yuridik institutlarning milliy jihatlariga bog'liq. Lekin xo'jalik

~ jamiyatlari shakllarining turlicha bo'lishiga garamasdan, asosiylari
_ sifatida mulkchilik va ishlab chigarish yoki shartnoma kooperatsiya
~ hisoblangan ikkita bog'lovchi element e’tirof gilinadi.
£ ~ Vertikal kompleks — bu xo'jalik birlashmasi bo'lib, u bosh
kompaniyaning ishlab chigarish alogalarida va ushbu kompaniya
tasarrufiga kiruvchi korxonalar (filiallar) kapitalida gatnashishini
ko‘zda tutadi. Konsern deb ataladigan vertikal birlashuvning real
xarakteri milliy jihatlardan kelib chiggan holda aniglanadi.
~  Konsernlar har xil turdagi kompaniyalardan tashkil topgan
~ bo'lib, unga kiruvchi korxonalarning mustaqil faoliyat yuritish
| maSI bilan farglanadi. Amerika konsernlari o’z filiallarini to‘la
rish lmkomyanga ega bo'lsalar, G*arbiy Yevmpa va Yapo-
- Diya konscrnlari rasmiy tarzda bosh kompaniva, ya'ni aksiya-
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larning nazorat paketiga ega bo‘lgan kompaniya tomonidan
boshgariladigan mustaqgil korxonalardan tashkil topgan bo‘ladi
(xolding tuzilmasi).

Xo'jalik birlashmalarini ko'rib chigishda kelib chigadigan asosiy
savol, yirik diversifikatsiyvalashgan korxona (korporatsiya) va
vertikal kompleks (konsern) o‘rtasidagi farglarni aniglashdan
iborat. Konsernning diversifikatsivalashgan korxonadan (korpo-
ratsivadan) asosiy fargi shunda: konserndagi bosh kompaniya va
filiallarning faolivati davlat huqugiy normalari asosida tuziladi,
va’ni birlashma ichidagi alogalar xo*jalik huqugi normalari asosida
tartibga solinadi. Korporatsiva ichidagi alogalar esa, markaz-
lashtirilgan bo‘lishi yoki bo‘lmasligidan gat’i nazar ichki ma’-
muriyat qoidalari va rahbariyatning qarorlari asosida tartibga
solinadi.

Bosh kompaniyaning konsern filiallari ustidan nazorat darajasi
uning kapital ulushidagi ishtiroki hamda mamlakatda gabul
gilingan gonunchilikka bog'liq bo‘ladi. Filial aksionerlik kapita-
lining 50% dan ortiq ulushiga egalik giluvchi bosh kompaniya
«ota-onalik huquglarini» go‘lga kiritadi: aksionerlarning umumiy
vig'ilishida o'z qarorlarini gabul gilish imkonivatiga ega bo‘lish,
o'z revizorlarini tayinlash, fagatgina belgilangan dividend migdo-
rigacha bo'lgan filial foydasining ma’lum bir gismiga egalik gilish
va hokazolar.

Shu bilan bir gatorda. bosh kompaniya sho‘ba korxonasining
tavakkalchiligini o'z zimmasiga olmagan holda, agarda ushbu
haqda qonunchilikda ko' rsatilmagan bo’lsa, uning zarar ko*rganligi
uchun javob bermaydi. Turli mamlakatlardagi mavjud gonunchilik
bosh kompaniya va filiallar o' tasidagi alogalami turlicha boshgarib
boradi. Odatda, mazkur gonunchilik mulkdorning nazoratini
chegaralab, kelishilgan munosabatlardagi majburiyatiarni belgilaydi,
hamkorlarni tanlash erkinligini va mamlakatlarga kirib borish,
shu jumladan ish kuchi va kapitalga egalik gilish imkoniyatini
himoya giladi.

Nemis gonunchiligiga ko'ra, bosh kompaniya oz filiallari bilan
birga 25% dan kam bo‘lmagan kapital bilan ishtirok etgan holatda,
vagona soliq birligi hisoblanadi, ya’ni konsolidatsiyalashgan
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byudjetni tashkil giladi. Ammo mazkur holatda konsernlarga
alohida korxonalarga solinadigan solig stavkalariga nisbatan soliq
chegirmalari tagdim etiladi. Anglivada ushbu qoida 75 foizlik
kapitalda ishtirok ctgan taqdirdagina amal qiladi. Yaponiyada
konsernning har bir ishtirokchisi byudjet oldidagi soliq majbu-
riyatlarini o*zi ko‘taradi.

Yaqin paytiargacha, o‘zining sho'ba korxonalari bilan birga
konsolidatsiyalashgan hisobotni ishlatishni xohlovchi bosh kor-
xonga, ushbu hisobotni tagdim ectishga imkonivat beruvchi rux-
satnomaga ega bo‘lishi kerak edi, snazkur ruxsatnoma csa juda
kam holatlarda tagdim etilardi.

Vertikal integratsiyaning kuchli tomonlariga quyidagilar misol
bo‘ladi:

— xo'jalik alogalarining stabilligi;

. — yetkazib berishlaming kafolatlanganiigi;

— resurslar ustidan nazorat;

- — kapital avlanmasining va xarajatlar qoplamsh muddatmmg
tez.lashuw I P

texnoiogyalarga cga bo'lish. hil
_ 5.4. Xavining pasayshi, dwersrﬁkatdyﬁshpn ot
I korxonalar S

Integratsiyaning asosiy xavfi birlashma ichidagi bozor kuchlari
harakatini bartaraf etish {yo‘qgotish) imkoniyatining mavjud bo'lishi
bilan bir qatorda, ichki subsidivalarni joriy qilish xochishining
mavijudligi bilan ifodalanadi. Odatda, konsernlarning ichki
aylanmasida bozor narxlari emas balki transfert (ya’ni, sharthi-
hisobot) narxlari tshlatiladi, bu esa ragobat muhitining yo‘qolishi
natijasida xargjatiarmi kamaytirish, yangi texnologiyalarga egalik
gilish va mehnat samaradorligining o‘sishini to‘xtatishi (to‘sqinlik
qilishi} mumkin.

Ammo mutaxassislarning ta’kidlashicha, elektron sanoat
mahsulotlarining tez sur’atlar bilan yangilanib boruvchi keng
ko‘lamli nomenklaturaga ega dinamik tarmoglarda vertikal
birlashmalar aynigsa tez o'sib boradi. )
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lkki alternativ «o‘zimiz gilishimiz yoki xarid gilish», shuba
korxonasiga investitsiya qilish variantiar o‘rtasida tantash natijasida
bosh korxona, birinchidan, asosiy kapitalga bo'lgan go‘yilma-
lardan, kadrlarni ishga qabul gilish va tayyorlash borasida iqtisodga
erishadi va shu bilan birga o'z go‘yilmalar riskini tagsimlashtirib
boradi. lkkinchidan, yarim tarzda bog'liq bo‘lgan korxonaning
igtisodiy qizigishi (nafi) katta korxonadagi to'g‘ri nazoratdan
samaralirog hisoblanadi.

Yaponiva firmalari tajribasining ko‘rsatishicha, integratsiyani
firma-qatnashuvchilari o'rtasida sezilarli xo'jalik mustaqilligind
saqlab golgan shartnomavty munosabatlar orqali rivojlantirish
imkoniyati mavjud.

Shu bilan birga, jahon tajribasida kvaziintegratsiya yoki gisman
integratsiya holati keng targalish tusini olmogda, bunda korxona
uchun zarur mahsulotning bir gismi bozordan xarid qilinadi,
golgan qismi esa korxonaning filiallartda ishlab chigariladi. Bu
narsa korxonaga o'z mahsiotining narxi va sifatini ragobatchilar
mahsulotlari bilan tagqoslashtirish imkonini beradi. Undan
tashqgari, ushbu holat korxonaning filiallari faoliyatining samara-
dorligini baholash va mustaqil firmalar bilan shartnomalar tuzish
_uchun muhim hisoblanadi.

Birlashuvning boshgacha shakli bog‘lanmagan diversifikatsiva
jarayonida vyagona yuridik shaxs doirasida yuz beradi va u
korporatsiya, diversifikatsiyalashgan firma yoki Konglomerat deb
yuritiladi.

Ko*pgina korxonalar savdo-vositachilik operatsiyalari na-
tijasida to‘plangan kapitalga egalik qiladilar, ammo mazkur ope~
ratsiyalar samaradorligining kamayishi va keyinchalik ken-
gaytirish imkoniyatlarni cheklanganligi natijasida, kapitalning
diversifikatsivasi vashab qolishning nisbatan tavakkalsiz yo'li

bo‘lib goladi.
' Ammo ishlab chigarish diversifikatsiyasiga bo‘igan tendentsiya
o‘tish igtisodiyotidagi ko‘pchilik korxonalar uchun xos bo‘lib,
yangi bozorlarini qidirib topish bilan bog'ligdir. Mazkur holat
moliyvaviy resurslarning kamomadi sharoitida oddiyroq
mahsuiotiarni ishlab chigarishga o‘tish hamda mahsulot siyosa-
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tining ba’zi yo‘nalishlarining gisqarishiga, xususan, iste’molchilar
xizmat ko‘rsatishining gisgarishiga olib keladi.

Mahsulot diversifikatsiyasi avvalo yirik va harbiy-sanoat
kompleks, mashinasozlik, stanok va jihozlar ishlab chiqarish
jihatidan yaxshi ta’minlangan korxonalar uchun xosdir, ya’'ni
ushbu tarmoglarida texnologik tarafdan orgada qolish milliy
igtisodiyot uchun eng givin kechadigan va xavfli ko‘rinish olishi
mumkin.

Ushbu misollarni davom ettirish mumkin, ammo shuni
ta’kidlash joizki, ishchilar bandligini ta’'minlashning ijobiy sama-
rasi, ishchi kollektivni saglab golish va mamlakat xususiy sanoat
ishlab chigarish ulushida kam hisoblangan bozorni iste’mol
mahsulotlari bilan to‘yintirish bilan birga, ushbu tendensiya
korxonalar profili o‘zgarishining salbiy ogqibatlari bilan ham
izohlanadi.

Birlashuv jaravonida biznes-birliklarining mustaqillik me’yori
har xil bo‘lishi mumkin. Ular vuridik shaxs magomini olishlari
mumkin (sho'ba korxonalar), bu vazivatda samarali boshqarish
uchun molivaviy xoldingni tashkil etish ehtiyoji tug'iladi.

Moliyaviy xolding — bu molivaviy kompaniyalarning maxsus
turi bo'lib, aksiyalarning nazorat paketini go’lga kiritish orgali
birlashuv tasarrufiga kiruvchi korxonalar faoliyati ustidan nazorat
va boshgarish uchun tashkil gilinadi.

Konsern ichida nafagat xolding balki bank sifatida ishtirok
etish imkonivatiga ega mustagil moliyaviv markazning mavjud
bo'lishi bunday birlashuvning moliyaviy-sanoat guruhi deb atashga
asos bo‘la oladi.

Moliyaviy-sanoat guruhi (MSG) — bu moliyaviy tarafdan bir-
biriga bog'liq korxonalar guruhi bo‘lib, o'z ichiga umumiy
masalalarni vechish magsadida tashkil gilingan, maxsuslashgan
molivaviy institutlarni gamrab oladi.

Xo'jalik birlashuvlarining vana bir shakli sifatida go‘shma
korxonalar misol bo‘lishi mumkin (Joint ventures). Bu odatda
alohida tashkiliv tuzilmalar bo'lib, har bir ishtirokchi ma’lum bir
investitsiya sarflashi talab gilinadi. Ushbu go‘shma biznes turi
go‘shimcha daromadni olish magsadida hamkorlarning turli xil
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imkoniyatlarining birlashuvini ko‘zda tutadi. Bularga yangi neft,
gaz konlarini izlab topish, avtomobil ishlab chigarishni tashkil-
lashtirish va shu kabi faoliyatlarni amalga oshirish magsadida
tuzilgan go'shma korxonalar misol bo‘la oladi.

Qo‘shma korxonalar tashkil etish xo‘jalik yuritish fao-
liyatiga vangi turdagi munosabat va fazilatlarni olib kiradi.
Korxona va tashkilotlarning chet ellik sheriklari bilan alogani
yuksaltiradi. O'zbekiston hududida chet el tadbirkoriga keng
sharoitlar yaratiladi, mamlakat hududiga chet el investitsiyasi
jalb etiladi. Qo‘shma korxonalar mulkchilikning aralash ko‘-
rinishi hisoblanib, bunda davlat, jamoa va xususiy mulk
umumlashgan bo‘ladi. Korxonaning o'zt bir necha davlatlar
ta’sischilarining shartnomalari asosida shakllanadi. Bu yerda
go'shma korxona ta’sischilari, jamoa xo‘jaliklari hissadorlik
jamiyatlari va jamoat tashkilotlari bo'lishi mumkin. Bundan
tashqgari, ayrim fugorolar (jismoniy shaxslar) ham ta’sischi
bo’lish huquqgiga egadirlar.

Qo‘shma korxonalar tashkil etilishining zarurati:

Birinchidan, chet ellardan mashina va qurilmalarni kredit olish
hisobiga xarid gilish, igtisodiyotni tanglik holatidan olib chigishga
to'la imkon bermasa-da. tovar ishlab chigarishni ko'paytirishga
sezilarli hissa go'sha oladi.

Ikkinchidan, xalq iste’mol tovarlarini chetdan keltirish keyingi
yillarda ma’lum darajada muammolar tug‘dirmoqda. Bu esa
igtisodiyotni tubdan, boshgattan qurish, mamlakatlarni xalgaro
savdo ulushmasiga iloji boricha tezroq Kirib borishlarini talab ctadi.
Houzirga gadar jahon amaliyotida xalgaro savdo uyushmasiga tovar
almashinuvi va keng xalq iste’moli tovarlar ishlab chigarish uchun
kreditlar berish tartibi keng qo'llanilib kelingan. Garchan bu
murakkab usul bo'lsa-da, to‘g'ridan-to’g'ri investitsiyva tarigasida
unumli kapitalni import qgilish samarali bo*lib goldi. Bunda import
giluvchi mamlakatiar hech ganday go'shimcha foizlar to'la-
maydilar. Shu bilan bir gatorda, chet ellik investorlardan soliglar,
ijara to‘lovlari kabi boshga ko'rinishlarda daromad ham oladilar.
Buning vana bir muhim tomoni — chet eldan o'z korxonasini
tashkil etayotgan jamoa mahsulot ishlab chiqarishdan tayyor
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mahsulotlarini sotishga qadar bo‘lgan jarayonlami o'z zimmasiga
oladi. Qo‘shma korxonalarning tashkil etilishi mamlakatlar
iqtisodiyotini rivojlantirishini jadallashtiradi va xalgaro doirada
mavqcini ortishiga olib keladi.

Chet el investitsiyalarini respublikamiz igtisodiyotiga jalb etish
to'g‘risidagi gonun-hujjatlariga binoan hozirgi kunda':

— korxonaning nizom fondida ta’sischilarning o'z ulushi
bo‘vicha ishtirok etishi;

— korxonalarning mulki, aksiyasi va boshqa turdagi qog’oz-
larni sotib olishi;

— mabhalliy fugarolar bilan birgalikda yoki mustaqil ravishda
yerlarni sotib olish ko‘rinishlarida ko prog jalb etilmogda.

Xorijiy sarmoyali korxonalarga quyidagi ikkita asosiy talab
qo‘yiladi: .

1. Chet ellik sarmovadorlarning nizom kapitalidagi ulushi
30 foizdan kam bo'lmasligi kerak.

2. Nizom kapitalining giymati 150 ming AQSH dollari mig-
doridan ortiq bo‘lishi lozim.

Iqtisodiyotni erkinlashtirish sharoitida chet ¢l investitsiya-
lari (yuridik voki jismoniy shaxs bo‘lishidan qa’tiy nazar)
go‘shma tadbirkorlikning barcha shakllarining tashkil topi-
shida ishtirok etishga haglidirlar. Shu jumladan, to‘ligligicha
(100%) chet el kapitali asosida tashkil etilgan go‘shma korxo-
nalar respublikamiz hududida to‘la himova gilinadi. Ularning
barcha tartib goidalari respublikamiz hududida faoliyat olib
borayotgan mahalliy korxonalar tartibiga mos kelishi va qulay
bo'lishi lozim, ya'ni:

= Qo’'shma korxonalarning nizom kapitalining givmati
150 ming AQSH dollaridan ortiq bo'lsa:

— Qo‘shma korxona ta’sischilarining kamida bittasi xorijiy
yuridik shaxs hisoblansa, xorijiy sarmoyalar ulushi 30 foizidan
kam bo‘lsa, xorijiv sarmoyali korxona sifatida ro‘yxatdan o‘t-
kaziladi.

' O'zbekiston Respublikasining «Chet el investitsivalari to'g'risidasgi
609 -sonli Qonuni. 30-aprel. 1998-y.
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Qo'shma korxonalar nizom fondi ta’sischilar kapitali ulushlari
jamg'armasi asosida tashkil etiladi. Nizom fondi migdori korxona
ishlab chiqarish quvvatidan kelib chigib aniglanadi. Foydasi esa
ta’sischilar go'shgan hissaga mos ravishda tagsimlanadi. Nizom
fondi yer uchastkasi, import va inshoatlar, har xil komuni-
katsiyalar, tabiiy manbalari kabi material ko'rinishida bo‘lishi
mumkin. Nizom fondining givmati — bu asosiy va aylanma Kapital
giymatidan iborat bo‘ladi.

Oxirgi villarda xo'jalik birlashuvlarining vangi turlari, xususan
strategik alyanslar paydo bo'la boshladi.

Strategik alyanslar — bu vaqtinchalik asosda mustaqil
korxonalar guruhini tashkil etish bo’lib, bir birlari bilan zamonaviy
informatsion texnologivalar orqali bog'langan hamda o'z resurs-
larini va kuchlarini ijobiy bozor vaziyatidan samarali foydalanish
magsadida birlashtiradilar.

Bunday strategik ittifoq mulkchilik birlashuvini nazarda
tutmasdan, balki ma’lum bir sohadagi hamkorlikni ko'zda tutadi.
masalan, ilmiy tadgigot tajriba konstruktorlik faoliyati sohasidagi
ishlab chiqarish kooperatsivasi yoki hamkorlik. Aksariyat hollarda
strategik alyanslar ma’lum bir soha me’vorida tashkil topgan
gorizontal birlashuv shakli hisoblanadi, ammo, umuman olganda,
go'shma tarmoglar o‘rtasidagi alvanslar tuzish imkoniyati ham
vo‘q emas.

Strategik alvanslar bozor va texnologiyalar o‘zgarishlariga
tezroq ta’sir ko'rsatish bilan birga, resurslardan ogilona foydalanish
imkoniyatini ham beradi.

AQSHda bunday alyanslar virtual korporatsiyalar nomini olgan.
Alyanslar ragobatchilik xavfini kamaytirish uchun («Rover» ingliz
avtomobil firmasi va «Honda» yapon firma o'rtasidagi alyans),
resurslardan qo*shma tarzda foydalanish va salohivatli ragobatchilar
bilan ishonchlilik alogalarini o' rnatish magsadida tuziladi. Firma-
hamkorlar malakali kadrlar va jahon bozoriga chigish imko-
nivatlarini go‘shma tarzda ishlatish orqali o'z xarajatlarini
kamaytirishlari mumkin. Shunisi e’tiborliki, hamkorlar bir birlariga
o'zlarining eng zo'r resurslarini tagdim etadilar.
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5.5. Diversifikatsivaning afzallikiari va kamchiliklari

Bozor va iste'molchilar uchun kurashishda yirik korporatsiya-
lar qo'shilish va birlashuv yo'lini tanlab, raqobatni susaytirish
voki qulay vaziyatdan foydalanish magsadida vaqtinchalik strategik
guruhni tashkil giladilar.

Diversifikatsiyaning strategik afzalliklari bir necha omiliar bilan
ta'riflanadi. Ulardan eng muhimlari quyida keltirilgan:

— Sinergizm potensiali — turli xildagi bizneslarni o'zaro birla-
shuvida xarajatlarning gisqarishi, shuningdek, kapital aylanmasining
tezlashuvi.

- Biznesning axborotlar bilan ta’minlanish holatini yaxshilash,
marketing tadgigotiarini integratsivalashuvi (ko'p sohalarda bu
integratsivaga vetaklovchi stimul bo‘lib hisoblanadi).

- Ishga oid alogalarning doimiyligi, yetkazib berishni kafo-
latlanganligi va turg‘unligi. Bu esa marketing va reklamaga
vo'naltiriigan vositalarni tejash imkoniyatini beradi.

= Texnologivalar bilan almashish hamda ITKTI (ilmiy
tadgigot, konstruktorlik-tajriba ishiar) hamkorlikda bajarish hiso-
biga texnologik vutugga erishiladi.

— Ta'minot kanallari, marketing, xizmat va sifat darajasini
takomillashtirishni birgalikda bajarish hisobiga mahsulotlarni
solishtirish imkoniyatlari yaratiladi. Bu aynigsa to'g'ridan-to'g'ri
integratsiyada kuzatiladi.

Shuningdek, diversifikatsiva chtimoldan yirog bo'lmagan
xavflarni hisobga olish bilan bog'lig mantiqiy xarakterga ega
bo'lishi shart. Chunki integratsiya ham xatarli bo*lishi mumkin.
Diversifikatsiya faoliyatini tatbiq etishda bir tomondan strategik
salohiyat imkoniyatlarini to'liq amalga oshirishni. boshga tomon-
dan esa muvozanatlashgan igtisodiy va texnologik natijalarga
erishishni ta’'miniash kerak.

Bunda uchta asosiy muammo (kamchilik) mavjud bo'ladi:

1. Turli shakldagi biznes orasida qat’i (real) alogalarning
mavjud emasligi va sinergizm potentsialining yo*qligi.

2. Potentsial, sinergizm mavjud, ammo uni amalga oshirishda
jiddiy muammolar yuzaga keladi. Shakllangan biznes subyektlari
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orasida boshqaruv madaniyatida va tashkiliy tuzilishida farglilik
bo‘lishi mumkin. Bu esa qo'shilish effektini amalga oshirishda
qiyinchilikni (to‘siq) vujudga keltiradi.

3. Monopoliyaga qarshi gonunchilik go’shimcha qiyinchilikiar
va xavflarni tug‘diradi.

Diversifikatsiyaning kamchiliklari quyidagi omillar bilan ham
ifodalaniladi:

— yangi bozorlarga chiqish xarajatining yuqoriligi;

— biznesda sheriklar tanlashda va diversifikatsivada korxona
faoliyatida yuqgori egiluvchanlik va muvozanatlashganlik xususiyai-
laming zarurligi;

— barcha integratsivalangan sikllar bo'yicha innovatsion fao-
livatni tadbiq etilishi.

Ko'pgina garb mutaxassislar bog'lanmagan diversifikatsiyaga
oid xavf va cheklovlarning mavjudligi sababli undan uzoglashishga
harakat giladilar. Boshgaruv bo'vicha tanigli mutaxasis Druker
P. (Drucker), faolivat sohasi va korxonaning boshga resurslari
yoki kadrlar, hamkor texnologivalar yordamida umumiy bozorga
kirish mumkin deb hisoblaydi. Uning ta’kidlashicha, diversi-
fikatsiva yuqorida keltirilgan omillarsiz faoliyat ko'rsatmaydi va
fagatgina moliyaviy birlashuy yetarli samaraga ega emas.

Jumladan, avtomobil ishlab chigarish pasaygan bir davrda,
1980 villar orasida, diversifikatsiyalanishi natijasida, Yevropa avio-
mobil kompanivalari o‘zlarining asosiy faolivatlariga bog‘lig
bo‘lmagan (farmatsevtika, kosmetika, sug‘urta kompaniyalarini)
korxonalami o'z tarkiblariga birlashtirishni boshladilar. Ammo
keyinchalik, samarasizlik tufayli bu turdagi faolivatdan bosh
tortishga majbur bo‘ldilar.

1960—-1970-yillar davomida Amerika neft kompanivalari o'z
faoliyatlarini diversifikatsiyalashga garor gildilar va neft biznesi
bilan o‘xshashlikka ega degan tushunchaga asoslanib, tog*-kon
biznesiga kirib keldilar. Ammo gisga vagt mobaynida, ular yangi
biznes turidan voz kechishlariga to*g'ri keldi va maxsuslashtirilgan
soha ko*proq samara keltirishini tushunib yetdilar.

Mutaxassislar yirik Rossiya korxonalarining ortigcha diversifi-
katsiyadan holi bo‘lishi uchun harakat gilayotganliklarini ¢’tirof
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etmoqdalar. Bular ikkita omil bilan aniglanadi. Birinchidan, jahon
bozorida virik Rossiya korxonalarining pozitsiyasini mustahkamiash
va shu bilan birgalikda ushbu bozorlardagi raqobatga yetarlicha
reaksiya ko'rsatishni va boshqaruv tizimidagi o‘zgarishlarni talab
ctadi. lkkinchidan, analitik markazlarning tahliliga ko‘ra, Rossiya-
dagi yirik korxonalar ichki va tashgi bozorda yutgazib qo‘ymasligi
uchun dinamik tarzda virik korporatsiyalarga aylanmogdalar.

QOdatda, vertikal integratsivada korxona umumiy xarajatiar
tarkibida doimiy xarajatlaming ulushi ortadi. Bu esa integra-
tsivalangan ishlab chiqarish zanjiridagi raqobat va ta’sir giluvchi
bozor kuchlarini qisman bartaraf etishga ko'p jihatdan bog‘ligdir.
Integratsivalangan siki ichidagi alogalarning mustahkamligi tufayti
zarurat tug'ilganda sherikni (hamkorni) almashtirish mustagit
korxonalar bilan ishlashga nisbatan ancha gimmatga tushishi
mumkin.

Diversifikatsiya dasturlarining amalga oshmasligining sabablari
quyidagilardan iborat:

— Igtisodiy sabab — diversifikatsiya xarajatlarni ortishiga olib
keladi;

- Boshqaruv — korxonani boshgarish qiyinchiligini ortishi;

- Jste’molchi — diversifikatsiva effekti iste’molchilar umidini
puchga chigarishi mumkin;

— Ragobat — ragobat strategiyasining muhim talablari inobatga
olinmasligi.

Diversifikatsiya korxona tuzilmaviy bo‘limlarga foydali bo'lib,

" uning ragobat helatini oshirganda, muvaffaqqiyatli bo‘lishi
. mumkin. Buning uchun quyidagilar zarur;
1. Mavjud tuzilmalar va ishlab chigarish bo‘limlan imko-
| niyatiari doimiy gidiruvini amalga oshirish. Bu csa tabiiy ravishda
.~ biznesning vangi shakllarini o‘zlashtirishga olib keladi va integ-
. ratsiya muammosini hal qilishni qulaylashtiradi.

2. Yangi biznes tuzilmasini qayta tashkil gilish imkoniyatlarini
baholash. Bir gator tadgigotchilarning fikriga ko‘ra, taxmin etilgan
biznes sohasi diversifikatsivaga gadar jalb etuvchan bo‘lishi shart
emas. Yangi sohaga to'liq igtisodiy potentsiali aniglashgunga gadar
o‘tish.
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3. Diversifikatsiyani amalga oshirishda, asosiy biznes faolivatida
to'plangan amaliy tajribadan foydalanish. Bunda asosiy magsad
biznes subyektlarining bog'langan va kuc¢haytiruvehi umumiy
potentsialini tashkil ctishdir,

4. Korporatsiva birligi mexanizmini (xodimlar motivatsiyasi,
regional markazlarni tashkil etish, korporativ madaniyatni rivojlan-
tirish) vujudga keltirish hisobiga hamkorlikning o*ziga xos tarafini
ifodalash, diversifikatsiya ta’sinda korxonaning parokanda bo'li-
shiga yo'l go'ymaslik magsadida xodimlar va biznes subyektlari
orasidagi o'zaro gorizontal bog‘liglikni yanada soddalashtirish
uchun mukammal asos yaratishdir.
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XULOSA

Diversifikatsiva — korxona (birlashma)larning faoliyati sohalari
va ishlab chigaradigan mahsulotlari turlarining kengayishi, yan-
gilanib turishidir. Diversifikatsiva — bir-biri bilan texnologik
jihatdan bog'lig bo'lmagan ishlab chiqarish turlarini bir vaqgtda
rivojlanishi va mahsulot turlarining ko'payishidir.

Keskin ragobat muhitining hozirgi davrida ko‘pgina kompa-
nivalar rivojlanishning asosiy strategivasi hisoblangan boshga
sohalarga diversifikatsiva gilish yo'lini tanlamoqdalar.

Funksional go'shilish holatida ishlab chigarish bilan bog’lig
korxonalar o*zaro birikadilar. Korxonalar o‘rtasidagi investitsion
go-shilish holati, o'zaro ishlab chigarish shakliga, va'ni bog'langan
vertikal diversifikatsivaga ko'ra amalga oshmaydi.

Vertikal diversifikatsiva — bu korxona tarafidan eski mahsulotni
ishlab chigarish jaravonini o'z ichiga olgan texnologik zanjirning
ma’lum bosgich tarkibiga vangi ishlab chigarishni jalb etishdir.

Gorizontal integratsiva yoki bog'langan gorizontal diversi-
fikatsiva — bu bir faolivat sohasida ishlovchi va ragobatlashuvchi
korxonalaming o'zaro birlashmasidir.

Qo ‘shilish — bu ikki yoki undan ortig kompaniyalar kapitalini
bitta kompaniyaga birlashtirish orqgali kelishuvea erishish. Odatda
go'shilish kelishuvi hajm jihatidan bir biriga yagin korxonalar
orasida tuziladi va do‘stona xarakteriga egadir.

Yurilish — bu korporatsiyaning nazorat paketini sotib olish va
ushbu korxonani kompaniyaning bir bo‘limiga aylantirishdir.
Yutilishlar odatda turli hajmdagi kempaniyalar orasida ro'y beradi
va do'stona bo'lgani kabi dushmanlik xarakteriga ham egadir.

Diversifikatsiyani amalga oshiruvchi korxona to'g'ridan to'g'ni
hech ganday ishlab chigarishga va asosiy faolivatiga xos funksional
bog'higlikka ega bo*lmagan yangi sohalarga kirish faoliyatint amalga
oshiradi. Ammo, diversifikatsiya holiarining hammasi ham muvaf-
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fagivatga uchramaydi, sababi kompaniyaning yangi sohaga kirib
kelishi, uning u yerdagi biznes yuritish usullari, ragobatchilar va
salohiyatli bozorlar hagida yetarli tushunchaga ega emasligi bilan
xarakterlanadi.

Ushbu sababdan kelib chigib, kompaniyalar o‘sishning vana
bir turi bitta sohada konsentratsiyalanish strategivasini go‘llashni
ma’qul ko'rishmoqda. An’anaviy tarmoqdagi faoliyatni to'g'ni
boshqarish evaziga korxona uchun yangi tarmoglarga chigishdan
ko‘ra sezilarli darajada xavfni kamaytirishi imkoniyatini beradi.
Diversifikatsiva korxona tuzilmaviy bo‘limlarga foydali bo'lib,
uning ragobat holatini oshirganda muvaffaggiyatli bo‘lishi
mumkin.

Tayanch iboralar

Diversifikatsiva, konglomerat, o'sish strategivasi, turli tumaniik samarasi,
korporativ strategiya, keng ko'lamli ishlab chiqarishga asoslangan igtisod,
ishlab chigarish zanjiridagi bo ‘shiiglar, xavining pasayshi, integratsiva, to ‘lig
integratsiva, gisman, vertikal, teskari integratsiva, kvaziintegratsiya, gorizontal
integratsiva, bog'lanmagan diversifikatsiya, strategik tajriba to'plashga
asoslangan diversifikatsiya, vertikal kompleks, konsern, korporatsiva, moliyaviy
xolding, molivaviy-sanoat guruhi, go'shma korxonalar, strategik alvansiar,
diversifikatsivalashgan korxenalar, diversifikatsiyaning afzalliklari va
xarajatlari

Nazorat uchun savollar va testlar

Diversifikatsivaning asosiy magsadlari ganday?

Diversifikatsiyaning qanday turlari mavjud?

Oldinga va orgaga integratsiya orasidagi fargni aytib bering,

Diversifikatsiyaning afzalliklari va kamchilikiarini sanab bering.

Vertikal va gorizonial iniegratsiva nima?

Ventikal strategiyaning yutug va kamchiliklari nimada?

Birlashuviarning qanday asosiy shakllari mavjud?

Qo ‘shilish va birlashishning mohivai nimada?

Qo ‘shilishning ganday turlari malum?

10. Qo'shma korxona wzishda ganday asosiy masalalar amaelgae oshirilishi
kerak?

11. Qo'shma korxonalar tuzishdagi qadamlar ketma-ketligi ganday?

12 Qanday korxonalar diversifikatsivalashgan korxonalar deb araladi?

Bl Il =



TESTLAR

1. Diversifikatsiva nima?

a) Lotincha e«diversuficatior so'zidan olingan bo‘lib, o‘zga-
rish, xilma-xil taragqivo! degan ma'nolarni bildiradi;

b) Igtisodiv-moliyaviy ingiroz degani;

¢) Faoliyatni gisqartirish va bankrotlik;

d Moliyaviy reja.

2. Diversifikatsiva nima magsadlarda amalga oshiriladi?

a) Yugori samaradorlikka erishish, igtisodiy foyda olish,
bankrotlikka barham berish;

b) Kreditni goplash;

¢) Talab va taklifni o'rganish;

d) Moliyalastirish.

3. Diversifikatsivaning ganday asosiv ko ‘rinishlari rivojlangan?

a) Ishlab chigarish diversifikatsiyasi, kredit diversifikatsiyasi;

b} Investitsion va servis diversifikatsiyasi;

¢) Sotish va xizmat ko‘rsatish diversifikatsiyasi;

d) Moliyaviy.

4. Diversifikatsiva ganday turlarga bo'linadi?

a) Bog'langan va bog'lanmagan (konglomeratli):

b) Vertikal va gorizontal;

¢) Oldinga va orgaga;

d) Molivaviy va nomolivaviy.

5. Diversifikatsiya turlarini aniqlashning asosiy mezoni nima?

a) Qo'shilish tamoyili;

b) Ayrilish tamoyili;

¢) Bankrotlik;

d) Molivalash.

6. Oldinga (to‘¢‘ridan to'g’ri) integratsiva nima?

a) Xususiy mulkchilik huqugiga o'tmagan holda integratsiyaga
giziqguvchi kompaniyalar orasida uyushmani tashkil etish;
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b) Korxona avval distribyutorlar tarafidan bajarilgan tran-
sport, servis xizmatlari, ta’minot kanallari va firmaning asosiy
faoliyati bilan bog‘liq boshqa funksional xizmatlarni o‘ziga
gaytarib olish;

¢) Korxona avvallari ta’minotchi tomonidan amalga oshirilgan
bir necha funksiyalarni o°ziga gaytarib olib, xomashyo manbalari,
ishlab chiqarilgan butlovchi mahsulot va yarimfabrikatlar ustidan
nazorat o‘rnatish;

d) Oldiga yurish.

7. Orgaga (teskari) integraisiva nima? .

a) Xususiy mulkchilik huqugiga o'tmagan holda integratsiyaga
giziquvchi kompaniyalar orasida uyushmani tashkil etish;

b) Korxona avval distribyutorlar tarafidan bajarilgan tran-
sport, servis xizmatlari, ta’minot kanallari va firmaning asosiy
faoliyati bilan bog‘liq boshga funksional xizmatlarni o‘ziga
gavtarib olish;

¢) Korxona avvallari ta’minotchi tomonidan amalga oshirilgan
bir necha funksiyalarni o'ziga gaytarib olib, xomashyo manbalari,
ishlab chigarilgan butlovchi mahsulot va yarimfabrikatlar ustidan
nazorat o‘rnatish;

d) Orga yurish.

8. Bog‘langan diversifikatsiva qanday turlarga bo‘linadi?

a) Bog'langan va bog'lanmagan (konglomeratli);

b) Vertikal va gorizontal,

¢) Oldinga va orqaga;

d) Molivaviy va nomoliyaviy.

9. Vertikal diversifikatsiva nima?

a) Korxona tarafidan eski mahsulotni ishlab chiqarish jarayo-
nini 0°z ichiga olgan texnologik zanjirning ma’lum bosqich tarkibiga
vangi ishlab chiqarishni jalb etish;

b) Bir faolivat sohasida ishlovchi va ragobatlashuvchi
korxonalarning o'zaro birlashmasidir; o

¢) Ishlab chigarish bosgichidagi bo‘limlarning bir-biridan
ajratilishi;

d) Moliyalashtirish.

10. Gorizontal diversifikatsiya nima?
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a) Korxona tarafidan eski mahsulotni ishlab chigarish jarayo-
nini o'z ichiga olgan texnologik zanjirning ma’lum bosgich tarkibiga
yangi ishlab chigarishni jalb etish;

b) Bir faolivat sohasida ishlovchi va ragobatlashuvchi korxo-
nalarning o‘zaro birlashmasidir;

¢) Ishlab chigarish bosgichidagi bo‘limlarning bir-biridan
ajratilishi;

d) Molivalash.

11. Vertikal integratsiva nechta turga bo'linadi?

a) 2; b) 3;

c) 4 d) 5.

12. Vertikal integratsivaning turlarini aniglang.

a) To'liq va gisman integratsiya, kvazintegratsiva, oldinga
(to'g‘ridan to'g'ri) va orgaga (teskari) integratsiya:

b) Chala va gisman integratsiya, chapga va o‘ngga integratsiva;

¢) Aylanma va egri integratsiya;

d) Chapga va o'nga integratsiya.

13. Kvazintegraisiva nima?

a) Xususiy mulkchilik huqugiga o‘tmagan holda integratsivaga
giziquvchi kompaniyalar orasida uyushmani tashkil etish;

b) Korxona avval distribyutorlar tarafidan bajarilgan transport,
servis xizmatlari, ta’'minot kanallari va firmaning asosiy faolivati
bilan bog‘lig boshga funksional xizmatlarni o‘ziga gaytarib olish:

¢) Korxona avvallari ta’'minotchi tomonidan amalga oshirilgan
bir necha funksivalarni o*ziga gaytarib olib, xomashyo manbalari,
ishlab chigarilgan butlovchi mahsulot va yarimfabrikatlar ustidan
nazorat o‘rnatish;

d) Chapga va o'nga integratsiva.

14. To'lig integratsiva nima?

a) Ishlab chiqgarish faoliyati to'liq korxonaning o'zida amalga
oshiriladi;

b) Mahsulotning ma’lum bir gismi korxonada ishlab chigariladi,
golgan gismi boshqa korxonalardan olinadi;

¢) Xususiy mulkchilik hugqugqiga o'tmagan holda integratsivaga
giziquvchi kompaniyalar orasida uyushmani tashkil etish;

d) Oldiga yurish.
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15. Qisman integratsiva nima?

a) Ishlab chigarish faoliyati to‘liq korxonaning o‘zida amalga
oshiriladi;

b) Mahsutotning ma’tum bir gismi korxonada ishiab chiqaritadi,
qolgan gismi boshga komxonalardan olinadi;

¢) Xususiy mulkchilix huquqiga o‘tmagan holda integratsiyaga
-qiziquvchi kompaniyalar orasida uyushmani tashkil etish;

d) Qisman oldiga yurish.

16. Oldinga (to‘g'ridan to‘g'ri) integraisiyaning magsadi
nimadan iborat?

a) Mahsulot ta’minotini nazorat gilish va oz iste’molchifarini
yaxshiroq bilishdan iborat;

b) Ahamiyatga ega bo‘lgan strategik xomashyo manbaini
himoyalash, asosiy faolivat uchun muhim bo‘lgan yangi
texnologivalarga kirish va ularni o‘zlashtirishdan iborat;

<) Kreditni goplash gobilivatini oshivishdan iborat;

d) Oldiga yurishdan iborat.

17. Orqaga (teskari) infegraisiyaning magsadi nimadan iborat?

a) Mahsulot ta’minotini nazorat gilish va o'z iste'molchilarini
vaxshiroq bitishdan iborat;

b) Ahamiyatga ega bo‘lgan strategik xomashyo manbaini
himoyalash, asosiy faoliyat uchun muhim bo‘lgan yangi
texnologivalarga kirish va ularni o‘zlashtirishdan iborat;

¢} Kreditni goplash gobilivatini oshirishdan iborat;

+ - d) Orgaga yurishdan iborat.

U 18 Vertikal imtegratsivaning magsad-mohiyvati nimadan iboraf?
“ a} Mahsulot ishlab chigarish va xizmat ko‘rsatish jarayoniga

zarur bo‘lgan barcha shart-sharoitlarni bozorda boshga korxo-
nalardan sotib olmasdan, o‘zining ichki imKkoniyatiaridan chiggan
holda mustagil ta’minlashdan iborat;

b) Ma’lum ragobatchilarni vutish yo'li voki ulami to'lig
nazoratga olish yo‘li bilan firma holatini kuchaytirishdan iborat;

c) Bankrotlik holatidan olib chigishdan iborat;

d) Vertikal yurishdan iborat.

19. Gorizontal integratsivaning magsad-mohiyati nimadan
iborat?
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a) Mahsulot ishlab chigarish va xizmat ko‘rsatish jarayoniga
zarur bo'lgan barcha shart-sharoitlarni bozorda boshga korxo-
alardan sotib olmasdan, o'zining ichki imkoniyatlaridan chiggan
holda mustaqil ta’'miniashdan iborat;

b) Ma’lum ragobatchilarni yutish yo'li voki ularni to'lig
nazoratga olish yo'li bilan firma holatini kuchaytirishdan iborat:

¢) Bankrotlik holatidan olib chigishdan iborat;

d) Gorizontal yurishdan iborat.

20. Bog'langan diversifikatsiva — bu ...

a) Korxona asosiy faolivati bilan to'g'ridan tug‘ri bevosita
alogaga cga bo'lgan faolivatni o'z ichiga oladi:

b) Korxona asosiv faoliyati bilan to'g‘ridan tug'ri bevosita
alogaga ega bo'lmagan faoliyatni o'z ichiga oladi;

¢) Korxona tashgi muhitini 0z ichiga olgan faoliyatdir;

d) Oldiga vurishdan iborat.

21. Bog'langanmagan diversifikatsiva — bu ...

a) Korxona asosiy faolivati bilan to’g‘ridan tug'ri bevosita
alogaga ega bo'lgan faoliyatni o'z ichiga oladi;

b} Korxona asosiy faolivati bilan to‘g'ridan tug'ri bevosita
alogaga ega bo'lmagan faolivatni o'z ichiga oladi;

¢) Korxona tashgi muhitini o'z ichiga olgan faolivatdir;

d) Orgaga vurishdan iborat.

22. Diversifikatsiva nechta yo'l bilan amalga oshiriladi?

a) 2; b) 3:

c) 4, d) 5.

23. Diversifikatsiva qanday yo'llar bilan amalga oshiriladi?

a) Ichki va tashqi o'sish;

b) SWOT tahlil;

¢) PEST tahlil, igtisodiy tahlil;

d) Moliyaviy tahlil.

24 Jehki o'sish — ...

a) Mavjud korxonaning diversifikatsiva faoliyatini amalga
oshirish:

b) Oldiga yurishdan iborat;

¢) Qorshilish va yutilishlar orgali diversifikatsiya qilish:

d) Kadrlar salohivatini oshirish.
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25. Tashgi o'sish — ...

a) Mavjud korxonaning diversifikatsiya faoliyatini amalga
oshirish;

b) Orgaga yurishdan iborat;

¢) Qo'shilish va yutilishlar orgali diversifikatsiya qilish;

d) Kadriar salohiyatini oshirish.

26. Qo 'shilish — bu ...

a) Ikki voki undan ortiq kompaniyalar kapitalini bitta kom-
paniyaga birlashtirish orgali kelishuvga erishish;

b) Nazorat paketini sotib olish va ushbu korxonaning kom-
paniyaning bir bo'limiga aylantirishdir;

¢) Boshga kompaniyani sotib olish;

d) Oldiga yurish.

27. Yutilish — bu . . .

a) Ikki yoki undan ortig kompaniyalar kapitalini bitta kom-
paniyaga birlashtirish orqali kelishuvga erishish;

b) Nazorat paketini sotib olish va ushbu korxonaning, kom-
paniyaning bir bo‘limiga aylantirishdir;

¢) Bankrot kompaniyani sotib olish;

d) Orgaga yurish.

28. Moliyaviy xolding — bu ...

a) Moliyaviy kompaniyalarning maxsus turi bo‘lib, aksiya-
larning nazorat paketini qo‘lga kiritish orgali birlashuv tasarrufiga
kiruvchi korxonalar faoliyati ustidan nazorat va boshqgarish uchun
tashkil qilinadi;

b) Bu moliyaviy tarafdan bir-biriga bog'liq korxonalar guruhi
bo‘lib, 0°z ichiga umumiy masalalarni vechish magsadida tashkil
gilingan, maxsuslashgan moliyaviy institutlarmi gamrab oladi;

¢) Vagtinchalik asosda mustagil korxonalar guruhidan iborat
bo‘lib, ular bir birlari bilan zamonaviy informatsion texnologiyalar
orgali bog'langan hamda o'z resurslar va kuchlarining ijobiy
bozor holatidan samarali foydalanish magsadida birlashganlar;

d) Banklar birlashmasi.

29. Moliyaviy-sanoat guruhi (MSG) — bu . . .

a) Moliyaviy kompanivalarning maxsus turi bo'lib, aksiya-
larning nazorat paketini qo‘lga kiritish orgali birlashuv tasarrufiga
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kiruvchi korxonalar faoliyati ustidan nazorat va boshqarish uchun
tashkil gilinadi;

b) Bu molivaviy tarafdan bir-biriga bog‘lig korxonalar guruhi
bo‘lib, 0z ichiga umumiy masalalarni yechish magsadida tashkil
gilingan, maxsuslashgan moliyaviy institutlarni gamrab oladi;

¢) Vaqgtinchalik asosda mustaqil korxonalar guruhidan iborat
bo‘lib, ular bir birlari bilan zamonaviy informatsion texnologiyalar
orqali bog*langan hamda o‘z resurslar va kuchlarining ijobiy bozor
holatidan samarali foydalanish magsadida birlashganlar;

d) Banklar birlashmasi.

30. Strategik alvansiar — bu ...

a) Molivaviy kompaniyvalarning maxsus turi bo‘lib, aksiya-
larning nazorat paketini qolga kiritish orqah birlashuv tasarrufiga
kiruvchi korxonalar faolivati ustidan nazorat va boshqarish uchun
tashkil gilinadi;

b) Bu moliyaviy tarafdan bir-biriga bog‘liq korxonalar guruhi
bo'lib, 0'z ichiga umumiy masalalarni vechish magsadida tashkil
gilingan maxsuslashgan moliyaviy institutlarni gamrab oladi;

¢) Vagtinchalik mustaqil korxonalar guruhidan iborat bo'lib,
ular bir birlari bilan zamonaviy informatsion texnologivalar orgali
bog'langan hamda o'z resurslar va kuchlarining ijobiy bozor
holatidan samarali foydalanish magsadida birlashganlar;

d) Banklar birlashmasi.



.. VI bob. Bozer ulushi va o‘sish sur’atini tagqoslash:
' Boston konsalting guruhi modeli

6.1. Portfelli tahiilning mazmuni va mohiyati _— -~

Olimlar va amalivotchilar strategik vechimlami qabul gilishda
foydali bo‘ladigan bir gator analitik model va usullami yaratishdi.
Ularning ichida eng mashhurlari M. Porterning ragobatchilik
tahlifiga asoslangan yondashuviar, Boston konsalting guruhi,
Mc Kinsey, Arthur D. Little konsalting firmalarining porifelli
tahlil matsitsalari {modellari} va boshgalar hisoblanadi.

Korxonaning porifeli, yoki korporativ portfe] bu komxonaga
garashli mustaqil xojalik bo‘linmalarining (biznesning strategik
birliklari) majmuidir.

Portfelli tahlil bu eng katta daromadli, istigbolli yo‘nalishlarga
investitsiya qgilish va samarasiz loyihalarni qisqartirish {to*xtatish)
magsadida korxona o‘zining xo'jalik faolivatini baholashga vordam
beruvchi usuldir.

Bu bozorlarning har birida bozorfarning nisbiy yogimliligi va
korxonaning ragobatbardoshligi baholanadi. Kompaniyaning
portfeli balanslashtirilgan bo‘lishi taxmin qilinadi, ya’ni foyda olish,
bozorga yangi mahsulotlarni ishlab chigarish va olib chiqish,
bozordan ketish, mavjud sotuv hapmi me’yorini balanslashtirish
kabi yo‘nalishlarini samarali balanslashtirilgan bo‘lishi kerak.

Portfelli tahlilning magsadi — tashkilotning hozirgi faolivatini,
bozor (tarmoq) imkonivatlarini baholash hamda diversifikatsiya
va internalizatsiva vordamida o'z portfelining chegaralarini ganday
o‘zgartirishi kerakligi hagida garor gabw gilishdan iborat.

Portfelli tahiilning asosiy sharti kompaniyaning portfeli balans-
lashtirilgan bo‘lishi talab etiladi.

Balanslashtirilgan portfelda foyda olish, yangi mahsulotlarni
ishlab chiqarish, ularmmi bozorga olib chigish, bozordan chigish,
mavjud sotuv hajmi me’yorini balanslashtirish kabi yo‘nalishlar
samarali balanslashtiriigan (muvofiglashtirilgan) bo‘lishi kerak,
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Portfelni o‘zgartirishni ikki toifaga bo’lish mumkin: diversi-
fikatsiva va internatsionalizatsiya. Bu yo'nalishlar o‘zaro o‘xshash.
Asosiy fargi korxona o'zining vangi imkoniyatlarni izlayotgan
jo'g rofiy mintagasidan iborat. Internatsionalizatsiya hagida garor
gabul gilgan kompaniva diversifikatsiyaning barcha muammolariga
duch keladi., lekin ularga go'shimcha ravishda u yana boshqa
mamlakatning ijtimoiy, sivosiy va igtisodiy mubhitini o‘rganishi
lozim.

Nazariy jihatdan diversifikatsiva amallari murakkab emas.
Barcha imkoniyatlar aniglanadi, ularning har biri samaradorlik
jihatidan tekshiriladi, keyin esa eng ma’qullari mavjud portfelga
go‘shiladi. Lekin, amalda bu unchalik ason bo‘lmavdi. Portfelli
tahlilni amalga oshirishda muammolarga duch kelish mumkin.

Muammolardan biri — korxonaning magsadi yagona ko'rsat-
kich bilan emas, bir necha ko*rsatkichlar bilan ta'riflanadi. Ushbu
ko*rsatkichlarning oIchov birliklari turlicha va bir-biriga mos kel-
maydi. Ulardan birini optimallashtirilishi boshqasiga ta’sir etishi
mumkin. Shuning uchun yagin maqsadlar uzoq muddatli magsad-
larga 7zid kelishi mumkin. Magsadimiz csa moslashuvchanlik:
ularga ham, bularga ham erishish.

Ikkinchi yirik muammo axborotning to'lig emasligidir. Ya'ni.
strategik garorlar gabul gilinadigan pavtga kelib, istigbolli mah-
sulotlar va texnologiyalarni sotib olish va yaratishning barcha
bolg’usi imkoniyatlarini aniglash mumkin bo‘lmaydi.

Natijada ragobatchilik va aynigsa portfelli tahlilni o‘tkazishda
biz strategik harakatlarning muavyan turlarini emas, biznesning
tarmoqlari yoki strategik sohalarini ta’riflovchi jamlanma axborot
bilan ishlashga majbur bo'lamiz.

Shuning uchun tashkilotning mahsuloti, bozorlari va texnolo-
givalarining rivojlanishidagi kelajak yvo‘nalishlarni belgilab bera-
digan strategiya konscpsiyasidan foydalanish lozim.

Navbatdagi imkoniyat paydo bo'lishi bilanoq, tashkilot bu
loyiha tanlangan yo'nalishga mos kelishini tekshirish uchun stra-
tegiyvaga gayta yuzlanadi. Salbiy javob bolganda loyiha rad etiladi.
aks holda uning tashkilot magsadlariga mosligi jihatidan keyingi
tekshirish o‘tkaziladi.
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Lekin imkoniyat go‘yilgan magsadlarga erishish jihatidan
ma’qul ko‘rinsa ham, yana bir to‘sigdan o'tish kerak bo‘ladi:
ushbu imkoniyat belgilab beradigan bozorga kirish (va undan
chigish) xarajatlari. Bu xarajatlar quvidagi sabablarga ko'ra o'ta
muhim bo‘ladi.

1. Bozorga muvaffagivatli kirish uchun zarur sarmoyalar strate-
giyani amalga oshirish uchun ajratiladigan resurslarning hajmiga
muvofiq kelishi lozim.

2. Biror tashkilotni sotib olish hagida gap ketsa, uning
narx/daromad nisbati bilan belgilanadigan «joriy narxisni ko‘rib
chigish lozim. Masalan, ko‘pincha shunday bo‘ladiki, ma’lum
sohalar (1950-yiliarning boshida ¢lekiron soha, oxirida esa qurilish
materiallarini ishlab chiqarish, farmatsevtika) sarmoyadorlar to-
monidan «o‘sayotgan sohalar deb qaraladi. Ogibatda bu sohalarda
ishlavdigan tashkilotlaming daromadlari uzoq muddatga diskont
gilinadi va nam/daromad koeffitsiventl o‘sa boshlaydi, uning
giymati as! holatga mos kelmay goladi. Bu sohaga boshga tash-
kilotni qo‘shib olib, diversifikatsiva gilmoqchi bo‘lgan tashkilot
bashorat gilinadigan daromadlarga mos kelmaydigan ortiqcha katta
kirish narxini to'lashi mumkin.

3. Kirish va chiqish xarajatlari yana bir sababga ko'ra katta
ahamiyatga ega. Agar bu sohada sotish bozori yetarli frag-
mentlangan bo‘lib, kirish xarajatlari katta bo*lmasa, sohaga kiruy-
chi va undan chiquvchi firmalarming kuchli harakatlarini kutish
kerak. Bu sohada ishlovchi tashkilot o‘zini xavfsiz sezmavdi,
chunki kichik kapitali va deyarli uy darajasidagi ishlab chigarishga
ega bo‘lgan har ganday tadbirkor bozorga oson kirib kelishi mum-
kin. Bu sharoitlar yirik tashkilotlar uchun yaxshi emas, chunki
vlarga mayda tashkifotlarning moslashuvchaniigi va tez javob bera
olish gobilivati yetishmaydi. Boshqa tomondan, kichik tashkilotiar
uchun bunday muhit ancha ma’'qul

Shuning uchun, kirish xarajatiari tashkilotni qolgan jihatlari
ma’qul bo‘lgan imkoniyatiami rad etishga majbur gilishi mum-
kinligini inobatga olib, keyinchalik portfelli tahlilni tasvirlaganda
biz shu ko‘rsatkichdan imkonivatni tanlash mezom sntatlda
foydalanamiz. i
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Porifelli tahliining boshga muammosi diversifikatsiva giluvchi
firmalarning ko pchiligi vangi strategik faoliyat turi bilan shug'ul-
lanuvchi rahbariyatni ona tashkilot boshqaruvi bilan birlashtirishga
urinishi bilan bog‘lig.

Bunda tashkilotlar diversifikatsiyada gaysi sinergetik ta’sirlar
yuzaga kelishini anglab vetadi. Buni hisobga olish uchun biz
diversifikatsiva imkonivatlarini baholashga sinergizm mezonini
Kiritarniz.

Bularning hammasidan quyidagilar kelib chigadi: ishlovchi
tashkilotiarga a’lo imkoniyat beruvchi strategik biznes sohast unga
endi kirmogehi bo'lganlar uchun unchalik vaxshi bo'Imasligi
mumkin, buning bir nechta sabablari bor.

