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[RISH

Kursning magsadi - Toshkent Davlat igtisodiyot universitetining
Xalgaro iqtisodiy munosabatlar fakulteti talabalarini jahon migyosida
biznes va tadbirkorlikning rivojlanishi va amal qiiishining zamonaviy
yo'nalishlaribilan tanishtirish.

Kursning predmeti - jahon iqgtisodiyotida biznesning shakliari,
turlari va ularning o‘zaro alogasini o'rganisK.

Talaba xalgaro biznesning nazariy asoslarini, namoyon
bo'lish shakllarini o ‘zlashtirishi, dunyoning turli mintaqalarida biznes
rivojlanishining o'ziga xos xususiyatlari sohasida bilim olishi kerak.

Kursning asosini xorijiy va o0‘z mataxassislarimizning asarlari,
statistika ma'lumotlari tashkil etadi.

Biznes sohasidagi faoliyatni xalgaro miqyosda tashkil etish
xususiyatlari. biznes doirasini kengaytirish sabablaridan kelib chiggan
holda jahon migyosida biznesni ganday shakllantirish strategiyalarini
o0 ‘rgattish kursning asosiy magsadidir.

Ush bu kursda xalgaro biznes jarayonining tavsifi umuman
keltirilgan, shuningdek. xalgaro fao liyatning turli sohalarida uning o'ziga
xos roli shakllantirilgan edi. Tashqi muhitdagi o‘zgarishlar endilikda
dunyo migyosida biznes rolining muntazam kuchayib borishiga olib
kelmogda. Kompaniyalar iqtisodiy raqobatbardoshlik va ijtimoiy-
madaniy mu hit. shuningdek, jahon bozorida faoliyat ko'rsatish uchun o'z
strategiyalarini gayta ko'rib chiqish lari lozim.

0 ‘gitish davomida talabalar umumiy tasawurga ega boiadilar,
alohida savollarni mustaqil tahlil giladilar.

“Xalgaro biznes strategiyasi” kursini o‘rganish pirovardida
talabalar quyidagilarni bilishlari lozim:

* bozor iqtisodiyotida tadbirkiorning o' mi;
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e firmaning xalgaro faoliyati sohasida strategiya tashkil etish
texnologiyasi;

e tadbirkorning zaraonaviy professional konsepstiyasi va
zamonaviy rivojlanish yo ‘nalishlari;

e daviat tomoaidan qo‘llab-quwatlash, tadbirkorlik daromadi va
biznes muhiti;

« xalgaro biznesda baho belgilash xususiyatlari;

* ayni shu manilakatdagi mahalliy ehtiyojlarni tahlil qilish;

e xalgaro biznes strategiyasini tanlash;

* korporatsiyasiyosati va strategiyasi;

e strategik alyanslar;

* litsenziyalash;

« franchayzing;

®kadrlar siyosati.



1-BOB. STRATEGIK REJALASHTIRISH

I-8. Strategik rejalashtirishning umumiy tavsifi va uning
boshgaruvdagi ahamiyati

«Strategiya» so'zi grekcha «strategos» so‘zidan kelib chiggan
bo'lib, «generalning san'ati» m a’nosini bildiradi. U hozir ham 0"z
ma'nosida harbiy boshliqg tarkibining harbiy operatsiyalarini rejalashtirish
sariatini bildiradi.

Menejmentdagi strategik rejalashtirish firmani tashkil giluvchi
a’zolarini boshgarish asosini ta'min etishdan iborat. U oliy rahbariyatning
harakat va garorlar majmuasi bo‘lib, shunday korxona strategiya-
sini ishlab chiqishga yo‘naltirilganki, uning hozirgi davrda va asosan
kelajakda samarali taraqqiy topishiga irnkon yaratadi.

Hozirgi zamon ishbilarmonlar dunyosida hech ganday Kkatta
firma, aynigsa, korporatsiya joriy rejalar bilan cheklanib golmasdan,
balki 0‘zining menejment strategik rejalarini uslubi gimmatva murakkab
jarayon bo‘lishiga gqaramay uni o ‘z ichiga kiritadi.

Izlanishlar shuni ko'rsatadiki, bu kabi rejalashtirishlar quyidagi
sabablarga ko‘ra o ‘ta muhimdir:

1. U tashkilotning magqgsadini aniglashga va shakllantirishga
ko'maklashadi. Bunga korporativ topshirig tashkilotning aniq
magqsadlarini baholash va ularga erishish masalalarini gqo‘yish kiradi.

2. Strategik rejalashtirish firmani tashqgi sharoitga ko‘nishini
ta'minlaydi, chunki uo‘ziga muhim element sifatida tashgi muhittahlilini
va uning noxush ta’siriga moslasliish usullarini kiritadi.

3. Strategik rejalashtirish firma taraqqgiyoti tushunchasi va
samarali tarkibli boshqgaruvni bunyod etish bilan yagindan bog‘liq. Bu
ikkita tushuncha, asosan, strategik rejalashtirishning ko‘rsatmalaridan
biri hisoblanadi.

4. Strategik rejalashtirish hisobiga samarali muvofiglashtirish va
katta sondagi korxonalarining ichki operatsiyalarini yaxlitlash imkoni
mavjud. chunkiular zamonaviy va o‘tayirik korporatsiya tarkibiga kiradi.

5. Firma resurslarining sainarali tagsimlanishi — inson,
moliya. xomashyo. texno logij'alari — bular strategik rejalashtirishsiz
amalga oshishi qiyin. Bu kabi rejalashtirish jarayonida tashkilot



ichki faoliyatining sharoitlarini tahlil qilish uning shunday sohalarini
aniglasliga yordamlashadiki, qaysiki kapital mablag'ni sarflash
rnagsadga muvofiqgligini bildiradi. Ushbu rnasalalarga turli firmalarda
turlicha yondashishadi. Masalaa, sizning e'tiboringizni 1-jadvalga
garatmogchimiz. Bunda Kanchas Groupning 1996-yildagi AQSH
va Buyuk Britaniyaning 100 ta eng kuchli kompaniya direktorlari
so'rovnomasi natijasi berilgaal Ungako'ra ko‘pchilik inson resurslarini
boshqgarishni 1-o‘ringa qoVadi.

ICorxonani boshgarishdagi eng Savolning o‘rtacha

m uhim savollar muhimlik reytingi
Personalni boshqgarish 1
Moliyani boshqgarish 2
Aksiyadorlar bilan o ‘zara munosabatlar 3
Mijozdar bilan o'zaro muaosabatlar 4
Restrukturizatsiya 5
Strategik rejalashtirish 6
Kompaniya mahsulotlarini rivojlantirish 7
Texnologik savollar 8
Informatsion menejment 9
Tashqi aloqalar 10

Manba: Mopen 1. Kak genatb NporHo3bl B 6M3Hec.
PykoBoacTBO AnsA npegnpuHumateneit / ingliztllidan tarjima/ M.:
HIPPO, 2004.

Strategik rejalashtirish menejerlami tarbiyalashda, ulami
strategik fikr yuritishda vaxshi maktab hisoblanadi. Oxirgisi shu ma‘noni
bildiradiki, menejerlarga, avvalambor, strategik garorlar xatolarini
o ‘rganib, kelajakni aniq faraz gila olish gobiliyati zarur. Natija qilib
aytsak, oliy menejer korpusi \a ba’zi sharoitlarda o'rtacha boshgaruv
z~venosi 0‘z ishining haqiqiy ustasi b o ‘lishi zarur.

Strategik rejalashtiriskning natijasi aniqg, rejalar niajmuasi har
tomonlama tashkilotning topshiriglarini amalga oshishiga va magsadga
erishishni ta’minlaydigan yo'nalishda bo‘Imog*‘i kerak.

1N4open [1. Kak genatb NporHo3bl B 6n3Hec. O pyKoBOACTBa A/15
npegnpuHumatenei / ingliz tilidan tarjima/ M.: HIPTO, 2004.
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Strategik reja firmaning oliy rahbariyati tomonidan ishlab
chigiladi. shu bilan birga Uni amalga oshirishda boshgaruvning barcha
savryasi gatnashadi.

Hozirgi zamon menejmentining xususiyati nafagat strategik
rejalar ishlab chigishni,uning samaradorligi va daromad keltiruvchanligini
ko'z:da tutadi, balki xizmatcH ilar mehnati uchun zaruriy shart-sharoitlarni
yaratib berish ham hisobga olinadi. Strategik reja o°‘z ichiga korporativ
madaniyat elementlaritxi ham olmog'i kerak. U firmaning o‘ziga xos
tashkiliy tarkib xususiyatlarini, uning obro‘yini. boshqga tashkilotlar
orasidagi o‘mini ham aks ettiradi. Firma rahbarlari tomonidan ishlab
chigilgan strategik rejaning yana bir e’ tiborli tomoni shundaki. ular o‘z
xizmatchilarining ixtisoslik wustaligi va chigarilayotgan mahsulotning
iste' mollik sifatini oshishi haqgida hardoim g'amxo'rlik qilib boradilar.

«Strategik» so'zinimg ma’nosi u. joriy rejalardan farqli ravishda,
strategik rejalaruzoqg myddatga ishlab chiqgilishi hagida tushuncha beradi.
Ularning davomiylik muhlati bir gator omillarga bog*‘ligdir: tashkilot
magsadinauning texnologiyasi, ichkinatashqgi muhitni o ‘zgaruvchanligi
va hokazolar. Strategik rejalashtirishning oddiy muhlati 5 yil. Ammo
ba'zibirfirmalar uchun bumuddat 2-3 yil bo‘lishi mumkin. Shu bilan bir
gatoida kattavaturg'un korporatsiyalar faoliyatini strategik rejalashtirish
10 yilga vaundan ortigmuhlatgahisoblangan bo'lishi mumkin. Shu narsa
bizlarga ma'lumki, barcha firmalarning strategik rejalari sotuv bozori
muammosini birlashtiradi, shu bilan birga yangi bozorlarni egallash
yoki eskilarini kengaytirish masalasi ko ‘ndalang turadi. Bu rejalarning
farglanishi ishlab chigilayotgan mahsulot tavsifiga ham bogMigq.

Strategik rejalashtirishda inson resurslarini boshgarishning
ahamiyatinitushunibyetishuchuniistrategikrejalashtirish”ningo‘zinimani
anglatishini ko'rib chigaylik. Kompaniyaning strategik rejalashtirishi
— kompaniyaning magqsadlari, uning iloji bo‘lgan imkoniyatlari bilan
marketing sohasida muvaffaqiyat qgozonish imkoniyati o'rtasidagi
strategik muvaf'fagivatni yaratish va saqlash bo'yicha boshqgaruv
jarayonidir. Strategik rejalashtirish kompaniyaning aniq ifodalangan
dasturiy bavonotiga. yordamchi magsadlar va vazifalarni moMjallashiga,
sog'lom xo”jalik faoliyati va o ‘sish strategiyasiga tayanadi (1.1-chizma).

Amalda barcha strategiyalar ikki sababning biri tufayli
muvaffagiyat qozonadi yoki muvaffaqgiyatsizlikka uchraydi. Har ikki



sabab insom resurslari bilan chambarchas bog‘Lig Shuning uchun ham
inson resurslari bo ‘yicha menejermukammal rejani ishlab chiggan holda
strategik rejalashtirishda asosiy o'rinlarning birini egallashi kerak,

1.1-chizma

2-8. Tashkilotning burchi

llg“or firmalarda burch qoidasi asosan aniq va tushunarli
shakllanadi, bu esa firmaning aniq faoliyatiga va uning x.izmatchilarining
axlog o ’Icliamlariga ega bo'lishga imkon yaratadi. Firmaning asosiy
magsadini ganday izlashiga garab engyaxshi mugobillikka ega bo’lishini
tasavvur qil ish mumkin.

Adabiyotda «korporativ burch» terminini tez-tez uchratish
mumkin. U ma’lum firmaning obro‘si, markasi, ko'rsatkichi bo'lib
xizmat qiladi. Burchga. eng avivalo, tovami, xizmatni iste’molchi uchun
ahamiyati nuqtai nazaridan qgarash kerak. Burch tanlashda rahbariyat
quyidagi sa”vollarga javob berishi kerak: «Bizning mijozlar kimlar?» va



«Mijozlarimizning ganday talablarini gondira olamiz?» Finna mahsulotini
xalgning turli jamiyat gatlamlari tomonidan, agar ular bevosita xaridor
bo'lmasa harn, baholash omili kam ahamiyatga ega bo‘Imaydi.

Ko'rib chigilayotgan muammolar ogimida daromad olish
magsadini korporativ burchga ahamiyat berish ham magsadga muvofiq
bo'ladi. Birgator holatlarda tadbirkorlar burchga daromad olish magsadi
deb qaraydilar. Bu kabi yondashuv Kichik korxonalar uchun ham
noto‘g‘ridir. Daromad olish uchun, yashash qobiliyatini saglab qolish
uchun, firma o'z mahsulotini sotish uchun zaruriy sharoitlami ta'min
etishi kerak, ya’ni yaxshi sifat, uncha gimmat bo'Imagan narx, taklif
gilinayotgan tovar va xizmatlarning qulayligi bilan xaridorlarni o‘ziga
garata olishi kerak.

Hozirgi zamon biznesida katta muvaffagiyatga erishish
korporatsiyalarning korporativ burchiga bir necha misol keltiramiz:

1 Zamonaviy IBM korporatsiyasi 0‘z burchini jamiyatning
axborotga bo‘lgan talabni gondirish deb bilishi.

2 «Ford» kompaniyasi unga asos solgan Genri Fordni
ko'pchilikka e ’lon qilib aytgan: «Odamlarga arzon transport tagdim
etish» degan burchga sodiq qolishi.

3 Reven kompaniyasi (kosmetikaishlab chigaruvchi)xaridorlarga
«Biz orzu-niyat sotamiz» deyishi.

4. »ihoyat, deyarli barcha ota yirik bolgan yapon firmalari va
uncha katta boTmaganlari ham xaridorlarni o‘ta oliy navli tovarlar bilan
ta'min etishni o'zlarining burchu deb hisoblashini misol gila olamiz.

Korporativ burchning eng muhim tomoni — bu tashkilotning
korporativ. madaniyatidir, ya’ni rahbariyat magsadiga loyiq deb
hisoblaydigan firma ichidagi munosabat turadi. Bu munosabatlar har bir
inson manfaatiga ganchalik to*g ;pi kelsa, firma tanlab oigan korporativ
burch shunchalik samarali bo'ladi.

Korporativ burch shakllanishining uchinchi tomoni — bu
kompaniya xizmatchilarini xaridorlarga sifatli xizmat ko‘rsatishdan
ko'radigan imkonli foydasidir.

3-8. Tashkilotning portfei strategiyasi
Firma va korporatsiyaning portfei strategiyasini ishlab chifiishda
ikkinchi vazifa bo'lib rejalashtirish hisoblanadi. U gimmatbaho gog‘ozlar,



tashkilot hujjatlari, buyurtmalar portfeli tushunchasi bilan nomlanadi.
Portfel strategiyasi bu firmaning asosiy va umumiy magsadlarini ishlab
chigishdir. U ikkita ko'rsatkichni o'z ichiga gamrab oladi:

1 Firma taraqqgiyotining asosiy yo'nalishlarini aniglasli.

2. Firma faoliyatini bosh. umumiy tnagsadlarini ifodalash va
belgilash.

Vazifa tanlashga o‘xshab, portfel strategiyasini tanlash ham
firmaning oliy menejer korpusining burchi hisoblanadi. Shu bila.n birga u
to'g'ridan-to'g'ri yoki bevosita firmaning boshqgaruv faoliyatini o‘rta va
quyi saviyalari bilan yaqgin bog'laydi. Bu bogianganlikni quyidagi ikkita
yo‘nalishda kuzatish mumkin. Birinchidan. portfel strategiyasini bunyod
etish fagat tashkilotning ichki va tasbgi omillari hagidagi ma’lumotlar
olinganda mumkin bo ‘ladi.

Bu kabi ko ‘rsatkichlarni to‘plash qoidasiga binoan o'rta
saviyadagi menejer mutaxassislar zimmasiga. yuklangan, ular uchun
aniq axborotlar barcha zaruriy bo‘linmalardan kelib turadi. Bu turdagi
alogalami tashkilotdan rahbariyatga keladigan aloga deb belgilash
mumkin.

Aloganing ikkinchi yo'nalishi oliy menejerlik Kkorpusidan
taskkilotga, ya’ni ushbu strategiyani hayotga tatbiq giladigan odamlar
jamoasiga keltiriladi. Firma rahbariyati tomonidan ishlab chigilgan
ko'rsatmalar umumiy magsadlar, o'rta va quyi saviyada faoliyat
ko‘rsatayotgan bo'linmalar boyicha aniglashtiriladi. Firmaning portfel
strategiyasi tarkibiga yuqorida eslatganimizdek ikki guruh muammoning
echimi kiradi: 1) tashkilot taragqgiyotining asosiy magistral yo‘nalishlarini
tanlash; 2) to‘g‘ri keladigan umumiy magsadlarni belgilash va
shakllantirish. Har ikkala guruhai ham batafsil ko ‘rib chigamiz.

4-8. Tashkilot taraqqgiyotining strategik yo'nalishi

Bu guruh keng spektrli masalalardan: kompaniyaning o ‘sishi,
uning marketing faoliyati. ishlab chigarish texnologivasi, innovatsivalar,
material va mehnat resurslari bilan bog‘ligdir.

Ular ichida eng muhimi. hech ganday ikkilanishsiz, firmaning
o‘sish masalasidir. Firma rahbari bu kabi taraqqgiyot yo‘llari va usullarini
alohida tanlab oladi. Bu, masalan, yangi ishlab chigarish tarmoglariga
ega bo‘lishdir. Bunda firma yangi mahsulotni, agar uni sotishdan yaxshi
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daromad olishni ko‘ra olsa, chigarishni o'zlashtirishga harakat giladi.
Masalan, avtomobil korporatsiyalari Jeneral Motors, Mobil korporeyshn,
KlLraysler, Ford, yapon firmalari hammaga ma’lum avtomobil
markalaridan tashgari bozorga katta sonda boshga sanoat va iste'mol
tovarlarini ham chigaradilar. Tashikilot rahbariyati uning taraqqgiyotini
strategik rejalashtirilishida ichki omillarga yo’naltirilgan boshga yo‘lini
tanlashi mumkin. U yoki bu mah sulotni ishlab chigishni kengaytirish,
uningyangi shakllarini yaratish, iste’mol tavsifini yaxshilash, zamonaviy
texnologiyalarni yaratish va hokazolar.

Finna faoliyatining bosh yo'nalishini tanlashga uning
rahbariyatiga marketing siyosatini tanlash ham kiradi. Bu. masalan,
bozorda 0;z gismini ko‘paytirish uchun kurashish, o'z harakatlarini
bozordagi o‘rnida mu.stahkamlanib qolishga yo'naltirish. Masalan, bir
xil turdagi tovarlar sotuvini kengaytirish yoki boshga turdagi tovarlami
bozordan chiqarish.

Oliy menejmentning portfel strategivasida ragobatchilar bilan
kurashish usullari vashakllarim to 'g ‘ri tanlash muhim masalahisoblanadi.
Rahbariyat ragobatchining g‘alaba qilishini asosiy yo'nalishini
belgilaydi: arzonroq narx yoki yaxshi sifat hisobiga. Bunga yorgin
misol qilib, Yaponiya kompaniyalarini keltirish mumkin. Ular sotuv
bozorini egallashdagi kurashda, eng awal, arzén narxlardan boshlab,
mtistahkam j oylashgandan keyin asosiy diqqgat-e’tiborlarini tovarlarning
sifatiga qaratadilar. Hozirgi vaqtda Yaponiya ragiblarini sifat bilan
yengib kelmoqgda. Tashkilot rahbariyatining muhim vazifalari gatorida
ishlab chigarishning texnologik strategiyasi va mahsulot turi turadi.
Bu korxonaning ishlab chigarish sohasi demakdir: tovarlami seriyalab
yoki ommaviy ishlab chiqgarish, chugun, po‘latni donalab yoki bittalab
ishlab chiqgarish (kiyim tikish, oliy sifat tovarlar chigarish). Firmaning
ishlab chigarish strategiyasini yana bir elementi hagida gapirishga to'g'ri
keladi. ya’n menejnient ustuvor y o ‘nalishlarining gaysi birining tovar
xarajatlarini  kamaytirishni (tannarxni pasaytirish) yoki innovatsion
strategiyasini (sifatli texnologiy”™a yaratish hisobiga daromad olish) amalga
oshirishni tanlab oladi.

Portfel strategiyasiga firmaning moddiy mehnat va moliyaviy
resurslarini tagsimlash bilan bog'liq bo‘lgan muammolar majmuasi
kiradi. Rahbariyat qaysi tarmogqlarga katta kapital mablag‘larni ajratishni,



innovatsiyani gandas' gilib moLiya bilan ta’minlashni magsadga muvoiig
bo* lishini hal giladi. Shu bilan birga u ganday xomashyo va energiya
manbalarini izlab topish yoki sotib olishni ham liai qiladi. Tabiiyki,
resurslami samarali ishlatish masalalari ro‘yxatida barcha saviyadagi
ishlab chiqgarish va boshgarish uchun xodimlarni tanlash ham muhim
masala hisoblanadi. Kadrlar sivosatida yetakchi yo*nalishni tashkilotning
oliy menejerlik korpusi belgilaydi.

Firmaning strategik sohasi ananaviy muammolar tashkiliy,
moliyaviy" v a boshqa tavsifiaridan tashgari axlogiy-etik rejadagi masalalar
majmuasini ham o0z ichiga oladi. Firmaning oliy rahbariyati uning
korporativ. madaniyatini tashkil qilish, qo'llash va taraqgiy toptirish
masalasini ham hal qiladi. Madaniyat ustuvor odatlarni, goidalami va
amidlarni aks ettiradi. Rahbariyat 0°‘z tashkilotiniag obro‘sini ushlab
turishga oid maxsus usullarni ishlab chigadi. Masalan. firmadagi odob
turiga toig ‘ri keladigan kadrlarni tanlash bilan, ma'lum madaniyatga
taallugligi bilan, tashkilotga, kompaniyaga yaxshi obro‘ga ega bo‘lgan
odamlarnijalb qilishga garatilgan.

5-§. Strategik rejalashtirishda inson resurslarini
boshgarishnmg ahamiyati

Inson resurslari  bo‘limi yuqori rahbariyatga strategiyani
shaldlantirish va amalga oshirishda uch yo‘l bilan yordam berishi
mumkin. Quyida ulaming har birini ko‘rib chigamiz (1.2-chizma).

Ichki va xalgaro ragobatning kuchayib borishi.

Ishchi kuchi tavsifming o‘zgarib borishi, ya’ni ishchilar
bajaradigan ishda yanada komplekslashib, ma'lumotlar texnologiyasiga
asoslanishi, mehnat tagsimoti va kooperatsiya jarayonlarining davom
etislni strategik masalalarni hal etishda rahbariyat inson resurslarigajiddiy
e’tibor garatishlari lozimligini tagozo etmoqda.

Kompaniyada sog'lom muhitni yaratish, 0‘z xodimlarini doimo
go'l lab-quwatlash, xizmatchilarda ish joyini yo'qotish xavfi tug‘ilganda
ularni ish bilan ta’minlash, hayotiy muammolarini hal etish — bulaming
barchasi inson resurslarini boshqgarish orgali strategik rejalashtirishga
ta’sir etishga doir keltirish mumkin bo'lgan misollarning bir nechtasi,
xolos. Shuni ta’kidlab o‘tish kerakki, xizmat ko ‘rsatish sohasi va yuqori
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texnologiyali igtisodiyotni rivojlanishi bilan sodig xodimlar tanlovda
vanada ko‘prog iinkoaiyatga ega bo* lishadi.
1.2-chizma

6-8. Inson resimrslarini strategik boshqgarishga misollar

"Kolgeyt Palmoliv” kompaniyasining inson resurslari bo‘limi
bajarayotgan dasturlai’ strategiyani ishlab chigish va uni amalga
oshirishning nagadar ahamiyatli ekanligiga yorgin misol bo'la oladi.
"Kolgeyt Palmoliv” kompaniyasi yiliga 5 milliard AQSH dollari
miqdorida savdo hajmi ga ega global ishlab chigarish kompaniyasidir.

Kompaniy'aning yangi strategiyasi asosiy e'tiborni ishlab
chiqarislii va tuzilishi jihatidan oddiy va nisbatan arzon hisoblanadigan
yangi mahsulotni yaratishga qgaratildi. Yangi strategiya unchalik mashhur
bo'Imagan "Kolgeyt" mahsulotini jahon bozorlarida ragobatbardoshligini
oshirishga. kompaniva-ni sifatli mahsulot ishlab chigarishga gavtadan
ixtisoslashtirishga garatildi.

Bu yangi strategiyaga ko'ra kompanivaga qarashli bir necha
yirik tuzilmalardan, shu jumladan. ikkita sport va ko'ngilochar
kornpaniyalardan voz kechildi. Asosiy gayta qurish shunda bo'ldiki,



yuqgori boshqgaruvning bitta ortigcha bo'gini yo‘qotildi va go'shimcha
resurslar yangi mahsulotni yaratishga, uni tadgiq etish va rivojlantirishga
yo‘naltirildi. Inson resurslarini boshgarish dasturi yangi magsadlarga
erishishda ko ‘maklashishga qgaratildi.

“Kolgeyt” inson resurslarini boshgarish dasturlari inson
resurslarining strategik boshgaruvda gay darajada gainashishini tahlil
etishga yordam beradi. “Kolgeyfda inson resurslarini boshgarish
bo’limiga kompaniya prezidenti tomonidan kompaniyadagi ichki
madaniyatni yaratishga garatilgan dasturni ishlab chigish va amalga
oshirish topshirilgan. Bu dastur yordamida quyidagilarga erishish
mumkin (1.3-chizma):

umumiy magsadlarni amalga oshirishda ayrini shaxslaming
yakdillik  bilan ishlash va hamkorlik gilishini rag‘batlantirish.
Xodimlarning tengligiga urg‘u berish. o‘zini ko‘rsatgan ishchilarni har
tomonlama rag* batlantirish va mukofotlash;

menejerlar o'rtasida ijobiy ma’nodagi ragobatchilik muhitini
shakllantirisb va barcha xizmatlar o'rtasida ijodiy fikrlashni qo'llab-
quvvatlash; xizmatchilar va aksiyadorlar manfaatlari uyg‘unligini
ko‘rsatib berish.

Umuman olganda, kompaniyada inson resurslarini boshgarish
sohasiga taallugl i ko*plab dasturlar ishlab chigilgan. Bu dasturlarda har bir
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xodimning 0z vazifalarini to‘la-to‘kis bajarishiga erishishni ta'minlash,
xodimlarning ehtiyojlariga yagia va moslashuvchan boiishi uchun
yengilliklarni gayta ko‘rib chigish masalalari olg*asurildi. Shuningdek.
xizmatchilarning oylik maoshlariga gilinadigan xarajatlar xususida ham
ikkita o*zgarish kiritishdi va muvaffagiyatli amalga oshirildi.

Faraz qgilaylik, kompaniya strategiyasi xarajatlarni kamaytirib,
savdo hajmini kengaytirishi kerak. Buning uchun ishlab chigarish
sohasidagi siyosatda asosiy e'tiborni ommaviy mahsulot ishlab
chigarishga garatish va erkin savdoga urg'u beruvchi distributiv siyosat
olib borish magsadga muvofiqdir.

Ko‘pincha xuddi shu narsa inson resurslari bo'limi siyosatida
ham qgo‘llaniladi. Bu bcrlim siyosati — xizmatchilarga ganday tartibda
va ganchahaq to‘lash, nomzodlami ganday tanlash, axlogiy harakatlami
ganday yo'lga qo‘yish. ganday harakatlami taqdirlash, gaysi birlarini esa
jazolash kabi masalalar jiddiy e'tibor talab etadi. Bu siyosat mantiqiy
hamda izchil amalga oshirilib, kompaniya rejasiga va oliy magsadiga
mos kelishi kerak. U kompaniyaga va menejerga strategik rejani samarali
ro'yobga chigarishga imkon yaratishi lozim.

Ikkinchi misol sifatida “ Tendr korporatsiyasini Keltiranniz.
Elektronika va kompyuter sohasida faoliyat olib boruvchi  bu
korporatsiyada muvaffagivatning garovi asosan chakana savdodan
keladigandaromadga bog'liq. O'z navbatida savdo hajmi chakana savdo
xodimlarining tijorat gilish gobiliyatlariga chambarchas bogiiq. chunki
kompyuter va elektronika qurilmalari savdosi sotuvchidan chuqur bilim
va tijoriy sa'y-harakatlarni talab giladi.

"Tendi"1korporatsiyasida2 inson resurslarini boshgarish bo'limi
olib boradigan siyosat korporatsiya manfaatini ta'minlash uchun insoniarni
jalb qilish, yollash va qo'llab-quvvatlashga garatilgan. “Tendrning
xodimlarni tanlash siyosati mahsulot sotishga uquvi yaxshi nomzodlarni
tanlashga yo'naltirilgan. chunki korporatsiyaning 80 foiz xizmatchilari
bevosita savdo bilan shug‘ullanishadi. Buning uchun "Fendi” xodimlar
kasb ko*nikmalarini baholash uchun kompyuter dasturini ishlab chiggan.
Bu dastur malakali buyurtmachilar bilan ishlashga, tagdimnomalar, yopiq
savdolar otkazishga, buyurtmachiga savdodan keyin xizmat ko‘rsatishga
loyig nomzodlarni aniglashga vo‘naltirilgan.

2Zonomic Enquiry/ July 2003 (Western Economic Association, USA).
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Shu singari ta'lim siyosati samarali tijoriy bilim berishga
yo‘naltirilgan, kompensatsiya siyosati esa savdo hajmini yaxshi
bajarilganligi uchun katta mukofot miqdorini belgilaydi. Kompaniya
siyosati va falsafasini loyihalashtirishning bir tomonida vazifalar tursa,
ikkinchi tomonida bu vazifalarni bajarish turadi.

Tayanch iboralar
Inson resurslari, tashgi imkoniyatlar, kompaniyaga xavf-xatar,
menejer, ma’lumotlar, xalgaro ragobat, ishchi Jkuchi, ma’lumotlar
texnologiyasi, tadbirkor, mijoz.

Nazorat savollar
Strategikrejalashtirish nima?
Korxonao’z oldiga SRda ganday magsadalarni qo'yadi?
Firma rivojlanishining asosiy strategiyalari gaysilar?
Strategikrejalashtirish nimalargatayanadi?
Inson resurslari bo‘limi SRni shakllantirishda ganday

yordam berishi mumkin?
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2-BOB. STRATEGIK POZITSIYALAR TANLASHDA
REJALASHTIRISH

I-§. Strategik pozitsiyalar tanlashda tashkilotning umumiy
magsadi

Firmarahbariyati tomonidantanlab olingan firmataraqqgiyotining
asosiy yo‘nalishi tashkilotning oldiga go‘yilgan bosh va umumiy
maqsadlari asosida aniglaslitiriladi. Strategik rejalashtirish jarayoni
sezilarli darajasi tashkilot jamoasi tomonidan ganchalik to'g'ri
tanlanganligiga. tushunarli qilib izohlanganiga va gabul gilinganligiga
boglig.

Bu sohadagi izlanishlar shuni ko‘psatadiki, bu kabi magsadlar bir
o ichovlarga to‘g‘ri kelishi kerak:

1 Aniglik va o‘Ichamlilik.

2. Vagtinchama’ lumlik.

3. Erishuvchanlik.

4. Mugobillik va. o‘zaro qo'llashlik.

5. Magsad qo‘yilish sohasidagi ustuvorlik.

Birinchi o'lchov magsadlaming aniq, ko‘prog ragamli
ko'rsatkichlari bilan jzohknadi, masalan. «Xizmatchilarni vazifa
lavozimidan ko'tarilishini biryilda 10-15 foizga oshirish». «Yangi turdagi
mahsulotning giymatini 20-25 foizga pasaytirib chigarish» va hokazolar.

Bunday magsad qo‘yilishi bilan rahbariyat o‘rta va quyi
boshqgaruv b o ‘g‘inlariniag faoliyati uchun mo‘ljal yara.tadi.

Ikkinchi o‘lcho\* strategik rejalashtirishda - bu strategik rejani
hisoblab chigilgan davr ichida bajarilishini oldindan aniglash. Shunga
binoan strategik rejalashtirish magsadlarini uzoq muddatli (5 yildan
oitig), o'rta muddatli (1 yildan 5yilgacha) va gisqa muddatli (1 yilgacha)
rejalashtiriladi.

Uchinchi o'lchov — magsadga erisha olish ikkita sababga
kcrra muhim hisoblanaii. Birinchidan, erishish giyin bo‘lgan magsadni
go yish tashkilotning katta material resurslaiini yo'qotishga, ya™i uni
bankrotlikka olibkelishihammutnkin. Ikkinchidan, erishish giyinbolgan
magsadlarni go‘yish xizmatchilarni muvaffagiyatga erishish harakatini
vnjudga keltiradi, chunki ularbu ishni imkonsiz ekanligini oldindan ko ra
oladilar. Bu esa ularni mehnatga bolgan shaxsiy gizigishini pasaytiradi
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vaishlab chigarish samarasiga salbiy ta’sir ko‘rsatadi. Aksincha, jamoa
tomonidan ko'rilgan va gabul gilingan magsadlar ularning faolligini va
tashabbusini oshiradi. Ular magsadga erishish bilan birga o'zlarining
shaxsiy manfaatlarini bogMaydilar — xizmat lavozimida yugoriroq
pog‘onaga ko‘tarilishini, moddiy tagdirlanishini va boshgalarni.

To'rtinchi o'lchovstrategikrejalashtirishdagi qo'yilganmagsadlar
— bu hisob-kitobni muvofiglashtirilganligini va o'zaro qo‘llanishini
bildiradi. Bu kabi yondashuv to'laligicha oliy menejment korpusining
san’atiga, malakasi bo'yicha ustaligiga bogiiqdir. Muvofiglashtirish yoki
magsadni 0‘zaro qo’llanishi noto‘g‘ri amalga oshirilishida har xil turdagi
bo'limlar menejmenti ishlarlda go'shimcha giyinchiliklarga olib keladi.

Beshinchi o°‘lchov maqgsad ustuvorligi — strategik rejalar zarur
boigan ishlab chigarish sohalarini tanlash. gisgacha ular quyidagilardir:
foyda keltiruvchanlik. bozorlan unumdorlik. mahsulot. moliya resurslari,
innovatsiya. kadrlar, ijtimoiy javobgarlik va boshgalar.

Har gaysi bo‘linmalarda magsadlarni mazmuni va ifodalanishi
shakli bo;yicha o'ziga xos bo'ladi. Masalan, agar so‘z tashkilotni foyda
keltiruvchanligi to'g’risida boradigan bo‘lsa magsad foyda hajmi,
daromad. dividendlar o'lchami ko'rsatkichlarida ifodalanishi mumkin.
Buni quyidagicha aniq ifodalash mumkin: 1) tovar sotuvidan keladigan
foydani ikki yil davomida shuncha foizga ko‘paytirish, yoki 2) omonatlar
go'yishdan keladigan daromadni har yili muncha foizga oshirish va
hokazolar.

“Ford” — har tomondan garaganda ham yirik kompaniya.
1Q@BQyilda “Ford" 966 mlrd. doll, miqgdoridagi savdo hajmi bilan
AQSHdagi eng yirik sanoat kompaniyalari ichida beshlikka, dunyodagi
eng yirik kompaniyalar ichida esa o‘nlikka kirdi. “Ford” jahondagi
avtomobil ishlab chigaruvch ilar ichida ham yetakchilar safida turadi.
Korxpaniya xalgaro biznesda faol ishtirok etadi. Kompaniya 0 °‘zining
eksport operatsiyalarini  1903-yilda boshlagan. O'sha paytda “Ford”
ishlab chigargan har olti avtomobilning biri chetga chigarilardi.

0 ‘sha paytdan buyon kompaniya yiriklashib, xalgaro doiradagi
faolivat ko'lami kengayib borayotgan bo‘lsa-da, u hamisha o'zining
chegaralangan moliyaviy resurslari va kadrlarini kompaniya niyatlari va
magsadlariga mos keluvchi bozorlarhamda ishlab chigarish markazlarini
birinchi navbatda ta’minlashyo‘nalishida tagsimlashga to‘g‘ri kelmoqda.
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Chet elga ekspansiya aksionerlarning birinchi yillik majlisidayoq
asosiy magsad qilib e’lon qgilingan. bo‘lsa-da. dastlab kompaniya o0z
aktivlarini har qayerga yo'naltirishga shoshilmadi. “Ford’ning ilk
savdo bo‘limlari va yig‘ish konveyerlari Kanada. Angliya va Fransiva
mairxlakatlarida paydo bo‘ldi.

Xalgaro ekspansiya yugori darajada markazlashtirilgan
bo‘lib, Yevropaga kirib borish Angliyadagi filial orgali. Britaniya
marnlakatlaridagi savdo bo'limlari Kanadadagi filial orgali amalga
oshirildi. Savdo hajmi. aynigsa. tez o‘sgan mamlakatlarda (masalan,
Argentina, Urugvay va Braziliya) uzoq joylarga yuk tashishda juda
yuqori bo‘lgan transport xaraj atlarini kamaytirish uchun "Ford” yig’ish
korxonalarini qurdi. Shuning udiun chigarib olish hamda ishlab
chigarishniyopishhagidagiqgarorlarni haratasdiglashikerak. Misolsifatida
“Foll<svagen” kompaniyasining “Shkoda” a\tomobil kompaniyasini sotib
olish haqgidagi garorini keltirish mumkin. “Folksvagen™ boshgaruvchilari
tomonidan gilingan taklif ishchilar kasaba uyushmasi vakillarini sezilarli
tashvishlanishini keltirib chigardi va kuzatuv kengashi bu taklifni
diqgat bilan o ‘rganishga majbur bo‘ldi. Oxir-ogibat taklif aksiyadorlar
tomonidan ham, “Folksvagen” ishchilari tomonidan ham ma'qullandi.
Ishchilar vakillari bilan murosaga kelish uchun *“Follcsvagen” rahbariyati
“ShJkoda’ni sotib olish korporatsiyaga foyda keltirishini isbotlab berishga
majbur bo'ldi.

Darhagigat, nemis Kkorporatsiyalarida boshgaruvchilaming
vazifasi korporativ strategiyani ishlab chiqish va taklif gilish, kuzatuv
kengashining vazifasi esa bu taklifni tasdiglash. AQSHda esa direktorlar
kengashining vazifasi aniq chegaralanmagan. Direktorlar kengashi
germaniyalik hamkasblari singari aktivlar sotib olish, resurslarini chigarib
olish hamda ishlab chigarishni yopish haqgidagi garorlarni tasdiglaydi.
Kompaniya ingirozga uchragan paytlarda ular favqulodda aktivlashadi.

Direktorlarning strategik qarorlarini gabul gilishda ishtiroki
darajasini  “Djeneral Milk” kompaniyasi misolida keltirishimiz
mumkin. 50-yillardan beri bu kompaniya bir gator ishlab chigarish
korx.onalarini, o'yinchoglardan tortib kiyim-kechaklargacha bo'lgan
korxonalami ochib va yopib kelmogda. Har safar ajoyib moliyaviv
natij alarga erishmogda. Kompaniyaning asosiy ishlab chigarishi, ya'ni
qurug nonushtalar ishlab chigarish Amerikada joylashtirilgan edi. Ishlab
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chigarishni okean ortiga olib chigishga kompaniya harakat gilmas edi.
Kompaniyaning direktorlaridan biri Lyu Ler “Djeneral Miliz” Yevropa
bozorlari yaratayotgan. imkoniyatlarni qoidan chigarayotganini, asosiy
ragobatchilari "Kellogz™ firmasi Yevropaga mustahkam o'mashib
olgamini doimo ta’kidlar edi. Ler ko'p villar davomida Yevropadagi
imkoniyatlar hagida direktorlar kengashiga taklif kiritib turdi. ba'zi
direktorlar buni quvvatlashdi ham, lekin shundan uyog’iga o’tilmadi.
Lyu Leming gat’iyati o xir-ogibat 0* z natijasini berdi, Yevropada go’shma
korxona ochildi.

Po’latning maxsus turlarini ishlab chigaruvchi  “Lyukens
Inkorporeyted” kompaniyasida bir necha yil davom etgan kompaniyaning
diversifikatsiya strategiyasi natijasida yuzaga kelgan moliyaviy
giyinchiliklardan keyin, direktorlar kengashi hozirgi rahbariyat vaziyatni
0’zgartira olmasligini Kis etib, bosh boshqgaruvchini ishdan bo'shatdi va
bu la™ozimga sobiq mustaqil direktorlardan birini tayinladi. Yangi bosh
boshgaruvchi Uilyam Vak Sayt direktorlar kengashining diversifikatsiya
stratesiyaga qarshi fikrlariga qo'shilib, barcha harakatlarni kompaniya
uchun an’anaviy bo‘lgan maxsus po'lat turlarini ishlab chigarishga
yo'naltirdi. Bu yo‘nalishdagi asosiy gadam sifatida Vant Sant va
lining jamoasi zanglamas poMat ishlab chigaruvchi "Vashington
Stil” kompaniyasini sotib olish taklifini kiritdi. Direktorlar kengashi
tuzgar maxsus komissiya va kompaniya menejmentining etti soatlik
muzoiaralaridan keyin bu taklif borasida murosaga kelindi, komissiya
kerakli barcha ma'lumotlarga ega bo ‘lgandan so‘ng, bu bitimni imzolash
hagida direktorlar kengashiga tavsiya gildi. Shundan keyin kengash
bitimni ma’qulladi va uni amalga oshirishga fondlar ajratishni tasdigladi.

Bu ikki kompaniya misolida direktorlar kengashining strategik
garorlami gabul gilishdagi roli 0'ziga xos xususiyatga ega. Kengashning
roli hagida yana shuni Keltirishimiz mumkinki, ko‘pchilik mustaqil
direktorlar o‘rindoshlik:da ishlashadi. Binobarin, ularning strategik
garorlarni gabul gilishda ishtirokida vaqt muammosi ham ko'ndalang
bo'ladi.