1. Kirish xarajatlari tashkilotning ushbu biznes strategik soha-
sida (BSS) kelajak daromadiariga mos kelmasligi mumkin.

2. Kirishning eng kam xarajatlari (kritik massa) tashkilotning
molivaviy imkenivatidan yugori bo‘lishi mumkin, voki kapital
almashish yo'li bilan ega bo'lish garaladigan bo'lsa, aksiyalarni
almashish, sotib olinadigan tashkilot daromadlarining kamayishiga
voxud ona tashkilot nazoraini go‘ldan boy berishiga olib kelishi
mumkin. Shu tariga zo'r foydaga ega bo'lish o*rniga tashkilotimiz
0'zi tajovuzga uchrashi mumkin.

3. Biznes strategik sohasining ragobatchilik muhiti beqgaror
bo'lishi mumKin.

4. Tashkilotga BSSga kirish uchun zarur bo‘lgan mosla-
shuvchanlik va tez javob bera olish xususiyati vetishmasligi
mumkin.

5. Balki tashkilotning gobiliyatiari va vangi BSSda ishlash
uchun kerakli gobilvatiarning funksional sinergizmi yetishmasligi
mumkin.

Shuning uchun diversifikatsiyaga tizimli yondashuvchi tash-
kilot chtimoliy imkoniyatlar tahlili va quyidagi mezonlarga javob
beruvchi biznes strategik sohalarining ro‘vxatini tuzishdan bosh-
lashi lozim:

1. Joriy biznes-porticlga qo'shimcha sarmoyvalarga garaganda
kamrog xarajatlar bilan tashkilot maqsadiga erishish imkonini
beradi.
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2. Zarur sarmoyalar tashkilotning diversifikatsiva uchun ajratjl.
gan zaxiralaridan oshmaydi.

3. Sohaga kirish xarajatlari tashkilot ushbu BSSda olishi mum-
kin bo'lgan kelgusi daromadlar bilan oglanadi.

4. Ham boshqarish, ham funksional darajada sinergetik ta’siriar
uchun imkoniyat mavjud.

6.2. Portfelli tahlilning asosiy bosqichlari

6.1-rasmda sxema tarzida berilgan tahlil BSS-nomzodlar baho-
lanadigan magsadlar va mezonlarning uchta ro‘yxati tuzilishidan
boshlanadi (1-sonli maydonga qarang).

Magsadlar i | Parfelni i (Jmadmux;
2] ;— Lo ‘zgartirish ﬁ(‘}lﬁﬂil ~ kit
= | J’mr&gsmfar | omillari (9), |
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] umumf;";‘ﬂ)‘mn . tarmoglar | (8 | |
i | NGRS L ro'yxan (6) m————
Sinergizm | " Magsadni | | T Ly lqtisediy ‘
mezomi (3) |) rartiblash (13} | istigbol (7) " |
L | e ! Tt B
n—— * Kirishdagi 1 '
Birlashtirish |,__-{ Xarajatlarni | Qabul v B
rartiblash {16) tartiblash ( 14){° gifingan Semarali ||
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l Sinergizm _'._._.r...._._.n.. | SR
; ; bo'vicha e i R :
o ",,’f:,f;;g:m Vrartibiash (151 \ | Chetlashirilgan
qaror (l?) ro‘vxat (11}
f Diversifikatsiva
Yo'q Ha strategivasini
Tota % shaklluntirizshea yo'l

6. I-rasm. Portfelli tablilda qaror gabul gilish ketma-ketfigi
Manbg: Mualliflar ishlanmasi
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1. O'rta va uzoq muddatli davrda tashkilot erishishga intilgan
faolivat tavsiflarini belgilaydigan maqsadiar.

Tashkilot magsadlarining ro‘yxati shu pavtga kelib ragobat-
chilik tahlili davomida tuzilgan bo'ladi. Portfelli tahlilda u diver-
sifikatsivaning har xil turlarining tegishli magsadlarga erishishga
kiritgan hissalarini aniglash uchun go‘fanadi.

Diversifikatsivaning odatdagi magsadlari o'sish, foydalilik va
texnik va sivosiy omillar nugtai nazaridan strategik zaifligining
kamayishi bo‘ladi.

2. «Kirish/chiqish xarajatlari» mezoni tashkilotning vangi biznes
sohasiga kirish uchun gabul gilishga tayyor bo‘lgan shartlarni
belgilab beradi. Bunga ko‘pincha tashkilot tarmogga kirish
xarajatlarini qoplashni rejalashtirayotgan sarmoyani qavtarish davri
(voki investitsiyalarni qaytarishning boshga muddati, masalan
ichki gaytarish normasi) kiradi.

Diversifikatsiya biron bir tashkilotni go'shib olish vositasida
amalga oshirilgan hollarda mezonlar ro*yxatiga tashkilot tomonidan
gabul gilinishi mumkin bo’lgan bitta aksivaga to'g'ri keladigan
daromadning maksimal darajada kamaytirilishi kiritiladi, yoki sotib
olishdan so‘ng aksiyalar rahbariyat go’shib olinayotgan tashkilot
ustidan nazoratni vo'qotmaydigan tarzda tagsimlanishi lozimligini
ko*rsatuvchi boshga mezon ko'rsatiladi.

Diversifikatsiva tavakkalchilikning oshishi bilan bog‘lig bo*lgani
uchun, navbatdagi mezon tanlangan soha tark ctilganda tashkilot
sarflashga tayyor bo‘lgan chigish xarajatlaridan iborat bo'lishi
lozim. Mazkur xarajatlar tashkilotning xalgaro faolivatida muhim
ahamivatga ega.

Bunga Amerika tashkilotlari milliy gonunchiligida shtatlar
gisqarishi bilan bog'liq yuqori xarajatlar ko‘zda tutilgan davlatlarda
o‘z faolivatini gisqartirish jarayonida boshidan kechirgan katta
yo*gotishlar misol bo'la oladi.

3. Sinergizm mezoni nomzod sohalarning ganday xususiyatlari
tashkilotning mazkur portfeliga oid boshga clementlar bilan
umumiy bo'lishi lozim. Ular tashkilot diversifikatsivaga bog'lig
ravishda o'z bo’linmalari orasida saglashi lozim bo‘lgan umumiy
yo'nalishlar deb ham ataladi.
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6.1 -rasmdan ko'rinib turibdiki, uchta ro*yxatning barchasi
umumiy magsadlar va mezonlar ro*yxatiga birtashtirilgan (4).
diversifikatsivaning muqobil turlari ular yordamida baholanadi.

Portfelli tahlilning keyingt bosgichida biznes tarmoglari va
strategik sohalarining kengawvtirilgan ro‘yxati (5) to'ldiriladi. Di-
versifikatsion ko‘chishlarni ta’riflash uchun butun sohalardan
foydalanish odatiy amaliyot hisoblanadi, chunki rivejlangan
davlatlarning aksariyatida standart tarmoq statistikasi — har bir
soha bo‘yicha tayyor ma’lumotiar mavijud.

1950—1960)-yillarda kengaytinlgan ro‘yxatlarda diversifikatsiva
mugobillari yoki intemmatsionalizatsiva turlari aks ettirilgan. Za-
monaviy bilimlardan foydalangan holda kengaytirilgan ro‘yxat-
larga u turlami ham, bu turlarni ham kiritish mumkin.

Yakuniy tahlilda ushbu kengaytirilgan ro'yxatni quyidagi mu-
lohazalardan kelib chiggan hoida gisqartirish fozim: birinchidan,
tashkilot rahbarivatining manfaatiari doirasi mavjud, ikkinchidan,
ro'yxatdagi tarmoglamni o‘rganish uchun ajratiladigan resurslar
migdori cheksiz emas. Ushbu xarajatiar juda yuqori bo‘lishi
mumkin.

Biroq, tashkilot faoliyatini tubdan o'zgartirish — muhim va
juda xatarli ish ekanini e’tiborga oigan holda ushbu xarajatlarni
gisqartirish mumkin.

Istigbolli ko‘ringan Kichik tarmoglarni birlashtirishda juda
ehtivot bo‘lish zarur. Masalan, maishiy texnikalar tarmog'i bir
qancha kichik tarmoglardan tashkil topgan, ularning ayrimlan
yetuklik bosgichida turibdi va unchalik jozibali emas, boshqgalart
esa ajoyib rivojlanish istigboflariga cga.

Keyingi bosqich — diversifikatsion resurslarni aniglash {ularni
o'tgan bo'limda bayon gilingan ajratish tahlilidan aniglash) va
ularni kengaytirilgan ro‘yxat yordamida foydalanish mumkin
bo‘lgan ro‘yxatgacha gisqartirishdan iborat (6). Unda kirish imko-
niyati real bo'lgan kichik tarmoglargina goladi.

Ushbu kichik tarmoglarni tanlash tegishli kichik sohaga
investitsivalar hajmi minimal darajada bo‘lgan tashkilotda mavijud
resurslarni taggoslash orgali aniglanadi va strategik salohivatni
{(kritik massani) aniglash uchun zarur.
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{7}, (8) va (9) bosgichlarda tanlangan kichik sohalardan har
biri guyidagi vo nalishlar bo'yicha tahlil gilinadi:

a) Mazkur kichik tarmogdagi rivojlanayotgan tashkilotning
igtisodiy istigbollari (o'sish, foydalilik va noaniglik). Bunga
rivojlanayotgan raqobatchilar yetakchiga aylanish uchun, amalga
oshirishi lozim bo‘lgan investitsivalarning Xritik va optimal
massasini baholashni kiritish zarur.

b) Har bir tarmogdagi rivoilanayotgan tashkilotlar ega bo‘lishi
lozim bo‘lgan ragobatlashuvchi layoqatlar sohalari.

¢) Rivojlanayotgan raqobatchilarning strategiyasiga kiritish
lozim bo'lgan muvaffaqiyatning kritik omillari.

(10) bosgichda (4) bosgichda bayon gilingan umumiy
ro'yxatdagi magsadlar va mezonlar (7), (8) va (9) bosgichlarda
olingan har bir kichik tarmoq natijalariga nisbatan qo‘llaniladi.
Shu tarzda. kirish mumkin bo‘igan tarmoglar ro‘yxatidan ko'rsat-
kichlari bo'vicha boshqa kichik tarmoglarga nisbatan ortda bo‘lgan
kichik tarmoglar olib tashlanadi. Ushbu kichik tarmoglar rad
etilgan ro'yxatni tashkil giladi. Qolgan istigbolli sohalar yakuniy
tahlil uchun tayyor gabul gilingan ro‘yxatni (12) tashkil etadi.

Endi esa so'nggi ro'yxatdagi har bir kichik tarmoglar go'vilgan
magsadiarga gay darajada muvofig ckanligini va qabul gilingan
mezonlarga javob berishini aniglash lozim.

Sinergizm va boshgaruv wslubi. Uchia zanjirlangan ro‘yxat —
(13), (14) va (15) — diversifikatsiva/internatsionalizatsiva vo'na-
lishi to'g risidagi qarorni gabul gilish uchun ma’lumot manbai
bo'lib xizmat qiladi. Biroq, tashkilot rahbariyati tanlashdan oldin
sinergizm omili uning uchun ganchalik muhim ekanligini aniglab
olishi lozim.

Qabul gilinadigan garor, birinchi navbatda, tashkilotning stra-
tegik portfelida asosiv o‘zgartirishlar amalga oshirilgandan so'ng,
tashkilotda foydalanish, rejalashtirilayotgan asosiy boshgaruv
uslublariga bog'lig. Yuqorida aytilganidek, amaliyotda ko‘pincha
ikkita usuldan: sinergetik va konglomerat boshgaruv usulidan
fovdalaniladi. Sinergetik usulda korporativ rahbarivat tashkilotning
turli bo'linmalari samarali hamkorligi darajasini nazorat giladi.
Konglomerat boshgaruv usulida har bir bo‘linma voki sho'ba
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tashkilotga o*zining rivojlanish magsadlari va rentabelligi bo*yicha
to'la mustaqillik beriladi.

Agar tashkilotda uzoq vagtdan buyon konglomerat usul go‘lla-
nib kelinayotgan bo'lsa va rahbariyat qabul gilingan boshgaruv
usulini o*zgartirishni istamasa, sinergizmning diversifikatsiya (inter-
natsionalizatsiva) to'g'risida garorlarga hech ganday alogasi
bo‘lmaydi. Birog, tashkilot rahbariyati an’anaviy konglomerat
tuzilmani o‘zgartirishga qaror qilsa va kelgusida sinergizm
tamoyiliga amal gilishni mo‘ljallayotgan bo‘lsa, diversifikatsiva
turlarini ranjirlashda magsadlar va mezonlar ro‘yxati bilan birga
sinergizm ro‘yxatidan (15) ham foydalanish lozim.

Sinergizm bo'yicha ranjirlash magsadlarga erishish ko'rsat-
kichlarini o‘zgartirish sifatida qarash mumkin. U iqtisodiy va
ragobatchilik bahosiga. har bir sohadagi tashkilotda vuzaga kelishi
mumKkin bo’lgan birgalikdagi faolivat samarasiga go‘shiladi. Biroq,
ular faqgat ixtisosliklarni go‘shish natijasida olingan chtimoliy
sinergetik samaralar ekanligini, va diversifikatsivalanayotgan tash-
kilot rahbariyati mavjud salohiyatni hayotga tatbig etmagunga
gadar ular amalga oshmasligini unutmaslik lozim.

Ushbu cheklovlarni yvaxshirog tushunish uchun quyidagi
misoldan foydalanamiz. Faraz gilingki, Angliva janubida joylashgan
o‘rtacha kattalikdagi elektr motorlari ishlab chigaruvchi tashkilot
kichik quvvatli dvigatellar tayyorlovchi Shotlandiya tashkilotini
sotib olmogda. Shubhasiz, bunda ishlab chiqish, ishlab chigarish
va ehtimol marketing sohasida sinergizm sezilarli darajada bo'ladi.
Biroq firma rahbarlarining bir-biridan uzoqligi va ularning 1zzat-
talabligi shunga olib keladiki, tashkilotlar bir-biridan butunlay
mustagil ish olib boradi va real sinergizm nolga teng bo'ladi.

Shu bois diversifikatsiyadan keyingi sinergizm to'g risidagi
qarorni, hatto sinergetik boshgaruv usuli ustuvor bo‘lgan tashki-
lotlarda ham shunchaki gabul qilib bo'lmaydi. Agar rahbariyat
o‘zining boshqaruv liniyasini davom ettirishga qaror gilsa, u
bo‘linmalarning sinergetik hamkorligini ta’minlash uchun barcha
choralarni ko'rishga tayvor turishi lozim.

Agar rahbarivat konglomeratsiya vo‘lidan borishga garor gilsa.
magsadlarning ranjirlangan magsadlar ro'yxati (13) va chigish
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xarajatlan ro’yxati (14) birlashtiriladi va diversifikatsiyaning chti-
moliy turlarini umumiy ranjirlash (16) kelib chigadi. Agar siner-
getik yo'l tanlansa, umumiy ranjirlash magsadlar ro’yxatlari va
kirish xarajatlarini birlashtirish orqgali umumiy ranjirlashga eri-
shiladi.

6.1-jadvalda mazkur tadqgigotda foydalanilgan diversifikatsiya
chizmasidan foydalanildi. Jadvalning chap gismida qo‘shimcha
ravishda bir nechta elementlarga bo'lingan magsadlar va mezonlar
sanab o‘tilgan. Foydalanilgan elementlar soni rahbarivat mazkur
magsad/mezonga nisbatan belgilagan nisbiy ustuvorlikni aks
ettiradi. Shuning uchun faolivatning iqtisodiy ko‘rsatkichlariga
maksimal darajadagi ustuvorlik berilgan — 50, sotuvlarning barqa-
rorligiga ustuvorlik — 20 etib belgilangan. Jadval ustunlaridan
ko‘rinadiki, har bir tarmoq clementi bo'yicha 10 balli shkala
asosida baholangan.

Magsadlar va mezonlar bo'yicha oralig vakunlarga ko'ra,
kichik tarmoglar ranjirlanadi va magsadlarga erishish darajalan
(13). kirish xarajatlari (14) va sincrgizmning (15) ehtimoliy ro‘y-
xatlari tuziladi.

6. [-jadval
Tanlapgan sohalammi baholashga misol
Havo |Elektron| \ooy | cobrmi
Magsad mezoalari konditsio- | boshga- | ot | T -
nerbari rish | e
o _ chigarish
1. Kutilgan igtisodiy muhit:
a) Sotishlar hajmining o'sishi 9 10 9 7
b) Foydaning o'sishi 5 7 6 5
h\r_} Narxlaming bargarorligi oy 3 7 T L-{
2) Qo’shimcha ishlab chigarish 5 8 H 4
imkonivatlari
d) Yangi firmalarning sohaga 6 8 7 4
kirishi osonligi
Jami 30 40 35 26
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6. I-jadvalning davomi

2. Sotishlarning bargarorligi:

a) Ish siklida sotishlarning 4 5 4 7
bargarorligi

b) Birgina xaridorga garamlik 9 7 7 7
Jami 13 12 11 14

3. Tovar-bozor turlar
ko'lamining kengligi:

a) Yugori texnologik sohaga 2 8 7 6
kirish
b) Katta bozor imkoniyatlariga 5 L 6 6
etishish _
Jami 7 16 13 12
Hammasi bo‘lib magsadiar 50 68 59 52
bo‘yicha
Haww |Biktrom |\, | coturat
Sinergizm mezonlari konditsio-| boshga-
rish lurgiya | ishlab
wextnrd chigarish
1.Operatsion mos kelishi
a) Ozaro bog'lig texnologiyalar 3 8 4 4
qo‘lanishi
b) O'zaro bog'liq bozor 3 6 fi 4
malakalari go‘llanishi
Jami 6 14 10 8
2.Bosh tashkilotning sotib
olinadigan korxonagakiritadigan
salohiyatli hissasi )
a) Texnologik hissa 4 7 5 5
b) Bosh kompaniyaniing bozor 2 4 2 2
imkonivatlaridan sotib
olinadigan tashkilotning
ehtimoliy foydalanishi
Jami ] 6 11 7 7




6. l-jadvalning davomi

3.Tovarlaring birgalikda 7 9 6 6
rivojlantirilishi imkoniyatlari

4. Yangi xaridlarga ega bo'lish 5 5 5 6
osonligi

Sinergizm bo‘yicha hammasi 24 39 28 27

Jami: Magsadiari + Sinerglzm 74 197 87 | 19

Ko'rinib turibdiki. mazkur diversifikatsiva tadgigotida kirish
xarajatlari kabi mezon ishlatilmagan. Keyinchalik tashkilot ba’zi
sohalarga kirmoqchi bo'lganda omadsizlikka uchragan.

Nihoyat biz diversifikatsiya to*g'risidagi garor gabul qilish zarur
bo‘lgan bosgichga keldik. Ragobatning tahlili davomida ko‘rib
chigilgan kengaytirish imkoniyatlari portfelli tahlil mobaynida
shakllantirilgan ro‘yxatlar bilan givoslanadi. Endi tanlash lozim:
ragobatbardoshlikni oshirish kerakmi, diversifikatsivani bosh-
lashmi, yoki ikkala tomondan hujumga o'tish mumkinmi? Diver-
sifikatsiva to'g risidagi garorning quyidagi turlari bo‘lishi mumkin:

1. Bashoratlarga muvofiq tashkilotning barcha strategik biznes
sohalarida fovdaning kamayishi kutilgan kamdan-kam hollarda
barcha mavjud ishlab chigarish bo'linmalarini sotish va zaxiralarni
diversifikatsivaga (internatsionalizatsiya) yo'naltirish to'g'risida
garor gabul gilish kerak. Tubdan o*zgartirishlarga misol — ko'mir
qazib chigaruvchi tashkilot «Dutch State Minessning DSM —
kimyoviy sanoat vetakchisiga aylanishi.

2. Tashkilotda mavjud bo’lgan ba’zi BSSlar samarasiz bo‘lishi
mumkin, lekin portfelning katta gismi kutilgan foydani beradi.
Tavsiva etiladigan yo'li — istigbolsiz sohalardan voz kechish, barcha
urinishlar diversifikatsiva/internatsionalizatsiyaga yo*naltiriladi.

3. Barcha BSS foyda keltiradi, deb kutiladi, lekin ulardan
ba’zilari vetuklik darajasiga yetgan. Qaror — pul ogimlarini kuchli
diversifikatsiva dasturini rivojlantirishga vo'naltirish.

Matbuotdagi tez-tez uchrayvdigan e’lonlar (2) va (3) garorlar
eng ko'p targalganligidan dalolat beradi. Shuning uchun ham
virik Britaniya-Amerika tamaki tashkiloti (BAT) tamaki sanoatida
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0‘z holatlarini saglab golish bilan birga, chakana savdo. yugori
sifatli qog'oz ishlab chigarish va moliyaviy biznes bilan shug ul-
lanish choralari ko'rishga harakat gilmogda.

4. To*rtinchi vaziyat joriy BSS larning ko*pchiligi foydali bo'lib,
lekin kelajak bashoratlari yomon bo’lgan holda yuzaga keladi,
ular diversifikatsivaning mumkin bo‘lgan turlariga qaraganda ancha
kam samaralidir. Qaror — BSSlarni strategik moliyalashtirish qisqa-
radi, bo'sh zaxiralar diversifikatsiyaga yo'naltinladi.

5. Tashkilotning mavjud biznes-portfelining istigbollari diver-
sifikatsiva turlari bilan taxminan teng bo‘lishi mumkin. Eng dono
qaror — joriy portfelning imkoniyatlaridan to'liq foydalanish,
diversifikatsiyaga fagat ortigcha zaxiralar yvo'naltiniladi (mavjud
ba'lsa).

6. Joriy portfel diversifikatsivaning barcha turlaridan ancha
vugori turganda ham shu garorni taklif gilish mumkin.

7. Yuqoridagi tavsivalarning barchasi tashkilotning joriy
portfelini va diversifikatsiya/internatsionalizatsiyaning imko-
niyatlarini giyoslashga asoslangan.

Qarorga ta’sir etuvchi yana bir omil — mavjud portfelni saglab
golgan holda. tashkilotning barcha magsadiariga erisha olish.
Masalan, tashkilotning biznes portfeli o'sish va rentabellikning
vetarli istigbollariga ega, lekin uning strategik zaifligi o'ta yugori.
Agar yugoridagi oltita hollardan birontasida biznes-portfel barcha
tashkilot magsadlariga erishishga imkon bermasa, diversifikatsiyani
boshlash to*g‘risidagi garor gabul gilishda kelajakda ko'zda tutilgan
cho'qgilarni ishg'ol gilish shart-sharoitlarini varatishga alohida
¢’tibor berish lozim.

Odatda, hatto tashkilot 6.1-rasmdagi sxema bo‘vicha portfelli
tahlilni o‘tkazganda diversifikatsiva to'g‘risidagi axborot tashki-
lotning an’anaviy biznesining istigbollariga oid axborotga garaganda
to'ligligi va ishonchliligi ancha kamroq.

Lekin bu tadbirkorlar kabi tavakkalga yondashuvchi rahbarlarni
go‘rgitmaydi. Konservativ kayfivatdagi menejerlar «uzoqdagi
quyrug» yoki «yaqindagi o'pka» — ni tanlashda uzoq ikkilanishi
mumkin. Tajriba ko'rsatishicha. aslida tashkilotlar diversifikatsiva
yoki internatsionalizatsiva dasturida zaxiralarni harakatlantirish
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zaruratiga duch Kkelganlarida nafagat bunday zarurat yuzaga
kelishini oldindan ko‘ra olmaydilar, balki sotuvlarning surunkali
kamayishi va rentabellikning pasayishi boshlanmaguncha, qaror
gabul gilishni orgaga suradilar.

6.3. Boston konsalting guruhi (BKG) modelining kelib
chiqish tarixi va matritsasining tuzilishi

BKG modelining paydo bo‘lishi Boston Consulting Group
konsalting kompaniyast tomonidan o‘tkazilgan tlmiy ishning
mantigiy vakuni bilan bog'ligdir.

Sanoatning yettita asosiy jabhalarida (elektr-energetika, uzog
muddatli iste’mol tovarlari, gisqa muddathi iste’mol tovarlari,
plastmassa, elektr jihozlarni ishlab chiqarish, rangli metallar
sanoati) 24 turdagi mahsulotlarni ishlab chigaruvchi turli korxo-
nalarni o‘rganish jarayonida, ishlab chiqarish hajmini ikki bara-
variga oshirish vaqtida bitta mahsulot uchun sarflanuvchi o‘zga-
ruvchan xarajatlar 10% — 30% ga kamayish holatlari kuzatilgan.

Undan tashqari, bu holat amalda xohlagan bozor segmentida
kuzatilishi mumkinligi ma’lum bo'ldi. Bu dalillardan kelib chigib,
shunday xulosaga kelindi:

— lIshlab chigarishdagi o'zgaruvchan xarajatlar tadbirkorlik
omadining asosiy ko'rsatkichlaridan hisoblanadi;

— O*zgaruvchan xarajatlar bir korxonaning ikkinchi korxona
o'rtasidagi ragobatchilik afzalliklarini belgilab beradi.

BKG mutaxassislari tomonidan tadqigotlar natijasining ¢’lon
qilinishi Amerikani deyarli «portlatib» yubordi. Bu holat aksariyat
korxonalarning shtab-kvartiralarida asosiy mavzuga ayvlandi. Em-
pirik xulosalar tadbirkorlar gatlami tomonidan ijobiy gabul gili-
nishi, BKG kompaniyasining ishlab chigarish xarajatlari va hajmi
asosida impirik bog'lanuvchanlik asosida aniq turdagi biznes tur-
larining rivojlanish xarakteri va holati yuzasidan strategik yechim-
larni gabul qilishga asoslangan model yaratish imkoniyatini berdi.

Ushbu model tadbirkorlar ommasi orasida tezda shuhrat
gozondi va 1970-yilga kelib esa BKG yondashuvi 100 dan ortiq
korxonalarda qo‘llanila boshladi. 70-chi yillarning oxiriga kelib,
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BKG modeli biror narsaga erishmoqchi bo*lgan korxonalar uchun
hayotiy zaruriyatga aylanish holatlari gayd etildi.

BKG modelining asosiyv digqat e’tibori korxona naqd pul
oqgimiga qaratiladi va bu pul ogimi belgilangan biznes-tarmog‘idagi
operatsiyalarni o'tkazishga sarflanadi yoki shunga o°xshash
operatsivalar natijasida paydo bo'ladi. Qayd qilinishicha, nagd
pul daromadi yoki xarajati migdori bozorning o'sish sur’atiga
va shu bozorda korxonaning nisbiy ulushiga kuchli funksional
tarzda bog'ligligi bilan ifodalanadi. Korxona biznesining o‘sish
suratlari uning naqd pul muomalasi sur’atini belgilab (aniglab)
beradi.

Har ganday biznesda hayot siklining to‘yinish va yakuniy
bosqgichlarida omadli biznes nagd pul yig'imini o‘zida to‘plab
borsa, biznesning o'sish va rivojlanish bosgichlarida esa odatda
bu ogimning sarflanishi kuzatiladi. Bundan shuni xulosa qilish
mumkinki, uzluksiz omadli biznesni ta’minlash uchun,
«to'yinish» bosqgichi natijasida keladigan pul massasini gisman
biznesnig vangi tarmoglariga sarflanishi talab etiladi va ogibatda
bu tarmoglar korxona daromadining vangi gencratorlariga
avlanishi mumkin.

BKG modelida korxonaning asosiy tijorat magsadlari sifatida
o'sish me’yori va foyda massasi (migdori) gabul gilinadi. Bunda,
ushbu magsadga qanday erishish mumkinligi borasida ruxsat
etilgan strategik yechimlar tanlovi to'rtta variantlar bilan chek-
lanadi:

~ korxona biznesining bozordagi ulushining ko‘payishi;

— korxona biznesining bozordagi ulushini saglab golish uchun
kurash;

— korxona biznesining bozordagi holatidan maksimal darajada
fovdalanishi;

— amaldagi biznes turidan voz kechish.

Korporativ strategik rejalashtirishning tarixiy birinchi modeli
«0'sish-ulush» modeli yoki BKG modeli nomi bilan mashhurdir.
Bu model strategik maydondagi ma’lum bir biznes turining
muayyan holatini aks ettiradi va ikki koordinata o*glari vordamida
topiladi. Bunda vertikal koordinata o‘gi (1) ma’lum bir mahsulot
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bozorining o'sish sur'atini aks ettirsa, gorizontal o°q (X) korxona
mahsulotining bozoridagi nisbiv ulushini aks etiradi.

205

10%

0%

6. 2-rasm. BKG modelining matritsasi

Abssissa (X) o*gida korxonaning muayyan biznes turidagi ba’zi
raqobatli holatlar o‘lchamlari go‘yiladi, ya'ni ma’lum biznes
tarmog‘idagi korxona sotuv hajmining shu biznes tarmog‘ida
faoliyat ko'rsatayotgan eng virik ragobatchining sotuv hajmining
nisbatiga solishtiriladi.

Ordinata (Y) o‘gida muayan biznes turining o'sish sur’ati
ifodalaniladi (6.2-rasm).

BKG modeli 2x2 matritsasida namoyon bo‘lib, unda bizne-
birliklar doirachalardan iborat bo'ladi, doiraning kattaligi bizne
birlikning hajmiga proportsional bo'ladi.

BKG matritsasi ikki gismga bo‘linishi tasodif emasdir. Mat-
ritsaning yuqori gismida o'sish sur’ati o‘rta me’yordan yuqori
bo'lgan biznes birliklar joy egallasa, pastki gismida esa o'sish sur'ati
nisbatan past bo‘lgan biznes birliklar egallaydi. BKG modelining
original holatida ishlab chiqarish hajmining bir yilda 10% ga
ko'payishi sababi yuqori va pastki sur’atlar chegarasi bilan
ifodalanadi.
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Matritsaning abstsissa o°gi bo'yicha ikkiga bo‘linishi ikki
tarmogni kurish imkonivatini beradi, birinchisiga kuchsiz
ragobatlik holatiga ega bo'lgan, ikkinchisiga esa kuchli ragobatlik
holatiga ega bo‘lgan biznes-tarmoglari kiritiladi. 1kki tarmoq
o‘rtasidagi chegara 1.0 koeffitsivent migyosida o‘tadi.

6.4. Firmaning biznes soha xarakteristikasi

BKG modeli to'rita kvadratdan tarkib topadi:

1. Bozoming o'sish sur’atlari yugori/Biznes birlikning bozor-
dagi nishiy ulushi vuqori (yulduzlar).

2. Bozorning o'sish sur’atlari past/Biznes birlikning bozordagi
nisbiy ulushi yuqori (seg'in sigirlar).

3. Bozorning o'sish sur’atlari yugori/Biznes birlikning bozor-
dagi nisbiy ulushi past (muammo tug‘diruvchi bolalar);

4. Bozorning o’sish sur’atlari past/Biznes birlikning bozordagi
nisbiy ulushi past (itlar);

BKG modelidagi har bir kvadrat uchun maxsus nom berilgan.

BKG modeli asosida ikkita gipoteza yotadi.

1. Biznes birlikning (soha) bozordagi ulushining yugoriligi.
Bozordagi ulushi yuqori bo‘lgan biznes birlik, tajriba samarasining
natijasida ishlab chiqarish xarajatlari bo'yicha ragobat ustunlikga
erishadi.

Shuning uchun eng virik ragobatchi sotuvda yugori rentabellik
ko*rsatkichiga ega bo'ladi va u uchun moliyaviy ogimlar maksimal
bo*ladi.

2. Bozor (tarmoq) vuqori sur’atlar bilan o'sishi.

Bozorning o'sish sur’ati ganchalik yuqori bo‘lsa, ishlab chiga-
rishni kengaytirish, innovatsion texnologiyalami go'llash va rivoj-
lanishga ehtivoj, imkoniyat maviud bo'ladi. Agar bozorning o'sish
sur'ati yugori bo'lmasa, masalan, bozor to'yingan bo‘lsa, u holda
tovar Kkatta miqdordagi molivalashtirishga muhtoj bo'Imavdi.

Yulduzlar. Ularga odatda bozordagi operatsiyalar evaziga yugori
daromadlarga erishuvchi, Keskin o'sib kelayolgan va bozordagi
nisbatan katta ulushga ega bo'lgan yangi biznes sohalari kiradi.
Bu biznes birliklarni vetakchilar deb atalishi o'rinlidir. Lekin bunda
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asosiy muammo, shu biznes birlikdan olingan daromadlar va unga
yo'naltiraladigan sarmoyalar o"rtasidagi optimal balansni shunday
aniglash kerak: kelajakda ubshu sarmoyalar o‘zini oglashini
ta’minlashi lozim bo‘ladi.

Sog‘in sigirlar. Mazkur biznes birliklar o'tmishda bozorning
nisbatan katta ulushiga ega bo'lishgan. Ammo vaqgt o'tishi bilan
garalayotgan tarmogning (bozor) o'sishi sezilarli darajada sekin-
lashib golgan. «Sog‘in sigirlars — o'tmishda «yulduzlar» hisoblanib.
hozirgi paytda bozorda o'zining ragobatli holatlarni saglab golish
uchun yetarli daromad manbai bilan ta’minlab turiladi. Nagd pul
oqimi bu holatlarda yaxshi tarzda balanslashtirilgan boladi, negaki
bunday biznes birliklarga sarmoyalar minimal (kam) talab etiladi.
Bunday biznes birlik korxona uchun juda katta daromadlar olib
keladi.

Muammo tug‘diruvchi belalar. Bunday biznes birliklar o'sish
sur’ati vugori bo‘lgan bozorda (tarmoq) ragobatchilikni olib
borsalarda, lekin bozorda nisbatan kichik ulushga egalik qiladilar.
Bunday holatlar bozorda o'z ulushini saglab va yashab golish
uchun, korxonadan ushbu biznes birlikga sarmoyalarni ko'pay-
tirish talab qiladi. Yuqori o'sish sur’atlari katta migdordagi nagd
pul massasini talab giladi va korxona shu o'sish sur’atlariga
tenglashish harakatida bo'ladi.

Ammo bunday biznes birliklar bozordagi o'z ulushi katta
bo'lmagani sababli katta giyinchilik bilan daromad olishga intiladilar,
Bunday biznes birliklar ko'pincha nagd pul massasining gencra-
torlari emas, balki tor ma’noda bozor ishtirokchilari bo'lib goladilar
va shu vo'sinda bozordagi ulush hajmi ko*paymagunicha faoliyat
ko*rsatib boradilar.

Bunday biznes birliklarning kelajagi juda ham noaniq ravishda
namoyon bo'ladi: kelajakda ular katta daromad keltirishi yoki
keltirmasligi ham mumkin. Lekin bir narsa avon, katta hajmdagi
sarmoyalarsiz bunday biznes sohalar «itlar» holatigacha tushib
goladilar.

Itlar. Mazkur biznes sohalari sekin rivojlanayotgan bozorda
nisbatan kichik ulushga egalik qiladilar. Nagd pul ogimi bu
tarmoglarda unchalik sczilarli darajada emas, ko‘pgina hollarda
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esa salbiy ko‘rsatkichga ham ega. Korxonaning o'z ulushini
ko*paytirish uchun garatilgan har ganday qadami darhol shu
sohalarda vetakchilik qilayotgan ragobatchilar tomonidan kutib
olinadi. Fagatgina menejerning mahoratigina korxona uchun
biznes birlik holatini ushlab tura oladi.

BKG modelini go‘llashdan avval bozorning o'sish sur’atlarini
va korxonaning shu bozordagi nisbiy ulushi to*g’ri baholash talab
etiladi. Bozorning o'sish sur’atlarini baholashda oxirgi 2—3 yildagi
ko*rsatkichlariga garab ish olib borish tavsiya gilinadi. Korxonaning
bozordagi nisbiy ulushi, muayyan biznes sohadagi sotuv hajmining
shu biznes sohada yetakchilik gilayotgan korxonaning sotuv
hajmiga nisbatining logarifmi bilan ifodalanadi.

Agarda korxonaning o°zi shu bozorda yetakchilik gilsa, unda
undan keyingi turgan Korxonaga nisbatan solishtiriladi. Agarda
topilgan koefTitsivent birdan ko*proq bo‘lsa, unda bu ko‘rsatkich
korxonaning yetakchiligini tasdiglab boradi. Aks holda, ma'lum
bir boshga korxonalar belgilangan biznes sohada katta ragobatchilik
ustunliklariga ega ekanliklari oshkor bo'lib goladi.

6.5. BKG modelida foydalanilgan o‘zgaruvchilar va muayyan
holatlar bo*vicha taklif etiladigan strategiyalar

Mahsulot (biznes birlik) BKG matritsasi ganday holatda
bo‘lishini aniglashda quyidagi ko‘rsatkichlardan foydalanilgan:

1) Bozorning o'sish sur’ati. Ushbu ko'rsatkich foizda o'l-
chanib, uning qgiymati inflyatsiya sur’atlariga nisbatan anig-
lashtiriladi.

2) Mahsulotning nisbiy bozor ulushi. Ushbu ko‘rsatkich
bozordagi lider kompaniyaga nisbatan olinadi.

3) Sotilgan mahsulotning migdori (pul birligida). BKG
matritsasida mahsulotga mos kelgan doiraning yuzasi sotilgan
mahsulot migdoriga proportsional bo‘ladi.

Quyidagi 6.2-jadvalda BKG modeli matritsasida biznes birlik-
larning muayyan holatlari uchun mumkin bo'lgan strategiyalar
keltirilgan.
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6.2-jadval

Birnes birliklarning muayyan holati uchun favsiya

Manba: Mualliflar ishlanmasi

etiladigan stralegiyalar
" BB strategik _— Pul Mumkin bo‘igan
holati ogimi strategiyalar
Muammo Past, o'suvchi, Manfiy Tahlil: Biznes faolivati
tug'diruvchi nostabil «yulduz» darajasigacha
belalar ko'tarila oladimi?
Yulduzlar Yuqori. stabil, Taxminan Or'sish uchun
o'suvchi nol atrofida investitsiyalar gilish
Seog'in sigiriar Yuqori, Musbat, Boshga mahsulot yoki
stabil stabil biznes birliklarning
daromadliligini
ta'minlash magsadida
investitsiyalar gilish
Itlar Past, nostabil Taxminan Ba’zi bo'limlami sotish
nol atrofida (likvidatsiyagilish), |
<hosilni vig'ishs ‘

BKG matritsasini tahlil gilish asosida quyidagi xulosalarni
chigarishga imkoniyat tug'iladi:
— Mabhsulotlar turi yoki biznes birliklari bo‘yicha mumkin
bo‘lgan strategivalarni aniglash;
— Aniglangan biznes birliklarini moliyalashtirishga ¢htiyojini
va rentabellik salohiyatini baholash;
- Korxona korporativ portfelining muvozanatini {(balans-

lashganligini) baholash.

Odatda biznes portfel (mahsulotlar nomenklaturasi) ideal
balanslashgan deb ataladi. agar uning 2—3 biznes birligi (tovarlar)
«sog'in sigir>, 1—2 ta biznes birligi «yulduzlar», bir nechta biznes
birliklari «muammo tug'diruvchi bolalar» va «itlars holatida bo*lsa.
«Muammo tug'diruvchi bolalar» holatida bo'lgan biznes birliklar
kelgusida «yulduzlar» holatiga o'tish imkoniyati mavjud. <ltlar»
holatida bo‘lgan, ya’'ni biznes birlikning yvetuklik davridan o‘tgan
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biznes birliklarni mavjud bo*lishi korxonaning faoliyati yaxshi
bo‘lganda ham o'sish sur’atining pasayishiga olib keladi. Kor-
porativ portfelining dinamikasi 6.3-rasmda keltirilgan tmyckionya
bo'yicha rivojlanadi.

ES

+ - >+ f
Muvaffagiyatsiz Ny _ ITTKI
o N~ € D, of
Ketma-hetlik Novator
-— - >  +

6.3-rasm. Biznes portfelining rivajlanish trayektoriyasi
Manba: Muallifiar ishlanmasi

1. «Novator trayektoriyasi». «Sog‘in sigirlar» holatidan olingan
daromadlar ITTKI] (ilmiy tadqgigot va tajriba konstruktor ishlar)
investitsiva qilinish hisobiga, korxona bozorga vangi tovarni olib
chigadi va «yulduzlar» holatini egallaydi.

2. «Ketma-ketlik traycktoriyasi», «Sog‘in sigirlar» holatidan
tushgan daromad «muammo tug'diruvchi bolalar» holatidagi
mahsulotlarga investitsiya qilinadi. Korxona strategiyasi bozordagi
ulushini oshirishdan iborat be'lib, «muammeo tug‘diruvchi bolalar»
holatidagi tovarlar «yulduziars holatiga o‘tadi.

3. «Muvaffagiyatsiz trayektoriya». «Yulduzlar> holatidagi to-
varga vetarli bo‘lmagan darajada investitsiva gilish natijasida ular
liderlik (sardorlik) pozitsivasini yo'qotib, «muammo tug'diruvchi
bolalar holatiga o‘tib qoladilar.

4. «O‘rtahol trayektoriya». «Muammo tug'diruvchi bolalar»
holatidagi biznes birlikiar bozordagi o'z ulushlarini ko‘paytira
olmasliklari sababli «itiar» holatiga tushib goladi.
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Manba: Mualliflar ishlanmasi

«Yulduzlar» holati odatda korxopglar uchy
hosil giladi va e’tiborni bunday bizne
harakat gilishadi. Bunday biznes birl
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Bu jarayon uzoq davr mobaynida, shu sarmoyalarni gavtarish
davriga gadar davom etishi mumkin. Ba’zi paytlarda dastlabki
sarmoyalarning qaytarilish davri 510 yilni tashkil etib. bu davrda
izlanishlar, mahsulot ishlab chigarish texnologivasining takomil-
lashuvi va xaridorlik bozorini egallash uchun tadgigotlar olib
boriladi. Ko'pgina korxonalar «yulduzlar» holatida bo‘lgan biznes
birliklarni saglab gola olmaydilar.

Undan tashqari. zarur migdordagi molivaviy baza ta’'minlab
berilganda ham, ko‘pincha shu tarmoglarni malakali ish kuchi,
jihozlar, ishlab chigarish maydoni, maxsuslashgan boshgaruv
personali kabi boshga resurslar bilan ta’minlab borish muammosi
kelib chiqgadi. Oxir ogibatda. korxonalar o'z resurslarini sarflab
bo'lgach, zaif holatga kelib golib, ular «biznes-portfeli» to'lib bo‘l-
gan va «sog‘iladigan sigirlar» kategoriyasidagi korxonalar tomonidan
tortib olinishi mumkin. Bunday holat hayotda yugori texno-
logiyalar (mikroelektronika, telekommunkatsivalar, aerokosmik,
biomolekulyar) tarmoglarida o'z aksini topmoqda.

Biznes birliklari «sog‘in sigirlar» holatida bo‘lgan korxona
o‘z kelajagini belgilab boradi. Hagigatan ham, bunda biznes
turi ma’lum migdordagi daromadni keltirishi mumkin, ammo
vaqin kelajakda u birdaniga tamom bo‘lib golishi ham ehtimo-
lidan holi emas. «Sog'in sigirlar» tarmoqga aksariyat hollarda
hayot siklining yvakuniy bosgichida turgan biznes turlariga kelib
qoladi.

Shuning uchun ham, odatda, «sog'in sigirlar»  biznes-port-
felidan tashkil topgan korxonalar ko‘pincha «yulduzlarga» garab
intiladilar. Ular o'z mablag'larini «yulduzli» yo'nalishlar tadgigoti
uchun sarmoyalar qgilishadi yoki bunday (eyulduzii») hofatni
egallab olish harakatida bo‘ladilar.

«Sog‘in sigirlars tomonidan keltirib chigariladigan pul mas-
sasining muomalasi asosan biznesning «yulduzli» holatlariga
yo'nalishi istigbollarida ko‘rinadi. Lekin mutaxassislarning ta’kid-
lashlaricha, agarda ma’lum bir sababga ko'ra «yulduzli» biznes
voki «sog'in sigirlar» holatidagi biznes siz uchun emas, raqobatchi
uchun katta giymatga ega bo'lsa, unda bunday biznes turini sotish
lozim bo‘ladi.
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«Sog'in sigirlar> tomonidan keltirib chigaradigan pul massa-
sining muomalasidagi keyingi istigholi «yulduzli» holatni egallash
umidida bo‘lgan «muammo tug‘diruvchi bolalar» tabaqasiga
beriladi. Umid ishonchi bo‘lmagan «giyin toifadagi bolalar» yoki
shunga o'xshash katta sarmoyalar talab qiladigan boshga biznes
birliklarning mavjudligi korxona tomonidan ta’minlab berilmasa,
unda ulami korxona «biznes-portfelidan» chetlashtirish magsadga
muvofig bo'ladi.

«Itlar» toifasidagi biznes birliklar tor ko'lamdagi bozor seg-
mentida faoliyat ko‘rsatib, unda yetakchiiik gifa oladigan biznes
turlari korxona uchun katta ahamiyat kasb ctishi mumkin. Boshga
hollarda, bunday biznes sohada yetakchilik holatini egallash uchun
korxona tomonidan imkoniyat darajasidan ortiqrok katta sar-
moyalar talab etiladi. Umuman olganda, «itlar» tabagasidagi biznes
turlaridan foyda olish faqatgina sarmoyalar minimal holatga
keltirilgan payvtlardagina erishish mumkin bo'ladi.

6.4-jadval
2013-yilda ragobaichi aviosaloslarda setilgan
aviomobillar seni
A bl «Rohats «Sergeli | «Toshkent | «Toshkent tl’eym_t- «Xumo
el avtosalo- | Avtotex DEU Motors | Avtosav- | Avio-
ni Servis» | Aviolex» | Avlosavdor do» savdo»
«Damass 190 160 114 70 69 54
«Matiz» 435 364 223 185 150 120
«Spark» 326 276 210 109 08 76
«Nexias 420 354 245 172 130 104
«Lacetti» 302 246 115 91 85 68
«Epicas 72 60 52 0 0 0
«Captivas 115 96 75 61 61 46
«Malibus 80 65 48 31 4] 31
«Cobalt» 62 50 40 28 37 28
Hammasi 2002 1671 1122 747 671 527




Misol sifatida «Toshkent Motors Avtosavdos avtosalon faoliva-
tini tahlil gilishga Boston konsalting guruh modelini ko'rib
chigamiz. Toshkent shahrida o‘ndan ortiq avtosaloniar facliyvat
olib bormoqda. «Toshkent Motors Aviosavdos aviosalont va uning
ragobatchilari tomonidan sotilgan avtomobillarning rusumlari
bo'yicha ma’lumot 6.4-jadvalda keltirilgan.

6.4-jadvalni tahlil giladigan bo'lsak, 2013-yilda oltita avto-
satonlar tomonidan jami 6740 dona avtomobillar sotilgan bo'lib,
shundan: Matiz — 1477 dona, Nexia — 1425 dona, Spark — 1095
dona, Lacetti — 907 dona, Damas— 6357 dona, Captiva — 454
dona, Malibu — 296 dona Cobalt — 245 dona, Epica — 1384
dona. Ragqobatchi aviosalonfarni sharth rav&shda uchta guruhga
bolish mumkin: ¢ :

— {ider aviosalonlar; ERATEEEN

— o'rta me’yor avtosalonlar, *

— autsayder avtosalonlar.

Lider avtosalonlar guruhiga «Rohat» avtosaloni va «Sergeli
Avtotex Serviss MCHJ kiradi. Ular tomonidan mos ravishda 2002
va 1671 dona avtomashinalar sotilgan bo‘lib, jami avtomobillar
sonining 54,5 foizini tashkil etadi.

O‘rta me’yor avtosalonlar guruhiga «Toshkent DEU Aviotex»
MCHJ va «Toshkent Motors Avtosavdo» MCHJlami kiritish
mumkin. Ular tomonidan mos ravishda 1122 va 747 dona avto-
mashinalar sotilgan bo‘lib, jami avtomobillar sonining 27,7 foizini
tashkil etadi. _

Autsayder avtosalonlar guruhiga «Poytaxt Avtosavdo» MCHJ
va «Xumo Avtosavdo» MCHJlar kiradi. Ular tomonidan mos
ravishda 671 va 327 dona avtomashinalar sotilgan bo‘lib, jami
avtomobillar sonining 17,8 foizini tashkil etadi.

«Toshkent Mators Avtosavdo» korxonasining avtomashinalarni
sotish faoliyatining lider raqobatchisi bo‘lmish «Rohat» avtosaloniga
nisbatan nisbiy ko‘rsatkichlari 6.4-jadvalda aks ettirilgan. Ushbu
jadvalda «Malibu» va «Cobalts avtomashinlar bo‘yicha 2013-vilda
oldingi yilga nisbatan o‘sish sur’ati keltirilmagan. Buning sababi
— ushbu markadagi aviomobillar 2012-yilning ikkinchi yarmidan
boshlab sotuvga chiqarilgan. Shuning uchun «Toshkent Motots
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Avtosavdo» korxona faoliyati Boston konsalting guruhi modeli
bilan tahlil gilinganda, «Malibu» va «Cobalt» aviomoshiniari

garalmaydi.

6.5-jadval
«Toshkent Molors Avtesavdos korxona faoliyafining
avlomobil bozorida lider ragobatchiga nisbatan nishiy

ko‘rsatkichlari
1 Bozorning ) ] Ragobat-
Avtomobil Sfolu_ o'slah Yirik chiol satuy Korxonaning
markasi migdori | ot % .nqulnu:hi migderi nisbiy ulushi
«Damas. (D) | 70 jog | “Romb 190 0,37
aviosalon
- - qRDhﬂl»
«Matize (M) 185 2 I Tan s 435 _ 0,43
. «Rohats
aSETK» 2
Sparks (S) 109 8.8 avtosalon 326 0,33
% «Rohat»
Nexiss [1 jn 79
Nexias (N) 172 2 Sdaesing 420 041
-
«Lacetti» (L) | 91 5.4 sRokuts 302 0,30
avtosalon
) . - CRi)hﬂ[»
«Captivas (C) 61 4.3 Sbaia 115 0,53
«Malibus 31 x sRaligte 80 0,39
aviosalon
= «Rohats
«Cobalts 28 - avtosilon 62 0,45 o

Manpa: Avtosalonlar ma'lumoti asosida avtor tomonidan tayyoriangan

6.5-jadval ma’lumotlari asosida Boston konsalting guruhi
(BKG) modelining matritsasini guramiz. Matritsaning gorizontal
o'giga «Toshkent Motors Avtosavdo» korxonasi tomonidan sotilgan
avtomobillarning markasi bo‘yicha lider ragobatchiga nisbatan
nisbiy ulushi, ya'ni ushbu segmentda korxonaning nisbiy ulushlarn
jovlashtiriladi. Matritsaning vertikal o’qiga esa avtomobil bozori-
ning avtomobil markalari bo’yicha o'sish sur’ati joylashtiriladi.
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Lider ragobatchiga nishatan «Toshkent Motors Avtosavdo»
korxona faoliyatining BKG matvitsasi 6.4-rasmda keltidigan,

R TR
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6.4-rasm. «Toshkent Motors Avtosavdo» korxonasi faoliyatining
BKG matritsasi (Hder ragobaichiga nishatan)

6.4-rasmda keitirilgan BKG matritsasiga ko‘ra «Toshkent
Motars Avtosavdor» korxona mahsulotlarni sotishda Damas (D)
va Spark (S)lar «Muammeo tug'diruvchi bolalar» holatiga mos
keladi. Ushbu holatda aviesalonning hozordagi nisbiy ulushi
yirik ragobatchilarga nisbatdan kam, biroq bozorning o'sish
suratl yuqori. Ichki bozorda ushbu markali avtomashinalarga
bo‘lgan talab yuqori. «Toshkent Motors Avtosavdo» kosxonasi
bazordagi nisbiy ulushini oshirib, holatini «yuilduzlars yoki
«sog'in sigirlap» holatiga o‘tkazishi mumkin. Avtomobilsozlik
tarmog'ining jadal rivojlanishi natijasida bozorga yangi ragobat-
chilar kela boshlaydi.

Ushbu holaida korxona yetarli migdordagi  investitsiyalarga
muhtoj bo'ladi va bu sarmoyalar ta’minlab berilmasa, unda ushbu
faoliyatni korxonaning «biznes-porntfelidan» chetlashtirish magsadga
muvofigdir.
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«Toshkent Motors Avtosavdo» korxona mahsulotiarini sotishda
«Matiz» (M). «Nexia» (N), «Lacetti» (L) va «Captiva» (C) «itlars
toifasidagi holatlarga to'g'ri keladi. «Itlar toifasidagi tabagalar tor
ko'lamdagi bozor segmentida faolivat ko‘rsatib, unda yetakchilik
gila oladigan biznes turlari korxona uchun katta ahamiyat kash
etishi mumkin. Hozirda «Matiz», «Nexia» va «Lacetti» avtoma-
shinalarga bo‘lgan talab mavjud va bu talab yetarli darajadaligi
hisobga olinib, «Yoshkent Motors Avioesavdo» korxonasi ushbu
biznes turi bo‘vicha bozordagi nisbiy ulushini orttirsa, uning
holatlari «sog’in sigirlar» holatiga o'tkaziladi.

«Sog'in sigiflar» tomonidan Keltirib chigariladigan pul mas-
sasining muomalasi asosan biznesning «yulduzlar» holatiga
yo'nalishi istighollarda ko'rinadi.

Lekin mutaxassislarning ta’kidlashlaricha, agarda ma’lum bir
sababga ko'ra «vulduziar» yoki «sog®in sigirlar» holatidagi biznes
siz uchun emas, ragobatchi uchun katta giyvmatlga ega bo‘lsa,
unda bunday biznes turini sotish lozim bo'ladi. «Sog'in sigirlar»
tomonidan keltirib chigaradigan pul massasining muomalasidagi
keyingi istigboli «yulduzlar» holatini egallash umidida bo‘lgan
«muammo tug'diruvchi bolalar» holatidagi biznes turlarga
beriladi.

Xususan, «Toshkent Motors Aviosavdo» korxonasida «Damas»
(D) va «Spark» {S) avtomashinalarni sotish va sotishdan keyingi
xizmatlarni ko'rsatish uchun vo'naltiriladi.

Mamlakatimizning ichki bozorida «Damas» va «Spark» rusumli
avtomobilllarga talab vugori, shuning uchun korxonaning biznes
portfelida ushbu turdagi biznes birligini saglash va unga investit-
sivalar jalb etish magsadga muvoffig deb bilamiz.

6.6. BKG modelining kuchli va zaif tomonlari

BKG modelining kuchli tomoni — foydalaniladigan ko'rsat-
kichlar soni kichik va optimal biznes strategiva sifatida hayot
siklining to'vinish bosgichida turgan biznesning bozordagi katta
migdordagi ulushini egallash strategivasi. Bunga erishish uchun
korxona biznes-portfelini balanslashtirish magsadida. ma’lum
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turdagi «yulduzli» holatdagi biznes faolivatga, kelajakda «sog’in
sigirlar» toifasiga kirishi kuzatilayotgan ba’'zi bir emuammo
tug diruvchi bolalar» holatidagi biznes birlikni «yulduzli» tabagaga
o‘tkazish uchun shu investitsivalarni jalb gilish ko‘zda tutiladi.

BKG modeli tomonidan aniglanadigan strategik maydondagi
alohida biznes sohalari tomonidan egallab turilgan holatlar ma’lum
bir yo'nalishlar tanlovini tagozo etadi. Ushbu yo'nalishlar quyida-
gicha:

Yulduzlar uchun

Bozorda o'z ulushini saglab qgolish yoki uni ko‘paytirishga
harakat gilish.

Muammo tug'‘diruvchi bolalar uchun
Biznesning bozordagi ulushini ko*pavtirish voki erishgan holati
bilan cheklanish, yoki ushbu biznesni gisqartirish.

Sog'iladigan sigirlar uchun
Bozorda o'z ulushini saglab qolish yoki uni ko'paytirishga
harakat gilish.

Itlar uchun

Biznesning erishgan holati bilan cheklanish, yoki shu biznesni
gisqartirish, yoki korxona tasarufidan olib tashlash, undan voz
kechish.

BKG modelining cheklanib golishi

BKG modeli bir gator nazariy taxminlardan tashkil topgan va
bu taxminlar ba'zi paytlarda, uning tahlil uchun ishlatilishida
ziddiyat keltirib chigaradi.

Strategik tahlil va rejalashtirishning birinchi modeli sifatida,
BKG modeli strategik tahlil va rejalashtirishning nazariy va amaliy
mutaxassislari tomonidan tangidiy qarashlarni o‘z boshidan
kechirdi. Hamma tangidiv qarashlami umumlashtirgan holda,
quyidagi kamchiliklarni ko'rsatib o'tish mumkin:

1. BKG modelini qurishda bozorni aniglash (baholash) birgina
ko*rsatkich (ulushi) bilan aniglaniladi. Agarda ushbu bozorning
mazmun mohiyatidan kelib chiqgib, sezilarsiz o’zgarishlar qilinsa,
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bozor ulushida katta o‘zgarishlarga, keyinchalik c¢sa tahlilning
umuman boshqa natijalariga olib kelishi mumkin.

2. Biznesning boshqga ko’rsatkichlari bilan solishtiriliganda
hozor ulushining ahamiyati (givmati) juda ham oshirib yuborilgan.
Ko'peina o'zgaruvchilar (omillar) biznes daromadiga ta'sir Ko'r-
satsada, BKG modelida ular inobatga olinmagan (inkor etilgan).

3. BKG modelining raqobat darajasi kuchli bo‘lmagan yoki
ishlab chigarish hajmi katta bo‘lmagan tarmoglarda go‘llanganda,
modelning ishlamay golish holati kuzatilgan.

4. Yugori o'sish suratlari — tarmoq (bozor) jozibadorligining
bitta ko'rsatkichi bo‘lib, u eng muhim jihati emas.



XULOSA

«Boston Konsalting Grups modeli korporativ strategik reja-
lashtirishning modeli hisoblanadti, va strategik maydondagi ma’lum
bir biznes turining muavyan holatinii aks ettiradi va ikki koordinata
o‘glari yordamida topiladi. Bunda birinchi koordinata o‘qi ma’lum
bir mahsulot bozorining o'sish sur’atini topish uchun ishlatilsa,
ikkinchisi korxonaning ko‘rilayotgan mahsulot bozoridagi nisbiy
ulushini aniglash uchun ishiatitadi. BKG modefida korxonaning
asosiy tijorat magqsadiari sifatida o‘sish me’yori va foyda massasi
olingan.

Bunda, shu magsadiarga qanday erishish mumkinligi borasidagi
ruxsat etilgan strategik yechimlar tanlovi to‘rtta variantlar bilan
chekianadi:

I} korxona biznesining bozordagi ulushining ko®payishi;

2) korxona biznesining bozordagi ulushini saglab qolish uchun
kurash;

3) korxona biznesining bozordagi holatidan maksimal darajada
foydatanishi;

4) amaldagi biznes turidan voz kechish. BKGning asosiy analitik
giymati shunda: uning yordamida korxona har bir biznes turining
strategik holatlarini aniglab olish bilan birga nagd pul oqimining
strategik balansi bo'vicha tavsiyanomalar berish imkoni ham
mavijud.

Tayanchk ihoralar

«('sisk-wlashs modeli, foyda normasi, fovda massasi, nagd pul ogimi, sotuv

hajmi, absisivsa va orldinata o'gi, to'rita kvadray: ssog'iladigan sigirs,

wvithduzy, «it», «savols, bozordagi ulush, o'sish sur'atlari, xarajatiar.

.

Nazorat wchun savollar, testlar va masalalar
L Porel tahlilning magsadi nimeadan iborar?
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BKG modeli nimani aky ettiradi?

BKG modelida korxona nagd pul ogimi gaysi magsadda go Haniladi ?

BKG modelning magsadi nimadan iborat?

Asosty tijorat magsadlariga vetaklovehi variantlarni sanab o 'ting.

BKG modeli tuzilmasini izohlab bering.

Har bir biznes holatiga tavsif berib o'ting: «sog‘iladigan sigirs, «yulduz»,

ait>, ax0'rog belgisi».

& Modelning zaif tomoniarini sanakb o ‘ting.

9 Modelning kuchli womonlarini sanab o'ting.

ik BKG modeli go'llash yordamida ganday qilib biznes-portfetni shakllantirish
mumkin.

11, Mavjud modeini go'llashga to'sqinlik gilayoigan kamchiliklarini sanab
o'ting.

12 BKG modelida qanday o‘zgaruvchilardan foydalaniladi?

13. Biznes birlikning muayan holatlar uchun ganday strategiyalar taklif etiladi?

4. BK(G: modeli ganday gipotezalarga asoslangan?

N A NN



TESTLAR

1. BKG modeli matritsasining o ‘lchami ganday ko ‘rinishga ega?

a) 5x3; b) 2x2;

e) Ix3; d) 4x5.

2. BKG modelida bozorning o'sish sur'atlari va nishiy ulush
yugori bolganda, biznes soha qanday nomlanadi?

a) «Yulduzlar»;

b) «Sog‘in sigirlars;

¢) «So‘roq belgisi»;

d) «ltlars».

3. BKG modelida bozorning o ‘sish sur atlari yuqgori bo ‘lib, nisbiy
ulush past bo‘lganda, biznes soha ganday nomlanadi?

a) «Yulduzlars;

b) «Sog‘in sigirlar:

¢) «So‘roq belgisi»;

d) «ltlars.

4. BKG modelida bozorning o'sish sur’atiari past bo‘lib, nishiy
ulush katta bo‘lganda, biznes soha ganday nomlanadi?

a) «Yulduzlar»;

b) «Sog'in sigirlars;

¢) «So‘roq belgisi»;

d) «ltlar».

5. BKG modelida bozorning o'sish sur’atlari va nisbiy ulush
past bo'lganda, bitnes soha qanday nomlanadi?

a) «Yulduzlar»;

b) «Sog‘in sigirlars;

¢) «So‘roq belgisi»;

d) «ltlars.

6. BKG modelining asosi nechta taxmindan iborat?

a) 2; b) 3;

c) 4 d) 5.

204



7. BKG modelining asosidagi taxminlar nimadan iborat?

a) Biznes birlikning bozordagi ulushining vugoriligi va bozor-
ning yugori sur’atlar bilan o'sishi;

b) Inflyatsivani suratini pastligi;

¢) Kredit stavkasini pastligi;

d) Bunday taxminiar vo‘q.

8. BKG modelida bozordagi operatsivalar evagiga yugori
daromadlar olavotgan, bozordagi nisbatan katta ulushga ega hamda
biznes-tarmoglarning vetakchilari bo'lib kimlar hisoblanadi?

a) «Yulduzlar»:

b) «Sog’in sigirlar»:

¢) «So‘roq belgisi»;

d) «ltlars.

9. BKG modelida o‘tmishda bozoming nishatan katta ulushiga
ega bo'lib, vagt o'tishi bilan tarmogning o‘sishi sekinlashib golgan,
bozorda o‘zining ragobatli holatini saqlab golish uchun yetarli
darajada daromadni ta ' minlab turadigan biznes-tarmoglar kimlar
hisoblanadi?

a) «Yulduzlars:

b) «Sog‘in sigirlar;

¢) «So'rog belgisi»;

d) «ltlars.

10. BKG modelida bozorda nisbatan kichik ulushga egalik qilib,
katta givinchilik bilan daromad oladigan biznes-tarmoglar kimlar
hisoblanadi?

a) «Yulduzlars;

b) «Sog'in sigirlar:

¢) «So‘roq belgisis;

d) «Itlar».

11. BKG modelida bozorda nishatan kichik ulushga egalik qilib,
naqgd pul ogimi devarli yo'q va ko'p hollarda salbiy ko ‘rsatkichga
ega bo'lgan biznes-tarmoglar kimlar hisoblanadi?

a) «Yulduzlars;

b) «Sog’in sigirlar»:

¢) «So‘rog belgisi»;

d) «Itlar.
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12. BKG modelida «vulduzlar katagida joylashgan biznes
sohalarga qunday strategiyani qo‘ﬁash tavsiya etiladi?

a) [nvestltmydldsh S P Y

b} Qaymog‘ini olish; K BTN

c} Dcmvccntstyalash - ' = <o

d) Investitsiyalash yoki delnvestltSIydlash

13. BKG modelida «sog‘in sigirlar> katagida joylashgan biznes
sohalarga qanday strategivani qo'llash tavsiya etiladi?

a) Iavestitsiyalash; T VTR

b) Qaymog'ini olish;

¢) Deinvestitsivalash;

d) Investitsiyalash yoki deinvestitsiyalash.

14. BKG modefida «itlar» katagida joviashgan biznes sohalarga
ganday strategiyani qo flash iavsiya etiladi?

a) I[nvestitsiyalash;

b) Qaymog'ini olish;

c) Demvestlmyalash

d) Investitsiyalash yoki demvesntsnyalabh

15. BKG modelida <so‘rog belgisis katagida joylashgan biznes
sohalarga qanday strategivani go{fash tavsiya etifadi?

a) Investitsiyalash;

b) Qaymog‘ini olish;

¢) Deinvestitsivalash; . )

d} Investitsiyalash yoki demveshtsnyala:,h w1

16. Bozor jozibadorligi va raqobatbardoshiiging tagqosiab, strate-
gik tahiil gilish gaysi modelga asosan amalga oshiriladi?

a) BKG modeli;

by «GE/McKinsey» modeli;

c} «Shell/DPM» modeli; a

d) «<ADL/LCs» modeli. AG ¥

17. Biznes portfelining nvoﬂanmkl nat:hta trayelctonya bojucha
amalga oshiriladi? o

a)2 b) 3

c) 4 d) 5

18. Biznes portfeiining rivojlanishi qanday trayektanyalar
bo'yicha amalga oshiriladi?
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a) Novator, ketma-ketlik, muvoffaqiyatsiz va o‘rta hol
trayektoriyalari;

b) Novator, innovatsiva va inflyatsya trayektoriyalari;

¢) Ketma-ketlik, minimal xarajat va foyda trayektoriyalari;

d) Foyda, muvaffagivatsiz va o‘rta hol trayektoriyalari.

19. BKG modelida necha xil o ‘zgaruvchini baholash talab etiladi?

a) 2; b) 3:

¢) 4 d) 5.

20. BKG modelidagi o‘zgaruvchilarni baholashda ganday
ko ‘rsatkichlardan foydalaniladi?

a) Investitsiyalash:

b) Bozorning o'sish sur’ati, biznesning nisbiy bozor ulushi,
sotilgan mahsulot migdori;

¢) Inflyatsiva sur’ati;

d) Foyda darajasi.

MASAILALAR

Masala 1. Boston konsalting modelini go'llash asosida General
Electric (GE) kompaniyasining mahsulotlar turi bo‘yicha mumkin
bo'lgan strategiyalarni aniglang.

% ng dofar). "GE | Ragobatchi

Mahsulot | 34 2600 34 (8
Mahsulot 2 2,7 620 33 25
Mahsulot 3 22 (10 5 9
Mahsulot 4 46 1980 T 7
Mahsulot § 40 T 15 12
Mahsulot 6 8.4 60 10 i
Mahsulot 7 1.5 580 20 40
Mahsulot 8 2,0 980 17 16
Mahsulot 9 5.1 900 6 2
- [ Jami 8140 . -
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Masala 2. BKG modeli yordamida korxona portielining biznes
birliklar holatini aniglang va har bir strategik birliklar uchun ganday
strategivani taklif ctasiz?

Biznes | Sotuvhajmi, | Yirik ragobatchining | Bozoruing o‘sish |
birfikfar 3 ming br. Sﬁigﬂlﬁmj: ,L‘EE?:PE' sur’ati, %
1 2568 3020 113.5
2 0 3036 T 4337 96,1
3 1280 ) N l433ﬁmmwvﬁ%%ﬂl}-};¢zmn N
s 2055 645 | 1073 |
5 2158 - 2060 3.7 o
-_H“(; 463 385 rs |
B 7 320 o 291 l_lTI : .:_
8 s | s | w5
S o m_7,112__ RS D ; 1;1 N ,.__._.__,_.;),; ‘Hz,_m.,._m..h_“;
0 | as | 35 | g 4

Masaia 3. BKG modeli yordamida korxona portfelining biznes
birliklar holatini aniglang va har bir strategik birliklar uchun ganday
strategivani takhif etasiz?

- e e —-—'——-——-:._..._. e e e e S -—------u_..-_.n_.._]

Bizmes Sotuy g Asosiy uchta | i
virliklar | hajmi, min. R"“"m“h’ ragobatchining | _DOPOTRIRE |
(BB) dona sotuy hagi o*sish sar’ati, % ’

?

A 1, 0 7 1, 4/1, 4/1, 0 s

- . PHTS.

V 3 2 8 3,2/3,2/2.0 20

S 3, (2 3. 873, 072. 5 7 j
5

e [ e e e e e e

D b, ! 5 6, 5/1.6/1. 4 | 4 |
R L e e T e ¥, e e e AP o her
[ 0, 7 g 3,002, 5/2. 0 4 E



Masala 4. Quyida «Rendi» kompaniyasining choy mahsulotlar
bozoridagi holati va uning ragobatchilari to‘g‘risida ma’tumotiar
keltirilgan. Boston konsalting modelini go*liash asosida «Rendi»
kompanivasining mahsulotlar turi ho‘yicha mumkin bo‘igan
strategiyalarru aniglang.

«Rendi» kompanivasini chay bozoridagi holati

Biznes Sotwv | ™™ | virk | Ragobatchi | Bozordagi
sohalar hajmi {tn) .. | ragobatchi | sotuv hapmi | ufush
sur’ati
«AQSH» «United
navli choy 200 »% Foods» 150 1,33
«Karlada» 237 1% «Canadian 25 0.95
navli choy Tean
«Yevropa» «United
navli choy 43 3% Foods» 200 0.22
3-navii ch 485 sgp | wUnited 15 32
-navii choy . Foodss .
«Big Boys
markali 355 12% «Cheapcos 490 0.72
«AQSH o'tli «Herbal
choyin 33,3 17% Health» 20 2.8
<Ol choy» 1 17,5% aAur:tle 20 0.55
eksport Dot’ss
«AQSH rfleval: 232 18% «_Fnut—.Tea 8.5 2.7
choyi» Fun»
«Mevali choys sAuntie
eksport 4.7 18,5% Dot’ss 10 0,47
.»— : | e ‘T* ey



gi va jozibadoriigini
ije}) modeli

e

VII bob. Bozorning raqobathardoshli
tagqoslash: Mak Kinsey (GE/Mc

mepsm—

7.1. Mak Kinsey modelining kelib chigish tarixi v
tuzilishi
1970 yilning boshlarida «General Electric va McKinsey&Co»
konsalting guruhi hamkorligida taklif gilingan «GE/McKinsey»
deb nomlangan analitik model paydo bo’ldi. 1980-yilga kelib, u
eng mashhur ko‘p omilli biznesning strategik holatlarning tahlil
alarida Fortune 1000

modeliga aylandi. Bir vagtlar 80-villar o'rt
ar va Fortune 500 ro'y-

ro‘yxatidan taxminan 36% kompaniyal , R
i va rejalashtirishni

xatidan 45% kompaniyalar bu tahlil metodikasin
o'zlarida joriy etgan holatlari qayd gilingan edi. )

Bu modelni strategik boshgaruv va rc_jalashnrlsh haqgidagi
maxsus adabiyotlarda, turll nomlanishlar ostida uuh'mtsa b‘).‘ ladi.
Ba’zi nomlari qandaydir tarixiy jihatga mansubligini aks ettiradi.
Masalan, «GE/Mc Kinsey» modeli nomi uni kim ishlab{ chiggan
va taklif gilganligini ko‘rsatadi. Boshqasi esa uning matritsasining
nomi bilan yuritiladi. Masalan, <bozorning ko*rkamlilik i ragobat
holatlarining matritsasi». Uchinchi nomi uning mazmunidan ko’ra
ko'proq ushbu modelning shaklini ta’kidlaydi, masalan «pufakl
diagramma» nomi. s

Dastlab, ushbu modelning matritsasi «General l:lcclri_c»
kompaniyasida tijorat faolivatining o'ziga X0S bo‘lgan 4.1-'m_uh|m
turlarining giyosiy tahlilini amalga oshirish uchun ishlab chiqilgan.
Matritsaning ishlab chigilgan tuzilmasining 0’z ham. ma’lum
bir metodik muvvafagivat bo‘lib ko*rinardi. chunki uning
yordamida bir biridan xususivati bo‘vicha Katld farq qiladigan
biznes birliklar holatlarini strategik tahlili uchun Ufnumly qiyosiy
bazani barpo etilish muammosi gisman hal gilindi.

Model qaror gabul giladigan shaxsni ko'p miqdordagi
ma’lumotlar subyektiv omillarini migdoriy baholdsh’ Vi siin,
tahlilga Kiritish yo'li bilan ta'minlab berdi. O*z 0°7idan ravshanki,
taklif gilingan matritsada yakuniy strategik qaromi rstigt biznics
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birliklarini holatlash natijalan asosida gabul gilinardi. Balki endi
bu model yordamida mencjer biznesning ma’lum bir turlarini
tagqoslash. ularni yaxshiroq saranjomlash imkoniyatiga ega bo'ldi.

O'sha payt «GE/McKinsey» kompaniyasining boshgarish
muhitida shunday ibora targalgan edi. «Bizning modelimiz — olma
va apelsinlami taggoslashning vagona yo'lidirs. Ammo nomigdoriy
omillarga aniq bir vazn koeffitsiventlari berilmagan hollarda ham,
matritsa go‘llanishining vakuniy natijasi biznes turlarini kvazi-
miqdoriy holatlash bilan vakun topardi.

«GE/McKinsey» modelining diggat markazida kelgusidagi
(kelajak) foyda yoki kelajakda kapital go‘vilmalardan keladigan
tushum turadi. Boshqga so‘zlar bilan aytganda, asosiy harakat
aniq bir biznes turiga yo'naltirilgan kapital go'yilmalar (inves-
titsivalar) qisqa muddat ichida ganday ta’sir o‘tkazishi mum-
kinligini tahlil gilishdan iborat.

Shunday qilib, korporatsiyaning ko'rib chigilayotgan biznes
turlari nomzodlar sifatida go’shimcha investitsiyalarni migdoriy
hamda sifat ko‘rsatkichlari bo'yicha ranjirlanadi. Ma'lum bir
biznesning alohida turi kelajakda yaxshi investitsivani <yutishi»
uchun, fagatgina sotuvlar hajmi, foyda, kapital go‘yilmalarning
0'zi ko‘zda tutilmaydi, balki boshga xilma xil omillar, masalan,
bozor ulushining o‘zgaruvchanligi, texnologivalar., xodimlarning
sodigligi, ragobatning darajasi, jamivat chtiyoji (talabi) hisobga
olinadi.

«GE/Mc Kinsey» modeli matritsa shaklida bo‘lib, 9 katakdan
iborat, u korporatsivaning xo'jalik faolivati yo*nalishlarini strategik
tahlil holatlarini tagqgoslash va tasvirlash uchun tashkil gilingan.
Bu modelning asosiy xususiyati shunda: unda ilk bor biznes
turlarini taggoslash uchun fagatgina «jismoniy» («ijtimoiy») omillar
emas, balki biznesning subyektiv xarakteristikalari, ya'ni bozor
ulushining o‘zgaruvchanligi, texnologiyalar, kadrlar bilan ta’min-
lanish holati, va hokazolar ko'rib chigiigan.

«GE/Mc¢ Kinsey» matritsasi 3x3 hajmga ega. Y va X o'glari
bo‘vicha integral baholar jovlashtirilib, shunga yarasha bozorning
ko'rkamligi va korporatsivaning muvofiq bozorga nisbatan ustunligi
qgo'vyiladi (7.1-rasm).
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7. I-rasm. GE/McKinsey matritsasining tuzilishi

BKG matritsasidan fargli o‘laroq, «GE/Mc¢ Kinsey» modelida
har bir koordinata o'gi ko'p omilli va ko'p jihatli o*q o‘lchami
sifatida garaladi. Bu esa modelni BSG matritsasiga tagqoslanganda,
analitik rejada boyrog va shu bilan birga biznes turlarini holatlash
nugtai nazaridan anigroq ahamiyat kasb etadi.

«GE/McKinsey» model matritsasining hajmi 3x3 gacha ken-
gaytirilgan. Bu faqgatgina taqqoslanayotgan biznes turlarini
batafsilroq turkumlash imkonini beribgina golmay, balki strategik
tanlovning kengaytirilgan imkoniyatlarini ko'rib chigishni ham
ko'zda tutadi.

Tahlil gilingan biznesning turlari matritsaning katakchalarida
«doiralars» («pufakchalar») ko*rinishida bo‘ladi, ularning joylashuvi
bozorning jozibadorlik (Y o‘gi) va kompaniyalarning bozordagi
(raqobat) nisbiy ustunlik (X o*qi) ko*rsatkichlari orgali aniglaniladi.

X va Y o'qi shartli ravishda 3 gismga bo‘linadi, yuqori. o*rtacha
va pastki gatoriar. Shunday qilib, matritsa 9 katakdan iborat bo‘lib
goladi. Biznesning strategik holatlari matritsada o'ngdan chapga,
pastdan yuqoriga siljigani sari yaxshilanib boradi.
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Matritsada strategik holatlar 3 turga bo‘linadi:
- g'oliblar,
yutgazganlar,
- o‘rtacha — biznesdan mo'tadil daromad olinadigan, o‘rtacha
biznes va biznesning shubhali holatlari.

7.2. Strategik holatlar sohasi: g*oliblar, yutqazganlar,
biznesning o‘rtacha holati va ishonchsiz turlari

Holatlarga ajratish jarayonida goliblar turiga tushgan biznes
turlari boshgalarga nisbatan bozorning jozibadorligi va kom-
paniyaning bozordagi (raqobat) ustunligi yugori va o'rtacha bo‘ladi.
Biznesning bunday turlariga nisbatan bo‘lajak investitsiyalar xusu-
sida asosan ijobiy garor gabul gilinishi mumkin. Biznesning bunday
turlari odatda vaqgin kelajakda rivojlanishi va o‘sishni bildiradi.

Shartli tarzda G*olib 1 deb nomlangan holat uchun bozorning
eng yuqori jozibadorlik darajasi tegishli bo‘'ladi va unda kom-
panivaning nisbatan kuchli ustunligining mavjudligi ko'rinadi.
Bunda kompanivaning mutlaq yetakchilik qilishi yoki bu bozordagi
yetakchilardan biri bo‘lishi ehtimoli kattadir. Unga fagatgina
alohida bir ragobatchilarning kuchayishi xavf-xatar tug‘dirishi
mumkin. Shuning uchun bu holatda kompaniyaning strategiyasi
asosan go'shimcha investitsiyalarni jalb gilishga garatilgan bo‘lishi
kerak.

Shartli ravishda G*olib 2 deb nomlangan holat uchun, bozor-
ning jozibadorlik darajasi yugori va kompaniyaning nisbiy
ustunlik, ragobat darajasi o'rtacha. Bunday biznes birlik o‘zining
tarmog'ida yetakchi bo'lmasligi aniq, lekin bir vagtning o‘zida
yetakchidan orgada qolib ketmaydi. Bunday holda bo‘lgan
kompanivaning strategik vazifasi, eng avvalo o'zining kuchli va
zaif (kuchsiz) tomonlarini aniglash, keyin esa kerakli bo‘lgan
investitsivalarni sarflash, o'zining kuchli tomonlaridan maksimal
foyda olish va kuchsiz (zaif) tomonlarini yaxshilash.

G'olib 3 holati shunday biznes birliklarni (kompanivalarni)
o‘z ichiga oladiki, unda bozor jozibadorligi o‘rta darajada va
kompaniyaning ragobat ustunligi yuqori. Bunday holatdagi
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kompaniya uchun avvalo bozorning jozibadorlik scgmentlarini
aniglash va ayni ularga investitsivalarni sarflash, o"zining rago-
batchilariga bardosh berish gobilivatini rivojlantirish, ishlab chi-
qarish hajmini ko'paytirish va shu orgali korxonaning daromadini
oshinsh kerak.

Matritsaning pastki chap burchagiga tushadigan biznesning
turlari muvaffagivatsiz ( Yutgazgan) deb nomlanadi. Bunday holatda
bo‘lgan biznes turlari eng past ko'rsatkichlaridan birini, hech
bo‘lmaganda, birini egallab, vugori ko‘rsatkichlardan birontasiga
ham ega emas. Ushbu holdagi biznes turlariga qo’shimcha
investitsiyalar kiritish chegaralanishi voki umuman to‘xtatilishi
kerak, chunki bunday investitsiyalar kelajakda foyda keltirmasligi
mumkin.

Yutqazgan 1 holati uchun bozorning jozibadorligi o‘rtacha
va bozordagi nisbiy ustunlik darajasi pastdir. Bu holatdagi biz-
nesning turi uchun ushbu tavsiva ma’qul. Xavf-xatarlik darajasi
past bo'lgan sohani (biznes birlikni) rivojlantirish imkonivatlarini
qidirish kerak, iloji boricha ushbu biznes birligining aniq bir kuchli
tomonlarini foydaga aylantirish lozim. Agar bularning iloji
bo‘lmasa, bu biznes sohani tark ctish kerak.

Yutqazgan 2 holatdagi biznes birliklar uchun, bozorning
jozibadorligi past va bozordagi nisbiy ustunligi o*rtacha darajada.
Kompaniva bunday tarmoqda yetakchi emasligi yaggoldir, ammo
uni boshgalarga jiddiy ragobatchi sifatida gabul gilish mumkin.
To'g'risi. mazkur biznes sohasini jozibadorsiz deyish mumkin.
Bunday vaziyatda kompaniyaga xavfni pasaytirish harakatiga
diggatini jamlamoq ma’quldir. o'zining biznesini bozorning eng
daromadli tarmoglarda himoyalash, agarda ragobatchilar ushbu
biznesni sotib olishmogchi bo‘lsa va unga vyaxshi narx taklif
gilishsa, rozi bo'lish afzaldir.

Yutgazgan 3 holatida bo‘lgan biznes turida, bozorning joziba-
dorligi va kompaniyaning nisbiy ustunligi past darajadaligi bilan
xarakterlanadi. Bunday vaziyatda fagatgina foyda olishga intilish
kerak, uni esa olish mumkin, investitsivalardan umuman xolis
bo'lmoglik tavsiva etiladi, yoki bunday biznes turidan umuman
chigib ketish kerak.
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Diagonal bo'yicha joylashgan 3 katakka tushgan biznesning
turlari, matritsaning pastki o'ngdan tepadagi chapga harakal
giladigan «chegaraga oid» deb nomlanadi. Bu biznesning shunday
turlariki, ma’lum bir sharoitlarda o‘sishi hamda, aksincha.
gisgarishi mumkin.

Agar biznes shubhali (savol) holatga tegishli bo'lsa, bunda
bozorning jozibadorligi yugori korxonaning ragobat ustunligi past
darajada. Bunday holatda bo’lgan biznes birliklarga quyid: gl
strategik vechimlar tavsiva etiladi:

1. Kompaniyaning afzalliklari orasida kuchli tomonga aylan-
tirish chtimoli mavjud bo'lsa. uni rivojlantirish kerak bo‘ladi.

2. Kompaniva bozorda o'zining nishasini ajratib olib, uning
rivojlanishiga mablag® jalb gilish lozim.

3. Agarda yugoridagi | yoki 2-chi tavsivalarni amalga oshi-
rish imkonivati bo‘lmasa, bunday biznes turini tashlab ketish
afzaldir.

O‘rtacha biznes holatida bo'lgan biznes birdiklar uchun bozor-
ning jozibadorligi va kompanivaning nisbiy ustunligi o‘rtacha
darajada. Bunday holatda mablag*larni fagatgina juda daromadli
va eng xavfsiz tadbirga jalb qilish tavsiva etiladi {chmntlml"'k
strategiyasi).

Daromad keltiruvchi (ishlab chigaruvchilar) holatdagi biznes
turlari bozorning jozibadorlik darajasi pastligi va kompaniyaning
nisbiy ustunlik darajasi vuqoriligi bilan xarakterlanadi. Bul‘ldJY
holatda investitsiyvalami boshqarishda samarani gisqa muddatdagi
istigholda kurish lozim bo'ladi, chunki istalgan vaqtda tarmogning
ingirozi yuz berishi mumkin. Investitsivalar bozorning eng ko*rkam
segmentlari atrofida jamlanmog‘t shart.

3. Mak Kinsey modelining kuchli, zaif tomonlari va bozor
joribadorligi, kompaniyva raqobatbardoshligini
xarakterlovchi o‘zgaruvchilar

«GE/Mc Kinsey» modelida asosiy e’tibor in\wtls;wlarﬂl
muvozanatlashga qaratiladi. Biznesning har bir turidagi holatini
aniglashda «GE/Mc Kinsey» matritsasining strategik holatlari

215



maydonda kompaniyaning yagin kelajakdagi igtisodiy sama-
radorligiga ularming har birini hissasi aniglanadi.

Mazkur model qanday qilib korporatsiyaning biznes portfe-
lining tuzilmasini o‘zgartirishi mumkin degan savoliga mantiqiy
javob olish imkonini bermaydi. Bu savolning javobini qidirib topish
ushbu model analitik imkoniyatlar chegarasining tashqarisiga
to'g'ri keladi. Ko'pchilik hollarda model anig bir strategik
yo‘llanmalarning umumiy strategiyasi shaklida taklif gilinishi
mumkin.

«Mc Kinsey» modeliga xos bo‘lgan umumiy kamchiliklar
quyidagilardan iborat:

|. Bozor munosabatlarini hisobga olgan holda bozorning
chegarasini va masshtabini aniglashdagi giyvinchilik.

2. Ko'matkichlarni baholashda mezonlarning haddan tashqari
ko pligi.

3. Ko'rsatkichlarni baholashda omillar sonining ortishi ushbu
ko'rsatkichlarni baholashda muammolarni keltirib chigaradi.

4. Strategik biznes birliklar holat bahosining subyektivligi.

5. Tavsiyalarning umumiy xarakterga egaligi va mumkin bo’lgan
strategiya variantlar to‘plamidan tanlovning qiyinligi.

«GE/Mc Kinsey» modeli tomonidan targ'ibot gilingan umumiy
strategik tamovil quyidagilardan iborat:

— Korxona bozorda ma’lum bir ustunliklarga ega bo‘lsa, u
holda jozibador tarmoglardagi biznes birliklarni go‘llab-quvvatlash
va rivojlantirish uchun resursiar sonini ko*paytirish:

— Korxonaning bozordagi ustunliklari yetarli darajada bo‘lmay
yoki u faoliyat ko‘rsatayotgan bozor zaif bo'lsa, u holda bunday
biznes birliklariga yo'naltiriladigan resurslarni gisqartirish:

— Yugorida qayd etilgan holatlarning o‘rtasida bo‘lgan biznes
birliklar uchun selektiv strategiya tavsiya etiladi.

Dastlab «GE/Mc Kinsey» modelini tuzishda, biznesning har
ganday turi uchun 40 ta o‘zgaruvchi ishlatilardi. Keyinchalik
ularning soni qisqartirildi va 1980-yilga kelib, shunday o‘zga-
ruvchilar soni fagatgina 15 tani tashkil gildi. Shu 15 tadan 6 tasi
bozorming jozibadorligini aniglash uchun (Y o'gi} ishlatiladi, gol-
gan 9 tasi esa 2 omil bo‘vicha guruhlanadi: bozorning holati va
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raqobatchilik quvvati — kompaniyaning nisbiy ustunligini
ta’minlash uchun shu bozorda (X o‘qi).

Kompaniyaning faoliyat ko'rsatayotgan tarmoqda ragobatbar-
doshlik holatini aniglash va kelgusida uni kuchli ragobatchilar
safiga kirishi uchun kompaniyaning biznes portfelini tahlil gilish
kerak bo‘ladi. Tahlil jarayonida kompaniyaning kuchli va kuchsiz
tomonlari aniglanib, uning ragobatchilari bilan solishtiriladi.
Kompaniyaning har bir biznes birligini (mahsulot va hizmatlar
assortiment) bir necha ko'rsatkichlar bo‘vicha baholash talab
ctiladi.

Ushbu ko‘rsatkichlar gancha ko'p bo‘lsa, biznes birliklar
shunchalik aniq baholanadi. Quyidagi 7.1-jadvalda «Mc Kinsey»
modelida foydalaniladigan o’zgaruvchilarni aniglovehi omillar
keltirilgan.

7. 1-jadval
Kompanivaning kuchli tomonlarini va bozor jozibadorligini

aniglovchi ko‘rsatkichlar
Kompaniyaning kuchl tomonlari Bozor ko‘rkamliligi tavsifi
tavsifi (X o*gi) (Y o'gi)
Bozorning nisbiy ulushi Bozorning o'sish sur’ati
Distribyutorlik tarmog’ining gamrab | Mahsulot differensiatsiyasi
olinganligi Raqobatning xususiyatlan
Distribyutorlik tarmog‘ining Tarmogdagi foyda me’yori
unumdorligi Iste’molchining givmati
Xodimlarning malakasi Texnologiva va kapitalga ehtivoj
Kompaniva mahsulotiga Iste’'molchining savdo belgisiga
iste 'molchilarning sodigligi sodiqligi
Texnologik ustuntik litimoiy, sivosiy, qonuniy va ekologik
Mahsulot sifati omillar
Patentlar, nou-xaular Mavsumivlik
Bozorlarni va xaridorlarni bilish Siklilik
Boshgaruv sifau

Beozordagi nisbiy ulush. Odatda kompaniya biznes birligining
bozordagi nisbiy ulushi gqancha ko'p beo'lsa, uning ragobat-
bardoshligi shunchalik vuqori bo‘ladi. Kompaniya biznes birligining
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nisbiy ulushi uning bozordagi ulushini eng yirik ragibning ulushiga
nisbati orqali aniglaniiadi.

Masalan, kompanivaning A turdagi mahsulotlar bo'yicha
bozor ulushi 15%, uning asosiy raqibining ulushi 30% bo‘lsa, u
holda ushbu turdagi mahsulotlar bo'yicha kompaniyaning nisbiy
ulushi 0.5 bo‘ladi. Agar korxonaning ¥V mahsulotlar bo'vicha
bozor ulushi 40%, asosiy ragibining ulushi 30% bo‘lsa, u holda
V turdagi mahsulotlar bo'yicha kompaniyaning nisbily ulushi
1,33 bo‘ladi.

Odatda, bozor ulushi yugori bo'lgan korxonaning ishlab
chigarish harajatlari boshqa korxonalarga nisbatan kichik
bo‘ladi. Ishlab chiqarish xarajatlari ragiblariga nisbatan kichik
bo‘lgan kompaniya narx-navo bo‘yicha ragobatbardosh
bo‘ladi.

Korxona mahsulotlar xususiyati bo‘yicha ragobatbardosh
bo‘lishi mumkin. Ushbu holatda korxona ist’emolchilar talabini
yugorirog qondiradi va xaridorlarga sifatli xizmat ko' rsatadi.

Asosiy ta’minotchi va ist’molchilarga ta’sir ko‘rsata olish
qobiliyati yoki imkoniyati mavjud bo‘lishi mumkin. Bunday
imkoniyatni mavjud bo‘lishi korxonaga qo‘shimcha ragobat
ustunlikni olib keladi.

Firmalararo strategik moslik. Yaxshi yo‘lga qo'yilgan aloga
va munosabatlar korxona ragobathardoshlik darajasini mustah-
kamlash hamda oshirishga sabab bo‘ladi.

Texnologik va innovatsion imkoniyat. Faoliyat ko'rsatayotgan
sohasida texnologik yutuqglar va innovatsion ishlanmalarda yugori
natijalarga erishgan kompaniyalar, odatda, shu sohada lider
hisoblanadi.

Nomning mashhurligi va brend. Kompaniva nomining
mashhurligi, hurmatga sazovorligi va brendi — har ganday sohada
gimmatii raqobat resursi hisoblanadi.

Nisbiy daromadlilik. Daromadning bargarorligi, nshbu sochada
investitsivalarning goplanish ko‘rsatkichi o‘rtachadan yuqorn
bo‘lishi — mustahkam raqobatning garovi hisoblanadi. Yugori
foyda olish shak-shubhasiz ragobat ustunligidir.
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7.4. Mak Kinsey modelida go‘llaniladigan bozor jozibadorligi
va kompaniya raqobatbardoshligini baholash

Korxona biznes portfelining raqobatbardoshligini baholashda
ko‘rsatkichlarning (mezonlar) har biriga ularning muhimliligini
ko*rsatadigan og‘irlik mos keladi. Ushbu og'irliklarning vig indisi
Iga teng bo‘ladi. Har bir ko'rsatkichning muhimliligiga garab
1 dan S gacha yoki 10 gacha reyting ballari qo'yiladi. Reyting bali
gancha katta bo‘lsa, ushbu ko*rsatkich ragobatbardoshligi shuncha
yugori bo'ladi. Ragobatbardoshlikning tortilgan reytingi har bir
ko‘rsatkichning og'irligini revting baliga ko'paytirish orqali
aniglaniladi. Masalan, tovarning xususivatiari bo‘yicha ragobat
ko'rsatkichi 8 ball uning og‘irligi 0,20 ga ko‘paytiriladi. natijada
reyting — 1.60 ball. Har bir ragobat ko'rsatkichning tortilgan
reytingini go'shib, raqobatbardoshlikning jami revtingi topiladi
(7.2-jadval).

7. 2-jadval
Kompanjyl ragobathardoshligini baholash jadvali
Reyting Tortibn_'—ﬁ
lhqnhﬂnrlhsl 5
| Ragobathardoshlik ko'rsatkichlert | OBIrRel van | reyting
I 1Bozordagi nisbiy u]u.~lu i 0,15 5 0,75
2 lishiab chigarish xarajatlari 0,20 8 1.60
£} Tuvm xususiyatlari bo’ wclm_ ) e 0 = B =
{

raqobatbardoshiik e 4 b33 |

4 la_l F!ll-ﬂl}lchl- vd .xurldnriur}_w La'sir 0.10 p 0.60
ctish imkonivati o

5 |Firmalar aro strategik moslik 0 15 7 1 0q

6 |Texnologik va innovatsion 0.05 4 0.20
imkoniyatlar b -

7 [Kompaniya resurslarini tarmoq 0.10 B 0.70
nivojining asosiy omillariga moshgi

8 Knmpamyd imidji. nomi va blendl 0,10 4 0,40

9 [Nisbiy daromadlilik 0,10 5 0,50

ST (I

Rmmtlkﬂlgjld reytingi 6,15




Bozor (tarmoq) jozibadorligi uning o‘lchami, osish tezligini,
texnologik talablar, ragobat keskinligi, tarmoqqa kirish va chigish
to*siglari, mavsumiy va siklik kabi omillar (ko‘rsatkichiar) orqaki
aniglaniladi. Bozor jozibadorligini aniglaydigan ko‘rsatkichlar
og'irliklari baholanadi va ularning muhimlilik darcajasiga qarab,
reyting bali aniqlaniladi. Jami og‘irtigi 1ga teng va reyting bali 10
dan ortmasligt kerak.

Bozor jozibadorlik ko‘rsatkichining tortilgan (o'lchangan)
reytingi ushbu ko‘rsatkich og'irligini uning reyting baliga ko‘pay-
tirish orqali topiladi (7.3-jadval).

7.3-jadval
Tarmoq (bozor) jozibaderligini baholash jadvali

Ne Tarmoqming jozibadorlik Og‘irligi| Reyting | Tortilgan
ko‘rsatkichlari {salmoq) ball reyting
1 E:c;z:;o;);]chami va uni o'sish 0,15 5 0.75
2 {Mavsumivilik va sikfilik 0,141 8 G,80
3 | Texnologik bargarorlik 0,10 b 6,1
4 limkoniyat va xavf-xatar 0,15 / 815
5 |Ragobatning keskinligi 0,25 4 1.0
6 |Kapitalga ehtiyoj 0,15 2 0.3
7 {Tarmogning foydaliligi 0,10 3 0,3
] ljtimoiy, siy.osiy, gonunchilikva 0,10 7 0.7
ekologikomillar )
Bozor jozikadorligining jami reytingi 4.1

Misol. Korxona 10 turdagi mahsulotlar ishlab chigaradi. Biznes
strategiyasi nugtai nazaridan garaganda, ushbu korxonaning
strategik biznes birliklart (SBB} o‘ntadan iborat. Ekspertiar
tomonidan bozorning jozibadorlik va korxona SBBlar raqobat-
bardoshlik ko‘rsatkichlari baholangan va 7.4-jadvalda keltirilgan,
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Firmaning biznes portfelini «GE/McKinsey» usuli bilan tahlil
qiling va ushbu tahlil asosida SBB bo'yicha tavsivalar bering.

7.4 -jadval
e ; ; s "
Bozorning ragobatbardeshligining ekspert bahosi
Jozibadorlik [ SBB turlarining reyting bali
" . | Ogtirligi
ko*rsatkichlari 11273

4 | 5/6,7 8,910

Beat bl v 02 Jaj1]7]8)wlalols)ale]

o'sish sura'ti ":
= : = i : |

Bozor sifati 0,1 21117 4 6 |10] 317141215
_____ FE— W AR - = — -
Ragabat keskinligi 0.4 Ifrre 5181317167213 ]
Tashqgi muhit ta’sisi 03 |5|3|8]|7/9]|6]8 6[4]7 !
! SBE holatlar rmhmli!geksmt bahkosi {

Ruquiathor- » SBB furlarining reyting bali

doshlik Ogtirligi | E e i i
ko*‘rsatkichlari 11234567 8;9%)10)
——— s |
Bazordagi nishiy 0.2 6ls!lsiz?isie6tz|s]5]4 ,'
ulush i
s 025 |4]4|5|8l6|7{8|6]4]5]
xarajati .
Leeniy taebind oas |slalalalalslalalels|

ishlar pisbiy ulushi o ) ) ) i
Xodimlar salohiyati 1.2 Ti6] 9 | 818718} 81619
e = i

Yuqoridagi jadval ma’lumotlariga ko‘ra firmaning har bir SBB
uchun bozor jozibadorligi va ragobatbardoshligining jami rey-
tinglarini hisoblaymiz.

Barcha bajarilgan hisob-Kitoblar asosida natijaviy ko*rsatkichlar
quyidagi 7.5-jadvalda aks ettirilgan.
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7. 5-jadval
Tarmoq (hozer) jozibaderlik va firma SBR
ragobatbardoshlik ko*rsatkichlarining reyting ballari

Tarmogq (bozor) jezibadorligi
| 2 3 4 5 6 7 X 9 10

371 1.6 69| 63 | 89 | 4,1 7.7 { 546 | 28 S

SBE ragobatbardoshligi
i 2 3 4 5 6 7 8 9 i0

5351 46 | 5.1 | 64 | 55| 6, 56 | 551 521 49

7.5-jadval ma'lumotlari asosida strategik biznes birliklarning
«GE/McKinsey» matritsasini tuzamiz. Unga ko‘ra firmaning 2,
9 ragamli strategik biznes birliklari (SBB) «Yutgazgan 2», 1, 3,
4, 6, 8 va 10 ragamli SBB «O‘nta biznes», 7 va 5 ragamli SBB
«G'oliblar» holatiga tegishli (7.2-rasm).

1, 3. 4, 6, 8 va 10 ragamli SBBlar bozor jozibadorligi va
ularning ragobatbardoshliklari o‘rtacha darajada. Shuning uchun
ushbu strategik biznes birliklar investorlar uchun qgizigish uyg‘otadi
va jozibadordir. Mazkur SBBlarga kapital go‘yilmalar Kiritish
natijasida ularni «G'oliblar» holatiga o*tkazish mumkin.

5 va 7 ragamli SBBIlar bozor jozibadorligi yugori va ragobat-
bardoshligi o‘rtacha darajada. Ushbu strategik biznes birliklarga
investitsivalar kiritish natijasida ularning holatlari yanada mustah-
kamlanadi.

Firma SBBIariga investitsivalar kiritishda prioritet ko'rinishda
tartiblash magsadga muvofigdir. Birinchi navbatda 7 ragamli
SBBga investitsiva kiritish kerak.

Ushbu SBB boshgalarga nisbatan umidli hisoblanadi. Ikkinchi
navbatda 3, 4 va 6 ragamli SBBlarga investitsivalar kiritish ma’qul
deb bilamiz. So'ngra 5 va 1 ragamli SBBlarga investitsivalar kiri-
tilishi kerak. Firmaning qolgan SBBIlari investitsivalash nugtai
nazaridan jozibador emas va ular o'zini oglamaydi. Biroq kapital
mablag® mavjud bo‘lsa. 10 raqamli SBBga investitsiya Kiritsa
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bo‘ladi. 2 va 9 ragamli SBBlar absolyut jozibador cmas va ularning
kelajak istigbollari vo'q.

B 3
o 10
z
o Savol i.r'%‘\ll Glolib 1
r Gy
i 7 —
o 3, .~
: Yutgazgan 1 D) | 4 Geolib 3
b (1) f 6 |
a {10)”
d 25 —
o Yutgazgan 2

- Daromad
Ir Yulgazgan 3 [ ) keltiravehi
i -\2_ j -
f ) 35 7 10

Pasi O'rtacha Yugori
SBB ragobatbardoshligi
7.2-rasm. Firma strategik biznes birliklar «GE/McKinsey»
matritsasining tuzilishi

Tahlil natijasiga ko'ra, firmaning SBB portfeli balanslashmagan.
Firmaning portfeli asosan «Groliblars va «O'rta biznes» holatidagi
SBBlardan tashkil topgan bo’lib, ularni rivojantirish uchun
investitsivalar qilish kerak bo'ladi.

Firmaning hech bir SBB naqgd pul vositalarini olib keladigan
«Daromad keltiruvchi» holatida emas. Firmaning portfelini
balanslashgan holatga olib kelish uchun, uning SBBlarini
«Goliblar» holatidan «Daromad keltiruvchi» holatigacha o'stirish
zarurdir.
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7.5. Dey va Monienson tomonidan taklif gilingan
Mak Kinsey modelining variatsiyasi

Bugungi kunda «GE/Mc Kinsey» modelining turli xil va-
riatsivalari mavjud. Ularning barchasi asosida odatda tahlii
jarayonida hisoblanadigan turli-tuman u yoki bu holat uchun
ko'proq strategik vechimlar variantiarini taklif gifish yotadi. Quyida
Dey tomonidan 1aklif etilgan «GE/McKinsey» modelining
variatsivasi 7.6-jadvalda keltirilgan.

7 b6-jadval
Dey tomonidan GE/McKinsey modelining taklif
gilingan variatsiyasi
Bozorning Selektiv mm":?n:'u Holatai
joribadorligi rivojlantiring (in m“‘ﬂ lash) himoyakang
Kuchi Bir nechta kuchli | Yetakchilik uchun | Rivojlanishga
tomonlar atrofida | kurashing, siz maksimal darajada
diggat ¢'tiborni kuchli bo‘igan mablag’ sarflang
to'plang. vo'nalishlamni (investitsivalang).
Zaif tomonlarm tanlab rivojlaning. | Oz harakatingizni,
yengish yo'llarini kuchli tomon-
qidiring. Biznesni laringizni saqlab
tashlang. qolishga garating.
Ortacha Kichikrog Daromad Selektiv
kup.ytmsh oling rivejlaning |
Baland xavisiz r._’\;'l_:wjud bo‘lgan |Ko‘rkamli bo‘lgan
(tavakkalchiliksiz) | dasturni tarmoqlarga scrob
rivojlamshning himovalang. mablag” sarflang
volarini izlang, |Investitsivalarm [ {investitsivalang).
aks holda foyda me'yori Ragobatchilikka
imvestitsivalarmi vaxshi bo'lgan bardosh bermog
minimallashtiring |segmentlarda gohiliyatlarini |
va tashkilash- jamlang. rivojlantiring. !
tirishni i
vaxshilating. !

| e r—— e —
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7.6-jadvalning davomi

| Kuchsiz (zaify | Bizmesni tark Daromad Himoyalaning va
eting oling mo*ljallarni
o zgartiring
Eng vugori narx 1 Eng ko'p fovda |Bugun ishlab
olish mumkin keltiradigan topishga harakat
boigan pavida segment lardagi giling.
biznesingizni holatlaringizni Ko'rkamii bo'lgan
soting. himoyalang. segmentlarda
Assortimentni Jamianing.
yvangilating.
Zaif (kuchsiz) O'rta Kuchli
Ragobatchilar holatlari

Manba: 1. A Djalalova., R.T. Tursunov Biznes strategiyasi. T.; «Igtisodivots,

2011. 126-b.

Dey tomonidan tarmogning jozibadorlik ko'rsatkichini
aniglash uchun bozor, igtisodiy va texnologik omillar hamda
ragobatchilik omillari taklif etiladi. Korxonaning ragobat holatini
aniglash uchun Korxonaning bozordagi holati, igtisodiy va
texnologik holat, korxonaning gobilivatlari kabi omillar tavsiya

etiladi (7.7-jadval).

7. 7-jadval

Dey tomonidun tavsiya etilgan biznesning jozibadorligi va
kompaniya ragobat holatini aniglovchi ko‘rsatkichlar

Biznesning jozibadorligi
A. Bozor omillari
Oflcham (natural va givmatli)
Mahsulot bozorining virikligi
Bozormng osish tezligi (sur'atlan)
Bozorning xilma-xillligi
Narxlarning elastikligi

Xarid gilish- qobiliyati

Talabning siklligi

Ragobatchi holatining kuchii
tomonlari

A. Bozordagi holat

Bozorning nisbiy ulushi

Ulushning o'zgarish sur’ati
Segmentga garab ulushning o'zgarib
borishi

Qabul gilinayotgan sifat, narx,
xizmat differensiatsiyasi
Assortiment

Kompaniya imidji
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7. 7-jadvalning davomi

B. Igtisodiy va texnologik omillar
Investitsiyalashning intensivligi
investitsiyalashning mohiyati
Inflyatsiyaga bardosh bermog
gobiliyati

Sanoatning quvvati
Texnologiyalarni ishlatish darajasi va
muddati

V. Raqobatchilik omiliari
Raqobatning turt

Ragobatning tuzilmasi

O‘mini bosuvchi mahselotlarning
paydo bo‘lish xavfi
Ragobatchilar orusida sezilarli
o‘zgarishlar

B. Iqtisodiy va texrologik holat
Sarf-xarajatlardagi nisbiy holat
Quvvaining ishlatilish darajasi
Texnologik holat
Texnologiyalar, buyumiar,
jarayoniami patentiash

Y. Qobiliyatiar

Boshgarish tizimining kuchli
tomonlari

Marketing tizimining kuchii
tomonlari

Tagsimiash tizimi

Mehnat alogalari

Quyida Monienson tomonidan taklif etilgan «GE/McKinsey»
modelining variatsiyasi 7.8-jadvalda keltirilgan.

n

7.8-jadval
Monicnson tomoaidan «GE/McKinsey» modelining taklif
gilingan variatsiyasi
 Tarmeq D‘“"l‘:;:n“"" Taalsh o'sishga O‘sishes
jozibadorkgi mablag* sarflang mablag® sarflang mablag* sarflang
Kachli Kuchli Faqat tanlangan | Maksimal
tomanlaringizni segmentlarga investitsivalar bilan
_* | himoyalang, jiddiy mablag"® ta'minlash,
Y | Ko‘rkamli sarflang {inves- [ Global
Yo |segmentlarga qayta |titsivalar kiriting).| diversifikatsiyalash.
moslashing., O*zingizai bo- Holatlarni
“E Tarmogning ™ zordagi ulushin- | mustahkamtang,
Jonlanishiai gizai maksimal  kichikbd'lgan
baholang. datajasigacha foydaga ham rozi
ko paytiring. buling.
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7.8-jadvalning davomi

Daromad O zingizning .
olinishini nazorat |qobiliyatlaringiz- | ‘
giling yoki ni ishlatmog T
mablag' sarflashni { echon yangi b
(investitsivalamni)  fho'rkam
o' xtating. scgmetlarni

Qidiring.

O'ria Ahamiyatsiz Bozormi Kuchli
operatsiyalarni sepmentlang, tomonlaringizea
moddiy ta’minlash | Kutilmagan asoslanib, tanlab

. bijan shog‘ul- hodisalarga rivojlaning.
fangmang. garshi harakat Ragobatchilarga
Biznesdan chigish | ojasi bardosh berish
hodisasi variantige |bo'lsin. qobilivatingizni
tayyor bo‘ling - rivojlantiring
""" yoki ko‘tkamliroq _I‘_'
" . {segmentsa olng.
. {Foyda olishga Daromad olish  jReal pul olish
' erishing yoki tizimini uchun tanlab
biznesni tarketing (himoyalang. '~ | mablag' sarflang.
Kuchsiz (zif) |Bozordan keting | Naqd pulni Bozomi boshgaring
yoki assontimentni {saqgiash va O'zingizni
qisqariiring. ko'paytirish segmentingizni
Narxui magsadida taping.
maksimatiash harzkat giling. | Kuwchii tomonlami
4.+ {nivatida ish Biznesm sotish rivojlantiring.
rejalarni tuzing. variantlarini yoki
- _ vni amaiga I
" PEe oshirish e
‘ e magsadida kuchbli i
1 ! e tomonlarni
TP rivojlantirish
yo'liarin
aniglang.
Kncheiv {zaif) (Friwcha Kuchli
Bororning ragobatbardoshligi
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Monieson tarmogning jozibadorligi va bozor ragobatbar-
doshligini baholash omillari sifatida bozor ulushining indeksi,
mehnat unumdorligi. real sektorning o'sish sur’atlari, sotuv
hajmini, marketingga ketgan xarajatiar nisbati va investitsiyalar
hajmiga daromadning nisbati kabilar tavsiva etiladi (7.9-jadval).

7. 9-jadval

Monieson tomonidan tavsiya etilgan bozorning ragobathardoshligi va
tarmogning jozibaderlik ko‘rsatkichlarini aniglaydigan omillar

|_Bozoraing ragobatbardoshg

Bozor ulushining indeksi
Bozorming ulushi
Bozorning nisbiy ulushi

Tarmogning jozibadorligi

Real sektorning o'sish sur’atlari

Mahsulotning nisbiy sifati

Ishlab chigarish birlashmalarining ulushi

Nishiy narx

Muahsulotiarmng wmumiy haymidan yangi
mahsulotlaming sotilish ulushi

To'g'ri xarajatiarning nisbivligi

Izlanishlarga ketgan xarajatlarni va
tajribali tadgigotlarni nisbivligi

patentlar

Buyumlar va texnologiyalarga

Ulgurji narxlarning o'sish sur'atlari

Iste’molchilar nisbiy
diapazonining o'lchami

Sotuvning hajmiga umrke{i_l;ggn ketgan
xarajatlar nisbati {(aloqasi)

Mehnat unumdorligi

'rtacha iste 'molchining sotib olish
imkoniyati

Ulushli tamoyillarga
ishlatiladigan jihozlar

I nvestitsivalar hajmiga daromadning
nishati {alogasi)

Xomashyoning bahosi va tugallanmagan
ishlab chigarishning qo‘shilgan narxga
nishati

Mﬁhsu]utlur individual buyurtmalar
asosida ishlab chigarilishi

Ishlab chiqgarishning konsentratsiya
darajasi
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7.9-jadvalning davomi

—
Investitsiyalarning imensivlik indeksi

nisbati

Investitsiyalarni go*shilgan narxlarga

r—
Ishlatilayotgan quvvatning darajasi

Kormonaning umumiy balans bahosiga
investitsiyalar hajimini nisbati (alogasi)

Vertikal integratsivaning darajasi

Investitsivalarning bitta ishchi

hisobiga to'g‘ri keluvchi ulushi




XULOSA

Berilgan portfel matritsaning ko‘rinishi Mc/Kinsey konsalting
guruhi tomonidan ishlab chigilgan. Modelning matritsasi strategik
holatlar uch turga bo’linadi: g'oliblar, yutgazganlar, o‘rtacha
biznesdan mo‘tadil daromad olinadigan, o‘rtacha biznes va
biznesning shubhali holatlari.

«GE/McKinsey» modeli Boston konsalting guruh matritsasiga
qaraganda ancha ko‘prog ma’lumotga cga. Mazkur modelda
bozorning o'sish omili ko’p omillilik boyicha shakllangan,
bozorning ulush omili esa — biznes birliklarning strategik holatiga
shakllangan.