Germaniya va /\QSHdagi direktorlar kengashlarini kompaniyan-
ing uzoq muddatli rivoj lanishiga ta’sir o‘tkazish usuli korporatsiya rah-
bariyatini tanlash va tay inlash hisoblanadi. Hagigatan ham kompaniyan-
ing rivojlanish istigbollari kim tomonidan boshqari lishiga bogViig.
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Yu qorida ta’kidlab o' tganimizdek, nemis kuzatuv Icengashlarining
roli gonun tomonidan belgilab go‘yilgan, binobarin, kompaniya menejeri
0‘z magsadlariga aniq tavsif beradi va korporatsiya o°zining strategik
magsadlarini bozordan ustunlikka aylantirishiga yordam beruvchi
tadbirlaml belgilaydi. Korporativ strategiya kompaniya ishlab chigishi
lozim bo‘lgan yagona strategiya emas. Shuningdelc. amaliv va funksional
strategiyalar mavjud, lekia ular barcha harbiy strategiyalar "bosb"
strategiyaga bo‘ysungani lcabi korporativ strategiyaga bo'ysunadi. Aynan
korporativ strategiya kompaniyaning niyat va magsadlarini belgilaydi va
ko'rsatib turadi. Kompaniya strategiyasining garorlar gabul gilish tizimi
quyidagilami belgilab beradi (2.1 -chizma):

2.1-chizma

* kompaniya olib boradigan amaliv faoliyat ko'lami va
tabiatini;

»  kompaniya barpo etishga intilayotgan igtisodiy va ijtimoiy
tashkilot tuzish;

»  kompaniya xizmatchilari, iste’molcliilai' va mahalliy xalq
hayotiga korporatsiya tomonidan olib kirilmogchi boigan igtisodiy
hamda noiqtisodiy qo'yilmalar mohiyati.

Kompaniya miqyosida koiforativ strategiya noyob gadriyatlar
manbayini yaratib. kompaaiyani ragobat bozorida ajratib ko'rsatishga
intiladi. Bu gadriyatlar menibayri kompaniyaning asosiy xususiyatlarini

22



shakllantiradi — ya’ni kompaniya nima gila olishini, nimani yaxshi gila
olishini emas, balki fagatginanimani 0‘z ragobatchilariganisbatan zo‘rroq
gila olishini shakllantiradi. Bu o'ziga xos tavsif gadriyatlar yaratishning
har ganday bosgichida yuzaga kelishi mumkin, ammo bu kompaniya
o'z resurslari va ulardan foydalanish imkoniyatlarini bozorda ustunlikka
erishish ucluin sarflamogchi boiganda namoyon boMishi kerak.

Bozor tomonidan beriladigan imkoniyatlar kompaniya nimalarga
erishishi mumkinligini belgilab beradi. Ularni o'rganish uchun biznes
yuritish imkoniyatlarini ham, biznesga xavf soluvchi omillarni ham
atroflicha tahlil gilishni talab giladi.

Bozor imkoniyatlari kompaniya nimalar gila olishini aniglab
beradi. Bu imkoniyatlarning gandayligi ushbu biznes bilan alogador xavf
soluvchi ikir-chikirlarni o ‘rganish jarayonida ma’lum bo‘ladi.

Kompaniya qaixchalik obro‘-e’tiborga ega ekanligini tushunib
yetish uchun uning kuchli va kuchsiz jihatlarini — texnologiyalar,
moliyaviy resurslari, inson resurslari kabilar nugtai nazaridan puxta tahlil
qilish kerak.

Strategik garorlarni gabul gilish uchun bilim va tajriba kerak
bo'ladi, ular esa fagat menejmentda bor. Korporatsiyaning kuchli va
kuchsiz tomonlarini aniq lash uchun esa ham shaxsiy boshqaruv tajribasi,
ham mustaqil mulohazalar kerak. Strategik garorlarni gabul qilishda
menejerlar ham. mustaqil direktorial- ham ishtirok etsa yaxshi samara
beradi.

Korporatsiva majburiyatlari kabi masalalar direktorlar kengashi
va merejment bo'limi o'rtasida o'zaro bir-birini tushunish va oshkora
fikr almashish bo'lishini talab giladi. Boshga bir masalalar esa, masalan,
tanlash va tayinlash kabilar direktorlar kengashi ixtiyorida bo'ladi.

Shuuingdek, ba’zi hollarda strategik garorlarni gabul qilishda
kengashlar ishtiroki strategik tanlov tabiati tufayli oldindan ma'lum
bo'ladi. Gap shundaki, gabul gilinadigan ba’zi garorlar (masalan,
taqdirlash miqdori. xavfsizlik, e’tibor yoki hukmronlik to'g’risidagi
garorlar) fagatgina menejerlar manfaatini qondirishi, korporatsiya
aksivadorlariga foyda keltirmasligi mumkin. Bu kabi garorlar aksiyador
daromadlariga nisbatan kompaniya hajmi, uning o‘sib borishi bilan
chambarchas bog' lig.

Bunday vaziyatlarda menejerlar kompaniyani haddan tashqari



kengaytirish yoki diversifikatsiyaga moyil bo*lishlari mumkin, bu holat
aksiyadorlarga foydakeltirmasa ham amalga oshiriladi,

Endi ana shu umumiy fikrlarimizdan korporatsiya strategiyasini
shakllantirishda direktorlar kengashining ishtiroki tabiatini belgalab
beruvchi omillarni ko‘rib chigamiz.

AMQSHda direlctorlar kengashi majlisiari, odatda, bir yilda 5-6
marta crtkaziladi. Ba'zi kompanivalarda yiliga 4 marta, boshgalarida 10
martagacha o'tkazilishi mumkin. Majlislar yarim ish kunidan to'rt ish
kunigacha davom etishi mumkin. Keyingi yillarda direktorlar kengashi
o'zlarining ish tartibiga qo'shimcha yillik majlisni ham kiritmogdalarki,
u bir-ikki kun davom etib, kompaniya rivojlanishining uzoq muddatli
strategiyasining muhokamasiga bag‘ishlanadi. Kengashi ardagi go ‘mitalar
soni u yoki bu kompaniyada turlicha bo‘lsa ham, Amerika fond bozori
soniariga ko ‘rahar birkengashtarkibida to'ligtashqi direktorlardan iborat
audit bo‘yicha gcTmita bo'lishi shart, Ko'pchilik kengashlar tagdirlash
ishlari hamda direktorlar kengashi a'zolarini tanlash vatayinlashbo'vicha
go‘mitalariga ega.

KLorporatsiya strategik magsadlariga erishishi uchun menejment
turli-tuman vositalaridan foydalanishi mumkin (2.2-chizma). Prinsipial
strategik qarorlarga boshga kompaniyalar va ularning aktivlarini sotib
olish, boshqga korporatsiyalar bilan strategik ittifoglar tuzish, resurslami
gaytatagsimlash. yangi bozorlarga kirish, eskilaridan chigib ketish. yangi
ishlab chigarishni joylashtirish va 0‘z aktivlarini bir joydan boshqa joyga
ko'chirish. kabilar misol bo‘lishi mumkin. Bu garorlarni gabul gilish
jarayonida mustaqil direktorlaming ishtiroki AQSH va Germaniyada
turlichadir.

Germaniy™ada kuzatuv kengashining ganday strategik garorlarni
gabul giLishda ishtirok etishi aniq belgilangan. U fagatgina umumiy
koiporativ strategiyalarni gabul qilib golmasdan. aktivlar sotib olish
kabilami ham belgilavdi.

Meksikada ana shunday holat yuz berdi. Meksika hnkumatining
avtomobillarda mahalliy ishlab chigarish komponentlari ulushini
ko‘paytirishni talab qildi, natijada «Ford» Meksika bozoridan mahrum
bo‘lmaslik uchun mamlakatdagi korxonalarga investistiyalarni
ko‘paytirishga majbur bo‘ldi.

24



2.2-chizma

Konipaniyaningxalgaro biznesda keng migyosda va aktiv ishtirok
etsa-da, «Ford» markali avtomobiilami ishlab chigarish va uni sotish bir
necha mamlakatlarga jamlandi. «Ford» 0'z avtomobillarini 200 dan ortiq
mamlakatlarda sotayotgan bo'lsa-da. butun savdo hajmining 80 foizi
4 ta mamlakatga to'g‘ri kelardi. Bu mamlakatlarning jahon bozoridagi
talab miqdori 49 foizni tashkil etadi. "Ford'ning turli mamlakatlar
bozorlaridagi mavgeyi ishlab chigarishning migyosiga mos ravishda
turlichadir. ICompanivaning kapital go‘yilmalari ulkan bo‘lgan Angliya
va Kanadada mos ravishda 27% va 23% bozor ulushiga ega bo‘lsa.
Yevropada A.ngliyani qo'shmaganda bor-yo'g'i 8,5%, xolos.

“Ford”ning xalgaro biznesdagi aktiv ishtiroki ogibatlaridan
biri shuki, sotish hajmi va foydaning chet ellardagi ishlab chigarish va
bozorlarga bog'ligligi minimallashtirilgan, sotish hajmi va foydaning
yildan yilgatebranishi deyarli nolga tenglashtirilgan.

Gap shundaki. turli mamlakatlardagi talab va narx o‘zgarishi
tamoyili turlicha boiishi mumkin. Masalan, 1981-82-yillardasotish hajini
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AQSHda 95600 ta avtomobilga kamayib ketdi. Bu kamayish Yevropa
igtisodiy hamjamiyati mamlakatlarida ishlab chigarish migdori 61500 ta
avtomobilga o'sishi hisobiga bir mancha goplandi, yani bir mamlakatda
foydaning kamayishi boshga mamlakatlardagi o'sish hisobiga goplandi.
1988-89-yrillarda Shimoliy Amerika bozorlarida sof daromad 1,4 mird.
doli, migdorida kamaygan bc‘lsa, dunyoning barcha bozorlari bo'yicha
uning migdori o'zgarmadi. Bu geografik joylashtirishning samarali
ekanligidan dalolat beradi.

“Ford" ulkan aktivlarga ega boisa-da, uning u yoki bu mamlakat
bozoridan chigib ketishi vayana gaytib kirishi oson kechmaydi. Shunday
bo‘lsa-da, firma ekspansiyasi dastlabki bosgichda korxona uchun eng
qulay joyni tanlash magsadida yer sharini puxta o‘rganish orgali olingan
tadgigotlarga asoslanmadi, balki "Ford" imkoniyat tug'ildimi. undan
foydalanish prinsipiga asoslanib harakat gildi.

Xalgaro faoliyatga bunday yondashish firma rahbariyatining eng
asosiy deb hisoblangan siyosati bilan tushuntirilar edi. Uning goidalaridan
biri quyidagicha edi: "O'z manfaatlarini nazorat gila olmaydigan joyda
“Ford” avtomobillar ishlab chiganmydi va yig'maydi”. Nazorat tamoyili
ovoz berish huqugini beruvchi aksiyalaming yetarli miqgdori bilan
cheklanmas edi. Masalan, zavod qurish uchnn joy tanlashga Xitoyga
borgan mutaxassislar guruhi Genri Fordga quyidagicha ma’lumot
beradi. ya'ni chet elliklar bu mamlakatda yerga ega boglishi mumkin
bo'lmaganligi sababli yer sotib olishda hujjatlar xitoylik fugaro nomiga
to‘ldirilishi kerakligini bildirganda G. Fordning javobi gisga bo'ldi
— yo‘q! 50-60-yillarda fagatgina 100 foiz egalik gilish tamoyili bilan
qurollandi. Bu firmaning geografik joylashuviga tasir qildi, ingliz
filialidagi hamkorlariga tegishli bodgan ulushni sotib olish uchun
resurslami safarbar etishga majburetdi. Bu tamoyil tufayli 1954-yilda
Hindiston va Ispaniyadagi ishlab chigarish yopildi.

2-8. Strategiva va samaradorlik

Chet el investitsiyalariga bunday yondashishga siyosiy vogealar
ham sababchi bo'ldi. Masalan, kompaniyaning Fransiyadagi zavodi
ikkinchi jahon urushi davrida bombalar ostida goldi va gayta tiklanmadi.
iHord”ning Ruminiya va Vengriyadagi yig'ish korxonalari 1946-yilda
bu mamlakatlaming kommunistik hukumatlari tomonidan toitib olindi.
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Syunday bo‘lsa-da. kompaniya fagatgina 1977-yilga kelib boshqga
mamlakatlar siyosatini tahlil etish bo‘yicha maxsus bo‘lim tuzdi. Davlat
gonunchiligidagi o'zgarishlarko'pincha “Ford”ni ma'lum bir mamlakatga
ma’lum vagt mobaynida katta miqdordagi mablag'ni vo'naltirishga
majburqilardi.

Tashqi imkon iyatlar va xavf-xatarlar

Inson resurslarini boshqgarish bo'yicha menejerboshboshgaruvchi
direktcrga tashgi imkoniyatlar va xavf-xatarlarga taallugli ma'lumotlar
vetkazib berish orgali strategik rejani shakllantirishga ko'maklashishi
mumicin, inson resurslarini bosligarish boshgamiasi tashgi imkoniyatlar
va xavf-xatarlarga tegishli ma'lumotlar bilan ta'minlash borasida begiyos
imkoniyatlarga ega. Masalan. bunday ma’lumotlarga raqobatchiilar
tomonidan go'llanilayotgan  jalb etuvchi rejalaming tafsilotlari,
buyurtmachilar shikoyatlariga asoslanib aniglangan takliflar to‘g*risidagi
kompaniya xizmatchilari fikrlari va mehnat to'g'risidagi qonunlar yoki
sog'ligni majburiy sug'urtalash kabilar to'g'risidagi ma'lumotlarni
keltirish mumkin.

Ichki kuchlf va kuchsiz tomonlar

Inson resurslari bo‘limi strategiyani shakllantirishda kompaniya
rahbariyati ichki kuchli va kuchsiz tomonlari hagidagi ma'lumotlar
vetkazib berish orgali ham yordam berishi mumkin.

Juda ko'p rejalarning muvaffagiyatsizlikka uchrashining asosiy
sabablaridan biri — bu rejalar kompaniyaning mavjud inson resurslari
miqdori bilan moslashtirilmagan.

Kompaniya boshga firmalami qo'shib olish va sotib olish
jarayoxlarining barchasi inson resurslarini  boshgarish hisobiga
tayyorlanadi. Bu vaziyatda. odatda, moliyaviy va tijoriy tomonlar
asosiy rolni o'ynasa-da, boshgaruv bo'yicha bosh direktor uchun sotib
olinay otgan firmadagi axlogiy muammolar korporativ madaniyat dai‘ajasi
kabi masalalar to“g‘risidagi ma’lumotga ega bo'lish foydali (ko‘pincha
juda inuhim) hisoblanadi.

MuvafJFagiyatli bajarish

Va nihoyat, inson resurslarini boshgarish bo'limi kompaniya
strategik rejasini muvaffaqiyatli bajari lishida ham muhim rol o'ynaydi,
ya'ni rejani barbod bo'lishiga olib keluvchi kamchiliklami bartaraf
etishdayordamlashishi mumekin.
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3-8. Inson resurslari bolimining siyosati va strategik

rejani amalga oshirish

Bu vazifalarni amalga oshirish uchun bir nechta takliflar
kiritilgan. “Tendi"ning inson resurslarini boshgarish boTimi bu vazifalarni
bajarishda quyidagicha yo‘l tutdi(2.3-chizma).

Birinchidan, inson resurslari qiytmtini hisoblashda buxgalteriya
hisobi va statistik usullardan foydalanish. Masalan, insoniy sifatlami
pul giymatida ifodalash. Buning uatijasida inson resurslarini boshqarish
uchun kerak bo‘lgan minimal xarajatlami baholash mumkin. Bunday
dasturni amalga oshirishga mablag'i bor tadbirkorlarga bu variantni
ko ‘rib chigishni taklif gilishimiz mumkin.

Inson resurslari tahlili (IRT)

IRT eng kamida inson resurslarini boshqgarish ganchalik samarali
yollga qo‘yilgani borasida yirik menejerlarning fikrlaii so‘roviga
garatilishi kerak. Nyu-Yorkmeri Ed KochningNyu-Y orkshahri aholisidan
“Men ganday ishlayapman?” deb so'rash oiati bor ekan.

IRT bunga o xshash savollarga nisbatan kengrog, har tomonlama
Xususiyatga ega, u ikki gismdan iborat: “Qanday bo‘lishi kerak?*
“Mimalar amalda mavjud?"

“Qanday bo'lishi kerak?" savoli inson resurslarini boshgarish
bo'limining keng ko'lamdigi magsadalariga tegishli boiib. o‘zida ikki
na-rsani jam etgan. U inson resurslari boshgaruvini “biznes-funksiya
va kompaniya vijdoniga qaratilgan byurokratik huqugiy shaxs sifatida
einas, balki tan olingan a’lo resurs” sifatida gabul giluvchi juda chuqur
falsafa yoki hissiyotdan boshlanishi kerak. Bu hissiyot inson resurslarini
boshqarish shtatining tavsiflarini sanab berishi mumkin. Masalan,
mas'uliyat hissini a’lo darajada namoyon etuvchi, ijodiy yondashuvga
ega vaanalitik masalalarni yechishga godir. 0z sohalari bo‘yicha mas'ul
ekspertlar inson resurslari boshgaruvida asosiy rol o‘ynashi kerak.

Ikkinchi keng gamrovli falsafa bu inson resurslarini boshgamv
xususiyatini tasdiglashga e’tibomi garatish bo‘lib, bu missiya bir
tomondan xizmatchilami yaratishda kompaniyaga hamda barcha bugungi
xizmatchilarga o ‘z ishidan qonigish va foyda olishga yordam berish
orgali kompaniya biznes imgsadlariga erishishiga ko ‘maklashishi kerak.

Shundan keyin IRTnnarkazi “Nimakr amalda mavjud” ekanligini
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baholashga kirishadi. Baholashningbu gismi olti gadamdan iborat bo‘lib,
barcha-barehani 0‘ziga jalb etadi.

2.3-chizma
Inson resurslari bo‘litn.i siyosati va
strategik rej aui amalga oshirish
Inson resurslari giymatini Xizmatchilarga o ‘z ishidan
hisoblashda buxgalteriya goniqish va foyda olishga
hisobi va strategik us ullardan yordam berish orqgali kompaniya
foydalanish biznes magsadlariga erishishga

kcrmaklashish kerak

4-8. Inson resur~slarini boshqgarishniiig auditorlik-vazifalari

Inson resurslari boshgaruvining vazifalari gaysilar? Bu yerda
inson resurslari boshgaruvini mablagl bilan ta'minlovchilar (boTim
boshliglari va hokazolar) inson resurslari boshgaruvining vazifalari
ganday bo‘lishi hagida o'z fikrlarini bildiradi. Ro'yxat keng gamrovli
bo‘lishi mumkin, sog‘lik bo ‘yicha imtiyozlarni boshgarishdan tortib,
xizmatchilar munosabatlari ni hoshqarishga, buning ichida yollash,
tanlash, o‘qitish kabilar ham mavjud bo‘lib. asosiy vazifa inson
resurslarini boshgarish boiimi va lining bosh mijozlari IR hagida nima
deb o ‘ylashmi aniglashdan iborat (2.4-chizma).

Bu vazifalar ganchalik muhim? Ishtirokchilar har bir vazifaning
ganchalik muhimligiixi o’n ballik ko'rsatkich orgali: past (1-3), o'lta (4-7)
va yugori (8-10) ball bilan baholashadi. Bu IR boshgaruvining har bir
vazifasining qay darajada muhimligini anglashga yordam beradiki, bu
narsa barchani gizigtiradi.

Harbirvazifa gay dai‘ajadayaxshi bajariladi?Bundaishtirokchilar
IE boshgaruvining bix vazifasi amalda gay darajada yaxshi bajarilishini
baholaydi.
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2.,4-chizma

Masalan, to'rtta vazifa — xizmatchilar imtiyozlari,
kompensatsiyalar,  xizmatchilar ~ munosabatlari  va  yollash
ishtirokchilarining yarmidan ko'pi tomonidan «yugori» baholansin va
boshga vazi falar o'rta va past baho olsin.

Nimalami yaxshilash kerak? Keyingi gadamda yugoridagi
baholashlar asosida barcha vazifalar guruhlanadi. Bunda juda muhim
deb topilgan, ammo bajarilishi past baholangan vazifalarga jiddiy e’tibor
berish kerak. Su narsa muhimki, ya’tii bunday bajarilishi jihatidan past
baholangan -vazifalarsabablari aniglanib, ularni bajarilishiniyaxshilanishi
uchun tavsiyalar berilishi lozim.

IRning korporativ fiinksiyalari resurslardan qay darajada
samarali foydalanayapti? Tekshiruvdagi navbatdagi gadam inson
resurslari boshgaruvi byudjeti muvofiglashtirilganini  kerakli tarzda
ishlatilayotganini aniglashga yo'naltirilgan. Dastlab mablaglnimalarga
sarflanganligi aniglanadi. keyin xarajatlar tagsimlanishi har bir vazifaning
muhimligiga mos keladimi-yo'gmi, yomon bajarilgan vazifalarning
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samaradorligini  yaxshilashi uchun rnablagl kamaytirilishi yoki
Ko'paytirilishi kerakmi kabi savollarga javob izlash kerak.

Inson resurslarini boshqgarish ganday qilib yuqori darajada
samarador boMiishi mumkin? Va nihoyat oxirgi gadam — olingan
natijalar asosida gaysi sohalarni takomillashtirish va ularni
yaxshilash yoilarini belgilash imkonini beradi. Masalan, bu gadamda
kompaniyaning gavsi bo* limi o'z tarmoglarini kuchaytirishi kerak, gaysi
biri esa aksincha, aniglanadi.

Tavanch iboralar
Inson resurslari, tashqi imkoniyatlar. kompaniyaga xavf-xatar,
menejer, ma’lumotlar, xalgaro ragobat, ishchi kuchi, ma’lumotlar texnologiyasi,
tadbirkor, mijoz.
Nazorat savollari
Strategik rivoj Lantirish nima?
Korxona o‘zoldiga ganday magsadlarni qo'yadi?
Firma rivoj lanishining ascsiy strategiyalari gaysilar?
Strategik rejal ashtirishda «Ford» gavsi yo‘Ini tanladi?
“Lyukens Inkorporeyted” kompaniyasining diversifikatsiya
strategiyasi ganday manfaat keltirgan?
6. Kompaniyaning strategiyasi garorlar gabul gilish tizimi nimalarni
belgilab beradi? Paniyaning s e
7. Kompaniyaning korporatsiya strategik magsadlariga erishishi uchun
menejment nimalardan foydalanadi?
8 Strategik rejani muvaffagiyatli amalga oshishida IR bo‘limining
vazifalari nimalardan iborat?
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3-BOB. KORPORATSIYA SIYOSATI VASTRATEGIYASI
I-§. Korporatsiya strategivasi

Har bir korporatsiya o0'zining magsadiga ko'ra turlicha
strategiyagaega bo‘ladi. kompaniya strategiyasi deganda uning muddatli
rejasi va ushbu rejani amalga oshirish usuli tushuniladi. Kompaniyaning
direktorlar kengashi turli usullar bilan mos strategiyani ishlab chigishadi.
Direktorlar kengashi korporatsiyaning uzoq muddatli rivojlanishiga ta'sir
gila oladigan usullardan ikkitasi hal giluvchi ahamiyatga ega. Bular
korporativ strategiyani shakllantirish va amalga oshirishga ta’sir etish va
yugori amaldor shaxslarni tanlash hamda lavozimini ko‘tarishga ta’sir
etishdir. Kengash faoliyatining bu ikki tomonini navbat bilan ko‘rib
chigamiz.

2-8. Korporativ boshgaruvdagi strategiyalar tamoyili hagida

Direktorlar kengashining korporativ strategiyani
shakllantirishdagi rolini tushunib etish uchun biz dastlab korporativ
strategiya tushunchasini umumiy holda tushunib olishimiz, shuningdek,
strategiyani rivojlantirish nimani anglatishini aniglab olishimiz kerak.
Odatdagi lug'atlarda “strategiya” atamasi “dushman ustidan g’alaba
rejasi” deb oddiy ta’rif beriladi. “Dushman” so‘zi “raqobatchi” so'zi
bilan almashtirilishi ta’rifni biznes sohasiga o°‘tkazadi, binobarin,
ko'pchilik bu ta’rifni hech boTmaganda soddaligi uchun gabul giladi.
“Ulkan strategiya” deganda yetarlicha yirik vazifa tushuniladiki, ya’ni
urushning siyosiy magsadlariga erishish yo'lida unga barcha harbiy
strategiyalar bo‘ysunadi. Bu ta’sir bir jihatdan korporativ strategiyaga
ham taalluglidir, chunki u kompaniyaning biznes yuritishi ham 0°z
faoliyatini shakllantirishni, ham belgilab beruvchi strategiyani, ya’ni
korporatsiyaning jami niyat va magsadlarini gamrab oladi.

HUlkan” korporativ strategiyaning magsadi ragobatchilar ustidan
ishonchli ustunlikka erishish hisoblanadi.

Kompaniyaning korporativ strategiyani ishlab chigish va amalga
oshirishdagi ishtiroki korporativ strategiyani shakllantirish ancha-
muncha vaqt va kuch sarflash bilan bog*lig, shuningdek, katta hajmdagi
ma’Lumotlar va ulkan tajribani talab etadi. Mustaqil direktorlarning
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yugoridagi jarayonlarda ishtiroki ular korporativ boshgaruv masalalariga
gancha vaqt ajratishni rejalashtirishi yoki vaqt ajratish irakoniyatiga
egaligiga bog'Tig. Bu borada ulaming bu ishlarga ganday bilim va
ko ilcmalar kirita olishi ham 0°ziga xos ahamiyat kasb etadi. Bu kengash
a'zolari soniga ham bog‘lig, ya’ni ular ganchalik ko*p bo‘lsa, jamoaning
ishlab ketishi giyin kechadi. munozaralar gancha cho‘zilsa. bir bitimga
kelish shuncha murakkab boladi.

Germaniya qonuncliiligi yirik kompaniyalarga ko‘p sonli
kuzatuv kengashiga ega bo'lishni maslahat beradi. Bu kengash 20 dan
oitiq direktorlami o ‘z ichigaoladi. Bu direktorlarning ko'pchiligi boshga
kompaniyalarning menejerlari bo‘lganliklari uchun boshgaruv va ishlab
chigarish sohasida katta tajribaga ega bo'lishadi. Menejmeat va mustaqil
direktorlar o‘rtasidagi amaliy alogalarning ko‘pchiligi norasraiy o‘tadi.
Kuzatuv kengashining rasmiy majlislari tantanavor marosimga aylanib
ketadi, ularda menejment kompaniya faolivatining dastlabki natijalarini
taqdim etadi, kengash esa inoliyaviy muammolar va ishlab chigarish
nitijalari. dividendlami tagsimlash, auditorlaming hisobotlarini ko'rib
chigadi. Odatda, bunday uchrashuvlar bir vilda uch marta o'tkaziladi va
har biri yarim kun davom etadi.

Amerika gonunchiligida direktorlar kengashi tarkibi hagida
gapirilmagan, shuning uchun u keng doirada o'zgarib turishi mumkin:
yosh korporatsiyalar 5-7 kishidan iborat kengash bilan cheklanishadi.
ular asosan investorlar va boshgaruvchilardan iborat bo‘ladi. Ba’zan
korporatsiya faoliyati sohasida diuqur bilimga ega bir-ikki mutaxassis
bunday kengash tarkibiga kirishi mumkin. Tirikrogaksioner mulki yugori
darajada tarmoglangan tizimga ega bo‘lgan korporatsiyalar aksariyat
hollarda 0z kengashini 10-20 a’zodan tashkil etishadi.

3-8. Korporativ strategiya va direktorlar kengashi

AQSH  korporatsiyalaridagi  direktorlar ~ kengashi  va
Germaniyadagi kuzatuv kengashiarining kompaniyaning uzoq muddat
davomidagi rivojlanishini boshlashda ganday o‘rin tutishini tushunib
yetish uchun, avvalo, mulk egalari direktorlar va menejerlar orasidagi
0‘zaro munosabatlartabiatini ko‘rib chigaylik.

Korporativ boshgaruv tizimi har bir mamlakatda madaniy-tarixiy.

igtisodiy va huquqiy omillar ta'siri ostida shakllanadi. Aynan ana shu
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omiilar direktorial' kengashi korporativ boshgaruv ishida ganday o‘rin
egallaslini belgilab beradi. Bu omiilar korporatsiya 0z manfaatlarini
ganday tushunishi bilan bir gatorda direktorlar kengashi bu manfaatlarni
ganday amalga oshirishiga ham ta’sir giladi.

Nemislarning kuzatuv ~ kengashlarining bosh majburiyati
kompariyada “sog' lom muhif’ni uzog vaqt davomida ta'minlashdan
iborat. Bu magsadlar yoMida kengash gonunlarga amal gilgan holda
korporatsiya faoliyatining asosiy guruh *“gatnashchilari”, ya'ni aksionerlar
va yollanma ishchilar manfaatlarini bir-biriga moslashtirishi kerak.

Magsad singari uni amalga oshirishdagi kengashning roli ham
korporativ munosabatlarda korporativ faoliyatni boshgarishni nemischa
tamoyili asosida ko”rilgan barcha ishtirokchilarning o‘zaro bog‘ligligi
tamoyilini aks ettiradi. Bundan tashgari. Germaniyadagi qonunlar
boshgaruv va nazoratni bir-biridan ajratadi, shuningdek. kuzatuv
kengashlariga. bevosita boshgaruv faoliyati bilan shug‘ullanishni man
etadi, bu kengashlarning vazifasi fagatgina boshgaruv faoliyatini nazorat
gilish mumkin, xolos.

AQSHda korporatsiyalar faoliyatini tartibga soluvchi qonunlarni
har bir kengashlarda gabul gilinsa-da, direktorlar kengashining asosiy
vazifasi aksiyadorlar manfaatini himoya qilish va ularning boyligini
maksimal darajada k o ‘tarishdan iborat degan barcha tan olgan tasavvur
mavjud. Shuning uchun ham AQSHdagi direktorlar kengashlari
o'zlarining uzog muddatga mo;ljallagan strategiyalarida korporatsiya
egalarining manfaatlarini ro’yobga chiqgarishga garatishadi. Korporatsiya
hagidagi hukumat qonunlari direktorlar kengashining boshgaruv va
kuzatuwazifalarini ajratmaydi.

Mustaqil direktorlarning korporativ strategiyani aniglashdagi xoh
rasmiy,sohnorasmiy ishtirokiaksiyalargaegalikgilishtizimigaasoslangan.
Shu narsani gayd etib o‘tishimiz murnkinki, AQSHda mulkchilik
“mayda langan” tabiatga ega, shuning uchun korporativ boshgaruv
tizimida kompaniya ishlarini boshqarish va nazorat gilishga kompaniya
egalarining jalb qilinishi passiv va chegaralangandir. Germaniyada esa,
aksincha, korporativ mulkchilik yuqori darajada jamlangan, shuning
uchun bu yerda aksiyadorlarning kengash ishlarida bevosita gatnashuvi
kuzatiladi. Nemis kuzatuv kengashlarida aksiyadorlarning bevosita
gatnashuvi darajasi undagi institustional investorlarning o‘ynaydigan
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roli hisobiga kuchayadi. Bir tomondan aksiyadorlar, ikkinchi tomondan
korporatsiya manfaatlarini  himoya qiluvchi nemis banklari ikki
tomonlama ta’sir ko‘rsatadi. ular korporatsiya faoliyatida aktiv e’tiborli
va ma’lumotga ega gatnashchilar sifatida gandaydir ma’noda korporativ
“go‘riqchi it" rolini o*ynashadi. Hozirgi paytda amerikalik institustional
investorlar germaniyalik hamkasabalari singari milliy aksionerlik
kapitalining virik egalariga aylanib borishmoqda, joylashtirilgan barcha
da, Germaniyadan fargli ravishda AQSHda investor tashkilotlaming
aksiyalarining ko‘p gismi pensiva, 0'zaxo yordam va xayriya fondlarida
jamlangan.3 Bu fondlar inenejmenti. odatda, passiv boshqariladigan yirik
investitsiya portfelini yaratib, investitsiyakapitali diversifikatsiyasi orgali
investitsiya xavfini minimallashtirishga intiladi. Agressiv boshqgariladigan
fondlar ham, odatda, ayrim kompaniyalarga yirik go'yilmalar go‘yishdan
gochishadi, chunki bu fondlar menejmenti xavfni “bo’lib yuborishga”
harakat gilishadi. Umuman olganda, amerikalik direktorlar germaniyalik
direktorlarga nisbatan o‘zlarini aksiyadorlardan uzogrog sezishadi.
Vazifasini bajara olmesa,, kengash uni laV*ozimidan olib tashlab, o‘rniga
boshgasini tayinlashi mixmkin.

Amerikadagi direktorlar kengashi esa asosiy vazifa kompaniya
yuqori rahbariyatini tanlash, baholash va mukofotlash migdorini
belgilashdan iborat bo‘lishi kerak deb hisoblashadi.

4-8. 0 ‘tish davri igtisodivoti sharoitida korporativ
strategiya

Yaginda xususiylashtirilgan va o"tish davri igtisodivoti davrida
faoliyat olib borayotgan kompaniyaning vazifasi kompaniyani gayta
qurish va uni shakllanayotgan bozor iqtisodiyotiga moslashtirishdan
iborat. Ko*pchilik hollarda bu jarayon ishlab chiqgarish strukturasidan
boshlanadi, uning samaradorlik imkoaiyatlarini oshirishga harakat
gilinadi. Foyda keltirmaydigan operatsiyalarga barhain beriladi,
kompaniya sxemasi gaytadan tashkil etiladi. Mos ravishda garorlar gabul
gilish va nazorat o‘matish faoliyatiga o‘zgartirishlar Kiritiladi. Bulardan

3NagaHoB W.A. MpaKTuyecKnii MeHedXMeHT Yueb. nocob. - M.

KopnopatusHble cTpaterum, 2004.
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asosiy magsad moliyava ishlab chigarish kabi asosiy strukturalar o'rtasida
zarur muvozanatni oirvatishdir. Bu o‘zgartirishlar o‘z tabiatiga ko‘ra
menejment faoliyat doirasida bo‘ladi. direktorlar kengashi bunga kam
aralashadi. Yangi xususiy]ashtirilgan kompaniyalar 0‘z bizneslarining
koiami va yo*nalishi borasida ham muhim masalalarni hal etishi kerak
bo’ladi. Ishlab chiqgarisb ko'lami toraytirilishi va bo‘shagan mablagMar
boshga magsadlarga yo' naltirilishi mumkin, albatta, direktorlar kengashi
diggat etiborida boiishi Icerak, ya’ni menejment va aksiyadorlar
manfaati o'rtasida garama-qarshilik keltirib chigarmasligi lozim.
Kompaniyaboshqaruvchilari va aksiyadorlar o‘rtasidagi kelishmovchilik
korporatsiyamonopollashgan bozorga ega boTganda, aynigsa, kuchayadi.
Cliunki bunday vaziyatlarda menejerlar ishlab chigarishni kengaytirish
yoki uni diversifikatsiyalashdan manfaatdor boiishadi. Bu esa foydaning
kamayishiga sabab boiadi.

Shunday boisa-da, o ‘tish igtisodiyoti shai'oitida biznesni gayta
qurish, bu davrning orgaga surib bo' Imaydigan maxsus ehtiyojlari tufayli
murakkab muammoiarga duch keladi. Kadrlar, texnik va moliyaviy
resurslarni biror bir joyda to ’planishi boshqga joylardagi loyihalardan
voz kechilishiga olib keladi. Shuning uchun ham xalgaro bozorlardagi
operatsiyalar kompaniya faoliyatining bir yo‘nalishi sifatida garalishi
kerak.

3.1-chizma

Kompaniyalarkcrpincha bir—biri bilan ozaro bogMiq ikki savolga
javob topishi kerak boiadi (3. I-chiz:ma):

1) Qaysi bozorlarga xizmat ko'rsatish kerak?

2) Ishlab chigarish quwatlarini gayergajoylashtirish kerak?

Ko4chilik hollarda bu ikki savolga bittajavob beriladi, transport
xarajatlari yuqori boiganda yoki chet mamlakatdagi cheklashlar tufayli
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ishlab chigarishni tashkil etish xizmat ko‘rsatiladiganjoyda bo'lishi talab
gilinganda. Ammo sotish va ishlab chigarish joyi turli mamlakatlarda
olib boriladigan holatlar ham kam emas. Masalan, “Ford” kompaniyasi
fransuz bozoridagi “Ford”’ning Gennaniyadagi zavodlarida ishlab
chigarilgan avtomobillar bilan ta’minlaydi.

Bozorlar tanlash va ishlab chigarishni joylashtirish. boshga
sabablarga ko‘ra ham bir-biri bilan bogiig boiishi mumkin. Masalan,
ma’lum t>ir joyda kompaniya oitigcha ishlab chigarish quwatiga ega
bo‘lishi mumkin, bu unga boshga mamlakatlar bozorini ham ta’ininlashga
sharoit tug'diradi.

3.2-chizma

KLompaniyaningxalgaro faoliyatidagi magsadtari o'’zmamlakatida
olib borayotgan faoliyatidagi magsadlaridan Kkatta farq gilmasligi kerak.
Har ganday tashqi operatsiyalar ichki operatsiyalami toidirishi kerak, va
aksincha, eng asosiysi kompaniy'aning umumiy magsadlariga erishishiga
ko‘maklashish har bir finnaning o'ziga xosdir. Shuning uchun gayerda
sotish va gayerda ishlab chigarish masalalari bir-biridan aacha farq
giladi. Mahsulot sotish uchun tashgi bozor gidirayotgan firmalar nodir va
nisbatan arzon resurslarga egaboiishimkoniyatini olishusulihisoblangan
ishlab chi«garishni joylashtirishdan tashgaxi boshga omillarni ham hisobga
olishi kerak (3.2-chizma). Bunday omillarga har bir mamlakatdagi narx



darajasi, xarajatlar, raqobatchilarning xulg-atvori, texnologiyasi, ichki va
tashqicheklash kabilarni hisoblashadi.

Kompaniyaning asosiy magsadi kompaniyani ragobat sharoitida
faoliyat olib borishga tayvorlash bo'lishi kerak, boshgacha gilib avtganda.
bozorda bargaror ustunli kka erishish uchun resurs larni to ‘g ‘rijoylashtirish
kerak. Kompaniyani bunday gayta oriyentatsiyalash, o‘sishni ta’minlash
bozorda yangi imkoniyatlarni yaratish uchun zarur bo'lgan resurslar
to’plashga doir garorlar gabul gilishni talab giladi. Bu masaialarni hal
etishda direktorlar kengashining ishtiroki o‘tish davrida yana muhim
hisoblanadi, chunki bu davrda juda ko‘p kompaniyaiar resurslar
yetishmovchiligiga, boshgaruv siyosatining mukammal bo'lmasligi
muammolariga duch keladi. Bu davrda direktorlar kengashi va menejerlar
faoliyati o'rtasidagi chegaraga rioya gilish harn o* tamuhimdir. Direktorlar
kengashining asosiy vazifasi korporatsiya strategivasini shakllantirish va
amalga oshirishda hamji hatlikni ta’minlash.

Tayanch iboralar
Korporativ  strategiya, “dushman” ustidan g‘alaba rejasi.
ragobatchi, biznes, kompaniya magsadi, bilim va tajriba, boshgaruv
tajribasi, diversifikatsiya, investor.
Nazorat savollari
1 Korporativ strategiya tushunchasini izohlang.
2. Ta’minot manbalari va ishlab chigarishni global joylashtirish
strategiyasi ganday?
3. Direktorlar kiengashi faoliyati nimadan iborat?
4. Mahsulotni tashqi bozorda sotishda ta’sir etadigan asosiy
omillarqaysilar?
5 0°tish davri igtisodiyoti sharoitida korporativ strategiyaning
0°‘ziga xosligi nimada?
6. Strategiya deganda nimani tushunasiz?
7. Bojxona xizmatining ahamiyati.
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4-BOB. STRATEGIK ALYANSLAR
I1-8. Xalgaro strategik alyanslar tushunchasi va uning mazmuni

XX asming 80-yillaridan boshlab kompaniyalar integratsiyasi
va korporativ o0 °‘sishning yangi shakli rivojlana boshladi. Gap
integratsivalashgan ilmiy, ishlab chigarish va moliyaviy strukturaning
yangi turi hagida ketmogdaki, u yerda umumiy mulk fagatgina nomoddiy
aktivlar, ya’ni texnologiya, nou-xau, gudvil va hokazolarga tagsimlanadi.
Mazkur biznes guruhlarning asosiy raqobatli ustuvorliklariga yangi
mahsulot, texnologiya va bozorlami egallash bilan bogiig bo'lgan
tavakkallarning teng tagsimlanishi kiradi. Bu kabi kompaniyalar yuqori
masshtabdato'lakuch bilan ishlay olishadi.

Strategik alyans - bu ikki yoki undan ortiq mustaqil firmalarning
aniq birtijorat magsadlami q o ‘lga kiritish. kompaniyalarning birgalikdagi
va bir-birini 0‘zaro to'ldiruvchi strategik resurslarining sinergiyasiga
erishish uchun tuzilgan hamkorlik to*g‘risidagi bitimdir.

Keng ma’noda funksional bitimlar (masalan, o’zaro ilmiy-
tadgiqot vatajribaviy - konstruktorlik ishlar (HWOKP), ishlab chigarishni
rivojlantirish, mahsulotni  har tomonlama  mukammallashtirish,
konsorsiumlar bo‘yicha va h.k.), yangi tashkilotni tuzishda uning
aktivlarida ishtirok etish bo* yicha bitimlar (masalan, go‘shma korxona) va
yangi tashkilotni tashkil etmagan holda (aksiyalar bo‘vicha ayirboshlash,
a’zolik ulushiga ega bo‘lish) aktivlarda gatnashish xalgaro strategik
alyanslarga (XSA) xosdir.

2-8. Xalgaro strategik alyanslarning ko‘rinishlari va turlari

Strategik alyanslarning boshlang'ich ko ‘rinishi konsorstiumlar
boiishgan. ya’ni korxonalar va tashkilotlar resurslarining maium
bir anig muddat davomida konkret investitsion masalalarni hal etish
magsadida tashkil topgan vaqgtinchalik birlashmalardir. Ularning
magsadi —katta moliyaviy va material resurslarni (yirik investitsion
va innovatsion loyihalarni amalga oshirish, masshtabli kreditlami
tagdim etish) talab giladigan tadbirkorlik faoliyatini muvofiglashtirish
hisoblanadi. Korporatsiya ikki va undan ortiq konsorstiumlarda ishtirok
etishi mumkin, shuningdek, bir loyihada konsort-hamkor va boshqasida
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ragobatchi sifatida ishtirok etishi mumkin. Konsorstiumning faoliyat
yuriti sh muddati cheklangan va gatnashchilar o‘rtasida o*zaro bitim bilan
belgilanadi.

80-yillargacha bank sferasidagi konsorstiumlar anchagina edi.
Keyinchalik ilmiy-texnik alyanslar ko'paya boshladi, ya'ni firmalar,
universitetlar va davlat institutlarining o'zaro moliyalashtiradigan va
NIOKLR (HHOKP)ni amalga oshiradigan mustahkam birlashmadir.
Alyansning har bir gatnashchisi moddiy va intellektual resurslar
ko‘rinishida o ‘z badalini toiaydi va faoliyat jarayonida o'z ulushini
olib turadi. Boshqgaruv alyansning rahbar a’zolaridan biri tomonidan
yoki maxsus tashkil etilgan muvéfiglashtiruvchi go'mita tomonidan olib
borilishi mumkin.

Strategik alyanslarga tegishli bo‘lgan xususiyatlar mavjud. Bu
xususiyatlar keyinchalik oddiy savdo operatsiyalari olib boradigan, biroq
kompaniyalarning uyg‘unlashuviga olib kelinaydigan firmalar o:rtasidagi
hamkorlik bo‘yicha bitimlar hisoblanadi. Hamkorlarning uzog muddatli
va shartnoma munosabatlari tipidagi ittifoglari oilasida ulkan farq
mavjud, ya’ni shartnoma munosabatlari tipidagi hamkorlik gisga muddat
davomida mavjud bodadi va aniq loyihalar va magsadlarga garatilgan
boiadi. Oddiy shartnoma munosabatlari. odatda, kelajakda munosabatlar
rivojlanishini nazarda tutmaydi.

Bu turdagi xo'jalik: birlashmasi o*rtamuddatli yoki uzoq muddatli,
ikki tomonlama yoki ko‘p tomonlaona bitimlar tuzishga asoslanadi.

Strategik alyansga nafagat yetkazib beruvchilar va mijozlar
(masalan, Marks & Spencer ko‘pgina tovar yetkazib beruvchilar bilan
noformal strategik alyans tuzadi), balki ragobatchilar harn (masalan,
Grundig va Philips videovozish sohasida birlashishi, yoki Honda va
Roverning mobil alogasi schasidagi birlashuvi) qo‘shilishlari mumkin.

Strategik ittifoglar doirasida birgalikda strategik rejalashtirish
va faoliyat gatnashchilari tomonidan boshgarishni tashkil etish amalga
oshiriladi. Bu esa har bir gatnashchi uchun foydali bo'lgan uzoq muddatli
hamkorlik alogalarini muvofiglashtirishga imkoniyat yaratadi.

Strategik alyanslar gorizoatal firmalararo hamkorlik asosida,
shuningdek, aralash faoliyat turi bilan band bo'lgan hamda go'shimcha
texnologiya va tajribaga ega bo'lgan kompaniyalar o'rtasida yaratiladi.

Alyanslar, odatda. mustaqil yuridik shaxs bo'lib hisoblanmaydi.



Kompaniyalar ko‘pginastrategik alyanslarga a’zo boiibkirishlari
mumkin.

Alyanslar raqobatgata’sirko ‘rsatishadi: birlashgan kompaniyalar
0°z kuch- qudratlarini umiuniy raqobatchilarga garshi garatishadi.

Strategik alyanslarning 4xil ko'rinishini alohida ajratib ko‘rsatish
mumkin:

* mavj ud korxonalarda aksionerlik ishtiroki bilan tashkil topgan
alyanslar;

* yangi kompaniyalar yaratish orgali tuzilgan strategik alyanslar;

* investitsion loyihalami amalga oshirish magsadidagi
konsorstiumlar:

* kuchsiz hamkorlikdagi alyanslar.

Faoliyat yo'nalishi nugtai nazaridan strategik alyanslami shartli
ravishda uchta turga b oiish mumkin:

* NIOKR loyihalarini amalga oshirish bo‘yicha alyanslar;

» go‘shma korxonalar tashkil etish bo'yicha alyanslar;

e vyangi bozorlarni birgalikda egallash bo'yicha alyanslar.

NIOKR doirasida hamkorlik magsadlarida tashkil etilavotgan
alyanslar soni nisbatan ko'payib bormoqgda. Hozirgi vaqtda mazkur
guruhga barcha strategik alyanslarning yarmidan ko‘prog‘i to'g'ri keladi.

Alyanslar raiqdori doimo olsib bormogda. UNCTAD
(YUNKTAD. savdo va rivojlanish bo‘vicha BMT Konferensivasi)ga
asosan texnologik alyanslarning umumiy miqdori (yangi materiallar,
informatsion texnologiyalar va biotexnologivalar yaratish sohasida)
1980-yilda 526 dan 1995-yilda 4512 ga ko'paydi, ya’ni 9 marta oshgan.

Hozirgi vaqtda ko'pginakichik vayirik tashkilotlar ragobatchilar,
mijozlarrtovaryetkazibberuvchilar vadavlatstrukturalari bilan alyanslarda
ishtirok etishmoqgda va butun dunyo bo‘ylab ko'pgina tashkilotlarni
0‘zida birlashtirgan keng transmilliy tannogni yaratmogdalar. Ular
hamkorlik bo‘yicha xalgaro bitimtuzgan holda yangi bozorlarni egallash,
yangidan-yangi mahsulotlami yaratish va tatbiq etish uchun zarur boTgan
yangi bilimlarni egallash uchun imkonivatlar izlashmogda. Bilimlami
yaratishjarayoni individlar va tashkilotlar tomonidan bilimlar egallashga
asoslanmoqda.
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3-§. Xalqgaro strategik alyanslarning magsadlari va
motivlari

Strategik alyanslarga qo‘shilayotgantashkilotlar aniq magsadlar
va motivlarga ega. Ushbu inotivlar quyidagilar:

e ishlab chigarish borasida mablagiami igtisod gilishga
erishish;

» ishlab chigarish quvvatlaridan birgaLikda foydalanish;

»  pirovard mahsulotni yigish yoki uning gismlarini ishlab
chigarishdagi xatti-harakatlarni birlashtirish;

» noaniglikni kamaytirish va rivojlaaish jadalligini oshirish,
negaki jiddiy hamkor bilan boigan uzoq muddatli munosabatlarda
ularning tajribalari varesurslari o‘zaro birlaskadi;

» faoliyatdagi risklarni kamaytirish;

. bozor strukturalari va aniq bir mentalitet mavjud boigan
bozorga chigish imkoniyatiga ega boiish;

«  texnologiyalar, bilimlar va nou-xaularni o'zaro uzatish,
birgalikda tadqiqotlar olib borish, personalni o'qitish:

» texnik jihatdan murakkab boigan mahsulotlarni birgalikda
ishlab chiqarish va yangilab borish.

Strategik alyanslardagi kompanivalarning magsadlari turlicha
boiadi. Buni quyidagi misoldan tushunib olish mumkin.

Gen_eral Motors kompaniyasi 0'z biz;nesini tubdan o‘zgartirish
magsadida ittifoglardan foydalandi. Bu kompaniya Yevropa va Osiyoda
hamda Shimoliy Amerikada avtomobil kompaniyalari va tovar yetkazib
beruvchilar bilan yirik alogalar majmuasini yaratdi.4 Ba’zi alyanslar
mahsulotlarni xorijiy bozorga olib chigishni yaxshilashlari kerak edi,
boshqgalari esa texnologiyalar ayirboshlashni moijallashdi. uchinchi
birlari Genei'al Motors assortimentlarini yangilash bilan shug‘ullanishdi,
to‘rtinchi birlari esa ishlab chigarish usullarini o'rganib chigishdi va h.k.

Tarixan eksportga yo'naltirilgan rivojlangan mamlakatlar
kompaniyalari biroz kamrog rivojhngan mamlakatlar bilan boiadigan
alyanslarni izlashgan. Buning sababi 0z mabsulotini mahalliy bozorga
olib chigish va import qilish edi. Bu kabi bitimlar, odatda, kamroq
rivojlangan mamlakatlar bozorlariga kirib olish uchun juda muhim

4Awww.uk.ria
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bo'llgan. bat yapon, ham Amerika kompaniyalari Yevropa lIttifoqi
maiulakatlari bozorlarida 0z raqobatbardoshligini mustahkamlash
va Shargiy Yevropa mamlakatlarida ochilayotgan bozorlarni egallash
magsadida alyanslar tashkil etganlar.

Umuman, strategik alyanslar tashis.il etishning asosiy sabablari
quyidagilar:

» global bozorga chiqish;

* innovatsiyanitezlashtirish vayangimahsulotlamiamaliyotga
tatbiq etisb;

* loyihaviy va texnologik xarajatlarning kamaytirish;

» texnologiy alar va bozorlar integratsiyasiga erishish;

* dunyoviy standartlarni o'rnatish;

* bozorlar baryerlari va mintagaviy savdo bloklarini olib
tashlash;

o xarajatlarni kamaytirish;

* dunyoviy biznesni tashkil etish bo‘yicha yangi imkoniyatlar
qidirish.

Strategik alyanslarda hamkomi tanlash juda muhim o‘rin tutadi.
Zero, shuning uchun ham ko'pchilik olimlar strategik alyanslarni tuzishni
turmush qurish bilan tagqoslashadi. Hamkor tanlashning asosiy uchta
mezoni mavjud:

» hamkorlarning bir-biriga qo ‘shila olishligi (sovmestiinost);

* hamkorlarning gobiliyatlari;

- hamkorlarning majburiyatlari.

Hamkorlarning bir-biriga qo”shila olishligi (coBmecTumocTb)
quyidagi ko'rsatkichlami o‘zida mujassam etadi:

e (qiyosiy hajm, ya’ni hamkor bu kompaniyaga hajm nuqtai
nazaridan vagin bo‘lsa. magsadga muvofiq bo‘ladi;

* mavjud alyanslar tarmog'i. Hamkor bo‘ladigan korxona
boshga alyanslarga ham a'zoligi »a uerda sizning ragobatchingiz borligi
muhim ahamiyatga ega;

» strategiyalar. Alyansdagi kompaniyalar magsadi va motivlari
bir-biriga mos boiishi lozim;

» Kkorporativmadaniyat hammuhim ahamiyatgaega. alyan slarga
turli boshgarish usullariga ega bo‘lgan kompaniyalar go‘shilishi juda
giyin. Masalan, ba'zi bir korxonalarda avtoritar boshgaruv bolsa,
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boshqasida esa ko'p tikrlikka asoslangan boshgaruv mavjiid boiadi;

* ishlab chigarish. Bu yerda diggat-e'tibor resurslar bilan
ta’minlash, asbob-uskunalardan foydalanish, mehnat resurslaridan
foydalanishga garatiladi;

* marketing va tovarni bozorga chigarish. Hanikorning
bozordagi ulushi va sotish hajmi, mijozlarga xizmat ko‘rsatish bo'yiclia
siyosati, imidji juda inuhim ko'rsatkichlardan hisoblanadi:

* moliyalash. Hamkoming moliyaviy ahvoli ganaga?
Shuningdek, ganday risklar mavjudbolishi mumkin?

Hamkorlarning qobiliyatlari ulaming bozordagi qudrati,
texnologik rivojlanish darajasi, tovami bozorda sota olish qobiliyatiga
boglig boiadi. Bu yerda asosiy muammo shundaki, ko'pgina yirik
kompaniyalar bozorni to’g'ri baholay olmasdan ungajuda ko‘pmablag*
sarflashadiki, natijada ular o°‘z ijobiy natijasini bermasligi va sarflangee
mablaglar foyda keltirmasligi mumkin.

O'zaro majburiyatlar ekvivalentligi hamkomi tanlashda uchinchi
muhim koisatkich bo‘lib hisoblanadi. Agar alyansdagi framkorlar turli
faoliyat turlari bilan shug'ullanadigan korxonalardan iborat boisa va
sizning biznesingiz alyansning asosiy faoliyatturi bilan mashg;ul bo'lsa,
u holda ushbu alyansning qaysidir sabablarga ko‘ra bekor qilinisM
muammosi yuzaga teladi. Alyansning buzilishi boshga hamkorlarga
katta zarar keltirmasligi mumkin, lekin bu holat sizning biznesingiz
uchun katta yo'qotish boiadi.

4-8. Jahondagi xalgaro strategik alyanslar va
ularning tajribasi

Xalgaro strategik alyanslar jahon igtisodiyotining asosiy
tarmoqlari faoliyatida sezilarli ahamiyatga egadir. Bu holatni AQSH
igtisodiyoti tarmoglarida tashkil etilgan alyanslar misolida ko‘rib o4ish
mumkin:3

»  kompyuter ishlab chigarish-7,3%;

o  farmatsevtika - 6.8%;

*  gazib chigarish sanoati - 5,9%;

* avtomobil - 5,4%;

5www.fera.uz/modules.
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» ozig-ovgatva ichimliklar - 4,6%;

¢ aerokosmik sanoati - 4,1%;

. metallurgiya - 4,0%;

. telekommunikatsiya - 8,0%;

* ko‘ngilochar faoliyatlar sanoati - 6,2%;

e moliya- 5.3 %;

. dasturiy mahsulotlar ishlab chiqarish - 2,6%;

 elektrenergiya, gaz va suv taininoti —1,9%.

Xalgaro strategik alyanslar asosan kompyuterlar ishlab chigarish,
farmatsevtika, avtomobil, aerokosmik sanoat va ko'ngilochar faoliyatlar
sanoatida ochilishining asosiy sababi gisman shu bilan tushuntiriladiki.
kompaniyalar mazkur tannoqlar uchun xos bo'lgan yuqori xarajatlarni,
vugqori tarifli voki tarifsiz baiyerlarni. ahamiyatli texnologik va operatsion
risklami kamaytirish macgsadida hamkorlik yollarini izlashadi.

Jahon iqtisodivotida kuzatiladigan keskin o ‘zgarishlar hamda
globalizatsiya jarayonlari mamlakatlardagi kompanivalarni hamkorlik
gilishga va shu yo‘l bilan dunyoda sohalar bo‘yicha raqobatbardosh
bo'lib golishga undamoqda. Strategik alyanslar bo’yicha bir gancha
misollar keltirish mumkin. 1997-yilda beshta yirik aviakompaniyalar.
va'ni Germaniyaning "Lyuftganza". skandinaviyalik “ SAS”, Kanadaning
“Eyr Kanada”, Amerikaning "Yunayted eyrlaynz’va Taylandning “Tai
eyrlaynz” birgalikda "Yulduzli ittifog” nomli alyans tashkil etishdi.
Alyans qatnashchilarining umumiy aylanma mablagTari 43,3 mird.
dollar, xodimlari soni 2 10 ming kishi, samolyotlar migdori 1300 dan
ziyod va biryillik passajir tashish hajmi 173 miIn. passajirni tashkil etadi.
Alyansda gatnashadigan barcha kompaniyalar mustaqil boTib golishadi
vabiletlarnisotish, tariflarni belgilash, uchish jadvallarini tashkil etishda
hamkorlik olib borishadi. Moliya sohasida ham alyanslar soni oxirgi
yillarda nisbatan o'sib bormogda. Avtomobil sanoatida Ford Mazda
kompaniyasi bilan mikroavtomobillar yaratish ustida gqo‘shma faolivat
olib bonnogda. Djeneral Motors Toyota bilan, Kraysler esa Mitsubisi
bilan hamkorlik alogalariga ega.

Strategik alyanslar mavjud boTmaganida edi, menejerlar o‘z
bizneslarini rivojlantirishdek ajoyib imkoniyatga ega boiishmas edi.
iste'molchilar esa shunchalik ko‘p tovarlar va xizmatlardan foydalana
olmas edilar.
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General Electric va Snecma kompaniyalarining o‘zaro hamkorligi
natijasida yuqori talabga ega bo‘lgan aviatsiya dvigatellari yaratishga
muvaffaq boTishdi. Bundan tashgari Renault va Marta kompaniyalari
esa birgalikda Renault Espace nomli mini-yuk tashuvchi mashinalar
yaratishga erishishdiki, bu esaularning mijozlari sonining oshishigaolib
keldi.

IBM hamda Microsoft kompaniyalari tuzgan alyanso‘zerishgan
natijalari bo‘yicha eng unumli bo'lgan desak mubolag‘a bo‘lmaydi.
Mazkur hamkorlar informatsion texnologiyalar sohasida misli
ko'rilmagan yangidan-yangi standartlar yaratishga erishishdi.

Elektronika sohasidagi alyauslar shunchalik ko'p va turli xildir.
Misol sifatida Yaponiya firmasi bo’'Imish Toshibani olsak. Motorola
bilan birgalikda bu firma dinamik tezkor xotira mikrosxemalari ishlab
chigarishni olib borgan boTsa, IBM bilan esa ingichka suyuq kristall
displeylar ishlab chigarish va takomillashtirish bilan shug‘ullangan.
Toshiba va Time Warner firmalarining birgalikdagi alyanslari tufayli
kabel televideniyesining interaktiv texuologiyalari dunyo yuzini
ko'rishga muvaffag boTdi. "Birgina kompaniya bir gancha uzog muddat
davomidatexnologiyalaryoki biznes sohasida yetakchi mavge’ni egallab
turadigan davr aliagachon o ‘tib ketdi. Texnologiyalar juda oldinga o‘tib
ketishdi, bozorlar esa juda murakkab boTib qgoldi”, — deydi Toshiba
Group boshlig‘i Fumio Sato.

Turli xil go'shma loyibalarda maishiy va kompyuter elektronikasi
bozoriniog yetakchilari bilan birga hamma firmalar ham ishtirok etishadi.

FTali 1982-yilda Philipsva Sony kompaniyalari birgalikda ragamli
audiodisk formatini yaratishdi. Biroz keyinroq o'sha Philips bilan Nike
firmalari o‘rtasida ittifoq tuzildi. Avral kiyim-kechak: ishlab chiqgaruvchi
tarmoq orqgali portativ MP3 pleyrlari sotila boshlandi. Keyingi bosgichda
esa Nike firmasining sport kiyimlari va asbob-uskunalari ishlab chigarish
bo‘yicha loyiha rejalashtirildi va amalga oshirildiki, mazkur kiyim-
kechaklarda Philips elektronika mahsulotlari uchunmaxsus cho‘ntaklar
go‘yish nazarda tutilgan edi. Bu usul o ‘zini judayaxshi oglay oldi.

CVtkazilgan tadqigotlar natijalariga asosan aviatsiya sanoatida
60 foizdan ortiq alyanslar muvuffaqgiyatli ishlay boshlashdi. Mazkur
alyanslarning eng e’tiborlilari Star Alliance, Oneworld, Sky Teamlar
hisoblanishadi. Global Finance jumali targatgan ma'lumotlarga ko ‘raAir
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France, Delta Air Lines, Alitaria, Korean Air kabi kompaniyalar tashkil
gilgan ittifog 2002-yilda dunyoda aviatashish reytingi bo’yicha birinchi
o'rinni egallashga muvaffaq bo'lgan.

5-8. Biznes shaUli tanlovining ba’zi bir o‘zgaruvchilari

KB yuritilishining turli usullari mavjuddir. Global operatsiyalar
bajarishda chinakam tajribaga ega boMgan finna, odatda, bir vaqt
o'zida. mahsulot turi yoki mamlakatdagi faoliyat sharoitlariga asoslanib
tanlanadigan, shunday usullar to’plamidan foydalanadi.

Mavzuda, aynigsa, keng tarqgalgan, firmalarga o'z resurslarini
xorijda sarflash imkoniyatini beruvchi uslublar ko'rib chigilmoqgda.
Mavzuda bir firma boshqgasi bilan kelishuvga kirishib, uning birinchisi
magsadiga erishish yuziasidan javobgarlikni olishga majbur etayotgan
vaziyatdagi nazorat muam molari muhokama qgilinmoqgda.

KB yuritilishishaklinirag tanloviturlixil magsadlar kel i shtirilishini
talab gilishi mumkin.

Agar resurslar to'g'risida so'z yuritilsa, firmaning chet ellik
faoliyati, chetellik operatsiyalardasarflanadigan,ularhajmi ko'rsatkichlari
bo'yicha, va shuningdek, mamlakat ichida va chet elda xarajat etilgan
vositalar nisbati bo'yicha farqlanadi. Masalan, firma o'z mamlakatida
oshigcha quvvatlarga ega bo *lgan vaqtida. eksport. to'g‘'ridan-to'g'ri
chet ellik investitsiyalarga qaraganda, resurslarning ozrog miqdori bilan
bog'lig bo‘lishi mumkin. Agarda firmaga ishlab chigarish quvvatlarini
ko'paytirish zarur bo'lsa, ushbuni ham o‘z mamlakatida, ham chet elda
investitsiyalar orgali amalga oshirish mumkin.

Birinchi holatda chet elda operatsiyalarni ancha kengaytirishga
to',g‘ri kelmoqda, lekin shunda firmaning aktivlari o0‘z mamlakatida
goladi. To‘g‘ridan-to'g‘ri chet el investitsiyalar va chet eldagi ba'zi bir
boshga operatsiyalar holatida firma, boshga kompaniyalar bilan uning
itomidan operatsiyalaryuritishga kontraktlartuzib yoki ish asosida xalgaro
korxonaga egalik qilishni taklif gilib. go'shimcha kapital go'yilmalar
ehtiyojiga ega bo‘lishi mum kin. Operatsiyalar tashkil etilishining ushbu
turlarini tahlil gilishdar. ilgari, fitrmalar aniq bir bozorda faoliyat shaklini
tanlashda hisobga olishi zarur bo'lgan asosiy omillarni ko‘rib chigish
foydalidir.

Ushbu muammolarni muhokama qilish paytida kompromisslarni
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yodda tutish zarur. Masalan, chet ellik filialga 100% egalik qilish
to‘g ‘risidagi qaror, odatda, qabul qilinayotgan qarorlar yuzasidan
nazoratga bosh firma to'lig jalb etilishi bilan bog'ligdir. Lekin bir
vaqgqtning o'zida ushbu mamalakat siyosiy tavakkali — restipiyentning
darajasi pasayishiga ko‘mak ko ‘rsatishi mumkin.

6-8. Huquqiy aspektlar va xarajatlar

Huquqiy aspektlarga quyidagilar taalluqlidir:

« faoliyatning ba‘'zi  bir shakllarining to'g'ridan-to'g'ri
tagiqglanishi;

« faoliyatning aniq shakllariga egri garshi harakat ko'rsatilishi.

Firma, u afzal ko'rishlaridan qat'iv nazar, faoliyat tartibini
tarxlashda cheklangan bo'lishi mumkin. Masalan. Ford kompaniyasining
Meksikadagi o‘z operatsiyalari yuzasidan 100% nazoratga ega bolish
istagi bor edi, lekin gonun bungayo‘lqo‘'ymagan edi. Faoliyatning ayrim
shakllari to'g’ridan-to'g’ri taqiq etilishiga qo'shimcha bo'lib. tanlovga
ta’sir etuvchi bir gator huquqgiy aspektlar mavjud. Ularga soliq stavkalari,
repatriatsiya qilinadigan vositalar hajmi, antitrest qonunchiligining
shartlariga rioya qilinishi talabi, xususiy mulkchilik bo'lgan aktiv jamoa
sektoriga tushib, boshqgalar foydalaaishi uchun ochiq bo'lib goladigan
shartlarni chiqgarish taalluglidir.

Operatsiyalarni bajarish nchun boshga firmani pudratlash
guyidagi hollarda arzonroq tushadi:

e ishlab chiqarish hajtni katta bo'Imagan;

* boshqga firma orti ishlab chigarish quvvatlariga ega bo'lgan.

Chet elda ishlab chiqgarish yoki mahsulot tashqgi bozorlarda
sotilishi doimiy chigimlar bilan boglig, shu sababli ishlab chigarishning
kicbik hajmida chetdagi, KB bilan shug'ullanadigan iirmani ish
uchun pudratlash arzonroq tushadi. Xalgaro operatsiyalar bajarishga
ixtisoslashgan firma, bittadan ko'p firmalarga tagdim etiladigan
xizmatlarga doimiy chigimlarni tortishi mumkin. Biznes yetarli darajada
o'sib borishida xalgaro operatsiyalarni. tashqi finnaning xizmatlarini
xarid qilish emas. balki o'z kuchi bilan yuritish arzonroq variant bo‘lib
golishi mumkin.

Tashqgi tashkilot ortig quvvatlarga ega bo'lganligi va ularda

foydalanish oson bo'lgan holatida, uni kontrakt bo'yicha ishga kiritish
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arzonroq tushishi mumkin. Shunday variant xalqgaro operatsiyalarni
yuritishga tayyorgarlik ko’rish vacjti gisqartirilishi va nagd mablagiar
kelib tushishi tezlashtirilishini bildiradi. Undan tashgari, mahalliy
firma-pudratchi bozor to‘g‘risida, masalan, Meksika qonunchiligi va
arzon mehnat sharoitlarida ganday harakat qilish lozimligi to'glisida
ma’ lumotga ega bo‘lishi mumKkin.

Aynan shu vaqtda qo ‘shma korxonaning tuzilishi sherik-firma
bilan muzokaralar oiib borish, qo‘shimcha shtab-kvartira paydo bo'lishi
va sherik bilan alogalar saqlab turish bilan shartlangan, chigimlar
ko'payib borishi bilan bogiiq.

7-8. Ragobat va tavakkalchilik

Kompaniyalar xalgaro op eratsiyalar tajribasini to ‘plagan sari
ularda o°‘zining bevosita gatnashnvini ko‘paytirib boradilar. Firmalar,
xalgaro bozorlarga chiqgishning dastlabki bosgichida o’z gatnashuvini
bosgichma-bosqich ortirib boradilar. Ular avval o‘z resurslarini, chet
elda emas, balki birinchi navbatda o°‘z mamlakatida saqlab va to‘plab
borishga harakat qiladilar. Ushbu bilan xalgaro operatsiyalar aslini
tashqgi tashkilotlarga yuklash bilan bogiiq operatsiya shakllari tanlanishi
shartlangan. Chet ellik faoliyati kengaytirilishi bilan firma o’z xalgaro
sektorini ichkisidan alohida ko‘rislini boshlaydi. So‘ng o‘z kuchi bilan
xalgaro operatsiyalarga xizmat ko'rsatish va chet eldajoylashtirilayotgan
resurslar uchun yuksalishga tendensiya namoyon boiadi.

Ragobat ehtimoli ganchalik past bo'lsa. xalgaro operatsiyalar
shakli tanlovining erkinligi shunchalik yuqoridir.

Firma kamyob bo‘lgan resurslarga ega boiganligida, unga chet
eldag¢i faoliyatning istagan shaklini tanlash osonroq. Agar kuchli raqobat
ehtimoli mavjud bo'lsa, firma biznesning eng samarali shaklini tanlashga
majbur bo’lishi mumkin, aks holda, raqgib bozorni egallab oladi. Ragobat
ehtimolligi firmani boshga firmalar bilan munosib kelishuvlarni tuzish
yoiibilangina emas, xorijiy operatsiyalarni jadallashtirilgan kengaytirish
strategiyasini tanlashga majbur etislii mumkin.

Bozorgayangiragiblarchigishigato‘sqinlik giladigan va resurslar
yoki ishlab chigarish hajmlarining ulushli tagsimotini belgilay'digan,
hamkorlik to'gi’isidagi kelishuvlar yordamida aniq bozorlarda raqobatni

minimumga keltirish mumkin.
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Tavakkalning baholanayotgan darajasi ganchalik yuqori bo' Isa,
finnaning strategik alyanslarda qatnashishga intilishi shunchalik
kuchlirog bo‘ladi.

Biznesda turli tavakkallar mavjuddir. Ammo korporatsiyalar
rahbarligi ko‘pincha xalgaro operatsiyalarda aktivlar va olinayotgan
daromadlarning himoyalanganligini pasaytirishi mumkin bo‘lgan siyosiy
yoki iqtisodiy o‘zgarishlar ehtimoli bilan bogiig tavakkalni birinchi
oiinga qo'yadi. Shunday vaziyatlarda aktivlar egallanib olinishidan
ziyonlarni minimumga Kkeltirish wusullaridan biri ularni chet elda
minimallashtirishdan iboratdir. Shunday turdagi xavflanishlar boshga
firmalar bilan aktivlarni bo'lishishga asoslangan kelishuvlar tanlovini
shartlashi mumkin.

Operatsiyalar bir neclia mamlakatlardajovlashtirilishi— tavakkal
tagsirnlanishi usullaridan biridir. Faoliyatning tashkilotlar qatnashuvi
bilan shakllari aktivlarni turli mamlakatlar orasida kengroq tagsimlash
imkonivatini beradi. Shunday strategiya musodara, valyuta nazorati
kiritilishi yoki mamlakatdagi ishlab chigarish tushkunligi — restipiyent
sababli, hatto tovar o'tkazilishi qisqartirilishidek salbiv hodisalar bir
vaqtning o‘zida barcha aktivlarga ta’sir etishi ehtimolini pasaytiradi.
Operatsiyalarni sochib tashlashyoii bilan ehtimoli bor zararlarni, hamda
umumiy daromadlar yillik tebranisliini pasaytirish mumkin. Xalgaro
operatsiyalarni to'lig darajada o'zlashtirib ulgurmagan kompaniyalar
uchun. o°‘z resurslari sarflanishini minimallashtirish imkonini beradigan
faoliyat turlari, bir vagtning o ‘zida firma ko‘proq bozorlarga chiqishini
tezlashtirib yuborishga ko’mak ko‘rsatishi mumkin. Ammo rivojlangan
xalgaro faoliyatli yoki chet elda mustaqil rivojlantirish uchun vyetarli
operatsiyalarga ega boigan kompaniyalar uchun shunday shakllar
unchalik qgizigarli emas.

8-8. Nazorat, mahsulot murakkabligi

Xalgaro operatsiyalar o‘z kuchi bilan amalga oshirilishi, odatda,
ular ustidan gat’iyrog nazorat qilinishi va foydani boiish zaruriyati
vo'gligini ta’minlaydi. Boshqga firmalar bilan gancha ko‘p kelishuvlar
tuzib borsa, u gqarorlar gabuli yuzasidan nazoratni cjo'ldan chigarib
yuborishi ehtimoli shunchalik. yuqgoridir vaushbu global darajada uning

faoliyati, shu jumladan, ishlab chigarishni kengaytirish geografiyasi,
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mahsulot yangi turlarini o°‘zlashtirish yoki sifatni ta’minlashdek
masalalar, optimallanishida aks etishi mumkin. Tashqi tashkilotlar bilan
kelishuvlar. shuningdek, daromadlar tagsimotini ham ko‘zda tutadilar,
va ushbu yuqori potensial foydali korxonalarda muqgim xulosaga egadir.
Shunda firma uning maxfiy ma'lumoti ragiblariga ma'lum bo‘lib
golishi tavakkalini qiladi. Ba’zi bir analitiklar, biznes qayishuvchanligi,
daromadlar va raqobat muhitida xulg-atvor ustidan nazorat go'ldan
chigarilishi — xalgaro operatsiyalar u yoki bu tartibi tanlanishiga ta'sir
etuvchi, muhim o'zgaru'vchisi deb hisoblaydilar.

Chigimlar qismi texnologiyalar wuzatilishi bilan bogMiqdir,
odatda. firma oilasi ichidagi uzatisli arzonrog tushadi. Masalan, bosh
firmadan boshgakompaniyaga emas, balki filialga uzatilishi. Texnologiya
murakkab bo‘lganida chiqimlar farqi aynigsa sezilarli, chunki filialning
xodimlari firma umumiy foydalanadigan usullar bilan yaxshi tanishdir.
Ushbu sabab bo’yicha, ishlatilayotgan texnologiya ganchalik murakkab
bo‘lsa, shunchalik kompaniya boshga mamlakatlarga ekspansiyani oz
nomidan mahsulot ishlab chigarilishiga begona chet ellik firma bilan
kontrakt tuzish emas, 0'Z korxonasini tuzish yo‘li bilan amalga oshirishi
ehtimoli yuqoriroq bo'ladi.

Kompaniya qandaydir mamlakatda operatsiyalarni olib borishni
boshlab yuborganida, pudratchi firma xizmatlaridan foydalanish ba’zi bir
afzalliklari 0'Z ma’nosini yo'qgotadi. Boshgacha aytganda, kompaniya
begona mamlakatda qanday ish tutishni biladi va shu mamlakatda, ishlab
chigarish hajmini o'stirish uchun yetarli, ortiq quvvatlarga ega bo‘lishi
mumkin.

Tayanch iboralar

Biznes shakllari, huquqgiy aspektlar, chigimlar, tajriba, ragobat.
nazorat, xalgaro operatsiyalar, xalqgaro bozor, taqchil bo‘lgan resurslar.
biznesning samarali shakli.

Nazorat savollari
Korporativ biznes yuritishning gandan usullari mavjud?
Strategik alyanslar ganday ma’noni bildiradi?
Huqugiy aspektlarga nimalar taallugli?
Strategik alyanslar asosan qaysi sohalarda ko‘p targalgan?
Strategik alyanslar daromadlari ganday tagsimlanadi?
Xalgaro biznesdan foyda olishga yordam ko'rsatuvchi oper-

oo s w N

53



atsiyalar firmalar tomonidan tashkil etilishining asosiy shakllari ganday?
7. Xalgaro biznesni yuritish magsadida boshqga firmalar bilan
kontrakt munosabatlariga kirishishdan avval firma taqiqglashi lozim
boTgan faoliyat aspektlarini ta’riflab bering?
8. Bir vaqtning o‘zida xalgaro operatsiyalar ko‘p turlarini olib
borish irnkonlari nimalardan iborat?
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5-BOB. LITSENZIYALASH
§ 1. Litsenziya va ruxsatnomalar to‘g‘risida

Davlat litsenziyalash va tadbirkorlik faoliyatini olib borishga
turli xil rux-satnomalar berish yo‘li bilan tadbirkorlik faoliyatini ayrim
turlarini amalga oshirishni tartibga soladi.

0 ‘tish iqtisodiyotini boshidan kechirayotgan boshqga
mamlakatlardagi kabi O'zbekistonda ham litsenziyalash — davlat
xavfsizligini, huquqiy tartibotni ta'minlash, atrof-muhitni muhofaza
gilish. mamlakat fugarolarining huquglariga, huquqgiy manfaatlariga va
sog'lig'iga ziyon etkazishni oldini olish tamoyillariga muvofig amalga
oshiriladi.

Litsenziyalash davlatning ishlab chiqgarish sohasidagi, kadrlarni
tayyorlash va gayta tayyorlash, tibbiy va maishiy xizmat ko'rsatish va
boshqa faoliyat sohalaridagi zarur hayotiy manfaatlarini himoya qilish
imkcnini beradi.

Tadbirkorlik faoliyatini litsenziyalash 0 ‘zbekiston
Respublikasining “Faoliyatning ayrim turlarini litsenziyalash
to-g ‘risidagi Qonuni vaboshga me'yoriy hujjatlar bilan tartibga solinadi.

0 ‘zbekiston Respublikasining “Faoliyatning ayrim turlarini
litsenziyalash  to‘g‘risida''gi Qonunida litsenziyalashning asosiy
tamoyillari belgilangan x/a litsenziya faolivati bilan bog’lig bo'lgan
munosabatlarni tartibga soluvchi mexanizmlar aks ettirilgan.

Litsenziya — litsenziyalovchi organ tomonidan yuridik yoki
jismoniy shaxsga (litsenziatga) berilgan, litsenziya talablari va shartlariga
so‘zsiz rioya etilgani holda faoliyatning litsenziyalanayotgan turini
amalga oshirish uchun ruxsatnoma (huquq).

Litsenziya (lot. licentia — ruxsatnoma, huquq) — 1) vakolatli
davlat organlari tashqgi savdo harakatlarini olib borish uchun beriladigan
ruxsatnoma. Eksport va importni. valyuta sarflarini nazorat qilish
usullaridanbiri. Odatda. bir yilga beriladi; 2) texnikaviy, iqtisodiy, il miy
yangiliklar egasining ulami ishlatish uchun shartnoma asosida beradigan
ruxsati. Odatda, litsenziya patent olingan yoki patent olish uchun
talabnoma berilgan ixtirolarga nisbatan go‘llaniladi. Ammo ixtirolarga,
texnika yangiliklariga, ishlab chigarish tajribasi, ishlab chigarish sirlari,
tijorat axborotlari uchun patentsiz ham berilishi mumkin. Litsenziya
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beruvchi litsenziar, litsenziya oluvchi litsenziat deb yuritiladi. Yangi
texnika va texnologiyaga oid litsenziyalar 3 xil bo'ladi: oddiv litsenziya
— litsenziar ixtirodan sharthomada belgilangan doirada foydalanish
huquqiga ega bodadi, ayni bir litsenziyanima’lum hudud doiiasida fagat
bir emas, balki bir necha litsenziatga bera oladi; naaxsus litsenziya —
litsenziat ixtiro, texnika yoki texnologiyani ishlatishga tanxo huquli
bo'ladi, litsenziar esa uni shu hududda go‘llay olmaydi va o0z nomidan
boshgalarga sota olmaydi; to‘liq litsenziya— bunda litsenziya obyektini
ishlatisb to'la-to'kis iitsenziatlar qo’liga beriladi. Litsenziar esa undan
mustagil foydalana olmaydi. Bunday qoida litsenziya berilgan muddat
ichida amal giladi. Litsenziyamuayyan narxda sotiladi.

Litsenziya hagi sharthoma muddati davomida litsenziya
bo‘yicha ishlab chigarilgan mahsulotni sotishdan olingan mukofot
shaklida to’lanadi (royalti). Bir necha bor todangan royalti yig’indisi
litsenziya narxini tashkil etadi. Litsenziya hagi uni qodlab, igtisodiv
samara olishdan ilgari. bir yo‘la toMansa paushal to‘lovi deb yuritiladi.
Litsenziya narxi litsenziyani qodlashdan oiinadigan go‘shimcha foyda
bilan birga litsenziya bozoridagi talab vataklifga ham bog‘lig. Litsenziya
narxining past bodishi texnik-texnologik yangiliklarni ommalashtirish
sharti hisoblanadi.

Shuningdek, litsenziyaning vakolatli davlat organlari beradigan
savdo. hayvonlarni ovlash, muayyan faoliyat bilan shug'uilanish. bank
harakatlarini olib borish va bosliga ko'rinishlari ucbraydi.

Litsenziyalar umumiy (oddiy) va yakka tartibdagi bodishi
mumkin.

Umumiy (oddiy) litsenziyalar jumksiga cheklanmagan doiradagi
yuridik vajismoniy shaxslargaberiladigan litsenziyalL ar kiradi. agar ushbu
shaxslar tegishli faoliyat turini amalga oshirishga nishatan go‘yiladigan
shartlar va talablarga javob bersalar.

3) Yakka tambdagi litsenziyalar jumlasiga yuridik va j ismoniy
shaxslarga alohida talablar va shartlar asosida beriladigan, litsenziatlarga
faoliyatning mazkur turini amalga oshirishda mutlag huguglar beruvchi,
miqdor jihatdan cheklangan litsenziyalar kiradi. Yakka tartibdagi
litsenziyalarmigdori amal gilishhududi. faoliyat obvekti yoki O’zbekiston
Respublikasi Vazirlar Mahkamasi belgilaydigan boshga asoslarga ko‘ra
cheklangan bodadi.
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Litsenziya berish orgali

.. tovarlar olib kirish va olib chigishga. kashfiyotlardan. sanoat
ratuunalaridan. tovar belgilaridan «lICnow-howsdan foydalanishga, biror-
bir ishni olib borishga huquglar tagdim gilish atnrigay

Litsenziya — bu

... kompetetliyuridik shaxslar tomonidan belgilangan tartibda, ma’lum shartlar
asosida huquglarning taqdim etilishidir

Litsenziya
(tagqdim etiluvchi
luquglar hajmi bo'yicha

Litsenziar huqugini ( LITSENZIYA \ Litsenziat
taqdim etuvchi. KELISHUVI r~ huquglardan
ulaming egasi foydalamvchi
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Yakka tartibdagi litsenziyalarni berish, goida tariqasida, tanlov
(tender) asosida amalga oshiriladi.

Litsenziya har bir litsenziyalanadigan faoliyat turi uchun
alohida beriladi. Litsenziya, unga da’vogaming arizasiga muvofiq
litsenziyalanayotgan faoliyat turining bir gisiniga (gismlariga) berilishi
ham mumkin.

Litsenziya olingan faoliyat turi fagat litsenziyani oigan yuridik
yoki jismoniy shaxstomonidan amalga oshirilishi mumkin.

Litsenziyaning amal qilish muddati, qoida tarigasida.
cheklanmaydi. Litsenziya litsenziya olishga da’vogarning arizasida
ko‘rsatilgan muddatga beriladi. Qomn hujjatlari bilan litsenziyaning
cheklangan amal qgilish maddati belgilanishi mumkin, lekin bu muddat
besh yildan kam bo'lmasligi lozim. Litsenziya fagat litsenziya olishga
da’vogarning arizasiga ko'ra besh yildan kam muddatga berilishi mumkin.

Faoliyatning ayrim turini amalga oshirishga doir davlat
monopoliyasi joriy etilgan hollarda Ozbekiston Respublikasi Vazirlar
Mahkamasi tomonidan litsenziyaning amal gilish muddati besh yildan
kamroq etib belgilanishi mumkin.

Yuridik shaxs tashkil etmasdan tadbirkorlik faoliyatini amalga
oshiruvchi jismoniy shaxslar (yakka tartibdagi tadbirkorlar) uchun
faoliyatning ayrim litsenziyalanadigan turlarini amalga oshirish uchun
gonundako'zda tutilgan cheklanishlar mavjud.