Umuman olganda, bu matritsa Boston matritsasiga garaganda
takomillashganroqdir, chunki unda ko'proq omillar ko’rilib
chigiladi, shuning uchun u shunchalik sodda xulosalarga olib
kelmaydi. U elastikrogdir, chunki ko'rsatkichlar aniq bir holatga
garab tanlanadi.

Lekin BKG matritsasidan farglirog unda ragobatdoshlik
ko'rsatkichlari va pul go‘yilmalari orasida mantigiy aloga yo'q.
Berilgan matritsa gandaydir aniq gipotezadan kelib chigqanligi
uchun, uning qo‘llanish tarmog'i kengroqdir.

«GE\Mc Kinsey» modelida asosiy e’tibor investitsiyalarni
muvozanatlashga qaratiladi. Biznesning har bir turidagi holatini
aniglashda «GE\Mc Kinsey» matritsasining strategik holatlari
maydonida kompanivaning vaqin kelajakdagi igtisodiy samara-
dorligiga ularning har birining hissasi aniglanadi.

«GE\Mc Kinsey» modeclining diggat markazida kelgusidagi
(kelajak) foyda yoki kelejakda kapital go'yilmalardan keladigan
tushum turadi.

Boshga so‘z bilan aytganda, asosiy harakat anig bir biznes
turiga yo'naltirilgan kapital go’yilmalar (investitsiyalar) qisga
muddat ichida ganday ta’sir o‘tkazishi mumkinligini tahlil gilishdan
iborat.
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Tayanch iboralar

Ko'rkamlilik, ragobatdoshiik, ko ‘p kriterivli matritsa, sirategik holatlar, g‘olib,
yurqazgan, o'rtacha biznes, foyvdani varatuvchi, o‘zgaruvchilar, kuchli
tomonlar, bozor ko'rkamligi, investitsiyalar, bozor omillari, iqtisodiy,
raqobatdosh omillar, gobilivatlar bozonidagi holar, tarmogning ko ‘rkamfigi.

Nazorat uchun savollar, tesilar va masalalar

I. «GE/McKinseys analitik modeli ganday paydo be‘lgan”

2 «GE/MeKinseve modelining ahamiyat markazida nima joyiashgan?

3. Berilgan matritsa ganday hajmga ega’

4. Ko'rkamlilik bahosi va nishiv ragobatbardoshiik matritsa setkasidu ganday

ka'‘ratifpan?

5. Har bitta holatni tushuntivib bering (g'olib 1, 2, 3. yvuigazgan; I, 2, 3,

fovdani yaratuvchi; o'‘riacha biznes).

6. Biznesaing o‘riacha holati va uning ishonchsiz turlarini ayting?

7. Foyda ishlab chigaruvchilarmi nima ajratib turadi?

8. Modelning kuchii va zaif tomonlarini sanab o ‘ting.

9 «GE/MeKinseys matritsasini BKG modelining takomillashtirilgan varianti

deb hisoblash o'rinlimi? Agarda yo'q bo'lsa, nima uchun?

10 Rivojlanishda investitsivalash strategiyasiga ta'rif bering.

1. «GE/McKinsevs modelida yogimlilikning ganday kriteriviari go llaniladi ?

12 «GE/McKinseys modelini kuchli va zaif tomonlarini aytib bering.

13. «GE/McKinseys modelida qollaniladigan bozor jozibadorligi, kompaniya
ragobathardoshligini  xarakrerlovehi o zgaruvchilar ganday omillar bilan
aniglanadi?

H. «GE/MecKinsey» modelining o ‘waruvehilari ganday baholanadi?

I3, «GE/McKinsey» modelining ganday varnatsivalari mavjud?



TESTLAR

I. McKinsey kompaniyasi boshgaruv muhitida qaysi ibora
targalgan?

a) Bizning modelimiz — olma va apelsinlarni taggoslashning
yagona yo'lidir;

b) Bizning modelimiz — har ganday jismlarni taggoslashning
yagona yo'lidir;

¢) Bizning modelimiz — dunyoda birinchidir;

d) Bizning modelimiz — kompanivaning vuragidir.

2. «GE/McKinsey» modeli qachon ishlab chigilgan?

a) 1970-yilda; b) 1980-vilda;

¢) 1975-yilda; d) 1987-yilda.

3. «GE/McKinsey» modeli qaysi kompanivalar tomonidan ishlab
chigilgan?

a) «General Electric va McKinsey & Corp.»;

b) «General Motors va McKinsey & Corp.»;

¢) «Toyota va McKinsey & Corp.»;

d) «Saun Trake va McKinsey & Corp.».

4. «GE/McKinsey» modeli matritsasining o‘lchami ganday
ko ‘rinishga ega?

a) 5x3: b) 2x2;

¢) 3x3; d) 4x5.

3. «GE/McKinsey» model matritsasi necha xil o'zgaruvchilar
asosida tuziladi?

a) 2; b) 3;

c) 4 d) 5.

6. «GE/McKinsey» model matritsasining strategik holatlari necha
turga bo'linadi?

a) 2; b) 3;

) 4 d) 5.

7. «GE/MecKinsey» model matritsasining strategik holatlar turlari
ganday nomlanadi?
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a) G'oliblar, o‘rtacha biznes, yutqazganlar;

b) Yulduzlar, sog‘in sigirlar, muammoli bolalar;

¢) Yulduziar, g'oliblar, o‘rtacha biznes; oy

d) Sog‘in sigirlar, muammoli bolalar, yutqazganiar 3

8. «GE/McKinsey» modelida bozor jozibadorligi va nisbiy
ustunlik yuqgori bo gan biznes soha qanday nom!anad:? o

a) G'olib 1; : RS

b) Geolib 3 o

c) Golib 2; IS .s;’.

d) Foydani yaratuvchi. '

9. «GE/McKinsey» modelida bozor jozibadorligi yugori bo Uib,
nishiy ustunkigi o‘rtacha bo‘lgan biznes soha qanday nomlanadi?

a) G'olib 1;

b) Golib 3; A

¢) Geolib 2; ._ S N TR A

d) Foydani varatuvchi. '
i 10 «GE/McKinsey» modelida bozor joztbadorhgt o ‘rtacha
bo Iib, nisbiy ustunligi yugori bo ‘lgan biznes soha ganday nomlanadf

a) G'olib i; .

b) G'elib '% N F RN TR

c) Golib 2 R NN

d) Foydam yaratuvchi,

11. «GE/McKinsey» modelida bozor jozibadorligi a‘n‘acha

bo lib, nisbiy ustunligi past bo Igan biznes soha qanday nomlanadi?

a) Yutqazgan 1; e

b) Yutqazgan 3 BT N A TR

c) Yutgazgan 2; Ca T ety '_---sﬁ,:.---.:...u.-::...ﬁ :

d) So‘roq belgisi. - o

12. «GE/McKinsey» modelida bozor _;oszadarhgz past bo%ib,
nishiy ustunligi o'rta bo'lgan biznes soha ganday nomianadl

a) Yutgazgan 1;

b) Yutqazgan 3; : e AP

¢) Yutgazgan 2, T e e

d) So‘roq belgisi. "

13. «GE/McKinsey» modelida bozor jozibadoriigi va msb!y
ustuniigi past bo‘lgan biznes soha ganday nomlanadi? _
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a) Yutgazgan 1; .- oo o o e

b) Yutgazgan 3; . . : ., - . o ,

¢) Yutgazgan 2; S Pt

d) So‘roq bclgtsn

14. «GE/McKinsey» modelida bozor Jozibadorligi va mbry
ustunligi o'rtacha bo'lgan biznes soha ganday nomlanadi? .. ...

a) Yutqazgan 1; "

b) O‘rta biznes; e L

¢) Foyda varatuvchisi; LoE :

d) So'rog belgisi.

15. «GE/McKinsey» modelida bozor jozibadorligi past bo'lib,
nisbiy ustunligi yugori bo‘lgan biznes soha ganday nomianadi’?

a) Yutqazgan I;

b) O'rta biznes; : ' oy

¢) Foyda yaratuvchisi; ' : i

d) So‘roq beigisi.

16. «GE/McKinsev» modefida bozor jozibadoriigi yugori bo b,
nisbiy ustunligi past bo'lgan biznes soha ganday nomlanadi?

a) Yutgazgan |;

b} O'rta biznes; T

¢) Foyda varatuvchisi;

d) So‘roq belgisi.

17. «GE/McKinsey» modelida b:mesmng bozordag! nubrywushl
qaysi o zgaruvchini baholashda foydalaniladi?

a) Bozor jozibadorligi; R
b) Biznesning raqobatbardoshligi; e
¢} Xaridoming to'lov qobilivati; SRR S

d) Bunday ko‘rsatkich hisoblanmaydi. FAN

18. «GE/McKinsey» modelida bozoming o‘:tsk Waﬂarl qajm
o '‘zgaruvchini baholashda foydalaniladi? Lot )

a) Bozor jozibadorligi; ) ST

b} Biznesning ragobatbardoshligi;

¢) Xaridorning to‘lov gobiliyati;

d) Undan foydalanilmaydi.

19. «GE/McKinsey» modelida rexnofogik ust:inhk qays:
o ‘Tgaruvchini baholashda foydalaniladi? . .

. 1‘"‘
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a) Bozor jozibadorhigi;

b) Biznesning ragobatbardoshligi:

¢) Xaridorning 10'lov gobiliyati;

d) Undan fovdalanilmaydi;

20. «GE/McKinsey» modelida tashgi muhir gaysi o ‘zgaruvchini
baholashda fovdalaniladi?

a) Bozor jozibadorligi;

b) Biznesning ragobatbardoshligi;

¢) Xaridorning to'lov gobiliyati;

d) Undan fovdalanilmavdi.

21. «GE/McKinsev» modelida ishlab chigarish xarajatlari gaysi
o ‘zgaruvchini baholashda foydalaniladi?

a) Bozor jozibadorligi;

b) Biznesning ragobatbardoshligi;

¢) Xaridorning to‘lov gobiliyati;

d) Undan foydalaniimaydi.

22. «GE/McKinsey» modelida xodimlar salohivati gaysi o 'zga-
ruvchini baholashda foydalaniladi?

a) Bozor jozibadorligi:

b) Biznesning ragobatbardoshligi;

¢) Xaridorning to‘lov gobiliyati;

d) Undan foydalanilmaydi.

23 «GE/McKinsey» modelida ragobat keskinligi qaysi o'Zga-
ruvchini baholashda foydalaniladi?

a) Bozor jozibadorligi;

b) Biznesning ragobatbardoshligi,

¢) Xaridorning to'lov gobiliyati;

d) Undan foydalanilmaydi.

24. «GE/McKinsey» modelining gqanday variatsiyalari mavjud?

a) Dey va Monienson;

b) mavjud emas;

¢) Lavrov;

d) D. Rikardo.

25. «GE/McKinsey» modelining Deu variatsiyasida qaysi holat
uchun uni himoyalash strategiyasi taklif etilgan?

a) Golib I;
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by Geolib 2;

¢) O'rta holat;

d) So‘roq belgisi.

26. «GE/McKinsey» modelining Deu variatsivasida gaysi ko!am:
rivojlanishi uchun investiisiyalash strategiyasi taklif etilgan? .

a) Golib 1; et e

b) G'olib 2 .'.9';‘_}_. ‘, o RS

¢) O‘rta holat; Sl p e

d) So‘roq bcigm

27. «GE/McKinsey» modelining Deu vanats:yasrdﬂ qaysz bo!at
uchun selektiv rivojlanish strategivasi taklif enfgan 2o .

a) Géolib 3; L o e
b) Golib 2; » .-wfqy
C) Q'ria hOIat T i N \;

d) Foyda varatuvchisi.
28. «GE/McKinsey» modefining Deu vandmyasida qays: kolat
uchun foyda olish sirategivasi taklif etzlgan) DR

3) G‘Ollb 1 L _.;?n.‘.‘,. S :'\_{" '
b) G'olib 2 R S
¢) O'rta holat; P

d) So‘rog belgisi.
29. «GE/McKinsey» modelining Deu vanamyasrda qaysi ho-
lat uchun gisman (kichikroq} kengaytirish srmfegzyasr taklif

etilgan? e . S
a) Yutqazgan I; S Eng
by G'olib 2; R S JUE ST RN 20
C) O‘I‘td hOIat T LR e f';;
d) So‘roq belgisi. ' #
- 30. «GE/McKinsey» modelining Dea vaﬁamyaszda qayst halat

uchun biznesni tark efish strategiyasi taklif enigan? . . . -
a) Yutqazgan |, D
b) Yutgazgan 2; o
¢) Yutgazgan 3; o hw
d) So‘roq bclgm - '
31. «GE/McKinsey» modelmmg Mnmemon vanamyasxda qaysi
holat uchun o'sishga investitsivalash strategivasi taklif etilgan?
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a) Golib I;

by Golib 2;

¢) Orta biznes.

d) So‘roq belgisi.

32. «GE/McKinsey» modelining Monienson variatsiyasida gaysi
holat uchun tanlov asosida rivojlanishga investitsivalash strategiyasi
taklif etilgan?

a) G'olib I;

b) G*olib 2;

¢) O'rta biznes;

d) So‘rog belgisi.

33. «GE/McKinsey» modelining Monienson variatsivasida qaysi
holat uchun daromad olish uchun investitsivalash strategivasi taklif
etilgan?

a) Golib 1;

b) Grolib 2;

¢) O'nta biznes;

d) So'roq belgisi.

34 «GE/McKinsey» modelining Monienson variaisiyasida gaysi
holat uchun daromad olish yoki bisnesni tark eting strategiyasi
taklif etilgan?

a) Yutqazgan |,

b} Yutqazgan 2;

¢) Yutgazgan 3;

d) So‘roq belgisi.

35. «GE/McKinseys modelining Monienson variatsiyasida gaysi
holat uchun daromad olish tizimini himoya gilish strategivasi taklif
efilgan?

a) Yutgazgan 1

b) O‘rtacha biznes;

¢) Yutgazgan 3; d) So‘rog belgisi.

36. «GL/McKinsey» modelining Monienson variatsiyasida qaysi
holat uchun bozordan Ketish yoki biznesni qisgartirish strategiyasi
taklif etilgan?

a) Yutgazgan 1; b) Yutqazgan 2;

¢} Yutgazgan 3; d) So‘rog belgisi.

T
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MASALALAR

Masala 1. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida McKinsey
modeli yordamida korxona portfelining biznes birliklar holatini
aniglang va har bir strategik birliklar uchun ganday strategiyani

taklif etasiz?

Bozor (tarmoq) jozibadorligining ekspert baholari

] ¢ir- | Kompaniya bizmes birliklari (KBB)
Taseg ko ozlﬂ _1_? 3. 45 6|7
O'sish sur'ati 02 [7]9 51w 3|a]s
Ragobatning intensiviigi 0.2 6 | 8| 4 84| 3| 4
Daromaddorlik 02 | 7196l 2]27]3:
O‘lchami (hajmi) 0.1 4 | 6| 3821213
Biznes portfelning tarmoqga
strategik va resurs jihatdan 0.1 b 7 5 6 1 3 3
mosligi
Imkoniyatiar va xavf-xatarlar | 0,] 3 NS 3|51 2 i 2
— == =
abiserit wakiaienitig | ' [ 517 ]2]8]|2]1]°

bmmmwtmimw Iuhohri_

Ragobatbardoshlik Og'ir- | Korxona biznes birliklari (KBB)
Bozor ulushi 0,2 4 151 4| 517)110] 7
Mahsulot sifati 0,2 3 4 3 6 6 8 8
Ishlab chiqarish xarajatlari 0,2 2 3] 2 741710} 9
_Texml_ugik va innovaision 0.1 5 3l213lalsle
imkoniyatlar
Kompaniva resurslari bazasi-
ning tarmogni muvaffagiyat 0,1 1 3 312816 ]
omillariga mosligi
Komp‘amya obro'si, imidji va 0.1 ) ) 1 3 3 5 5
brendi

v
Ragobatchilarga nisbaian 5
daromaddorligi 9] 2 - I 2 2 g ’




Masala 2. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida «McKinscy»
modeli yvordamida korxona portfelining biznes birliklar holatini
aniglang va har bir strategik birliklar uchun ganday strategiyani
taklif ctasiz?

Tl |'s V212l #18)6] 2
Osish surati 02 | 713al2]38]l8]
Raqobatning intensivligi 015 | 9 |4 | 37149 4]
Daromaddorlik 015 . 7 1 3 3 6 6
O*ichami (hajmi) 01 | sisleli1i2V1713
Biznes portfelning tarmogga
strategik va resurs jihatdan 0,15 9 2 7 2 | 9 7
moslig
lmkoniyatlar vaxavf xatarlar | 015 | 5 | 3|92/ 2]4]3
unpimae® | o, 1| 4]2]a]a) 8]

Korxona biznes birliklarining ragobatbardoshlik holatiniag ekspert baholari
Ragobatbardoshlik Og'ir- | Korxona bizmes biriiklari (KBB)

Bumr ulushi .15 8 21 4 8 5 2 5
Malr-mol sifati 0,2 0] 4 8110 6| 41| 4
Eﬂab chiqarish xarajatlari 0,15 8 14121652135
:rexm!ogxkva innovatsion 0.1 5 1l 6 81 3 1 3
imkoniyatlar
Kompaniya resurs bazasining

tarmogni muvoflagiyat 0,2 ol 215|9| 4 11 4
omillariga mosligi

l:omp‘amya obro'si, imidji va 0.1 5 itsgl7l2]2 |

rendi
|Ragobatchilarga nishatan
[daromaddorligi 0. 4 I 3 » 3 : 2
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Masala 3. Quyida keltirtlgan ma’tumotlar asosida «McKinseys
modeli yordamida korxona portfelining biznes birliklar holatind
aniglang. Har bir strategik birdiklar uchun ganday strategiyani
takiif etasiz?

Bozor {tarmeq) jozibadorligining ekspert baholari

Og'iv- | Xorxona bizaes birliklari (KBB)

Tarmoq ko ‘reatkichlari i

" g | ]2 )3|4[5)6]7
O'sish sur’ati 15 4 7 4 2 & § 9
Ragobatning intensiviigi a.t5 3 ] 5 4 | 107 4
Daroreaddorlik 0,2 5 5 2 2 6 8 110
(O lchami (hajmi) 0,15 2 51 4 1 g1 4 7
Biznes portfelning tarmogga
strategik va resurs jihatdan 0,15 3 81 3 i 174 4
mosligi
!mk?;uyatlar va 0.1 5 s 1 g 2 - 3 p
savi-xatarlay
Tarmegning istigbollari va
tadbirkoriikning tavakkalchi- 1§ i 6 3 2 g I 7
ligi

Korxona biznes birlikiarining ragobatbardoshlik helafining ekspert baholari

Ragobatbardoshlik Ogfir- | Korxoua bimes birfiklari (KBB)

ko rsatkichlari ﬁgi 1 2 3 4 5 6 vi
Bozor ufushi 0,2 2121813 5147 58
Muhsulot sifati 015 8 6 9 4 & 2 5
Ishiab chiganish xarajattard 0.2 g 2 6 ] 5 51 4
Tl‘exno%ognk va innovatsion 315 s 121l alalais
imkoniyatiar
Kompaniya resurs bazasining
tanmogni muvoffagiyat 0.1 4 1 81 6| 4 3 4
omillariga mosligi ]
Knmp;am}’a obro'sl, imidi va 0.1 g | 2 9 3l s 5 3
brendi
Raqobatchllavrgla nisbatan 0,1 7 2 3 i 6 5 3
daroraddorligi
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Masala 4. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida «McKinsey»
modeli vordamida korxona portfelining biznes birlikiar hofatini
aniglang. Har bir strategik birliklar uchun ganday strategiyani
taklif etasiz?

Bozor (tarmog) jozibadorligining ekspert bahori
Ogtir- | Korxona biznes birliklari (KBB) |

Tarmeoq ko‘rsatkichlari

ligi 1123|4567
Orsish sur'ati o1s | 81216l 31 s 3le
Ragobatning intensivligi 0,15 7 5 7 316 2 5
Daromaddorlik 02 | 9|44 |38 |2]7]
O'Ichami (hajmi) Tois sl 2524214
Biznes porifelning tarmoqga 1 Ll
strategik va resurs jihatdan 0.15 4 3 8 2 5 I 5
mosligi
Imkoni_vat!a-r vi xavfl -xatarlar | 0,1 7 2 5 2 6 2 x!
sog waikaicigt | & | 0] 2] 3] 1] 8]2] 2

Korxona biznes birliklarining ragobatbardoshlik hohﬁmge}s;m baholari

Ragobatbardoshlik Og‘ir- Korxona bizaes birlikiari (KBB)
ko‘rsatkichlari ligi

_ 1 2 3 4_ 5 6 7
Bozor ulushi 0.2 2 7 3 3 8 7 4
Mahsulot sifati 0.15 5 6 2 3 _7 5 3
Ishlab chigarish xarajatlari 0,15 4 9 I 3 9 6 | 4
Texnologik va innovatsion 0.15 5 4 5 9 6 4 P

imkoniyatiar

Kompaniya resurs bazasining
tarmogni muvafTaqiyat 015 3 5 1 2| 4 5 1
omillariga mosligi

Kompaniva obrosi, imidji va
brendi

Ragobatchilarga nishatan
ﬂammaddurﬁgi

0.1 2 8 2 I 9 3 I




VIII bob. Tarmogning raqobatbardoshligi va yoqimliligi
taqqoslanmasi: «Shell/DPM» modeli

8.1. «Shell/DPM» modelining kelib chigish tarixi va tuzilishi

1975-yilda «Shell Britaniva-Gollandiva» kimyo kompanivasi
o'zining strategik tahlil va rejalashtirish modelini ishlab chigarib,
uni joriy etdilar hamda u yo'naltirilgan siyosat matritsasi (Direct
Policy Matrix) nomi bilan atadilar. Uning paydo bo‘lishi igtisodiyot
muhiti dinamikasining fazilatlart o'sha pavtdagt energetik ingiroz
bilan chambarchas bog'lig bo'lgan: neft xomashyosi bilan jahon
bozorining to'lib ketganligi, neft xomashyosi narxining doimiy
pasayishi, tarmoq foydasining past va tobora pasayayotganligi,
yvugori inflyatsiva sur’atlari.

BKG va «GE/McKinsey» modelidan fargliroq «Sheli/DPM»
modeli tahlil gilinayotgan kompanivaning o‘tmishdagi yutuglarning
baholanishiga suyanmaydi va asosan tarmogdagi hozirgi holatining
rivojlanish tahliliga yo'naltirilgan.

Yirik neft kompaniyalari, shu jumiadan, «Shell» kompaniyasi
ham vertikal integrallashgan korporativ tuzilmadan iboratdir.
Bunday virik Kompaniyalarda nefint gayta ishlash bilan bog'lig
bolgan bo'limlarini moliyalashtirish va neft xomashyosi hajm-
larini joylashtirish xususidagi garorlarni gabul gilishni tagozo etadi.
Bu sharoit stratcgik tahlil modellarini to‘g*ridan to'g'ri ishlatitishini
giyinlashtiradi.

Biznes bunday yirik korporatsiyalarda bitta texnologik liniya
atrofida quriladi, bir xil ishlab chigarish jihozlari uning bo*linmalari
o'rtasida tagsimlanadi. Bozorning turli segmentlarga vo*naltirilgan,
tobora ko'payib borayvotgan mahsulotlar, bitta nefini gayta ishlab
chigaradigan zavodning ishlab chigargan mahsuloti bo‘ladi.
Natijada ishiab chigarish hajmi va uning bahosi bir biriga bog‘lig
bo'lib goladi. Bundan tashqari bitta kompanivadan chigqan neft
mahsulotlari bozorda bir-bin bilan ragobatlashib golishiga olib
keladi.

242



«Shell/DPM» matritsasi tashqgi ko'rinishdan «GE/McKinsey»
matritsasiga o xshaydi va BKG modeli asosiga joylashgan biznesni
holatlash strategik mafkuraning o‘zgacha davomi bo‘ladi. Shu
bilan birga ushbu modellar orasida printsipial farglar bor. «Shell/
DPM» matritsasi «GE/McKinsey» modelidek, 3x3 hajmli ikki
omilli matritsadan iborat bo’lib, biznesning sifat va migdoriy
ko‘rsatkichlariga o'xshash baholarga asoslangan.

Agar BKG modelida strategik tanlovning kriteriysi (mezoni),
nagd pul (Cash Flow) ogimiga asoslangan bo‘lib, u esa aslida
gisqa muddatli rejalashtirish ko'rsatkichi hisoblanadi. «GE/
McKinsey» modeli esa investitsiyadan keladigan pul ogimiga
(Return of Investments) asoslanib, uzoq muddatli rejalashtirish
ko'rsatkichidir. «Shell/DPM» modeli strategik garorlarni qabul
gilganda bir vagtning o‘zida mana shu ikkala ko*rsatkichlar uning
e’tibor markazida bo'ladi.

«Shell/DPM»ning vana bir ¢’tiborga loviqg tomoni shundan
iborat: unda biznesning hayot siklining turli bosgichlarida joy-
lashgan holatlarini ko'rib chigish mumkin. Shuning uchun biznes
birlik turlarini biroz vaqt o‘tgandan kevin strategik holatlash
tasvirida ko'rib chigish «Shell/DPM» modelining ajralmas gismi
bo‘lib goldi.

Ammo ko'p ko‘rsatkichli strategik tahlil «Shell/DPM» mat-
ritsasining ko'pgina yaqqgol ustunliklariga garamay. uning om-
mabopligi kimyo, nefini qayta ishlash, metallurgivaga o*xshagan
bir nechta kapital sig'imi sanoat tarmoglari bilan chegaralanib
‘goldi.
«Shell/DPM» modeli golgan strategik rejalashtirishdagi
barcha klassik modellar singari ikki o‘lchovli jadval shaklida
bo'lib, X va Y o‘glarida munosib korxonaning kuchli tomonlari
(ragobatbardoshlik helati) va tarmogning jozibadorligi namoyish
giladi.

- Anigrog'i, X o‘qi kompaniya biznes sohasining ragobat-
‘bardoshlik ko‘rsatkichini o'lchovi bo‘lsa, Y o'qi esa tarmogning
holati va istigholining umumiyv o’lchovidir (8.1-rasm).

«Shell/DPM» modeli 9 katakga bo'linishi tasodifan emas. Shu
9 katakdan har biri o‘ziga xos strategivalarga munosibdir.
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«Shell/DPM» modelining asosiy mafkurasi BKG mo-
delidan olingan bo'lib, korxonaning strategiyasi nagd pul mas-
sasining ortigcha va kamomadining balansini tartibga solishdan

iboratdir.
T F 3 foo
a
r (1) Biznesni yopish (2) Ragobatdosh .
m | yokiishiab chigarish | ystaglikiarmi (3) Bizncs
o bajmini ikki barovar kuchaytirish yetakehisi
g ko*paytirish strategyasi
¥ (4) Biznesni (5) Biznesai (6) O'sish
o chtiyotkorlik bilan | ehtiyotkorlik bilan
davom etish yoki davom cttirish
q ishab chigarishmi strategiyasi
! gisman yig‘ishtirish
m
1 (7) Biznesni (8) Qisman {%) Nagd pulning
; yig'ishtirish yig‘ishtirish generator
I {tark etfish) strategiyasi sirategiyasi
. strategiyasi
i :
2 ) P
i Bizaesning raqobatbardoshligi 100

taqsimlash vo'l-yo'rig'ini ko‘rsatib beradt.

yugori bo'lgan biznes buliklarga tagsimlashdir.

& I-rasm. «Shell/DPM» model matritsasining tuzilishi

Bunday strategiya ganday amalga oshiriladi? Hmiy tn-
novatsion texnofogik ishlanmalarga asosiangan usullar yor-
damida yangi istigbolli biznes turlarini aniglash va ularga
hayotiylik siklining vetuklik bosgichida bo‘lgan biznes birliklar
tomonidan olingan mablag‘larni yo‘naltirish asosida amalga
oshiriladi.
«Shell/DPM>» modeli menejerlarga moliyaviy ogimlarni gayta

Bu yo'l — pul massasini Kkeitirib chigarayotgan biznes soha-
fardan kelgusida investitsiyvaning gaytish satohivati (samaradorligi)

Y
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8.2. Yetakchi, o*tuvchi, autsayder holatlar va
mumkin bo‘lgan strategiyalar
Yetakchilik kvadrantlari (2, 3, 6)

Kvadrant 2. «Raqobatdoshlik ustunliklarini kuchaytirish
strategiyasi» holati.

Korxona jozibadorligi yugori bo'lgan tarmogda o*rtacha holatni
egallaydi. Bozorning ulushi, mahsulotning sifati, korxonaning
obro‘si anchagina vaxshi bo’lgam sababli u yetakchiga aylanishi
mumkin, agarda o'zining resurslarini kerak holda joylashtira olsa.
Bu holda gandaydir xarajatlarni gilishdan oldin kapital qo'vil-
malarning iqtisodiy samarasini qat’i tahlil qgilish kerak.

Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: yetarli
tahlillar natijasida biznes soha yetakchilik holatiga o‘tishga loyig
bo'lsa, ragobatdoshlik ustunliklarni ta’minlab bersa, unga inves-
titsiya kiritish lozim. Kerakli investitsivalar kutilayotgan daro-
maddan katta bo'ladi, shuning uchun o'zining keyingi bozordagi
ulushi uchun kurashishga qo'shimcha kapital go'vilmalar kerak
bo‘lib golishi mumkin.

Kvadrant 3. «Bimes yetakchisi» holati.

Tarmoq jozibadorligi mavjud va korxona unda kuchli holatlarga
ega bo'lib, yetakchilik qiladi; salohiyatli bozor yirik, bozorning
o'sish sur’atlari vugori, korxonaning kuchsiz tomonlari, hamda
ragobatchilar tomonidan yaqgol xavflar aniglanmagan.

Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: tarmogning
o'sish sur’atlari davom etayotganda, o'zining yetuk holatlarini
himoyalash uchun biznesga mablag® sarflashni (investitsivalashni)
davom ettirish; katta kapital go‘yilmalar kerak bo‘ladi, inves-
titsivalashni davom ettirish, kelajakdagi fovdaning evaziga shu
daqgiqga ichidagi fovdadan voz kechish.

Kvadrant 6. «0O'sish strategiyasi» holati.

Tarmog mu’tadil ko‘rkamli, lekin korxona unda Kkuchli
holatlarni cgallaydi. Bunday korxona berilgan biznesni hayot
sikining to‘yingan bosqichida bo’lib, yetakchilardan biri hisob-
lanadi. Bozor mo‘tadil o'sayotgan yoki stabil bo'ladi, fovdaning
me’yori vaxshi va unda hech ganday kuchh ragobatchi yo'q.
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Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: egallayotgan
holatlarni saglab qolishga intilish, o‘zini molivalashtirish uchun
kerak bo’lgan moliyaviy mabiag'lar bilan ta’minlab berish va
boshqga salohiyatli bo‘lgan biznes sohalariga mablag'ni sarflash
mumkin bo‘lgan go‘shimcha pulni berish.

O‘tuvchi (diagonal) kvadrantlar {1, 5, 9):

Kvadrant 1. «Bimesni yopish yoki ishlab chiqarish hajmini
ikki baravarga oshirish» holati.

Korxona jozibador tarmoqda kuchsiz holatlami egallaydi.

Amalga oshirish mumkin bo’lgan sirategiyalar: mablag' sarflang
(investitsiyalang) yoki berilgan biznesni tark eting. Chunki bunday
korxonaning raqobatdoshlik holatlarini keng frontli hujumlar
vordamida yaxshilash uchun juda katta va xavili investitsivalar
talab etiladi, bunday garorni esa faqatgina mukammal tahlildan
keyin gabul gilish mumkin. Agar tarmogdagi korxonada yetakchilik
holatlar uchun kurashish imkoniyati borligs aniglansa, unda «ishlab
chigarish hajmini ikki marta oshirish» strategiyasini amalga
oshirish magsadga muvofigdir. Aks holda strategik qaror sifatida
mazkur biznesni tark ¢tish hisoblanadi.

Kvadrant 5. «Bimesni ehtiyotkorlik bilan davom ettirish» holati.

Korxona jozibadorligi mo‘tadil (o‘rtacha) bolgan tarmoqda
o‘rtacha holatni egallaydi. Korxonaning hech ganday maxsus
kuchti tomonlari yoki qo*shimcha rivojlanish imkonivatiari mavjud
emas. Bozor sekin o‘sadi, tarmoqdagi o‘rtacha foyda me’vori asta
sekin pasayib boradi.

Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategivalar: unumi tez
bo'lishida imkoningiz komil bo‘lsa, ehtivotkorlik bilan va kichik
bo‘laklarda mablag® sarflang (investitsiyalang), doim biznes
birlikning igtisodiy holatini puxta tahlil giling.

Kvadrant 9. «Naqd pulning generatori strategiyasi» holati.

Korxona jozibadorsiz tarmogda kuchli holatni egallaydi. U
yetakchi bo'imasa ham, u yerda yetakchilardan biri. Boezor
mo‘tadil (stabil), lekin gisgarayotgan holatda, tarmogdagi
foydaning me’vori — pasavayotgan pallada. Korxonanining
unumdorligi baland, xarajatlari past bo‘lsa ham raqobaichilar
tomoenidan xavfl mav;ud :
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Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: bu katakka
tushadigan biznes, korxonaning asosiy daromad omilidir. Bunday
biznes birlikga kelajakda hech ganday rivojlanish zarur bo'lmagani
uchun, uning strategivasi — ahamiyatga ega bo‘lmagan, Katta
miqgdorda bo‘lmagan investitsiya qilish orgali maksimal daromad
topishdir.

Autsayderlar kvadrantlari (4, 7, 8):

Kvadrant 4. «<Bimesni chiiyotkorlik bilan davom ettirish yoki
ishiab chiqarishni gisman yig‘ishtirish» holati.

Korxona jozibadorligi mo®tadil (o'rtacha) bo'lgan tarmoqda
kuchsiz (zaif) holatlarni egallaydi.

Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: hech ganday
investitsivalar kiritmang: hamma boshgaruv nagd pulning ogimini
halanslashtirishga garatilgan bo‘lishi kerak. Ushbu biznes birlik
fovda keltiravotgan vaqt davomida uni saglab golishga harakat
gilish, keyinchalik esa biznesni asta-sekin yopish lozim bo'ladi.

Kvadrant 7. «<Biznesni yig‘ib olish (yopish) strategivasi» holati.

Korxona jozibadorsiz tarmogda kuchsiz (zaif) tomonlarni
egallaydi.

Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: bu katakka
tushgan kompaniya pulni yo“gotgani, daromadsiz bo‘lgani uchun,
bunday biznesdan qutilish uchun hamma ilojini gilish kerak,
gancha tez bo’lsa, shuncha yaxshi.

Kvadrant 8. «Qisman yopilish strategiyalari» holati.

Korxona jozibadorsiz tarmogda o' rtacha holatni egallaydi. Hech
ganday maxsus kuchli tomonlari va umuman hech ganday
rivojlanishga imkoniyatlar vo'q: bozor esa jozibasiz (foyda me’yori
kichik, ortigcha ishlab chigarish quvvatlari mavjud, tarmogda
kapitalning zichligi yugori).

Amalga oshirish mumkin bo‘ladigan strategiyalar: ushbu
holatga tushgan korxonaning sezilarli foyda topish chtimoli juda
ham kichik bo*lgani uchun, taklif gilinayotgan strategiva — mazkur
biznesning turini rivojlantirmasdan, jismoniy aktiviar va bozordagi
holatingizni pul massasiga avlantirishga harakat giling, keyin esa
moliyvaviy resurslaringizni birmuncha istigbolli biznes birlikni
egallash uchun ishlating (sarflang).
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8.3. «Shell/DPM» modelida ishiatilgan tarmogq jozibaderligini
va korxona raqobatbardoshligini xarakterlovchi omillar

Strategik mengjment bo'yicha klassik adabiyotlarda va turdi
xorijily manbalarda kompaniva ragobatbardoshligini va tarmog
jozibadorligini (matritsa o‘glari) aniglashda turli me’zonlar kel-
tirifjgan, Shuningdek turli hisoblash usullari taklif etiladi.

Ragobatbardoshlik va jozibadoriikni aniglash uchun tanlangan
mezonlar obyektiv bo‘lishi kerak, ushbu korsatkichlarni zaruny
vagt oraligida hisoblash imkoniyatga ega bo‘lishi lozim, shu-
ningdek, ular kompanivaning asosiy strategik magsadlariga mos
kelishi kerak. Quyidagi 8.1-jadvalda «Shell/DPM» modelida foyda-~
laniladigan tarmoq jozibadorligi va korxona ragobatbardoshligini
xarakterlovchi omillar keltirilgan.

»

& f-jadval
Tarmeq joribadorlipi va korxona ragobathardoshligini
xarakterlovchi omilar

Kompaniya ragebatbardoshligini
xarakterlovchi omillar (X)

Tarmoqni jozibadorligivi xaraterloveld
omillar (Y}

Bozoming nisbiy ulushi

Tarmogning o'sish sur’ati

Distribyuterlik tarmog‘ining
¢‘Ichami {(gamrovi)}

Tarmogning nisbiy foyda me'vor

Distribysteslik tarmog‘ining
sAMArasi

Xaridorning giymati

Texnologik ko'nikma

Xaridoming savdo markasiga
sadogat gt

Savdo kanalining kengligi va
chuqurligi

Ragobatning muhimligi va
rivojlangantigi

Uskunalar holati va joylashgan jovi

Tarmog foyda me vorining nisbiv
turg‘unligi (mo‘tadilligi)

1shlab chiqarish samaradorligi

Tanmogga kirishda texnologik to'siglar

Tajriba egri chizig'i

Tarmoqgda shartnoma hulgining
ahamiyati
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8. I-jedvalning duvomi

Ishlab chigarish zaxiralari Ta'minotchilarning farmogqa ta’sir

Mahsulot sifati Bavlatring tarmogaa ta’sin

Timiy-tadgiqot salohiyati Till‘n:lDI‘:_[ quvvatidan foydalanish
darajasi

Ishlab chiganish haimida tejash ©*rntni bosuvehi mahsulotlar

Tarmoqning jomivatdagi obro‘si

Savdodan keyingi servis (imidij)

Strategik tahiil va rejalashtinishning boshga klassik modellari
singari «Shell/DPM» modeli ham instruktiv hisoblanadi. Ya'ni
menejer mos o'zgaruvchilar {omillar) asosida biznes bitliklar
holatini bilish va ushbu biznes birlikiar uchun mumkin bo‘lgan
strategiyalarni aniglashda «Shell/DPM» modelidan fovdalanadi.
Tahlil asosida aniglangan strategivalardan juda chtiyotkorlik bilan
foydalanish kerak. Chunki model kompanivaning mavjud strate-
givalarini boshqasiga almashtirishga emas, balki boshqaruv
qarorlarini qabul gilishda foydalanishga tavsiva ctiladi.

«Shell/DPM» modeida vagini ham inobatga olsa bo‘ladi.
Menejer kompaniya biznes birliklarining vagt bo‘vicha o‘zgarish
holatini bilmogehi bo‘lsa, davriy ma’lumotlar bazasidan foyda-
lanishi kerak bo‘ladi.

Ushbu model moliyaviy ko'rsatkichlarga bog'lab qo’yilma-
ganligi sababli, vaqt bo*yicha vizual o‘zgarishlar va holatlarning
strategik rivojlanishi uchun mode} juda samarali be'ladi. Natjjada
xatoliklarnt inobatga oladigan omillar ta’sirini his etmaydi (masalan,
inflyatsiya).

8.4. «Shell/DPM» modelining strategik yechimiar L
trayektoriyasi e

«Shell/DPM» modeli asosida gabul gilinayotgan strategik
garotlar menedjer etiborining markazida biznes turining hayotiytik
sikh yoki kompaniyaning naqd pul ogimi yotadi.

249



Birinchi holda 8.2-rasmda keltirilgan quyidagi | vo‘nalish
biznes holat rivojlanishining optimal trayektorivasi hisob-
lanadi:

Ishlab chigarish hajmining ikki marotaba oshishi yoki biznesni
yig'ishtirish strategiyasidan — Ragobatchilik ustunligining ku-
chayishi strategivasiga, undan — Biznes yetakchisi strategivasiga,
undan — O-sish strategiyasiga, undan — Naqd pulning generator
strategiyasiga, undan — Qisman vig‘ishtirish {(yopilish) strategiya-
siga va nihoyat undan — Yig'ishtirish (biznesni tark etish) strate-
giyasiga.

Bunday harakat bosqichlarining qisqa xarakteristikasini be-
ramiz;

Ishlab chiqarish hajmini ikki marotabaga oshirish voki biznesni
yigishtirish bosgichi. Biznesning vangi sohasi tanlanadi, umumiy
korporativ strategivaning bir gismi bo‘lgani uchun, u albatta rivoj-
lanishga muhtojdir. Bozor jozibalidir, ammo bu biznes sohada
korxona uchun vangi bo‘lgani uchun kompaniyaning ragobat-
bardoshlik holati hali zaif (kuchsiz). Strategiva — mablag® sarflash
(investitsiyalash).

Ragobatdosh ustunliklarini kuchaytirish bosgichi. Investitsiya
kiritish natijasida kompaniva biznes birligining holati vaxshilanadi,
bu esa matritsaning gorizontal harakati bo’ylab chetki o'ng tomonga
harakat gilishga sabab bo‘ladi. Ushbu holatda bozorning o‘sishi
davom etadi.

Bunday holatda asosiy strategiva — mablag® sarflashni (inves-
titsivalashni) davom ettirish.

Biznes turining yetakchilik bosqgichi. Davom ectayotgan
mablag'ni sarflash (investitsiyalash) bilan kompaniya biznes birlik
holatining vaxshilanishi davom etadi, bu esa keyinchalik o'ng
tarafga gorizontal tomon bo‘ylab harakat gilishiga sabab bo‘ladi.
Bozorning o‘sish sur’ati davom etmoqgda va investitsivalar
sarflanishi davom ctayapti.

O*sish bosgichi. Bozoming o'sish sur’atlari pasaymogda. Bu
esa kompaniva holatini pastga vertikal harakat qilishiga sabab
bo‘ladi. Biznes sohaning kompaniya uchun daromadlilik darajasi
o‘rtacha tarmoqdagi o’sish sur’ati kabi oshib boradi.
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&.2-rasm. «Shell/DPM» model matriisasida
optimal trayektoriya

Nagd pulning generatori bosqichi. Bozorning rivojlanishi
to*xtayapti, bu esa biznes holatining pastga vertikal harakat bo‘ylab
harakatini yuzaga keltiradi.

Strategiva — erishilgan holatlarni saglab golish va biznesning
daromadliligini ta’minlash uchun kerakli darajada mablag® sarflash
(investitsivalash).

Qisman yig‘ishtirish (yopilish) strategiyasi. Bozor gisqarishni
boshlaydi, tarmogning daromadliligi pasayadi, kompaniyaning
holati ham kuchsizlanib boradi. Bu biznesga mablag* sarflanishi
(investitsiyalash) butunlay to'xtatilishi mumkin, keyin esa uni
umuman yopish haqidagi garor gabul qilinadi.

E’tibor nagd pulning ogimiga kuchaytirilgan holda quyidagi
yo'nalishlar optimal hisoblanadi (8.2-rasmdagi 11 yo'nalish):

«Shell/DPM» matritsasida pastki o‘ng kataklardan yugori
chapga tomon yo‘nalish trayektorivasi. Bu shuni anglatadiki,
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biznes birlikning naqd pul generatori bosqichida va qisman
yig‘ish bosqichlarida vujudga kelgan naqd pul ragobat us-
tuntikiarini kuchaytirish va ishlab chiqarish hajmini ikki ma-
rotaba oshirish kabi biznes sohalarga sarflash (investitsiyalash)
uchun ishlatiladi.

Strategik balans avvalo kompaniyalarning ular joylashgan har
bir biznes sohada harakatlarining balansi hayotiy sikllari bilan
bog'ligligidan kelib chiqadi.

Bunday balansfanish biznesni tarmogqning voyaga yetganlik
bosqichida biznesning yangi turlariga korxonaning ishlab chigarish
siklini ta’mintab turish uchun har doim resursiarning yetarh
migdorda bo‘lish ishonchini tug‘diradi. Moliyaviy balans shuni
anglatadiki, daromadni vijudga keltiradigan biznesning turlari
rivojlanayotgan biznesni moliyalashtirish uchun yetarli bo‘lgan
sotuy hajmiga ega bo‘lishi lozim.

8.5. «Shell/DPM>» modelining kuchli va
zaif tomonlari

«Shell/DPM» meodelidagi asosiy nazarly taxminiar «GE/
McKinsey» modelida gilingan taxminlarga o‘xshaydi va
kompanivaning biznes sohalari avtonom (mustaqil) bo‘lib,
boshga biznes sohalari bilan resurslari, natijalari bo‘yicha bag‘liq
cmas.

X — o‘gida kompaniya ragobatdoshligining aks ettirilishi bozor-
ning oligopolivalashganligini taxmin giladi. Shuning uchun zaif
(kuchsiz) ragobatdosh holatli kompaniyalar uchun bunday
biznesni shu zahotiyog yoki asta sekin yig'ish {(tark etish) strate-
giyalan tavsiya gilinadi. Bunday biznes sohalarida kompaniyaning
raqobat ustunliklarining yangi manbast topilmasa, ragobat holat-
laridagi farg vujudga kelih, U muhim ahamiyatga ega bo’lishi
nazarda tutiladi.

Y — o'gi (biznes soha tarmog'ining jozibadorligi) fagatgina
ko'rib chigilayotgan kompaniva uchun emas, batki bunday biznes
sohada faolivat vuritayotgan barcha korxonalar uchun uzog
muddat rejalashtirish salohiyatining maviudligini taxmin qiladi.
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«GE/McKinsey» va «Shell/DPM» modellarida biznesning
strategik holatlarini baholashda ishlatiladigan ko‘p parametrli
yondashuv amaliyotda bir muncha hagqoniy va hayotiy bo'lib
chigdi.

«Shell/DPMvyning yana bir ¢’tiborga loyiq tomoni shundan
iborat: unda biznesning hayot siklining turli bosgichlarida
jovlashgan holatlarini ko'rib chigish mumkin. Shuning uchun
biznes birlik turlarini bir oz vagt o‘tgandan keyin strategik holatlash
tasvirida ko'rib chigish «Shell/DPM» modelining ajralmas gismi
bo‘lib goldi.

Ammo ko'p ko'rsatkichli strategik tahlil «Shell/DPM» mat-
ritsasining ko'pgina yaqgol ustunliklariga garamay, uning om-
mabopligi kimyo, nefini gayvta ishlash, metallurgivaga o*xshagan
bir nechta kapital sig'imi sanoat tarmoqlari bilan chegaralanib
goldi.

«Shell/DPM» modelining go*llanilishida ikkita asosiy xatoga
yo'l go‘viladi, bu xatolar «GE/McKinsey» modeli uchun ham
taatlugli. Birinchidan, bu model tavsiya gilayotgan strategiyalarni
mengjerlar juda ko'p hollarda u ganday bo‘lsa, shundayligicha
tushunadilar.

Ikkinchidan, modelning obyektivrog bo‘lishini ta’'minlash maq-
sadida iloji boricha ko'p omillardan fovdalanib, o'zgaruvchilari
baholashga harakat gilinadi. Aslida esa ko'p hollarda teskari samara
yuz beradi va korxonaning biznes birliklar model matritsasining
markazida joylashib goladi.

«Shell/DPM» modelining asosiy ustunligi, uning migdoriy
va sifat o'zgaruvchilarni bitta yagona ko‘rsatkich tizimiga jamlash
(birlashtirish) muammosini hal gila olishdan iborat. BKG matrit-
sadan fargli o‘laroq, u bozor ulushi hilan biznesning daro-
maddorligi orasidagi statistik bogliglikga taallugii emas.

Tangidiy tanbehlar (kamchiliklar) sifatida quyidagilarni ta’kid-
tash mumkin:

= tahlil uchun o‘zgaruvchilar (omillar)ni tanlash juda shartli
hisoblanadi;

— tahlil uchun gancha o‘zgaruvchilar kerakligini aniglab
beradigan kriteriv {mezon) mavjud emas;
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— o‘zgaruvchilardan qaysi birlari ahamiyatga egaligini aniq-
lashning qivinligi:

— matritsani qurishda o*zgaruvchilarga (omillarga) solishtirma
og'irlik shkalalarni biriktirishdagi qgivinchilik;

— o'zgaruvchilarning tarmoglarga bog*langanlik darajasi kuchli
bo‘lganligi sababli turli tarmoglarga tegishli bo'lgan biznes
birliklarni tagqoslashning qiyinligi.

Korxona biznes portfelining ragobatbardoshligini baholashda
ko*rsatkichlarning (mezonlar) har biriga ularning muhimliligini
ko*rsatadigan og'irlik mos keladi. Ushbu og'irliklarning yig‘indisi
lga teng bo‘ladi. Har bir ko‘rsatkichning muhimliligiga qarab
10 dan 100 gacha reyting ballari go'yiladi. Reyting bali gancha
katta bo'lsa, ushbu ko'rsatkich raqobatbardoshligi shuncha yuqori
bo‘ladi.

Ragobatbardoshlikning tortilgan reytingi har bir ko‘rsat-
Kichning og‘irligini reyting baliga ko*paytirish orqali aniglaniladi.
Masalan, mahsulot sifatining xususiyatlari bo’yicha ragobat
ko‘rsatkichi 70 ball uning og'irligi 0,20 ga ko*pavtiriladi, natijada
tortilgan reyting 14 ball. Har bir raqobat ko'rsatkichlarning
tortilgan revtingini qo‘shib, ragobatbardoshlikning jami reytingi
topiladi.

Bozor (tarmoq) jozibadorligining jami revtingt ham xuddi
shunday aniglaniladi. Endi «Shell/DPM» modeliga doir misol
ko'ramiz.

Misol. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida korxona portfeli
biznes birliklar holatini «Shell/DPM» modeli yordamida aniglang.
Har bir biznes birlik uchun ganday strategiva tavsiya etasiz?

| Bozor (farmoq) jozibadorligining ekspert
babolari
Jozibadorlikni aniglovchi | Og‘ir-  Korxona biznes birliklari (KBB)
omiltar gh | 1 /213 |4|5)|6]7
Tarmogni o'sish sur’ati 0I5 | 40 | 70 | 40 | 20 | 80 | 50 9(3|

Tarmoquing nisby foyda {n.ls 30 | 60 | 50| 40 | 100] 40 | 70

[
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[Ragobatning intensiviigi | 0.1 | 50| s0o | 30] 20 [ 60| 80| 90

Tarmog fovda me’yorining
nisbiy turg unligi 0,1 201 50 | 40 10| 90 | 40 { 70

Tarmeqqga kirishda texnologik
to'siglar

0.1 3000 80 | 50 ) 181 901 70 ¢ RO

Yetkazib beruvehilarni
tarmoqga ta’siri

0.1 50170 160 20| 70 30| 80

Davlatning tarmogqga ta'sini | 0.05 | 10| 60 | 30| 20 | 80 | 20 | 70

Tarmog guvvatidan

= i i Ny 701 301 8D
foydalanish darajasi Gl ol e s

O mini bosuvehi mahsulotlar | 0,05 | 30 | 60 ] 50| 20 | 80| 40| 70

Tarmoqning jamiyatdagi
obra’si (imidj)

.1 300 501 50(20({90] 50 9

KBB ragebatbardoshlik holatining
ekspert baholari
Ragobatbardoshlik Og'ir- KBB

ko*rsatkichlari ligi 1 2 3 4 5 6 7 T
Bozor ulushi 0,15 | 90} 20| 80 | 50| 50| 40 | 50
Mahsulot sifati 0.1 80 1 40 | 90 | 40 | 60 | 20 | 50 !
Ishiab chigarish xarajatlari 005 (90120160 70| 501 50| 40
Texnologik ko nikma 0,1 60 1 20 | 90 | 40 | 40 | 20 | 30

Ishlab chigarish
samaradorligi

0.1 SO0 30 ) %0 ) 60 ) 40 ) 30| 40

Ishlab chigarish zaxiralari 0.1 8D | 201 90 | 30 | 50 | 50 | 30

Ragobatchilarga nisbatan u
daromaddorlik

0,1 200 801 20 60| 30 ] 40

(Distribyuterlik tarmog'ining
{samaradortigi

005 | 60 ] 20| 60| 30| 40 | 40 | 40

imiy-tadgigot salohivati 005 | 70130 6020|5020 30
[Ishiab chiqarish hajmida :

0.1 801201 70 30 (40} 20| 20




Yugoridagi jadval ma’lumotlariga ko‘ra, korxonaning har bir
strategik BB (biznes birliklar) uchun tarmog (bozor) jozibadorligi
va ragobatbardoshligining jami reytingini hisoblaymiz. Tarmog
jozibadorligi va ragobatbardoshlikning tortilgan reytingi har bir
ko*rsatkichning og'irligini reyting baliga kopavtirish orgalt aniglab,
so‘ngra ular qo'shilib chigiladi. Barcha bajarilgan hisob-kitoblar
asosida natijaviy ko'rsatkichlar quvidagi 8.2-jadvalda aks ettinigan.

& 2-jadval
Tarmeq {bozor) jozibadorlik va firma SBB ragobatbardoshlik
ko*rsatkichlarining reyting ballari
armoq (bozor) jozibadorlikning jami reylingi
1 2 3 4 5 6 7
32.5 62.5 445 23 82 46,5 80
KBB raqobatbardoshligining jami reytingi
BB s
| 2 3 4 5 6 7 |
i iy s i
75.5 23.5 77 428 485 33.5 38 J

8.2-jadval ma’lumotlari asosida strategik biznes birliklarning
«Shell/DPM» matritsasini tuzamiz. Unga ko'ra korxonaning
3. 5 va 7 raqamli biznes birliklari yetakchilik holatiga. 1 ragamli
biznes birlik o'tuvchi (dioganal) holatga, 2, 4, va 6 ragamli biznes
birfikiar autsayder hofatiga tegishli (8.3-rasm).

Korxonaning 5 va 7 ragamii biznes birdiklari vetakchilik holatida
bo‘lganligi sababli, ularning bozor ulushlarini kopaytirib.
I-yo'nalishli optimal trayektoriya (8.2-rasmga qarang) bo'yicha
siljitish tavsiva etiladi. 3 raqamli biznes birlik kelgusida naqgd pul
kettiruvchi holatga otadi.

I ragamli biznes birlik korxonaga nagd pul olib keladigar
holatda. Shuning uchun ushbu biznes birlikga investitsiva sarf
ctish kerak emas, aksincha, undan olingan daromadni 2, 6 voki 7
ragamli biznes birlikga sarmoya qilinsa, uning ragobatbardoshligi
ortadi, natijada u vetakchilik holatini cgallashi mumkin bo*ladi.
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& F-rasm. Korxona strategik biznes birliklar «Shell/DPM»
matritsasining tuzilishi

Korxonaning 4 ragamli biznes birlik gisman yopilish holatiga
mos keladi. Ushbu biznes birlik jozibadorsiz tarmogda o‘rtacha
holatni egallaydi. Hech ganday maxsus kuchli tomonlari va
umuman hech ganday rivojlanishga imkonivatlari yo'q. Tarmoqg
esa jozibasiz (foyda me’vori Kichik, ortigcha ishlab chiqarish
quvvatlari mavjud, tarmogda Kkapitalning zichligi yugori). Taklif
ctiladigan strategiva — mazkur biznesning turini rivojlantirmasdan,
jismoniy aktiviar va bozordagi holatingizni pul massasiga

| aylantirish, keyin esa molivaviy resurslarni birmuncha istigbolli
6 voki 2 biznes birlikga sarflash lozim.



XULOSA

«Shell Britaniva-Gollandiva» kompaniyasi o'zining strategik
tahlil va rejalashtirish modelini ishlab chigardi va joriy etdi hamda
u yo'naltirilgan siyosat matritsasini (Direct Policy Matrix) nomi
bilan atadi. Uning paydo bo'lishi igtisodivot muhiti dinamikasining
fazilatlari usha pavtdagi energetik ingiroz bilan chambarchas
bog‘lig bo'lgan.