Litsenziyaviy kelishuvlar

1 Eksklyuziv va eksklyuziv emas.

2 Patentlar, tovar markalari, nou-xau yoki mualliflik huquglari
olinishi uchun ishlatiladigan bo'ladi.

Litsenziyaviy kelishuvlar tuzilishida firma (litsenziar) boshga
firmaga (litsenziatga) aniqg bir davrga moddiy bo'lmagan mulkka
huquglarini taqdim etadi, litsenziat esa, odatda, shuning evaziga
litsenziatga royalti to'laydi. AQSHning soliq boshgarmasi moddiy
bo‘Imagan aktivlarning 5 nafartoifasini ajratadi:

» patentlar, kashfyotlar, formulalar, jarayonlar, tuzilmalar,
sxemalar;

* mualliflik huquglari, adabiy, musigaviy yoki rassomlik
kompozitsiyalari;

. savdo markalari, firmali nomlar, fabrika markalari;
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o franshizlar, litsenziyalar. kontraktlar;
 uslublar, dasturlar, prosteduralar va h.k.

2-§. Litsenziyaning iqtisodiy motivi

Yangi mahsulot wvoki tex.nologik jarayon ko’pincha. firma
mahsuloti umumiy foyda olishining gismigagina va fagat cheklangan
muddat davomida ta’sir etadi. Sotuvlar hajmi chet elda ishlab
chigarish quwatlari va mol o'tkazilishi tizimi yaratilishi oglanishi
uetiuji Yetarli darajada katta bo® Imasligi mumkin. Undan tashgari, ishlab
chiqgarish yoyilishi davomida, raqgiblar texnologiyani mukammalashtirib
yuborishlari va natijada firma ustuvorlikdan mahrum bo‘lishi xavfi
mavj uddir. Chet elda amal gilayotgara firma, kamroq chigimlar va gisgaroq
davomli tavyorlov davri bilan mahsulot ishlab chigarilishi va sotilishi
imkonlariga ega boiishi mumkin. Ushbu holda litsenziar tavakkali
kamayadi. Litsenziyaviy kelishuiv litsenziatga, o‘z kuchi bilan taggos
texnologiyani ishlab chigishga garaganda. arzonrog tushadi. Mahsulot
ko turlariishlab chigarilishining texnologiyasi tezda o*zgarib turadigan
sohalarda 5turli mamlakatlar farmalari mahsulot har bir xili bo ‘yicha
va har bir bozorda raqobat kurashini olib borish o'rniga, ko "pincha
texnologiyalar bilan o'zaro almashib  turadilar, shunday  o‘zaro
ta%irlanish variantini  chatislnma litsenziyalash deb nomlanadi.

Chatishma litsenziyalash oqibatida gatnashchilardan birining
bozorga hissa qo‘shish imkoniyati cheklangan holatida, u antitrestlik
gonuiichiligini  buzishi mumkin. Mazkur holdagi tartibga solinish
ancha jiddiylik bilan ajralib turishi sababli har ganday turdagi kelishuv
tayyorlanishida yurist yordami zamrdir. Chatishma litsenzivalashning
ya™a birmrammosi ba'zi gatnashchi lar, boshgalarga garaganda ko ‘proq
vangiliklarni  taklif etishi miamkinligidan iborat.

Litsenziyalash ~ firmaning  strategik istigbollariga  javob
beimaydigan buyumlardan daromadni ta’minlashi mumkin.

DLversifikatsiyalangan ishlab chigarishli yirik firmalar, ulaming
kuchli gegemonlari yugori daromadl i biznes bilan eng yaxshi birikadigan
yeida 0‘z kuchini ko'rsatish magsadida, 0'z mahsuloti assortimentini
doimiy gayta ko‘rib chigib va ortirib boradilar. Shu yerda firma o‘zi
uchur manfaatli bo‘Imagan. lekin daromad orttirilishi bilan boshqgalarga
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ixzatilishi mumkin boigan mahsuloti hagida gap borishi mumkia.
“Djeneral Elektrik" firmasi maxsus mikroorganizmlar yordamida
to kilganmoyni yo’qqilish uslubini bcshgafirmalarga sotgan. “Murdjatii
Merchaidayzshn™ firmasi “Krayslef’ va "Koka-kola- nomlaridan
foydalanishga litsenziyani sotib oldi va ushbu nomlar unga bir gatorining
sotilishini ko'paytirisliga yordam berdi.

Litsenzion kelishuvlar amalmuddati cheklangan boMishi sababli,
agar markasi yoki texnologiyadan foydalanish litsenziar-firma uchun
strategik ahamiyatga ega bo'lsa. u operatsiyalar yuritilishi shaklini
0 ‘zgartirishi mumkin.

3-8. Litsenziyaning siyosiy kamda huqugqiy motivlari

Litsenziat mamlakatida chet elliklar mulkni sotib olishiga
savdo cheklanishlari mavjudligida litsenziyalash bir chora bo'lib golishi
mumKkin.

Aktivlami himoyalashga. shuningdek, litsenziarham qobiliyatli.
Ushbu ikki sabab bo'yicha muhimdir. Birinchidan, ko’p mamlakatlar,
agar hokimlik organlari gattiq turrnasa, chet ellik mulkning, masalan,
savdo markalari, patentlar va boshqgalar. yetarli darajadagi himoyasini
ta ’'minlab bermaydilar. Shunday turdagi xususiy nrnlk bcflgan. aktiviar
egallanib olinishini oldini olish uchun kompaniyalar mahalliy firmalar
bilan litsenziyalangan kelishuvlar tuzadilar, sc'ng ushbu firmalar
mamlakatda boshga hech kim munosib aktivdaa foydalanmasligi
yuzasidan kuzatib turadilar. Ikkinchidan. ba’zi bir mamlakatlar aktiviar
aniqg bir muddat davomida mahalliy saviyasida tatbiq etilishi hollaridagim
himoyani ta:minlab beradilar. Agar mulkdor-firma belgilangan muddat
davomida mamlakat ichida aktivni IVyxatdan o‘tkazsa. shuni birinchi
amalga oshirgan shaxs unga egalik gilish huquglarini oladi. Shunday
mamlakatlardan biri Meksikadir.

Litsenziyalash bilaa shug‘ullanmayotgan firma, bir kun emas
bir kun firma birinchisiga, Meksikada ro‘y berganidek. o0°zining
isinlaridan foydalanib. bozorga chigishiga xalaqgit berayotganligi yoki
an iq bir bozorlarda u bilan ragobatchilik kurashini olib borayotganl igini
bilib qgolishi mumkia. Patent egasi huquglari buzilishi bois sud
muhokamalaridan xolibo;lish uchua, masalan, “Uestem Elektrik” firmasi
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liberal litsenziyaviy siyosatni o'tkazib boradi.
4-§. Muam.molar va shartlar

Aktivlar uzatilishi quyidagi nazorat muammolarini vujudga
keltirishi mumkin:

e litsenziya noadekvat ishlatilishi;

» mahsulotning past sifati;

e qo'shitncha raqib paydo bo'lishi.

Huquglarni  boshga firmaga uzatgan vagtida, egasi aniq bir
darajada oz aktivi ustidan nazoratni qo"ldan chigarib vuborishi shubhasiz.
Nazoratni qoidan chiqgarish bilan bog'liq va dastlabki litsenziyaviy
kelishuv tuzilishi borasida hal qilinishi lozim bo‘lgan bir gator
potensial muammolar mavjuddir. Shunday gilib, tomonlar o'rnatilgan
talablami bajannagan hollarida, u to'xtatilishi shartlari nazarga olinishi
zarur. Kelishuvda sifatni tekshirish uslublari, har bir tomonning tovar
o'tkazilishi tizimi  yaratilishiga sarflanadigan xarajatlar bo'yicha
majburiyatlari. hamda aktiv qo’llanishi geografik chegaralarini aks
ettirislii lozim. Bularning barchasisiz litsenziya qonigarsiz natijalar berib
boradi. yoki ikki tomonni bir-biri bilan ragobat kurashini olib borishi,
voki bo‘lmasa bitta mamlakatda i shlab chigarilayotgan past sifatli buyum
boshga mamlakatlarda ishlab chigarilayotgan xuddi shunday buyumning
obro'yini to'kib borishi mumkin.

Ba'zi bir mashhur firmalar o'z savdo markalaridan foydalanish
uchun litsenziyalarini boshga firmalarga sotadilar. Per Karden
nomi 93 mamlakatning 800 dan ziyod litsenziatlari tomonidan,
mahsulotning yuzlab, kiyim-kecb akdan to choyshablargacha. soatdan to
dezodorantlargacha, turlariga goMlangan holda, ishlatiladi. Tovarlarning
shunday hajmi ustidan nazorat gilinishi yoki kuzatilishi anxha mushkuldir.

Aktiv xususiyatiga garab yo litsenziar, yo litsenziat litsenziyaviy
kelishuvning amal muddati tugashidan so‘ng yangi raqgib paydo boiishi
tavakkalchiligini o‘ziga oladi. Agar gap fabrika yoki savdo markasi hagida
borayotgan bo‘lsa. litsenziat ist'emoliy ma’qul topishlarini shakllantirib.
ushbu bilan litsenziarga yordam berishi mumkin. Litsenziyaviy
kelishuvning obyekti nou-xau yoki patentlar bo'lgan paytda kelishuvning
amal muddati tugashidan so ‘ng litsenziat uzoq vagt davomida begona

aktivlar bilan ishlashi muinkin bo ‘ladi. Ammo ikki tomon ushbu muddat
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tugashidan ilgari ham, litsenziya bo‘yicha uzatilgan texnologiyalarga,
dastlabki patentlarni eskirtirib vuboradigan o‘zgartirishlar kiritganligi
uchun bir-biri bilan ragobat kurashi Ivolatida bo‘lib golishi mumkin.
Ushbu sababli firmalar, odatda, dastlabki kontraktga litsenziyaviy
kelishuv bo‘yicha dastlabki texnologiya bilan qo'shib uzatilgan, shu
j umladan, bilimlarda asoslangan birgalik novatorlik tecnologiyadan ham
foydalanish shartlarini kiritadilar.

5-8. Maxfiylik

Ko'p texnologiyalaming gadr-giymati ular keng ma’lum va
erishilishi oson bo‘lganligida pasayadi. Litsenziat tomonidan maxfiy
axborotlar sir saglanishi shartlari an’anaviy litsenziyaviy kelishuvga
kiritiladi. Undan tashqari, ba’zi bir litsenziarlar, litsenziat texnologiya
haqgida to'liq ma’lumotga yoki xuddi shunday buyumni chigarish
imkoniyatiga ega bo'lImasligi magsadida. aniq komponentlarni ishlab
chigarishga mulkchilik hugugini 0'zzimmasida saglab goladilar.

Maxfiylik ishlab chiqarisli texnologiyasi hagida kelishuv
bo‘yich.a muhokamalar olib borilishida muammoga o‘sib boradi.
Masalan, firma, hanuzgadia tijorat qo' llanishini topmagan, uslublarni
ishlab chiggan va uni sotish niyati bor. Xaridor ™qgopdagi mushukni”,
ya’ni dalilsiz narsani sotibolishni istamaydi, lekin potensial litsenziatga
jarayonni ko‘rsatishga garor gilgan litseaziar birtiyin ham to‘lamay turib,
ishlatishini boshlab yuborishlari tavakkalini giladi. Uslibu sababli barcha
tomonlar manfaatlarini himoyalash magsadida dastlabki kelishuv tuzilish
tajribas i targalgan.

0 ‘tkir garama-garshiliklar sohiasi — litsenziyaviy kelishuv
moliyaviy shartlarining maxfiylik darajasidir. Misol uchun, ba’zi
mamlakatlarda davlat muassasalari muzokara tugatilishidan so'ng
royalti shartlarida kontraktlami tasdiglaydilar. Ba’zanashbu muassasalar
shunday kelishuvlar borasidan boshga mamlakatlarning taqqos xizmatlari
bilan XMK bilan muzokaralar olib borishni yengillashtirish magsadida
maslahatlashadilar. Ko’p KMKlIar. koatrakt shartlari xususiyatga ega
axborot bo‘ladi va ular raqobat kurashiga ta’sir etadilar. Bozor holati esa
muzokara olib borilayotgan firmaning mamlakatiga kontrakt shartlari
gat’iy bog‘lig bo'lishini talab giladi deb hisoblagan holda, shunday

tartibga qarshilik ko‘rsatishadi.
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6-8. Nazoratdagi tashkilotlarga sotish

Nazoratdagi tashkilotlarga sotish umum gabul gilingan tajribadir,
chunki ushbu tashkilotlar:

m  mustaqil yuridik shaxslar hisoblanadi;

m egalik ulushli bo'lib golgan holda, gadriyatlar himoyasini
ta'minlaydilar;

m to'lovlar yoki valyuta migdorlari bo‘yicha cheklanishlardan
xoli bo‘lish ijozatini beradilar.

Litsenziyalardan ko‘pi mulkining gismi litsenziarga tegishli
bo’lgan kompaniyalarga tushadi. Litsenziya texnologiyalar uzatilishi
uchun. boshga mamlakatdagi korxonalar, hatto ular bosh kompanivaning
to'liq ixtiyorida bo"lsa ham, yuridik ma'noda. odatda. mustagil firma
hisoblanishi sababli, zarur bo’lishi mumkin. Alohida litsenziyaviy
kelishuv mavjud yoki potensial bo*lgan birgalikda egalik gilish vaziyatida,
bundan tashqari, ustav kapitaliga va boshgaruvchilik resurslariga odatdagi
investitsiyalaridan tashqgari gatnashchilar badali amalga oshirilishining
vositasi bo'lishi mumkin.

XMK o'zining nazoratidagi chet el filiallariga litsenziyani
sotish narxi ziddiyatli Kattalikdir. XMK nazoratidagi bo'limlari
orasida uzatilayotganlardan ko'pi. mazkur kompaniya uchun begiyos
bo'lishi sababli, ushbu litsenziya o'zginasi mazkur XMK nazoratidan
tashgaridagi tashkilotga sotilishi vaziyatida ragobat narxini belgilashjuda
ham mushkul. Shunga garamay, mahsulot, komponentlar, patentlar va
hokazolaming narxini o'zgartirib turib, XMK 0’z daromadlarining katta
gismlarini mamlakatdan mamlakatga samarali ko'chirish imkoniyatiga
ega. XMKning ular asoslangan mamlakatdagi tangidchilari shunday
ko'chirishlar uchun yig’imlar ahamiyatli emas va natijada XMKning
daromadlari past soligli mamlakatlarda to'planadi. deb da’vo qgiladilar.
Hududida soliq stavkalari past bo'lgan sust rivojlangan mamlakatlar
bunga garshi da’vo qiladilar: ular nugtai nazarida, XMK. mablag'larini
keyinchalik mustahkamroq valyutali mamlakatlarga ko'chirish yoki
restipiyent-mamlakatida ular orgali foydali davlat konsessiyalarni
olish magsadida. o'z daromadlarini sust rivojlangan mamlakatlarda
suniy egallab go'yishmogda. XMK daromadlarini ham asoslanish
mamlakatiga ham restipiyent-mamlakatiga bir vagtning o'zida ko'chira
olmasligi shubhasizdir. ammo shunga garamay tangid toigini XMK
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uchun ‘ulaming nazoratidagi filiallar bilan litsenziyaviy kontraktlar
tuzilishini mushkullashtiradi. XMK asosknish mamlakatlaridagi soliq
idoralari litsenziyalarga narxlar hosil bo'lishi sxemasini tushuntirilishini
talab qiladilar, sust rivojlangan mamlakatlaming davlat muas'sasalari
esa texnologiyalar topshirilishi aktlarini borgan sari ko‘proq har birini
alohida, yakkalik asosida tasdiglab bormoqda.

'7-8. Tadbirkorlik subyektlari litseiiziya asosida amalga
oshiradigan faoliyat

Tadbirkorlik subyektlari — fagat yuridik shaxslar tomonidan
gonun hujjatlarida belgilangan tartibda amalga oshiriladigan faoliyatning
ayrim turlari ro ‘yxati:

1 Faoliyat turining nomi.

2. Qimmatbaho metallar va gimmatbaho toshlardan yasalgan
buy'umlami yohud bunday materiallar qo'llanilgan buyumlarni sotib
olishva sotish.

3. Muhr va shtamplar tayyorlash.

A. Mehmonxonalar , otellar vakempinglar tashkil etish.

5. Yuridik shaxslarga kapital qurllish. garilish-montaj ishlari
bo‘yicha xizmatlar ko‘rsatish.

6. Loyiha, loyiha-konstruktorlik f&oliyati hamda loyihalar va
smetalarni ekspertizadan o ’tkazish.

~7. Neft mahsulotlarining barcha turlarini sotish.

8. Ulgurji savdoni amalga oshirish.

Umumiy ovgatlanish sohasida xizmatlar ko'rsatish  (uy
sharoitla.rida yoki joylardagi davlat hokimiyatl organlari garori bilan
maxsus ajratilgan joylarda o'tirish o‘rinlari tashkil etmasdan donali
taomlarning ayrim turlarini tayyorlash va sotish bo‘yicha xizmatlar
bundan mustasno). (Ushbu band O’zR VM 11.03.2003 Ne129 garoriga
muvofig kiritilgan.)

"Alkogol mahsulotlari bilan chakana savdo qilish.

O ‘zbekistonda 70 dan ortiq faoliyat turi, shuningdek. ulaming
tarkibiy cgismlari majburiy litsenziyalanadi. Litsenziya berishto‘g‘risidagi
masalalarni ko ‘rib chigish quyidagi vakolatli organlar tomonidan amalga
oshiriladi:
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O‘zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasi

Qurol-yarog va nning o'g-dorilarini, himoyalanish vositalarini,
harbiy texnikani, ulaming ehtiyot gismlari, butlovchi gismlari va
priborlarini (agar ulcerdan boshga tarmoqglarda foydalanilmasa),
shuningdek, ularni ishlab chigarish uchun jnaxsus materiallarni va
maxsus asbob-uskunani yaratish, ishlab chigarish, tamirlash va
realizatsiya gilish.

Portlovchi va zaharli moddalarni, ularni go'llagan holda
materiallar va mahmlotlarni, shuningdek, portlatish vositalarini
yaratish ishlab chiqgarish, tashish, saglash va realizatsiya gilish.

Bo'shayotgan harbiy texnika vositalarini tugatish (yo'q qilib
tashlash utilizatsiya gilish, ko 'mib tashlash) va gayta ishlash.

lonlashtiruvchi  nurlanish  manbalari bilan muomalada
bo finadigan sohalardagi Ilmiy-tadgigot va tajriba-konstrukrtorlik
ishlari, ionlashtiruvchi nurlanish manbalarini loyihalashtirish, barpo
etishva ulargaxizmat ko ‘rsatish, ular uchun texnologik asbob-uskunalar,
radiatsijadan himoyalan ish vositalarini yasash va tayyovlash.

lonlashtiruvchi  nurlanish manbalarini qazib olish, ishlab
chigarish, tayyorlash, gayta tayyorlash, ulardan foydalanish, ularni
saglash, ularga xizmat ko fTsatish, ularni tashish, zararsizlantirish,
utilizatsiya qgilish va ko'mib tashlash.

Shif-lovchi texnikani ishlab chigarish, tamirlcish, realizatsiya
gilish vaundan foydalanish.

Magistral gaz quvurlari, neft quvurlari va neft mahsulotlari
quvurlarini loyihalashtirish, qurish, ulardan foydalanish va ularni
ta "'mirlaih.

Yagona energetika tizimiga ulanadigan statsionar elektr
stansiyalarida elektr energiyasi ishlab chiqgarish.

Ko'priklar va tunnellarni loyihalashtirish, qurish, ulardan
foydalanish va ularni ta ‘mirlash.

Mudofaa  obyektlarini loyihalashtirish, qurish, ulardan
foydalanish va ularni ta mirlash.

Javfiyuqori bo'lgan obyektlarni hamela potensial xavfli ishlab
chigarishlarni loyihalashtirish, qurish va ulardan foydalanish.

Irxitektura-shaharsozIlik hujjatlariniyaratish.
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Qurilish loyihalarining ekspertizasini o ‘tkazish.

Balandliklarda sanoat alpinizmi usullarida ta’mirlash, qurilish-
montaj ishlarini bajarisk.

Mahalliy va xalgaroyo 'nalishlar bo {fichatemiryo 7 transportada
yo 'lovchilarni hamdayMarni tashish.

Mahalliy va xalgaro havoyo'nalishlari bo{icha yo'lovchilarni
hamda yuklarni tashish.

Aeroportlardagi tashish ishlarini bajaruvchi liavo kemalariga
xizmat ko'rsatish faoliyati.

Aviatsiya bilan bog'liq ishlarni bajarish.

Avtomobil tramportida yo'lovchilarni va yuklarni shaharda,
shahar atrofida, shaharlararo va xalgaroyo nalishlar bo ¥icha tashish.

Yo 1o-vchilar vayuklarni daryo transportida tashish.

Heft, gaz hamda gaz kondensatini qazib chigarish, gayta ishlash
va realizatsiya qilish.

Qimmatbaho vanodir metaliar, gimmatbaho toshlar gazib olish.

Heft mahsulotlarmi <avtobenzin, aviabenzin, ekstrabenzin, dizel
yoqilg'isi, aviakerosin, mazut, pechka goramoyi, neft bitumi, shimingdek,
texnik Tnoy sma moylash materiallarini) realizatsiya qilish, zavodda
idishlarga gadoglanganlari hundan mustasno. (Neft mahsulotlarmi
AYOQSJdva may almashtirish punktlarida sotishdan tashqgan).

Etil spirti hamda boshqa alkogolli mahsulotni ishlab chigarish.

Qimmatbaho netallar va toshlardan zargarlik buyumlari
tayyorlash.

O 'Ichash vositalarini tayyorlash, realizatsiya qilish va prokatga
berish.

Geodeziya va kartografiyafaoliyati.

Tarkibida gimmatbaho va rangli metallar, gimmatbaho toshlar
bo'lgan ikkilamchi resurslar va chigitlarni tayyorlash hamda gayta
ishlash.

-Noshirlikfaoliyati.

JVodavlat ta 1im muassasalariningfaoliyati.

Diniy ta 1im muassasalarimngfaoliyati.

Badiiy va ironikal-hujjatli, ilmiy-ommabop,  tasviriy,
multiplikatsion kino-videofilmlar hamda dasturlar ishlab chigarish.

XXTo-videofilrnlarni hamda dasturlarni ko paytirish, dublyaj
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gilish va realizatsiya qilish.
Kino-video inahsulotlar /Drokati.
Turizmfaoliyati.

0 ‘zbekiston Respublikasi Ichki ishlar mvazirligi.

Ovvasportga mo ‘ljallangan o 'qotar qurolni hamda uning o -
dorilarini, shuningdek, tig'li qurolni (pichoglarning milliy turlaridan
tashqari) ishlab chiqgarish, ta'mirlash va realizatsiya qilish.

Yong'inga garshi avtomatika  vositalarini, qo'riglash
signalizatsiyalarini, yong'indan clarak beruvchivayong'indan saglovchi
signalizatsiyalarni loyihalashtirish, montaj gilish, sozlash, ta 'mirlash va
ularga texnikxizmat ko ‘rsatish.

Tarkibida giyohvand moddalar bo ‘Igan o ‘simliklarniyetishtirish.

0 ‘zbekiston Respublikasi Sog‘ligni saqlash vazirligi.

GiyohvandliJc vositalari, psixotrop moddalar va prekursorlarni
olib kirish (olib chigish), saqlash, sotish (berish), tagsimlash, tashish,
yaratish va ishlab chiqgarish. tayyorlash, yo‘q qilish, giyohvandlik
vositalari, psixotrop nioddalar vci prekursorlardart ilmiy va o ‘quv, ishlab
chigarish magsadlarida, shu jumladan, tibbiyot va veterinariyada
foydalanish.

Tibbiyfaoliycil.

Farmatsevtika faoliyati.

0 ‘zbekiston Respublikasi Moliya vazirligi.

Sug'urtcilovchilar va sug 'urta brokerlarining sug'urtafaoliyati.

Auditorlikfaoliyati.

Lotereyalar, totalizator va tavakkalchilikka asoslangan boshga
o0 'yinlar tashkihetish—

0 ‘zbekiston Respublikasi Davlat mulki go‘mitasi.
Baholash fao liyati. Birjafaoliyati.

0 ‘zbekiston Respublikasi Davlat bojxona go‘mitasi.
Bojxona ombori ta'sis etish.

Bojsizsavdo do 'konini ta 'sis etish.

“Erkin omboj-xona' bojxona rejimida omborxona ta'sis etish.
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0 ‘zbekiston Respublikasi Markaziy banlid.

Bankfaoliyati.

Banklar tomonidan, boshga yuridik va jismoniy shaxslar
tomomdan chet el valyutasida operatsiyalar o tkazish.

QiiTimatbaho qog'ozlar  blankalarini  ishlob  chigarish.
Garovxonalarfaoliyati. Kredit uyushmalarifaoliyati.

O‘zbekiston aloga va axborotlashtirisbi agentligi.

Telekommunikatsiyalarning mahctlliy tarmoglarini
loyihalashtfrish, qurish, ulardanfoydalanish vaulargaxizmat ko'rsatish.

Telekom munikatsiyalarning shaharlararo tarmoglarini
loyihalashtfrish, qurish, ulardanfoydalanish vaulargaxizmat ko ‘rsatish.

Telekommunikatsiyalarning xalgaro tarmoglarini
loyihalashtirish, qurish, ulardanfoydalanish vaulargaxizmat ko'rsatish.

Ko ‘chma radiotelefon alogasi tarmoglarini loyihalashtirish,
qurish, ulardan foydalanish vaulargaxizmat ko'rsatish.

Shcucsiy radiochagiruv tarmoglarini loyihalashtirish, qurish,
ulardanfoydalanish va ularga xizmat ko fsatish.

Ma ’lumotlar uzatish tarmogqlarini loyihalashtirish, qurish,
ulardan foydalanish va ularga xizmat ko fsatish.

Teleko'rsatuvlar va radioeshittirishlarni targatish (uzatish)
tarmogqlarini loyihalashtirish, qurish, ulardan foydalanish va ularga
ocizmat ko ‘rsatish.

Elelitr energetikada nazorat bo'yicha davlat inspeksivasi.

Energetika tekshirwlari va ekspertizalari o'tkazish.

O‘zlekiston Respublikasi Davlat mulki go‘mitasi huzuridagi
Qimmatli gog‘ozlar bozori faoliyatiai muvofiglashtirish va nazorat
gilish markiazi

Qirnmatbaho qog'ozlar bozorida kasbiy faoliyat bilan
shug'ullanish (girnmatbaho  qog‘ozlar  bozoridagi investitsiya
institutlariningfaoliyati).

O‘zfcekiston Respublikasi gishloq va suvxo‘jaligi vazirligining
Davlat veteiinariya bosh boshgarmasi.
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Veterinariyafaoliyati.

Qoraqgalpog‘iston Respublikasi Adliya vazirligi, viloyatlar va
Toshkent shahar hokiniliklari adliya boshgarmalari.
Advokatlikfaoliyati. Notariatfaoliyati.

«O‘zbeknavo» estrada birlashmasi.

O zbekiston Respublikasida va undan tashgarida gastrol-konsert
faoliyatini amalga oshirish.

To 'y yubiley va boshqga tantanalarda konsert xizmati ko ‘rsatish.

Qoragalpog'iston Respublikasi Vazirlar Kengashi, viloyatlar
va Toshkent shahar hokimliklari.

Gramplastinkalar, audiokassetalar va lazerli disklami yaratish,
ishlab chiqgarish, yozib olish, ko *paytirish va realizatsiya qilish.

Nejt mahsulotlarini AYOQSH va moy almashtirish punktlari
orqgali sotish.

Faoliyatning litsenziyalanadigan turi bilan shug‘ullanish huquqini
beruvchi litsenziya faoliyatning har bir turi bo‘yicha qo‘yiladigan
me’yoriy-huqugqiy talablarga mos keluvchi subyektga beriladi.

Litsenziya olishga da’vogarning arizasini ko‘rib chigganlik
uchun yig'im miqgdori har bir litsenziyalanadigan faoliyat turi bodyicha
O'zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasi tomonidan belgilanadi.
Bunda yig'imning eng ko'p miqdori gonun hujjatlarida belgilangan eng
kam oylik ish haqining besh baravaridan ortiq bo‘lishi mumkin emas.

Litsenziya olishga da’vogarning arizasi barcha zarur hujjatlar
bilan birga olingan kundan e’tiboran o'ttiz kundan oshmagan muddat
ichida litsenziyalovchi organ umumiy (oddiy) litsenziya berish haqida
yoki berishni rad etish to'g'risida garor gabul qgiladi.

8-8. Ulgurji va chakana savdoni amalga oshirish uchun
ruxsatnoma olish tartibi

Ulgurji va chakana savdoni amalga oshirish uchun tadbirkorlik
subyektlari davlat organlaridan tegishli ruxsatnoma olishlari kerak.
O'z ixtiyorida  tegishli moddiy-texnik bazaga (o0‘z
omborxonalariga va asbob-anjomlariga) ega bo'lgan hamda ro‘yxatdan
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o'tkazish vaqtida eng kam oylik ish hagining kamida 6000 baravari,
shundan pul mablag'lari eng kam oylik ish hagining kamida 2000
baravari migdoridagi ustavjamg'armasini shakllantirgan. yuridik shaxslar
ulgurji savdoni amalga oshirishga ruxsat guvohnomasi olish huquqgiga
egadirlar. Ruxsat guvohnomasi arizada ko'rsatilgan. birog uch yildan
ortig bo'Imagan muddatga beriladi.

Chakana savdoni amalga oshirish uchun ruxsat guvohnomasi
olish  huquqgi, yuridik shaxslarga fagat tovarlarning saqlanishini,
turkumlanishini, navlarga ajratilishini va chakana sotish uchun
gadoglanishini ta’minlovchi savdo asbob-anjoinlari, shuningdek,
nazorat-kassa mashinalari bilan jihozlangan o‘ziningyold boshqgayuridik
shaxslardan ijaraga olingan chakana savdo obyektlari ma\jud boMganda
berilishi mumkin.

Ruxsatguvohnomasi har bir turg'un chakana savdo shaxobchasiga
arizada ko'rsatilgan, biroq ikki yildan ortiq bo'Imagan muddatga beriladi.

Chakana savdoni amalga oshirish uchun ruxsat guvohnomasi
yakka tartibdagi tadbirkorlarga fagat tovarlarning saglanishini, navlarga
ajratilishini va chakana sotish uchun gadoglanishini ta’ minlovchio'zining
yoki boshga yuridik shaxslardan ijaraga olingan. savdo asbob-anjomlari
bilan jihozlangan chakana savdo obyektlari mavjud bo‘lganda berilishi
mumKkin.

Ruxsat guvohnomasi har bir turg'un shahobchaga arizada
ko'rsatilgan muddatga, lekin bir yildan ortig bo‘lmagan muddatga
beriladi.

Buyum bozorlarida chakana savdo bilan shug’ullanishni
xohlovchi yuridik shaxs bo‘lmagan yakka tartibdagi tadbirkorlar,
ruxsatnoma oigan holda, faqgat quyidagi tovarlami sotishni amalga
oshirish huquqgiga egadirlar:

— vyakka tartibdagi tadbirkorlaming bevosita o‘zlari tomonidan
keltirilgan import tovarlar;

— o'zlari tomonidan tayyorlagan (sotilishi tagiglanmagan)
tovarl ar;

— ushbu tovarlarni ishlab chigargan boshqa yakka tartibdagi
tadbirkorlardan sotib olingan tovarlar.

Ruxsat guvohnomasi arizada ko‘rsatilgan muddatga, lekin uch
oydan. ortiq bo'Imagan muddatga beriladi.
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Tayanch iboralar
Igtisodiy motivlar, muammolar, maxfiylik, savdo-sotiq, xaridor,
jahon bozori. namunaviy kontrakt, tijorat hujjati, bitim, to4ov. hisob-
kitob shakllari, to‘lov valyutasi.

Nazorat savollari

Litsenziya tushunchasi nimani anglatadi?
Litsenziyaviy kelishuvlarning qanday turlari mavjud?
Litsenziyalash obyektlari nimalardan iborat?
Korxona 0;z oldida ganday magqsadlarni go‘yadi?
Litsenziyalashning igtisodiy mativlari nimalar?
. Aktivlar uzatilishi qanday nazorat muammolarini vujudga
keltirishi mumkin?

7. Biznes strategiyasi nima degani?

8. Firma xo'jalik portfelining rivoji nimadan tashkil topgan?

WD P

o o
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6-BOB. FRANCHAYZING

8 1. Franchayzing o‘zi nima degani?

“Franchayzing” so‘zi fransuzcha “frachiyese” so‘zidan olingan
boiib,“imtiyoz”, “rag4bat”, “s oliq tcrlovidan ozod etish”kabima‘'nolami
anglatadi.

Franchayzing ikki yuz yildan ortigroq tarixga ega. U XIX asr
boshlarida yuzaga kelgan boiib (garchand. unga o'xshash munosabatlar
o‘rta asrlardaham mavjud bo‘Igan), u britan pivo ishlab chigaruvchi lari
ishlatadigan ""bog‘langan uylar” tizimiga tegishlidir. Franchayzinggajuda
yagin sxemada Sosa-Sola kompaniyasi (1886-yildan), Omega Mobile
kompaniyasi (1911-yildan) va boshqa mashhur firmalar ishlashgan.
Bugungi kunda franchayzing yetmishdan ortig xo‘alik yuritish
shakllarida goTlanilmoqgda. U xorij amaliyotida keng targalgan va biznes
yuritislining eng progressiv shakli sifatida nom gozondi. Franchayzing
shartnomasi 80 dan ortiq davlatlardahuquqiy tartibga solishning mustaqil
shakli hisoblanadi.

Hozirgi kunda u sohaga garab bir nechta turli ma’noga egadir.
Ba’zi birlar franchayzingni, tovar yoki xizmatdek, alohida soha deb
nomlaydilar. Ammo-lekin namunaviy franshiza sotuvchi va xaridor
orasidagi shartnomani ifoda etadi. Ushbu shartnoma xaridorga sotuvchi
tovarini yoki xizmatini sotish ijozatini beradi.

Xaridorni franchayzi, yoki franshizoushlovchisi yoki franshiziar
deb nomlashadi, sotuvchini esa franshizchi yoki franshizberuvchi deb
nomlashadi.

Xalgaro franshizUvushmasi(lnternational FranchiseAssosiation)
quyidagicha ta’riflaydi: “Franshiza franshizchi va franchayzi orasidagi,
davomida manfaatlar qarshi qondirilishi evaziga franchayzi barcha
bilimlar, siymo, muvaffaqiyat, ishlab chigarish va marketing uslublarini
taqdirn etadigan, uzluksiz o'zaro munosabatdan iboratdir”.

Yevropa Jamiyati Hay’atining 4087/88-sonli reglamentida
tranchayzingning quyidagi ta'rifi berilgan: “Ushbu sanoat va intellektual
mulkchiligining, so‘nggi ist'emolchiga mahsulot sotilishi yoki xizmat
ko‘rsatilishi maqgsadida ishlatilishi lozim bo‘lgan, savdo markalari va
savdo belgilari, firmalar nomi, mualliflik huquqglariga, konstruktorlik
ishlanmalar, "nou-xair, patentlarga birgalikdagi huquglaridir”.
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Franchayzing yoki franshiza shartlaridagi hamkorlilcning
mohiyati firmalardan biri yoki korxona boshqga firma yoki korxonaga,
shunda huquqiy va moliyaviy jiliatdan har biri mustaqil qolib, aniq bir
tovarlarni ishlab chiqarish yoki sotishga yoki xizmatlar ko’rsatishga,
evaziga foydaning qgismini yoki belgilangan to‘lovlarni olish bilan huquq
tagdim etadi.

Franshiza shartlaridagi hamkorlilcda quyidagi talablarga rioya
qili nishi zarur:

» birinchidan, sheriklarda yagona savdo markasi, savdo belgisi,
firma nomi va h.k. bo‘lishi lozim:

* ikkinchidan, reklama, tovarlar sotilishi va xizmatlar
ko“‘rsatilishining, amal gilayotgan raqgiblar uslubidan farglanadigan,
yagona uslubi bo*lishi zarur;

¢ uchinchidan, sheriklardan biri, ya’ni franshizberuvchi, boshqga
sherik (franshizoluvchi) mutaxassislar tayyorlovi va o4qitilishi, yangi
texnologiya cTzlashtirilishiga sarf-xarajatlarni minimumga keltira olishi
va yangi texnologiyadan maksiinal darajada foydalana olishi uchun
sanoat, savdo, boshgaruv va holcazoda ilg'or texnologiya yoki '"nou-
xau'Targa ega bo’lishi kerak.

Franchayzingdan qaysi sohalarda foydalansa bo‘ladi? Xalgaro
tajribasida franshiza shartlarida hamkorlikning uchta asosiy sohalari
mavjuddir: sanoat sohasida, tovar aylanishi sohasida va xizmatlar
sohasida.

Sanoat sohasida u ishlab chigarish strukturalari orasida amalga
oshiriladi. Franshizberuvchi, konstruktorlik ishlanmalar. patentlar, “nou-
xau” , texnologiyalar mulkdori bo'la turib. franshizoluvchisiga ulardan
foydalanish va aniq bir hudud chegaralarida sotish huqugini taqdim etadi.

Hamkorlik sohasida asosan, sheriklik mazkur mexanizmini,
0‘z sheriklari, milliy bozor o'ziga xosliklari (spetsifikasi) to'g'risidagi
bilimlarni, ularning tajriba va ish munosabatlarini ishlatib, yangi
tovar o'tkazish bozorlariga kirish maqgsadida qo‘llaydigan, transmilliv
kompaniyalar gatnashadilar.

Tovar aylanishi sohasida u quyidagi tarzda amalga oshiriladi:
koncona yoki firma shartnoma asosida boshga firmaga tovarlar yetkazib
beradilar. Firma-oluvchi ushbu tovarni aaiq bir hudud chegaralarida
sotadi. Odatda, bu bilan o'z chateana savdo do‘konlariga yoki ushbu
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inagsadlarga moslashtirilgan xonalarga ega bo'lgan. tijorat strukturalari
shug‘ullanib boradi.

Tijorat faoliyati. wuning savdo markasi, savdo belgisidan
foydalangan holda tovarlar sotish huqugqini taqdim etgan, franshizberuvchi
ncmidan amalga oshirilishi shundav hamkorlikning majburiy shartidir.

Xizmatlar- sohasida hamkorlik mexanizmi tovar aylanishi
sohasidagi hamkorlikda tadbiq qilinadiganiga asosan taggos bo'ladi.
Farqgi esa hamkorlik obvekti tovarlar emas. balki xilma-xil xususiyatli
xizmatlar bo'lishidan iborat.

Franshiza shartlarida hamkorlik AQSHda vujudga kelib, eng
katta targalishni ham o‘sha yerda topdi. 1992-yilda shunday hamkorlik
turi bilan gamragan korxona va firmalarda 7 mln. nafar kishi mehnat
gilgan edi.

G'arbiy Yevropa mamlakatlarida franshiza shartlaridagi dastlab
bitimlar 60-yillar oxirlarida paydo foo'ldi. So‘nggi yillarda shunday
shartdagi hamkorlik tez sur'atlar bilan rivojlanib ketdi. Misol uchun,
Ispaniyada 1995-yilda franshiza shartlarida ishlash huqugini oigan
firmalarsoni 25,5 mingni tashkil gilgan edi. Sotilgan tovarlar va xizmatlar
hajmi 4.6 mlrd. AQSH dollaridan ziyod summaga baholanadi.

Bizningdavrimizda, yiriksavdofirmasi— buomborlarto’plamiga,
mintagaviy savdo markazlariga, ulkan transport xizmatlariga, ya’ni ko‘p
sohali tizimga ega boigan, ulgurji-chakana savdo majmuasidir. Hozirgi
vaqtda jahon iqtisodiyotida franshiza shartlarida hamkorlik asosidagi
kichik va o‘rtasavdo firmalari korporativ biznesda oz faoliyatini boshlab
yuborishyapti. Chunki tadbirkoriikning. birinchi navbatda, kichigining
rivojlanishi, bozor sharoitlarida ish tutish tajribasi yo'qligi yoki yetarli
eniasligiga asoslangan, yuqori darajadagi tijorat tavakkalchiliklari bilan
mushkullashmoqda.

Zamonaviy biznes-loyihalar amalga oshirilishi tadbirkordan
boshgaruv. marketing, reklama va loyitia o‘ziga xosliklarini hisobga olish
inahorati sohalarida Iceng bilimlarni talab qiladi. Har bir anig holda ish
yuritilishi samarali sxemasi va uslublari ishlab chiqilishi katta vaqt va
moddiy xarajatlarni talab qiladi.

2-8. Franchayzing: kecha va bugun
Franchayzing yuzaga kelgan bosqichdayoq murakkablasha
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borgan. Uning rivojlanishini go‘shni Rossiya bozoriga kirib kelgan ikki
firma misolida ko ‘rib o ‘tish mumkin.

«Alfa Grafike» bosma idoralari (nashr etish va nusxa ko'chirish
salonlari). Bunday salonlardan daslabkisi 1970-yilda AQSH (Arizona
shtati)da ochilgan. Savdo belgisi 1979-yilda gayd etilgan bo‘lsa-da, bu
tumi rivojlantirish g'oyasi qachon vuzaga kelganini aytish qgiyin.

1980-yillarga kelib. shtatlarda sakkizta salon ochilgan bo‘lsa,
1985-yilgacha tashkilotlar soni 100 taga etdi. llk xalgaro salonlar
1986-yilda ochildi. Bu davrda shu turdagi 200 ga yaqin tashkilotlar bor
edi. Hozirda bunday salonlar jahonning 23 davlatlariga targaldi (6.1-
rasm).

6.1-rasm.
«Alfa Grafiks» turidagi frachayzi tashkilotlari sonining o‘sishi
«Baskin - kobbins» muzgaymoqkafesi

Yiliar

1945-yilda ikki tadbirk»r muzqaymoq kafesini ochishga qgaror
gilishadi. Bu kafe muzgaymoq va desertlarning keng turlarini tagdim
etishi bilan ajralib turardi. 1946yilda kafelar soni oltitagacha o'sdi.
Bugungi kunda «Baskin-Robbins» kafelari jahonnnig 52 ta davlatlarida
ochilgan boiib, ularning umumiy soni 4000 ga yetgan (6.2-rasm).
1998-yilda bunday kafe Moskvada ham ochilgan.
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Keltirilgan misollarda franchayzing tizimining rivojlanish
sur'atlariai yorgin ko'rish mumkin. Kevingi yillarda «LUKOYL», «1S»
kabi MDHdagi kompaniyalar ham franchayzing tizimini aktiv qo'llab
kelmoqialar.

6.2-rasm.
«Baskin - Robbins» turidagi tashkilotlar sonining o‘sishi
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Yillar

Franchayzing AQSHda rivoj topdi. 1911-yilda avtodillerlar,
20-30-yillarda esa yoqilg’i quyish tijorat shahobchalari ushbu tizimga
tusha boshladi. 50-60yillarga kelib franchayzing bargaror rivojlana
boshladi. 1954-yildan so‘ng hozirgi franchayzing firmalarining 90
toizi ishga tushdi. O’sha davrlarda franchayzing chakana savdoning
yangi tannoglarida qo‘llana boshlandi va tezkor xizmat ko'rsatuvchi
ovgatlanish muassasalari, «qulay do'konlar» tarmoglarining yuqori
sur atlarda rivojlanishini ta’minladi. Hozirda AQSHdagi 400 mingga
yaqin chakana savdo muassasalari (do'konlar, AYOQSFI, avtotexxizmat,
restoran va oshxonalar) shartnomalar tizimi asosida faoliyat yuritadi.
3u muassasalarda 3 mlin. dan ortig kishi (yoki tarmoqdagi ishchilarning
20%) ishlaydi.

Franchayzing bitimlarining turli mamlakatlardagi franchayzing
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asostiatsiyalari belgilagan me’yorlari asosida boshlanishi bilan
xususiyatlanadi. Bujarayon50~yillardaAQSHda, 60-yillardaYevropadan
boshlangan. Shuvaqtning o’'zida franchayzing xizmat ko ‘rsatish darajasida
ham keng targaladi. Aynigsa. restoranlardatez xizmat ko¢rsatish, uylami
ta’mirlash va avtomobillarga xizmat ko‘rsatish kabi tarmoqlarda.

K o ‘plab mamlaiatlarning franchayzing asotsiatsiyalari tan oigan
franchayzingni biznes formatdagi tavsiflardan asosiylari quyidagilar:

A') Shartnomait imzolash, belgilangan joyda va vaqtda
franchayzeming noniidan, savdo belgisidan, embleinasidan foydalanish.

B ) Franchayzingni predmeti, odatda, belgilangan bozorda
sinovdan o'tgan va muvaffagivat qozongan belgilangan faoliyat(ko ‘proq
xizmat k o ‘rsatish)dir.

V') Franchayzing biznesning barcha konsepsiyasi «o‘quv
go‘llanma» ko'rinishidanamoyon bo'ladi.

G ) Barcha muzokaralar tugagandan so‘ng va franchayzing
shartnomasi imzolangandanso’ng franchayzi o‘quv qo‘llanmasini oladi.

D) Franchayzer franchayzini muvaffaqgiyatga erishishi uchun
unga ko'maklashib va uni qo‘llab turadi. Shu jumladan:

----- tashkilot biznesiga yordam, ya’ni kerakli moliyalanishni
olishiga;

— reklama. savdo belgisi va firma nomini bozorda keng
targalishiga;

— marketing izlanishiga;

— o0z faoliyatiuchun kerakli litsenziyavaruxsatnomalar olishga;

----- faoliyati uchuner(arenda) olishga, binoniqurishvadizaynlash;

— asbob-uskunalar, xomashyo va mahsulotyetkazib beruvchilar
bilan muzokaralar olib borishga;

— samarali buxgalteriya hisobi tizimiga o‘tishgayordam beradi.

E ) Olingan yordam va xizmatlar evaziga franchayzi quyidagi
to‘lovlami amalga oshirish majburiyatini oladi:

----- igtisodiy guruhga qo‘shilish va belgilangan joyda faolivatolib
borish huqugqini olish uchun boshlang‘ich franchayzing badali;

----- royalti (belgilangan muddatda belgilangan savdo hajmi va
intellektual obyektdan foydalanish hajmidan foiztolab borish);

— reklama uchun to‘lov (franchayzi hududida savdo belgisi va
franshizning savdosini rivojlantirish maqgsadida tadbirlar o‘tkazish va
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rekLama uchun);

J) Ba'zi hollarda francliayzi franchayzer tomonidan tavsiya
gilingan yetkazib beruvchilardan mahsulot, xomashyo va asbob-uskunalar
sotil olish majburiyatini olad i.

Z) Franchayzer bLlan hamkorlik franchayzining mustaqil
faoliyatini cheklamasligi kerak.

Yangi faoliyat boshlovchi tadbirkor uchun franchayzing usuli
juda qulay hisoblanadi. Chunki franchayzer va franchayzi o ‘rtasidagi
hamkorlik doimiy bcrlishi mumkin. Buning natijasida omadsizlik
riski xususiy tadbirkorlikdan ko'ra ancha kamayadi. AQSHda
franchayzing tashkilot larinin e atigi 5 foizi birinchi besh yil mobaynida
muvaffagivatsizlikka uchrasa. boshga kichik tadbirkorlarning 90 foizi
bankrotga uchraydi.

Butun jahon bo‘ylab franchayzing tez tarqalishini statistika
ko'rsatib turibdi. AQSHda franchayzing chakana savdo ayiamnasining 34
foizini tashkil qilsa, G*arbiy Yevropada 5-12 foizni tashkil etadi va tezlik
bilan franchayzining tizimi keng tarqalishi kuzatilmogda. Franchayzing
XX asrning ikkinchi yannida universal biznes amaliyoti ekanligini
isbollamoqda.6

3-8. Franchayzing tizimining afzalliklari

Franchayzing munos aballar tuzilmasini umuman rivojlantirish
uchun vyirik, o'rta va Kkichil< biznes integratsiyasi, ishlab chiqarishni
tashldl etish, mahalliv tovarlarniichki va tashqi bozorlarga kirib borishini
ta'minlash, mahsulot sifatini nazorat qilishning qo‘shimcha tizimini
shakllantirish, aholini mahall iy tovarlarga tomon yo'naltirish. kichik va
o‘rtabiznes vakillarining ma’lum m a’noda himoyalanganligini ta‘'minlash
go'sliimcha ishchi o‘rinLarini foarpo etish uchun keng imkoniyatlar ochadi.
Shu o‘rinda bir savol tug'iladi: franchayzing boshga tizimlardan nimasi
bilan afzalrog?

Mazkur savolga javob berish uchun franchavzingningmohiyatini
chuqurroq o'rganish zarur. O z mohiyatiga ko‘ra franchayzing bir
tomonning (mashhur firma) ma’lum haq evaziga o'z tovar ishlab
chigarishi. x.izmat ko'rsatishning individualizatsiyalash vositalari (tovar
voki xizmat belgisi, firma uslubi), ish yuritish texnologiyasi va boshga

swwvv.marketing.spb.ru/lib-mm/sales/iranc_mold/l.htm
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tijoxat axborotini boshgabirtomon (firmayokialohida ishlab chigaruvchi)
gaberishida ifodalanuvchi o* zaro manos abatlar tizimidir. Bunda beruvchi
tomon ishniyo‘lga qo‘yib olishda yordam berish, texnik va konsultatsion
xizmatlar ko'rsatish majburiyatini oladi. Xaridor tomon esa tadbirkorlik
faoliyatida. franchayzeming alohida huquglarini qo'llash huqugini olish
va uning xizmatlari uchun to'lovni imalga oshiradi.

Alohida huquglar egasi franchayzer (huquq egasi) deb ataladi.
Framchayzd (foydalanuvchi) — vyuridik yoki jismoniy shaxs bo'lib,
alohida hollarda ushbu huquglar beriladigan taraf hisoblanadi. Huquq
egasi o‘z huquglarini cheklanmagan sondagi shaxslarga berishga haqgli.
Bu liuqugdan keyinchalikfo/dalanish yt>ki foydalanmaslik munosabatlari
shartnomada aks ettirilislii lozim. Shartnoma bo‘yicha huqugdan
key inchalik ham foydalanish huqugini oigan shaxs — subfranchayzer
(birinchi foydalanuchi), bunday huquqg olmagan shaxs esa ikkinchi
foydalanuvchi deb ataladi. Franchayzer tomonidan huqugning berilishi
frarachayzini yuridik mustaqillikdan ayirmaydi, birog o‘z nufuzini saqglab
turish maqgsadida franchayzer huquqidaa foydalanishi va faoliyat yuritish
standartlarini bajarish yuzasidan nazorat qilish funksiyasini olishi
mumkin. Korporativ standartlar franchayzer tomonidan ishlab chiqiladi
va franshiza, ya’ni barcha takliflar umumlashmasiring predmeti o'z
ifodasini topadi.

0 ‘z amaliy faoliyatida franchayzingga o ‘tishni istagan ko‘pgina
tashkilotlarda ichki standartl arniag yo'qligi nafagat ularning bu tizimga
o‘tishigayo‘lgo‘ymaydi,balkiko‘rsatilganalogatizimlariningmohiyatini
tushunmaslikdan dalolat beradi.

Franchayzing tomonlaming doimiy hamkorligi va yuqori
darajadagi ishonch, tizim (jatnashchilarining yagona Kko'rinishi. katta
tadbirkorlik tashabbusi, tomonlarni go’llab-quvvatlash va uzoq muddatli
tijorat muvaffaqiyati yo'nalishlariga tayanadi.

Franchayzer uchun tizim quyidagi imkoniyatlarni yaratadi:

. ishlab chiqarish va savdorii kengaytirish hamda daromadni
ko‘paytirish:

. tovar va xizmatlar fcozorida tizim  gatnashchilari
tashdcilotlarining rivojlanishi;

. bozordagi nazoratning oshishi;

. uzoq bozorlarda tovar va xizmatlar savdosini yo ‘lga qo'yish,
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monopoliyaga qarshi qonunchilikni buzmagan holda franchayzilar
o'rtasida ragobatni cheklash maqgsadida hududiy boMinish o ‘tkazish;

* 0'z kapitalini yo‘gotish tavakkalchiligining yuqori emasligi
sharoitida qcTshimcha dairomadni olish, chunki franchayzi 0'z moliya
manbalarigaega bo‘ladi;

 shcfba korxonalarni tashkil etish, moddiy-texnik bazani
mustahkamlash bilan bogliq xarajatlarga moliyaviy zaxiralarning
tejalishi; chunki franchayzi bu xarajatlarni toia yoki qgisman qoplashi
mumkKin;

« franchayzining o‘zi amalga oshiradigan ma!muriy-xo‘alik
vaboshqgaruv xarajatlarinirrg franchayzer uchun tejalishi.

6.3-rasm.

Franchayzing kelishuvi bo'yicha tomonlarning o'zaro
harakatlanish sxemasi
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0 “z: nugtai nazaridan franchayzi uchun quyidagi manfaatlar bor:

e yaxshi tanilib ulgurgan kompaniyaning tovar belgisi ostida
harakat qilish ishlab chigarilayotgan mahsulotning iste'molchilar
e’tiborinitoxtishiga vakeng talab doinsigakirib borishigaimkonyaratadi:

. tayyor biznesga kirib borish ma’lum darajada ko‘zlangan
natijalarga erishishni kafolatlaydi;

» yuridik raustaqgillikning saglab golinishi tizimni tashkil etish
tamoyillariga zid bo'Imaydi va mustagil ravishda boshqgaruv garorlarini
gabul qgilish. huqugidan mahrum etmaydi;

»  franchayzer tomonidan doimiy texnik va konsultatsion
yordam;

. yetkazib berishning kafolatlangan tizimi;

franchayzer hududida muayyan darajadagi himoyalanganlik;

*  muzokaralarjarayonida franchayzi maqoinining kotarilishi,
kreditlar olish imkoniyatlari;

o franchayzerning mashhurligi, kafolatlangan marketing
tadgiqotlari va reklamta kompaniyalari tufa}li franchayzi uchun doimiy
iste'molchilar doirasining kengayishi;

» reklama. kadrlartayyorlash. marketing tadgiqotlari o'tkazish,
tovar izlash» va yetkazib berish. shaxsiy tovar belgisini ishlab chigish va
ro'yxatdan o'tkazish. ish yuritish texnologivasini gayta ko'rib chigish,
hamkoxlar gidirish va muzokaralar o'tkazish uchun ketadiganxarajatlarni
ancha tejash;

*  bankrot bo'lish riskining kamligi, chunki franchayzi 0’z
amaliv’ faoLiyatida franchayzertajribasini go'llaydi va u bergan bevosita
yordamdan foydalanadi.

Yugorida ta'kidlanganlardan tashgari. kichik muassasa bir
gator doimiy xizmatlardan foydalanish imkoniga ega bo'ladi: 1)
firma faoliyatini monitoring qilish; 2) finna personalini o'gitish va
tayyorlash; 3) franchayzerning bosh ofisi tomonidan ma'imiriy qo'llab-
quwatlanishlar; 4) ilmiy-tadgigotlarni ishlab chigishda yordam: 5)
marketing tadgigotlarida hamkorlik.

Bu afzalliklar kichikfirmalaryashashdavrininguzayishidaasosga
aylanmoqd a: AQSH kichik biznesma'muriyatining ma’lumotlarigako'ra,
tuzilgamidaii besh yil o'tgach franchayzing tashkilotlarining 14 foizi,
mustaqil xo'jalik yuritish shakllarining esa 65 foizi ingirozga uchragan.

82



Mazkur ko ‘riraishdagi integratsiyadan yirik firmalar ham
ancha katta foyda oladi lar. Sanoat korporatsiyalari franchayzing tizimi
yordamida minimal risk va xarajatlar bilan bozorda o'z nazoratlarini
o'rnatadilar. Chunki franchayzi bu ishga o'z kapitalini ham kiritadi.
Shunda koiporatsiyalarning mablag'lari va kuchlari asosan ishlab
chigarish faoliyatiga garatiladi. Bundan tashqari, nazorat gilinayotgan
savdo tarmoglari ham boshga ish yuritish turlaridan ancha tezroq
kengayiiriladi.

4-8. Franchayzingning turlari va ko ‘rinishlari

Xalgaro biznes amaliyotida quyidagi kriteriyalardan kelib chiqgib
franchayzingning bir gancha ko'rinishlari bor.

Iqtisodiy faoliyat sohasiga ko'ra:

Sanoat (ish lab chiqarish). Sanoat franchay zingi shartnomasi tovar
ishlab chigarishga bog'l ig. Franchayzi va litsenziya orqgali, franchayzer
markasi va yordamida tovar ishlab chigarish mas ’uliyati yuklanadi. Shu
bilan franchayzer qo'shimcha investitsiyalarsiz o ‘z tovari va markasini
o'tkazish imkoniyatiga ega bo'ladi. Franchay'zer boshgaruv maslahatlari,
personalni gayta tayyorlash, texnik va savdoda yordam beradi. Nou-xau,
savdo belgisidan foydalanish va boshqga intellektual mulkka huquglar
tagdim etib, reklama muammolarini hal giladi. Sanoat franchayzingning
eng mashhur shartnomalari asosida ishlab chigarilgan mahsulotlarga
CAMPARI SCHV/EPPERS. COCA-COLA, PEPSI-COLA misol bo‘la
oladi.

Tagsimot franchayzingi. Bu holda franchayzer yoki ishlab
chigaruvchi yoki franchayzing tarmog'i orgali o‘z tovarlarini 0z
markasi ostida ayrboshlovchi ulgurji savdogar bo'ladi. Franchayzerning
majburijatlariga maslahat berish, personalni qayta tayyorlash, tovar
markasini ishlatish huquglarini berish kabilar kiradi. Bu sohadagi keng
targalgan franshizlarga SANTAL, VERITAS, UNIC, YVES ROCHER
kiradi.

lizmatlar ~ franchayzingi. Uning xususivati  shundaki,
xizmatlarning amalga oshirishning maxsus usullari yoki malakasiga
ega frandiayzer franchay'zidan ham shu usullardan foydalanib faoliyat
yuritishni talab giladi. Xizmatlar sohasidagi eng mashhur franchayzing

tarmoglari: MCDONALD ’S, PIZZA. HUT, FAST-FOODS, AVIS, RENT
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A CAR. SHERATTON, HILTON.

Hamkorlik darajasi;

B evosita franchayzing. Odatiy franchayzing turi bo'lib, unga
ko'ra bir gancha hududlardagi franchayzi bilan franchayzer to‘g‘ridan-
to‘g‘ri hamkorlik olib boradi.

Master (bosh) franchayzing. Unda ma’lum bir hududdagi bir
franchayzi bilan master shartnomasini tuzadi. 0 ‘z navbatida u slm
hududdagi boshqa franchayzilar bilan shartnomalar tuzadi

Asosiy kapitalda gatnashish darajasiga ko‘ra:

Franchayzi asoschi. O'zining klassik ko'rinishida franchayzing
francheyzerlarning asosiy kapitaldagi gatnashuvini nazarda tutmaydi.
Mos ravishda asoschi sifatada franchayzi tomoni vuridik yoki jismoniy
shaxslar gatnashadi. Fraachayzining mohiyati ham shundaki, biznesni
boshgarishni  xohlovchi va biluvchilar. lekin tadbirkorlik riskini
kamaytirishni xohlovchilarni taklif giladi;

Qo‘shma korxona tashkil gilish. Biznes amaliyotida shunday
holatlar uchraydiki, tomonlar birgalikda franchayzi korxonasini tashkil
giladilar. Bunga: franchayzerning moliyaviy imkoniyatlari yetarli
emasligi, (franchayzerning ulushii - pul ko‘rinishida, I<op hollarda
biznes uchun uskunalar ko'rinishida), odatda, franchayzerning ustav
kapitalidagi ulushi 50% dan kam. Chunki uning asosiy magsadi biznesni
to'la bosligarishdan iborat emas.

IMahalliv hokimiyat organlarini tasischi sifatida jalb qilish.
Bu holda korxonani tashkil gilish bir tomondan franchayzer. ikkinchi
tomondan mahalliy hokimiyat organlari gatnashadi. Bunga yaggol misol
sifatida 80-yillarda Moskvada tashkil etilgan McDonald's restoranlarini
misol qilish  mumkin. Unda ikkinchi tomondan Moskva meriyasi
gatnashdi. Boshga holatlar chet ellik tadbirkor investistivalarining davlat
tomonidan himoya qilinishini istaganda yuzaga keladi."

Yo'nalishiga qarab franchayzingning to‘rt  kohinishini
ajratish mumkin: iste'molchi tovarlari franchayzingi. ishlab chigarish
franchay zingi, xizmat ko'rsatish franchayzingi va biznes-foimatli
franchayzing. Dastlabki uch ko'rinish o‘zaro «bog'langan» bo“lsa.
so'nggi hiznes-formatli franchayzing faoliyatni nafagat tarmoq ichida

"www.marketing.spb.ru/lib-min/sales/franc_m.DId/l .htm
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kengayishini, balki tizimga faoliyatni boshga yo'nalishlarini Kiritishni
ham o'z ichiga oladi. Biznes-formatli franchayzing asosida umumiy
uslubiyat, tizim ichidagi manfaatlar, franchayzer va franchayzining
aniglanishi yotadi.

Ushbu tadbirkorlik shaklining xarakterli jihatlari quyidagilardir:

— franchayzerning savdo belgisi, firma xizmati, g'oya.
texnologik jarayon, patent, maxsus usukunalar, biznes alogalari, nou-xau
va bosligalarga egalik huquai;

— francliayziga litsenzdya («franshiza»)ni sotishi;

— shartnomaga franchayzer tomonidan franchayzi faoliyatini
nazoratqilib turish shartining kiritilishi;

— franchayzerning franchayzi tomonidan litsenziya va boshga
davriy mejburiyatlar uchun to* lovlarni olishi.

Mazkur xususiyatlar yuqorida gayd etilgan barcha franchayzing
ko'rinishlari uchun xosdir.

Birinchi  franchayzingda ko'pincha yirik franchayzer bo’lib.
diler-franchayzer undan mos tovar belgilari uchun savdo gilish va xizmat
Ico'rsatish huquqini sotib oladi. Yakuniy iste’molchilargatovarlarni sotish
franchayzer nomidan amalga oshiriladi. Bunga misoi gilib, avtomobillar
savdositarmoglari, yoqilg'i sotish shahobchalari tizimi kiradi.

Ishlab chigarish franchayzingi deganda franchayziga belgilangan
mahsulotni ishlab chigarish uchun texnologiya va xomashyo sotish
tushuniladi. Mazkur tur uchun «Koka-Kola» klassik misol bo'la oladi.

«Biznes formatli» yoki ishbilarmonlik franchayzingi yirik ishlab
chigaruvchining deyarli butun xo'jalik sikli elementlarini gamrab oladi.
Uiga xomashyodan tortib. hisob berish usullarigacha kiradi. Bu tur
mehmoaxonalar biznesi, savdo va umumiy ovgatlanish muassasalarida
kengroq targalgan. Bunga misol gilib «Makdonalds»ni olish mumkin.

5-8. Franchayzing— tadbirkorlikning zamonaviy ko‘rinishi
sifatida
Franchayzing modelini umumiy ko‘rinishda quyidagicha
tasvirlash mumkin.
Franchayzerning tizim gatnashchilari bilan alogasi yoki bevosita
franchayzi, yoki subfranchayzer y'oki bir necha subfi'anchayzerlar orgali
amalga oshishi mumkin. Intellektual mulk va franchayzer ishlab chiggan
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ish yuritish tizimining obyektlariga egalik huqugini go'llash faoliyati
gonuniydir.

Tizimning barcha imkoniyatlarida uning amaliy™otda go'llanishi
dastlabki bosgichlaridanoq muayyan giyinchiliklar yaratadi. Bunda pilot
franchayzi-tashkilotiga tegishli quyidagi asosiy shartlami e tiborga olish
zarur:

1-hudud

Subfranchayzerning
faoliyat turi

Franchayzer - huquq Subfranchayzer —birinchi
foydalanuvchi

\

Subfranchayzer —ikkinchi
foydalanuvchi fovdalanuvchi

egasi

Franchayzer - uchinchi

6.4-rasm. Franchayzer vafranchayzining to 'g'ridan-to g'ri
alogasi chizmasi bo yichafranchayzing modeli
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e ajratilgan omillar guruhi bo'yicha potensial franchayzining
yangi tizimga o‘tishga tayyorl igini baholash;

e franchayzing shartnooiasining predmetini aniglash va
franshiza kiradigan hujjatlarpaketini ishlab chiqish;

e aktiv integratsiya siyosatini qo'llash ko‘zda tutilgan
bozorlarni baholash;

 potensial franchayzilami yalpi baholash va ulami tizimga
jalb etishsiyosatini ishlab chiqish.

Franchayzing qoMlani layotgan davlatlar tajribasi ko‘rsatishicha,
bu shakl juda tez ri'vojlanmoqgda. Ta'kidlab o'tish joizki, franchayzing
tizimi har bir tarmoq va har bir franchayzer uchun o’ziga xosdir. Bundan
tashgari, franchayzing — bu asosida ishbilarmonlik etikasi yotuvchi
tornonlaming uyushtirilgan alogalarini tavsiflovchi uzoq muddatli
hamkorlik munosabatlaridir.

Franchayzing tizimini modellashtirar ekanmiz, xorij tajribasini
o;rganish samarasi O‘'zbekiston Respublikasi qonunchiligi doirasida
tarmoq mintagaviy. shuningdek, jamiyat ruhiyatidagi o'ziga xosliklami
hisobga oigan holda b o ‘lishi kerakligini aytib o'tish lozim.

6-8. Ishning tashkil etilishi

Franshiza shartlarida korxona tashkil gilinishi, ushbu holda aw al
ishlab chiqilgan va o'z samaradorligini isbotlab ulgurgan biznes yangi
hududda joriy etilish sodir boiishi sababli, tijorat va ishlab chigarish
tavakkalchiliklarini ancha pasaytirishi shubhasizdir.

Aslida, franchayzing vyirik biznes boshgaruvchilik mahorati
bilan kichik korxonaga egalik qilishga rag‘batlantirishni o‘z tarkzibida
birlashtirishi sababli rivojlana bormoqda.

1997-vilda ."VQSHda crtkazilgan tagqoslash tahlili. ja'mi 100 ta
yangi tuzilgan korxonalardan "70 tasi birinchi yil davomida o‘z faoliyatini
tugatishini ko‘rsatdi. Franzishani ishlatayotgan korxonalar uchun ushbu
ko'rsatkich 20 barobar, ya'ni bankrotlikka duchor bo’'lish tavakkalchiligi
3,5 marotaba pasayinogda.

Shunday qilib, franchayzingrivojlantirilishi kichik, shujuml adan,
o‘rta biznes qo‘llab-quvvatlanishining eng samarali shakli boiib golishi
mumkin, chunki franshiza s hartlaridagi hamkorlik: hatto hamkorlik
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bo ‘vicha sheriklar katta investistiyalar amalga oshinnaganligi hollaiida
ham, tovarlar va xizmatlar ishlab chiqarilishini jadal oshib borishini
ta’minlash;

—finnalar infrastrukturasi rivojiga, xodimlariga maosh to‘lashga
sarflanadigan mablag‘lami tejash;

— franshiza shartlarida ishlayotgan firmalaming moliyaviy
ko *rsatkichl arini yaxshilash;

— bankrotlikka duchor boTish tavakkalchiligini ancha
pasaytirish;

— j ahon sifat darajasiga rauvofiq bo'lgan, tovarlar va xizmatlar
paydo boiishini ta'minlash ijozatini beradi.

Franchayzing haqidagi shartnomada ikki toinon franshizar va
franchayzi gatnashadi.

7-§. Kontraktlar bilan bog‘lig muammolar

Shartnoma 10 gismdan iboratdir. Birinchi gismida shartnoina
mavzui to‘g ‘ risida gap boradiva unda ular quyidagi ish maqsadlariga ega
bo‘lishgarozi bo‘ladilar:

. mehnatni bo ‘lish va ishlab chiqarishni ixtisoslashtirish;

. ishlab chigarish va ishlab chigarish dasturining hajmlarini
yulcsaytirish;

. ishlab chigarish tejamliligini. mahsulot birligining qiymati
hamda xoinashyo va reproduksion material sotib olinish narxini
pasaytirish hisobiga ta’minlash:

. ishlab chigarish -va tovar o ‘tkazilishi gayishuvchanligini
boz:or talablariga muvofig oshirish:

. bozorda talabi chaqggon bo‘lgan yangi buyumlarni tezda
o‘zlashtirish vah.k.

Shartnomaning ikkinchi gismida tomonlar ishlab chigarish
va rivojlanish rejalashtirilishi to'g'risida shartlashib oladilar, ya’ni
ular kundalik faoliyatda o'zaro hamkorlik gilish va yordam ko;rsatish
maj buriyatini o‘ziga oladilar. Ular xo‘jalik faoliyati sohasida yagona
uslub gabul qilinishi. ham ishlab chigarishda. ham tovar o'tkazilishida
munosib yo‘naltirish ta'minlanishi uchun barcha ciioralar ko‘rishga
maj burdirlar.

Uchinchi gismda gap franchayzing mavzui to'g’ risida bormoqgda.



Bu yerda ishlab chigarish qu'vvatlarini rivojlantirish uchun yordam
ko’rsatish doirasidagi ishlab chiqarish franchayzingi quyidagilami
gamrab olishi to'g'risida yodga olinadi:

e« xodimlar o'qitili shi dasturi ishlab chiqgish va 0" gitishni tashkil
qgilish;

 obvekt ishga tushirilishi va ishlashi uchun hujjatlar bilan
ta’minlash:

« ishlab chiqarish dasturi va ish rejasini ishlab chiqish;

« firmaning norni va himoya belgisidan foydalanish huquqi
tc‘g‘risidagi masalani tartibga solish;

* hirgalik faoliy ati uchun mehnat vositalari bilan ta’minlash.

Ushbu tadbirlar fran shiz oberuvchi tomonidan tagdim etiladigan
“xizmatlar paketi (to‘piami)"ni tashkil qiladi. To‘rtinchi va beshinchi
gismlarda tomonlar majburiyatlari to'g'risida ma'lumotlar keltirilgan.
Qatnashchilar oltinchi gism da faoliyatning birgalikdagi organini tuzish
hagida kelishib olsalar. ettinchisida amal qilish rauddati, shartnomani
ujzaytirisliyokiamaldaxichi garish, undanboshtortishto'g'risidashartnoma
tuzadilar. Shartnomaning sakikizinchi gismida gap javobgarlikdan ozod
bo'lish to'g'risida boradi. Xo'gqizinchi gismi bahslar hal qilinishiga
garatilgan. Uninchi <qgism “~Yakuniy holat™ deb nomlanadi. U yerda
mazkur shartnoma iinzolang andan so'ng kuchga kirishi, o'zgartirishlar
va go'shimchalar esa fagat yozma ravishdagina kiritilishi mumkinligi
haqida eslatilib o'tiladi. SInartnoma har bir tomon uchun bittadan. ikki
nusxada tuziladi.

8-8. 0 ‘zbekistonda franchayzingni rivojlantirish istigbollari

Franchayzing hamliorlaming uzoq va bargaror munosabatlarini
ko'zda tutadi. Bunday munosabatlar tizimni rivojlantirishni taTuinlash
va istigbclli magsadlarni o'irnatish uchun imkon yaratadi. Bu tizimni
ishlab chiqgish davrida muayyan giyinchiliklarning yuzaga kelishi tabiiy,
zero shartnomaviy muTiosabatrlar yagona maqsadga keltirilishi va biznes
yuritishnlng yagona k_orpc>rativ shakli ishlab chiqilishi lozim. Bu esa
albatta barcha munosabat subyektlaridan yangicha fikrlashni talab etadi.

Fianchayzingni O 'zbekistonda qoilash uchun hozirda quyidagi
yo'riglar mavjud:

— birinchidaru bu inahalliy ishlab chigaruvchilaming miiliy va
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xalgaro bozorlarda 0‘z o ‘rniga ega bo‘lishi bilan shartlasligan;

— ikkinchidan, kichik tadbirkorlikning shakllanishi, bu
subyetctlarga bugungi kunda nafaqgat moddiy, balki ishni tashkil etish,
axborot bilan ta’minlanish, marketing tadqigotlari va reklama bo'yicha
0 ‘ziga xos yordam ham zarur:

— «ishlab chigaruvchi-iste’molchi» uzviy zanjirini shaklantirish
va sifatni boshqaiish tizimini gayta ishlab chiqish;

— franchayzingni shakllantirishda qo‘llaniladigan huquqiy
me’yorlar tizimi.

Bugungi kunda ko‘p kishilar franchayzing va litsenziya
shartn om al arini aralashtirib yuborishadi. Aslida bu shartnomalar o!rtasida
m allura farqglar bo‘lib. ularni gayidagicha ifodalash munxkin:

— litsenziya kelishuvi intellektual rnulkning alohida obyektlari
b o'y icl'ia huqugdan foydalanishni ko‘zda tutadi. franchayzing bo'yicha
esa beirilaymtgan huquglar majmuasi chegaralanmagan;

—- litsenziya kelishuvi nisbatan torroq yo ‘nalishga ega bo‘lib,
tomotilarni fagat bir tizimda ishlashga majbur etmaydi. Franchayzing
esa tomonlar uchun yagona maqgsaxlli o'rnatilgan tizimni rivoj lantirish va
w u Tan kengaytirishdan kelib chigadi. Litsenziya kelishuvi franchayzing
shartnomasining ma’luin gismi hisoblanadi;

— huquqiy holatning o‘zgarishi franchayzing shartnomasini
to‘la laajmda bekor qgilish uchun asos bo‘la olmaydi. U huqugning o'zi
to'xtatilgandagina bekor bo'ladi. Mazkur holat litsenziya kelishuvida yuz
bermaydi.

Franchayzer uchun franchayzing o°‘z firmasi, tovar ishlab
chiqgarishi, xizmat ko'rsatishini rivojlantirish va bozorni kengaytirish
yuzasidan foydali bo‘lsa, franchayzi uchun tovar belgisini yoki
gimmatbah o texnologiyani ishlatishning o'zigina foyda bermaydi. Bu
fagatsbaklLanib bo‘lganvato‘lovga qobilfirmalar uchun rnanfaatlibo‘lishi
mum kKin. B n yerda poterisial franchayzi kichik biznes vakili bo'lishini va
unirLg manfaati o‘z ishini to‘g‘ri tashkil etish. bozorni ushlab turishga
garatilganini hisobga olish kerak. Franchayzing bo‘yicha franchayzerga
royalti to’lanishi ko‘zia tutilgani uchun, potensial franchayzi faqat
toTovrai oqglanishiga imoni komil bo'lgafiida, shuningdek, yuqoridagi
manfaatni amalga oshirishning potensial va real imkoniyatlari mavjud
bo'lganidagina to‘lashga qobil boTadi. Aytilganlardan shunday xulosa
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kelib chigadi: franchayzer franchayzini qo‘llab-quwatlash tizimini
yaratilgan bo'lishi va franchayzi bu hagida to‘la tasavvurga ega bo‘lishi
lozim. Mohiyatiga ko'ra franchayzing imtiyozli tadbirkorlik bo‘lib.
bu yerda franchayzer tomonidan beriladigan xizmatlar paketi imtiyoz
hisoblanadi.
Tayanch iboralar
Franshizer, franshize. savdo markasi. biznes. diler. mahsulot va
xizmatlar andozalashtirilishi (stanciartlanishi), reklama kampaniyasi,
kontraktlar, litsenziyalar, sud, investitsiyalar.

Nazorat savollari
Franchayzing ganday ma'noni anglatadi?

9. Franchayzing bilan ganday firmalar shug‘ullanadi?

10.  Qaysi sohalarda franclrayzingdan foydalansa bo‘ladi?

11.  Franchayzing tizimimng afzalliklari nimalardan iborat?

12.  Franchayzing ganday tarixga ega?

13.  Franchfyzing tomonlarini sanang.

14, Franshiza shartlaridagi hamkorlikda ganday talablarga
rioya qgilinishi zarur?

15.  Kontraktlar tuzilishida ganday muammolar vujudga kelishi
mumkin?
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7-BOB. XALQARO KOMPANIYALARM
BOSHQARISH SHAKLLARI

I-§. Xalgaro kompanivalar boshgaruvining tashkiliy tarkibi

Boshgaruvning tashkiliy strukturasi, avvalambor. xalgaro
kompaniyaning turli xil bo‘limlari, tarmoqlari o‘rtasida muvofiglikni
o'rnatish, ular o'rtasida vakolatlar va majburiyatlarni belgilashga va
c'rnatishga garatiladi. Bunda boshqgaruv sistemasini mukammallashtirish
talabi gci'yiladi. Xalgaro firmalarning boshqgaruv strukturasi boshqalardan
xilma-xilligi, har xil shart-sliariotda ishlashi bilan farg qiladi. Bunga
quyidagi faktorlarni kiritish mumkin: Kkorxonani ishlab chigarish
masshtabi, chigarilayotgan mahsulotlar xilma-xilligi. inahsulot yoki
texnologiyaning xarakteri, xalgaro masshtabda faoliyati, kompaniyaning
birlashganlik jihati (konsern, moliyaviv guruh).

Xalgaro kompaniyalarni boshqaruvning tashkiliy strukturasi
doimo o'zgaruvchi xususiyatiga ega. U atrof-muhitning. shart-sharoitning
o'zgarishi bilan moslashib boradi. Xalgaro kompaniyalar boshgaruvning
tashkiliy  strukturasi uning boiimlari koTami va bo‘ysunuvchilar
iyerarxiyasiga bog ‘liq.

Ishlab chigarishni va kapitalni joylashtirishda miliy yoki
xalgaro miqgiyosda kompaniva garor qgabul qilayotganda barcha
jarayonlami konsentratsiyalanishi va inarkazlashishiga harakat giladi.
Xo'jalik faoliyatining baynalminallashuvi. ilmiy texnikaning tezlik
bilan rivojlanishi. juda katta hududlarda kampaniya boiimlarining
joylashganligi va ulkan inoliyaviy resurslarni oqilona boshqgaruvi,
xorij ishlab chigaruvchilar bilan raqobat. iste'mol bozorlariga bo‘lgan
ragobat bulaming barchasi boshgaruv strukturasini takomillashtirishni
talab qiladi. Xo’jalik munosabatlarini  murakkabligiga ko ‘ra xalgaro
kompaniva boshgaruvida u yoki bu ko‘rinishni olishi mumkin.
Faoliyatning yagonalagi, ishlab chigarishning murakkabligi va ko ‘lami,
bo' limlarning hududiy jihatdan targalganligi boshqaruvning xarakterini
belgilaydi.

Firmaning ichki boshqgaruv tashkiloti — bu juda murakkab va
doimo rivojlanib boruvchi jarayondir. Ko‘pchilik hollarda tashkiliy
strukturaning o'zgarishi tashqi muhitga bogiig. Boshqgaruv strukturasi

0'zini oglamagan hollarda uning o ‘rniga yanadamukammal va murakkab
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bosligaruv strukturasi yaratiladi. Shu tarzda davrlar o‘tgan holda
boshqaruv fani ham rivojlanib, yangidan yangi shakllari bilan cfzgarib
boradi.

2-8. Ona kompaniya tashkiliy-igtisodiy markaz sifatida

Xalgaro kompatiiyaning turli bo'limlari va filiallari o’rtasida
b o g ‘liglikni yaratuvchi va asosiy o'rinni egallovchi ona kompaniyabutun
bir kompaniyaning faolitini o‘zigaxosjihatlarigako‘ratashkiliy-igtisodiy
markaz sifatida ish olib boradi.

Ona kompaniya quyidagi vazifalarni olib boradi: inagsadga
yo‘naltirish, uzluksizlikni ta'ininlash, firma bo‘linmalari o ‘rtasida
tashkilotchilikni yoiga qgo'yish.. Ona kompaniya mulkiylik jihatidan
nazorat qilib boradi. Om kompaniya boshqgaruvi tashkiliy-iqtisodiy
markaz sifatida aniq maqsadalarni ishlab chiqadi va firma rivojlanishi
umumiy yo;nalishini ishlab chigadi. Maqgsadga erishish metodini,
shaklini, manbalarni aniglab beradi. Bajarilayotgan ishlar bo'yicha
nazorat olib boradi va barcha bo‘limlarda moliyaviy faoliyat bo‘yicha
anig[ reja bo‘yicha bajarilishini boshgarib boradi. Umuman olganda
ona kompaniyaning vazifasi bo'limlar va turli xil strukturalar o ‘rtasida
alogani o'rnatish, kelishib ishlashni yo‘lga go‘yish, xalgaro kompaniyani
yagona bir shaklini saglash va samaradorlikni oshirish hisoblanadi.

Igtisodiy bazaning asosli holda shakllanganligi, ya'ni kompaniya
resurslariga egalik huquqi mavjudligi ona kompaniyani xalgaro
kompaniyaning tashkiliy-iqtisodiy markazi sifatida o‘mi muhimligmi
ta’minlaydi. Ona kompaaiya xalgaro kompaniyaning tashkiliy-igtisodiy
markaz bo‘lishini boysunuvchi kompaniyalarga kapital Kkiritish
orqali ularning paket aksiyalariga egaligi bilan ta’minlaydi. Nazorat
paket aksiyaga egaligi ona kompaniyaga bo‘ysunuvchilar faoliyatini
har tomonlama nazorat gilish imkoniyatini beradi. Ona kompaniya
tomonidan boshgaruvni ilmiy-texnikaviy, ishlab chiqarish yo'nalishini
belgilash orqali, texnologik va boshga usullar bilan olib boradi. Xalgaro
kompaniyaning markazlashgan boshgaruvning shakli ona kompaniyaning
shakllanishiga, operativ ishlab chigarish yoki xoldingga bog‘liq bo‘ladi.

Operativ ishlab chigarishda ona kompaniya o0;zi ishlab
chigarish bilan shug'ullanadi. Bimda markazlashgan boshgaruv ishlab

chigarish jarayonining barcha tomonlarini egallab oladi, yangi mahsulot
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yaratilishidan to uning sotilishigacha. Shu shaklda ishlab chiqarish
kompaniyasining boshgaruv obyekti boiib, material giymatlami ishlab
chigarish va unga bog'liq boigan barcha jabhalarni o'z ichiga oladi.
Moiiyaviy faoliyatni boshqarish va nazorat qilish vositasi bo‘ladi. Sho ‘ba
korxonalarni iqtisodiy faoliyati har tomonlama boshgariladi.

Xolding kompaniya ona kompaniyrada o'zi ishlab chigarish
bilan shug'ullanmaydi. Fagatgina ishlab chigarish kompaniyalari paket
aksiyalarining egaligi bilan kifoyalanadi. Bo'ysunuvchi kompaniyalar
huquqgiy va xojalik mustaqilligiga ega, lekin xoldingga moiiyaviy
munosabatlarda bo‘ysunadi. Ona kompaniya moiiyaviy asboblar
orgaii ta'sir giladi. Fiar bir bo‘ysunuvchi kompaniyaga moiiyaviy
ko 'rsatkichlarni belgilab beradi. Foyda miqdori. ishlab chiqarish
to‘xtashlari, dividendlar miqdori, foydani o‘tkazish usuli. Shu. bilan
birga texnikaviy siyosat. ya’ni ilmiy izlanishlarni olib borish va texnik
yaiatuvchanlikni markaziashtirish, natijalarni sho'ba korxonalarda ishlab
chigarishni yo‘lga qo'yish orgaii boshqaradi.

Ona kompaniyani tuzish. asosan, bir necha yirik hajmdagi
kompaniyalaming qo‘shilishi orqaii vujudga keladi. Ishlab chiqarish
hajmi va korxonalarning joylashish ko‘laini nihoyatda kengayib
ketganligi sababli uni boshqarish bir gancha qiyinchiliklami Iceltirib
chigaradi. Faqatgina moiiyaviy jihatdan boshgarish anchagina qulay va
samaxali bo ladi.

Xolding kompaniyasi faol iyatining maqgsadi — barcha boshqaruv
tizimini yo'naltirish va nazorat qilish. bunda har bir bo‘lim, zvenoga
alohida e'tibor beriladi. Har bir jtoldingga kiruvchi korxonaiarga foyda
miqdcrinibelgilash orgaii umumiy guruhsifatidasezilarlinatijagaerishadi.
Xolding qayta tashkil etishda anchagina o'zgamvchan va moslashuvchan
hisoblanadi.Shuninguchunjahonciagi ko‘pginatransmilliy kompaniyalar
boshqgaruv tizimi xolding sifatida tashkil etilmoqgda. Ba’zi operativ-ishlab
chigarish ona kompaniyalar xoldingli ona kompaniyalarga o ‘zgarmoqda.
Masalan, General Motors operativ-ishlab chigarishdan xoldingli
kompaniyaga boshgaruv stukturasini gaytadan tashkil qildi. Hozirda u
beshta avtomobil ishlab chigaruvchi firmalar o'rniga ikki superguruhga
ega. Du Pontde Nemours kompaniyasi ximiya imperiyasidagi nazoratini
Dalaver Realty and Investment xoldingi orgaii olib boradi. Xolding
kompaniya moiiyaviy yordam Kk o ’rsatishi, investistiya strategiyalarini
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ishlab chiqgishi, har bir sho'ba korxonlarni rivojlanishini global tarzda
ko‘rib chiqadi.