«Shell/DPM» va «GE/McKinsey» modellarida biznesning
strategik holatlarini baholash uchun ishlatiladigan ko'p ko'r-
satkichli yondashish, amalda BKG matritsasi modelida «GE/
McKinsey» modeliga taggosianganda vana bitta katta tayvanch
biznesning migdoriy ko'msatkichlardan foydalangan. Agar BKG
modelida strategik tanlovning kriterivsi mablag® ogimining baho-
lanishiga asoslangan bo'lsa, u esa gisga muddatga rejalashtinish
ko'rsatkichi, «GE/McKinsey» modelida uzoq muddat rejalash-
tirish ko‘rsatkichi invetitsivalar unumining baholanishi. «Shell/
DPM» modeli strategik qarorlarni qabul gilganda bu ikkala
modellaming ko*rsatkichlarda diggatini markazlashtiradi.

Agar BKG modclida strategik tanlovning kriteriysi (mezoni),
nagd pul (Cash Flow) ogimiga asoslangan bo‘lib, aslida gisqa
muddatli rejalashtirish ko‘rsatkichi hisoblanadi. «GE/McKinscy»
modeli esa investitsivadan keladigan pul ogimiga (Return of
Investments) asoslanib, u, aksincha, uzoq muddatli rejalashtirish
ko‘rsatkichidir. «Shell/DPM» modeli strategik qarorlarni gabul
gilganda, bir vagtning o‘zida mana shu ikkala ko'rsatkichlar uning
¢’tibor markazida bo'ladi.

«Shell/DPM» modeli 9 katakga bo‘linishi tasodifan emas. Shu
9 katakdan har biri o'ziga xos strategivalarga munosib: biznes
yetakehisi, o'sish strategivasi, nagd pulning generatori strategivasi,
raqobatbardosh ustunliklarni kuchaytirish strategivasi, biznesni
chtiyotkorlik bilan davom cttirish yoki gisman ishlab chigarishni
vig'ib olish, biznesni gisman vig'ib olish strategivasi. ishlab
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chiqa

rish hajmini ikki barovar ko‘paytirmoq voki biznesni yig‘ib

olmoqg, biznesni vig'ib olish strategivasi, biznesn chtiyotkorlik

bilan

davom eitirish.

«Shell/DPM» modeli asosida qabul qilinayotgan strategik
qarorlar menedier e'tiborining markazida biznes turining havotivlik
sikli yoki kompantyaning naqd pul oqimi yotadi.

Nazorar uchun savollar, testlor va mavelalar

I
2

3

&
@

«Shelly DPM» modelining asosiy strategivalarini fasvirlab bering.

Berilpan modelning modifikatsivasidan magsad nima ? Asosiy strategivalami
tasviriab bering.

Raqobathardoshlik uscunligign erishmog holati uchun ganday strategivalar
xo5 ¢

Rasmda chiziglar yo'nalishlar bovicha harakat bosgichlarining gisga
Xurakieristikasini bering.

«Shell/DPM» modelining zaif tomoriarini sanab o'ting.

«Shell/DPMs modelining kuchli tamonlarmi sanab o ting.

«Shell/ DPMe modeli « GE/McKinsey» va BKG modellaridan rimasi bilan
Jarg giladi?

«Shell/ DPMys modelini go llashdogi asosiv ikkita xatoni aniglah bering.
Nima uchun «Shell/DP My matritsasining qo ‘Hanilish doirasi kimyo, nefini
gayia ishlash va metallurgivaga v xshagan bir nechia kapital sig‘imi sanoat
tarmogiari bilan cheparalanib qoldr !

10 Yangi tarmoglar uchan ganday ragobat straregiyasi mavijud?

11

«Shell/DPM» modelida go'llaniludisan bogor jozibedorligi, kompaniva
ragobatbardoshligini xarakterfovehi o 'zgaruvehitar gunday omillar bilan
auiglaniladi?

. 12 «GE/McKinsey» modelining o zgaruvchilari ganday baholaniladi?
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1. Tarmogning ragobatbardoshiigi va jozibadortigini taggoslab,
strategik tahlil gilish gaysi modelga asoslanib amalga oshiriladi?
a) «Hofer/Schendel» modeli;
b) «GE/McKinsey» modeli;
c) «Shell/DPM» modeli;
d} «ADL/LC» modeli.
2. «Shell/DPM» modeli qachon ishlab chigilgan?
a) 197G-vilda; b) 1980-yilda;
c) 1975-yilda; d) 1987-yilda.
3. «Shell/DPM» modeli qaysi kompaniya nomi bilan bog‘ffq?
 a) «Shell» kompaniyasi;
" b) «Honda» kompaniyasi;
¢) «Toyotas kompaniyasi;
_ d) «Mac Donald» kompaniyasi.
.. 4. «Shell/DPM»> model matritsasining gorizantal (X) o ‘qi qanday
oggaruvchini aks ettiradi?
a) Biznesning raqobatbardoshligini;
- . b) Tarmoqning jozibadorligini;
- ¢} Inflyatsiya sur’atini;
d) Kredit stavkasini;
5. «Shell/DPM»> model matritsasining vertikal (Y) 0°qi  qanday
oZgaruvchini aks ettiradi?
a) Biznesning ragobatbardoshligint;
b) Tarmoqning jozibadortigini;
c) Inflyasitya sur’atini;
d) Kredit stavkasini, biznesning ragobatbardoshligini.
6. «Shell/DPM» model matritsasining o‘lchami qanday
ko ‘rinishga ega?
a) 5x3; b) 2x2;
c) 3x3; d) 4x5.

Yoo
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7. «Shell/DPM» modelida tarmoq jozibadorligi va biznesning
ragobatbardoshligi yugori bo‘lgan holat ganday nomlanadi?

a) Biznes yetakchisi;

b) Ragobat ustunliklarini kuchaytirish strategivasi;

¢) Biznes autsayder;

d) Biznesni ehtiyotkorlik bilan davom ettirish strategiyasi.

8. «Shell/DPM» modelida «Naqgd pul generatori» strategiyasi
qanday xususivatlarga ega?

a) Tarmoq jozibadorligi va biznesning ragobatbardoshligi
yvuqori;

b) Tarmoq jozibadorligi yuqori, biznes ragobatbardoshligi
o'rta;

¢) Tarmoq jozibadorligi o'rta, biznes ragobatbardoshligi
past;

d) Tarmoq jozibadorligi past, biznes ragobatbardoshligi yugori.

9. «Shell/DPM» meodelida tarmoq jozibadorligi past, biznesning
raqobathardoshligi yugori bo‘lgan holat ganday nomlanadi?

a) Naqd pul generatori strategiyasi:

b} Biznes lideri;

¢) Ofsish strategiyasi;

d) Biznesni yig'itirish (tark etish) strategiyasi.

10. «Shell/DPM» modelida tarmog jozibadorligi yugori, biz-
nesning raqgobatbardoshligi o‘rtacha bo‘lgan holat qanday nom-
lanadi?

a) Biznes vetakchisi;

b) Ragobat ustunliklarini kuchaytirish strategivasi;

¢) Biznes auitsayderi;

d) O'sish strategiyasi.

11. «Shell/DPM»> modelida «Ragobat ustunliklarini kuchay-
tirish» strategivasi ganday xususiyatlarga ega?

a) Tarmoq jozibadorligi va biznesning raqobatbardoshligi

. yuqori;

b) Tarmogq jozibadorligi yuqgori, biznes ragobatbardoshligi
o'rta;

¢) Tarmoq jozibadorligi o*rta, biznes ragobatbardoshligi past;

d) Tarmoq jozibadorligi past, biznes ragobatbardoshligi o‘rta.
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12, «Shell/DPM» modelida «Q'sish» strategivasi ganday xusu-
siyatlarga ega?

a} Tarmoq jozibadotligi va biznesning raqobatbardoshligi
yuqori;

b) Tarmoq jozibadorligi yvugori, biznes raqobatbardoshligi
o‘rta;

c¢) Tarmoq jozibadorligi o‘rta, biznes mgobatbardoshligi yuqori;

d} Tarmoq jozibadorligi past, biznes ragobatbardoshligi o'ria.

13. «Shell/DPM> modelida «Qisman gisqartirish (yig‘ishtirish)»
strategiyasi qanday xusustyatiorga ega?

a) Tarmoq jozibadorligi past va biznesning ragobatbardoshligi
o'rta;

b) Tarmogq jozibadorligi yuqori, biznes ragobatbardoshligi
o‘rta;

¢} Tarmoq jozibadorligi o'rta, biznes raqobatbardoshligi past;

d) Tarmoq jozibadorligi va biznes ragobatbardoshligi yugori.

14. «Shell/DPM»> modelida tarmoq jozibadorligi va biznesning
raqobatbardoshligi past bo‘lgan holat ganday nomianadi?

a) Qisman yig“ishtirish strategiyasi,

b) Biznes lideri;

c) O'sish strategiyasi;

d) Biznesni yig'itirish (tark etish) strategiyasi. :

15, «Shell/DPM»> modelida «Biznesni yig‘ishtivish (tark etish)»
strategivasi  qunday xususivattarga ega?

a) Tarmoq jozibadorligi va biznesning ragobatbardoshligi
yuqori;

b) Tarmoq jozibadorligi yugori, biznes ragobatbardoshligi o‘rta;

¢} Tarmoq jozibadoriigi o‘rta, biznes ragobatbardoshligl past;

d) Tarmogq jozibadorligi va biznes ragobatbardoshligi past.

16. «Shell/DPM» modelida «Biznesni ehtivotkorlik bilan davom
ettirish yoki ishlab chigarishni gisman qisqgartirish» strafegivasi
quanday xususivatlarga ega?

a) Tarmoq jozibadorligi va biznesning ragobatbardoshligt
vuqori;

b) Tarmoq jozibadorligi yugori, biznes ragobatbardoshligi
o'rta;
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¢} Tarmoq jozibadorligi o'rta, biznes raqobatbardoshligi past;

d) Tarmoq jozibadorligi va biznes ragobatbardoshligi o‘rta.

17. «Shell/DPM>» modelida «Ishlab chiqarish hajmini ikki
barobarga ko'‘paytirish yoki biznesni yopishs stralegivasi qanday
xususivatiarga ega?

a) Tarmoq jozibadorligi va biznesning ragobatbardoshligi
yuqori;

b) Tarmoq jozibadorligi yuqori, biznes raqobatbardoshligi
past;

¢) Tarmoq jozibadoriigi o‘rta, biznes ragobatbardoshligi
past;

d) Tarmoq jozibadorligi va biznes ragobatbardoshligi o'rta,

18. «Shell/DPM» modelida «Biznesni ehtivotkorlik bilan davom
ettirish» strategivasi ganday xususivatlarga ega?

a) Tarmogq jozibadorligi va biznesning raqobatbardoshligi
yiqori;

b) Tarmoq jozibadorligi yuqori, biznes ragobatbardoshligi
o'rta;

¢) Tarmoq jozibadorligi o‘ria, biznes raqobatbardoshligi past;

d) Tarmoq jozibadorligi va biznes ragobatbardoshligi o'rta.

19. «Shell/DPM» modelida bozorning nisbiy ulushi ko 'rsatkichi
modelning gaysi o‘gida votadi?

a) Y o‘gida (tarmoq jozibadorligi);

b) X o'gida (korxona ragobatbardoshligi); -

¢) Ikkala o‘qda votadi; ot

d) Bunday ko‘rsatkich hisoblanmaydi.

20. «Shell/DPM» modeli asosida qabul gilinayotgan strategik
garorlar markazida nima yotadi?

a) Biznes turining xayotiylik sikli yoki kompaniyaning naqd
pul oqimi;

b) Kredit stavkasi,

¢} Hech mima;

d) Davlatning tashqr garzlari. ) '

21. «Shell/DPM» modelining strategik yechimlar tra,}wﬂnnya.ﬂ
pecha yo'nalishdan iborat? ,

ay 3; b) 2; cy4; - &S "
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MASALALAR

Masala 1. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida firma portfeli
biznes birliklar holatini «Shell/DPM» modeli yordamida aniglang.
Har bir biznes birlik uchun ganday strategiya tavsiya ctasiz?
Sizning fikringizcha menejerning ¢’tibor markazida — biznes
turining hayotiylik davrimi yoki kompaniyaning naqd pul ogimi

bo'lishi kerak?

Bozor {tarmeq) jozibadorligining ekspert baholari

Jozibadorlikni aniglovchi { Og'ir- Korxona bizees birtiklari (KBB)
omillar ligg | 1 (2 (3 4,5}6]|7

Tarmoqni o'sish sur'ati 0,5 | 70 | 90 | 50 | 190 3071 40 | 50
Tarmoqning nisbiy foyda 01 |60{ 8|40 80 [40]30]a0
me'yori
Ragobatning intensivligi 0,1 701 90 60 [ 100 20 20 | 3D
Tamoeq foyda me’yorining
nisbiy turg‘unligi 0,1 40 | 66 { 30| 80 | 20 | 20 | 40
(mo‘tadilligi)
Tarmoqea kirishda texnologik s 4 1 401 99 | 501 60 | 10| 30| 30
to'silar
Yetkazib beruvchilarni .

oqga ta’siri 0,1 30[50)301 58720 101 40
Davlatning tarmoqga ta’siri 0,1 500 70 120 | 80 [ 20| 10| 30
Tarmoq quvvatidan .
foydalanish darsjasi 0,1 40 | 30 | 30t 60 ) 30} 20 | 30
O'*rnini bosuvchi mahsulotlar | 0,05 | 60 | 40 { 20| 70 | 201 30 ; 20
Tamoqning jamiyatdagi 01 [ 70 50| 30| 5030020 |40
obro’si (1mid))

KBB ragobatbardoshlik holatining ckspert baholari

Ragobatbardoshlik Ogtir- KBB
Kko‘rsatkichiari Iigi 1 2 3 4 5 $ 7
Bozor ulushi 0,15 40 | 501 40| 3G 70| 100 70
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Mahsulof sifati 0.1 301 40§ 30| 60 | 60 | 8O | 8O
Ishlab chigarish xarajatlari 0.1 200 30 | 20 | 70| 70 | 100 90
Texnologik ko' nikma 0,1 2013012010 301 401 RO L 60
fxbiieb clicpiish o1 | 1003030201 80|60/ 80
samaradorligi

Ishlab chigarish zaxiralari 0,1 20 (20| 10} 30} 306 50} 50
Rﬂqubatchlla_rga nisbatan o1 120120 | 10] 20! 50l 807
daromaddoriik

Distribyute 'rl l.l\ uirmogtining 0.1 s0l 301 30! 300 601 90| 60
samaradortigi

Hmiy-tadgigot salohivati 0,05 20020020 401 70 | 90 | 30
ls\?lah chngarish hajmida 0.1 50 140! 10] 30! 501 801 70
tejash l

Misel 2, Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida firma portfeli
biznes birliklar holatini «Shell/DPM» modeli vordamida aniglang.
Har bir biznes birlik uchun qanday strategiya tavsiya etasiz?
Sizning fikringizcha menejerning ¢’tibor markazida — biznes
turining hayotiylik davrimi yoki kompaniyaning nagd pul ogimi

bo'lishi kerak?

Bozor (iarmoq) jozibadorligining ckspert baholari

{mo’tadilligi)

. ‘
Jozibadorlikni aniglovehi | Ogir- KBB

omillar ligi 123 [4|5|61|7
Tarmogni o'sish sur’ati 01 701304020/ 30| 8 | %0
Tasmonosag oishly oy 0.1 |90 (40| 30 50| 40| 90 | 40
me'vori
Ragobatning intensivligi 01 L7070 10]30] 3060/ 60
Tarmog foyda me’vorining :
nisbiy turg‘unligi 0.1 S0 50]160] 20020170 ¢ 30
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z e 2 T § & T 1. 7T 1
ri.\?nl'ﬂ(l{.{Qd kirishda texnologik 0.1 90 1 20] 70| 30| 50f 90| 70
to'siglar _ R
Yetkazib bemoveiilsmi 00 [ 50| 30]9|20]20] 40/ 60
tarmoqga ta’siri
——
Davlatning tarmoqqa ta'siri 0.1 40 | 10| 30| 10] 20| 60 | 30
Tarmoq quvvatidan
. e 0.1 60 | 30| 50| 40 | 40 | 7 -
foydalanish darajasi . o R
Omini bosuvehi mahsulotlar a.1 7O 44 1 40 ( 30 { 0§ R3 | S0
Famoguing Amivaidepd 01 [ 80200601 20]30] 9|60
obro'si (imidj) |
KBB ragobatbardoshlik holatining ekspert baholari
Ogtir- KBB
Bozor ufushi Q15 { B0 | 20 (40 ¢ Ra | 50 { 20 | 30
Mahsulot sifati 0,1 100 40 | B0 | 100} 60 | 40 | 40
Ishlab chiqarish xarajatlan 0.1 RO | 40 [ 201 60 | 50 | 20 | 50
Texnologik ko' nikma 0.1 700 30| 601 80 | 30| 10} 30
Ishieb chiqacish 00 [ 60| 40| 50( 90|40 30/ 40
samaradorligi
Ishlab chiqarish zaxiralari 0,1 701 301 RO 70 201 201 20
Ragobatchilarga nisbatan 5
e — 0.1 60 | 40 | 30 80 | 30| 20| 30
[)ISII"Ib}IUIef]I.k tarmog’ining 0.1 6150|4060 50| 30| 20
samaradorligi
Hmiv-tadgiqot salohiyati 0,05 801 30|60 70| 401 201 30
|.‘i!'l]ilb chigarish hajmida a1 g0 | 406018 {3012/ 30
tejash R

Misol 3. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida firma portfel
biznes birliklar holatini «Shell/DPM» modeli yordamida aniglang.
Har bir biznes birlik uchun qanday strategiva tavsiya etasiz?
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’ Sizning fikringizcha menejerning ¢’tibor markazida — biznes
turining hayotiylik davrimi yoki kompaniyaning nagd pul ogimi
bo'lishi kerak?

Bozor (tarmogq) jozibadorligining ekspert bal;hrl
Jozibadorlikni aniglovchi Ogfir- | Korxona birnes birliklari (KBR)

omillar ligi 1 213/45 6 | 7
bt

Tarmogni o'sish surati 0,15 anl 20l 40l 20! 70 30| 40
Sy sty tpa o0 | 30|60 50| 40]90]40] 70
me vori
Ragobatning intensiviigi 0,1 500 500 30| 20| 60| 80 | 60
Tarmog foyda me'vorining
nisbiy turg unligi 0,1 40 | 30| 40 { 10| 50 | 40 | 70
(mo'tadilligi)

Tarmogga kirishda texnologik

S 0,1 60 | 60 | S0 | 10] 90 | 70 | 50
to'siglar

: O e i M
Yetkazib hcgv;hniarm 0.1 sol 70160200701 300 80
larmogga 1asin

Davlatning tarmoqga ta'siri 0,1 20 | 60} 30| 20| BO | 20 | 70

Tarmoq quvvatidan

2 7 70 () {
foydalanish darajasi 0.1 1207|4030 ol

Wam— R ___4

F raint bosuvehi mabsulotlar | 0,05 | 40 60 L 50 200 80 ) 401 70

Tannnqningljamiyaldugi R
obro'si (imidj)

KBB raqobatbardoshlik holatining ekspert baholari

0.1 30| 50§ 50|20 60} 50} 50

Ragobatbardeshlik Ogir- KBB
ko*rsatkichlari ligi 112131 415]6]7
Bozor ulushi 05 {90200 80 |s0|sof40]so
Mahsulot sifati 0.1 80 | 40 | 90 | 40 [ 60 | 20 | 30
Ishlab chigarish xarajatlari 0,15 :}f} 20 6(:)- _:;" 501 501 40




Texnologik ko nikma 0,1 60| 201 90 | 40 | 401 20 | 30
fatiab Clicpli 01 | 50|30/ 8|60/ 40/ 30] 40
samaradorligi N

Ishlab chiqarish zaxiralari i1 B0 200901 301 50 S0 1 30
PSR (G 00 | 70|20 80( 20 60/ 30| 40
daromaddorlik

Dlstnhyme!'h_k tarmog'ining 005 | 60|20 160! 301 40| 40 | 40
samaradorligi

Ilmiy-tadgiqot salohiyati 005 | 70| 30| 60§ 20§ 50| 20| 30
ls%llab chigarish hajmida 0.1 8o | 201 701 301 a0l 20! 20
tejash

Misol 4. Quyida keltirilgan ma’lumotlar asosida firma portfeli
biznes birliklar holatini «Shell/DPMs» modeli yordamida aniglang.
Har bir biznes birlik uchun ganday strategiva tavsiva etasiz?
Sizning fikringizcha menejerning e’tibor markazida — biznes
turining hayotivlik davrimi yoki kompaniyaning nagd pul ogimi

bo‘lishi kerak?
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Bozor (tarmoq) jozibaderligining ekspert baholari
Jozibadorlikni aniglovchi | Og‘ir- Korxona biznes birliklari (KBR)
omillar ligi 1123 4|5]67

Tarmogning o'sish sur’ati 0,1 B | 201 60 30| 50| 30| 60
Tanmoauing v tavle o0 |70 50| 7030|6020/ 50
me'yori
Ragobatning intensivligi 0.1 90 1 40 | 40 | 40 | 80 | 20 O
Tl‘:a;rmoq fovda me vorining
nisbiy turg unligi 0,15 50120 50( 201 40| 20| 40
(o tadilligi)
Tifrfnoqqa kirishda texnologik 015 a0 {30820 50010/ 50
to s&qiari_m - ]
Yodslh-hermcituns 0.0 |70 (2050|2060 20/ 30
tarmoqqa ta’siri R N




Davlatning tarmogya ta’siri 0,1 90 1 200 30| 10| 83 | 20 | 30
Tarmog quvvatidan
fopfalarish daraja_s:i 0,05 | 60| 30| 40 | 30 | 60 | 10| 40
O'rnini bosuveli mahsulotlar | 0,05 | 70 | 40 | 50 | 20 | 501 20 | 50
Tarmogning jamiyatdagi o0 | 80]30{30)|30]|60] 10|50
obro’si (imidj)
KBB ragobatbardoshlik holatining ekspert baholari

Ragobatbardoshiik Ogir- KBB |
Bozor ulushi 0,1 201 70§ 30| 30§ 80| 70 | 40
Mahsulot sifati 0,1 50 [ 60|20 30 70| 50 ( 30
Ishlab chigarish xarajatlari 0,1 40 1 90 | 10} 30| 90 | 60 | 40
Texnologik ko'nikma 0,15 [ 201 40 [ 20| 20 | 60 | 40 | 20
RIED Ehagkteh 045 [ 30| 50| 10]20]50]50] 20
samaradorligi
Ishlab chigarish zaxiralari 0.1 201 60 | 30| 20| 70| 30 | 10
magotaictxiangs sl o0 | 20|80 |20]10]|90/40] 10
daromaddorlik
Distribyuterliktarmog®ining | o0 | 301 79| 30| 30| 80| 20 | 20
mmamdorhgr_ B
Hmiy-tadgigot salohiyati 005 | 30| 60140 201 70| 30| 20
b cliaeriah: tageoidn o1 [20f{7 ({20 10]60]30]20
tejash




IX bob. Bozor rivojlanishining tahlili:
«Hofer/Schendel» modeli

9.1. «Hofer/Schendel» modelining kelib chigish
tarixi va tuzilishi

BKG va «GE/McKinsey» modellaridan keyin bozor evo-
lyutsivasi asosida mahsulot bozori rivojlanishining davrini ko‘rsatib
beradigan va ma’lum bir strategik xulosalarni olishga garatilgan
model paydo bo'ldi.

Bu modelni taklif etgan inson Charls V. Hofer edi. Mazkur
modelni taklif etishda, u boshga klassik modellar, xususan BKG,
«GE/McKinsey» modellari yangi bozorlardagi ishlab chigarish-
sotish faoliyatining vangi turdagi imkoniyatlarini tahlil etishga,
va’'ni, o'sishni endi boshlayotgan biznesning tahlili uchun to’g'ri
kelmasligini ta’kidlagan.

Hofer ilk bor bu modelni o‘zining «Conceptual Construct for
Formulating Corporate and Business Strategies» («Korporativ va
biznes g'ovalarni takomillashtirishda qo‘llaniladigan konseptual
gfoyalary) ishida qo'lladi. Keyvinchalik, bu modeini u professor
Den Shendel bilan mualliflikda yozilgan ishida ham ko'rsatib
o‘tdi.

1987-yilgacha strategik tahlil va rejalashtirish tarmoqdagi ko'p-
chilik tadgiqotchilar korporativ strategiyani biznes strategivadan
farglay olmas edifar. «Hofer/Schendel» modeli strategik reja-
lashtirishdagi turli darajalarning aniq ajralishiga tayanib ishlaydi.
Hofer va Shendel strategik takomillashtirishni 3 darajaga ajra-
tishadi:

— korporativ daraja;

— biznes daraja;

— funksional daraja.

Mualliflarning asosiy qo'shgan xissasi rejalashtirish jarayoni
anig tamoyillar asosida barpo etilishini ta’kidlab, mana shu
tamoyillarni shaklantirdilar. Ular quyidagi 5 tamoyillarni ajratib
ko*rsatishadi:
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Strategik rejalashtirishni magsadiashtirishdan ajratilishi.

Strategik rejalashtirish jaravoni ikki daraja o'rtasida bo'linishi:
korporativ va biznes daraja.

Sivosiv va ijtimoy tahlilmi strategik rejalashtirish jarayoniga
qo‘shish.

[jobiv bo‘Imagan holatlarni majburiy rejalashtirish;

Strategik rejalashtirish jarayonidan byudjetni rejalashtirish
bosgichini va ma’lum tadbirlar ishlab chiqish rejasini chigarib
tashiash.

Ko'rinib turibdiki, Hofer va Schendel strategik tahlil va reja-
lashtirish nazariyasiga o zlarining salmogli xissalarini goshishgan.
Ammo, bir gator subycktiv sabablarga Ko'ra, ularning yondashuwvi
amalivotda keng qo'llanilishni topa olmadi.

«Hofer/Schendels modeli asosiy ¢’tiborni mahsulotlar bozo-
rining rivojlanish matritsasi asosida amaldagi biznes turlarini
holatlashtirish, shu biznes turlaridan ideal tanlovni aniglash va
shunday ideal tanlov yo'llarini shaklantirishni ishlab chigishga
garaigan.

Keng ma’noda, korporatsiva darajasida fagatgina ikkita optimal
biznes-tanlovi mavjud:

— yangi biznes turini sotib olish (va/yoki amaldagisini kuchay-
tirish):

— biznes turini sotish (va/voki amaldagisini susaytirish).

Har bir biznes turining holati undagi bozorning rivojlanishi
va raqgobatchilarga nisbatan unumdorlik darajasi bilan aniglanadi.
Mahsulotlar bozorining rivojlanish bosgichiga qarab, turli
strategiyalar tanlanishi mumkin.

Hofer va Schendel o'z modellarida korporatsiva darajasida
biznes-tanlovining uchta ideal turini taklif gilishadi:

1. O'sish tanlovi:

2. Daromad tanlovi;

3. O'rta me’yordagi tanlov (foyda va o'sish).

Korxonalar uchta «ideal» tanlovdan (majmua) biriga vetishish
uchun harakat gilishlari kerak. Magsadlar, vazifalar va talab
gilinavotgan resurslar har biri uchun turlicha bo‘'ladi va bu
kelajakda rivojlanishning turli holatlariga olib keladi.
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O'sish tanloviga hayot davrining erta bosqichlarida turgan
ko*pgina biznes turlari kiradi.

Muvoffagiyatga erishish umidida va katta migdordagi foyda
olish magsadida bunday biznes turlariga kelajakda katta sarmoyalar
kiritiladi.

Bu esa nagd pul bilan bog'liq gisqga muddatli muammolarga
olib kelishi mumkin.

Foyda tanlovi, odatda, shunday biznes turlaridan tashkil
topadiki, ularning bozori rivojlanishning yugori bosgichida turadi.
Bu biznes turlari katta fovda massasini keltirib chigaradi va uni
qavta sarmoyalashga sarflanmasa, sotish hajmi kamayishi vaqtida
muammolar paydo bo‘lishi mumkin.

Korxonaning o‘rta me’yordagi tanlovida «yosh» va «to‘yingans
(vetuk) bozorlardan tashkil topuvchi biznes turlarining propor-
sional migdori saqglanadi.

Model tuzilishining Y o°qi bozorning rivojlanish bosgichlarini
aks ettiradi. Bozorning rivojlanish bosqichlari sifatida 5 bosgich
ko‘riladi:

— bozordan eski mahsulotni sigib chigarish (vangi mahsulotni
tug‘ilishi) bosqichi:

— bozorning rivojlanish bosgichi:

— o'sish bosqichi;

— yetuklik (to‘yinish) bosgichi;

— gisgarish bosqichi.

Qisgarish bosgichi uch gismga bo‘linadi — gisqarish, pasayish
va qgotib golish.

X o°qi tarmoq doirasida biznes turining nisbiy raqobat holatini
aks ettiradi. Biznesning nisbiv ragobat holati 3 ta guruhga bo‘linadi:

— kuchli;

— o‘rtacha;

— kuchsiz.

Boshlang‘ich holatda model o*z ichiga to'rtinchi «vomon voki
sigib chigariluvchi» guruhni olgan edi. Ushbu holatda biznes birlik
gonigarsiz bo‘lib, strategik rejalashtirishda bunday biznes devarli
hech gachon e’tiborga loyiq deb topilmaydi.

(5% )
~3
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9 I-rasm. « Holer/Schendels modelining matritsasi

9.1-rasmda «Hofer/Schendel» modelining matritsasi aks
ettirilgan. Biznes turining holatiga garab, unga mos strategiva
taklif etiladi. Model matritsadan shuni kurish mumkin: bitta
umumiy strategiva matritsaning bir necha katakchalar sohasini

goplagan.

9.2. Bozor ulushi va foydani oshirish,
bozor konsentratsiyasi va akfiviarni gisqartirish,
siljitish, yo‘qotish, ajralish strategiyalari

Bozordagi ulushni ko*paytirish strategiyasi. Bozordagi ulushni
ko*paytirish strategivasining asosiy magsadi bozorda faoliyat
ko*rsatayotgan amaldagi biznes turining keskin va doimiy ko'pay-
tirishdan iboratdir. Bu strategivani amalga oshirish uchun
korxonalar tomonidan tarmogqa jalb etilgan o‘rtacha sarmoyaga
nisbatan ko*prog sarmoyalar talab etiladi. Ragobatchilardan orgada
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qolib ketmaslik uchun sotish haimini bozoming o‘sish sur’atiga
qarab, kamida 50 foizga yoki undan ko‘pga oshirish kerak bo‘ladi.
Agar biznes turining ragobatbardoshligi o‘rta yoki kuchsiz
me’vorda bo‘lib, raqobatbardoshlikni oshirish zarurivati bo‘lsa,
u holda o‘sish o‘rta hisobda 100—150% vyoki undan yuqoriga
ko‘tarilishi kerak.

Bozordagi ulushning keskin ko‘payishi odatda noyob ragobat
ustunliklarini rivojlantirish yoki gorizontal qo‘shilish bilan amalga
oshiriladi (tugallanadi). Bozor rivojlanishining har bir bosgichida
ragobat ustuniiklari uchun turli imkoniyatlar mavjud bo‘ladi.
Rivojlanish bosqichida raqobat ustunligiga mahsulot dizayni,
mahsulotni bozorga siljitish va uning sifatini oshirish yo‘li bilan
erishish mumkin, Chiqarib yuborish (siqib chigarish) bosqichida
mahsulotning jihatlariga, bozor segmentiga, narx-navoning
shakllanishiga, xizmat ko‘rsatishni yaxshilash yoki tagsimlash
samaradorligini oshirish hisobiga ustunitkka erishiladi. Boshqga
bosgichlarda imkonivatlar unchalik ko*p bo'lmaydi: ragobat ustun-
likka asosan yetakchi korxonalar tomonidan yo'l go‘yilgan xato
va kamchiliklar evaziga yoki katta texmk yutugga erishish orgali
ega bo‘lish mumkin.

O‘sish strategiyasi. Bu strategivalarning magsadi yugori sur’at-
lar bilan o‘suvchi bozorlarda ragobatbardoshlikni ushlab turishdan
iborat. Kapital sarmoyalarning mutlog hajmi ancha katta, ammo
u tarmoqdagi me’yorga nisbatan o‘rtacha hisoblanadi. Bosh-
lang‘ich bosqichlarda bozor yugori sur’atlar bilan o'sadi va undan
golib ketmaslik uchun, katta resurslar talab qilinadi, undan
tashqari, sigib chigarish bosgichi yetib kelmasdan avval, mazkur
biznes turining ragobatbardoshlik holatlarini mustahkamlab olish
zarurdir. Aks holda ushbu biznes turlart bozordan sigib chigarilgan
holatda bo‘lib qolishi mumkin. Bu strategiyalarning kamchi-
liklaridan biri, resusslarning sarfianishiga garamay, mustahkam
(turg'un, mo‘tadil) ragobatbardoshlik holatiga erisha olmasligi
ham mumkinligida.

Foydani oshirish strategivasi. Hayot siklining to‘yingan
bosqichida raqobatbardoshlik mo‘tadil holatga kelib, bozoming
o'sish sur’ati sekinlashganda, biznes rivojlanishining asosiy magsadi
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uning o'sishi emas. balki rentabelligi bo'lib goladi. Sarmoyalar
ma’lum bir ishlab chigarish hajmiarni ushlab turadigan darajada
bo'lishi, foydani esa maksimal darajaga yetkazish kerak bo'ladi.
Rentabellikka bozorni malakali scgmentlash va amaldagi aktivlardan
samarali foydalanish natijasida erishish mumkin bo’ladi. Re-
surslardan foydalanish samaradoriligini oshirish uchun, shunday
vo'nalishlarni aniglab olish zarurki. bu yo'nalishlar orgali xara-
jatlarni kamavtirish. foydani oshirish va sinergetik salohiyvatning
samarasini maksimal darajada ishlatish mumkin bo‘ladi. Mu-
affagivatli ishlab chigilgan va go*llanilgan fovda strategivasi oxir
ogibatda nagd pul ogimining ijobty o'sishiga olib kelishi kerak va
o'z navbatida uni o'sayotgan biznesga sarflash uchun ishlatish
mumkin bo‘ladi.

Agar tarmog vyelakchi ragobatchisi passiv (kuchsiz) faolivat
ko rsatsa yoki tarmogning o'z texnologik vemirilish (sakrash)
vogasiga kelib kolgan bo‘lsa, u holda foydani mazkur biznes turiga
gavia investitsivalash mumkin bo'ladi. Bunday harakatlarni amalga
oshirish uchun, biznesning tashqi muhitini sinchkovlik bilan
kuzatish lozim bo'ladi.

Bozor Konsetratsiyasi va aktivlarni gisqartirish strategiyasi.
Bu strategivaning magsadi fovda hajmini tez o'stirish va o'z
imkonivatlarini rivojlantirish uchun aktiviarning ishlatilish dara-
jasini va hajmini gayta ko‘rib chigishdan iboratdir. Bunga
bozoring vangi segmentlariga muvofiq moddiv resurslarni va
xodimlarni qavta tagsimlash vo'li orqali erishiladi. Agar yeruklik
va to‘vinish bosqgichlarida biznes birlikning bozordagi ulushi 15%
gacha bo'lsa (vetakchi ragobatchiga nisbatan). u holda biznesni
eng ko'p ragobat ustunliklarga ega bo'ladigan segmentlarga ajratib,
bozorni gayta ko'rib chigish zarur bo'ladi. Agar biznesning
bozordagi ulushi 5% dan kam bo‘lsa, u holda bunday biznes
kichik bir jabhaga (soha) markazlashtirilishi (vigilishi) kerak
bo'ladi. Shunga o‘xshash bir nechta korxonalarni sotib olish
evaziga, bozordagi ulushni ogibatda 15% ga vetkazish mumkin.

Agarda buni amalga oshirish imkonivati bo‘lmasa, unda mazkur
biznes turini boshga korxonaga sotish yo'li bilan yoki undan voz
kechish magsadga muvofig bo*ladi. Yetuklik va to'yinish

275




bosqgichlarining oxirida bozor ulushining 15%ni sotib olish yoki
sotish, odatda, amalga oshirib bo'lmaydi. Ba’zi paytlarda kichik
jabhani tashkil etish magsadga muvofig va unga e’tiborini to'la
garatish to‘'g'ri bo‘ladi. Kichik jabhaga o‘z e’tiborini garatish
vechimini hal gilishdan avval, qolgan segment hajmini baholash
va raqobatchilarni to‘la hisobga olish lozim bo’ladi.

Siljitish (burash) strategiyasi. Bu strategivalarning magsadi
sotish hajmining pasayishi jarayonini iloji boricha tezrog toxta-
tishdan iborat. Ba’zi paytlarda buning uchun kapital va resurslar
sarmoyasi talab etiladi, boshga paytlarda mazkur biznes 0°z 0'zini
sarmoyvalash imkonivatiga ega bo‘ladi.

Bu strategiyalar likvidli aktivlarga nisbatan katta ahamiyatga
ega bo'lgan, kelajakda yaxshi rentabellik salohiyatiga ega bo'lgan
biznes turlariga qo‘llanilishi kerak. Siljitish strategivasini gabul
gilishdan avval, pasayish (tushkunlik) sababini tahlil qilish za-
rurdir. Bunda pasayish oldingi strategiva natijasining xatosi hisob-
lanadimi yoki strategivani noto'g'ri amalga oshirilishidan kelib
chigganmi, degan savolga to‘lig javob topish lozim bo*ladi. Siljitish
strategiyasini gabul gilgandan keyin biznes to‘rtta alternativ
yechimlarga ega bo'ladi: daromadni ko'paytirish, xarajatlarni
kamaytirish, aktivlarni kamaytirish yoki shu uchtasi ichidan
xohlagan kombinatsiyani tanlashdan iboratdir.

Yo‘qotish va ajralish strategiyalari. Biznesdan chiqib ketish
(bosgichma bosqich yoki keskin) jarayonida iloji boricha ko*prog
nagd pul chiqgarib olish strategivasi magsadli hisoblanadi. Hofer
va Schendel ahamiyat kasb etmagan, jozibador bo‘lmagan bozorda
kuchsiz holatlarni saglab turishdan hech ganday naf (foyda) yo'q
degan xulosaga kelishdi.

Qachon yo‘gotish va ajralish strategiyvalarni go‘llash kerak?
Agar korxonaning ma’tum bir biznes birligi hali ham ahamiyatga
ega bo'lib, kimdadir gizigish hosil gilsa, u holda ushbu strategiyani
qo'llash magsadga muvofig bo‘ladi. Aks holda, uni amalga oshirish
imkoniyati deyarli bo‘lmaydi.

Strategiya ishlatilmayotgan uskunalarni sotish, uzogq muddatli
xaridorlik garzlariga ega bo‘lgan mijozlarning sonini gisgartirish
(inkassatsiya davrida) va foyda darajasi o‘rta me’yordan kam
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bo'lgan, ularning zaxirasiga yuqori talab go‘yilgan mahsulotlarni
ishlab chigarish hajmini kamavtirilishini ko‘zda tutadi. Agarda
biznesdan chigib ketish natijasi ragobatchilar uchun ijobiy bo'lsa
ham, bu bozorni tark etib va resurslarni boshga imkoniyatlarni
ishlab chigishga sarflash magsadga muvofiq bo'ladi.

9.3. «Hofer/Schendel> modelida go‘llaniladigan
o‘zgaruvchilar

Mahsulot bozorining rivojlanish modelini qo‘llashda
9.1-jadvalda ko‘matilgan o'zgaruvchilar majmuasi orqali aniglanadi.
Bu o‘zgaruvchilardan ba’zi birlari go'shimcha tushuntirishlarni
talab etadi.

9. I-jadval
Biznesning kuchli tomonlari Bozor rivoflanish bosgichi

(X 0'qi) (¥ o'qi)
Bozorning nisbiy ulushi Hayot siklining bosgichlari
Bozor ulushining o*sishi Bozomning o'sish sur’ati
Tagsimot tizimining gamrovi Bozor o'sishining o*zgarishi
Tagsimot tizimining samaradorligi Mabhsulotning texnologik
Mahsuletlar assortimenti o'zgarishlari sur'ati
Ishlab chigarish quvvati va joylashuvi | Bozor segmentatsivasi
Ishlab chigarish samaradorligi Asosiy funktsional giymat
Tajriba egri chizighi muammosi
Sanoat uchun xomashyvo
Mahsulot sifati
[Imiy tadgigot va ishlanmalar
Asosiy hisoblarning ustunliklari
Narx-navoning raqobatbardoshligi
Reklama tadbirlarining samaradorligi
Vertikal integratsiya
Imidj (obro’si)

Asosiy hisoblarning wstunliklari
Bunday hisoblar maxsus bozor alogalari paydo bo‘lishi tufayli
ustunliklarni keltirib chiqaradi. Masalan, IBM, «DuPont» yoki
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«Marks & Spencer» kabi mashhur kompaniyalar uchun yetkazib
berishdagi alogalari misol bo‘la oladi. Undan tashqari asosiy
hisoblarning ustunliklari mijozning belgilangan majburiyatlarni
bajarishi paytida va uzoq muddatli bitimlarni imzolash paytida
ham namoyon bo'ladi. Biznes buyurtma asosida ishlab chigarilgan
mahsulotlarni vetkazib berish yoki mijoz o'ziga nisbatan noyob
huquglarga ega bo'lishini ifodalaydi va bu esa yugorida ta'kidlangan
ustunfiklarga (afzallikiar) olib keladi.

Narx-navoning ragobathardoshligi

Narx-navoning ragobatbardoshligi bu ragobatchilarning
narxlariga nisbatan amaldagi narxlarga mijoz nuqtai nazaridan
gizigishning hosil bo‘lishi bilan birga korxona tomonidan o'z
ragobatchilarning narxlaridan fargli ravishda belgilangan narxlarga
chegirmalari taklif gilishi, to'langan pulni gaytarib berish va
kichik foizlarni belgilashni ko‘zda tutadi.

Reklama tadbirlarining samaradorligi
Bunda sotuv hajmiga reklamaning ta’sir etish darajasi va
biznesni xaridorlarga singdirish darajasi tushuniladi.

Vertikal integratsiya

Bu jarayon mahsulot giymat zanjirining hamma operatsiyalariga
cgalik qilish hamda ularni korxona ichida amalga oshirish, yoki
texnologik uzluksizlikning turli bosgichlarida (xomashyoni gabul
gilishdan boshlab turli savdo nugqtalariga egalik qilish) biznesga
egalik gilish va boshgarib borish darajasi tushuniladi.

Qo'shimcha giymatning katta migdori (massasi) yugori daro-
mad bilan uzluksiz bog'ligdir. Qo'shilgan giymat daromadi yuqori
bo'lgan kompaniyalarda texnik qurollanish darajasi yuqori,
mahsulotlar yugori darajada sifatli va foydali shuningdek, ishchi
Kuchi yugori malakali mutaxassislardan tashkil topgan.

Agar biznes quyida qayd etilgan funksiyalarni amalga oshi-
rishni nazarda tutsa, u holda go'shimcha qiymat quyidagi turli
bosgichlarda namoyon bo‘lishi mumkin:

— xomashvoni ishlab chigarish bosqgichi;

— belgilangan (ma’lum) davrdagi ishlab chigarish bosgichi;
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- vig'ish bosqichi:

— targatish (tagsimlash) va chakana savdo bosgichi.

Qo’shimcha giymat narx-navo zanjirining har bir bosqichida
turlicha:

- har xil sanoat tarmoglari turlicha,

— turli raqobatchilar uchun narx-navo zanjirining uzunligiga
(kimdir ulgurji savdo faoliyatni olib boradi, Kimdir unday emas)
garab, har xil bo‘ladi.

Imidj

Imidj raqobatchilarga, xaridorlarga, savdo joylariga ega bo‘lgan
shaxslarga nisbatan tushunilib, biznesning mustahkamligi (sta-
billigi), ishlab chiqargan mahsulotning sifati, mashhur savdo
belgisi, operatsiyalar (xizmatlar) mehnat munosabatlarning sifati,
faoliyat olib borish va boshqaruvning ishonchliligida hamda ja-
mivatga go‘shgan hissasida namoyon bo’ladi.

9.4. Hayot siklining bosqgichlari

Amaldagi faoliyat Ko‘rsatuvchi bozorning hayot sikli bosqichi
tushuniladi. Hayot siklining bosgichi uning ko‘rsatkichlari bilan
to'g'ridan to’g'ri aniglanishi yoki baholanishi mumkin.

Bozorning hayotiviik siklining bosgichlarini aniglash uchun
quyidagi oltita o‘zgaruvchilardan foydalanish mumkin:

— bozorning o'sish sur'ati:

— mahsulotning texnologik o'zgarishlari;

— lIshlab chiqarish jarayonlarining texnologik o‘zgarishlari
sur’atl

— Bozor o'sishining o*zgarishi;

— Bozor segmentatsiyasi;

- Asosiy funksional muammeo.

9.2-rasmda o'zgaruvchi parametrlarning givmati hayot siklining
har bir bosgichini xarakterlab berishi aks ettirilgan. Hayot siklining
bosgichlarida quyidagilar nazarda tutiladi:

Tug'ilish (rivojlanish) bosgichi — bu bozor o'sishining bosh-
lang'ich davn.



O'sish bosgichi — bu bozorning juda tez (deyarli eksponensial)
o‘sish davri.

Qisqarish (sigilish) bosgichi osish sur'ati susayishi bilan bog'lig
bo'lgan davr bo'lib, bozorming osishi davom etadi.

Yetuklik bosgichi — bu bozoming o'sishi deyari to'xtagan
davrdir.

Pasayish bosgichi — bozoming ofsish sur'ati salbiy bo‘lgan
davrga to‘g‘ri keladi.

Mahsuloming texnologik o'‘garisklar sur’ati :

‘Mahsulot xususivatida (tafsilotida) mujassamlashgan texno-
logivaning o‘rni va ahamivati hamda uning o‘zgarish sur’atlari
tarmoqdagi mavjud umumiy texnologik o'zgarishlar sur’atining
funksiyasi hisoblanadi. Yangi tarmoglarda mahsuiot juda tez
o'zgarib boradi, chunki xaridorlarning c¢htiyejlart haii to‘la
namoyon bo‘lmagan (kamroq tanilgan). Turg‘un (stabil, mo'ta-
dil} tarmoglarda mahsulot texnologivasidagi o‘zgarishlar sur’ati
sekinlashadi.

Ishlab chigarish jarayonlarining texnologik o‘igarishiar sur’ati

Ishlab chigarish jarayonida go‘llaniladigan texnologivaning
o‘rni va ahamiyati va uning o‘zgarish sur'atlan juda muhimdir.
[shlab chigarish jarayonidagi o°z texnologiyasini takomillashtirishni
amaiga oshira oimagan biznes o'z holatini saglash yoki saglay
olmaslik gobiliyati tarmogning hayot sikli bosqgichiga bog‘ligdir.
Sigib chigarish va to‘yinish bosgichianda texnologik jarayonni
yaxshilab borish raqobatli afzalliklarni saqlab golish uchun juda
zarurdir. Shuning uchun ko'pgina o'zgarishiar aynan shu bos-
gichlarda ro'y beradi.

Bozor segmentatsiyasi

Bozor segmetatsiyasining yuqori segmentlash darajasida turli
toifadagi ehtiyojlarga ega bo‘igan xaridorlarga xizmat ko'rsatuvchi
har bir segment katta qizigish hosil giladi, chunki raqobatchilarga
differensiasiyalashgan narx-navo va bir mahsulot turiga mos
keladigan turli xillarini taklif etish kabi ustunliklarni tagdim etadi.
Bu ko‘pgina segmentlarni qamrab olishi mumkin bo‘lgan katta
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ragobatchilar uchun hamda bitta jabhada (segment) faoliyat ko'r-
satuvchi kichik korxonalar uchun ham jozibalidir.

Asosiy funksional muammo

Funksional sohadagi muammolarni hal etilishida birinchi
navbatda tijorat faoliyatining muvaffagiyati turadi. Bu sohalarga
ilmiy izlanishlar va ishlanmalar, texnik ta’'minot, ishlab chiqarish,
marketing, tagsimlash hamda moliya kiradi.

«Hofer/Schendel» modeli, birinchi navbatda, korporativ biz-
nes-portfelini balanslashtirishga mo‘ljallangan, lekin shuni
ta’kidlash mumkinki, Hofer va Schendel bu modelni ayrim bir
biznes turlari uchun tavsivanomalarni ishlab chigishga moslash-
tirish harakatini gilishgan. Ammo bu urinishni muvaffagivatli
deb aytish givin.

Model ko'p tarmogli korxonalar tahlili uchun go‘llaniladigan
iterativ yondashuv (tepadan-pastga) rivojlanishi hisoblanadi. Birin-
chi bosqich ko‘zlangan portfel turini aniglashdan iborat. Keyvingi
bosgich ma’lum bir biznes-strategiyasining shaklanishi — alohida
bir biznes turi uchun strategiva bosgichi bolishi kerak. Bundan
kevin korporativ strategiva va biznes strategivasi o‘rtasidagi har
qanday tafovutlar ikki darajadagi menejerlar maslahati (tavsiya-
nomasi) bilan yo'q gilinadi.

Modeldan korporativ hamda biznes darajadagi ragobatchilarni
tahlil gilishda foydalanish mumkin. Hofer va Schendel korporativ
darajada boshga korxonalar nimaga intilmogdalar, ularning zaif
taraflari va ragobatchilardan o‘zib ketish imkonivatlari hagida
tushunchaga ega bo'lish kerakligini ta'kidlavdilar. Biznes-darajada
raqgobat strategivasini tanlab olishda ragobatchilarning mumkin
bo'lgan reaksivasini (harakatini) hisobga olish muhimdir.

9.5. Korporativ biznes portfelining uchta asosiy ideal turi.
«Hofer/Schendel» modelining kuchli va zaif tomonlari

«Hofer/Schendel» modeli korxona biznes-portfelini balans-
lashtirish uchun go‘llaganda. korporativ strategivani uch turga
ajratishadn:
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1. Portfelli korporativ strategivalar

2. Moddiy-texnik ta’minot strategivalari

3. Korporatsiyaning siyosiy strategivalari

Portfelli korporativ strategiyalar cheklangan resurslar sharoitida
korxona magsadlariga enishuvchi tamoyillar va qoidalarni ishlab
chigadi.

Optimal portfelli korporativ strategiyalar uch turga bolinadi
(9.3-rasm):

— o'sish portfeli,

- foyda porticli,

— balanslashgan portfel.

Jozibadorligi yuqori (katta giziqgish tug'diruvchi) tarmoglarda
ragobatbardoshligi kuchli va o'rta bo'lgan biznes turlariga «GE/
McKinsey» modelidan olingan «g'olib» degan termin ishlatiladi
Shunday bo‘lsada, jozibadorligi o‘rta bo’lgan tarmoglarda
ragobatbardoshligi o'rta bo‘lgan biznes turlariga mos kelmaydi.

«Hofer/Schendels» modeliga muvofiq «g olib» tushunchasi
bozorning nisbatan katta ulushiga cga bo'lgan kuchli biznes turiga
to'g'ri keladi. Bu pul massasini ishlab chigaruvchisi deb yuritiladi.

Foyda portfeli asosan kichik o'sish sur’ati va yuqgori darajadagi
foydaga ega biznes turlarida namoyon bo’ladi. Unda ko'plab yirik
stabil (mo'tadil) «g‘oliblar va 0z migdordagi shakklanib kelayotgan
«g’oliblar» mavjud. Ularda daromadga nisbatan garzdorlik juda
kichik va dividentlar yugori darajada.

O'sish portfeli mo*tadil foyda mc'yoridagi va yugon o'sish
sur'atiga ega bo'lgan biznes turlari bilan xarakterlanadi. Unda
vetarli miqdordagi ko*plab stabil (mustahkam) «g*oliblars mavjud
bo‘lib, hech bo‘lmaganda. katta migdorda shakllanayotgan
«g'oliblar»ni go'llab-quvvatlash uchun, ularda daromadga nisbatan
qarzdorlik yugori va dividend to‘lovi past darajada.

Balanslashtirilgan portfel shakllanib kelayotgan «goliblar» va
to'vinish bosgichidagi «g*oliblarsning bir maromda tagsimlanishi
bilan xarakterlanadi (farglanadi). Bu holatda, korxona kelajak
uchun tayyorgarlik ko‘rib, vangi «g‘oliblarsga investitsiya giladi,
ya'ni bir vaqtning o’zida stabil (mustahkam) «g'oliblarsdan yangi
shakllanib kelayotgan «g'oliblarsni go‘llab quvvatlashda foyda-
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lanadi. Hofer va Schendel to‘ria ma’lum balanslashmagan biznes-
portfel va uning xususiyatiarini sanab o‘tishadilan

1. Bozorning hayotiylik siklining oxirgi bosgichlarida katta
miqdordagi kuchsiz biznes turlaridan tashkil topgan biznes portfeli
ko*pincha ofsishni ta’minlash uchun, zarur hisoblangan foyda
massasining kamomadidan aziyat chekadi.

2. Bozor hayot siklining boshlang‘ich bosgichlarida kuchsiz
biznes turlarining ortigcha (ko‘p) bo‘lishi ham foyda massasining
kamomadini keltirib chigaradi.

3. Haddan tashqari ko'p migdorda kuchli stabil biznes
turlaridan tashkil topgan biznes portfeli ortigcha (ko‘p) pul mas-
sasini keltirib chigarsada, biroq investitsiyalar uchun sohalarning
o‘sishini ta’minjay olmaydi. Kuchli biznes sohalar katta migdordagi
investitsiyalarga muhtoj emas.

4. Ortigcha miqdorda rivojtanib kelayotgan, salohiyati kuchli
biznes turlaridan tashkil topgan biznes portfeli 0‘ziga ko'prog
e'tiborni, katta migdordagi investitsiyani talab qiladi, bu esa o'z
navbatida o‘sish va foyda turg‘un emasligini (nostabil) va salbiy
{manfiy) pul oqimini yuzaga keltiradi.

9.2-jadvalda Hofer va Schendelining oltita umurmy strate-
givalarning xususiyatiari tavsiflangan.

e - - 9.2-jadval

) Oltita uvmamiy bizncs-strategivalarning

' xosusiyailari
Umumiy sirategiyaning | Ragqobatbardoshlik- : vasi
turi ning magsadi Sarmo

Ulnshoi ko‘paytirish Holatni ko‘tarish . Mctadil sarmoyalar
strategiyasi: Holatni ko'tarish | Yuqori saymoyalar
Rivojlanish bosgichi Holatni ko‘tarish " | }uda katta sarmoyalar
Sigib chigarish bosgichi o
Boshga bosgichlar
O¢gish strategiyasi Holatni saglab qolish | Yuqori sarmaoyalar
Foyda strategiyasi Holatui saglab qolish | Mo*tadil sarmoyatlar
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9. 2-fadvaining davomi

Bozor konsentratsiyasi | Holaini undan pastroq | Mo‘tadil sarmoyalardan

va aktiviarai gisgartirisk | bo‘lgan pogonaga tortib salbiy
stratepiyasi tushirish sarmoyalargacha*
Rad etish yoki likvi- Holatni eng pastki

datsiva strategiyasi pog°onasiga tushinsh Salviy sarmoyalar

Muhim bo‘lmagan sar-
Siljitish strategiyasi Holatni vaxshilash moyalardan tortib mo‘ta-
dil sarmoyalargacha*

*Qdatda, boshqa aktivlar sotilganda vangi aktivlar talab etiladi.
Har bir aniq holatda investitsiyaning migdori (darajasi) mana
shu ikkita faolivatning nisbatiga bog‘liqdir.

«Hofer/Schendel» modeli, birinchi navbatda, korporativ
biznes-portfelini batanslashtirishga mo‘ljallangan, lekin shuni
ta’kidlash mumkinki, Hofer va Shendel by modelni ayrim bir
biznes turlari uchun tavsivanomalarni ishlab chigishga moslash-
tirish harakatini gilishgan deyishga asos bor. Ammo bu intilish
harakatini rnuvaffagivatli deyish juda qiyin.