Xoldingli ona kompaniyaga ega bo'lgan yirik kompaniya bu
Nestle Group bo‘lib, uning ona kompaniyasi Nestle S.A. Shveystariyada
ro‘yxatdan o'tgan. Ona kompaniyaga 264 ishlab chigaruvchi sho‘ba
korxonalari va savdo kompaniyalarining paket aksiyalari, 20 ta xolding
va moliyaviy kompaniyalar Kkiritilgan. Shuningdek, Nestle S.A. 24
ta qo'shma korxona ustavida ishtirok etadi. Bular barchasida Nestle
S.A.ning ulushi 50% dan ko‘p. 6 ta ixtisoslashgan kompaniyaning 25-
50% aksiyasiga ega. Ona kompaniya tashkiliy-iqtisodiy markaz bo'lib,
nazoratni 4 ta hududiy xoldinglar orqali amalga oshiradi. Ular AQSH,
Angliya, Bagama oroli va Polshada joylashgan. Har biri “xolding™
so‘zini oladi: Nestle Holding Inc. (USA), Nestle Holding UK PLC
(UK), NJestle Holding Ltd. (the Bagamas island), Nestle Polska Holding
S.P. (Poland). Kompaniyani nazoratida har bir tovar ishlab chigarishda
quyidagi kompaniyalar mas'tildir. Bunga Food Ptoduct Holding Ltd.
(the Bagamas island), PrriyerVittel S.A. (France), Unilac Inc (Panama),
Friskiyes holding Itd (UK), Enterprises Maggi (Swiss). Alcon Universal.
(Swiss), Galderma Pharma S.A. (Swiss). Moliyaviy nazoratda quyidagi
moliyaviy kompaniyalardan foydalaniladi. Nestle Enterprises S.A.
(France), Nestle Capital Corporation (USA), Nestle Finance France S.A,
(France), Nestle Finance S.A. (Swiss), Compagniye Financiyere duHaut-
Flhin (Luxemburg).

Ona kompaniya mahsulot turi va hududiy joylashuviga ko'ra
tashkiliy-iqtisodiy markaz sifatida bcshgaruvni amalga oshiradi.

Tashkiliy tarkibning aniq bir ko‘rinishini bir necha yirik
kompaniyalaming birlashishida. totnonlar aksiyalarini almashish
orgali vujudga kelgan kompaniyalarda ko‘rishimiz mumkin. Bunday
korxonalarda ona kompaniya har ikkala tomonda ham saglanib qolinadi.
Har biri ro'yxatdan o'tgan mamlakat qonunchilikiariga bo‘ysunadi.
Boshgaruvda tashkiliy-iqtisodiy markazda maxsus organ tashkil gilinadi
va boshqgaruvchilar almashilgan aksiyalar nisbatiga ko’ra har ikkala
tomondangqgo‘yiladi. Bu kabi boshgaruvstrukturalardao‘zigaxosjihatlari
bor. Masalan, Uniliver Ltd. konsemi iickita ona xolding kompaniyalar
tomonidan boshqariladi. Ulardan biri Uniliver Ltd. Angliyada ro‘yxatga
olingan, ikkinchisi Uniliver N.V. Gollandiyada ro‘yxatga olingan. Ular
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birgalikda 500 dan ortiqg 70 ta davlatda joylashgan sho‘ba korxonalarni
boshgaiadi. Har ikki ona kompaniya mustaqil hisoblanadi va bir-biriga
boshgaruvdagi direktorlar kengashining almashinuvi bilan bog‘liq gilib
go'yilgan. Uniliver Ltd. direktorlar kengashi raisi Uniliver N.V. viste-
prezidenti hisoblanadi va teskarisi. Direktorlar kengashi ikki haftada bir
marta navbati bilan London va Rotterdamda bo'ladi.

Uniliver konsemi operativ boshqaruvi markazida maxsus go'mita
tashkil gilgan bo'lib, go'mitaga har ikkila tomondan direktorlar kengashi
raisi qatnashadi. Qo'mita konsernning kapital qo‘yish, moliyalash va
yugori lovozimga qo'yish masalalarni hal giladi. Qo'mitaga boshgaruv
guruhi, unga esa sho'ba korxonalar rahbarlari bo'ysunadi. Hammasi
bo'lib 11 ta boshgaru-v guruhi bo'lib, undan 8 tasi tovarlar bo'yicha va
3 tasi hudud bo'yicha ixtisoslashgan. Uniliver Ltd. konserniga kiruvchi
boshqaruv guruhi yagona strategiyani ishlab chigish va uni amalga
oshirilishini asosan moliyaviy usul bilan nazorat qilishni maqgsad qilib
oigan. Moliyaviy nazorat ishlab chigarish xarajatlarini va daromad
darajasini kuzatish orqgali olib boriladi. Majburiyatni esa boshqaruv
guruhi — tovar yoki hudud o-z zimmasiga oladi. Olingan foyda ona
kompaniyalar tomonidan dividend berish qaroriga ko'ra tomonlar
o'rtasidateng bo'linadi.

Royal Dutch Shell konserni Uniliver Ltd. konsernidan farqli
ravishdatashkiliy yadroga ega emas. Yagona egalik guruhi 500 dan ortiq
sho'ba korxonalari kapitalidan 3:2 nisbatda ikki ona xolding kompaniya
Royal Dutch Petroleum N.V.(Gollandiya) va Shell Transport and Trading
C Ltd. (Angliya) tomonidan tashkil gilingan. Sho'ba korxonalari keltirgan
daromadlar. xarajatalr. solig va dividendlar shu shaklda bcT linadi. Har ikki
xolding kompaniya operativ-xolding kompaniyaning 3:2 nisbatda Shell
Petroleum C Ltd. (UK) va Shell Petroleum N.V. (Niderland) aksiyalariga
ega. Bu operativ-xolding kompaniyalar investitsion siyosatning amalga
oshishi, moliyaviy nazoratni amalga oshirilishiga va natijalarga
javobgar. Har bir operativ-xolding kompaniya o'zining operativ-
molivaviy markaziga ega. Bu markaz muhim boigan muammolarni hal
gilishga qaratilgan. Shu tarzda Royal Dutch Shell konserni bo'ysunuvchi
korxonalarni bir necha bosqgichli moliyaviy nazorat orqgali o'ziga
tegishli ulushga ko'ra olib boradi. Moliyaviy natijaga ko'ra xolding
kompaniyaning oigan foydasi Royal Dutch-Petroleum N.V. hissasiga
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60% . barcha olingan daromadning 40%) Shell Transport and Trading C
Ltd. hissasiga to'g'ri keladi.

Ikkita xoldingli kompaniya har qaysisi o0‘z mamlakatida
ro‘yxatga olingan bo’'lib, ulaming ishlab chigarish unumdorligini saglab
golishda sho'ba korxonalarning ishlab chigarishda mustaqilligini saqglab
golishi muhira o'ringa ega. Ya’ni har bir Holding kompaniya o'zining
aksionerlari, direktorlar kengashi mavjud va ular oldida hisobot beradi.

3-8. Xo‘jalik-operativ bo‘limlarining boshqgaruvtarkibi

Xalgaro kompaniya faoliyati ko'lamiga ko'ra uni boshqaruv
strukturasi  ham murakkablashib boradi. Har bir kompaniyaning
rivojlanish tendensivasi va xarakteriga ko‘a, mavjud shart-sharoitlarga
garab boshqaruv strukturasi turli xil shakllami oladi. Tashkiliy
formalar kompaniya faoliyatini maksimallashtirishga garatilib. ko'proq
samaradorlikka erishishga garatilgan. Boshqaruv amaliyotida go‘llanilib
kelinayotgan tashkiliy strukturalarni ma'lum tiplarga ko'ra ularning
xarakterli tomoniga garab klassifikatsiyalash mumkin.

Firma ichki boshqaruvi tashkiliy strukturasini quyidagi asosiy
turlarga ajratish mumkin: mahsulot bo‘yicha strukturalash; hududga
I<o‘ra strukturalash; aralash struktura.

Mahsulot bo'yicha tashkiliy struktura. Bu struktura asosida firma
tizimida mustaqil xo'jalik boTimlari — ishlab chiqarish bo‘limlari, aniq
bir mahsulot turi ishlab chiqgarilishiga va uning savdosiga ixtisoslashgan
bo'limlar y atatish orqali struktura tuziladi. Bunda mahsulot turi bo'yicha
maxsus ishlab chigarish. bo'limlari — ona kompaniya joylashadi
va ularga shu mahsulot turini ishlab chigaruvchi sho'ba korxonalari
faoliyatini nazorat qilishtopshiriladi. Mamlakat ichidagi va tashqarisidagi
bir xil mahsulot turi bo'yicha faoliyat olib borayotgan koixonalar mos
tushuvchi funksiyalar orgali mahsulot turi bo;yicha markaz ko‘rsatmasiga
asosan ish olib boradi. Ishlab chigarish bo'limi moliyaviy nazorat bilan
birga operativ nazoratni, ya’ni joylarga borib bevosita chigarilayotgan
mahsulotlar sifati, servis daraj asini tekshirishi mumkin.

Boshgaruv strukturasini mahsulot bo'yicha tuzilishi jahon
iqtisodiyotining globallashuvi va butun bir davlatlarning ma’lum
yo'nalishga ixtisoslashib qolishini davr talabi gilib qo'ydi.

Bu  strukturani qo'llovchi kompaniyalardan biri Italiva
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kompaniyasi bo'lgan FIATdir. FIAT boshqgaruvni optimal olib borish
magqgsadidamahsulot turi bo'yicha 4 taguruhga bo'lgan. Bu guruhlarning
har bir ishlab chigarish bo'limi sifatida barcha o'ziga bo'ysunuvchi
korxonalari qaysi davlatda joylashmasin ularning ishlab chiqarish
faoliyati bo'yicha javobgarlikni va mas’uliyatni zimmalariga olishadi.
Mahsulot savdosi. marketing ishlari. texnik mukammallashtirish kabi
savo liar bo'yicha sho'ba korxonalari shu bo'lim boshgarmasiga murojaat
giladi.

Mabhsulot bo'yicha boshgaruv strukturasi rahbarlikni
markazlashgan hoida dunyo migiyosida olib borish imkoniyatini
beradi. Ma'lum bir mahsulot bo'yicha sho'ba korxonalari yutuglari va
kamchiliklari global ravishda o'rganiladi. Ma’lumotlar almashinuvi
tezlashadi. Xalgaro mehnat tagsimotidan unumli foydalanishga,
mahsulotni takomillashtirish tadgigotlariga sarflarni  kamaytirish
imkoniyatiga ega bo'ladi. Bo'ysunuvchi korxonalar o'rtasida sotuv
va resurs bozorlarini taqsimlash orgali realizatsiyaning maksimal olib
borilishiga erishiladi.

Shu bilan birga bu struktura ba’zi qiyinchiliklarni Kkeltirishi
mumkin. Bir mamlakat tajribalari boshga mamlakatga to'g‘ri kelmaslik
ehtimoli, hududiy mutanosibliklar mavjudligi, bir mamlakatda bir necha
xil kcrxonalar borligi va ular faoliyatini boshqgarishda mahsulot turi
bo'yicha strukturalash giyinchiliklariga moliyalashda va rejalashtirishda,
uzoq muddatli investitsiyalar kiritishda duch kelinmoqgda.

Hudud bo'yicha tashkiliy struktura. Bu strukturada kompaniya
ichki va tashqi faoliyati mahsulot turidan qatiy nazar, mavjud sohalarni
gamrab olgan hududlar bo'yicha mas'ul organ barcha javobgarlikni
oladi. Hudud bo'yicha markaz ishlab chiqarishni boshqgarish. moliyaviy
ahvoljii tekshirish, daromadlar va xarajatlarni taqsimlash, hududdagi
sho'ba korxonalar faoliyatini tartibga solish kabi vazifalar yuklatiladi.
Ishlab chigarilgan mahsulotning sotilishi va unga servis xizmatlarini
ko’rsatishda hududiy boshgarma barcha mahsulot turi bo'yicha mas’ul
hisoblanadi. Huduiy bo'lim boshlig'i yugori boshgarmaga to'g‘ridan-
to'g'ri bo™ysunadi va kerakli ko'rsatrnalarni boshqarmadan oladi.
Hududiy boshgarma joylardagi sho'ba korxonalar bilan ona kompaniya
o'rtasida vositachilik rolini bajaradi. Hududiy boshgarmada ishni yanada
mukammallashtirish maqgsadida boshgarma qoshida mahsulotlar turi
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bcfyicha bo' limlar ochilishi mumkin.

Hozirgi  kunda boshqaruvning hududiy  strukturasidan
foydalanuvchi kompaniyaLar kam. Ba/zi kompaniyalar boshgaruv
strukturasining bir necka shaklini qo'llashni afzal bilishadi.
Boshqaruvning bu shaklini gp’llovchilar, asosan, biryoki ikki xil mahsulot
turini ishlab chigishga ixtisosiashgan kompaniyalarda uchratamiz. Bu
firmalarga asosiysi har bir joylashgan maralakatning o‘ziga xosligi va
alohida yondashuvni talab etuvchi shart-sharoitlar mavjud bo‘lganda
tezkor qai*orlar gabul qilish, vaziyatga ko‘ra o'zgaruvchilik yuqori
bo‘lishidir. Xalgaro kompaniya mahsulotning oxirgi iste'molchisi bilan
gizigadi. Bunday tashkiliy struktura, asosan, neft bilan shug’ullanuvchi
kompaniyalarda qo‘lianiladi: Gulf Oil, Royal Dutch— Shell va Nestle,
Unileverda ham ayrim mam lakatlarda bu shakldan foydalanishadi.

Royal Dutch— Shell kompaniyasi hududiy prinsiplardan
kelib chigib, hududiy boshganna ikkita gismga: ona kompanivada
ishlab chigariladigan hudud va xorijda ishlab chigariladigan hududiy
boshgarmaga bo'linadi. Har bir ona kompaniya ikkita xalgaro sho‘ba
korxonadan iborat: neft bo'yicha va ldmyo mahsulotlarini ishlab
chigarish bo‘yicha. Bu to‘it kompaniya o'zida oltitadan hududiy ishlab
chigarish boshgarmalami jamlaydi. Royal Dutch— Shell kompaniyasi
boshgaruv strukturasi bo'ysunuvchi xorijdagi sho’ba korxonalami
birgalikda boshgarishga asoslangan. Joylardagi hududiy boshgarmalarda
sho’ba korxonalami boshgarishda funksional sistemadan foydalanadi.
Funksional sistemaga rejalashtirish, moliyalashtirish. kadrlar siyosati
kiradi.

Hududiy tashkilotchilik orqali boshqgarish shaklidan
foydalanuvchllar, asosan, mahsulot nomenklaturasi kam bo‘lgan ishlab
chigarish kompaniyalari amaliyotida go'‘llaniladi. Xalgaro kompaniya
ma’lum mahsuloti bilan ma.vjud iste’molchilariga iloji boricha kengi‘oq
sotishni yoTga go‘yisimi magsad qilib oladilar. Mahsulot sotuv bozorini
kengaytirishni tanigli mahsulot bilan egallash samaralirog. Barcha e’tibor
shu turdagi mahsulotga garatiladi.

Hududiy boshgaruvning kamchilik tarai xorijdagi sho'ba
korxonaga texnik ma’lumotlarni jo'natishda va hai- xil davlatlarda
joylashgan sho‘ba korxonalar o'ltasida tajribalar almashinuvida
giyinchiliklar uchi-ashi mumkin. Shuningdek, bir davlatda ba’zan
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ikki xil mahsulot turi ishlab chiqarilishi mumkin. Ulaming ishini
muvofiglashtirishga maksimal darajada harakat qilinsada, ko'zda
tntilmagan tushunmovchiliklar chiqgishi  mumkin. Bu. asosan.
texnologiyalar ishlab chigarish bilan shug‘ullanuvchi kompaniyalarda
rc'y beradi. Chunki bularda ishlab chigarish jarayoni bir necha
bosqgichdaniborat. Boshga birmuamm o hududiy boshqaruv strukturasida
duch kelinadi. Bu hududiy boMimlarda chizigli va funksional boshgaruv
tizimining yana qaytadan takrorlanishidir.

Hozirgi kunda boshgaruvning bu shaklidan kam xalgaro
kompaniyalar foydalanishmoqda. K o ‘pchiligi hududiy va mahsulot turi
bo'yicha boshgaruv strukturasini sintez qilingani — aralash boshqaruv
strukturasini afzal ko'rishmoqda.

Aralash boshgaruv strukturasi bir necha boshgaruv strukturalar
yig'indisidan tashkil topgan. G'arbi}’ Yevropa mamlakatlari xalgaro
kompaniyalari boshqaruv strukturasi, asosan, shu shaklda tashkil etilgan.
Tarmoq va hudud tamoyili asosida boshqarishniyo‘lga qo‘ygan ko;pchilik
kompaniyalarda urg'u ko'proq ishlab chigarish tarmog‘iga beriladi va
hududiyjoylashganlik om ili ikkinchi darajali hisoblanadi.

Gollandiyaning elektrotexnika ishlab chigaruvchi Philips
kompaniyasi tarmoq va hudud tamoyillari asosida boshqgaruvni
yo"lga go‘ygan kompaniyalardan biri. Philips bir tarafdan mahsulot
diversifikatsiyasini mamlakatlar o'rtasida amalga oshirsa, ikkinchi
tarafdan ishlab chigarish va realizatsiyaning integratsiyalashuvini amalga
oshirdi. Philips yer yuzi bo‘ylab 65 ta davlatda sho'ba korxonalariga
ega. Mahsulot turi bo'yicha 13 ta boshgarmasi mavjud. Bu boshqgarmalar
dunyo bo‘ylab mahsulot ishlab chigarishni, uni realizatsiyasini global
ravishda yo'lga qo'yish bilan shug'ullanadi. Mahsulot nomenklaturasi
bo'yicha boshgarish strukturasini qo'llash orqali kompaniyaga xorijdagi
sho'ba korxonalar bilan uzviy aloga cfrnatishga erishmoqgda. Philipsni
hududiylik tamoyili asosida boshgaruv shakli alohida mamlakat
migiyosida yaratiladi va kompaniya milliy boshgaruvni tashkil etadi.
Milliy boshgaruv mamlakatdagi kompaniyaga tegishli barcha sho'ba
korxonalami gamrab oladi. Ulaming daromadliligiga asosiyjavobgarlikni
milliy boshgaruv oladi.



4-8. Yirik firmalarning xalgar» faolivatini boshqaruv apparati

Xalgaro kompaniyalaming faoliyati fagatgina mahsulot eksporti
va uning realizatsiyasi bilan shug‘ullanish ernas, balki xorijda ishlab
chigarishni yo‘lga qo'yishdan iborat boidi. Masshtab jihatdan koiami
kengayishi kompaniyalarni boshgaruv strukturalarini takomillashtirishni
tagazo qildi. Xorijdagi sho'ba korxonani xalgaro kompaniyaning boshqa
korxonalari bilan bogiiqligini, ular o‘rtasida uzviy alogani yaratish
inagqsadida boshqgaruv apparati yaratildi.

Yirik firmalarxalgaro faoliyatini boshgarishni maxsuslashtirilgan
organi TMKIlarni xalgaro faoliyati xarakteriga ko‘ra kompaniya
faoliyatini boshgarishning maxsuslashtirilgan bo'limlari tashkil etadi.
M axsuslashtirilgan boshgaruv organi umumiy boshgaruvning maium
bir aniq qilib ko'rsatilgan fmksiyasini bajaradi. Uning bajaruvchi
funksiyasiga turli tarmoglar kirishi mumkin.

TIVIKxalgarofaoliyatinibosligarishdaquyidagimaxsuslashtirilgan
boshqgarish. organlardan foydalanishi mumkin:

Markaziy xizmatdagi boiiinlar.

Xalgaro bo‘lim.

Sho'ba korxonalar xalgaro faoliyatni boshgarish bo'limi sifatida.

Realizatsiva boiimi kompaniyaning turli xil faoliyat bilan
shug‘ullanuvchi bo‘limlarining ishini o ‘ziga taallugli tomonini tanibga
soladi va kerakli yo'nalishlar beradi. Realizatsiya bo'limi, asosan.
inahsulotlar savdosi, unga bo'lgan talab va bozomi o'rganish bilan
sh.ug‘ullaaadi. U ona kompaniyaning va xorijdagi ishlab chigarivchi
kompaniyalaming tijorat bo'limini global masshtabda boshgaradi.
Bu bo‘lim tovar yoki hudud jihatidan sektorlarga. bo‘linishi mumkin.
Realizatsiya boiimi markaziy xizmatboiimi hisoblanadi. Ya’ni barcha
olib borilishi ko‘zda tutilgan ishlar makazdan boshqariladi.

Xalgaro boiim (xorijiy operatsiyalar boiimi) kompaniya
faoliyatini boshqgarishda yo‘naltirisli va nazoratni umumiy olib borishda
tnaxsuslas htirilgan  organ boiib, kompaniyaning barcha sho'ba
korxonalari va filiallarini bir butun boshqarishga qaratilgan. Xalqgaro
boiim funksiyasiga bo'ysunuvchi koixonalarda isklab chigarishni gaysi
turini yoiga go‘yish, ularni maxsus sha.klini yaratish, sho'ba korxonalari
o'rtasida tajribalarni almashish, mahsulotlar savdosi va korxonaning
moliyaviy ahvolini taitibga solish kiradi. Shuningdek, xorijdagi

102



korxonalarni texnilc qurollantirish. malakali kadrlarni jovlashtirish bilan
sliug'ullanadi.

Sho'ba korxonalar xalgaro faoliyatni boshqgarish boiimi sifatida.
TMKIlar boshqarishning maxsuslashtirilgan shakli sifatida ba'zan qoilab
turishadi. Xalgaro boMimdan farqli ravishda sho'ba korxonalar huqugiy
niustaqillikkaegaboiadilar. Ular nafagat foyda markaziga. shubilan birga
rnas’uliyat va javobga_rlik markaziga ham aylanishadi. Sho'ba korxonasi
0 zining direktorlar Icengashiga va funksional boshgaruv tizirniga ega
bo'ladi. Ko'pchilik hollarda sho‘ba korxonasi direktorlar kengashi raisi
ona kompaniya vitse-prezidenti hisoblanadi. Ona kompaniya oldida
sho'bakorxonafoydani o'tkazishva shu bilan bogiigbo'lgan hisobotlarni
tagdim qilish majburiyati bor. Sho'ba korxona mahsulotlar turi va ularni
narxini belgilashda butunlay mustaqil. Hisobot davrida olingan foydani
tagsimlashda ham mustaqil garor gabul gila oladi.

Amaliyotda A.QSHning elektron hisoblash texnikalari ishlab
chigarish bilan shug'ullanuvchi IBM kompaniyasi boshgaruvning
maxsuslashtirilgan ushbu shaklidan foydalanadi. IBMning faoliyati
yugori texnologik jarayonlardan tashkil topganligi sababli u yangi
texnologik kashfiyotl arga sarf qilinadigan xarajatlardan  unumli
foydalanish magsadida IBM World Trade sho'ba korxonasini tashkil
etgan. IBM World Traciening faoliyati. asosan, xorijdagi ilmiy-tekshiruv
va konstruktorlik markazlari faoliyatini boshgarish. yangi model va
bloklarni yaratishni yo'lga qo‘yisbdan iborat. IBM World Trade barcha
xorijdagi labaratoriyalar faoliyatini nazorat qiladi va ona kompaniyaga
ma'lumotlar berib boradi.

Xalgaro kompaniyalaming ishlab chigarish  boTimlarini
eksport— import operatsiyalari tashkiliy formasi, xalgaro kompaniyalar
eksportva import bilan shug'ullanuvchi bo' limlari mavjud.

Eksport bo‘limi kompaniya tovarlarining ekspori bilan
shug'ullanadi. Bu bo “li m ishlab chigaruvchi mamlakatda tashkil qilinib,
eksport gilinadigan tovarlar hajtni muhim ahamiyatga ega. Eksport
bo'limining quyidagi shakllari mavjud: tashkil etilgan va maxsus.

Tashkil etilgan eksport bo ‘limi, asosan, eksport hajmi kam
bo lgan joylarda yaratiladi. Tashkil etilgan eksport boiimi tijorat—
realizatsiya boiimi ichida tiiziladi. BoUm faqgat xorijiy mijozlarning
shartnomalari va ularni bajarilishi bilan shug'ullanadi. Eksport bilan
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bogiiq bo*‘lgan tovamijo ‘natilishi, uni transportirovkasi sug'urta gilish,
xorijdagi reklaraa va shu kabilar bilan sliug’ullanmaydi.

M axsus eksport boiimi tashkil etilgan eksport bo‘limidan
fargli ravishda eksport bilan bogiiq bo'lgan barcha jarayonlami o ‘z
ichiga oladi. Bu boiim ishlab chigarishning alohida boiimi safatida
tashkil etiladi. Lekin kompaniyaning xalgaro boiimi bilan chalkashtirib
yubormaslik kerak.

M axsus eksport boiimi xorijdagi va mamlakatdagi korxonalar
chigargan mahsulotlarni eksporti bilan keng masshtabda shug'ullanadi.
U xorijdagi savdo markazlari va eksport uchun jo'natilgan mahsulotlar
transportirovkasi, sug'urtasi, qadoglash, reklama, eksport bilan bevosita
bogiig bo~lgan barcha jabhalar bilan shug'ullanadi. Xorijdagi savdo
agentlari, cliakana savdo markazlari faoliyatini tartibga soladi.

Import boiimi kerakli mahsulotlarni ishlab chigaruvchidan
to’g'ridan-to'g'ri sotib olishni, ya’ni o‘rtadagivositachilami kamaytirgan
holda am alga oshirishni magsad qilib oladi. Import operatsiyalari boiimi
joylarda o “z xususiy kanallarini tuzish. orgali import qilishni yo'lga
qo'yadi.

5-8. Boshqa firmalar bilan kantraktlar

Chetdagi tashkilotni pudratlab firna. shunga garamasdan.
korxona ishining samaradorligini nazorat qilib turishi; korxonani o'z
nazoratiga qaytarish magsadga muvofigligini baholashni; nizo va
bahslami h al gilishni davom ettirishi kerak.

Hatto firma xorijdagi korxonasi boshqgaruvchilik vazifalarini
boshga mamlakatdagi chet tashkilotga topshirishni magsadga muvofiq
debtopgan hollardaham, bu finnani vazifalar samarali amalga oshirilishi
uchun javo bgarlilcdan ozod etmaydi. Rahbarlik shunday vazifalarni o'z
nazoratiga gaytarib olish maqgsadga muvofigligini davriy asosda baholab
turishi kera-k. Ishlab chigarish, sotish vazifalarini yoki xizmat ko'rsatishni
zarur daraj ad a bajarishi lozim boigan ilg'or pudratchi-firmalar tanloviga
alohida e’tibom i ajratish zarur.

Biz chet elda aniq bir vazifalarni bajarilishi uchun boshga
kompaniyalar jalb etilishining asosiy sababini awal aytib o'tgan edik.
Agar o'sha vazifalar o'zi chetdagi tashkilot tomonidan (lozim bo'lgan

sifatli) bajarilishi arzonrog tushsa, shunday tashkilotni pudratlayotgan
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firma ushbu vazifani o'zining zimmasiga olishga harakat qilmasligi
kerak.. Agar uo ‘zi ushb u ishni kamroq xarajatlar bilan bajara oigan holda,
clietdagi tashkilotjalb etilishini gandaydir oqlash zarur boiar edi. Har bir
kompaniyaning resurslari cheklangan bo‘lishi sababli, ulardan eng yuqori
samarada foydalanish zarurdir. Agar aniq bir faoliyat amalga oshirilishi
natijasida erg baland foyda olish ko'zlansa, mablagiami uni bajarishga
yo‘naltirib, yuqoriroq daromadni olish. boshga faoliyatni bajarish
uchun esa keyinchalik foydadan o‘z ulushini boshqarishni o‘ziga oigan
korxonaniisliga tushirishdan oladigan chetdagi finnani yollash maqgsadga
rauvofiq topiladi. Muqobillar tahlilida uchta subyektiv omillar ahamiyatli
bo *lishi mumkin:

1. firma rahbarligi chetdagi tashkilot ishni firmaning o‘z
xodimlarigagaraganda yaxshiroq bajarishini anglashi mumkin.

2. Rahbarlik fikricha, chet eldagi korxonaga mablag*
go'yilishi firma uchun haddan tashqgari yuqori tavakkalchilik bilan
bogiigdir.

3. Rahbarlik, chet eldagi korxonaning faoliyati firma
nazoratidaboimagan holda, raqobat o'tkirligi o‘sibboradi debhisoblashi
mumkin.

Vaziyat doimo o°‘zgarib turishi sababli, garorlar gabul qilish
lozira bo'lgan tahlil gilinishidan soiig darnba-dam qayta ko‘rib chiqgilishi
zarur. Chet elda ish yuritish uchun pudratchi firmani tanlashda uning
Icasbiy saviyasini, kadrlar tarkibini va motivatsiyasini hisobga olish
kerak. Afsuski, turli tashkilotlaming malaka darajalarini tagqoslash sehrli
formulasining mavjud emasligidek. ushbu parametrlami aniq oichash
usullari hamyo‘g. Shunday korxonalarga rahbarlik gilishga amaliyotda
tasdiglangan qobiliyat — pudratga olinayotgan tashkilot mahoratli
ekanligining asosiy belgisidir. Yana bir belgi — yollanilayotgan tashkilot
0'z obro'yisa beradigan ahamiyatdir. Kompaniyalar orasida nizolar
vujudga kelishi mumkin. Har ganday kelishuvda uni bekor qilish
sliartlari va bahslar hal gilinishi usullari ko'zda tutilgan boisa ham,
ushbu magqgsadlarga erishish yo'llari murakkab boiadi va gimmatga
tushadi. Kelishmovchi liklarni imkon boricha, shaxsiy muzokaralar
orgali hal qilish ikkala tomon uchun ijobiy qarordir. Shunday qilib,
boshga firmaning rahbarligi bilan o‘zaro kelishib ish tutilishi istigbollari
tashkilotni tanlashda muhim omil hisoblanadi.
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Rahbarlik, shuningdek. sotuvlar taxmin hajmini baholashi. sifat
andozalariga muvofiglik ta’minlanayotganligini aniglashi. yollangan
firma o'z majburiyatlariniadekmt ravishia bajarayotganligini keyinchalik
tekshirib borish uchun xizmat koisatilishiga o'z talablarini o‘rnatishi
kerak. Ikkala tomonnima ko‘zlanishi kerakligini bilish maqgsadida ikkala
tomon uclmn mos inagsadlami aniglab qgo'yishi kerak: ushbu ko'zda
tutishlar kontrakt matnlaridaaniq belgilanishi zarur.

6-§. Kontraktlarning shakllari

Xalgaro kontrakt deganda, xalgaro hugquq me’yorlari bo'yicha,
boshga-boshga mamlakatlarda joylashgan, ikki yoki bir nechta tomonlar
orasidagi belgilangan, tomonlar kelishib oigan shartlarga muvofiq tovar
birliklari yetkazib berilishiga yoki xizmatlar koisatilishiga tuzilgan
bitim tushuniladi. Barcha muhim shartlar bo‘yicha tomonlar kelishuvi
erishilgan holda, kontrakt tuzilgan deb hisoblanadi. Muhim shartlar
odatdagi v a tasodifiylarga ajraladilar.

Mavjud shartlarni tomonlar belgilaydilar. Masalan. savdo-sotiq
kontraktida nima sotilayotganligi ko'rsatilishi muhim shan hisoblanadi.
B a‘zi bir shartlar gonunyoki savdo rasmi bo'yicha muhim deb tan olinadi.

Odatdagi shartlar  gonunning. mazkur  munosabatlarni
tartiblashtiruvchi, me’yoridan kelib chigadi. Masalan. kontraktda avans
toianishi to'g'risida aytib o'tilmagan boisa, xaridor avansni toiashga
majbur emas, tovar giymati bo'yicha hisob-kitobni esa toiiq ravishda
uni olishida amalga oshirishi mumkin. Muhim shartlar ro'yxatiga
kirmaydigan, lekin tomonlar talabi bo'yicha kontraktga kiritilgan shartlar
tasodifiy deb hisoblanadi, shunda ushbu shartlar qonunda o'rnatilgan
odatdagilardan farglansa ham, unga (qonunga) zid kelmaydi. Tasodifiy
shartlar majburiy tartibda bajarilishi shart, ular bajarilmasa kontrakt
buzilgan deb hisoblanadi.

“XLalgaro  savdo-sotiq shartnomalari  to'g'risida” Vena
konvensiyasijahon bozorida tovarlar savdo-sotig'i shartnomalari tuzilishi
va amalga oshirilishiuchun huquqiy asosdir.

Xalgaro savdoda, odatda, namunaviy kontraktlar qoilanadi.

Namunaviy kontrakt — bu shartlanib olinayotgan tomonlar
tomonidan, aniq bir bitim talablari bilan kelishtirilganidan so'ng qabul

gilingan savdo tajribasi yokirasmlari hisobgaolinib, oldindanta’riflangan,
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yozma shaklda ifoda etilgan, taxmdn shtarliioma yoki umumiylashtirilgan
shartlar gatoridir.

Namunaviy kontraktlar. a.sosan, uzoq muddatli asosda sanoat
xomashyosi yetkazib berilishiga bitimlar tuzilishida. hamda birjalarda
bitimlartuzilishida qoilaniladi. Ushbu ommaviy tovarlarning, kontraktlar
shartlari unifikatsiyasini yengillashtiruvchi, birjinslilikdek o'ziga xosligi
bilan shartlangan. Shuningdek, ushbu tovarlar savdosi yirik migdorda
amalga oshirilishi. importerlar esa. odatda. sohaviy tashkilotlarga
birlashganligi ahamivati bor.

Namunaviy kontrakt shartnoma namunasi (loyihasi)dan iborat
bo'ladi vatashqgi savdo bitim tuzilishiyuzasidan muzokaralar asosi bo'lib
xizmat qiladi.

Unga tomonlar o'zgartirish va qo‘shimchalar kiritishi mumkin.
Munosib namunaviy kontraktning shartlari, tomonlar tuzgan shartnomada
gavta takrorlanganligida yoki unda shunday shartlarga bevosita
ko'rsatilishidagina tomonlar uchun maj buriy bo’ladi.

Namunaviy kontrakt ikki usulda ishlatilsa bo'ladi:

1. Shartlashayotgan tomonlardan biri boshga tomon taklif
etayotgan, ahamiyatsiz detallarigina o'zgartiriladigan, namunaviy
shartnoma oxirgi shaklining shartlarini qarshiliksiz qabul qilish yo'li
bilan.

2. Namunaviy kontrakt anig bitim shartlariga muvofiq
o0 ‘zgaitirilishi mumkin bo'lgan namuna sifatida go'llanishi yo‘li bilan.

Aynigsa, ko‘p holda kontragentlardan biri tomonidan ishlab
chigilgan namunaviy kontrakt namuna sifatida olinib, uning asosida har
bir shart kelishtirilishi yo‘libilanyakka tarzdagi kontrakt ishlab chigiladi
va uni tomonlar imzolaydi.

Namunaviy  kontraktlar manfaatdor xalgaro tashkilotlar,
tadbirkorlar ittifoglari (birlashmalari, uyushmalari, fédératsiyalari),
birjalar. savdo palatalari. yirik firmialar tomonidan ishlab chiqgiladi.

BMT Yevropa iqtisodiy hay’ati doirasida ishlab chiqgilgan
savdo-sotig namunaviy kontraktlari (umumiy qoidalari), aynigsa, keng
tarqalgan. Ular asosiy bo'lgan tasliqi savdo tovarlarga (uskunalar, uzoq
muddat foydalanish ist’emol mollari va boshgalar) oid. hamda uskunalar
yetkazib berilishi va montajiga shartnomalar uchun tuzilgan. Namunaviy
kontraktlaming 30 dan ziyod variant! niavjuddir.
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Xalgaro savdo tajribasida G'arbiy Vevropa mamlakatlari
orasidagi, hamda ular va boshga mintagalar davlatlari orasidagi
bitimlarda mashinalar va uskunalar yetkazib berilishi kontraktlari va
umumiy qoidalari keng go'llanib bormogda. Kontragentlar ommaviy va
xomashyoviy sanoat mollari bo‘yicha sohaviy uvushmalar tomonidan
ishlab chigiladigan namunaviy kontraktlarni maqsadga muvofiq deb
ko‘rishadi. Odatda, yirik firmalardan har biri o‘xshash tovarlar guruhlari
bo’yicha. namunaviy kontraktlar yetarli soniga ega bo'ladi. To'plamli
uskunalar importiga, ko'rgazmali namunalar xarid qilish va sotishga,
mutaxassislarni shef montajli ishlarini bajarish va texnik xizmatlarini
ko'rsatish uchun xizmat safarlariga yuborishga maxsus namunaviy
kontraktlar ishlab chigiladi.

Tashqgi savdoda. shuningdek, kemalar fraxtlanishi, transport
vositalari va uskunalar ijarasi namunaviy shartnomalari. namunaviy
litsenziyaviy shartnomalar va boshqalar ishlatiladi.

Misol sifatida savdo-sotiq kontraktini koYib chigamiz.

Savdo-sotig kontrakti — importehi va eksportchi tomonidan
kelish_ilgan va imzolangan, tovar yetkazib berilishiva zarur boiganholda,
yoidosh xizmatlarni ham ko'rsatilishiga shartnomadan iborat bo'lgan
tijorat hujjatdir. Tovarga mulkchilik huquqi sotuvehidan xaridorga o ‘tishi
savdo-sotiq shartnomasining majburiy sharti hisoblanadi.

Xalgaro savdosidagi savdo-sotiq kontrakti bir necha boTimlardan
iborat:

Kirish gismi.

Kirish gismida kontraktning nomi va ragami, tuzilish sanasi vajoyi
ko‘rsatiladi. Tomonlar (ro'yxatdan o'tkazilgan firmaning nomi, huquqiy
holati, jaylashgan manzili) belgilanadi. Imzolangan joyi. kontraktda
gandaydir masala tartiblasMrilmagan bo'lsa. gaysi mamlakat huquqi
kontraktga goTlana olinishi nuqtai nazaridan kattaahamiyatga ega.

Kontrakt mavzusi.

Savdo-sotig mavzui boigan tovar ta’riflanadi.

Tomonlar tuzilayotgan bitim shartlarining xili va xususiyatini
anigqlovchi harakat yoki harakatlar majmuasi — kontrakt mavzusini
anig belgilab olishlari zarur. Kontrakt nomida qisqacha aks ettirilgan.
IMavzuga garab kontrakt turi. qo'lianadiganhuquq va odatlar, matnshakli
"belgilanadi.



Kontraktda, shuningdek, uning obyekti ko'rsatiladi. Vena
konvensiyasida savdo-sotiq kontraktiga oid qcfllangan ravishda, kontrakt
obyektlari doirasi yetarli darajada aniq aytib o'tilgan.

Miqdor.

O'lchov birligi k o ’rsatiladi va miqdor (qgat’iy belgilangan migdor
voki uning chegaralari, go‘shimcha miqgdorni sotib olish imkoni va
boshgalar) aniglanishi tartibi belgilanadi.

Sifat.

Tovar muljallangan magsadlari bo'yicha ishlatilishga yarogligini
aniglabberuvchi xususiyatlarmajmui belgilanadi. Sifatni aniglash uchun
turlixil usullar goilaniladi. Masalan: andoza bo'yicha (milliy andozalar,
tadbirkorlar ittifoglari va uyushmalar ishlab chigqgan andozalar hamda
yirik firmalarning andozalari).

Kontraktda andoza ragami va sanasi aytib o'tiladi va ishlab
chiquvchi tashkilot ko'rsatiladi.

Texnik shartlari b o *yicha (andozalar yo'qligida va sifatga maxsus
talablar o‘rnatish zarurivati mavjudligida).

Kontrakt yoki unga tegishli ilovada tovarning batafsil tavsifi
beriladi. U tayyorlangan materiallar ta'riflanadi. tekshiruv va sinov
tartiblari keltiriladi.

Spetsifikatsiyci bo'yicha.

Barcha texnik parametrlari batafsil ko’rsatiladi.

Namuna bo'yicha. Namunalar soni va tovar namuna bilan
taggoslanish tartibi ko’rsatiladi. Odatda. namunalardan biri xaridorda,
ikkinchisi sotuvchida, uchinchisi esa kontraktda ko’rsatib o'tilishi shart
bo'lgan betaraf tomonda bo'ladi. Shuningdek. tovarning oxirgi partiyasi
kelishidan so’ng namunalar saglanish vagti aniglanadi.

Dastlabki ko'rib chigish bo'yicha (odatda kimoshdi savdolari
orgali tovar sotilishida qo'llanadi).

Yetkazib berish muddati va sanasi.

Yetkazib berishmuddati, ya’ni sotuvchi tovarni xaridoryoki uning
topshirig’ibo’yicha, uning nomidan ish yuritayotgan, shaxs mulkchiligiga
topshirish shart bo'lgan payt ko'rsatiladi. Ba'zan, birmartalik yetkazib
berish muddati, ba’zan esa bo‘Hb-bo* Hb yetkazib berish vaqtida oraliq
muddatlari o'rnatiladi. Vetkazib berish muddati turli-xil usullar bilan
o*matilishi mumkin:
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. darhol, ya'ni sotuvchi tovarni har gaysi kunda, uzog'i
bilan 2 hafta davomida yetkazib berish majburiyatini 0z zimmasiga

oladi;
. yetkazib berish kalendar kuni belgilanishi;

. muddat belgilanishi (chet el tajribasida. oy, chorak, vil,
oy yoki chorak vaqti eng ko‘p targalgan).