Model ko'p tarmogli korxonalar tahlili uchun go‘flaniladigan
iterativ yondashuv (tepadan-pastga) rivojlanishi hisoblanadi.
Birinchi bosqgich ko‘zlangan portfel turini aniglashdan iborat.
Keyingi bosgich ma’lum bir biznes-strategiyasining shaklanishi
— alohida bir biznes turi uchun strategiva bosqichi bo‘lishi
mumkin. Bundan keyin korporativ strategiva va biznes strategivasi
o'rtasidagi har qanday tafovutlar ikki darajadagi menejerlar
tavsivanomasi bilan vo'‘q gilinadi.

Modeldan korporativ hamda biznes darajadagi ragobatchilarni
tahlil gilishda foydalanish mumkin. Hofer va Schendel korporativ
darajada boshqa korxonalar nimaga intilmogdalar, ularning zaif
taraflari va ragobatchilardan o‘zib ketish imkonivatlari hagida
tushunchaga ega bo'lish kerakligini ta’kidlaydilar.

Biznes darajada ragobat strategiyasini tanlab olishda rago-
batchifarning mumkin bo‘lgan reaksivasini (harakatini) hisobga
olish muhimdir.

286



Odatda, boshga aktivlar sotilgandan keyin vangi aktiviar talab
etiladi. Sarmoyalarning toza me’yori har bir holat uchun shu
ikki faolivat turlarining nisbatiga bog'liq bo*ladi.

Hofer va Schendel takliflariga ko'ra, bu biznes turlarining
barchasi birl biriga bog'liq bo‘ladi va ularning hayot sikliari biri
biriga o‘xshaydi. Ammo, ba’zi bir biznes turlari bir-bini bilan
chambarchas bog'liq bo'imasa, bunda «Hofer/Schendel» korpo-
rativ darajadagi strategiyani aniglab olish uchun, «GE/McKinsey»
matritsasini qo‘llashni tavsiva gilishadi.

«Hofer/Schendel» modelining asosiy taxminlaridan biri —
korxona uzoq muddatda o'z strategiyasini ichki molivalash man-
balariga ega emas va tashgi molivalashtirish vo‘llarini topmog'i
lozim bo'lishidadir. Shunday qgilib, korxonaning pul balansi nolga
teng bo’lmasligi darkor.

Shu model tomonidan tavsiya gilinayotgan asosiy manbalar
bir vagtning o‘zida matritsaning bir nechta kataklanga mos keladi.
Lekin ma’lum bir belgilangan strategivalarni gabul qiluvchi kuchli
va kuchsiz biznes turlari o*rtasidagi farglanish e’tiborga olinmaydi.
«Nima qilish kerakligi» tavsiya q1hmada lekin «qanday qlllsh»
kerakligi ko‘rsatilmaydi.
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XULOSA

BkG va «GE/McKinsey» modellaridan keyin «Hofer/
Schendel» modeli paydo bo'ldi. Bu model bozor evolyutsiyasi
asosida mahsulot bozori rivojlanish davrini ko‘rsatib beradigan
va ma’lum bir strategik xulosalarni olishni ko*zda tutadi.

Asosiy e’tiborni model mahsulot bozorining rivojlanish mat-
ritsasidagi amaldagi faolivat ko*rsatuvchi biznes turlariga garatadi
va bu biznes turlarida optimal tanlov va shu tanlovni ishiab chigish
va shakllantirish vo‘llarini aniglashga harakat giladi.

«Hofer/Schendel» modeli asosiy e’tiborni mahsulotlar
bozorining rivojlanish matritsasi asosida amaldagi biznes turlarini
holatlashtirish, shu biznes turlaridan ideal tanlovni aniglash va
shunday ideal tanlov vo‘larini shaklantirishni ishiab chigishga
qaratgan. Keng ma’noda, korporatsiva darajasida fagatgina ikkita
optimal biznes tanlov mavijud:

— yangi biznes turini sotib olish {va/voki amaldagisini ku-
chaytirish);

- biznes turini sotish (va/voki amaldagisini susaytirish).

Har bir biznes turining holati undagi bozorning rivojlanishi
va ragobatchilarga nisbatan unumdorlik darajasi bilan aniglanadi.
Mahsulotlar bozorining rivojlanish bosgichiga qarab turli stra-
tegivalar tanlanishi mumkin.

Model matritsasi 5x3 o’lchoviga ega. Biznes turining holatiga
garab strategiva gabul gilinadi. Bitta umumlashgan strategiva
matritsaning bir nechta kataklarini goplaydigan mavdonni egaliavdi.
Modelga muvofiq «g'olib» deb bozorning nisbatan katta ulushiga
ega bo'lgan kuchli biznes turi hisoblanib, u pul massasining ishlab
chigaruvchisidir.

«Hofer/Schendel» modelining asosiy taxminlaridan biri —
korxona uzoq muddatda o'z strategivasini ichki molivalash man-
balariga ega emas va tashqi moliyalashtirish yo'llarining topmog'i
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lozim bo'lishidadir. Shunday gilib, korxonaning pul balansi nolga
teng bo‘lmasligi darkor.

Hofer va Schendel oz modellarida korporatsiya darajasida
biznes-tanlovining uchta ideal turini taklif gilishadi:

— o'sish tanlovi;

— daromad tanlovi:

— o‘rta me’yordagi tanlov (foyda va o'sish).

Portfelli korporativ strategivalar cheklangan resurslar sharoitida
korxona magsadlariga erishuvchi tamoyvillar va goidalamni ishlab
chiqadi.

Optimal portfelli korporativ strategivalar uch turga bo'linadi
(9.3-rasm):

— o'sish portfeli:

— foyda portfeli:

— balanslashgan portfel.

Nazorat uchun savollar va testlarlar

eHofer/Schendels modelining vangilik g'ovasini ifodalab bering.

« Hofer/Schendeils modeli ganday vujudga kelgan?

Model tzilmasini tavsiflab bering.

«Hofer/Schendels modelida qaysi asosiy strategivalar ko'rib chigiladi?

« Hofer/Schendels modelida qaysi o'zgaruvchilardan go 'llaniladi?

Vertikal integralashuv degami nima? Uning foyda bilan ganday alogasi

bor?

7. «Hofer/Schendels modelida korporatsiva darajasidagi biznes-taniovining
uchta ideal turini tahlil giling.

& Bozor ulushini oshirish, o 'sish va foydani oshirish strategivalarining mohiyati
nimadan iborar?

9. Bozor konsentratsiyasi va aktivlarni gisqartirish, siljitish, yo‘qotish va
ajralish strategivalarining mohivati nimadan iborar?

10. «Hofer/Schendels modelida foydalaniladigan o ‘zgaruvchilar ganday anig-
laniladi va baholanadi”

i1 «Hofer/Schendel» modelida hayot siklining qanday bosgichilaridan
Jfoydalaniladi?

12 Korporativ biznes-porifeli qanday turlarga bo'linadi?

13. Oltita umumiy biznes-sirategivaning xususivatlari nimalardan iborai?

M. <Hofer/Shendeis modelining ganday kuchli va zaif tomonlari mavjud?

bt e oo~



TESTLAR

1. Bor or evolyutsivasini (rivajlanish) strategik tahlil etish gays
model a sosida amalga oshiriladi?

a) «Hofer/Schendel» modeli;

b', «GE/McKinsey» modeli;

¢) «Shell/DPM» modeli;

¢) «ADL/LC» modeli.

2. «Hofer/Schendels modeli sirategik rejalashtirishni ganday
darajalarga ajratadi?

a) Korporativ, biznes va funksional:

b) Kuchli;

¢) Ortacha:

d) Yetakchi.

3. «Hofer/Schendel» modeli gachon ishlab chigilgan?

a) 1970-yilda;

b) 1980-yilda;

¢) 1975-yilda;

d) 1987-yild.

4. «Hofer/Schendel» modelida korporatsiva darajasida biznes-
tanlovning nechta ideal turi raklif etiladi?

ay 3: b) 2;

c) 4; d) 5.

5. «Hofer/Schendel> modelida korporatsiva darajasidagi biznes-
tanlovning ganday turlari taklif etladi?

a) O'sish, daromad va o‘rta me’yordagi tanlov;

b) Ko‘paytirish, ajratish;

¢) Tark etish:

d) Sog‘in sigir.

6. «Hafer/Schendels modelida bozorning rivojlanish bosqgichlari
sifatida nechia bosgich ko‘riladi?

a) 3: b) 2;

c) 4; d) 5.
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7. «Hofer/Schendel> modeli matritsasining o‘lchami ganday
ko ‘rinishiga ega? ;

a) 5x3; b) 2x2;

) 3x3; d) 4x5.

8. «Hofer/Schendel» modelida « Bozordagi ulushni ko ‘paytirish»
strategivasining asosiy magsadi nimadan iborat?

a) Biznes ulushini keskin va doimiy kopaytirish;

b) Biznesni investitsiyalash;

¢) Bozor o'sish sur’atini ko paytirish;

d) Yetkazib beruvchilarni gisqartirish.

9. «Hofer/Schendels modelida korxona biznes birligi ganday
ragobat holatda bo‘lganda, «Bozor ulushini oshirish» strategivasi
amal giladi?

a) Kuchli, o‘rtacha va kuchsiz;

b) Kuchsiz, yomon,

¢) O‘rtacha, yomon;

d) Kuchli, vomon.

10. « Hofer/Schendel> modelida korxona biznes birligi qanday
ragobat holatda bo‘lganda, «O'sish» strategivasi amal giludi?

a) Kuchli, o‘rtacha va kuchsiz;

¢) O'rtacha, yomon:

b) Kuchsiz, vomon;

d) Kuchli, yomon.

11. «Hofer/Schendel» modelida «O'sish> strategivasining asosiy
magsadi nimadan iborat?

a) Biznes ulushini keskin ko'paytirish;

b) Yugori suratlar bilan o'suvchi bozorlarda ragobatbardosh-
likni ushlab turish;

¢) Bozorning o'sish sur’atini hisobga olmaslik;

d) Yetkazib beruvchilarni gisqartirish.

12. «Hofer/Schendel» modelida korxona biznes birligi gqanday
ragobat holatda bo‘lganda, «<Aktivlarni gisqartirish» strategiyasi
amal giladi?

a) Kuchli, o‘rtacha;

b) Kuchsiz, yomon;

¢) O'rtacha, yomon:



d) Kuchli, yomon.

13. «Hofer/Schendel» modelida bozor rivojlanishi ganday
bosgich holatida bo'lganda, «<Aktiviarni gisqartivish» strategiyasi
amal giladi?

a) Qisgarish;

b) Yetuklik;

¢) Osish;

d) Rivojlanish, sigib chigarish.

14. «Hofer/Schendel> modelida «Bozor kontsetratsiyasi va
aktivlarning gisqartirish»> strategivasining asosiy magsadi nimadan
ibarat?

a) Foyda hajmini tez o'stirish, aktivlarning ishlatilish dara-
jasini va hajmini gayta ko‘rib chigish:

b) Biznes ulushini keskin kopaytirish;

¢) Bozorning o'sish sur’atini hisobga olmaslik;

d) Yetkazib beruvchilarni qisqartirish.

15. « Hofer/Schendel> modelida «Siljitrish (burash)» strategiva-
sining asosiy magsadi nimadan iborar?

a) Sotish hajmining pasayishi jarayonini iloji boricha tezroq
to*xtashish:

b) Biznes ulushini keskin ko'paytirish:

¢) Bozorning o'sish sur’atini hisobga olmaslik;

d) Yetkazib beruvchilarni gisqgartirish.

16. «Hofer/Schendel» modelida «Sifjitrish (burash)» strategiyasi
qganday biznes turlariga nisbatan qo’llanilishi mumkin?

a) Kelajakda yaxshi rentabellik salohiyatiga ega bo‘lgan biznes
turlariga;

b) Yetuklik bosgichidagi biznes turlariga;

¢) Qisqgarish bosgichidagi biznes turlariga;

d) Biznes ulushini keskin ko'paytirish.

17. «Hofer/Schendel> modelida «Yo'gotish va ajralish» stra-
legivasining asosiy magsadi nimadan iborat?

a) Biznesdan chigib ketish jarayonida iloji boricha ko'prog
naqd pul chigarib olish:

b) Biznes ulushini keskin ko'paytirish:

¢) Bozorning o'sish suratini hisobga olmaslik;
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d) Yetkazib beruvchilarni gisqartirish.

18. «Hofer/Schendel> maodelida korxona bignes birligi qanday
ragobat holatda bo’lganda, «Likvidatsiva va voz kechish» strategivasi
amal giladi?

a) Kuchli. o'rtacha;

b) Kuchsiz, yomon;

¢) O'rtacha, yomon;

d) Yomon.

19. « Hofer/Schendel» modelida bozor rivejlanishi ganday
bosqich holatida bo'lganda, «Likvidatsiva va voz kechish»
strategivasi amal qiladi?

a) Qisqarish:

b} Siqib chigarish;

¢) Or'sish, yetuklik;

d) Rivoijlanish.

20. « Hofer/Schendely modelida mahsulotlar assortimenti ganday
o'‘zearuvchini baholashda foydalaniladi?

a) Bozorning rivojlanish bosgichlari;

b) Biznesning ragobatbardoshligi:

¢) Xaridorning to'lov gobilivati;

d) Undan foydalanilmaydi.

21. «Hofer/Schendel> modelida bozorning o'sish sur’ati ganday
o ‘zgaruvchini baholashda foydalaniladi?

a) Bozorning rivojlanish bosgichlari;

b) Biznesning ragobatbardoshligi;

¢) Xaridomning to'lov gobilivati;

d) Undan foydalanilmaydi.

22. «Hofer/Schendel» modelida hayot siklining bosqichlari
ganday o‘zgaruvchini baholashda foydalaniladi?

a) Bozorning rivojlanish bosgichlari:

b) Biznesning ragrbatbardoshligi:

¢) Xaridorning to'lov gobilivati;

d) Undan foydalanilmaydi.



X bob. Tarmoquing hayotiylik davrini tahli} gilish:
Artur D.Littl (ADL/LC) modeli

10.1. «<ADL/LC» modelining kelib chigish tarixi,
tarmoq hayot sikllari va raqobat holatlari

«ADL/LC» modeli boshqaruv sohasida mashhur bo‘lgan
Artur D. Littl konsalting kompaniyasi tomonidan ishlab chi-
gilgan. ADL — abbreviatura Artur . Littl ismining bosh harflari,
LC — Life Cycle (hayot sikli) so‘zlarining bosh harflaridir.
Modelning itk bor qo*llanishining magsadi menejerlarni strategik
rejalashtirish va tahlilining original mctodikasi bilan ta’min-
fashdan iborat edi. Shu bilan bir qatorda ularga ka'p tarmogli
korporatsiyaning o‘rinli diversifikatsiya faolivatini o‘rganish
uchun portfel strategivalar tahlilida go‘llaniladigan kuchli asbob-
farlamni ishlatish, uni keyinchalik nafagat korporativ darajada
balkt alohida xo‘jalik bo'g'inlari darajasida ham ishlatish im-
koniyati berilgan.

ADL mutaxassislar tomonidan qo‘llab-quvvatlanadigan tarmoq
hayat siklining konsepsivasiga ko‘ra, u rivojlanish jarayonida
quyidagi to‘rta bosgichdan o‘tadi (10.1-rasm):

— tug'ilish (paydo bo‘lish) bosgichi, .-

— o'sish yoki rivojlanish bosgichi,

— to'yinish bosqichi,

- garish bosgichi.

Tug‘il:sh bosqichi. Bu bosgichda Joylashgan tarmoq odatda
yaqin orada paydo bo‘lgan boflib, ma'lum wrdagi iste’molchilar
guruhining mavjudligini aniglagan holda yoki avval mavjud
bo‘lmagan yoki go‘llaniimayotgan yangi texnologivalarga tayanib,
mahsuiot bozorining rivojlanishi natijasida iste’molchilar ehtivoj-
larini qondirishga garatiladi. Bu tarmoqning asosiy jihatlaridan
biri tez o'zgaravotgan bozor sharoitida texnologiyalarning, yangt
xaridorlarni izlab topish harakati va takliflarning fragmentarligi
bilan izohlanadi. Sotuv hajmi tez-tez o'sadi, foyda esa o'smaydi,
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aksincha, fagatgina sarmoyalar osishi kuzatiladi. Shuning uchun
naqd pui ogimi hozircha salbiy tarafda bo*ladi. Tarmog rivojfanishi
uchun naqgd pulning katta migdorda sarflanishi ro‘y beradi.

O'sish bosgichi. Tarmogning bu bosgich jarayonida mahsulotga
gizigish iste’molchilar tomonidan oshib boradi, ragobatchilar esa
«o'sayotgan daromad pishirg'idan» kattaroq ulushini egallash
uchun kurash olib borishadi. O'sish bosgichida iste’'molchilar,
ulushlar va texnologivalar yanada oydin bo'lib ko‘rinib goladi va
tarmoq ichiga vangi «ishtirokchilarning» kirib kelishi tobara
giyinlashib boradi. Sotuv hajmi keskin o'sadi, foyda tushumi
kuzatiladi. lekin naqgd pul ogimi hali ham salbiy ko' rsatkichga ega
bo'lishi mumkin.

To'yinish bosqichi. Bu bosgichda bozoming to'la to'yinish
holati ro'y beradi. Hamma yoki ko'pchilik asosiy iste’'molchilar
mahsulotni doimiy ravishda sotib olishadi. To'yinish mashhur
iste’molchilarning, texnologivalarning, bozordagi ulushning
tagsimianish mo‘tadilligi bilan ifodalanadi, ammo ularni gayta
tagsimlash uchun olib boriladigan bozordagi ragobat hali ham
davom etadi. Sotuv hajmi eng vuqori darajaga chigadi, shundan
so‘ng esa o'sishning sckinlashishi ro‘y beradi, foyda me’yori eng
vuqori sathni tashkil etadi va shu me’vorda qolib yoki nisbatan
pasayib boradi, nagd pul ogimi esa ijobiy tarafga siljiy boshlaydi
yoki turg‘unlashadi.

Qarish. Bu bosgichda iste’'molchilarning mahsulotga bo‘lgan
gizigishi asta-sekin yo'qolib boradi, negaki yangiroq va sifatliroq,
o‘rnini basuvchi mahsulotiar eski mahsulotni sigib chigarishni
boshlaydilar yoki iste’molchilarning talab va ehtivojlari o*zgarib
boradi. Bu bosgichning asosiy belgilaridan biri — talabning
kamayishi, mijozlar sonining kamayishi va ko‘pgina o‘xshash
ishlab chigarish joylarida tovar assortimentining qisgarishi hi-
soblanadi. Sotuv hajmi keskin kamayadi, foyda pasayadi, naqd
pul ogimi sekin gisgaradi, hamma ko‘rsatkichlar nolga vagin-
lashib boradi.

Tarmoq havot siklining turli bosqgichlari sotuv hajmi, naqd
pul harakati va ishlab chigarish foydasining vaqgtdagi o‘zgarishiga
garab xarakterlanadi (10.1-rasm).
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10 ]-rasm. Tarmoq hayot siklining bosqichiga qarab sotuv,
nagd pul ogimi va foydaning o‘rtacha yillik hajmlarining o‘zgarishi

Tarmogning to'yinishi davri biznesga ta’sir ko'rsatgan tashqi
kuchlar ta’siri sifatida ifodalanadi va havot siklining bosgichlari
bilan aniglanadi.

Tashgi kuchlar odatda biznes tomonidan nazorat qilinmaydi
lekin bu kuchlarga ma’lum bir holatlarda ta’sir ko‘rsatish mumkin,
masalan, yangi texnologivalarga tayangan holda to*vinish bosqi-
chida mahsulotni gayta joylashtirish yoki yangi mahsulotni bozorga
tadbiq etish.

«ADL/LC» modelining asosiy nazariy holati shundan iborat:
alohida olingan korporatsivaning xohlagan biznes turi ta’kidlab
o‘tilgan hayot sikli bosgichining birida bo'lishi mumkin, tabiivki,
uni shu bosgichdan kelib chiggan holda tahlil etish magsadga
muvofiq bo'ladi.

Tarmogq hayot sikli bosgichlarining ketma-ket o*zgarishlariga
garab, ma’lum biznes turlarining boshqga biznes turlariga nis-
batan ragobatli bo'lmagan holat ham uchraydi, lekin unga
odatda e’tibor berilmaydi va holatning o‘zgarishi ro'y berishi
mumKin.

Biznes turi beshta raqobatli holatning birini egallashi mumkin:

— yetakchi;
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— kuchli;
— ko'rinib turuvchi;

— mustahkam;

— zaif.

Lekin ba'zi paytlarda vana bir holat (oltinchi) — hayotga
chidamliligi.

Yetakchi. Faqatgina yagona vakil, agar bo'lsa, tarmoqda shu
holatni egallab tura oladi. Bu holat ko'pincha kvazimonopoliya
yoki mustahkam himoyalangan texnologik yetakchilikning ogiba-
tida ro'y beradi. Ayni turdagi biznesning vakili tarmoq uchun
standartni belgilaydi va boshga ragobatchilarning xulg-atvorini
nazorat giladi. Yetakchi biznes o°z xohishi bo*yicha qo‘llay oladigan
keng turdagi strategik variantlarga ega.

Kuchli. Kuchli biznes turi odatda o'z raqobatchilaridan fargli
ularoq mustaqil ravishda strategiyalarni tanlaydi va ular ustidan
ma’lum nisbiy ustunliklarga ega. Yetakchining bozordagi nisbiy
ulushi o°zining eng virik ragibiga nisbatan 1,5 ga ko‘proq. ammo
bu biznesning mutlaq ustunligi mavjud emas.

Ko‘rinib turuvchi. Bu biznes turi ma’lum bir xususiyatlarga
va ustunliklarga ega. Bu odatda, kuchsiz tarmoglarda faoliyat
ko'rsatayotgan yetakchilardan biri hisoblanadi va tarmogda hamma
ragobatchilar bir me’yorda faoliyat ko'rsatishadi va hech gaysi
biri yetakchilik gila olmaydi. Agarda uning o'z jabhasi bo'lsa,
unda bu biznes turi ragobatchilarga nisbatan nisbiy xavfsizlikka
cga va u odatda o'z ragobatchilik holatini yaxshilab olishga mu-
vaffaq bo‘ladi.

Mustahkam. Bu holatda biznes turi foydaga erishishga muvaffaq
bo'ladi, va tor jabhadagi xoh bu yo'nalish katta bozorning kichik
jabhasida bo‘lsin yoki ma’lum bir mahsulot misolida bo‘lsin.
Mustahkam biznes ko'p vaqt mobaynida o'z holatini saglab turishi
mumkin, ammo uning vaxshilanishiga devarli hech ganday
imkoniyat yo‘q.

Zaif. Bu holat oxir ogibatda korxona uchun foydani jam-
g'arishda to‘sqinlik gqilayotgan bir qator zaif tomonlarning
mavjudligini bildiradi. Zaiflik biznes turi bilan yoki o‘tmishda
uning rivojlanish paytida go'yilgan xatolar bilan ifodalanishi
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mumkin. Nima bo‘lganda ham, bunday biznes turi tarmogda
sodir bo‘lgan ragobatchilik muhitida bir o'zi rivojlana olmaydi.

Modelda yoritilmaydigan vana bir raqobat holatni tariflab o’tish
mumkin:

Yashashga loyig bo‘lmagan helat. Bunday biznes turi hozirgi
paytda ham kelajakda ham hech ganday kuchli tomonlarga ega
bo‘lmaydi. Bunday holatdagi biznes turining yagona strategik yo'li
{deinvestitsiyalashdan tashgari) — yana ma’lum vaqt mobaynida
yashab golishini uzaytirishdir. Biznesning hech ganday variantlari
mavjud bo‘lmaganiigi tufayli uni kelajakda ko'rib ch1q15h hojati
golmaydi.

. 10.2. ¢ADL/LC» model matritsasining tuzilishi

«ADL/LC» modeli ikkita o‘zgaruvchilar (X va Y o‘qi)
yordamida quriladi. Birinchi o‘zgaruvchi sifatida biznes birlikning
raqobatchilarga nisbatan holati, ikkinchi o‘zgaruvchi sifatida esa
tarmogning hayotiylik davrlari olinadi. Strategik rejalashtirishning
ajralmas qismi hayot sikli konsepsiyasi hisoblanadi.

«ADL/LC» modelining Y o‘gi bo‘vicha biznes tarmogning
hayet sikii bosqgichlari, X o'giga biznes turining raqobat holatiari
joylashtirilad.

Har bir biznes turining alohida tahlil etilishining sababi —
ushbu tarmogning tivojlanish bosqgichini va shu tarmoq ichidagi
uning ragobatli holatini aniglab olishidadir.

Ikki ko'rsatkichning majmuasi — ishlab chigarish hayot
stklining to“rtta bosqichi va beshta ragobatli holatlar $x4 hajmdan
(20 ta katak) tashkil topgan ADL matritsasini tashkil etadi
(10.2-rasm).

Muayyvan biznes turining holati matritsada korporatsivaning
boshga biznes turlari bilan ko‘rsatiladi. Matritsada bizaes turining
holatiga garab sinchkovlik bilan o‘ylangan strategik yechimlar
tanlovi taklif ctiladi.

Strategik rejalashtirish jarayoni uchta bosqichda amalga
oshiriladi. «Oddiy (tabiiy) taniovs deb ataladigan binnchi bosqgichda,
biznes tun strategiyasi faqatgina uning ADL matritsadagi holatiga
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10.2-rasm. « ADL/LC» modelining matritsasi

garab aniglanadi. «Tabiiy tanlov» tarmog'i bir nechta hujayralarsi
gamrab oladi.

Ikkinchi bosqgichda har bir «tabiiy tanlov» doirasidagi anig
biznes turining holati «maxsuslashgan tanlovs xarakterini taklif
etadi.

Birog, «maxsuslashgan tanlov» umumiy strategik go‘Hanmao
bo'ladi. Masalan, «biznes turining o‘sishini tanlov orqali sar-
moyvalash» strategiyasini misol gilish mumkin.

Uchinchi bosgich ADL modelining strategik rejalashtirish
uslubiyati rivojlanishiga go‘shgan fovdali hissasidan iborat bo'lib,
u «aniglashtirilgan strategiva tanlovini» amalga oshirishdan iborat.
Bunday strategiyaning tanlovi strategik rejalashtirishdan operativ
rejalashtirishga qo'yilgan gadamdir. ADL har bir maxsuslashgan
tanlov uchun mos turdagi aniglashtirilgan strategivalar (24 ta)
to‘plamini taklif etadi. Aniglashtirilgan strategiyalar xo'jalik
operatsiyalar terminlarida shakllanadi, masalan <«mazkur biznes
birligiga xorijiy investitsiva kiriting».
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«ADL/LC» modelining tayanch konsepsiyasi shundan iborat:
hayot sikli bosgichining holati va ragobatli holat yordamida
aniglanadigan korporatsiya biznes-portfeli balanslashtirilgan
bo'lishi kerak.

Balanslashtirilgan portfel «<ADL/LC» modelining konsep-
siyasiga ko‘ra quyidagi xususiyatlarga ega:

1. Biznes turlarihayot siklining turli bosqichlarida bo‘ladi;

2. Nagd pul oqimi ijobiy (musbat) yoki shunday bo‘lishi
kerakki, to‘yvingan va gariyotgan biznes turlari tomonidan
varatilgan (hosil qilingan) naqd pul miqdori yangi paydo
bo‘layotgan va o'sayotgan biznes turlarini rivojlantirishga sarf
ctiladigan mablag‘ga teng bo‘lgan mablag'ni ta’minlab turish
lozim bo*ladi.

3. Biznesning barcha turlari bo’yicha sof aktivlarning (Return
On Net Assets — RONA) o*rtacha tortilgan fovda me’yori kompa-
niya magsadlarini goniqtirishi lozim.

4. Yetakchi, kuchli va ko‘rinarli holatlarni egallab turgan biznes
turlari ganchalik ko‘p bo‘lsa, korporatsiva biznes portfeli
shunchalik vaxshilanadi.

Hayotga chidamlilik, ragobatbardoshlilik holatlariga ega
bo‘lgan, to‘yingan va gariyvotgan biznes turlaridan tashkil topgan
portfel qaysidur bir bosgichda ijobiy naqd pul ogimini va yugori
daromad me’vorini keltirishi mumkin, biroq uni uzoq kelajakda
istigbolli deb bo’Imaydi.

Faqatgina yangi paydo bo‘layotgan va o'sayotgan biznes
turlaridan tashkil topgan portfel yaxshi istigbolga ega, biroq hozirgi
vaqgtda salbiy nagd pul ogimiga ega bo'lishi mumkin.

Oz tuzilmasiga ko'ra «<ADL/LC» modeli yigirmata katak-
chadan iborat bo‘lgan matritsani tashkil qilib, korxonaning hamma
biznes turlari tarmoqdagi mos hayot sikl bosqgichlari va ularning
raqgobatchilik holatlarini aks ettiradi.

Matritsa bir nechta funksivalarni bajaradi. Korxonaning biznes
turlarini joylashishini ko'rsatish bilan bir gatorda, matritsaning
har bir katakchalarida ma’lum bir ma’nolar o'rin egallaydi:

— matritsaning har bir katakchasi ma’lum miqdordagi foyda
me’vori va naqd pul ogimining hajmi bilan ifodalanadi:
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— matritsaning har bir Katakchasi bozordagi ulushni egallash,
strategik holat va zarur sarmoyalar borasida ma’lum bir strategik
yechimlarni gabul gilishni tagozo etadi;

— matritsaning har bir katakchasi belgilangan «tabiiy tanlovs
sohasiga tegishli bo'lib, u 0‘z navbatida «maxsuslashgan tanlov»
uchun imkoniyatlarni yaratadi hamda muayyan biznes turl uchun
qo‘Haniladigan bir qator «aniglashtirilgan strategiyalamis o'z ichiga
oladi.

Diagonal tomondan o‘tadigan chegarada joylashgan matrit-
saning hamma katakchalari ikki yoki undan ortig «tabiiy tanlov»
imkonivatiga ega. Shunday qilib, masalan, Kuchli/Qarivotgan
holat, tabiiy rivojlanish va tanlov rivojlanishi o‘rtasida bo‘lingan
(10.2-rasmga qarang). Sinchkovlik bilan qilingan tahlildan so‘ng,
menejer aniq biznes turiga mos keladigan xohlagan variantni tanlab
olishi mumkin.

«ADL/LC» modelida biznes-portfel balansirovkasi uchun
maxsus RONA-grafasi ishlatishni taklif etadi. Bu grafa ikki
ko‘rsatkichga tayanadi — foizda ko‘rsatilgan RONA ko‘rsatkichi
va qgayta investitsiyalar darajasi.

Ushbu RONA-grafasini keyingi to‘rtinchi paragrafda ko'rib
chigamiz.

10.3. «<ADL/LC» model matritsasi holatlari uchun taklif
etiladigan strategiyalar

Korxona faoliyatini «ADL/LC» model yordamida tahiil qi-
lish uchun, ishlab chigarilgan mahsulotlar yoki ko‘rsatiladigan
xizmatlarning raqobat holatlarimi hamda ularning hayotiylik
sik] bosgichlari haqida anig ma’lumotiarga ega bo'lish talab
etiladi.

Ushbu ma’lumotiar asosida «<ADL/LC» model matritsasi
quriladi. Korxona biznes birliklarini matritsaning qanday katak-
chasiga tushganligiga qarab, biznes birlikning holati aniglanifad
va uni rivojlantirishga doir Artur D. Litt] kompaniyasi tomonidan
taklif etilgan aniglashtirilgan stratecgiyalar tanlab olinadi
(10.1-jadvalga garang).
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10, I-jadval
Artur D. Littl kompaniyasi iomonidan taklil ctilgan

aniglashtirilgan strategivalar
A  Teskari integratsiva M Tovarning milliylashtirish

B Biznesning xorijda rivojlanishi N Samaradorlikning usullari va
funksivalari

C Xorijda ishlab chigansh O Yangi mahsulotlar /yangi

quvvatlarining rivojlanishi bozorlar

D Sotuv tzimining P Yangi mahsulotlar/xuddi shu

ratsionalizatsivasi bozorlar

E Ishlab chigarish quvvatlarini Q Mahsulot ratsionalizatsiyasi

tiklab olish

F  Shu mahsulotning eksporti R Mahsulot assortimentining
ratsionalizatsivasi

G To'g'r integratsiva S Sof yashab golishlik

H Amin bo‘lmaslik T O'sha mahsulotlar/vangi bozordar

I Bozor rivojlanishining U O‘sha mahsulotiar/o'sha bozorlar

boshlang‘ich bosgichi

J  Xorijda litsenziyalashtirish V  Samarali texnologiva

K To'la mtsionalizatsiya W Qiymat pasayishining an’anaviy
samaradorligi

L Bozorga kirib borish X Ishlab chigarishdan voz kechish

Endi «<ADL/LC» model matritsasidagi holatlar tavsifi va ularga
tavsiva ctiladigan strategivalarni ko‘rib chigamiz.

Yetakchi/tug ilish

Bu taxminan (lekin har doim ham emas) daromad keltiradigan
holatdir. Sof nagd pul garzga olinadi. Tabiiy rivojlanishni bozor
ulushini ko'paytirishga qaratilgan to'la yo'naltirilganlik yvo'li bilan
— Tez o'sishning (B, C, E, G, L, N, O, P, T, V) yoki holatni
saglab qolish strategiyasi — Yangi biznesni bosh (E, 1, L) yo'li
bilan erishish mumkin.
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Bozor talab giladigan tezlikka nisbatan tezrogq sarmoyalash
talab etiladi.

Yetakchi/o'sish

Daromadli. Taxminan (lekin har doim ham emas) sof naqd
pul ogimini keltirib chiqaradi. Holatning tabiiy rivojlanishga
quyidagilar orqali erishiladi:

Holatni saglab golish — Narx-navoning shakllanishida
yetakchilikka erishish (A, C, N, U, V, W) voki

Bozordagi ulushni saglab qolish — Holatni himoya gilish (A,
C.,N, UV, W),

Amaldagi o'sish sur’atlarini saglab golish (va yangi/mavjud
raqobatchilarning ta’sirini yo'gotish) uchun sarmoyalashni davom
ettirish tavsivya etiladi.

Daromadli

Taxminan (lekin har doim ham emas) sof nagd pul ogimini
keltirib chigaradi. Holatning tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orgali
erishiladi:

Holatni saqlab qolish — Narx-navoning shakllanishida
yetakchilikka erishish (A, C, N, U, V, W) yoki

Bozordagi ulushni saglab golish — Holatni himoya qilish (A,
C.N, U V, W),

Amaldagi ofsish sur'atlarini saglab golish (va yangi/mavjud
ragobatchilarning ta’sirini yo*gotish) uchun sarmoyalashni davom
cttirish taysiya etiladi.

Yetakchi/to yinish

Daromadli. Sof nagd pul ishlab chigaruvchisi. Holatning tabiiy
rivojlanishiga quyidagilar orgali erishiladi:

Ulushni saglab golish — Ishlab chigarish bilan birgalikda
o'sish (A, B, C, F, G, J, N, P, T, U) yoki

Holatni saglab golish — Holatni himoya gilish (A, C, N, U,
V. W).

Zarur vaqtda gayta sarmoyalash tavsiya etiladi.

Yetakchi/qarish

Daromadli. Sof nagd pul ishlab chigaruvchisi. Holatning tabiiy
rivojlanishiga quyidagilar orgali erishiladi:
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Ulushni saglab golish — Ishlab chigarish bilan birgalikda
o'sish (A, B, C, F, G, J, N, P, T, U) voki

Holatni saglab golish — Holatni himoya qilish (A, C, N, U,
V. W).

Zarur vagtda gayta sarmoyalash tavsiva etiladi.

Kuchli/tug ilish

Daromadli bo‘lmasligi mumkin. Nagd pul garzga olinadi.
Holatning tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orqgali erishiladi:

Holatni vaxshilash uchun intilish — Boshlash (E, 1, L) yoki

Ulushni olishga qaratilgan to’la ravishdagi intilish — Tez o‘sish
(B, C.E. G, L, N, Q. P, L, ¥)

Bozor talab qiladigan tez sarmoyalashni amalga oshiring.

Kuchli/o‘sish

Ehtimol, daromadli holat. Ehtimol, sof nagd pul qarzga olinadi.
Holatning tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orqali erishiladi:

Holatni yaxshilash uchun intilish — Narx-navoning shaklla-
nishida vetakchilikka erishish (A, C, N, U, V, W) vyoki

Ulushni olishga garatilgan cnergetik intilish — Tez o'sish (B,
CEGLNOPT,.V.

Ofsish sur’atlarini ko*paytirish magsadida sarmoyalash tavsiva
gilinadi.

Kuchli/to ‘vinish

Daromadli holat. Sof naqd pul ishlab chigaruvchisi. Holatning
tabiiy rivojlanishiga (tanlov rivojlanishi) quyidagilar orgali erishiladi:

Holatni saglab golish — Holatni himoya qilish (A, C, N, U,
V, W) yoki

Ulushni saglab golish — Ishlab chigarish bilan birgalikda o'sish
(A, B,C,F.G,J, N. P, T, U).

Zarur vaqtda gayta sarmoyalash tavsiya ctiladi.

Kuchli/qarish

Daromadli holat. Sof naqd pul ishiab chigaruvchisi. Holatning
tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orgali erishiladi:

Holatni saglab qolish — Holatni himoya qilish (A, C, N, U,
V. W) yoki
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Yig'ish (D, H, K, M, Q, R, V, W),

Tanlov rivojlanisht quyidagilar orgali ershiladi

Ushiab turish — Jabhani ushiab turing (C, D, N, Q, U).

Holatni ushlab turish uchun minimal darajada gayta sar-
movyalash tavsiyalanadi.

Ko'‘rinuvchi/tug‘ilish

Ehtimol, daromadii emas. Sof naqd pul garzga olinadi.
Holatning tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orqali erishiladi:

Vlushni ixtivoriy xarid qilish — Qaratilganlik, Asta-sekin
holatnt xarid qgilish yoki

WHushni olishga qaratilgan mtlhsh Tez o'sish (B, C, E, G,
LNQPT, V). _

Tanlab sarmoya giling. - U~ v

Ko‘rinuvchi/o‘sish

Minimal darajadagan foydalidir. Sof nagd put qarzga olmadl
Holatning tabiiy rivojlanishiga quyidagilar orgali erishiladi:

Holatni yaxshilashga qaratilgan intilish — Narx-navoning
shakllanishida eng muhim bozorda yetakchilikka erishish (A, C,
N, U, ¥V, W) voki

Tanlov rivojlanishiga quyidagilar orgali erishitadi:

Ulughni olishga qaratilgan ixtivoriy intilish — Ketma-ket
differensiatsiya.

Holatni vaxshilash uchun tanlov ravishdagi gayta sar-
movatash.

Ko ‘rinuvchi/to ‘yinish

Mo‘tadil daromadli holat. Sof naqgd pul ishiab chigaruvchilari.
Holatning tabiiy rivojtanishi quyidagilar orqali erishiladi:

Talab etiladigan ekspluatatsiva — Ishlab chiqarish bilan
sirgalikda o'sish (A, B, C, F, G, 1, N, P, T, U).

Tanlov rivojlanishiga quyidagilar orgali erishiladi:

O’z jabhasini topib otib, uni himoyalash (A, G, I, M, R, T)
okl

Hayotga layogatliligini isbotlash.

Minimal va/yoki taniov ravishdagi qayta sarmoyalash.
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Ko'‘rinuvchi/qarish '
Mo'tadil daromadli holat. Balanslashtirilgan pul ogimi.
Tanlov rivoilanishiga quyidagilar orqali erishiladi:
Hosilini iste’mol qiling — Bozor jabhasining ekspluatatsiyasi
(B, C, T, L, N, P, U, V) voki
Ushlab turish — Jabhani ushlab golish (C, D, N, Q, U) voki
Bosqgichma bosgich ketish — Ketish (D, M, Q, R, W).
.- Ekspluatatsiyaga minimal darajadagi sarmoyvalash.

Mustahkarm/tug ‘ilish

Daromadsiz holat. Sof naqd pul garzga olinadi yoki pul ogimi
balansiashtirilgan bo‘ladi. Tabity yoki tanfov rivojianishga
quyidagilar orgali erishiladi:

Oz holatini tanjov vo'li orqali gidirsh — Bir joyga ¢'tiborni
garatish (G, L, T) yoki hayotga layoqatliligini isbotlay olish.
Sarmoyalash sinchkoviik tanlovi orqali amalga oshiriladi.

Mustahkam/o'sish

Daromadsiz holat. Sof naqd pul garzga olinadi yoki pul ogimi
balanslashtirilgan bo'ladi. Tabily yoki tanlov rivojlanish quyidagilar
orqali erishiladi:

O°z holatini tanlov yo‘li orqali qidirish — Bir joyga ¢’tiborni
qaratish (GG, L, T) yoki hayotga layogatiiligivi quyidagilar orgali
isbotlay olish:

O‘z ulushini topishga garatilgan qidirish — Ulgura bilish {D,
E, L, M, P, , R). Sarmoyalash sinchkovliik tanlovi orqgali
amalga oshiriladi.

Mustahkam/fo vinishk

Minimal daromadli holat. Balansiashtirilgan pul ogimi. Tanlov
rivojlanishga quyidagilar orqall erishiladi:

Bozorda o'z yo'nalishingizni topib, uni ushlab turing — Oz
vo'nalishingizni ushlab golish. (C, [}, N, Q, U}. Agar hayotga
layoqatliligini isbotlay olish imkoni bo‘lmasa, unda quyidagitar
orgali hal etish tavsiva ctiladi:

Bosgichma-bosqich chiqib ketish — Chigish (D, M, Q, R,
W) Minimal sarmovalash yoki sarmoyalashdan voz kechish.
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Mustahkam/qarish

Minimal daromadli holat. Balanslashtirilgan pul ogimi. Agar
hayotga layoqatliligini isbotlay olish imkoni bo‘lmasa. unda
quyidagilar orgali hal etish tavsiva etiladi:

Chigish quyidagilar orgali amalga oshiriladi:

Bosgichma-bosgich chigib ketish — Chigish (D, M, Q. R,
W) voki voz kechish — Voz kechish (X).

Deinvestitsivalash voki sarmovalashdan voz kechish.

Zaif/rug ilish

Daromadsiz holat. Sof nagd pul qarzga olinadi. Havotga
lavogatlilik quyidagilar orgali amalga oshiriladi:

Yetib olish — Yetib olish (D, E, L, M, P. Q, R). Agarda
bo'imasa, unda:

Chigish — Chiqish (D, M, Q, R, W) voki Chigish —
Sarmoyalashdan voz kechish (D. K, Q, R, S).

Zaify/o'sish

Daromadsiz holat. Sof nagd pul garzga olinadi yoki pul ogimi
balanslashtirilgan bo'ladi. Hayotga layoqatlilik quyidagilar orgali
amalga oshiriladi:

Siliish = (D. L, M, N, Q. R. V., W) voki Qaytadan boshlash
(D, M, O, P, Q, R, U). Agarda hayotga layoqatliligini isbotlay
olish imkoni bo‘lmasa, unda quyidagilar orgali hal etish tavsiva
etiladi:

Voz kechish (X). Sarmoyalash voki sarmoyalashdan voz
kechish.

Zaif/to‘yinish

Daromadsiz holat. Sof nagd pul garzga olinadi voki naqgd pul
ishlab chigaruvchisi bo'ladi. Hayotga layoqatlilik quyidagilar orgali
isbotlanadi:

Siljish — (D, L, M, N, Q, R, V. W) yoki

Qaytadan boshlash (D, M, O, P, Q. R, U).

Agarda hayotga lavogatliligini isbotlay olish imkoni bo‘lmasa,
unda quyidagilar orgali hal etish tavsiya ctiladi:

Bosgichma-bosgich chigib ketish — Chiqish (D, M. Q, R,
W)
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Sarmoyalash sinchkovlik tanlovi orqali amalga oshiriiadi.

Nozik/qarish
Daromadsiz holat. Chigish — Voz kechish (X). Sannoya—
lashdan voz kechish.

10.4. <ADL/LC» modelida foydalaniladigan o‘zgaruvchilar.
Umumlashgan ADL matritsasi

«ADL/LC» modelini amaliyotda qo‘llash uchun quyidagi
10.2-jadvalda keltirilgan o‘zgaruvchilarning qiymatini aniglab olish
lozim bo‘ladi.

1¢ 2-jadval
«ADL/1.C» modelida foydalaniladigan o‘2zgarnvchilarai
aniglovchi amillar

Bizaesning ragobatbardoshlik Hayot sikli hosgichlarining
ko‘rsatkichilari (X o*gi) ko‘rsatkichilari (Y o'gi)
Umumiy raqobatbardoshlik . |Hayot sik}i bosgichlari
Patentlar . Bozorning o'sish sur’atlari
Ishlab chigarish samaradorligi Ragobatring tavsiflari
Kafolatli xizmat ko‘msatish _ Xaridoming savdo belgisiga moyilligi
Vertikal integratsivalashuv " | Bozordagi ulushning mo‘tadilligi
Menejmentning tavakkalchlllkh Motexnologik rejalashtidsh oldida
munosabati turgan to'sig
Ishlab chigarish liniyalarming eni
Texnologivalar rivoli

«ADL/LC» modelida foydalaniladigan o‘zgaruvchiarni
anigtovchi ba’zi bir ko‘rsatkichlarini izohlash lozim bo‘ladi.

Umumiy ragobatbardoshlilik

«ADL/LC» modelidagi umumiy ragobatbardoshlilik biz-
nesning kuchli taraflarining o‘rta bo‘g‘indagi ko‘rsatkichlar
qivmati stfatida garaladi. Undan tashqari, umumiy raqo-
batbardoshlilik to‘g‘ridan-to‘g‘ri strategik holat: hayotga layo-
qatsiz, kuchsiz, mustahkam, ijobiy, kuchli va zaif ko‘rinishda
bahoianishi mumkin.
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Menejmentning tavakkalchilikka munosabati

Yangi bozorlarga kirish, yangi mahsulotni tagdim etish va
shu kabi masalalarni hal gilishda menejment tavakalchillikka
borishi voki tavakkalchilikdan gochishi mumkin.

Hayot siklining bosqichlari

Bunda biznes ragobat olib borayotgan tarmoqgning hayot sikli
bosgichi tushuniladi. U o'z ko*rsatkichlariga ko'ra garatgich holda
yoki to'g‘ridan-to‘g'ri baholanishi mumkin.

«ADL/LC» modelida foydalaniladigan tarmogning hayot sikli
bosqichini aniglab olishda vettita ko*rsatkichlarni go‘llash mumkin:

— bozoming o'sish sur’atlari;

— raqobatning tavsiflari;

— xaridorlarning savdo belgisiga moyilligi;

- bozordagi ulushning mo‘tadilligi:

~ tarmogqqa Kkirish oldidagi to'siglar;

-~ mahsulot assortimentining ko'lami;

— texnologivani rivojlanishi.

Keyingi 10.3-jadval har bir hayot sikli bosgichi uchun taallugli
bo‘lgan o'zgaruvchilarning giymatini ko'rsatadi.

Tarmoq hayot siklining bosgichlarini bevosita quyidagicha
baholash mumkin:

Tug'ilayotgan: hali o'smayotgan yoki juda kuchsiz o sayotgan.

O‘sayotgan: tez o‘sadi, eksponensial sur’atlar bilan o'sish.

To'yingan: o'sish sekinlashib boradi va to‘xtaydi.

Qariyotgan: o'sish sur’ati manfiy.

Bozorda kompaniya ulushining mo‘tadilligi

Bu ko‘rsatkichni bozordan hamda bozorga vangi Kirib va
chigib ketayotgan ragobatchilarning soni va chastotasiga (tezligi)
garab baholash mumkin. Boshqacha aytganda, bu bozor ulushini
ragobatchilar o'rtasidagi tagsimoti va ushbu tagsimotning sta-
billigidir.

Tarmogga kirishda «ADL/LC» modelida go‘llaniladigan
to‘siglar texnologik to'siglarga nisbatan farq qilib, u savdo belgisi,
distribyuterlik tizimi, molivaviy, sivosiy, yuridik to'siglardan

iborat.
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|
|

Yangi raqobatchining bozorga Kirib borishning oddiyligi
kirishda mavjud to'siglarning soni va mustahkamligi bilan aniq-
lanadi. Ularga normativ-huqugiy talablar, ishlab chigarishda yuqgori
texnologik standartlarga va sifat ko' rsatkichlariga javob berishning
zarurligi, asosiy kapitalga qo'yilgan talabning yugoriligi, faoliyat
olib borayoigan ragobatchilar tomonidan savdo belgisini yaratish
va distribyuterlik kanallarini o*rnatish bilan bog'liq foydali shart-
nomalar va xarajatlarni tuzish gobilivatlari kiradi. Umuman
olganda, 1tarmoqqga kirishdagi to'siglarni yugorihigi ishlab chi-
qarishda daromadlilikning yuqoriligi bilan xarakterlanadi (asos-
lanadi).

Ishlab chigarish nomenklanturasining (liniyasi) ko'lami
Bu tarmogdagi mahsulotning nisbiy migdori va xilma-xilligi
hamda uning kengayish voki toravish darajasidir.

Texnologivaning rivojlanishi

Bu yerda tarmoqning ichida bitta texnologiya konsent-
ratsiyasining darajasi nazarda tutiladi. Shkalaning pastki tarafining
oxirida tez-tez bir-birini almashtiruvchi ko‘p texnologivalarni
gamrab olgan tarmoq yotadi. Shkalaning yugori gismining oxirida
esa bitta texnologiyani mujassamlashtiruvehi tarmoq yotadi.

10.4-jadval
Umuamlashgan «<ADL/LC» mairitsasi
"Ragobat | Kuchk | ITKXI(NIOKR) | Sardor Boshqa
holati intensiviigi, lexnologik | orgasidan firmalarni
{bozor ] ___sardorﬁk e yurish qo‘lga kiritish
whishi) O‘riacha | Texnologivalami tatbig
etishda fovdati Ratsionalizalsiva
sohalarnt izlash
Kuchsiz | Venchur tashkilotlarni | Ratsionali- | Biznesni
tashkil etish zatsiya yoqotish, sotish
: —
Kuchli ‘ O'rtacha Ruchsiz
L_ Texnologik holat
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«ADL/LC» model matritsasi yugori texnologiyali tarmoglar
uchun juda foydalidir. Chunki bunday tarmogda hayot sikli gisqa
va biznesning muvaffagiyati go‘llaniladigan mos strategivalarga
bog'liqdir. Mana shuning uchun Artur D. Littl kompanivasi
umumlashgan matritsani taklif etadi (10.4-jadval).

10.5. «<ADL/LC» modefining kuchli va zaif
tomonlari

«ADL/LC» modeli tarmogning havot sikli bosgichini va har
bir biznes turining amaldagi ragobatbardosh holatini o'rganish
uchun go‘llash imkoniyatiga ega bo‘lishi bilan birga, korporativ
biznes portfelini balanslashtirish uchun korporatsiyaning aniq
strategiyalarini tanlash uchun ham ishlatilishi mumkin.

Biznes turining anig bir holatini aks ettirish bilan birga «<ADL/
LC» modeli korporativ portfelga o'zining moliyaviy hissasini
qo‘shish imkoniyatini ham ko'rsatadi.

Undan tashqgari, «<ADL/LC» model matritsasi hayot siklining
bosqichi va biznesning ragobat holatidan kelib chigib, sotuvlarni,
sof foydani, aktiviar va RONA ko‘rsatkichini tagsimlash uchun
ishlatilishi mumkin. Har bir hujayradagi son mazkur hujayraning
hissasini va aniq bir moliyaviy ko'rsatkichni ko'rsatadi: sotuv hajmi
va aktivlar korporatsiyaning sotuvlari va aktivlariga nisbatan foizda
ko*rsatiladi.

Masalan, biznes birlikning sotuv hajmining nisbiy ulushi
quyidagicha hisoblanadi:

Biznes birlikning jami sotuv hajmi.
Barcha biznes birliklarning jami sotuv hajmi

Maydonda matritsa ustunlarida turli raqobatbardosh holat-
larning umumlashgan giymatlari va matritsa qatorlarida turli hayot
sikllarining umumiashgan givmatlari ko'rsatiladi.

Portfelni balanslashtirilganligini bilish uchun, hayot siklining
o‘gida yotuvchi moliyaviy ko' rsatkichlarning nisbiy tagsimlanishini
ko‘rish lozim (har bir qatorning umumiashgan giymati). Masalan,
agarda biznes turlari keksayish bosgichida korporatsiyaning sotuy
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hajmining 70% bersa, unda bunday portfel umuman balans-
lashtiriimagan bo'ladi.

RONA (Return On Net Assets) — chizmasi sxematik tarzda
biznes turining RONA ko‘rsatkichi asosidagi samaradorligini
ko'rsatadi, hamda shu biznes turiga jalb gilinayotgan naqd pul
gayta sarmoyasining darajasini aks ettiradi.

Ichki gavta tagsimlash — bu ko'rsatkich «<ADL/LC» modeli
uchun maxsus ishlab chigilgan bo‘lib, mazkur biznes turiga qayta
sarmoyalanadigan korporatsivalar fondlarining foizi asosida
o'lchanadi.

Korporatsivadagi naqd pul tagsimlanishining to‘rta turini
ajratib ko‘rsatish mumkin: naqd pul generatorlari, naqd pul
iste’molchilari, naqd pul invariantlari, manfiy ichki gayta
tagsimlanishlar (masalan, deinvestitsiva strategivasi go‘llanilgan
vagtda operativ naqd pul ogimi ijobiy bo'lsa, aktiviarning giymati
esa kamayib boradi):

1. Nagd pul generatori — 100 deb baholangan ko'rsatkichdan
ancha past bo'lgan ichki gayta tagsimlanish ko‘rsatkichi.

2. Naqd pul iste’'molchisi — 100 deb baholangan ko' rsatkichdan
ancha yuqori bo‘lgan ichki gayta tagsimlanish ko‘rsatkichi.

3. Naqgd pul invarianti — 100 deb baholangan ko'rsatkichga
nisbatan teng bo’lgan ichki gavta tagsimlanish ko'rsatkichi.

4. Manfiy ichki gayta tagsimlanish — qayta investitsivalar
giymati manfiydir.

RONA ko'rsatkichi va qayta investitsiyalash darajasi asosida
korporatsiyadagi biznes omadning har bir biznes turi uchun
«ADL/LC» modeli RONA — chizmasi orqali aks ettirishni taklif
giladi (10.3-rasmga garang).

RONA — chizmasi hayot siklining har bir bosgichidagi
kutilayotgan holatlarning baholovchi biznes turlari asosida biznes
portfelini balanslashtirish uchun ishlatilishi mumkin.

Masalan tug‘ilayotgan biznes turlari odatda juda kichik yoki
manfiy RONA ko‘rsatkichiga ega va shuning uchun naqd pulning
aktiv iste’'molchilari bo'lib xizmat giladitar.

Balanslashtirilgan portfel to'rttala turdagi kategoriyalarda ham
biznes turlariga ega bo'lishi kerak. RONA — chizmasi balans-
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10, 3-rasm. «ADL/LC» modelining RONA — grafi

lashtirilgan portfelni hamda adekvat foydalilikni quyidagicha
ifodalaydi:

— nagd pul generatsiyalashuvi naqd pul sarflanishidan ko'prog
yoki unga teng:

— RONA o'rtacha qilib olingan ko‘rsatkichi korporativ maq-
sadlarga mos keladi.

Portfelning balanslashtirilganligi hagida bilish uchun, biznes
turlarining kerakli holatlarda jovlashganligiga ishonch hosil gilish
magsadida RONA — chizmasini tekshirish orqali vizual tarzda
ko‘rish mumkin.

ADL konsepsiyasi shunday tuzilganki, undagi har bir biznes
turi o°ziga alohida bir strategik rejalashtirish va holatlarni aniglab
olish hamda alohida tahlilni talab giladi.

Lekin, shu biznes turi uchun tegishli tavsivalarni berish uchun
quyidagi ketma-ket bosgichlarni amalga oshirish zarur bo‘ladi.

|. Har bir biznes turining <tabiiy tanlovini» tekshirish.

2. Kutilayotgan natijalar, investitsion talablar va boshgaruv
magqsadlariga to'g'n keladigan «maxsuslashgan tanlovni» aniglab
olish.
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3. «cADL/LC» modelida taklif gilingan ro‘yxatdan faoliyat-
larning aniglashtirilgan strategivasini tanlab olish. Alohida biznes
turi uchun aniglashtirilgan strategivani quyidagi biznes maq-
sadlarning funksiyasi sifatida qarash kerak:

— bozorda xohlanavotgan ulushga erishish;

— investitsivalarni jalb qilib turish uchun molivaviy resurslarni
ko*payvtirish;

— faolivatdan olinadigan voki korxonaga kelishi zarur bo‘lgan
naqd pul ogimiga va kutilayotgan daromadga erishish.

ADL yondashuvi belgilangan tartibda ko'pgina tarmoglar hayot
siklining sxemasiga mos keladi, ammo sikl shakli tarmogdan tar-
moqgga garab o’zgarishi mumkin. An’anaviy tarmoglarda to'yinish
bosgichi o*n villar davomida davom etsa-da, yuqori texnologivalar
hukm surayotgan ba’zi tarmoglarda butun bir havot sikli bir necha
villar voki oylar mobaynida tugashi mumkin. Amalivotning
ko'rsatishicha, tug'ilish va o'sish bosgichlaridagi ishlab chigarish
naqd pul ogimining asosiy iste’molchisi bo‘ladi, to*yinish va garish
bosgichlari esa asosiy pul ishlab chigaruvchi generatori bo'lib
xizmat giladi. Yana bir narsani ta'kidlash lozimki, ko'prog yosh
va zaif biznes turlari to'yingan va kuchli biznes turlariga nisbatan
xavf-xatarlilikka moyillik darajasi ancha yuqori bo'ladi.

«ADL/LC» konsepsivasiga asosan, to'yingan tarmoglar kam
miqdordagi umumlashgan ragobatchilarni o'z ichiga olsa, tug*ilish
bosgichida turgan tarmoglar fragmentar tarzda bo'lib, ko'pgina
raqobatchilarni o'zida mujassamlashtiradi.

Agarda «ADL/LC» modeli tomonidan talab gilinadigan barcha
analitik bosgichlar bajarilsa, unda amaliyotchi ko‘radigan foyda
quyidagi ko‘rinishda bo‘ladi:

- Korporativ biznes-portfelidagi har bir biznes turi uchun
funksiyalarni, bozorni hamda holatni yaxshilab anglab olish
imkonivati;

— Har bir biznes turi uchun ishlab chiqilgan va har bir mavjud
aniq strategiyalarni 0z ichiga oluvchi biznes portfelining butun
bir manzarasi.

Tarmogdagi hayot sikli konsepsivasining boshidan oxirigacha
gamrab olishga asoslangan «<ADL/LC» modelidagi yondashishni
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hisobga ofib, uni universal tarzda turli biznes turlari uchun go*tlash
mumkin.

Ammo ba’'zi bir mualliflarning fikriga ko‘ra, «<ADL/LC»
modelining foydalilik yondashuviga shubha bilan garash kerak.
chunki bunday yondashish menejerlarni ishlab chiqgarilayotgan
mahsulotning hajmi qisqarishi ogibatida undan voz kechishga
undaydi, sababi: menejerlar ozi ishlab chiqarayotgan mahsu-
lotining keksayish bosqichi keldi deb, noto'g'ri fikrga boradilar.
Albatta, bunday fikrlash doim to'g‘ri ham bo'lib chigavermaydi.
va uni sinchkovlik bilan o'rganib chiqgish kerak.

Korxonalar hayot siklining bosgichlariga ta’sir etmaydi degan
fikrlash menejerni ma’lum bir strategivalarni inkor etishga undashi
mumkin. Amaliyotda Korxonalar mahsulotning hayot sikliga ta’sir
ko‘rsatishi mumkin.

Shuni ta’kidlash lozimki, «<ADL/LC» modeli fagatgina shun-
day strategiyalar bilan cheklangan, bunday strategiyalar hayot
siklini o'zgartirishga mo'ljallanmagan bo‘ladi. Ammo to'yingan
bozorlar o'sayotgan bozorlarga aylanishi mumkin (misol: velosi-
pedning yangi turi).

«ADL/LC» modelining bunday mexanik vo'nalishidagi o‘z-
garishni hisobga olgan holda shunga mos strategivani ishlab
chigishga imkon bermaydi.

Undan tashqari, ragobatning tuzilmasi hayot siklining bosqi-
chidagi funksiya sifatida turli tarmogda turlicha bo'ladi. Ba’zi bir
tarmoglarda kapital hajmi katta bo‘ladi. Avtomobilsozlikni misol
qilib oladigan bo‘lsak, bunda tug‘ilish bosqichi fragmentar holatda
bo‘lsa, hayot siklining to’yinish bosqichida esa konsentratsiya-
lashib boradi. Boshga tarmogqlar esa. masalan, bankomatlarni ishlab
chigarish konsentratsivalashgan holatda boshlanib, vagt o‘tishi
bilan fragmentar holatga aylanadi. Bu «ADL/LC» modelining
asosiy nazariy yondashuviga zid keladi, sababi yondashuvning
asosida ragobat tug'ilish bosqichida fragmentar holatda bo‘ladi.

Yugorida ta’kidlab o'tilganidek, «cADL/LC» modelining asosiy
kamchiligi — u juda sxematik tarzda ko‘rsatiladi va vetarlicha
tajribaga ega bo'lmagan menejerlarni mexanik va noto'g'ri
yechimlarni gabul gilishga undashi mumkin.



XULOSA

«ADL/LC» modeli boshgaruy sohasida mashhur bo'lgan Artur
D. Littl konsalting kompaniyasi tomonidan ishlab chigilgan. ADL
— abbreviatura Artur D. Litl. ismning bosh harflari, LC — Life
Cycle (hayot sikli) so'zining bosh harflaridir.

«<ADL/LC» modeli ikkita o‘zgaruvchilar (X va Y o'qi)
yordamida quriladi. Birinchi o’zgaruvchi sifatida biznes birlikning
raqobatchilarga nisbatan holati, ikkinchi o‘zgaruvchi sifatida esa
tarmoqning hayotivlik davrlari olinadi. Strategik rejalashtirishning
ajralmas qismi hayot sikli konsepsiyasi hisoblanadi.

«ADL/LC model matritsasining ¥ o'qi bo‘vicha biznes
tarmoqgning hayot sikl bosgichlari, X o‘giga biznes turining raqobat
holatlari joylashtiriladi. Har bir biznes turining alohida tahlil
etilishining sababi shundaki, ushbu tarmogning rivojlanish bosgi-
chini va shu tarmoq ichidagi uning ragobatli holatini aniglab
olishidadir.

«ADL/LC» modeli bo‘yicha strategik rejalashtirish jarayoni
uchta bosgichda amalga oshiriladi. «Oddiy (tabiiy) tanlov» deb
ataladigan birinchi bosqichda, biznes turi strategiyasi fagatgina
uning ADL matritsadagi holatiga qarab aniglanadi. «Tabiiy tanlovs
tarmog'i bir nechta hujayralarni gamrab oladi.

Ikkinchi bosgichda, har bir «tabiiy tanlov» doirasidagi anig
biznes turining holati «maxsuslashgan tanlov» xarakterini taklif
etadi. Birog, «maxsuslashgan tanlov» umumiy strategik go‘llanma
bo‘ladi.

Masalan, «biznes turining o'sishini tanlov orqali sarmoyalash»
strategivasini misof gilish mumkin.

Uchinchi bosgich ADL modelining strategik rejalashtirish
uslubiyati rivojlanishiga qo‘shgan foydali hissasidan iborat bo'lib,
u «aniglashtirilgan strategiya tanlovini» amalga oshirishdan iborat.
Bunday strategiyaning tanlovi strategik rejalashtirishdan operativ
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rejalashtirishga go'vilgan gadamdir. ADL har bir maxsuslashgan
tanlov uchun mos turdagi aniglashtirilgan strategiyalar (24 ta)
to*plamini taklif etadi.

«ADL/LC» model matritsasi yuqgori texnogiyali tarmoqlar
uchun juda fovdalidir. Chunki bunday tarmoqda hayot sikli gisqa
va biznesning muvaffagivati go‘llaniladigan mos strategiyalarga
bog'ligdir.

Shuning uchun Artur D. Littl kompanivasi umumlashgan
«ADL/LC» matritsani taklif etdi.

ADL yondashuvi belgilangan tartibda ko*pgina tarmoglar hayot
siklining sxemasiga mos keladi, ammo sikl shakli tarmogdan
tarmogga garab o'zgarishi mumkin.

An’anaviy tarmoglarda to‘yinish bosqgichi o‘n villar davomida
davom etsa-da. yugori texnologivalar hukm surayotgan ba'zi
tarmoglarda butun bir hayot sikli bir necha yillar voki ovlar
mobaynida tugashi mumkin. Amaliyotning ko*rsatishicha, tug‘ilish
va o'sish bosgichlaridagi ishlab chiqarish naqgd pul ogimining asosiy
iste’molchisi bo’ladi, to*vinish va garish bosgichlari esa asosiy
pul ishlab chigaruvchi generatori bo'lib xizmat giladi.

«ADL/LC» modelining asosiy kamchiligi shuki, u juda
sxematik tarzda ko'rsatiladi va yetarlicha tajribaga ega bo‘lmagan
menejerlarni mexanik tarzda noto'g'ri yechimlarni gabul gilishga
undashi mumkKin.

Tayanch iboralar.

ADE/LC model matritsasi, tarmog havo! sikli, tugilish, o 'sish, to‘vinish, garish,
raqobat holati, yetakchi, kuchli, ko ‘rinarti, mustahkam, zaif, tabiiy rivojlanish,
tanlov holdagi rivojlanish, hayorga layoqatiiligini ishetlash, chigish,
aniglashiirilgan strategivalar, balanslashtirilgan biznes portfel, nagd pul
generatori, nagd pul iste ‘molchisi, RONA grafi, umumlashzan «ADL/1LC»
malriisasi.

Nazorat uchun savollar va testiar

L. Ishlab chigarishning asosiy hayor sikli hosqichlarini tavsiflab bering.

2 «ADL/LCy matritsasidagi ko'rsatkichlarga tavsif benb o'ting.

3. «ADL/LCs model marritsasidagi asosiy nazarly tushunchalarga izoh berib
o 'ting.
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4. Strategik rejalashtirish jaravonidagi asosty bosgichlarga tavsif bering.

5 «ADL/LCs modeli uchun umumiy ragobatbardoshiikni qundqy aniglash
mumbkin

6. Tarmoyning hayot sikli bosgichlarini aniglashda qo‘llaniladigan veutis,
o ‘zgaruvehilarni sanab o'ting.

7. «ADL/LC» modelidagi ichki tagsimianishni ganday aniglash mymkin ?

& «ADL/L.Co modelining kuchli tomonlarini ko ‘rsatih o'ting?

9 «ADL/LC» modelining zaif tomonlari nimadan iborat?

10. «ADL/LCo modelidagi RONA ko rsatkichi nimani bildiradi?



TESTLAR - « . . -

I Tannoqnmg hayotiylik davrini strategik tdhl;’l ghsb qaysf
modelga asosan amaiga oshiriladi?

a) BKG modeli; o

b} «Hofer/Schendel» modeli;

¢) «Shell/DPM» modeli;

d) «<ADL/LC» modeli.

2. «ADL/LC> modeli abreviaturasi qunday ingliz so‘zlarining
bosh harflaridan tashkil topgan?

a) Artur D.Litl ismiming va LC — Life Cycle so‘zining bosh
harflaridir;

b) Aleksandr D. Liontev ismining va LC — Life Cycle so‘zining
bosh harflandir;

¢} Artur D.Litl ismining va LC — Latin Country so‘zining
bosh harflaridir;

d) Asgar Diyor Lobar ismining va LC —~ Life Cycle so'zining
bosh harflaridir.

3. «4DL/1L.Cs modeli ganday o ‘zgaruvchilar yordamida quriladi?

a) Biznes birlikning raqobatchilarga nisbatan holati, tarmog-
ning hayotivlik davrian;

b) Inflyatsiva darajasi, moliyaviy holat;

¢) Investitsion muhit, inflyatsiya darajasi;

d) Inflyatsiva va daromadlik darajasi.

4. «<ADL/LC» modelida tarmoqning hayotiylik davri necha
bosgichdan iborat?

a} 3. b) 2;

c) 4, d} 5.

3. «ADIL/LC» modefida biznes birlikning ragobafchximga
nisbatan holati nechiadan iborar?

ay 3, b) 2;

<) 4, d) 5.
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6. «ADL/LC> modeli marritsasining o‘fchami ganday ko‘ri-
nishiga ega?

ay 5x3; b) 2x2;

¢) 3x3; d) 4x5.

7. «ADL/LC» muodelida hiznes birlikning ragobatbardoshlik
holari modelning gavsi o'qda yotadi? :

a) Vertikal (Y} o'qda;

b) Gorizontal (X ) o‘qda;

¢) Ikkala o‘qda; L

d) Fazo (Z) o‘qda; '

8 «ADL/LCy modelida strategik rqalashtmsh Jamyom nechra

bosqichda amalga oshiriladi? " _ L

a) 3; b) 2; | o

c) 4; d) 5. ' '

9. «ADL/LC> modelida strategik rejalashtirish jarayommng
bosqichlari ganday nomlanadi?

a) Tabiiy taniov, mahsusiashgan taniov, aniqglashtirigan strate-
giyalar tanlowvi;

b) Korporativ tanlov, strategik tanlov;

¢) Investitsion tanlov, oddily va murakkab tanlov;

d) Investitsion tanlov, korporativ tanlov, strategik tanlov,

16. Artur D.Lit!l kompaniyasi tomonidan nechm turdagf
aniglashtirilgan strategiyalar taklif gilingan?

a) 15 xil turdagi;

b) 12 xil turdagi;

cy 24 xil turdagi; R e

d) 20 xi! turdagi. ' '

11, «ADL/L.C» modelida tarmogning hayatgdx‘k bosqxclean
modelning qaysi o‘gda yotadi? _

a) Vertikal (Y) o'qda; o o -

b} Gorizontal (X ) o‘qda; = = L L

¢) Ikkala o‘qda; PR

d) Fazo (Z) o'qda. ' ‘

{2. Tarmog hayot siklining tug‘ilish bosgichida mrmdar
kuzatildai ?

4) Sarmoya miqdori o‘sadi, pul ogimi manfiy bo‘ladi;

"y
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b) Sotuv hajmi keskin o'sadi, foyda olish kuzatilib, uning
hajmi ortadi;

¢) Sotuv hajmi eng yuqori darajaga chigib, uning o'sishi
sckinlashadi va nagd pul ogimi ijobiy bo'ladi;

d) Foyda kamayadi, sotuv hajmi va naqd pul ogimi pasayadi,
barcha ko'rsatkichlar nolga yaginlashib boradi.

13. Tarmog havot siklining o‘sish (rivojlaiish) bosgichida nimalar
kuzatildai?

a) Sarmoya miqgdori o'sadi, pul ogimi manfiy bo‘ladi;

b) Sotuv hajmi keskin o'sadi, foyda olish kuzatilib, uning
hajmi ortadi;

¢) Sotuv hajmi eng yuqgori darajaga chigib, uning o'sishi
sekinlashadi va nagd pul ogimi ijobiy bo‘ladi;

d) Foyda kamayadi, sotuv hajmi va naqd pul ogimi pasayadi,
barcha ko‘rsatkichlar nolga yaqginlashib boradi.

14. Tarmog hayot siklining to‘yinish bosgichida nimalar
kuzatildai ?

a) Sarmoya migdori o'sadi, pul ogimi manfiy bo'ladi;

b) Sotuv hajmi keskin o'sadi, foyda olish kuzatilib, uning
hajmi ortadi;

¢) Sotuv hajmi eng yugori darajaga chigib, uning o'sishi
sekinlashadi va nagd pul ogimi ijobiy bo'ladi;

d) Foyda kamayadi, sotuv hajmi va naqgd pul ogimi pasayadi,
barcha ko‘rsatkichlar nolga yaginlashib boradi.

15. Tarmog hayot siklining qarish bosqichida nimalar kuzatildai?

a) Sarmoya migdori o'sadi, pul ogimi manfiy bo'ladi,

b) Sotuv hajmi keskin o‘sadi, foyda olish kuzatilib, uning
hajmi ortadi;

¢) Sotuv hajmi eng yugori darajaga chiqib, uning o‘sishi
sekinlashadi va nagd pul ogimi jjobiy bo‘ladi;

d) Foyda kamayadi, sotuv hajmi va nagd pul ogimi pasayadi,
barcha ko'rsatkichlar nolga vaginlashib boradi.

16. «ADL/1L.C> model matritsasining har bir katakchasi nimani
aks ettiradi?

a) Biznes birlikning xayotivlik va ragobat holatini;

b) Bozorning holatini;
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c) Inflyatsiva darajasini;

d) Kredit holati.

. 17. «ADL/LCs> model matritsasidagi «yetakchi/osish» holatida
bo‘lgan biznes birlik ganday bo‘ladi?

a) Daromadli;

b) Daromadsiz;

¢) Minimal daromadli;

d) Kredit holati.

' 18. «<ADL/LC» model marritsasidagi «yetakchi/to yvinish»

~ holatida bo‘lgan biznes birlik ganday bo ‘ladi?

a) Daromadli;

b) Daromadsiz,

¢) Minimal daromadli;

d) Kredit holati.

19. «<ADL/LC» model matritsasidagi <kuchli/to vinish» holatida
bo‘lgan biznes birlik qanday bo‘ladi?

) a) Daromadli;

b) Daromadsiz;

¢) Minimal daromadli;

d) Kredit holati.

20. «ADL/LC» model matritsasidagi «<mustahkam/vetuklik»

holatida bo‘lgan biznes birlik qanday bo‘ladi?

a) Daromadli;

b) Daromadsiz;

¢) Minimal daromadli;

d) Kredit holati.

2. «ADL/LC» model mairitsasidagi «mustahkam/o sish»

holatida bo‘lgan biznes birlik ganday bo‘ladi?

- a) Daromadli;

b) Daromadsiz;

¢) Minimal daromadli;

d) Kredit holati.

22. Artur D.Litl  firmasi umumlashgan ADL/LC matritsani

qanday tarmoglar uchun taklif eigan?

a) Yuqori texnologiyali;

b) Daromadsiz;
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¢} Jozibadorligi o'rtacha bo’igan;

d) Bank tizimi.

23. «ADL/LC» modelida patentiar gaysi ko'rsatkichni belgi-
lovehi omil hisoblanadi?

a) Hayot siklining bosqichlart;

b) Biznesning kuchli tomonlar;

c) Inflyasitya darajasi;

d) Hech ganday ko‘rsatkichni.

24. «<ADL/LC modelida ishiab chigarish samaradoriigi qaysi
- ko ‘rsatkichni belgilovehi omil hisoblonadi?

a) Hayot siklining hosgichlari;

b) Biznesning kuchli tomoniari;

¢) Inflyatsiva darajasi;

d) Hech ganday ko‘rsatkichni.



X1 bob. Biznesning strategik helatlarini aniglash

11.1. Strategik sharoitlar: makro, mikro, tarmoglararo va
bozordagi sharoitiar

Biznes g'oya korxona jalb gilingan (yoki jalb qilinishi
kutilayotgan) ishlab chiqgarish-tijorat faoliyatining mazmuni va
mohiyatini o‘zida ifodalaydi. Unda korxona ko'zlayotgan ehtiyoj-
larni gondirish, tijorat omadiga erishish uchun zarur bo'lgan qobi-
liyatlar ma'lumoti ko'rsatiladi. Lekin bunday omadga erishish
usuli korxonaning muayyan davrdagi egallab turgan strategik
holatlariga chambarchas bog‘lig bo'ladi.

Korxonaning strategik holatlari biznes g'oyaning makro-
sharoitlar, mikrosharoitlar, bozor sharoitlari va tarmoglararo
sharoitlar darajasining mosligi taallugliligi bilan aniglanadi.

Makrosharoitlar, avvalo biznes g'oyaning amalga oshirish
magsadini ko'zda tutib, ularga quyidagilar kiradi:

— ijtimoiy sharoitlar;

— siyosiy sharoitlar;

— igtisodiy sharoitlar;

— texnologik sharoitlar.

Biznes g‘oyaning mikrosharoeitlari korxonaning quyvidagi
tizimlariga asoslanib shakklanadi:

~ ishlab chigarish-texnologik tizim;

— moliyaviy-igtisodiy tizim;

— boshqgaruv tizimi;

- ishlab chiqarishga tayyorlash va marketing tizimi;

~ korporativ madaniyat tizimi.

Biznes g'oyaning tarmeogqlar sharoitlarini amalga oshirish
quyidagilar vordamida erishiladi:

~ tarmoqgning ragobatli muhit tuzilmasi va dinamikasi;

- kutilayotgan ragobatning xavf-xatari;

— tarmoqdagi iste’molchilarning holati;

— tarmogdagi vetkazib beruvchilarning holati;
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— mahsulot o‘rnini bosuvchi ishtab chiqaruvchilarning bosimi.
Biznes g‘oyaning bozor sharoitlarini amalga oshirish quyidagilar
~ yordamida enishiladi:

— bozorning salohiyati (hajmi);

— bozorning tuzilmasi va biznes g'oyaning salohiyathi segmenti;

— bozoming yoshi;

— talabning clastikligi;

— bozor omadining asosiy ko'rsatkichlari.

Psixologlarning tadgiqotlariga ko'ra, normal fikrlash jarayomida
insonlar Kiruvchi stimullarni verbal harakatga aylantirishar ekan.
[nsonning absolyut fikrlash doirasi va qobiliyatlarining chek-
langanligi shuni ko‘rsatadiki, inson fagatgina ma’lum migdordagi
ma’lumotlarni yodlab golish qobiliyatiga cga xolos. Ma’lum biznes
g ovani amalga oshirishda, aniq ijtimoiy sharoitlarni qay darajada
yaxshiligint {(voki yomonligini) miqdor ko‘rsatkichi bilan aniqglash
qiyin. Bunday savollarga javob topishda, ko‘pincha qiyosiy
shakldagi «juda ko'prog», <ko‘prog», «ozgina ko‘prog» kabi sifat
ko‘rsatkichlariga tayangan holda ish yuritish o‘rinli bo‘ladi.
Masalan, hozirgi vagtda biznes g'ovani amaiga oshirishda siyosty
sharoitlar juda yoqimli, yogqimli yoki yogimsiz deb hisoblash
mumkin.

Inson psixologivasi sohasidagi tadqigot, tajriba va kuzatishlar
natijasiga ko‘ra insonning fikrlashi ko‘pgina holatlarda tabiatdan
aniq emas, balki taxminiy xarakterga cga bo‘ladi deb avtish
mumkin. Inson ma'lum darajada migdor jihatdan ifodalashi lozim
bo‘lgan masalani giyinchilik bilan yechadi, masalan, biznesga
siyosiy sharoitlarning mos kelishi darajasini migdoriy aniglash
misolida. Bu ko'rsatkich 1 yoki 0,75 mi tashkil gilishini amiglash
qivin. Sha bilan birgalikda, inson verbal vazivatni juda yaxshi
tasvirlaydi va «juda yaxshi» siyosiy vogealarni «o‘rta» vogealardan
qivinchiliksiz ajratib bera oladi. Undan tashqari, inson guyidagi
fikrlashlarni osonlikcha hal qgiladi:

Agarda: siyosiy vaziyatlar yomen bo'lsa va '

Agarda: iqtisodiy sharoitlar gonigarsiz bo'isa (1)

U holda: biznes uchun imkonivatlar, qiyinchiliklarga nisbatan

kamreoqdir.
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Yugorida keltirilgan sistemaning yechimini tenglamalar soni
yetarlicha bo'lmaganda aniqlash jarayonini taxminiy izohlash deb
vuritiladi. Taxminiy izohlash usulini korxona missiyasini aniglash
magsadida uning tashgi va ichki sharoitlar holatini keltirib chiga-
rishda (hisoblashda) go'llaymiz.

Yetarli darajada anig bo'lmagan (1) turdagi tenglamalar
sistemasining yechimini yoritishda «yomons, «qonigarsiz», «kam-
rog» terminlar mos ravishda <sivosiv vaziyatlars, «igtisodiy
sharoitlar», «biznes uchun imkoniyatlars kabi lingvistik o"zgaruy-
chilarning givmatini aks cttiradi. Bizning misolimizda lingvistik
o‘zgaruvci bo'lmish «biznes g'oyaning makrosharoitlarisning qiy-
mati quyida keltirilgan vetarlicha anig bo‘imagan tenglamalar ko'ri -
nishida aniglaniladi:

Agar bozor sharoitlari = ?

Agar tarmoglar holati = ?

Agar yjtimoiy sharoitlar = ?

Agar siyosiy sharoitlar = ? (2)

Agar tisodiy sharoitlar = ?

Agar texnologik sharoitlar = ?

U holda biznes g'oyaning makrosharoitlari = ?

Lingvistik o'zgaruvchi «biznes g oyaning mikrosharoitlarisning
qiymati quyida keltirilgan yetarlicha anig bo'lmagan tenglamalar
ko rinishida aniglaniladi:

Agar ishlab texnologik ishlab chiqarish tizimi = ?

Agar moliyaviy-igtisodiy tizim = ?

Agar ishlab chiqarish va marketing tizimi = ? {3)

Agar boshgaruv tizimi = ?

Agar korporativ madaniyat tizimi = ?

U holda biznes g'oyaning mikrosharoitlari = ?

Lingvistik o'zgaruvchi «biznes g ovaning bozor sharoitlari»ning
qiymati quyida keltirilgan yetarlicha aniq bo'lmagan tenglamalar
ko‘rinishida aniglaniladi:

Agar bozor salohiyati = ?

Agar bozor tuzilmasi = ?

Agar bozor yoshi = ? (4)

Agar talab clastikligi = ?



Agar bozor muvaffagiyatining asosiy omillari = ?

U holda biznes g'oyaning bozor sharoitlari = ?

Lingvistik o‘zgaruvchi «biznes g'oyaning tarmoqlar sharoit-
lari»ning qiymati quyida Keltirilgan yetarlicha aniq bo‘lmagan
tenglamalar ko'rinishida aniglaniladi:

Agar ragobat tuzilmasi va dinamikasi = ?

Agar salohivatli ragobatning xavf-xatari = ?

Agar tarmoqdagi iste’molchilarning holati = ? (5)

Agar tarmoqdagi vetkazib beruvchilarning holati = ?

Agar o‘rnini bosuvchi mahsulotlar ishlab chigaruvchilarning
bosimi = ?

U holda biznes g‘oyaning tarmoqlar sharoitiari = ?

'z navbatida (2), (3). (4) va (5) ifodalarda argument sifatida
foydalanilayotgan lingvistik o‘zgaruvchilarning givmati ham, mos
ravishda yetarlicha aniq bo'lmagan tenglamalar sistemasining
yechimi orgali aniglaniladi.

Quyida argument sifatida foydalaniladigan lingvistik o'zga-
ruvchilar va ularning gabul qiladigan giymatlari keltirilgan:

1. «Biznes g‘oyaning bozor shareitlari» quyidagi giymatlarni
gabul giladigan o‘zgaruvchilar funksiyasidan iborat:

Bozor salohiyati:

— juda katta;

— katta;

— katta bo'lmagan;

- kichik;

— juda kichik.

Bozor tuzilmasi:

— juda ijobiy — mutlago yangi bozor;

— ijobly — sof raqobat natijasida pavdo bo‘lgan segment-
lashmagan tuzilma;

= ko*proq ijobiy bo‘lgan — sof ragobat natijasida paydo bo'lgan
segmentlashgan tuzilma:

— ko'proq ijobiy bo‘imagan — monopolistik ragobat natijasida
paydo bo‘lgan segmentlashgan tuzilma;

— fjobiy bo’lmagan — oligopoliva natijasida paydo bolgan tu-
zilma;
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'— o'ta fjobiy bo‘Imagan — monopoliya natijasida paydo bo‘lgan
tuzilma.

Bozorning yoski:

— juda ijobiy — yetuk;

— ijobly — o‘sish, rivojlanish;

— ko‘prog ijobiy bo‘lmagan — tug‘ilish yoki to'yinish; |

- ijobiy bo‘lmagan — gisqarish;

-~ o‘ta jobily bo‘lmagan — vemirilish.- .. - =+ - . & . -

Talabrning elastikligi: S LRt IR Y

— juda past; Py

— past;

— past bo‘lmagan; T

— baland bo‘lmagan; B T

— baland; BT

- juda baland. S

Muvoffagivatning asosiy omillari: - ¢ -

~— juda ijobiy samara — korxona to‘liq ta’ mmlangan

— ijobiy samara — ko‘prog korxona tomonidan ta’'minlangan;

— kamroq ijobiy samara — asosiylari korxona tomonidan
ta’minlanishi;

— kamrog salbiy samara — asosiylari korxona tomonidan
ta’'minlana olmaydi;

— salbiy samara — ko'pchiligi Xorxona tomonidan fa’minlana
olmaydi;

— juda salbiy samara — bittasi ham korxona tomonidan
ta'minlana olmaydi.

2. <Biznes g‘oyaning tarmoglar sharoitlari» quyidagi giymat-
iarni qabul giladigan o‘zgaruvchilar funksiyasidan iborat:

Ragobatning tarmogdagi tuzilmasi va dinamikasi:

- juda kuchsiz; o

- kuchsiz; ! SR s bW

- ko‘prog kuchsiz bo‘lgan; G s g

~ ko‘proq kuchli bo‘lgan; L T

— kuchli; R T

— juda kuchli; L

Salohiyatli ragobaming xavf-xatari: : . . -
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— juda kuchsiz — tarmoqga kirishda to‘siglarning juda balandligi;
— kuchsiz — tarmogqga kirishda to'siglarning balandligi;
— kamroq kuchsiz — tarmeoqgga kirishda to'siglarning past
bo‘lmaganligi;
— kamroq kuchli — tarmogga Kirishda to*siglarning baland
bo‘Imagandigi;
— kuchli — tarmoqqga kinshda to'siglarning pastligi;
— juda kuchli — tarmoqga kirishda to <;1q1arn1ng juda pastligi.
Iste’molchilarning holatari: .
— juda past;
~ past;
— ko‘proq past bo'lgan;
— ko‘proq baland bo‘igan; Lo R
— baland; g, 0
— juda baland. T _
Yetkazib beruvchilarning holatlariz. .- . . - ..\, . ¢
— juda past;
' — past;
— ko'proq past bo‘igan; ATy Fe L
— ko*proq baland bo‘lgan; s i
- baland; ST SR e
— juda baland.
O‘rnini bosuvchi tovar ishlab dwm”!g b.ﬂmi.
- juda past; i
— past; Lo L _
— ko‘proq past bo‘lgan; RICETUANETEN
:+ — ko‘proq baland bo‘lgan; . - T
— baland; . iz
— juda baland. -aan.' E &
3. «Biznes g‘oyaning mxkrohrmtlan» quyidagi qiymatiarai
gabul giladigan o‘zgaruvchilar ﬁlnksxyamdan lborat
Ilirimoiy sharoitiar:
— o'ta fjobiy {yogimli):
— ko'proq ijobiy bo'lgan;
— ijobiy;
— ko‘proq ijobiy bo‘imagan; e

é
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— ijobiy bo'lmagan:

— o'ta ijobiy bo‘lmagan.

Siyosiy sharoitlar:

- o'ta ijobiy:

- ko*progq ijobiy bo'lgan:

- ijobiy;

— ko'prog ijobiy bo'lmagan;

— 1jobiy bolmagan;

= 0'la ijobiv bo‘lmagan.

Igtisodiy sharoitlar:

- 0'ta ijobiy;

— ko*proq 1jobiy bo'lgan;

— jjobiy;

— ko'prog ijobiy bo'lmagan;

= jjobiy bo’lmagan;

— o'ta ijobiy bo‘lmagan.

Texnologik sharoitlar:

— o'1a ijobiy;

— ko'proq ijobiy bo’lgan;

— jjobiy:

- ko'prog ijobiy bo’lmagan;

— ijobiy bo‘imagan;

— o'ta ijobiy bo‘lmagan.

4. <«Birmes g'oyaning mikrosharoitlari» quyidagi qiyvmatlarni
gabul giladigan o*zgaruvchilar funksiyasidan iborat:

Texnologik-ishlab chigarish tizimi:

— biznes govaga juda mos keladi;

— biznes g'oyaga yaxshi mos keladi;

— biznes g'oyaga yomon bolmagan holatda mos keladi;

— biznes g'oyaga unchalik mos kelmaydi;

— biznes g'oyaga mos kelmavdi;

— biznes g'oyaga umuman mos kelmaydi.

Moliyaviy-igtisodiy tizim:

— biznes g'oyaga juda mos keladi;

- biznes g'ovaga yaxshi mos keladi;

— biznes g'oyaga yomon mos kelmaydi;
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bo'lish mumkinki, har bir bo‘lakchada biznes sharoitlarning,
missiyalarning va strategik alternativalarning nisbiy tengligi kuza-
tiladi (11.1-rasm).

birida uning mazmunini anglatuvchi ma’lum bir nisbiy izoh
(tushuncha) beriladi.

anglatishi berilgan.

— biznes g'oyvaga unchalik mos kelmaydi:

— biznes g'ovaga mos kelmaydi;

— biznes g‘oyaga umuman mos kelmaydi.
Boshgaruv tizimi:

— biznes g'oyaga juda mos keladi;

— biznes g'oyaga yaxshi mos keladi;

— biznes g'oyaga yomon mos kelmaydi;

— biznes g'oyaga unchalik mos kelmaydi;

— biznes g‘oyaga mos kelmaydi;

~ biznes g'oyaga umuman mos kelmaydi.

Isklab chigarish va marketingea tayyorlash tizimi:
— biznes g'oyaga juda mos keladi;

— biznes g'oyaga yaxshi mos keladi;

— biznes g'oyaga yomon mos kelmaydi;

— biznes g'oyaga unchalik mos kelmaydi;

— biznes g'oyaga mos kelmaydi;

— biznes g'oyvaga umuman mos kelmaydi. |
Korporativ madaniyat tizimi:

— biznes g'oyaga juda mos keladi;

— biznes g'oyaga yaxshi mos keladi;

— biznes g'oyaga yomon mos kelmaydi;
— biznes g'oyaga unchalik mos keimaydi;
— biznes g'oyaga mos kelmaydi;

— biznes g'oyaga umuman mos kelmavdi.

11.2. Strategik holatlarning koordinatalari
Strategik holatlarning sohasini shartli ravishda 36 bo‘lakga

Biznes g‘ovadagi strategik holatlarining 36 sohalarining har

Quyidagi 1 [.I-jadvalda har bir sohaning strategik holat nimani
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{1 I-jadval
Sehalarning strategik tavsifi

Agressiv holatlar

Korxona kuchli ragobatli ustunliklarga ega bo'lib, o'z
biznesini juda yogimli tarmoqda faoliyat olib boradi.
Makromuhit korxona biznesiga mos keladi, strategik
salohiyat esa sharoitlarni to'la boshgarish imkoniyatini
beradi.

Yetakchi
{Boshlig)

Korxonaning strategik salohivati kerxona uchun mos
makromuhitda sharoitlarni to'la boshgarish imko-
Agressor niyatini beradi. Korxona yaxshi ragobatli ustunliklarga
ega bo'lib, uz biznesini yetarli darajadagi vogimli
tarmoqda faolivat olib boradi.

Yugori strategik salohivatga ega korxona o'z biznesini
o°'zi uchun mos makro muhitda shakllantiradi. Lekin
Masterlikka korxona yo yaxshi ragobatli ustunliklarga ega bo'lib,

nomzod vetarlicha yoqimli bo‘lmagan tarmogda faolivat
ko'rsatadi, yoki vetarlicha yogimli bo'lgan tarmogda
yugori ragobatli ustunliklarga ega emas.

Korxona kuchli ragobatii ustunliklarga ega bo'lib, o'z
biznesini juda yogimli tarmogda faoliyat olib boradi.
Korxonaning strategik salohiyati darajasi shu makro
muhitga nisbatan ancha yuqori. Ba'zi bir makro
sharoitiarning yomoniashuvi yugori strategik salohivat
evaziga neytralashadi va aksincha.

Awvtoritet

Agressiv tabagadagi strategik holatlarning eng ko'p
targalgan vakili. Korxona yetarli darajadagi vogimli
tarmogda faolivat olib boradi va yaxshi raqobatli
ustunliklarga ega. Korxonaning strategik salohiyati
komona uchun mos makro muhitda sharoitlarni vetarli
darajada to‘la boshgarish imkeniyatini beradi.

Umid

Korxona juda yugori strategik salohiyatga cga va l;hu
Hali erkak salohiyat darajasi shu makro muhitga nisbatan ancha
bo’lmasada, yugori, ammeo u yetarli darajada yogimli bo*lmagan
lekin bola ham emas | muhitda faoliyat olib boradi yoki yetarli darajadagi
ragobatli ustuntiklarga ega emas.
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11. i-jadvailning davomi

Hamkasb

Korxona juda yugori ragobat mavqeiga ega, va juda
yogimli tarmogda faoliyat olib boradi, shu bilan birga
vetarli darajadagi strategik salohiyatga ega emas va
muvozanati buzilgan makromuhitda faoliyat olib
boradi.

Tadgigotchi

Korxona o'z biznesini yetarli darajada yogimli

tarmoqda olib boradi va vaxshi ragobatli ustunliklarga
ega, ammo u yo yetarli strategik salohiyatga ega cmas |
yoki u faoliyat ko‘rsatayotgan makromuhit korxona i
uchun gqulay emas.

Muammo
tug*diruvehi bola

Komonayo yetarli darajada vogimli tarmogda faoliyat
ohib bormaydi yoki yugeri bo'limagan ragobali
usiunliklarga ega. Strategik salohivat hali ham
makromuhitning ijobiy bo'lmagan sharoitlarida
muvozanat saglay oladi. I

Konservativ holatlar 1

Korxona juda vuqgori strategik salohivatga ega va
sharoitiarni to'la boshqarish imkoniyatiga ega. Lekin |

Konservator 0°z biznesining eng yomon tarmoglarining birida
facliyat olib boradi va deyarli hech ganday ragobatli
ustunliklarga ega emas.

Yugori strategik salohiyatga ega korxona o'z biznesini
7i o juda ijobiy makro muhitda shakllantiradi. Lekin bu
igna ritsar

biznes juda past raqobatli ustunliklarga ega va ijobiy
hisoblanmagan tarmogda faolivat olib boradi.

Begonalar yonida
o'ziniki, o'zinikilar
vonida begona

Makromuhit korxona biznesiga to‘laligicha mos keladi.
Strategik salohiyat juda yugori. Lekin komona o'z
faoliyatini yogimh hisoblanmagan tarmogda olib
boradi, yoki shu tarmogdagi boshga vakillarga nisbatan
sust darajadagi ragobatli ustunliklarga ega.

Mushtum

Korxona o'z biznesining eng vogimli tarmoglaridan
birida faolivat olib boradi ammo hech ganday
raqobatli ustuniiklarga ega emas. Shu bilan bir
qatorda, vetarli darajadagi yuqori strategik salohiyatga
ega va makromuhit sharoitlarni yetarli darajada to‘la
boshgarish imkoniyatiga ega.
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11 l-jadvalning davom;

Crta sinf

Korxona yogimlik darajasi past bo'lgan tarmoglaza
kiradi va uning ragobatli ustundiklart kam.

Ammo o' zgaruvehan makromuohit sharoitlariga bardosh
beraoladigan sezilarli darajadagi strategik salohiyvaiga
ega.

Tasgar
o'rdakcha

Strategik salohiyat makromuhit sharoitiarm vetarli
darajnda to’la boshgarish imkonivatini beradi.
Salohiyat nishbatan yugort, biznesni olib barish makro
sharcitlari {jobiy hisobfanadi.

Ammo korxona faoliyat ko'rsatavolgan tarmoq, vetasli
darajada yogimli emas voki koniena zarur be'lgan
ragobatli ustunliklarga hali ega emas.

Xutorvanlik -

CLF

Korxona o'z biznesini eng vogishsiz tarmoglandan
birida faolivat olib boradi va hech ganday raqobatli
astunlikiarga hali ega emas. Shu bilan bit gatorda,
korxonaning strategik salohiyati salbiy 1a’sir
ko'satuvchi o'zgaruvchan makromuhit sharoitladini
qaysidit darajada muvozanatda sagfab turish
imkoniyatiga ega.

Lyumpen

Komonaning strategik salobiyati ijobivy makromuyhit
sharcitlarida vetarli dargjada yugori emos yoki asosan
uning satbiy ta’sirind rad etishga sarflanadi, Korxona o'z
hiznesinl yogimsiz. tarmogda olib boradi,
ragobatchilarga nishatan ustuniiklarga ega emas.

Blek Dick

Korgona o'z biznesini yogimsiz tarmoqda faoliyat olib
boradi yoki zarur tagobatli ustunliklarga hali ega emas.
Ammo o' zgaruvehan makromuhit sharoitiariga bardosch
beraoladigan strategik salohiyatga ega.

Himoyalannvchi holatlar

Bankrot

K.omona o'(a salbiy makromuhit sharoitlarida faoliyat
olib boradi va hech qanday sirategik salohiyati epa
emas. Korxona biznesi hech ganday raqobatli
ustantiklarga hali ega emas va eng vogimsiz

tarmoq latidan birida faotivat olib boradi.
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1. I-jadvalning davomi

Tirik murda

Komona juda past ragobal mavgeiga ega va vogimsiz
tarmoqgda faoliyat olib boradi. Korxonaning butun
facliyati ijobiy bo'lmagan makromuhit iglimida o'z
ifodasini topgan. sababi_ korxonaning bardosh
beruvchi strategik salohiyati mavjud emas.

Oblomov

Korxonaning faclivati yogimli bo‘lgan boshga tarmogda
yoki korxona shu tatmogdagi boshaa vakillarga
nishatan past bo'lgan ragobatli ustunliklarga ega.
Korxonaning strategik salohiyati minimal darajada,
bizncsni olib borishdagi makro sharoitlar urmuman
ijobiy hisoblanmavdi.

Quruy varaq

Korxena o'z biznesini eng yvogimsiz tarmoglaridan
birida faolivat olib boradi va hech ganday raqobatli
ustunliklarga hali ega emas. Korxonaning strategik
salohiyati makromuhitning salbiv sharoitlariga bardosh
bera olmasligl sababli, uning faclivati asosan shu
omillar ta'sirida olib boriladi.

Flvuger

Korxonaning hal giluvchi faolivatiga salbiy
makromuhit va bilan sodir bo'ladigan o*zgarishlar
ta'sir giladi. Korxonaning strategik salohivati juda past.
Juda past ragobat malgeiga ega korxona faoliyati
vogimlik darajasi past bo'lgan tarmoqda olib boriladi.

Quticha

Komonaning strategik salohivati juda past va
makrosharoitlarning salbiy ta'sirini muvozanat gila
ofmaydi. Undan tashgari, korxona faoliyat
ko'msatayotgan tarmoq vetarlicha yogqimili emas voki
zarur bo'lgan ragobatli ustunliklar hali
egallanmagan.

Kolxozchi

Juda vogimsiz tarmogda faolivat olib borayoigan
korxonaning raqobathi ustunliklari mavjud emas,
Korxonaning strategik salohiyati makromuhitning
salbiy sharoitlariga to’la bardosh bera olmaydi.

Lol

Yogimlilik darajasi kam tarmogda faoliyat olib
boruvchi korxona juda past ragobatli ustunliklarga ega.
Makromuhitning ta’siti ancha kuchli va korxonaning
strategik salohiyati tomonidan goplana olmaydi.
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11 1-jadvalning davomi

Sog iladigan sigir

Komxonaning strategik salohiyati biznes olib borishdagi
makro sharoitlarni nazorat gila olmaydi. Yetarlicha
baland bo‘lmagan ragobat mavgeiga ega korxona
faolivati voqimlik darajasi past bo'lgan tarmogda olib
boriladi.

Ragobatli helatlar ]

Taqgdir tagozosi

Maksimal ragobat mavgega cga korona o'z
faoliyatini eng yoqimli tarmogqlaridan birida olib boradi.
Shu bilan birga, umuman salbiy makromuhit
sharoitlarda faoliyat ko'rsatuvchi korxona hech qanday
strategik salohivaga ega emasligi bilan xarakierlanadi.

Chichikov

Korxona velarli darajada vogimii tarmogda faoliyat
ko*rsatadi va yaxshi darajada ragobat mavgega ega.
Ammao, korxonaning butun faolivati to'laligicha ijobiy
bo‘lmagan makromuhilida o'z aksini lopadi, va'ni
korxonaning bardosh beruvchi strategik salohivati
maviud emas,

Don Kixot

Korxonaning strategik salohivati makro sharoitlarning
salbiy ta'siriga umuman bardosh bera olmaydi, sababi
u minimal darajada. Undan tashgari, korxona yetarli
darajada bo‘lmagan vogimli tarmogda faoliyat ko'r-

satadi voki zarur bo'lgan ragobatli ustunliklarga hali

ega emas.

Yangi rus

Korxona tomonidan tanlab olingan biznes turi juda
yvogimli. Ragobal mavgei maksimal darajada. Ammo,
korxonaning strategik salohiyati juda past va makro-
sharoitlarning salbiy 1a'sirint muvozanat gila olmaydi.

Pilia

Truten

Korxona yogimli tarmogda faoliyat olib boradi va
sezilarli ragobatli ustunliklarga ega. Ammo, korxo-
naning strategik salohivati makromuhiining salbiy
sharoitlariga bardosh bera olmasligi sababli. uning
faoliyati asosan shu omillar ta'sirida olib boriladi.

Y{)leh larmnqda lnnhyat olib horuvehi korxona
yetarlicha yugqori bo‘lmagan ragobatli ustunlikjarga cga
voki ragobatchilar o riasida korxonaning ragobatchilik
mavgei ancha baland, lekin tarmog yogimlilik toilasiga
kirmaydi.
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11.1-jadvaining davom;

Shu bilan birga, kunnnaning hal qiluvehi faoliyatiga

salbiy makromuhit va u bilan sodir bo’ladigan

o'zgarishlar ta'sir giladi,

Kuchli ragobat mavqeiga ega korxona o'z faolivatini

O'sib kelayotgan |eng yogimli tarmoglaridan birida olib boradi. Ammo
avlod strategik salohiyat makmmuhitning salbiy sharoitlariga

o'l bardosh hep olmaydi.

- i — P

Korxona yaxsh; darajadagi ragobat mavgeiga ega va
vetarlicha vogimli tarmoqda faolivatda olib boradi.
Stajyor Ammao, makmmuhiming ta’siri ancha keskin va
korxonaning Strategik salohiyati tomonidan
goplanmaydi,

Strategik salohiyat makromuhit sharoitlarni vetarli

darajada 10']y boshgara olmaydi. Undan tashqari,

It korxona faolivat ko rsatayotgan tarmoq, yetarli darajada

yogimli emag Yoki korxona zarur bo'lgan ragobatli i
J ustunliklarga hal; ega emas g

————— e T e S—

—

S

1.3. Strategik shamitlarning auditi

Strategik shamillﬂrning auditi har taraflama tahlil Javoblariga
tayangan holda, korxonaning ahvoli, uning bozori, faolivat
tarmog'i, shu bilan birga biznesning makro muhitini belgilab be-
ruvchi tashgi sharoitlardan kelih chiqib o*rganilishi kerak. Bunda,
tahlil obyekti, kelgan axborof ning hagigiyligi vagtincha va Jismoniy
imkoniyatlardan kelib chigib, turli xi] tadqgigod usullari va modellari
qo’llanilishi mumkin va zapyr hisoblanadi. Ma’lumki, ishiab
chiqarish-texnologik tizimning tahli; korxonaning moliyaviy-
igtisodiy tizimi tahlilidan fargl ularog umuman boshgacha
yondashishni talab giladi, Tadgiqot texnologiyalari va makroiq-
tisodiy sharoitlarni baholah shubhaiz bozor holatining tadqgiqot
texnologivasidan tubdan farq giladi.

U yoki bu sharoitlarga tegishli va Mmuayyan tabaqgani aniglab
olish uchun qo'llaniladigan model, obrazlarni ajratib olish tamo-
yillarga tayanadi. Ajratib olish tamoyilida obrazlar sifatida csa,
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audit gilish davomida ma’lum bir savollar guruhiga olingan javoblar
to'g'ri keladi (olinadi). Sharoitlar (makrosharoitiar, mikrosha-
roitlar, bozor sharoitlari va tarmogqlar sharoitlar) guruhining har
bir ¢lementida 5 ta turli savol bo'ladi. Har bir savol uchun 3 ta
oddiy variantlar javobi gabul qilinadi. ya'ni <ha», «yo‘g» va «bil-
maymans.

Quyida shunday savollar guruhi keltirilgan.

Mikrosharoitlar

Texnologik-ishlab chiqarish tizimining baholanishi:

1. Ishlab chigarishdagi hamma omillarning (ish qurollari, ish
vositalari va ishchi kuchi) birgalikda samarali faolivat gilishi uchun
adekvat sharoitlar varatib berilmoqdami?

2. Ishlab chigarish resurslari asosida kelib chiqadigan nizolar
alohida belgilangan ishlab chigarish bosgichlarini amalga oshirishda
katta to‘xtalishlarga sabab bo‘lmogdami?

3. Texnologik-ishlab chiqarish jarayonida korxonaning fargla-
nuvchi gobiliyatiarini qo‘ilash darajasi yugorimi?

4. Eng zaif bo‘g‘indagi nosozliklar tufayli ishlab chigarish
jarayonining to'xtab golish chtimoli yugorimi?

5. Korxonaning ishlab chiqarish jaravonidagi go‘llanilayotgan
model samarali hisoblanadimi?

Moliyaviy-igtisodiy tizimning baholanishi:

1. Korxonaning moliyaviy jihatdan mustahkam va mustagil
deb hisoblash mumkinmi?

2. Korxonaning to‘lov gobilivatini layoqatli, likvidli va rentabelli
deb hisoblash mumkinmi?

3. Korxonaning moliyani boshqarish tizimini samarali deb
atash o‘rinlimi?

4. Sarflangan investitsivalarni gaytarib olish darajasini qoniqarli
deb bo'ladimi?

5. Moliyaviy-iqtisodiy tizimni keng ma’noda korxonaning
farglanuvchi gobiliyatlari deb atash mumkinmi?

Boshqaruv tizimining baholanishi:

1. Boshgaruvning tashkiliy tuzilmasi samarali hisoblanadimi?

2. Ishlab chigarish-sotuy faoliyatini rejalashtirish tizimi samarali
hisoblanadimi?
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3. Korxonada rag-batlantirish tizimi samarali hisoblanadimi?

4. Korxonada nazorat (sifat nazorati, topshiriglarni bajari-
lishining nazorati) va boshgaruv tizimlari samarali hisoblana-
dimi?

5. Boshgaruv tizimni keng ma’noda korxonaning farglanuvchi
gobilivatlari deb atash mumkinmi?

Ishlab chigarishga tayyorgarlik va marketing tizimining baho-
lanishi:

1. Korxona tomonidan xaridorlar talabini, bozor tuzilmasini
o‘rganish, reklama qilish va tovarni bozorga olib chiqish bo‘yicha
amalga oshirilayotgan tadgigot usullari samarali hisoblanadimi?

2. Narx-navoni belgilash tizimi samarali hisoblanadimi?

3. Tijorat-sotuv zanjirlari samarali hisoblanadimi?

4. Korxonada ilmiy tadgigot ishlar tizimi va tajriba izlanishlari
mavjudmi, agar mavjud bo‘lsa, unda ular samarali hisoblanadimi”

5. Ishlab chiqarishga tayyoriash va marketing tizimi korxo-
naning raqobatli ustunliklarining asosini tashkil giladimi?

Korporativ madaniyvatning baholanishi:

I. Korxona strategivasini aniglab olish ishlari olib boriladimi?

2. Korxonaning rasmiy darajadagi o‘zaro munosabatlari uning
tashkiliy tuzilmasiga to'g'ri keladimi?

3. Korxonada boshgaruv va bajarilish uslubi samarali hisob-
lanadimi?

4. Korxonada faoliyat ko'rsatayotgan insonlarni biriktiruvchi
umumiy qadnyatlar va giymatiar mavjudmi?

5. Korporativ madaniyat korxonaning ragobatli ustunliklarining
asosini tashkil giladimi?

Makrosharoitlar

Siyosiy sharoitlarning baholanishi:

[. Ragobatchilik imkoniyatlarining (antimonopol, soliq imti-
yozlari. tashqi iqtisiodiy faoliyat va boshq.) tengligini ta’minlab
turuvchi sivosiy sharoitlar mavjudmi?

2. Biznesni nazorat gilish uchun gonunchilik bazasi mavjudmi,
agar mavjud bo'lsa, unda ular samarali hisoblanadimi?

3. Mavjud ichki igtisodiy siyosat sharoitida yangi biznes turining
normal rivojlanishi imkoniyati mavjudmi?
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4. Ko'rilayotgan biznes turining normal rivojlanishiga xalgaro
siyosiy infratuzilma (ikki tomonlama va ko'p tomonlama keli-
shuvlar, tashkilotlar va ularning tavsivanomalari) yordam gilmog-
dami?

5. Ko'rilayotgan biznes turining siyosiy xavf-xatari kattami?

Igtisodiy sharoitlarning baholanishi:

1. Mamlakatda umumiy biznes faoliyati darajasi biznesga ijobiy
ta’sir ko'rsatadimi?

2. Mamlakatda moliyaviy-kredit sharoitlari ijobiy tus olganmi?

3. Belgilangan solig me’yori, gayta molivalashtirish stavkasi
va bank foizi sharoitida biznesning normal rivojlanishini kuzatish
mumkinmi?

4. Mavjud inflyasiva darajasi sharoitida biznesning normal
rivojlanishini kuzatish mumkinmi?

5. Ishlab chigarish-sotuv operatsivalarning igtisodiy xavf-xatar
darajasi yuqorimi?

ljtimoiy sharoitlarning baholanishi:

1. Ko'rilayotgan biznes uchun jamiyat tuzulmasining ahamiyati
bormi, agar bo'lsa, ijobiy hisoblanadimi?

2. Daromadning tarkibiy tuzishi va daromad tagsimot dara-
jasining mavjud tuzilmasida ishlab chigariladigan mahsulotlar
uchun, talabning normal rivojlanish imkoniyati maviudmi?

3. Jamiyatda mavjud tuzilma va iste’'molchilar manfaatlari
dinamikasiga ijobiy ta’sir ko'rsatadimi?

4. Jamiyatda mavjud ta’limga, mehnatga, dam olishga, oilaga
va hukumatga oid munosabatlar majmuasi bisnezni rivojlanishiga
ijobiy ta’sir giladimi?

5. Ko'rilayotgan biznes turining ijtimoiy xavf-xatar darajasi
yuqorimi?

Texnologik sharoitlarning baholanishi:

1. Yangi texnologiyalami (masalan, informatsion texnologiya-
lar) qo‘ilash sharoitiari biznesni rivojlanishiga ijobiy ta’sir giladimi?

2. Mamlakatdagi mavjud transport infratuzilmasi biznesning
rivojlanishi uchun ijobiy ta’sir giladimi?

3. Mamiakatdagi mavjud ilmiy tadgigot ishlar tizimi va tajriba
izlanishlar biznesning rivojlanishini ta’minlab bera oladimi?
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4. Mamlakatdagi milliy mahsulotlarning dunyoning eng vaxshi
mahsulotlaridan golib ketish fargi sezilarlimi?