TJshbu hollarda “mobaynida™;, “kechiktirmasdan” va h.k. so'zlari,
davriy yetkazib berilishlarda— "har oy”, “har chorak”, va h.k.. qandaydir
harakat amalga oshirilishi paytidan e tiboran kunlar, haftalar yoki oylar
soni, masalan, sotuvchi xaridorning loyihaviy hujjatlami tasdiglagani
to‘g'risidagi xabarnomasini olgan kundan e'tibcran 9 oy mobavnida™

ko‘rsatmasi qo'shibyoziladi.

Tayanch iboralar
Savdo-sotiq, sotuvchi, jahon bozori, namuraviy kontrakt,
tijorat hujjati, bitim, to‘lov, hisob-kitoblar shakli. to'lov valyutasi. narx

tashlamlari.

Nazoratsavollari

1. Chet eldagi qo‘l ostidagi korxonalami boshgarishning
ganday usullari mavjud?

2. Kontraktlarning asosiy turlari hagida siz nima bilasiz?

3. Kontrakt nima degani?

A. Kontrakt sharti nimalardan iborat bo*ladi?

5. Namunaviy shartnomalar gaysiusullarda ishlatiladi?

6. Chet el korxonalarini boshqgarish shakllari.

7. Xalgaro kompaniyalar boshgaruvining tashkiliy strukturasi.

8 Ona kompaniya tashkiliy— iqtisodiy markaz sifatida.

9. Xojalik-operativ bo'limlarining boshgaruvstrukturasi.

10. Yirik firmalarning xalgaro faoliyatining boshgaruv apparati.
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8-BOB. AQSH VAVAPONIYADA XODIMLARNI BOSHQARISH
TIZIMLARINITSG RIVOJLANISH TENDENSIYALARI

I1-8. AQSH va Yaponiya korxonalarida xodimlarni
boshqarish tizimlari

Ishlab chigarish va xodimlarni boshgarish so'nggi o‘n yillikda
kasbiy faoliyatining birshakliga, boshgaruvxodimlari esa ishchi kuchining
rciuhim b o ‘g‘iniga aylatidi.Bu holat fan-texnikataraqgiyoti yutuglaridan,
mehnat salohiyatidan toTigrog foydalanish, boshgarish samaradorligini
oshirish ragobat kurashi keskin kuchaygan davrda muhim ahamiyatga
egaligi bilan tushuntiriladi. Malakali ishchi kuchi bilan ta’minlanganlik,
motivatsiya darajasi.xodimlardan foydalanish samaradorligi kabi omillar
ragobatbardoshlikning asosiy omillariga aylandi.

Xodimlarni boshgarishningzamonavivnazariyasi vaamaliyotida,
industrial taraqgiy etgan mamlakatlarning firmalarida bir-biriga garama-
garshi bo" Igan 2 xil vondoshuvni ko'rish mumkin, Bular:

— “Amerikacha” yoki “bozor” yondashuvi;

— “Shargona” yondashuv (Yaponiya misolida).

— “Amerikacha™ yoki ;"bozor” yondashuvida xodimlarini
boshqarish, asosan, tashgi mehnat bozori, igtisodiy holat, ma’ium bir
tow ga boigan talabgagarab tashkil etilar edi.

Y"apon firmalari 0"z tovarlariningyuqori sifatliligi bilan Amerika
firmalarini tashqi bozorlardansigibchigara boshlagach, Amerika olimlari
ishgakirishdilar. Buning siri oddiygina bo'lib chigdi. Yaponmenejmenti,
awalo, inson omiliga asoslanar ekan. Shu o'rinca yirik yapon-amerika
qo ‘shma korxonasi rahbarining fikrini keltirish oi'inli: *“Firmamizga
tashrif buyurgan ko'plab xorijliklar, bizning ham AQSH ham Yevropada
bir xil boigan texnologiva va xomashyodan foydalanib, yuqori sifat
darajasiga erishishimizga ajablanishadi. Ammo ular sifatni dastgohlar
emas, balki insonlaryaratishini idrok etishmaydi”.

Yuqgoridagi fiMami toidirish magsadida AQSH va Yaponiya
sanoat korxonalarida xodimlarni boshqarish tizimlari, ularning o'zaro
0 ‘xshash tomonlari va fargi bilan tanishib chigaylik.

ANQSHda urushdan keyingi davrda personalni boshqarish tizimida
bir gator o ‘zgarishlarning frmtiim yo'nalishlari gayd etildi:

— mehnat salohiyatidan samarali foydalanish maqgsadida
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ishchining shaxs sifatida takomillashtirilishi (mehnatning tarkibini
oshirish);

— mehnatni motivats iyalas hning asosiy shakllarini o ‘zgartirish;

— ishlab chigarishda demokratiyani rivojlantirish;

— mehnatni  kompens atsiyalashning  yangi  shakllarini
rivojlantirish;

— mehnat xavfsizligini ta’minlash;

— bandlikni kafolatlash;

—mehnatning sanitar-gigiyenik shaoitlarini yaxshilash;

—mehnatga boigan munosabatni tubdan o‘zgartirish.

AQSH kompaniyalarida personalni boshqgarish tizimida ro‘y
bergan o'zgarishlar yo'nalishlari  yapon kompaniyalari uchun harn
xos deb aytsa bo’ladi, biroq o-x:shash jaravonlarning mavjudligiga
garamay personalni boshgarishda sanoat korxonalari o‘zlarining amaliy
tajribalarini sifat jihatidan Amerika tajribasidan farq qilishini namoyish

etdilar.
8.1-rasm

2-8. Yapon kadrlar tayyorlash tizimininng o‘ziga xos
xususi™Matlari

Ikkinchij ahon urushidan keyi ngi davrdaYaponiyaigtisodiyotining
asosiy omili kadrlar tayyorlash tizimi boidi deyishmumkin. Uning asosiy
xususiyatlaridan biri sifatidafirma ichida o'qitish tajribasini keltirishjoiz.
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Firma ichida o'gitish tizimining ijobiytomonlarini quyidagilarda
ko ‘rish mumkin:

. yaponlaining maktabda oladigan fundamental bilimlarga
asoslangan yuqori bilim daraj asi:

. korxonalarning zarur bo‘lganda. kadrlarni “korxona ichida
tayyorlash’*an’anaviy airialiyotiniag mavjudligi;

. ish vaqtida o'gitishning
tarbiyaviy ta’sirini oshiruvchi kadrlarni

boshgarish tizimi.

Firma ichida o'gitishni rivojlantirishga qaratilgan davlat siyosati,
firma ichida o'gitishdan tashqari Yaponiya kadrlar tayyorlash tizimiga
davlat va munitsipal kasbiy o‘qitishi hain kiradi va u firma ichida
o‘gitishga yordamchilik vazifasinibarajaradi. Biz buni tartib bilan ko'rib
chigamiz.

3-8. Yapon maktab taiimining o°‘ziga xos xususiyatlari

Urushdan keyingi Yaponiya aholisining taiim olishga boigan
ishtiyoqi shunchalik katta ediki, u “ta’lim portlashi” deb nomlandi.
Bunga maktablarning aharaiyatini oshirish yuzasidan amalga oshirilgan
islohotlar sabab boidi:

1. Bir yo‘naliskli maktab ta’limi tizimi 1872-yilda “Maktab
ta’limi tizimi” hagidagi farmon bilan gabul qilindi. U feodalizm davrida
harbiy-dvor}-anlar tabagasi uchun mavjud boigan “xenko” va oddiy
tabaga uchun mavjud bcrlgan “terikova™ maktablarini o‘zida birlashtirdi.

M aktablarni unifikatsiya qgilish orgali biryo‘nalishlitaiim tizimi
joriy qilindi. BungaMeydzi davrida.gi islohotchihukumat sababchiboidi.
N atijada, oddiy yaponkr ham kelib chigishidan gat'iy nazar, yuqori
darajada ta'lim olish imkoniyatiga ega boidilar. Bu esa bilim oluvchilar
omsida raqobatning vujudga kelishiga va hozirgi yuqgori bilimga ega
yapon jamiyatining yuzaga kelishiga olib keldi.

2. Taiim darajasini oshishi sanoat tarkibining modemizatsiyasi.

M ajburiy 9 yillik ta'limni tamomlab, yuqori o'rta maktabalarga
kirganlar niiqdori 1960-yilda 60% bo'lgan boisa. 1970-yilga kelib
80% 1980-yilda 94% ga yetdi. Yuqgori maktabni tamomlab oliv o'quv
yurtlarigava 2yilgakollejlargakirganlarvuqgoridagi yillarga. mos ravishda
10, 24 va 37% ga teng boidi. 1992-yilga kelib esa 39% ga etdi. Yugori
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o‘rta maktablarni tamomlab oliy o'quv yurtlariga kirganlar darajasi
Yaponiyada juda yuqori. Bu ko’rsatkich Angliyada 32%, Germaniyada
- 33, Fransiyada - 38 va AQSHda 45% . Oliy ta'l imga qilinadigan xarajat
Yaponiyada 0,6 (YAMIMga nisbatan), AQSHda 1,25% (1989), Angliyada
1,2%, Germaniyada 1,4% ga teng.

Yaponiyada davlat sektori oliy o'quv yurtlari xarajatlarining 90%
davlat va munitsipal hukumat hisobiga boisa, xususiy sektor oliy o'quv
yuitlari xarajatlarining 15% ini qoplaydi.

Yapon oilalarida farzandlarining o'gitishiga qilinadigan
xarajatlarniyaxshi kapital go’yilmasini amalgaoshirishyoki bufarzandlar
uchun eng yaxshi meros deb garash an'anasi mavjud. Shu sababli ham
oila byudjetidan ta’lim ga katta mablag*‘ ajratishadi.

Aholining taiim darajasini oshirish ITT va sanoat tarkibini
modernizatsiya qilishga yordam beradi. Bunga iqtisodiyot sohalari
bo”yicha oliy o ‘quv yurtlarini bitiruvchilarining tagsimlanishiga garab
guvoh bo'lish mumkin.

Yuqori 0 i’tamaktablarni bitiruvchilarining 34% texnikava ishlab
chigarish sohasiga, 2,6% ish yuritish sohasiga va 16% savdo sohasiga
boradi. Ikki yillik kollejlar bitiruvchilarining 58*% ish yuritish sohasiga,
27% professional texnika sohasiga ishga joylashdilar. Universitetlar va
institutlar bitiruvchilarinig 37% professional texn ika sohasi tarmogqlariga,
40% ish yuritish sohasiga va 19% savdo sohasiga joylashadilar.

3. Maktab ta’limi va firma ichida o’qitish o‘rtasidatagsimlanishi.

Yapon korxonalarining vakillari endigina o'quv vyurtlarini
tamomlaganlarorasidan asosiyxodimlamitanlaboladilarvauzogmviddatli
bandlikni hisobga oigan holda korxonalari uchun mos keladiganlarini
oladalar. Odatda. ishga qabul gilinganlarga korxonada aniq bir vazifa
gabuldan so'ng, ularning malakasi va qobiliyatlariga garab beriladi.
Shu sababdan yollash jarayonida nomzodlarning shu paytdagi bilimlari
va xususiyatlaridan tashgari ularning o'gishga bo'lgan qobiliyatlari va
moslasha olish xususiyatlariga ham e’tibor beradi lar. Shu tomonlari bilan
yapon yollash jarayoni A.QSH va Yevropadagidan keskin farqg qgiladi.

Yollashga bunday yondashuv maktablarda, professional o'rta
maktablarda va oliy o ‘quv yurtlarida fundamental bilim berishga
asoslanganyapon kadrlar tayyorlashtizimi bilanbogiiq. M aium bir kasb
uchun zarur bo'ladigan maxsus malaka va texnik bilim firma ichidagi
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o'qitish jarayonida beriladi.

4. Yuqori o'rta texnikmaktablariaing ahamiyati.

Y aponiyada yuqori o'rta maktablar umumtaiim va Kkasbh
maktablariga bo'linadi. 1970-vilda yuqori o'rta raaktab o'quvchilarining
13% texnika maktablari hissasiga to'g'ri Icelgan bo‘lsa, 1980-yilda 10%
ga va 1990-yilga kelib 8% ga tushib qgoldi. Natijada yuqgori gobiliyatli
texnika o ‘quvchilarini topib olish givin boiib goldi. Korxonalar oddiv
maktabdan koi'a texnika maktabini bitiruvehilarini ma'qul ko'rishardi.
Texnika maktablarining bitiruvchilari yugori texnik malakatalab giluvchi
instrumental va tajribauchastkalariga tagsimlanadilar. Texnika maktablari
o‘rta bo'g'in injener-texnik xodimlarini tayyorlashga mo‘ljallangan
boTsada, hozirgi kunda ulaming bitiruvchilari malakali ishchilar sifatida
yuqgoriroq o'rinlarga ham ishgajoylashislimoqda..

Firma ichida o'qitish

Igtisodiy hamkorlik vataragqiyottashkiloti (IHTT) mutaxassislari
1972-yilda ishchi kuchi borasida olib borilayotgan siyosatni o'rganib
chigdilar va “Yaponiyadaga ishchi kuchi siyosati” nomli hisobotni
tayyorladilar va nashr gildilar. Unda shunday deyiladi: “Tekshirishni olib
borgan bizlar ganday qilib professional tayyorgarliklca ega bo'lImagan
bitiruvchil ar ishga qabul gilingach, malakali mutaxassislarga aylanishiga
tushunmaganligimizga iqror boiishimiz kerak. Albatta korxonalarda
ma’lum darajada o‘qgitiladi. Lekin bu qgjsqga muddatli o'gitish bo'lib,
ko'pincha davlat tomonidan tasdiglanmaydi. Shunga muvofig ravishda
moddiy rag ‘batlantirish olmaydi. Ish vaqtida o'gitish (IVO*) tufayli
mutaxassislar tayyorlansa kerak”. IHTTning mutaxassislari bu faktni
izohlab berishga qiynalib qolishdi. Chunki Yaponiyadagi mavjud
sistematik professional o'gitish Yevropa standaillariga ko'rayetarli emas.
ammo bu mamlakatda malakali mutaxassislar salmog'i juda yuqori.

1. IVO' yordamida kadrlar tayyorlash. Yapon korxonalarida
o'qitish I'VO' isladan tashgarida o'gitish. (ITO‘) va mustaqil o'gishga
asoslanadi. IVO' ga ko'proq ahamiyat beriladi. IVO"' “ko'rgin va taqlid
qil” qabilidagi tayyorlovga olib keladi, xolos, degan xavf mavjud.
Lekin yapon korxonalarida mehnatning tarbiyaviy xislatlari 1V O'ning
samaradorligini oshiradi degan tushuncha hukumron. Shu sababli
qu)idagi xrislatlar muhim hisoblanadi:

1. Firma migyosidagi mehnat bozorida kadrlami tayyorlash.
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Industrial jam i3'atlarda o'zining ishchi kuchiga boigan talabni
tashqi ishchi kuchi bozoridan (firmadan tashgaridagi) qondira oladigan
va ishchilik mehnat sharoitini yaxshilashni talab giladigan sharoitda
korxonalarning kadrlarnitayyorlashga faol kapital sarflashini kutish cjiyin.
Yaponiyada esa, tadbirkorlaming fikricha, korxonaning rivojlanishi va
yashovchanligining muhim sharti — bu uzogni ko'zlagan holda kerakli
kadrlarni korxonada tayyorlashdir. Agar korxona xodimlarini wuzoq
muddatli handligidan manfaatdor boisa, ularning moslashuvchanlik
xususiyatlarini yuqori darajada ushlab turishi kerak. Shu bilan birga
0‘zi ham atrofdagi o'zgarishlarga tez moslashuvchan bo'lishi lozim.
Shu sababli ham yapon korxonalarida kadrlarni o'gitishning magsadi
ishchini tayyorlash hisoblanadi. Bunga rotatsiya va bir ishdan boshqgasiga
o0 ‘tkazish orqgali erishiladi.

2. Tikrlovchi malakali ishchini tayyorlash. IV O “ishchilarga kerak
boiadigan ko'nikma va malakalarni bevosita ishlash jarayonida olishga
imkon beradi. Biroq yapon korxonalarida IVO' bu bilan chegaralanib
golmaydi. Fagat boshlang'ich bosqgichda masalani to'g'ri go'ya bilish
va hal eta olish xususiyatlarini shakllantirishga katta e’tibor beriladi.
Korxonadakimga aytilgan va buyurilgan boisa, buni hamma bajarishi
shart. Xodimlar muammoli holatlar to'g'risida o’z fikrlari va takliflarini
bildirishlari lozim. Shu sababdan sifat ustidan nazorat va oqgilona taklif
berish bo'yicha to'garaklarga katta e'tibor beriladi. Bundan tashqari,
ishchilarga lozim boigan paytlarda belgilangan metodikadan voz kechib.
o‘i ixtiyoribo'yicha harakat gi lishga imkon beriladi.

3. Xodimlarga egiluvchan. yoqimli va ko'p funksiyali ish
sharoitini yaratib berish.

Teylor va Ford tizimlarining tamoyillariga muvofiq: ajratilgan va
normalashtirilgan ish ishchilarning avtonom boiishini ta’minlaraaydi,
to'plangan tajriba asosida malakani oshirishni inkor etadi va bu bilan
mehnatning taiim berish funksiyasini yo’qqa chigaradi. 60-yildagi
yugori iqtisodiy o'sish davrida yapon korxonalari ko'plab miqgd.orda
ishlab chigarishga va ishni ajratilgan holda amalga oshirishardi.

Lekin ko'plab korxonalar ishni bu tarzda tashkil qilish
ishchilarnirg axloqini pasayishiga sabab bo'lishiga e'tibor berishdi.
Natijada ular ko'p ixtisosli ishchilarni tayyorlashga va ularning harbiriga
yogadigan ish berishga intila boshladilar. Shu bilan birgalikda, yapon



jamiyatida ro'y bergan o'zgarishlar, xususan, mikroelektronika ingilobi.
sifat darajasining ortishi ishchilardan ko'proqg texnik bilimni, masalani
tushunish va hal gila olish qgobiliyati boiishini talab qildi. Ko‘plab
korxonalar ishchilaraing texnik bilimlari va malakalarini oshirishga
e’tibor bera boshlashdi.

1. So'nggiyillarda dastgohlarga xizmatko'rsatish, mahsulotsifati
ustidan nazorat mehnat xavfsizligi “o‘z vaqtida yetkazib berislf' tizirrii
sahalari bo'yicha xodimlami ITO' asosida o'gitishning ahamiyati ortib
bormoqgda. Shu sabablijamoa rahbarlariga yuqori lavozimli xodimlarga
kerakli bilimlar va malakalarni olishlai'i uchun gisqa muddatli tajriba
o‘rganish kurslari tashkil etilmoqda.

Kichik va 0Ofta firmalar xoditnlarini tajriba o'rganish uchun
bosh kompaniya dastgoh ishkb chigaruvchilar va o‘quv yunlari bilan
hamkorlik; gilmoqda.

2. Firma ichida o'gitishga nisbatan davlat siyosati urushdan
keyingi davrda firmaichida o'gitish borasidagi davlat siyosati 2 asosiv
maqgsadni ko’zlagan edi. Fima ichida ishchilar malakasini oshirishga
ko ‘mak berish hamda ishchilaraing malakasini va ijtimoiy rnavqgeini
k o ‘“tarish. Bunga erishish maq[sadida taiim sohasida bir gator chora-
tadbirlar qoilandi va nemis professional ta'limi model sifatida
foydalanildi. 1947-yildagabul gilingan "mehnat standartlarito'g'risidagr
gonunda malakali ishchilar tayvorlash tartibi belgilandi. Amaliy v&
ilmiy asoslangan standartlar bo‘yicha malakali instruktorlar rahbarligida
ayrim mutaxassisliklar ishchikriai 3 yil mobaynida sistematik o ‘qgitish
moijallangan edi. 1958-yilda "kasbiy o “qgitisli to'g'risida™ qonun gabul
gilindi. Agar tadbirkorlar o;z ishchilarini davlat tomonidan tasdiglanga.n
standartlar asosida o'gitsa. u hoida ular davlattomonidan rag‘batlantirilar
edi.

Rasman sertifikatlashtirilgan firma ichida o'gitish tizimida
o'quvchilar soni 1960-yilda keskin orti va 1970-yilga kelib eng yuqori
cho'qqgisiga chigdi (93 ming kishiga yetdi).

Rasman sertifikatlashtirishga kasbiy o'gitish tizimi o'zlarining
moddiv ahvollari tufayli yugori o'rta maktablarda o'gishni davom ettira
olmaydigan bitiruvchilarni ham malakali xodimlar bo“lib vetishishini
ta’minlab berdi.

Lekinyuqgorio'rtamaktablarda o‘qgituvchilarsoniningo'sishibilar
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rasman sertifikatlashtirilgan kasbiy o'gitish o'quvchilar yetishmasligi
muammosiga duch Iceldi.

Bundan tashqgari, yuqori o 'rta maktablaming bitiruvchilari
uchun bu o'gitish kerak emas edi va ular kasbni tez o'zlashtira olardilar.
70-yilla.rda rasman sertifikatlashtirilgan firma ichida o°‘qitish tizimi
tanazzulga yuz tuta boshladi. Mehnat vazirligi yangi bir yillik o'gitish
standartini joriy qilish va boshqga chora-tadbirlar bilan bu jarayonni
to’xtatib qolishga harakat qildi. Lekin bu tanazzulni oldini olish imkoni
boTmadi va 1992-yilga kelib o‘quvchilar soni 24 kishini tashkil etdi.

Shunday qilib, uzogmuddatli o'gitishasosidamalakali ishchilarni
tayyorlovchi korxonalarning soni kamaydi. Biroq so'nggi yillarda
texniklami o'gitish maqgsadida firma kollejlarni ochgan korxonalar soni
ortib bormoqgda. 1986-yildan beri ochilgan bu kabi kollejlar soni 12
taga etdi. Bundan tashqari, yana 8 ta kollej bir vaqtning o'zida bir necha
firmalartomonidan xodimlami o'gitishda foydalanilmoqda.

Bunday sharoitda davlat tomonidan standartlashtirilgan kasbiy
o'gitishni kengaytirishga yo'naltirilgan chora-tadbirlar, shubhasiz, o ‘z
samaradorligini yo'qotdi. |Ishlab chigarish sohasida kadrlar tayorlash
usulida katta o'zgarishlar ro'y berdi. Oldin o'gitishga sarfianadigan
kapitallar ko'prog yangi ishga olinganlarni uzoq muddatli tayyorlab
borishgayo'naltirilgan bo'lsa, asta-sekin turli kategoriyadagi ishchilarni
gisqa nruddatli o'gitishga e "tibor berila boshlandi. Shu bilan birga kasbhiy
o'qitishringasosini IV O "tashkil etadi, deb o'ylovchi korxonalardan tarqgli
o'laroqg mehnat vazirligi bu borada boshgacha fikrda edi. Vazirlikka ko 'ra
firmaichidao'gitishningasosida auditoriyalarva o'quv laboratoriyalarida
maxsus tashkil etiladigan tizim yotishi lozim. 1969-yi 1da kasbiy o'qgitish
to'g'risidagi gonunga o'zgartirishlar kiritiladi va yangi o'qitish tizimini
tashkil gilish belgilandi. B1i uzluksiz umrbod ta’limga muvofiq ishchilar
professional karyeralarining qaysi bosqgichida boiishiga qgarab, shunga
mos ravishda o'qgitilishlari lozim. Yangi tizimda o'gitishning tayanch
tayyorlov, malaka oshirish, qayta tayyorlash va boshqga shakllari tartibga
solindi. Uzluksiz, umrbod taiim tizimini mustahkamlash uchun moddiy
asos talab etilar edi.

Shusababli, 1974 -yil bandlik sug'urtasidago'shimchatoiovlami
joriy etish hisobiga o “qitiskini subsidiyalovchi maxsus jam g'arma tasbkil
etildi. Hczirgi kungakelib ish haqgi fondining 0.35% niish beruvchilarning
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bandlik sug‘urtasiga ajratadigan toiovlari tashkil etadi.

Bundan tashqgari, 1982-yildan boshlab, uzluksiz umrbod ta’limni
va ilmiy-texnik taraqgiyotni qo‘llab quwatlovchi tizirn joriy etildi.
Bu tizimga muvofig tadbirkorlikning o'rta va katta yoshli ishchilarni
o’qitishga qgiladigan xaraj atlari gisman subsidiyalashtiriladi.

1985-yilda mavjud boigan "Kasbiy o'gitish gonuni” 'Tnson
resurslarini  kasbiy rivojlantirish to'g'risida qonun’ga almashtirildi.

Asosiy magsadi I'ko‘k yogqgali” ishchilarni o'gitishga mo°‘ljallangan
oldingi gonundan farqgli ravishda. yangi gonun barcha ishchilarni
(*‘oqg yoqali" - injener-texniklar ham kiradi) kasbiy qobiliyatlarini

rivojlantirisliga qaratilgari edi. Bundan tashqgari, yangi gonun turli xildagi
uzluksiz umurbod o'gitish tizimlarini rivojlantirishga yordain berdi va
ular davlattomonidan belgilangan o'gitish standartlari bilaji chegaralanib
golmadi. Korxonalarda "‘inson resurslariai" kasbiy rivojlantirish bo'yicha
mas'ul kishini belgilash qoidasi joriy etildi. Axborot va tajriba almashish
magqsadida o‘tkaziladigan konferensiyalarga subsidiyalar ajratila
boshlandi.

Bundan tashqari. korxonalami o°‘qgitishning samarali usuli
to'g'risida axborotlar bilan ta'minlovchi markazlar ish boshladi.

3. Rasman sertifikatlashtirilgan taiim ni baholash.

Hozirgi vaqtda Yaponiyada firma ichida 0‘qitish gisqa muddatli
stajirovka (markazlashgan o'gitish) shaklida amalga oshiriladi.

Xodimlami rivojlantirish  rejasiga muvofiq stajirovkalar
ishchilarning kategoriyasi valavozimigaqarab uyushtiriladi. Stajirovkalar
ITO' va mustaqil o‘qish shaklida o'tkaziladi. Ikkinchi jahon urusliidan
keyin mehnat vazirligi nemis nxodeliga asoslangan kashiy o'gitishni
rejalashtirgaxi edi, ammobu rejalar o‘zini oglamadi.

Rasman sertifikatlashtirilgan o'gitish tizimi yordamida ko‘p
ixtisosli ishchilarni tayyorlash boshgaruvchi xodimlar Yevropa va
Amerika texnikalarining funksiyalarini bajaruvchi malakali kadrlami
olishga imkon berdi. Bundan tashqgari, yapon xodimlar tayyorlash tizimi
nafaqgat o'qu”v yurtlaridaa va markazlashgan ta’limdan foydalanadi. Shu
bilan birga 1V O ’ga ham katta e’tibor beradi.
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Ycipon maktab ta’litnining o'ziga xos xususiyatlari

Yapon kadrlar tayyorlash tizimining o Zziga xos xususiyatlari
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Xalgaro savdodagi savdo-sotiq kantrakti bo‘limlari

Tayaach iboralar
Amerikacha yoki bozoryondashuvi, ishvaqtida o'gitish. maktab
ta’lim tizimi, m a’lumotlar texnologiyasi, yapon xodimlarini tayyorlash.

Nazorat savollari
1. AQSH va Yaponiya korxonalarida xodimlami boshqarish
tizimlarida ganday farq mavjud?
2. ljtimoiy ta’minot borasidahar ikki davlatning o‘rni ganday?
3. Kadrlarni gayta tayyorlashda ganday usullardan foydalanilmo-
gda?
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4. Sistematik va lcasbiy o'gitish tushunchalarini izohlang

5. Yaponiya xodimlarining AQSH xodimlariga nisbatan bir ishda
uzoq vaqt ishlashlarining sababi nimada?

6. Yapon kadrlar tayvorlash tiziminirmg o'ziga xos xususiyatlari
niraalardan iborat?

7. Yapon maktab ta’limining o'ziga xos xususiyatlari nimalar?

8. AQSH korxonalarida xodimlarni boshqgarish tizimlari.

Adabiyotlar ro‘yxati
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5 Mopen[l. Kak aenate nporuossl B 6usHec. O pykosoacTea
ana npeanpuHumateneit / Mepesof ¢ aHrn. / M.: HIPPO. 2004. — 283 c.

6. OCHOBbI MCKyccTBa ynpaBneHue: Yueb. noco6. —M.: feno,
2002 - 32sc

7. TpocyeTbl BMeXAyHapoaHblM 6u3Hece / MepeBof C aHrna. -
M.: Bunbamc, 2004 - 192 c.

Internet-resurslar

http//Awww.gov.uz.
http//mamwv. wesmirbook.ru.
httr/Awww.cer.ru.
http/AMwww.wto.org.
http//www.worldbank.org.


http://www.gov.uz
http://www.cer.ru

9-BOB. KADRLAR SIYOSATI

I-§. G*arbiy Yevropa rivojlangan mamlakatlarida kadrlar
menejmentining asosiy vazifalari va rivojlanish bosqichlari

GFR yirik firmalarida kadrlar siyosati. soni band bo'lganlarga
bog'lig, va’ni 130— 150 nafar ishchilarga bitta xodim boigan, niaxsus
xizmatlar tomonidan o'tkaziladi. Firmalardan. ko'pchiligida kadrlar
xizmatlar nafagat kadrlar masalasi bilan balki, ba'zi bir iqtisodiy
masalalar, masalan, maoshlarni hisoblab chiqish, bilan shug'ullanadilar.
Oxirgi vaqtda korxonalardagi kadrlar xizmati apparatining tarkibiy soni
oshib borishi tendensiyasi belgilandi.

Yevropaning ko'p kapitalistik mamlakatlarida zamonaviy sanoat
korxonasidagi kadrlar xizmatining o'rni va ahamiyati qayta baholanishi
jarayoni sodir boimoqgda. Ushbu, iqtisodiy giyiachiliklar to‘planib, tarif
kelishuvlari bo‘yichakasaba uyushmalari bilan murakkab muzokaralami
olib borish, mahalliy hokiinliklar bilan kelishish va ommaviy
bo'shatishlar bilan shug‘ullanish zaruriyati tug'ilgan paytda payqaladi.
Kolp firmalarning rahbarlari kadrlar xizmatining firma doirasidagi
o‘rniga o'z garashlarini qayta ko’rib chigmoqgdalar. Ushbu xizmatlarning
rahbarlari korxonada mehnat resurslaridan foydalanish siyosati amalga
oshirilishida, insoniy muammolari tahlil gilinishida gatnashish huqugiga
ega bo'lishi, yangi ish joylariga va eski ish joylari gismini amaldan
chiqgarilishi kelajakdagi ehtiyojlarini oldindan ko’ra olishi, iqtisodiy,
siyosiy va ijtimoiy jarayonlar natijasida jamiyatda sodir bo'layotgan,
yangi tendensiyalarni o ‘rganib borishi kerak.

Kadrlami boshqgarish bo‘yicha nemis jamiyati korxonalardagi
kadrlar xizmatining faoliyati to'g'risidagi masalalar bo‘yicha turli
firmalar vakillarining an'anaviy so‘roqlarini har yili o‘tkazib turadi.
Shunday anketa orgali so‘roglardan biri davomida fagat ikkita korxona
vakillari (band boiganlar soni 107 va 318 kishi) uni aMo, ko‘pchilik
firmalar ishchilari (soni 2 ming kishigacha) qonigarli deb topishdi. Eng
yirik korxonalarning 5 vakili uni tangid gqildilar. Fiatto kadrlar siyosat
yo‘nalishlaridan har birining ahamiyatini belgilashni ham taklif etilgan
edi. Eng birinchi oi'inni mehnat haqi to‘lovi takomillashtirilishi. kadrlar
tayyorlanishi va ularmalakasi oshirilishi vo'nalishlari egalladi. Kadrlarni
baholash uslublariga, xodimlarxiabarlash tizimi rivojlantirilishi, u xizmat



bo'yicha o‘sishi muammaolariga kamroq ahamiyat berildi.

Kadrlar kasbiy tayyorgarligi takomillashtirilishi GFR ko‘p
firmalarida uzluksiz jarayondek quriladi: jqtisodiyot sohasida va
boshga sohalarda birgalikda sodir boiayotgan o'zgarishlar xodimlarda
yangi talablarga muvofig bo'lish intilishini doimiy uyg'otadi. Masalan,
“Adreas Shtil” Airmasining ma'muriyati xodimlarni rivojlantirish tizimini
ishlab chiqdi. Ushbu tizim maktablar bitiruvchilariga kasbhiy taiim
berilishi, kadrlarni gavta tayyorlash va malakasini oshirish. hamda ular
xizmat bo'yicha o'sishiga ko'maklashishni o‘z ichiga oladigan choralar
majmuisidan iboratdir. Shulardan barchasi “mehnat jarayonida o‘qitish”
shiori ostidaamalga oshiriladi. Mashg'ulotlar bev osita korxonaning o'zida
tashkil gilinadi. Ishchilarni esa gat'iy ravishda ular malakasiga muvofiq
ishlatiladi. M aktablar bitiruvchilarining ishlab chigarish o‘qgitilishi texnik
va tijorat mutaxassisliklarining 13 profili bo'yicha boradi.

Chet el mutaxassislarining firkri bo‘vicha, oliy o‘quv yurtlai'ida
olingan bilimlar fagat ishning dastlabki 3-5 yiliga yetarlidir, so‘ng esa
gavta tayyorgarlikdan o ‘tish zarur boiadi. Iqtisodchilar maiumotlari
bo'yicha ishchilar malakasi liar 10 yilda ma’naviy jihatdan eskirib goladi
(shunda, baholashlarko'rsatishicha.ta’limtizimi ishlab chigarishtexnikasi
va texnologiyasi rivojlanishi darajasidan 5-10 yillarga ortda qoladi).
Doimiy gayta tayyorlanish zaruriyati, barcha rivojlangan kapitalistik
mam lakatlarda firmalar maxsus bo'linmalarining tizimi yaratilishini
talab qildi. Unga o'quv markazlari va kurslari. kadrlar siyosat boiim lari,
yangi o'quv jihozlarini ishlab chigish bo'yicha bo'linmalar, taiimning
iqtisodiy samaradorligini tahlillash bo'yicha bo'limlar va h.k. mansubdir.

Ko'p kapitalistik mamlakatlar firmalarining rahbarlari va
mutaxassislari ay'tishicha, avtomatlanish, o'z ketidan ishlab chiqgarish
tashkil ida katta o'zgarishlar olib kelishi sababli korxonalar xodimlarini
xavotirlaydi. Usta va brigadirlar ishchi-operatorlar oldida ustuvorlikdan
mahrurn boiishdan qo'rgishadi. Shu yerda kadr xizmatlari xodimlarga
ruhiy baryerni bartaraf etishga yordam ko'rsatishi, ular orasida
tushuntirish ishlarini olib borishi. o'qgitilishini tashkil qilishi zarur. Ana
shunda} Grenobl (Fransiya) korxonalarida ustalar malakasini oshirish
uchun. konstruktorlik byuroda stajirovka o'tishni o'z ichiga oigan, ikki
yillik o'gish tashkil gilingan edi.

Stajirovka davomida qayishqoq avtomatlashtirilgan tizimlar amal

125



gilishi muam molari chuqur tahlil etilgan edi.
Fransiyada korxonadagi kadrlar gayta tayyorlovi va malakasi
oshirilishi tizimi, odatda, quyidagicha quriladi:

. 0 ‘gitishning, firma umumiy strategiyasiga raos bo'lgan,
magqgsadlari va vazifalari anig-oydia o ‘rnatiladi.
. Bo‘limlar rahbarlari o‘qgitilishi tashkil gilinadi.

. 0 ‘qitish amaliv xususiyatga ega bo'ladi.

. 0 ‘qitish operativ ravishda o'tkaziladi. Uning natij alari davriy
baholanadi.

. 0 ‘gitish davomiyligi va o‘qgish tarli toifalarga ega boigan
xodimlarni gamrab olish darajasi orasida balans o ‘rnatiladi (mutaxassislar
fikribo'yicha, har yilikasabaguruhliarbiridagilcamida 30°/oxodimlarining
malakasini oshirib turish lozim).

2-8. GFR kadr xizmatlarining iodimlarini o‘qitish

G FR kadr xizmatlarining xodimlari 3 haftalik dastur bo'yicha
o‘qitiladilar. 0 ‘qitish alohida guruhlarda va turli dasturlar bo'yicha olib
boriladi.

M unosib seminarlarning gatnashchilari, mashg‘ulotlar so‘ngida
“Kadrlarga rahbarlik qgilish” jurnaliga yillik obuna bepul abonementini
oladilar. jVfisol sifatida kadr xizmatlarining rahbarlari o “qgitilishi kursining
asosiy mavzularini keltiramiz:

1-hafta:

e Ishlabchigarishkadrlikish,ijtimoiyta’minotvamalakaoshirilishi
bo'yicha ish.

¢ Kadrlarga rahbarlik gilisk.

¢ Korxonadagi kommunikatsiya va axborotlar.

e Tarifsiyosati.

2-hafta:

¢ Mehnat huqugi.

¢ Rahbar kadrlar bilan shartnoma tuzilishi va ularga mehnat
haqini to“lash siyosati.

e Chetelga xizmat safarlari.

¢ Ishdagi gayishuvchanlik.

3-hafta:

 Kadrlar tanlovi va rejalashtirilishi,
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« Xodimlarningpotens ialimkoniyatlaribaholanishi.rivojlanishva
keyinchalik ta"limi.

e Ishlab chigarish kadrlari rivojlanish istigbollari.

« Korxona madaniyati.

Ushbu seminarda qatnashchilarni amaliyotga ular qo‘ llashi
lozim bo'lgan. usullar va uslublar bilan tanishtirishadi. Seminar nafaqat
menejment, balki siyosiy-falsafiy xususiyatga ham ega bo'lgan kechki
tadbiiiar bilan yakunlanadi. Seminar uchun to‘lov miqdori 7100
DMgacha.

Ma'lumot darajasi ko'tarilishi "bo'yichareferential-crqitilishining
mazmuni qiziqarlidir. Ushbu seminar, asosan, xodimlar keyinchalik
o'gitilishi va malakasi oshirilishi ~masalalarini bajarish bo*yicha
majburiyatlami o°‘ziga olishga tavyor boiib olishni istagan korxona
xodimlariga yo'naltirilgan.

Ushbu seminaming diqgat markazida ta’lim jarayonlari
shakllantirilishi yaxlit tizimi ko’rib chigilishi, xodimlar malakasi
oshirilishiga ehtiyojlarni tahlil qilish uslublari o'rganilishi, seminarlar
korsepsiyalari ishlab chigilishi va boshqalar joylashgandir. Butun dastur
5 kunga moijallangan, ta’lim qiymati 1950 DM tashkil giladi va o0z
ichiga quyidagi asosiy bloklami oladi:

« xodimlar keyinchalik ta'lim va maiumotining tahlili, kadrlar
malakasini oshirish dasturi tuzilishi;

« seminarlar tashkil gil inishi va malakasi oshirilishi konsepsiyasi;

e seminar dizayni;

e seminar tayyorlanishi va bezatilishi;

¢ seminar o’tkazilishi;

e seminarda oi'ganib chigish uchun o°‘z materialini taklif
gilavotgan mutaxassislar tanlab olinishi malakali mezonlari;

« seminarlar o'tkazilishida usl ublar turli-tumanligi:

e ommaviy axborot vositalarining o‘quv dasturlari (radio,
matbuot, televideniye);

e 0‘gitish uslublari;

« muammoni tahlil gilish. garama-qgarshiliklarni bartarafetish va
uning echimini topish mahorati.

Korxonadagi xodimlar maiumoti keyinchalik oshirilishining
strategik ahamiyati:
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» yuqori malakali xodimlarga ehtiyojdagi bosh tendensiya;

« keyinchalik kadrlar ma’luniotining istigbollanislii;

« keyinchalik malaka oshirilishining korxona uchun ahamiyati;

« korxonaning kadrlai siyosati o‘tkazilishi uchun mas’ul sherigi.

Taiim berilishida ilg‘or tajriba o ‘rganilishiga va ushbu tajriba
amaliyotga o ‘tkazilishiga katta o ‘rin ajratiladi.

Kadrlai* xizmatining texnik ishchilari uchun moijallangan
seminar muvaffaqiyatli amal giladi. Shunday ishchilarning o'ziga xos
kotibiy bilimlari muntazam ra'vishda toTdirilib turishi, ulami iqtisodiy va
huquqiy bilimlar asoslari bilan qurollash maqgsadi go‘yiladi. Ushbu oxirgi
yillarda kotiblik ishi ancha o‘zgarganligi bilanshartlangan. Kotib boshliq
yordamchisi (assistenti) boiib qoldi. Demak, u tashkiliy qobiliyatlar
bilan bir gatorda psixologiya sohasidan maxsus bilimlarga, korxonada
sodir boiayotgan barcha jarayonlar va hodisaJar o’zaro ta'sirlanishi va
0 ‘zaro bog'ligligi to‘g ‘risidagi tasawurga egaboiishi shart.

Seminar gatnashchilari o0‘z sohasidagi ishni, aynigsa, unumli
tashkil etishga o'rganadilar, mushkul vaziyatlarda psixologiya bilimlarini
g o ‘llash mahoratini oladilar. Undan tashgari, ular iqtisodiy va yuridik
bilimlarini qo‘lga kiritadilar. Bulardan barchasi ular o'z shefi ishini
yengillashtirishiga yordam beradi. Seminar davomiyligi 3 kun. giymati
1350 DM. O'quyv rejasining asosiy boMimlari:

1. Ishdagi shaxsiy usullar.

Kommunikatsiya paytida psixologiya.
Asosiy kadrlar— iqgtisodiyrmasalalar.
«Mehnat huqugi» tushuncliasi kiritilishi.
Jamoa mehnatiga huqug.

Kadrlar strategik rahbarligi masalalari o'rganilishi bo'yicha
seminarga aniq bir joy ajratiladi. Ushbu seminarda zamonaviy bosqgichda
kadrlar ustidan rahbarlik qilish asosiy masalalari, strategik rahbarlik
konsepsiyalari va modellari, korxonada strategik rahbarlik Kiritilishi va
boshqgalar ko‘rib chiqiladi.

“Rahbarlik mikrosiyosati va etikasi” seminari gizigarlidir.