5. Biznesning texnologik xavf-xatar ehtimoli sezilarlimi?

Bozor sharoitlari

Bozor salohiyati

1. Mahsulotni kuzlangan xaridorlarga sotishda, shu xaridor-
larning boshga xaridorlarga nisbatan ulushi kattami?

2. Shu ulushning o‘zgarish tendensivasi ijobiy ta'sir giladimi?

3. Iste’molchilarning bitta sotuvchiga bog'lanib golganlik dara-
jasi yugorimi?

4. Bozordagi eng tor segment eng Keng segmentdan Keskin
darajada farq giladimi?

5. Bozorning reklamaga moyiligi kuchlimi?

Bozor tuziimasi

1. Lokal-konsentratsivalashgan bozor (juda chegaralangan
jo'g'rofik maydonda kam turdagi iste’'molchilarga maxsuslashish)?

2. Lokal-diversifikatsiyalashgan bozor (juda chegaralangan
jo'g'rofik maydonda ko'p turdagi iste’molchilarning mavjudligi)?

3. Global-konsentratsiyalashgan bozor (cheklanmagan jo'g'-
rofik mavdonda kam turdagi iste’molchilarga maxsuslashish)?

4. Global-diversifikatsivalashgan bozor (cheklanmagan jo'g'-
rofik maydonda turli xil turdagi iste’molchilarning mavjudligi)?

5. Global bozor (barcha turdagi iste’molchilarning chek-
lanmagan jo'g'rofik maydonda mavjudligi)?

Bozorning yoshi

I. Bozor tug'ilish bosgichidami?

2. Bozor rivojlanish bosgichidami?

3. Bozor yetuklik bosqichidami?

4. Bozor gisqarish bosgichidami?

5. Bozor yemirilish bosgichidami?

Talab elastikligi

1. Bozordagi narxning o'zgarishiga iste’molchining xulg-atvori-
ning javob berish darajasi kuchlimi?

2. Bozordagi talabning doimiy elastikiik darajasi yugorimi?

3. Bozordagi talabning o'zgaruvchan elastiklik darajasi yuqo-
rimi?

343



4. Talabning elastikligi hayot sikli bosgichiga sezilarli darajada
bog'liqmi?

3. Mavjud bozordagi talab elastikligi makur bozor bilan qo‘shni
bozorlardags clastiklikdan ko‘p farq giladimi?

Bozor muvoffariyatining asosiy omillari (MAO):

1. MAO orasida hozirda mavjud bo‘lmagan, lekin tashqi
sharoitlarning ijobiy ta’siri ostida paydo bo‘ladiganlan ham uchray-
dimi?

2. MAO orasida hozircha bizda mavjud bo‘lmagan farglanuvchi
gobiliyatiar bormi?

3. MAO orasida korxonada hozircha mavjud bo‘lmagan, lekin
mikrosharoitiar ta’sirida shakilanuvchi omillar bormi?

4. MAO orasida bizning korxonada mavjud bo‘lgan holatlarga
nisbatan kochli omillar maviudmi?

5. MAO orasida komxona ochiq oydin Konikiara olmaydzganlar
vlushi kattami?

Tarmoglarare sharoitlar:

Tarmogda raqobatning tuzilmasi va dinamikasi =0 -

l. Ragobat tuzilmasi ko'proq sof raqobatga tegishlimi?

2. Ragobat tuzilmasi ko*proq monopolistik raqobatga tegish-
limi?

3. Ragobat tuzilmasi ko'prog oligopalivaga tegishiimi?

4. Raqobat tuzilmasi ko‘prog monopoliyaga tegishlimi?

5. Butunlay yangi tarmoqda raqobat muhiti maviudmi?

Tarmogdagi kutilayotgan ragobatchilik xavf-xatari

1. Tarmogqga kirib kelishda ishlab texnologik-ishlab chigarish
to‘siglar yugorimi?

2. Tarmogga kirib kelishda moliyaviy-igtisodiy to‘siglar yngo-
rimi?

3. Tarmoqgga kirib kelishda marketing to'siglari yugorimi?

4. Tarmogda amaldagi «o'yinchilar»ning soni mavjud bo‘lgan
ragobatchilaming soniga nisbatan yugorimi?

5. Tarmoqqga barcha mavjud ragobatchilarning kirib kelishi
sharoitida korxona raqobatchitik holatlarining keskin yomonlashuv
ehtimoli kattami?
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Iste’molchilarga bog‘lighik:

1. Iste’'molchilar katta tanlov imkoniyatiga egami?

2. Iste’molchi korxona mahsulotini aniglash ehtimolining dara-
jasi yugorimi?

3. Iste’molchi korxona mahsulotini anglagan tagdirda uni ino-
batga olish ehtimoli yugorimi?

4. Iste’molchi korxona mahsulotini anglagan tagdirda uni sotib
olish imkoniyatining ¢htimoli yugorimi?

5. Iste’molchi korxona mahsulotini sotib olish imkoniyanini
ko‘rib chigishda o'z xaridini shu korxonaga garatish ehtimoli
yugorimi?

Yetkazib beruvchilarga bog'lighik:

1. Korxona tomonidan ishlab chigarilayotgan mahsulotning
narxi yetkazib berish givmatidagi ulushidan kattami?

2. Yetkazib beruvchini tanlash paytida korxonaning erkinlik
darajasi yugorimi?

3. Yetkazib berishda vetkazib beruvchi ishlab texnologik-
chigarish shartlari ustidan so‘z o‘tkaza oladimi?

4. Yetkazib berishda yetkazib beruvehi moliyaviy-igtisodiy
shartlari ustidan so‘z o'tkaza oladimi?

5. Korxona yetkazib beruvchi ustidan nazorat o‘rnata oladimi?

Tovar-o‘rnini bosuvchi mahsulotlarini ishlab chigaruvchilar
bosimi:

I. Korxonaning iste’molchi mahsuloti byudjetida o‘rnini
bosuvehi mahsulotlarga sarflangan xarajatiarining nisbiy o'girligi
kattami?

2. Tovar-o*rnini bosuvchi ishlab chigaruvchilarning texnologik
ishlab chiqarish borasida korxonaga nisbatan ustunliklarga egami?

3. Tovar-o rnini bosuvchi ishlab chigaruvchilar bozorning yoshi
borasida ustunliklarga egami?

4. Tovar-o'mini bosuvchi ishlab chigaruvchilar tarmogning
ilmiy-texnologik rivoji borasida ustunliklarga egami?

5. Iste’molchilarning tovar o‘rnini bosuvchi mahsulotlarga
qizigishi kattami?

Korxona strategik maydonda egallab turgan holatlarga nisbatan
0°z biznesi uchun mos xulg-atvorini shakllantiradi, o'natadi.
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Tadgiqotlarning ko‘msatishicha, bunday xulq-atvorini shakllantirish
to‘qqgizia bo‘ladi.

- hiznesning chegaraliangan daromadini ta’minlash;

— korxonaning belgilangan biznes turida oz ustunligini 1asdig-
lash;

- korxonaning belgilangan biznes turida yetakchilik holatlarini
saqlab qolish;

— ishlab chiqarish-savdo operatsiyalarda maksimal samara-
dorlikka erishish;

— komona tomonidan tanlab olingan bozor segmentida yetak-
chilikni o‘matish;

— tanlov asosida biznes tuming o‘sishini ta’minlash;

— ishlab chigarilmavdigan xarajatlar va vo‘qotishiarni kamay-
tirish.
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XULOSA

Korxonaning strategik holatlari makrosharoitlar, mikrosha-
roitlar, bozor sharoitlari va tarmoglar sharoiti darajasining biznes
g'ovaga taallugliligi bilan aniglanadi.

Strategik holatlarning fazosi 36 ta sohaga bo'lingan bo'lib,
har bir sohada biznes sharoitlarning, missiyalarning va strategik
alternativalarning nisbiy tengligi kuzatiladi. Strategik maydon nisbiy
ravishda to*rtta maydonchalardan tarkib topadi. Bitta kvadrantdan
ikkinchisiga o’tish paytida korxona xulg-atvorining radikal o‘zga-
rish jarayoni kuzatiladi.

Strategik sharoitlarning auditi har taraflama tahlil javoblariga
tayvangan holda, korxonaning holati uning bozori, faolivat tarmog'i,
shu bilan birga biznesning makromuhitini belgilab beruvchi tashgi
sharoitlardan kelib chigib o‘rganiladi. Bunda, tahlil obyekti, kelgan
axborotning haqiqgiyligi vagtincha va jismoniy imkoniyatlardan
kelib chiqib, turli xil usullar va modellar gollanilishi mumkin va
zarur hisoblanadi.

Nazarat uchan savollar va testdar

I Asosiy strategik shari-sharoitlarni sanab bering?

2 Makroshareitlarga, mikrasharoitlarga nimalar kiradi?

3 Strategik holatlar tarmoglaring tavsifini berib o ‘ting.

4 Strategik shart-sharoitlarning auditi ganday o ‘tkaziladi.

5 Agressiv holatlarning xarakteristikasini berib o'ting (yvetakehi, agressor,
musterlikka nomzod, avioritet, umid, hamkash, tekshirib ko ‘ruvehi, muanimio
tug ‘diruvchi bola).

6. Konservativ holatlarga ganday holatlar kiradi?

7. Ba %i bir konservativ holatlarning xususivatiarini avtib bering (zigna ritsar,
o'zinikilar yonida begona, mushtum, o‘rta sinf, tasqara o‘rdakcha,
xutorvanlik, fyumpen, Blek Djek).

& Himoyalanuvchi holatlarga ganday holatlar kiradi?
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2 Ba 't bir Mimovalanrvohi holattarning xususiyailaving aytih hering (bankrus,
Hrik murde, gurag vareg, flyager. guticha, io'li, sog iladigan sigirj ?

10, Ragobar holatlorga ganday holatlar kiradi?

F1. Ba’zi bir ragobat kolatiorning xususivatlarini aviib bering (tagdir erkasi,
Chichikov, don Kixes, pilla, trilen 0 'sib kelwvehi avied, stajer, it)

12, Zade tomonidan ekl gilingan kefrm.fgau izohiash usufining mazmuni
nimadan ihorgr? .



TESTLAR

{. Biznes g'ova nima?

a) ma’lum bir biznes turini boshga biznes turlaridan ajratuvchi
aniq magsad tavsivanormasi;

b) xo‘jalik yurituvchi subvektlarning musobaqgalashuvi;

¢) o'rta muddatli molivaviy reja;

d) to’g’ri javob yo'q.

2. Korxonaning strategik holatlari ganday sharoitlar bilan
aniqlanadi?

a) biznes g oya, makrosharoitiar, mikrosharoitlar, tarmog-
lararo va bozor sharoitlari;

b) gonunlar;

¢) rahbarivatning garorlari

d) to’g'r javob yo'q.

3. Makrosharoitlarga nimalar kiradi?

aj itimoiy, siyosty, igtisodiy va texnologik sharoitlar;

b) tadbirkorlikni qo‘llab-quvvatlashga doir shart-sharoitlar:

¢} kredit berish shart-sharoitlari;

d) to’g'n javob vo'q.

4. Mikrosharoitlarga nimalar kiradi?

a) ishlab chigarish-texnologik, meliyaviy-igtisodiy, boshqgaruv
tizimi, sotish (marketing) tizimi;

b) ijtimoiy, sivosiy, igtisodiy va texnologik sharoitlar:

¢) tadbirkorlikni go‘llab-quvvatlashga doir shart-sharoitlar;

d) kredit berish shart-sharoitlari;

5. Tarmog sharoitlarga nimalar kiradi?

a) tarmogning ragobatli muhit tuzilmasi va dinamikasi,
raqobalning xavf-xatari, iste’'molchilar, vetkazib beruvchilar va
mahsulot o°mini bosuvchi ishlab chiqaruvchilarning holati;

b) ijtimoiy, siyosiy, igtisodiv va texnologik sharoitiar;

¢) tadbirkorlikni qgo'llab-quvvatlashga doir shart-sharoitlar;

d) to’g'ri javob vo'q.
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6. Bozor sharoitlarga nimalar kiradi?

a) bozorning hajmi (salohiyati), yoshi va tuzilmasi, biznes
g‘oyaning salohiyatli segmenti, talabning elastikligi, bozor
omadining asosiy ko‘rsatkichlari;

b) tarmoqning raqobatli muhit tuzilmasi va dinamikasi;

¢) tadbirkorlikni qo‘llab-quvvatlashga doir shart-sharoitlar;

d) to‘g’ri javob vo'q.

7. Keltirilgan izohlash usuli kim tomondan kashf etilgan?

a) Zade;

b) Myuller;

¢} Adam Smit;

d} Ibn Sino.

8. Keltirilgan izohlash usuli ganday sharoitlarda qo lla-
niladi?

a) korxonaning ichki sharoitlaming holatini keltirib chiqarishda;

b} korxonaning tashqi sharoitlarning holatini keltirib chiga-
rishda;

c} tadbirkorlik faoliyatini amalga oshirishda;

d) to‘gri javob yo'q.

8. Bozorning salohivati qanday xususiyatlarga ega bo‘ladi?

a) juda katta, katta, katta bo'lmagan, kichik, juda kichik;

b) juda ijobiy, ijobiy, ko'prog ijobiy bo‘lmagan, ijobiy
bo‘lmagan, ota ijobiy bo‘lmagan;

c) korxonaning tashqi sharoitlar holatini keltirib chigarishda;

d) to‘g'ri javob yo‘q. _

9. Bozor tuzilmasi ganday xususiyailarga ega bo‘tadi? . -

a) juda katta, katta bo‘lmagan, kichik, juda kichik;

b} juda ijobiy, ijobiy, ko‘proq ijobiy bo‘lmagan, ijobiy bo‘l-
magan, o‘ta ijobiy bo‘Imagan;

¢) yetilish, ofsish, tug‘ilish, to‘yinish, gisqarish, yemirilish;

d) juda past, past, baland va past bo‘lmagan, baland va juda
baland;

10. Bozorning yoshi ganday xususiyatlarga ega bo‘ladi?

a) yetilish, o'sish, tug'ilish, to‘yinish, gisqarish, yemirilish;

b) juda past, past, baland va past bo‘lmagan, baland va juda
baland;
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¢) juda ijobiy, ijobiy, ko'proq ijobiy bo'lmagan, ijobiy
bo'lmagan, o‘ta ijobiy bo'lmagan;

d) to'g'ni javob vo'q.

11. Talabning elastikligi qanday xususivatlarga ega bo'ladi?

a) juda past, past, baland va past bo‘lmagan, baland va juda
baland:

b) juda ijobiy, ijobiy, ko'prog ijobiy bo‘lmagan, ijobiy
bo‘lmagan, o‘ta ijobiy bo‘lmagan;

¢) to'g'ri javob yo'q.

d) yetilish, o'sish. tug'ilish, to'yinish, qisqarish, yemirilish:

12. Ragobatning tarmogdagi tuzilmasi va dinamikasi ganday
xususivatlarga ega bo'ladi?

a) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo’lgan, ko‘prog
kuchli bo'lgan. kuchli, juda kuchli;

b) juda past, past, ko'proq past va baland bolgan, baland.
juda baland;

¢) o'ta ijobly, ijobiy, ko'prog ijobiy bo‘lgan, ko‘proq ijobiy
bo'imagan, ijobiy bo'lmagan, o'ta ijobiy bo'lmagan;

d) to*g'ri javob yo'q.

13. Iste 'molchilar iste ' molchilarning holatlari ganday xususiyat-
larga ega bo‘ladi?

a) juda past, past, ko‘proq past va baland bo‘lgan, baland.
juda baland,

b) juda kuchsiz, kuchsiz, ko‘prog kuchsiz bo'lgan, ko'proq
kuchii bo'lgan, kuchhi, juda kuchti;

¢) o'ta ijobiy, ijobiy, ko'proq ijobiy bo‘lgan, ko‘proq ijobiy
bo'Imagan, ijobiy bo‘lmagan, o'ta ijobiy bo‘lmagan;

d) to'g'n javob yo'q.

14. Yetkazib beruvchilarga beruvchilarning holatlari ganday
xususivatlarga ega bho'ladi?

a) juda past, past; ko‘prog past va baland bo'lgan, baland,
juda baland;

b) o‘ta ijobiy. ijobiy, ko‘prog ijobiy bo'lgan, ko'prog ijobiy
bo'imagan, ijobiy bo‘lmagan, o'ta ijobiy bo‘lmagan;

¢) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'proq kuchsiz bo'lgan, ko'prog
kuchli bo‘lgan, kuchli, juda kuchli;
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d) to'g'ri javob vo'q.

15. ljtimoiy sharoitlar ganday xususiyatlarga ega bo‘ladi?

a) o'ta ijobiy, ijobiy, ko'proq ijobiy bo‘lgan, ko‘prog ijobiy
bo‘lmagan, ijobiy bo'lmagan, o'ta ijobiy bo‘lmagan;

b) juda past, past, ko'proq past va baland bo‘lgan, baland,
juda baland;

¢) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo‘lgan, ko‘prog
kuchli bo‘lgan, kuchli, juda kuchli;

¢) to'g'ri javob yo'q.

16. Siyosiy sharoitlar ganday xususiyatlarga ega bo‘ladi?

a) juda past, past, ko'prog past va baland bo‘lgan, baland,
juda baland;

b) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo‘lgan, ko‘prog
kuchli bo'lgan, kuchli, juda kuchli;

¢) o'ta ijobiy, ijobiy, ko‘proq ijobiy bo‘lgan, ko‘proq ijobiy
bo‘lmagan, ijobiy bo‘lmagan, o'ta ijobiy bo‘lmagan;

d) to'g'ri javob yo'q.

17. Iqtisodiy sharoitlar qanday xususivatlarga ega bo‘ladi?

a) o‘ta ijobiy, ijobiy, ko‘prog ijobiy bo‘lgan, ko‘proq ijobiy
bo‘lmagan, ijobiy bo‘lmagan, o'ta ijobiy bo‘Imagan;

b) juda past, past, ko'proq past va baland bo‘lgan, baland,
juda baland;

¢) juda kuchsiz, kuchsiz, ko‘prog kuchsiz bo'lgan, ko‘prog
kuchli bo’lgan, kuchli, juda kuchli;

d) to'g'ri javob vo'q.

18. Texnologik sharoitlar ganday xususiyatlarga ega bo ‘-
ladi?

a) juda past, past, ko'proq past va baland bo‘lgan, baland,
juda baland;

b) juda kuchsiz, kuchsiz, ko'prog kuchsiz bo‘lgan, ko'proq
kuchli bo'lgan, kuchli, juda kuchli;

¢) to'g'ri javob yo'q.

d) o'ta ijobiy, ijobiy, ko'proq ijobiy bo'lgan, ko'proq ijobiy
bo‘lmagan, ijobiy bo’lmagan, ota ijobiy bo‘Imagan.

19. Ishiab chiqarish-texnologik tizim qanday xususivatlarga ega
bo‘ladi?
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a) biznes g'oyaga juda to'g'ri keladi, biznes g'oyaga to‘g‘ﬁ
keladi, biznes g'oyaga unchalik to‘g'ri kelmaydi, biznes gloya
to'g'ri kelmaydi, biznes g'oyaga umuman to'g'n kelmaydi.

b) juda past, past. ko'prog past va baland bo'lgan, balang

juda baland, ’
¢) juda kuchsiz, kuchsiz, ko‘progq kuchsiz bo‘lgan, ko‘pm(l
kuchli bo‘lgan, kuchly, juda kuchli;

d) to*grt javob yo'q.

20. Moliyaviy-igtisodiy tizim qanday xususiyatlarga ega bo‘ladi,

a) juda past, past, ko'prog past va baland bo‘lgan, baland
juda baland; '

b} juda kuchsiz, kuchsiz, ko'proq kuchsiz bo‘lgan, ko‘pmq
kuchli bo‘lgan, kuchli, juda kuchli;

¢} biznes govaga juda to'g'ri keladi, biznes g'oyaga to'g'ri
keladi, biznes g'oyaga unchalik ro'g’ri kelmaydi, biznes g'oyagy
to‘g‘ri kelmaydi, biznes g'oyvaga umuman to'g'ri kelmaydi:

d) to‘g‘ri javob yo'q.

21. Strategik holatlarning barcha hududlari nechia nisbiy
tarmoglarga bo‘lingan boladi?

a)y 30 b} 36;

¢y 24, d) 28.

22. Strategik holatlar tarmoglarining tavsifini aniglang,

a) agressiv, konservativ, himovalanuvchi, raqobatli holatlar;

h) antiagressiv, korporativ, huyjumkor, ragobatli holatlar;

c) agressiv, konservativ, himoyalanuvchi, hujumkor holatlar;

d) aktiv. konstitutsion, hujumkor, ragobatli holatlar.

23. Agressiv holatlar turkumiga nimalar kiradi?

a) agressor, yetakchi, mastertikka nomzod, avtoritet, umid,
hamksab, tadqiqodchi, muammo tug'diruvchi bola;

b) konservator, zigna ritsar, begonalar yonida o‘ziniki,
o‘zinikilar yonida begona, mushtum, tasqara o'rdakcha, lvumpen,
Bick Dijck;

¢) bankrot, tirik murda, gurug varaq, flyuger, quticha, lo‘li,
sog’Hadigan sigir,

d) taqdir taqozosi, Chichikov, Don Kixof, truten, o‘sib
kelayotgan avlod, stajyor, it.
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- 24. Konservativ holatlar turkmiga nimalar kiradi?

a) agressor, yetakchi, masterlikka nomzod, avtoritet, umid,
hamkasb, tadgiqodchi, muammo tug‘diruvchi bola;

b} konservator, ziqna ritsar, begonalar yonida o‘ziniki,
o‘zinikilar yonida begona, mushtum, tasqara o‘rdakcha, lyumpen,
Blek Djek;

¢) bankrot, tirik murda, quruq varaq, flyuger, quticha, kol-
xozchi, 10°1i, sog'iladigan sigir;

d) taqdir tagozosi, Chichikov, Don Kixot, truten, o'sib
kelayotgan avlod, stajyor, it.

25. Himoyaianuvchi holatiar turkmiga nimalar kiradi?

a} agressor, yetakchi, masterlikka nomzod, avtoritet. umid,
hamksab, tadqgigqodchi, muammeo tug‘diruvchi bola;

b) konservator, ziqna ritsar, begonalar yonida o‘ziniki,
o‘zinikilar yonida begona, mushtum, tasqara o‘rdakcha, lyumpen,
Bick Diek;

¢) bankrot, tirik murda, quruq varaq, flyuger, quticha, kol-
xozchi, lo'li, sog‘iladigan sigir;

d) tathr tagozosi, Chichikov, Don Kixot, truten, o‘sib
kelayotgan avlod, stajyor, it.

26. Raqobatli holailar turkumiga nimalar kiradi?

a) agressor, vetakchi, masterlikka nomzod, avtoritet, umid,
hamkash, tadqigodchi, muammeo tug'dimuvehi bola:

b) konservator, ziqgna ritsar, begonalar yonida o'ziniki,
o‘zinikilar yonida begona, mushtum, tasqara o‘rdakcha, lyampen,
Blek Djek;

c) bankrot, tirik murda, quruq varag, flyiiger, quticha, kol-
xozchi, 10°1i, sog'iladigan sigir;

d) tagdir tagozosi, Chichikov, Don Kixot, truten, ofsib
kelayotgan avlod, stajyor, it.
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IZOHLI LUG'AT

Adaptatsiya — insonning yoki korxonaning mavjud voki
o‘zgaruvchi sharoitlarga moslashish jarayoni.

Aktivlar — kompaniyaning har ganday ko'rinishdagi mulki:
mashinalar va jihozlar, zaxiralar, bank go‘yilmalari va gimmat
gog'ozlarga, patentlarga qo'yilgan investitsiyalar.

Aylanma ishlab chiqarish fendlari — ishlab chigarishda
foydalaniluvchi mehnat predmetlari (xomashyo, materiallar, o‘rov
materiallari, ta’mirlash uchun ehtiyot gismlar va hokazo). Har
bir ishlab chiqarish siklida to'lig sarflanadi hamda korxonaning
aylanma mablag'lari hisobiga sotib olinadi.

Aylanma mablag‘lar - ishlab chiqarish zaxiralari, tugallan-
magan ishlab chiqarish, tayyor mahsulot, vangi mahsulotni
o'zlashtirish xarajatlari, kelgusi davr xarajatlariga sarflanuvchi
korxona mablag'larining pul shaklida ifodalanishi.

Asosiy ishiab chigarish fondlari — mahsulot ishlab chigarishda
foydalaniluvchi mehnat vositalari (binolar, inshootlar, qurilma
va asbob-uskunalar, tranosport vositalari va hokazo). Ular uzoq
muddat xizmat ko‘rsatib, ishlab chigarish jarayonida o‘zining
natural shaklini saglab goladi hamda o'z giymatini eskirish
mobaynida asta-sekinlik bilan tayyor mahsulotga o‘tkazadi. Kapital
qo‘yilmalar hisobiga to‘ldirladi.

Bankrotlik — sinish, fugaro, korxona, firma yoki bankning
mablag® yetishmasligidan o'z majburiyatiari bo'yicha qarzlami
to‘lashga qurbi yetmasligi. Bankrotlikka uchrashning sabablari
tovar ishlab chigarishda giymat qonunining amal qilishi, raqobat
va inflatsiya bilan belgilanadi.

Balans — biron-bir holatning alohida tomonlarini tag-
goslash va solishtirish yo'li bilan tavsiflanuvchi ko*rsatkichlar
tizimi.
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Balanslashtirilgan portfel — bunda foyda olish, yangi mahsulot-
larni ishlab chiqgarish, ularni bozorga olib chigish, bozordan
chigish, mavjud sotuv hajmi me’vorini muvozanatlashtirish kabi
yo*nalishlardan iboratdir.

Balans foydasi — korxonaning balansida aks ettiriluvchi
faoliyatning barcha turlaridan olinuvchi umumiy foyda miqgdori.

Biznes — daromad keltiradigan yoki boshga naf beradigan
xo'jalik faoliyati yoki tadbirkorlik tijorat ishlan bilan shug‘ullanish,
pul topish magsadida biror ish bilan band bo'lish. Biznes tovar
ishlab chigarish va uni sotish, xizmat ko'rsatish, transport va
boshqga sohalardagi faolivatdir. Biznes xo‘jalik yuritish ko‘lamiga
qarab yirik, o‘rta va mayda turlarga bo‘linadi.

Biznes g'ova ma’lum bir biznes turini boshga biznes turlaridan
ajratuvchi anig magsad tavsiyanomasidir.

Bog‘lanmagan (oddiy) diversifikatsiva — bu korxona asosiy
faoliyati bilan to'g‘ridan tug'ri bevosita alogaga ega bo'lmagan
faolivatni o'z ichiga oladi.

Boshqaruv riski (tavakkalchiligi) — u yoki bu darajadagi
noaniqlik vaziyatida amalga oshirilinuvchi boshgaruv faoliyatining
xarakteristikasi, masalan axborotning ishonchli bo’lmasligi yoki
etishmasligi ogibatida.

Venchur kompaniyalar katta zarar ko‘rish ehtimoli yuqori
bo‘lgan tadbirkorlik sohalarida tuziladigan riskli (xatarli)
firmalar.

Vertikal diversifikatsiva — bu korxona tarafidan eski mah-
sulotni ishlab chigarish jaravonini o'z ichiga olgan texnologik
zanjirning ma’lum bosgich tarkibiga yangi ishlab chiqgarishni
jalb etishdir.

Vertikal kompleks — bu xo'jalik birlashmasi bo‘lib, u bosh
kompaniyaning ishiab chiqarish alogalarida va ushbu kompaniva
tasarrufiga kiruvchi korxonalar (filiallar) kapitalida qatnashishini
ko'zda tutadi.

Global strategiya — hamma davlatlar uchun umumiy bo'lgan
strategiva, lekin ayrim sharoitlarning chtiyoji natijasida har bir
bozor uchun unchalik katta bo‘lmagan strategik o’zgarishlar ro‘y
berishi mumkin.

356



Global tarmog bu shunday tarmogki, undagi raqobatchi
korxonalarning strategik holatlariga ma’lum bir jo'g'rofik va
milliy bozorlarda kuchli ta’sir ko'rsatuvehi umumiy holatdir.

Gorizontal integratsiva — bu bir ish faolivati maydonida
raqobatlashuvchi va ishlovchi korxonalarning o'zaro birikmasidir.
Ushbu integratsiyaning asosiy maqsadi ma’lum ragobatchilarni
yutish yo'li yoki ularni to'lig nazoratga olish yo'li bilan firma
holatini kuchaytirishdir.

Diversifikatsiya — bu xo'jalik faolivatining (ishlab chiqa-
riluvchi mahsulot va xizmat turlarini, shuningdek, faoliyatning
jo‘g'rofiy maydonini kengaytirish) yangi sohalarini o‘zlash-
tirishdir.

Dividend — aksionerlik jamiyatiga tegishli daromadni bir gismi
bo‘lib, uni har yili aksiyaderiar orasida ularda mavjud bo'lgan
aksiyalarni turi va soniga garab tagsimlanadi.

Differensial mahsulot — agar iste’molchilar turli firmalarni
mahsulotlarini biri biridan fargli deb hisoblasalargina bozor mah-
sulot bo'vicha differensiasivalashgan deb hisoblanadi.

Differensiasiya strategiyasi — iste’'molchilar uchun muhim deb
sanalgan hamda ragobatchilardan farg giluvchi mahsulotga oliy
toifadagi xususivatlarni mujjasamiashtirishdir.

Iqtisodiy renta — bu foydali buyum voki xizmat ishlab
chigaruvchini ishlab chigarishni tiklashi uchun kerakligidan
ortigcha olishidir ishlab chigaruvchini ortigchaligi sinonimi.

Igtisodiy foyda — bu jamgarma daromaddan birgalikdagi
harajatlarni ayirilishdan keyingi migdordir yoki firma egalariga
ularni foydalanadigan barcha ishlab chiqarish omillari to‘lovlarini
to‘laganlaridan keyin olingan daromaddir.

lImiy-texnik salohiyat — mamlakatdagi fan, texnika va muhan-
dislik ishlarining rivojlanish darajasi, jamivatning fan-texnika
muammolarini hal gilish uchun mavjud resurs va imko-
niyatlarining umumiy tavsifnomasi.

Investitsiya (kapital kiritish) — xususiy sektor va davlat ichida
va xorijda turli igtisod tarmoglariga yoki gimmatbaho qog’ozlariga
kapital mablag‘larni uzog muddatga kiritilishi.
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Investitsion siyosat — kapital go'vilmalarning eng ustivor
vo'nalishlarini tanlash, igtisodiyot samaradorligini oshirish,
sarflangan har bir so'mga mahsulot o°sishi va milliy daromadning
eng yugori ko‘rsatkichlariga erishish.

Innovatsiya — jamiyat rivojlanishi bilan o'zgarib boruvchi inson
chtiyojlarini gondirishga oid yangiliklar, ularni yaratish, tarqatish
va foydalanish jarayoni majmuasi.

Infratuzilma — sanoat (yoki biron-bir boshqga) ishlab chigarish
hamda aholiga xizmat ko'rsatuvchi xo'jalik tarmoglari majmuasi.
Transport, aloga, savdo, moddiy-texnik ta’minot, fan, ta’lim,
sog‘ligni saglashni o°z ichiga oladi.

Indekslash — igtisodda narxni o'rtacha saviyasini o' zgarishiga
bog‘langan holda ish haqini va boshga daromadlarni tuzatish
tizimi.

Injiniring — bu loyihalarni texnik ishlab chigarishi, smetalar
tuzilishi, ba’zida esa loyihani molivaviy va ckologik asoslanishi va
bu sohadagi xizmat ko'rsatish faoliyatidir.

Institutsional tahlil — loyiha tahlilining jihati yoki bo‘limi bo'lib,
o‘zining magsadi bo‘lib, tashkiliy, huquqiy, siyosiy va boshgaruv
shartlarini gamrab oladi hamda ular doirasidagi aniq loyiha amalga
oshadi.

Internatsionalizatsiya strategiyasi — kirishdagi to'siglarni
chetlab o'tish va sezilarli darajada qulayliklarni ishlatish imko-
niyatiga ega bo‘lish magsadida xorijda ishlab chigaruvchi va xizmat
ko*rsatuvchi korxonalar ochish orgali yangi va xorijiy bozorlarni
egallash.

Iste’molchilar narxi indeksi — o‘rtacha oilalar tomonidan
itse’mol qilinadigan tovar va xizmatlar narxini asos qilib olingan
davrga nisbatan o‘zgarishini o‘rtacha saviya ko‘rsatkichi.

Ichki nazorat mexanizmlari — bu mexanizmlar firmani ichida
joylashgan bo'lib, firma boshgaruvchisini foydani iloji boricha
ko*paytirishga undaydi. Ular boshgaruvning umumiy chizmasini,
huquqga egalik gilish kurashini va unumdorlikga asoslangan haq
to‘lash tizimini o'z ichiga oladi.

Ishlab chiqarish quvvati — asosiy ishlab chigarish va aylanma
fondlar, shuningdek, molivaviy resurslardan iloji boricha to'lig
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va ogilona foydalangan holda ishlab chigarish mumkin bo‘lgan
mahsulotning maksimal hajmi.

Ishiab chigarish rentabelligi — umumiy (balans) foydaning
asosiy ishlab chigarish fondlari va normalashtiriluvchi aylanma
mablag‘larning o’rtacha villik givmatiga nisbati sifatida aniglanuvchi
ishlab chigarish samaradorligi ko'rsatkichi.

Ishlab chiqarish tuzilmasi — korxonaning mahsulot ishlab
chigarish jarayonida bevosita yoki bilvosita ishtirok etadigan ishlab
chigarish bo‘linmalari — ishlab chigarish uchastkalar, xizmat
ko'rsatish xo'jaligi alogalarining yigindisi.

Ishlab chiqarishni ixtisoslashtirish — yirik korxonalarda
texnologiya va tuzilmasi bir xil bo‘lgan mahsulotlarni ommaviy
ravishda ishlab chiqarish.

Ishlab chiqarishning diversifikatsiyasi — bir tomonlama,
ko'pincha bitta mahsulotga asoslanuvchi ishlab chigarishni keng
nomenklaturada tayyorfanuvchi mahsulotlarga asoslangan ishlab
chigarishga o°tkazish.

Itlar — bozoming o'sish sur’atlari va biznes birlikning bozordagi
nisbiy ulushi past bo‘lgan holat.

Iqtisodiyotni diversifikatsiya gilish — korxona va tarmoglar
faoliyat sohalarini kengaytirish, mahsulot va xizmat turlarini
yangilash, yangi o‘zak tarmoglarni barpo etish igtisodivotning
muhim tarmoqglarini rivojlantirish.

Iqtisodiyoini modernizatsiya gilish — igtisodivot va uning
yetakchi tarmoglariga eng zamonaviy yvuqori texnologik
uskunalar, ilmiy vutuglar va ilg*or innovatsiva texnologivalarini
jadal tatbig etish.

Igtisodiy tahlilning magsadi — f{oyda va rentabellik ko'rsat-
kichlari dinamikasini chuqur o‘rganish va tahlil qgilish asosida
ularni yanada ko’paytirish va oshirish imkoniyatlarini aniqlashdan
iborat.

Iqtisodiy-moliyaviy natijalar — korxona faolivatining pirovard
natijasini ifodalovchi ko'rsatkichlar majmuasi.

Korporativ strategiya — korxonani bir butunlik sifatida ko'rsa-
tuvchi strategiva (bir necha faoliyat turi bilan shug ullanuvchi
korporatsiya).
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Biznes strategiyasi — biznesning har bir turi uchun belgilangan
strategiva.

Funksional strategiva — marketing, ishlab chiqarishni tashkit
ctish, moliya, investitsiya va kadrlar borasida ma’lum strategiyalar.

Kapital — bu turli ma'nolarda ishlatiladigan atamalardir:
1) Inson tomonidan yaratilgan tovar va xizmatlar ishlab
chigiladigan resurslar. (Investitsion tovarlar ishlab chigarish vosi-
talari). 2) Daromad olish magsadida u yoki bu faolivat sohasidagi
ishbilarmonlik operatsiyalarida (ishlab chiqgarish, savdo va
boshqalar) ishlatiladigan asosiy vositalar va pul resurlarini birligi.

Kvazintegratsiya — xususiv mulkchilik huqugiga o‘tmagan
holda integratsiyaga giziquvchi kompaniyalar orasida uyushmani
tashkil etish. Ko*pincha bunday turdagi integratsiya integratsiya-
lashuv yo'nalishiga ega va ishlab chigarish zanjiridan o'rin olgan
korxonalar tarafidan amalga oshadi.

Kirishdagi to‘siglar yangi ragobatchilar uchun tarmogqa
(bozorga) kirib kelishga to‘sqinlk giluvchi omillar.

Konglomerat bir egalik giluvchiga garashli bitta bir yoki undan
ko'proq kompaniyalardan tashkil topgan guruh.

Konsern — turli tarmoglardagi mustaqil korxonalarning ishtirok
ctish tizimi, qo’shma tadqiqotlar, patent-litsenziva kelishuvlari,
moliyalashtirish, ishlab chiqarish hamkorligi vositasida birlashuvi.

Korxonaning portfeli — bu korxonaga garashli mustagqil xo'jalik
bo‘linmalarining (biznesning strategik birliklari) majmuyidir.

Korxonaning ragobatbardoshligi - korxonaning muvafagqiyatli
ragobat kurashini olib borish gobiliyati.

Kredit diversifikatsiyasi — kredit sifatida beriladigan mablag*lar
xavf-xatarini kamaytirish va yugori fovda olish magsadida turli-
tuman obyektlar o'rtasida tagsimlanishi.

Qisman integratsiya — bu holatda mahsulotning ma’lum bir
gismi korxonada ishlab chiqariladi, golgan gismi boshga korxo-
nalardan sotib olinadi.

Qo‘shilgan qiymat — ishlab chigilgan tovar va xizmatlar
giymatlari bilan va o' rtaliqdagi iste’mol giymati oralig*idagi material
xarajatlari, amortizatsiva ajratmalan va qo'shma xarajatlar bilan
farglidir. U sotilgan mahsulot giymati bilan uni ishlab chiqarilishiga
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sarflangan harajatlar ayirmasi bilan aniglanadi. Xarajatlarga ishchi
kuchining giymati go‘shilmaydi.

Qo'shilgan xarajatlar — shartli hisoblangan xarajatlar bo'lib,
ular omil egasi uni optimal tarzda ishlatmasligi ham mumkin.
Masalan, xususiy mulk egasini vaqtida ishontirilgan harajatlar,
agar u o'z vagtini xizmatchilarni gabul gilish bilan emas, balki
biznesni harakatlantirish uchun ishlatsa, bu ular uchun imko-
nivatni boy berish bilan barobardir.

Qo‘shilish — bu ikki voki undan ortiq kompaniyalar kapitalini
bitta kompaniyaga birlashtirish orgali kelishuvga erishish; odatda
hajm jihatidan bir-biriga yagin korxonalar orasida tuziladi va
do‘stona xarakteriga egadir.

Qo‘shma korxonalar — odatda alohida tashkiliy tuzilmalar
bo'lib, har bir ishtirokchi ma’lum bir investitsiya sarflashi talab
gilinadi.

Strategik magsad — kompaniyaning o'z missivasiga erishish
uchun amalga oshuvchi uzoq muddatli natija hisoblanadi.

PEST tahlil — korxonaning tashgi muhit omillari bo'lmish
sivosiyv (political), iqtisodiy {economical), sotsial (social) va
texnologik (technological) omillar tahlilidir.

SMART xarakteristikasi — Specific (aniqg, ravshan), Measi-
rable (o'lchamga ega), Achicvable (erishish mumkinligi}), Related
(o' zaro alogada bo’lish), Time-bound (vaqt shkalasi) so‘zlarning
bosh harflaridan tuzilgan.

G. Minsbergning SP strategiya tushunchasi — Plan (rcja),
patiern (andoza), position (holat), perspective (istigbol), ploy
(chalg‘itish manevri) so‘zlarning bosh harflaridan tuzilgan.

Mabhsulot (texnologiyaning) hayot sikli — bu mahsulotning
bozordagi hayotga layoqatlilik xususivatiga ega bo'lgan va korxo-
naning innovatsion magsadlariga erishishni ta’minlovchi ma’lum
vaqt oralig'i.

Mahsulot ishlab chigarish va sotish xarajatlari — mahsulot
ishlab chiqgarishda foydalaniluvchi tabiiy resurslar, xomashyo va
materiallar, vogilg‘i va energiya, asosiy fondlar va mehnat resurs-
lari, shuningdek, mahsulot ishlab chiqarish va sotishning boshga
xarajatlarining giymat baholari.
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Mahsulot rentabelligi — mahsulot sotishdan olingan fovdaning
mahsulot tannarxiga nisbati (foizlarda) sifatida aniglanuvchi ishlab
chigarish samaradorligi ko*rsatkichi.

Mabhsulotning yashash davri — mahsulot havotining beshta
bosqichinining almashinish davri: ishlab chigish, ishlab chigarish,
bozorga chigish, o'sish, bozorning to‘yinishi va ma’naviv eskirish.

Missiya — tashkilotning gipermaqsadi yoki «magsadning
shunday shakliki, ma’lum biznesni boshga unga o‘xshash
korxonalardan fargini osongina ko'rsatadi».

Molivaviy xolding — bu molivaviy kompanivalarning maxsus
turi bo‘lib, aksiyalarni nazorat paketini go‘lga kiritish orgali
birlashuy tasarrufiga kiruvchi korxonalar faolivati ustidan nazorat
va boshgarish uchun tashkil gilinadi.

Moliyaviy-sanoat guruhi — bu moliviy tarafdan bir-biriga
bog'liq korxonalar guruhi bo'lib, o'z ichiga umumiy masalalarni
vechish magsadida tashkil qilingan, maxsuslashgan moliyaviy
institutlarni gamrab oladi.

Monopollashgan raqobat — Bozorda bitta virik korxonaning
bir xil tovar bo'yicha yuz foiz ishlab chigarib, sotishda o'z nazorati
va hukmronligini o‘tkazishi.

Muammeo tug‘diruvchi bolalar — bozorning o'sish sur’atlar
vuqori va biznes birlikning bozordagi nisbiv ulushi past bo‘lgan
holat.

Oligopollashgan ragobat — ma’lum darajada chegaralangan
bo‘lib bozordagi tovarni ishlab chigarish va sotishda ozchilikni
tashkil giladigan bir qancha yirik korxonalarning ishtiroki.

Portfelli tahlil — bu eng kaita daromadli, istigbolli yo'nalish-
larga investitsiya qgilish va samarasiz loyilarni gisqartirish (to*xta-
tish) magsadida korxona o'zining xo‘jalik faoliyatini baholashga
vordam beruvchi usuldir.

Portfelli strategiya — xo'jalik yuritishning muhim zonalar
strategivasini umumlashtirish hamda shu asosda korxonaning turli
faolivat yo*nalishlarini ya'ni, foyda olish, bozorga vangi mah-
sulotlarni ishlab chigarish va olib chiqish, bozordan ketish, mavjud
sotuv hajmi me’yorini balanslashtirish kabi yo'nalishlarini samarali
balanslashtirish tushunifadi.
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Ragobat — xo'jalik yurituvchi subvektlarning (ragobatchilar-
ning) musobagalashuvi bo'lib, bunda ularning mustaqil harakatlari
ulardan har birining tovar yoki moliya bozoridagi tovar muoma-
lasining umumiy shart-sharoitlariga bir tomonlama tartibda ta’sir
ko‘rsatish imkonivatini istisno etadi voki cheklaydi.

Raqobatbardoshlik — o'z facliyatini bozor munosabatiari
sharoitida amalga oshirish va bunda ishlab chiqgarishni lmiy-
texnik jihatdan takomillashtirish, xodimlarni rag'batlantirish va
mahsuiot sifatining yugori bo'lishini ta’minlashga yetarli bo'lgan
foyda olish.

Ragobat ustunliklari — bu mahsulot yoki korxona belgisining
shunday xususivatlariki, bu xususivatlar orgali korxona o‘zining
bevosita ragobatchilari oldida yagqgo!l ustunlikka ega bo'ladi.

Sinergizm (sinergiya) — bitta xo‘jalik tasarrufida ikki yo undan
ortig korxonalarning birlashishi natijasida paydo bo‘ladigan
strategik ustunliklar.

Strateg — bu strategik garor gabul giluvchi shaxslar bo‘lib,
ular butun korxonani barbod gilish yoki omadga ecrishishni
ta'minlovchilandir.

Strategik alyansiar — bu vagtinchalik asosda mustaqil
korxonala guruhini tashkil etish bo‘lib, bir-birlari bilan zamonaviy
informatsion texnologiyalar orgali bog'langan ular hamda o'z
resurslarini va kuchlarini  ijobiv bozor vaziyatidan samarali
foydalanish magsadida birlashtiradilar.

Strategik menejment jarayoni — tashkiliy atrof-muhitning mu-
rakkabligi va o'zgaruvchanligi sharoitida korxona oldiga go‘yilgan
maqsadlarga crishish uchun, ketma ketlikdagi choralarning
majmuyi bo'lib, bu jarayon orgali korxona o'z salohiyatini optimal
darajada ishlatish va tashqgi atrof-muhit o*zgarishlariga moslashish
imkoniyatiga ¢ga bo‘ladi.

Stagnatsiya — varim yildan ko’'p bo'lgan muddatda ishlab chi-
qarishning pasayishi yalpi milliv mahsulotni o'sishi nolga tengligi
voki pasayishi bilan xarakterlanadi.

Strategik nazorat va tartibga solish — korporatsiva crishgan
holatining tahlili va baholash jaravoni bo'lib, pirovardida strategik
magqgsadlarga to'liqgrog erishishni tashkil etishdan iborat.
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Strategik rejalashtirish — korxonaning strategik holatlarin tahlil
gilish orgali korxonaning strategiyasini aniglab olish jarayoni bo'lib,
bunda ragobatbardoshlik afzalliklarini moliyalashtirish va rivoj-
lantirish, unga erishish va saglab golishga olib keluvchi ichki va
tashgi omillar tadgiq qgilinadi.

Strategik tashkillashtirish — korporatsivani tanlagan strate-
givasini nisbatan to'lig va samarali bajarilishini taminlashni tashkil
etishga moslashuv jarayonidir.

Strategik alyanslar — bu vagtinchalik asosda mustaqil
korxonalar guruhidan iborat bo‘lib, ular bir-birlari bilan za-
monaviy informatsion texnologiyalar orqgali bog‘langan hamda
oz resurslar va kuchlaridan samarali foydalanish magsadida
birlashganlar.

Strategiva — korxonaning resurslarini tagsimlash va nazorat
gilish orgali belgilangan uzog muddatli magsadlarga erishi uchun
zarur bo‘lgan amallarning umumlashtiruvchi majmuyidir.

Sog'in sigirlar — bozorning o‘sish sur’atlari past va biznes
birlikning bozordagi nisbiy ulushi yugori bo‘lgan holat.

Subsidiyalar — bu davlatni ishlab chiqaruvchilarga gaytaril-
mayvdigan yordamidir. Bu yordam bevosita pul mablag‘ini ajratishi
(grantlarni) va davlat operatsiya xizmatlariga, solig imtivozlari va
giziqtirishlari investitsivalar shaklida bo‘lishi mumkin.

SWOT tahblil — kompaniyaning kuchli va kuchsiz tomonlari,
salohiyatli bozor imkonivatlari va xavflarni taggoslashga asoslana-
digan tahlildir.

Tabiiy yakka hokimlik — ma’lum turdagi mahsulotni ishlab
chigaruvchi tarmoq bo'lib unda yagona firma birgalikdagi tarmoq
hajmidagi mahsulotni boshqga ko'plab firmalarga qaraganda kam
xarajatlar bilan ishlab chigarishi mumkin.

Takomillashgan raqobat — erkin bozorda juda ko'p subvekt-
larning bir xil mahsulotlar bilan bir xil mavgeiga ega bo‘lgan
holda ishtirok etishi.

Tarmoq — strategik boshgaruvda ma’lum bir mahsulotning
barcha ishlab chigaruvchilari yoki sotuvchilarning majmuyi bo'lib.
ular birining o‘rnini bosuvchi ma’lum bir turdagi yoki mahsulotlar
guruhini taklif gilishadi.
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Tarmogning tashqi holati — tarmogdagi holatga tashqi omillar,
sharoitlar, kuchlar va subyektlarning ta’siri.

Tashqi nazorat mexanizmlari — bu firmadan tashgarida joy-
lashgan mexanizmlar bo'lib firma boshgaruvchisini daromadni
imkoni boricha oshirishga majbur giladi. Ular o'zlariga umumiy
bozor nazoratini, savdo bozoridagi ragobatni va bozordagi kapital
tomonidan gilinadigan taklifni intizomga chagiruvchi ta’sirini oladi.

Tashkiliy madaniyat — xodimlar o'rtasida ulashiladigan gad-
rivatlar, me’vorlar, goidalar, urf-odatlar majmuyi.

Teskari integratsiya ~ korxona avvallari ta’minotchi tomoni-
dan amalga oshirilgan bir necha funksiyalarni o‘ziga gaytarib olib,
xomashyo manbalari, ishlab chiqarilgan butlovchi mahsulot va
varimfabrikatlar ustidan nazorat o‘matadi. Ushbu turdagi integ-
ratsivaning magsadi ahamiyatga ega bo’lgan strategik xomashyo
manbayini himoyalash voki asosiy faolivat uchun muhim bo‘lgan
vangi (exnologiyalarga kirish va ularmni o‘zlashtirishdan iborat.

Texnik-igtisodiy tahlil — texnika va texnologiva hamda ishlab
chigarishni tashki! etishga oid masalalarni har tomonlama va
chuqur o' rganish, uning ishlab chigarish samaradorligini oshirishga
ko rsatgan ta’sirini aniglashdir.

Texnik gayta qurollantirish — ishlab chigarish alohida uchast-
kalarining texnik imkoniyatlarni zamonaviy darajaga chigarish
jarayoni.

Tovar va materiallar zaxirasi — ishlab chigilgan, ammo hali
sotilmagan ishlab chigaruvchilar omborlaridagi va ko‘tara savdoni
kutayotgan mahsulot.

Tovar va xizmatlar balansi — tovar va xizmatlar eksporti va
importi balansi (sayyohlik, transport va boshqgalar) bo°lib, hisobot
davrini oxiridagi saldoni aks ettiradi.

To'lov balansi — jamg‘arma balans hisobi bo'lib, tashqi dunyo
bilan operatsiyalar xulosasini ko'rsatadi. Kapitallar va davlat valyuta
vositalarining harakatini saldolari xorijga to'lanadigan jamg'arma
to‘lovlar va xorijdan ishladigan to'lovlar ayirmasi sifatida aniglanadi.

To'g'ridan to*g'ri integratsiva — korxona avval distribyutorlar
tarafidan bajarilgan transport, servis xizmatlari, ta’'minot kanallari
va firmaning asosiy faoliyati bilan bog‘liq boshga funksional
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xizmatlarni o'ziga gaytarib oladi. Ushbu holatda korxonaning
motivatsivasi mahsulot ta’minotini nazorat gilish va o'z iste’mol-
chilarini yaxshiroq bilishdan iborat.

Uzoq muddatli cheklangan xarajatlar — bir dona go'shimcha
mahsulot ishlab chigarish uchun, talab gilinadigan go‘shimcha
uzoq muddatli birgalikdagi xarajatlar.

Uzoq muddatli yalpi xarajatlar — berilgan hajmdagi mahsulotni
uzog muddatli davrda ishlab chigish uchun, zarur bo‘lgan birga-
likdagi xarajatlarni eng Kichik saviyasi (mugqobil xarajatlar bo'yicha
o'lchangan).

Umumiy muvozanat tahlili — ma’lum vagt davomida barcha
bozorlarda muvozanatni o‘rganish. Bunday tadbir bozorlar ora-
sidagi o'zaro bog'liglikni aniglash uchun va tizimni bir butundek
ishlashini ta’riflab beradi.

O‘rtacha harajatlar — bu birgalikdagi xarajatlarini mahsulot
birligi soniga nisbatidir, yani chigariladigan mahsulot birligiga to*g'ri
keladigan xarajatlar. Yana qisga muddatli o‘rta xarajatlar va uzoq
muddatli o'rta xarajatlariga ham garang.

Fokuslashish strategiyasi — butun bir bozorni egallashdan ko'~
ra, fagatgina bitta segment voki ragobatli iste’'molchilar guruhiga
maxsuslashish orgali ularning ehtiyojlarini to‘larog gondirishdir.

Franchayzing — yirik va mayda korxonalar o‘rtasidagiva iqgtiso-
diy munosabatlarning bir turi. Bosh kompaniya kichik korxonaga
o'z savdo belgisi ostida ishlab chigarish va sotish huquqglarini
belgilab beradi.

Xarajatlarni tejashdagi yetakchilik strategiyasi — bozordagi
raqobat kurashida eng past baholar hisobiga yutugqga erishishdir.

Halol raqobat — juda ko'p mayda sotuvchi va xaridorlarning
bozorda tegishli to‘liq axborotlarga ega bo‘lsada, bozorning talabini,
tovar hajmi va narxini nazorat qilish imkoni bo’'lmagan holda
ishtirok etishi.

Xolding kompaniyasi — o'z kapitalidan boshga kompaniyalarni
boshqarish, ularga rahbarlik gilish va dividend olish magsadida ulaming
aksiyalarini sotib olishda foydalanuvchi aksivadorlik kompaniyasi.

Xohish — o'z ehtiyojini gondirishdir ya’ni, muayyan bir ch-
tivojga asoslangan holat tushuniladi. Ehtivojlar hissiyotlar bilan
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uyg'unlashib xohishlarga aylanadi. Xohishlar va ularing mavjud
bo’lish sharoitlari esa talabni shakllantiradi.

Chigishdagi to‘siglar korxonalarning tarmogdan (bozordan)
chigib ketishiga to*sqinlk qiluvchi omillar. Chigishdagi to'siglar
korxonalarni past rentabelli va kapitaldan keladigan daromad mav-
jud bo‘lmagan tarmoglarda faoliyat ko‘rsatishni davom ettirishga
majbur qilishadi.

Global raqobat — korxonaning ragobatli holatining bir
mamlakatdagi o'zgarishi boshga mamlakatdagi holatiga sezilarli
darajada ta’sir giluvchi xalgaro ragobatning shakli.

Eksport — bu tashgi bozorlarda amalga oshirish niyatida xorijga
tovar, xizmatlar va kapital chiqarish.

Eksport strategiyasi — Xorijiy iste’molchilarni chtiyojlarini
gondirishni ko'zda tutuvchi ishlab chigarish oriyentatsiyasidir.

Yutilish — bu bir kompaniya tomonidan boshga korxonaning
nazorat paketini sotib olish va ushbu korxonaning kompaniyaning
bir bo'limiga aylantirishdir.

Yalpi ichki mahsulot (YalM) — davlat hududida ishlab chiga-
riladigan tovar va xizmatlarni ma’lum vaqt davrida yalpi bozor
giymati.

Yalpi milliy mahsulot (YaMM) — ma’lum vaqgt davrida milliy
igtisodiy ishlashi natijasi (bir oy, uch ovlik, bir yil), u milliy
ishlab chiqarish orgali o‘lchanishi mumkin.

Yalpi daromad — korxona faolivatining yakuniy natijalarini
tavsiflaydi hamda yalpi pul tushumi va mahsulot ishlab chigarish va
sotishga sarflanuvchi barcha xarajatlar o'rtasidagi fargni ifodalaydi.

Yalpi pul tushumi — tovar mahsuloti, ish, xizmat va moddiy
boyliklarni sotishdan tushuvchi pulning umumiy migdori.

Yalpi foyda — korxona valpi daromadining barcha majburiy
to'lovlarni chiqarib tashlagandan so‘ng korxona ixtiyorida goluvchi
gismi.

Ehtiyoj — bu iste’molchi uchun muayyan giymatga ega bo‘lgan
intilishga ataladi. Bunda qiymat moddiy-ashyoviy hamda nomoddiy
(ma’naviy) shaklda aks ettirilishi mumkin.

Yulduzlar — bozomning o'sish sur’atlari va biznes birlikning
bozordagi nisbiy ulushi vuqori bo‘lgan holat.
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