Har bir boshgaruvchiyordamida 0"z ta’siri doirasini kengaytirib
boradigan, o°‘z mikrousullariga ega. Mikrosiyosat nazoratsiz o ‘sib
ketmasligi uchun u markaziy boshgaruv tomonidan chegaralangan bo‘lishi
kerak. Ish ratsionallanishi va mikrosiyosat orasidagi, aynigsa, zo'rigqgan
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munosabatlar “etika hay’atlarida" pasayadi, “axloqiy balans” ishlab
chigiladi, "kommunikativ etikasi” rivoj lanadi va ushbu korxonada yuqori
axlogiy xulqga ko’maklashadi. Ushbu seminarda ko‘p yillik tajribaga va
kadrlar siyosati konsepsual va strategik aspektlaridagi mas’uliyat keng
doirasiga egabo'lgan, oliy rahbar kadrlariga taTim beriladi.

Hozirgi vaqtda kadrlar bilan muvaffaqiyatli ish kcfp jihatdan
markazlashtiri lgan va demarkazlashtirilgan kadrlar bo’limlari orasidagi
kelishilgan munosabatl arga bogMiqgdir. Kadrlar bilan ishlashda
demarkazlashtirish kadrlar bo’lirni xodimlarining munosib darajadagi
tayyorgarligini talab giladi.

Seminar gatnashchilari kadrlar bilan ish olib borishni
tadbirkorlik vazifasidek cTrganib chigishadi. Markazlashtirilgan va
demarkazlashtirilgan ish sxemalarini, maketlarini tuzadilar hamda har bir
tizim uchun xos bo’lgan ish shakllari bilan tanishadilar.

Mehnat resurslari bozorining dernografik rivoji va yaqin kelajakda
ichki bozorgategishli bo‘ Igan cTzgarishlar, mehnat unumdorligi korxona
umumiy rejalashtirilishining ajralmas qismi bo‘lib qolishiga keltirishi
mumkin. Bu kadrlar takomillanishi va ular kasbiy saviyasi yuksaltirilishi
zaruriyatini chigaradi. Vlavjud bo'lgan hamkorlik potensiali saglanib
qgolishi ~va rag'batlantirilishi xalgaro musobagaga qobiliyatini
yuksaltiradi. Ish o‘rinlari bahosini ko‘taradi va tashqgi bozor kadrlar bilan
ta'minlanishiga alternativ yaratadi.

Ushbu muammolarni o‘rganib chigish  uchun  maxsus
seminar amal qiladi. Unda tinglovchilar istigbol strategiyasi, kadrlar
shakllantirilishi yangi konsepsiyalari. mehnat resurslari rivojining yangi
operativ va strategik loyihalari va boshga sharhini oladilar. Afsuski,
mazkur material doirasida kadrlar xizmatlari barcha turdagi toifalari va
ularning mutaxassislari uchun moMjallangan, kadrlarga rahbarlik qilish
barcha asosiy va xususiy muammolar bcryicha barcha seminarlarni
ta’riflashga imkon yo'q.

3-8. Firma ichida xodimlar malakasini oshirishning
tashkil qgilinishi

G‘arbiyyirikfirmalarning malakaoshirilishini firma ichida tashkil
gilish tajribasi qiziqish uyg’otadi. Misol uchun. ko'mirgazib chiqgarish va
ishlab chigish bilan shug'ullanadigan kombinat— “Reynbraun’-firmasini
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olamiz. Ko‘mir gazib chigarilishi awaldan va hczirgi kunda ham yuqori
unumdortexnika qo‘llanishiga asoslanib, amalga oshirilib kelmogda.

Firmada hammasi bo‘lib 155 ming Kkishi ishlaydi. Barcha
kadrlarga oid masalalar ishlab chigarish strukturasining munosib kadrlar
boshgarmalari tomonidan hal gilinadi. Ular esa kadrlar bosh boshqgannasi
tomonidan yo ‘naltiriladilar.

Mehnat gilayotganlar umumiy sonidan 729 nafar kishi (4,7%)
firma rahbar kadrlariga taallugli hisoblanadi. Firmada rahbarlar
va mutaxassislar tarkibi yuqori. sifatlidir. 55% ziyod rahbarlar va
mutaxassislar oliy maiumotga ega.

“Reynbraun” firmasidagi oliy ma’lumotli mutaxassislar
tagsimlanishi:

— texnik-muhandislik ma'lumot — 57,6;

— igtisodiy ma'lumot — 23,7,

— yuridik — 3,6;

— kimyoviy — 2,7;

— boshgalar — 12,4.

Rahbarlar va mutaxassislar tayyorlanishi va malakasining
oshirilishi, boshgaruvning besh darajasi hisobga olingan holda,
tabaqgallangan tarzda amalga osliiriladi. Asosiy e’tibor, firma o ‘ziga
xosliklariga qoTlangan holda, boshgaruv, togl ishlab chigarishining
spetsiflkasi, insoniy munosabatlar bilimlariga ajratiladi.

Bo‘lg'usi rahbarlar korpusi shakllantirilishida oliy o‘quv yurtlari
bitiruvchilariga umum ishonch. qo'yiladi. ‘'Reynbraun®™ firmasida
taxminan 20 yildan beri rahbarlar va mutaxassislarga ta’lim berish
dasturlari ishlab chigilmoqgda.

Yosh mutaxassislarning iqtisodiyot va boshgaruv sohalarida
bilimlari, tashkiliy mahoratlari, h.amda ichki firma va tashqi alogalarga
oid bilimlari yetarli bo‘Imaganligini hisobga oigan holda, firmada ishlab
chigarish bo‘lg'usi rahbarlariga ta'lim berish dasturlari doimiy ravishda
ishlab chiqiladi. Barchasidan avval hamma yosh rahbarlar dastlabki
ikki kun davomida firma bilan tanishib chigadilar. K.eyinchalik ulaming
mashg'ulotlari tabagalangan dasturlar bo‘yicha amalga oshiriladi.
Texnik-muhandislik sohasining barcha yosh miitaxassislari yillik dastur
bo‘yicha. firmaning tijorat xizmatlari uchun mutaxassislar esa ikki yillik
dastur boyicha ta!lim oladilar.
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Ishlashning birinchi yili davomida yosh mutaxassislar, firma
faoliyatiningayrim tomonlari, uning ishlab chigarish va boshgaruvchilik
bo’linmalari bilan batafsil tanishish maqgsadida, seminarlarga qatnab
yuradilar. Ikki yilda yosh mutaxassislar firmaning barcha bo ‘limlari bilan
tanishib ulguradilar.

Umumiy seminarlarda ta'lim olish bilan bir gatorda yosh
mutaxassislardan har biri yakka tartibdagi dasturiga ham ega bo'ladi.
Barcha seminar va tadbirlar ishining mazmuni ishlab chiqish talablariga
bogllanib boradi. O'quv tadbirlari ishlab chigarish masalalari hal
gilinishida yordam ko’rsatishga yo ‘naltirilgan. Kasbiy bilimlar,
mahoratlar. qobiliyatlar mustahkamlanishi yoki kengaytirilishi va firma
ishchilarining motivatsiyasin i rivojlanishiga o ‘quv tadbiriarida markaziy
o ‘rin ajratilgan.

Tuzilish o'zgarishlari sodir bo4lishi, yangi texnik ishlanmalar
hamdayangi xodimlar gqabuli to'xtatilishi munosabati bilan firmada hozirgi
kundagi barcha tadbirlar, aynigsa, muhim ahamiyatga ega bo‘lmoqda.
Buning ogibatida tamoyillar bir qatori bo'yicha ta'lim berish hajmi
ko'paytiriladi va ushbu holat yangi seminarlar (masalan, kompyuterlar,
gidravlika va boshqalar bo'vicha) tashkil etilishi zaruriyatini shartlaydi.

“Reynbraun” firmasida rahbar xodimlar va mutaxassislarga
ta'lim berish jarayoni jadvalda taqdim etilmoqda.

Rahbarlar (har biri 0'z sohasida) o0’z xodimlarining malakasini
oshirish va qgayta tayyorgarlikdan o‘tishga rag'batlantirish bo‘yicha
masalalarni hal gilmoglari lozim. Ular o'quyv tadbirlari gatnashchilarining
ro‘yxatiga o ‘z xodimlarini Iciritish yoMi bilan yordam ko'rsatadilar va
muvaffagiyatli o'gishga ko'makdosh sharoitlarni yaratadilar. Ushbu bilan
birgalikda harbir xodim o'ztashabbusi bilan o'zining bevositarahbariga,
u yoki boshga o‘quv dasturida gatnashish istagi borligi to‘g‘risidagi
ariza bilan murojaat gilishi mumkin. Ayrim hollarda, ta’lim olishdan
manfaatdor bo'lgan xodimlar nomzodlari, shuningdek, ishlab chigarish
kengashi tomon.dan ham taklif etilishi mumkin.

Ta'lim berish dasturida 1990-yilga 80 dan ziyod o‘quv tadbirlari:
rahbarlik masalalari bo'yicha seminarlar. texnik va texnik emas sohalarda
maxsus seminarlar, kotiblar uchun malaka oshirish kurslari, maxsus
fanlar muallimlari uchun seminarlar, korxonalar qo'riglash xizmatining
ishchilariga ta'lim berilishi, ma’muriy-texnik xodimlar uchun kurslar,
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xodimlarga rahbarlik qilish. mehnat gonunchiligi. axborotli tadbirlar,
ishga qgobiliyatlilik saglanib turishi vaboshqalar ko'zda tutilgan edi.

Firmada odatdagidek, gisga muddatli seminarlar o'tkazilib
turiladi. Shunday rahbarlik; masalalari bo‘yicha seminarlar ikki kun
davornida o ‘tkaziladi. Misol uchunkoixonaning 20 aafar rahbar xodimlari
gatnashadigan shunday seminar asosiy mavzularini keltiramiz:

e ishlab chigarish sohasidagi texnologik va jamoa o‘zgarishlari;
rahbarlik masalasi — xavfsizlik texnikasi qoidalariga rioya qilinishiga
motivatsiya;

¢ “Reynbraun” hozirgi kunda:

e motivatsiya — rahbarlik markaziy masalasi sifatida;

¢ boshqgaru'vchilik jamoasini tuzish;

< mehnat huquqi sohasidagi aktual muammolar.

Seminarlarda har yili 2700 dan ziyod rahbar va mutaxassislar
ishtirok etadi. Boshqarmalarrahbar xodimlari uchun asosiy seminaming
mavzular majmuasi quyidagilardir:

* “Reynbraun” firmasidagi kadrlar va ta’lim siyosati;

« xavfsizlik texnikasi rahbarlik masalasi sifatida;

« amaliyotdagi rahbarlik;

« xodimlarga rahbarlik gilish asosi;

* rahbarlar uchun mehnat huquqi;

e firmaning siyosativa kadrlar siyosatining aktual masalalari.

Seminar davomi 3 kun.

1990-yilga ta;lim dasturi bilan tanishuv barcha rahbarlar va
mutaxassislarga vo'naltirilgan o’quv tadbirlarining keng diapozonini
ko‘rsatmoqgda. Yangi gabul gilingan xodimlar firmadagi ish sharoitlari
bilan tanishib, moslanishini shunday seminarlar yengillashtiradi. Ularga
garorlar gabul qgilinishi va ijdmoiy xizmatlarda qatnashish. imkoniyatlari
to‘g‘risida ma’lumot beriladi.

Finnada doimiy ravishda o'quv dasturlari mazmuni va o‘quv
jarayoni tashkil etilishini takomillashtirish yo'llari izlanib boradi.
“0 ‘qituvchi-o‘quvchi” munosabatlarida qulay sharoit yaratilishi
muammolardan biridir. Bugungi kunda tinglovchilar muallim rahbarligi
ostida mustaqil ishlashiga katta e'tibor garatilmoqda.

Ishchilar finnaga zarur boigan kasblarga. 704 o'quv o'rinli.
o0‘guv markazlarida o‘qitiladilar. Boshqaruvchilik xodimlari tayyorlanishi
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harn o‘quv markazlaridan birida o"tkaziladi. "Reynbraun” firmasining
ayrim korxonalarida malaka oshirish kurslari mavjud. Yiliga shunday
kurslarda 3 ming kishigacha o'qitiladi. Hammasi boiib yiliga 6 ming
nafar xodimlar ta’lim oladilar.

Firmaning 3,5 mlrd. DM teng boigan aylanishida, firma
mutaxassislar ta'limiga yiliga 40 miIn. DM ajratiladi. Xususan, taiimga
25 min. DM. malaka oshirilishiga 15 miIn. DM sarflanadi. Ishchining
o‘quv o'rni firmauchunyiliga 35.5 ming DM, boshqaruvchining esa 24.5
ming DM aylanadi. O'z muallimlik kadrlari taryyorlanishi masalalariga
katta e’tibor ajratiladi. Muallimlik faoliyatiga o'z hissasini go‘shish
istagi boriar uchun munosib seminarlar o'tkaziladi va qatnashchilar
ularda ishlabchigarishda o‘qitish konsepsiyasi, ta’lim berish metodika va
amaliyoti, ta‘'limning muallim lik zaminlari, o'gitilayotganlami baholash,
huqugiy asoslar bilan tanishadilar.

Firmada kadrlar tayyorlanishi va malakasi oshirilishi borasidagi
masalalari bilan ikkita boiinma shug‘ullanadi. Bosh kadrlar boshgarmasi
tuzumidagi ta'lim boshqarmasi ishchi kadrlar tayyorlanishi va malakasi
oshirilishi bilan shug'ullanib boradi. Rahbar kadrlar bilan ishlash
barcha masalalar boshga bo'lim vakolatiga taalluglidir. Ammo har yilga
oid ta’lim dasturi yagona bo‘lib. gayerda, gachon va nimani o'rganish
murnkin taklifi ko'rinishida taqdim etilgan.

Ta’lim dasturida har bir seminar yagona sxema bo'yicha bayon
etilgan, ya’ni: seminar nomi, magqsadi, mazmuni, gatnashchilari, joyi,
davomiyligi.muddati vatashkilotchi. Harbiri, unio‘tkazishuchungilingan
sarf-xarajatlarkiritiladigan. o'z hisobigaegadir. Shutarzda, ta’ lim dasturi
— bu firmaning har bir xodimi tomonidan, mehnat samaradorligini
ko'tarish maqsadida. zarur bilimlar olinishiga ko‘makdosh boigan,
muammolar va turli xil tamoyi Hash keng aspektidir.

"Krupp mashinentexnig GMBX"™ konsernidagi rahbar kadrlar
malakasini oshirish tashkil qgilinishi ham qizigish uyg;otadi. Konsern
rahbar xodimlari barcha faoliyatining tarkibiy qismi bu kadrlarni
tayyorlashdir. Yaqin yillarda konsem jahon bozorida eng faol gatnashish
imkoniyatiga ega boiishi uchun uning barcha korxonalariga yuqori
malakali va yuqgori unumli xodimlar zarurligi alohida belgilanmoqda.
Fagat ular malakasi muntazam ravishda oshirib borilishigina uzoq
muddatga konsern raqobatbardoshligini, uning korxonalar ishlab
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chitqarish maqgsadlariga erishishlariai kafolatlashi mumkin.

Konsem va uning boskgarmasi apparati korxonalarining
kadrlar bo‘limlari tomonidaa xodimlarga ular gayta o'qitilishi va o0z
malakasini oshirishga intilishida yordam beradigan ko'pgina turli xil
o‘gxiv Tadbirlari ko‘zda tutilgan. Alohida korxoiialarda ta'lim tashkil
gilinishidan farglanib, maiumot berish markaziy dasturi asosiy e'tiborni
mutaxassislar keng taiimiga. ular butun konsem masalalarini hal qilish
uchun bilimlarni o‘zlashtirib olishiga garatilgan. Ushbu holat konsem
boshqaruvchilik kadrlari zaxiralari tarkibidagi xodimlar malakasi yakka
taitibda oshirilishi doirasida, aynigsa, intensiv ravishda qollanadi.

M a’lumot berish markaziy dasturi barcha xodimlar malakasini
yoki 0°‘z-0‘zi ma'lumotini oshirishida zarur yordam ko'rsatishga
mo ‘ljallangan.

Konsernning hozirgi va kelajakdagi masalalari barcha xizmatchi
va rahbarlarga vuqori talablar tagdim etmogda. Yutuglarga, malakani
doimiy takomillashtirib borishga, korxona muammolari hal gilinishiga
xodimlar jalb etilishiga iroda inavjudiigidagina ular hal qilinishi
mumKkinligi alohida ko'rsatilinoqda,

Albatta, harbirxodim ta'lim olish.aytib o‘tilgan dastur doirasidan
tastiqaridagi tadbirlarda qatnashish masalasi bo‘yicha korxonaning
kadrlar bollimiga y"oki konsernningkadrlar boshgarmasiga murojaat qilish
imkoniga egadir. Kadrlar xizmatining xodimlari ishchilarga maslahat
berib, ular talablari qondirilishi bo'yichamunosib choralar kohishi shart.

Xodimlar wuzluksiz taiim olishi rivojining umumiy siyosati
konserndagi rahbarlik va hamkorlik bo‘yicha maxsus tezislarda ifoda
etilgan va ularning mazmuni barcha xodimlarga yetkaziladi.

Shu bilan birga mazkur tezislar yosh rahbar kadi'lar, tajribali
rahloar kadrlar, oliy rahbar bo‘g‘inlari o‘qgitilishi yuzasidan amaliy
rahbarlik seminarlari tamiog'i shakllantirilishi asosi hisoblanadi.

Ushbu tezislardan kelib chiqgan holda, seminarlar uslubiy
beziatilishi amalga oshiriladi. Ularning ro‘y berayotgan vaziyatlar va
boshqaruv barcha darajalarida erishish zarur boMgan rahbarlik qilish
ustaligi bilan aloqasi belgilanadi.

Mashg'ulotlar o‘tkazilisliining asosiy shakllari struktura
elementlari prinsipi bo‘yicha natijalai- nazorati, amaliy vaziyatlar
modellanishi, tajriba va modellar o'rganib chigilishidan iborat.
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Rahbarlik bcfyicha tezislar, rahbarlar va xodimlar to‘g‘ri
yo'naltirilishi uchun moijallangan qo'llanma sifatida ko’rib chiqgiladi
va dogma hisoblanmaydi. Seminarlar magsadlari va anig mazmuni
ularning gatnashchilari bilan kelishilib olishi amal qilinadi. Shunday
gilib, seminarlar tinglovchi tomonidan ham kam baholanishi. ham oshiq
baholanishiga ilgaridan imkon bo‘Imaydi. Magsadlardan chetlashishlar
tinglovchilarga tushuntirilib oiishi lozim va ushbu asosda ular
o0 ‘zgarishlarga qgarab o‘z vaqtida harakat qilishga o'rganishlari kerak.
Seminarlarning magsadlari va ularning mazmuni xodimlar tajribasi
va haqiqiy bilimlari darajasidan kelib chiqgan holda quriladi. Seminar
rahbari seminar maqsadlari, faoliyat turlari va uslublari to‘g ‘risida toiiq
hajmda gatnashchilarni xabarlaydi.

Seminarlar qatnashchilari, Kkelishilgan magsadlardan kelib
chigib, mustaqil ravishda yoki gandaydir guruh tarkibida materiallarni
ishlab chigadilar. Shunda seminar rahbari ishga faqgat gatnashchilarning
shuni xohlaganida yoki avval kelishilgan maqgsadlardan chetlanishni
dalillagandagina aralashadi. U 0'z aralashyotganligini asoslaydi va
gatnashchilar bilan birgalikda maqsadga erishish eng yaxshi variantini
ishlab chigadi. Seminar rahbari vauning gatnashchilari orasida aloga ana
shu tarzda amalga oshiriladi.

Seminar gatnashchilari seminarda o'qitil ish nafagat ularga xizmat
gilishini. bilimlar boshga gatnashchilarga uzatilishi ularning ham ishiga
ko'mak ko‘rsatishini bilib oladilar. Qatnashchilar seminar rahbariga
yoki boshga gatnashchilarga tasdiglangan tematika bo‘yicha qo‘shimcha
ma’lumot beradi.

O'quv jarayonidagi nazorat seminar mashg‘uloti har bir kuniga
ta’limning alohida bosqichlari bo‘yicha hamdauning so'ngida tuziladigan
sistematik hisobotlar shaklida amalga oshiriladi. Nazorat faqgat ish
mohiyati, shaxsiyat va uning xulg-atvori yuzasidan amalga oshiriladi.

Rahbarlikka tajribada taiim berilishi struktura elementlari,
prinsipi bo‘yicha treningdek ko‘rilgan. Har bir boiimda, ochig hisobot
shaklida o'tilganlar o'zlashtirilishidagi muvaffaqiyatlar tekshiriladi.

Rahbar xodimlari malaka oshirish va o0'z-0'zini o'gitishga
rag‘batlantirish bo'yicha maqsadli tadbirlami va masalalarni o°‘z
xizmatchilari zimmasiga yuklash y o ‘li bilan ularning kasbiy rivojini
goilab-quvvatlaydilar. Qobiliyatli xodimlarga ularning qobiliyati va
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yutuglariga muvofiqg ulardan koixona manfaatlarida foydalana olish
magsadida. ular rivoji va ularning xizmat saviyasidan yuqoriroq
masalalami hal qgilish uchun imkoaiyatlar ochib beradilar. Xodimlardan
ular o‘z kasbiy saviyasini o‘z tashabbusi bilan oshirishga intilish
ko‘zlanadi.

Vaqti-vaqti bilan rahbarlar xodimlar bilan suhbatlar o tkazadilar.
Har bir xodim bilan samimiy fikr almashuvida uning masalalari, hamda
uning kasbiy va shaxsiy rivojlanishi va takomillanishi muzokara qilinadi,
Malaka oshirish bo‘yich.a tadbirlar natijalari baholanadi. ICevinchalik
rivojlanish. uning amaliy faoliyati bilan bog'liq boigan yoilari
belgilanadi.

“Krup” konsernidagi ta’lira uslublariga yangicha yondashishlar
o‘ziga e’tibor tortadi. Bu yerda "Reynbraun™ fimiasidadek, seminar
rahbari ma’ruzachi sifatida emas. balki vositachi dek tushuniladi. U
yakka tartibdagi ishni rag‘batlantirib va ba’zi bir vaqtlarda muzokara
gilinayotgan masala bo‘vicha ma’lumot berib turib, gatnashchilar o‘quv
jarayoniga yordam beradi. Rahbar seminar lozim yo‘nalishda borishini
ta’minlaydi va mashg'ulotlar rejasi amalga oshirilishini qoilab-
quvvatlaydi.

Aloganing vyangi yondashish va wusullari o ‘zaro qoilab-
quvvatlanish, teskari bog‘lanish rivojlanishida amalga oshiriladi. Tanqid
rag'batlantiriladi. O'qish tashkilotchilari fikri bo‘yicha bular barchasi,
muammo hal qilinishini ta’minlovchi kooperatsiyaga yordam berishga
moij allangandir.

Seminarlar ishlab chigarishdagi kundalik hodisa va hayotga
bogiig bo'lishi kerak. Ular masalalar va muammolar hal qgilinishida
gatnashchilarga aniq yordam ko‘rsatib borishga moijallangan. Buning
uchun bevosita rahbar tomonidan qoilab-quvvatlanish zarur, shu bilan
u seminar muvaffagiyatini o0‘z zimmasiga oladi. Shubhasiz, rahbar
seminar davomatini ta'minlash bo‘yicha o ‘zxodimlari bilan inunosib ish
olib boradi. Odatda, u seminaming ham boshida, ham oxirida xodimlar
bilan suhbat o‘tkazadi. Bu tinglovchining tayyorgarlik darajasini va
gizigishlarini aniglab olishga imkoa beradi va bu holat ish muvaffaqiyatini
ta’minlaydi.

Seminar rahbari boshga gatnashchilar bilan tajriba va fikriar
almashishi taiimning eng muhim elementlaridan biridir. Lekin seminar
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gatnashchilari faol va ochiqg bo* Iganligidagina, uto‘liqgaytarilgan foydali
natija beradi. Shunda o‘quv materialining mazmuni ganchalik hagigatga
muvofigligini doimiy tanqgidiy baholab turish muhimdir.

Albatta, xodimlar omilkorligi va takomillanishi muammolari
fagat seminarlar o'tkazish orqali hal gilinmaydi. Xuddi shunday nazariy®
material ham masalalar yechimiga yo ‘l topish borasida yordam berishi
murnkin.

Tinglovchilarning mashg’ulotlardagi ishi yuzasidan nazoratga
katta e’tibor ajratiladi. Qamashchilardan har biri baholari go‘yilgan
vedomostni oladi. Bu boshgarma rahbariga ham seminar ishi tashkil
etilishi bo'yicha, ham mazmuni bo‘yicha maqgsadlar qo'yilishini shaxsan
nazorat gilish imkonini beradi va keyinchalik ushbu ta’lim dasturlari
rivojiga imkon beradi.

Seminar qatnashchilari ro'yxatga olinishi tartibi qiziqarlidir.
Agar xodimning gandaydir tadbirga ro‘yxatdan o'tish uchun blank olish
niyati boisa, u bu masala bo'yicha dastlab rahbar va kadrlar xizmati yoki
malaka oshirish boiimi bilan kelishib olishi zarur. Ular ta’lim dasturi
tashkilotchilariga blankni topshiradilar va mashg'ulotlar boshlanishidan
oldin zarur hujjatlarni oladilar.

Nomzodlardan biri seminarcda gatnashish imkoniyatiga ega
boimasa, uboshqgasi biian alishtiriladi. Agar mashg‘ulotlar boshlanishidan
oldin bir hafta davomida gatnashchining formulyari olinmay qolsa va
o;rinbosar tayinlanmasa. munosib bo‘ lim seminar ta’minlanishiga sarf-
xarajatlarni gisman qoplaydi. Seminar hujjatlari istigomat qilish va
ovgatlanishga ketadigan sarf-xarajatlar seminar qatnashchilari ro ‘yxati
asosida har chorak bo'yicha konsern korxonalari hisobiga yoziladi.

1989-yil bitta shaxs va bir kunga umumiy xarajatlar quyidagilarni
tashkil etdi:

¢ bir kunlik seminar— 5 DM;

¢ mehmonxonada jovlashtirilish bilan ko'p kunlik seminar —
145 DM;

e maxsus ko‘p kunlik seminar — 195 DM

Konsemning boshga korxonalari tomonidan taklif gilinadigan
kasbiy seminarlar o'tkazilishida xodimlar gatnashuvi uchun to'lov
miqdori alohida belgilanadi.

1989-yil ta’lim dasturida 50 dan ziyod tadbirlar ko'zga olingan
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edi. Ular ichida, aynigsa, muhimlari quyidagilardir:

— konserning o°‘zida o‘z mutaxassislari malakasini oshirish
axnalga oshirayotgan korxonalari tomonidan tashkil gilingan seminarlar;
ehtiyojlar va taiim bo’yicha boshga tadbirlarga tnuvofiqg ravishda
0 ‘tkaziladi. Bu yerda, shuningdek, ushbu korxonalar mahsulotining
ist'emolchilari ham taiim oladilar.

Maxsus uyushma va muassasalar: Nemis muhandislari ittifoqi,
xodimlarni boshqarish uchun Nemis jamiyati nemis iqtisodivotini
ratsionallashtirish bo‘yicha Ta'sis kengashi. sanoat va hunarmandchilik
palatalari va boshgalar tomonidan tashkil qilinadigan seminarlar va
kurslar.

Turli-tuman o ‘quv yurtlari tomonidan o ‘tkaziladigan seminarlar
va kurslar.

Ayrim mutaxassislar tomonidan qaysidir aniq sohadagi maxsus
mavzulami muhokama qilish magsadida o'tkaziladigan seminarlar va
kurslar.

Kadrlar malakasini oshirish strategiyasi shakllanishiga korxona
va iqtisodiyot bo‘lg‘usi strukturalarini rivojlantirish zaruriyatini
shartlaydigan tashqimuhit ta’sir etadi. Korxonaning o'zgarib borayotgaa
magsadlari va masalalari xodimlarga taqdim etiladigan talablarni
oldindan belgilaydilar. Kadrlar potensiali tahlil gilinishida rivojlanish va
gayta profillanish istigboli hisobga olingan liolda xodimlarning ehtiyojlari
aniqglanadi. Ushbu holat ko‘maklashish uslublari va kooperatsiya
shakllarini belgilaydigan malaka oshirish strategik konsepsiyasi
shakllanishida o'z aksini topadi.

Strategik konsepsiya bajarilishi tadbirlar majmuisi yordamida
amalga oshiriladi. Ushbu tadbirlar quyidagilarni ko‘zda tutmoqdalar:

« ehtiyoj aniglanishi;

e dastur tashkil qilinishi;

« ushbu dasturni korxona rivoji tendensiyalari bilan bog*lash;

» teskari bog'lanish jarayoni tashkil qilinishi;

e dastur va uning ayrim boiimlari baholanishi.

Misol sifatida taiim bo‘vicha dasturning ayrim boiimlarini va
ularga munosib boigan maxsus seminarlami keltiramiz:

1. Ish qgobiliyatini oshirish. Ma'lumotlarga elektron ishlov
berish.
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¢ Moliyalar.

 Texnik ta'lim.

¢ Ma'lumotlarga elektron ishlov berilishi maxsus qo'llanishi.

« Mol o'tkazil ishi.

» Tillar.

2. Menejment texnikasi.

A) Nazariy (uslubiy material).

e "Kurupp” firmasining muammolari.

e Strategik rejalash.

e  Sifat sohasi.

B) Rahbarlik tajribasi.

e Boshgaruv atrofi mavdonidagi harakatni yaxshilash.

* Rahbarlikda tajriba uchun modellar seriyalari.

e Menejment— nizoli vaziyatlarida.

. Sexni rahbarlash.

. Sohani rivojlantirish.

C) Insonga yo'naltirilgan xxilg-atvorda mashq qilish, shaxsiy
ishga gobiliyatni yuksalti rilishi.

e 0O'z-0'zini boshgarish.

. Imidj yaratish.

¢ Alogalar.

. Muzokaralar o'tkazilishi.

Umuman GFRda fan, iqtisodiyot va jamiyat baynalminallanishi,
mutaxassislar kasbiy o ‘qitilishini nafagat mamlakat ichida, balki
chet elda ham rivojlantirish zaruriyatini shartlaydi. Ushbudan Kkelib
chiggan holda nemis ekspertlari chet elda ta’lim olish tajribasini yig'ib,
umumlashtirishga hamda boshha mamlakatlardagi boshgaruvchilik
ishining amaliyotiga katta e’tibor ajratadilar.

1984-yilda GFR_ Ta’lim va Fan vazirligi tomonidan “Karl
Duysberg”jamiyati bilan birgalikda ushbu masala bo‘yicha katta tadgiqot
ishi o’tkazilgan edi. Tadgiqgotchilar kasbiy ta’lim berish sohasida tajriba
bilan almashish zarur degan xulosaga keldilar. Shuning uchun ushbu
masala uzoq vagqt davomidagi maqgsadiy yo'naltirilgan va kelishilgan
harakat va tadbirlar yo‘li bilan hal qilinadi. Ushbu muammolar hal
gilinishida tashkiliy bazani yaxshilash masalalar va muammolar
kelishilgan ravishda hal qilinishi muhimdir. Chuqurlashgan xalgaro
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mehnat boTinishi va tashqi iqtisodiy alogalar rivojlanishi sharoitlarida
chet elda kasbiy ta’lim oigan mutaxassislarga o‘sib borayotgan ehtiyoj
vujudga keladi. Mutaxassislarni chet elga yuborish zaruriyati korxonalar
sonining; oshib borishi va kengayishi bilan paydo boTadi. Lekin bu
fagat yirik korxonalar uchungina adolatlidir. 0 ‘rta va kiclak korxonalar
ushbu muammoga qizigish namoyon qilsalar ham buning uchun zarur
mablagllarga ega eraaslar.

G FR barchakorxonalari uchun chet elda o‘tkazilgan ainaliyot va
tajriba bilan almashish muhim hisoblanadi. Chet elda bo‘lib qaytish bir
tomondan mutaxassis bilim va ma’ lumot darajasini kengaytiradi. Boshga
tomondan esa xorijiy tilni chuqurroqg o‘rganish imkoni bilan ta'minlaydi.

'Yirik firmalar nafaqat mutaxassislarni xorijda ta'lim olishga
yuboradilar, balki maxsus malaka oshirish dasturlarini ham ishlab
chiqgadilar. Shunday qilib GFRning 50 ilg'or va o‘rta davlat va xususiy
tashkilotlari taxminan 100 ta chet elda kasbiy ta’lim olish va malaka
oshirish  dasturlarini taklif qiladi. Barcha dasturlarning taxminan
66% amalivot va vagtincha ishni chet elda o‘tkazishni taklif giladilar.
Qolgan dasturlar, asosan, seminarian malaka oshirish kurslari va o ‘quv
safarlarini o ‘tkazishni ko‘zda tutadi. 0 ‘quv dasturlariniag strukturasi
ta'lim olish davomiyligiga (asosan 1-6 oy), guruhlar soniga bog‘ligdir.
Shubhasiz guruhlar majburiy ravislida korxona ehtiyojlari hisobga olinib
shakllantiriladi.

Ta’lim va malaka oshirishga eng katta ehtiyoj o‘rta korxonalar
darajasida aniqlanadi. Umuman talab chet elda kasbiy ta’lim olish
uchun o ‘rinlar taklifidan oshigdir. Bu liolat dasturlar soni keyinchalik
oshirilishini chamalaydi.

IMunosib mamlakatlar madaniyati va an’analari bilan yetarli
darajada tanish bo‘lmaslik mutaxassislarning chet elda kasbiy ta’lim
olishi tashkil gilinishida muhim muammodir. Barcha tadbirlami mustaqil
moliyalashtira olmaydigan o‘rta va kichik korxonalari uchun chet eida
mutaxassislar ta’lim olishida ayrim mushkulliklai- ro‘y beradi. Shunday
vaziyatni tahlillab, tadgiqotchilarmushkulliklarai bartarafetishning ikki
yo‘lini taklif gilmoqdalar.

Birinchidan, bu gqatnashayotgan tomonlar kooperatsiya va
koordinatsiya qilinishi. taklif va talabni kelishtirish va shuningdek,
jamoa uchun zarur axborotni tayyorlash. Barcha faoliyatni koordinatsiya
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gilish uchun rejalashtirish yagonasini tuzish, ushbu jarayonda gatnashib
kelayotganlar orasida tajriba almashuvi sozlanishi, axborot, turli xil
o‘quv va uslubiy hujjatlar yagona tizimi yaratilishidek tadbirlar e ’tiborga
loyiqdir. Munosib axborot va undan foydalanish bo'yicha tavsiyanoma
manfaatdor firmalar orasida tarqgatiladi. Ushbu axborotning gadri unda
chet elda malaka oshirilishining asosiy kamchiliklari ko‘rsatilishidadir.

Ikkinchidan. bu o'quv bazasi kengaytirilishi: kasbiy ta’lim olish
va malaka oshirishni chet elda o'tkazishga. o ‘rtava kichik korxonalaming
ehtiyojlari kengaytirilishi; ushbu korxonalar tajriba almashuvida ishtirok
etislii; bitta korxona doirasidan tashqgari chiquvchi qgizigishlar bo'yicha
guruhlar tuzilishi hamda moliyalanish yangi shakllari izlanishi.

Dasturlar muvaffaqiyatli amalga oshirilishi uchun ularni
markazlashtirilgan boshqgaruvida turli korxonalar kelishilgan holda
bajarishga tayyor bo'lishi muhimdir. Amaliyotning ko'rsatishicha,
markazlashtirilgan boshqgaruv ta’lim va iqtisodiyot sohasidagi barcha
korxonalar va tashkilotlar bilan keng aloqalarga ega bo'lgan, tajriba
va mutaxassislar almashuvini amalga oshlrayotgan yirik korxonalarda
mavjud bo'lishi, aynigsa, maqgsadga muvofiq holatdir.

Chet elda ta'lim olish va malaka oshirish muammolari bilan
shug'ullanadigan tashkilot va korxonalaming 4 asosiy guruhini alohida
belgilash mumkin.

Davlat va xususiy muassasalar. Ularning asosiy masalasi — chet
elda kasbiy ta’lim olish va malaka oshirish dasturlarini tashkil gilish
va o'tkazishdan iborat. Ushbu dasturlar turli kasblar gatnashchilari
ko'p soniga muljallangani bu yerdagi o'ziga xoslik hisoblanadi. Ushbu
muassasalar faoliyatida maqsadlar. dasturlar mazmuni va moliyaviy
shartlar aniq belgilangan.

Dasturlar tashkilotchilari yoki rahbarlaridek chigayotgan xo'jalik
0‘z-0'zini boshqgarish muassasalari. Ushbu guruh tarkibiga turli xil savdo
palatalari va boshqga davlat muassasalari kiradi. Ular faoliyatining 0'ziga
xosligi. ta’lim berish asosiy ma_salalar doirasida amalga oshirilishidan
iboratdir. O'quv dasturlariga kamroq mablag’ ajratiladi. Natijada
gatnashchilar ham kamrog bo‘ladi. Birinchi guruhga xos bo'lgan
magqsadlar, dasturlar va ularning muntazamligida aniglik yo'q.

Odatdagidek chet elda “ qarindosh” firma va bo'limlariga ega
bo‘lgan yirik korxonalar. Bu yerda dasturlar firmaning anig bir
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ehtiyojlari qondirilishiga yo‘naltirilgan. Dastur qatnashchilari ushbu
korxonalarning chet elga kasbiy ta'lim olishga yuboriladigan xodimlari.

Chet elda kasbiy ta'lim olish dasturlarida bevosita
gatnashmaydigan oliy siyosiy maktablari xcrjalik cyz-o‘zini boshgarish
bosh tashkilotlari.

Kasbiy ta’lim olish va malaka oshirish chet elda qo‘yilishiga
e’tibor doimiy ravishda o'sib kelmoqda. Bu holat iqtisodiyot, boshgaruv
siyosatiga ta’sir etmogda. Chet elda bo‘la turib mutaxassis har taraflama
rivoj lanadi: u boshqa mamlakatlar bozori, firmalari, tovarlari va mahsuloti
bilan tanishib chigadi. 0 ‘z shaxsiy qobiliyatlarini rivojlantiradi va
madaniy darajasini oshiradi.

Mutaxassislar chet elga o*‘qishga ketishi ayrim qiyinchiliklar
bilan bog‘liq. Ushbu qgiyinchiliklarning sabablari quyidagilardan iborat:

— ishjoyini yo'gotish asoslangan qo ‘rquvi;

— insonning notanish mamlakat oldida vahimasi;

— chet tilini umuman yoki yetarli darajada bilmaslik;

— oilaviy vaziyatlar.

Chet elda amaliyot o‘tkazish yoki ishlash uchun joy olish katta
ahamiyatli muammodir. Har yili talablar soni taklif etilayotgan o‘quv
o ‘rinlari sonidan ancha ziyoddir.

Chet elda kasbiy ta’lim olish va malaka oshirish 320 amaldagi
dasturlari davomiyiigi bo‘yicha quyidagicha tagsimlanadi:

— 35,2% — o'gitishmuddati 4 hafta;

— 38.7% — 1-6 oy;

— 26.1% — 6 oydan oshiq.

Chet elda ta’lim berish va malaka oshirish uchun barcha qit'alar
154 mamlakatining o‘quv bazalari ishlatiladi. Ammo ularning umumiy
ko'pcliiligi G‘arbiy Yevropa va Shimoliy Amerika mamlakatlarida

j oylashgan.

320 dasturdan AQSHda 16,8%, Fransiyada 11.7%. Buyuk
Britanivada 7,1%. Yaponiya va sharqgiy blok mamlakatlarida taxminan 8
dasturdan har biridaamalgaoshiriladi. ""Uchinchi dunyo'™ mamlakatlarida
o ‘qitishjami 17 dastur bo‘yicha o'tkaziladi.

Tarkibida mamlakatshunoslik xususiyatli ma’lumot Kko'rib
chtigiladigan, ya’ni aniq bir mamlakat xalgining an’analari, hayot
tarzi, shaxsiy qobiliyatlari rivoji o ‘rganib chiqiladigan, kasbiy o‘qitish

142



strukturasi bilan tanishtiradigan informatsion dasturlar kombinatsiyasi,
ayniqgsa, tez-tez uchrab turadi.

Dasturlar asosiy magqsadlarini va umumiy miqdorda ularning
solishtinna ahamiyatini ajratish imkoni bor deb hisoblaymiz (9.1 -jadval).

Dasturda qatnashuv odatdagidek yosh bilan chegaralanadi.
Shunga garamay taxminan dasturlarning 1/3 yosh bo'yicha cheklanishlar
yo‘q.

Uzoq muddatli dasturlardan deyarli barchasiga til bo‘yicha
tayyorlanish kiritilgan va bu keyinchalik o‘qgishni chet elda tarjimonsiz
amalga oshirish imkonini beradi. Chet tillari orasida ingliz, fransuz,
ispan, portugal va yapon tillari ustuvorlikka egadir.

Dasturlar turli-turnanligi gatnashchilami ularning kasbiy
ta‘'limi va ish tajribasini hisobga oigan holda, tanlab olish imkonini
beradi. Dasturlai‘dan 50% tugatilgan kasbiy-texnik va oliy ma‘lumotga
taxminan dasturlarning 22% dastlabki ma’lumot bo‘yicha maxsus talab
go'ymaydilar.

Dasturlarning umumiy ko'pchiligi o'z kasbiy faoliyati to‘g ‘risida
aniq tushunchaga ega bo‘lgan mutaxassislarga moijallangan. Bunga
muvofiq chet elda ta’lim olish, malaka oshirish ularning umumiy va
kasbiy ma’lumotining tarkibiy gismi sifatida ko'riladi.

9.1-jadval
Ta’lim berish dasturlari tagsimlanishi
. Dasturlar
Dastur magsadi . %
soni

Vlamlakat, madaniyat, xalg. shaxsiy qobiliyatlar 343
rivoji to‘g ‘risida umumiy ma’lumot olish '
Qo'shimchata’lim 26 14,8
Umumiy ta’limni, til bo‘yicha tayyorgarlikni o°‘z

y y yyorg 39 22.9
ichiga oigan holda takomillashtirish
Magsadga yo‘naltirilgan kasbiy malaka oshirish 42 24,0
Korxonada ishlashga tayyorgarlik 3 1,7
Kasbiy va ish alogalarini sozlash 5 2.9
Jami 175 100,0
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Dasturlaming bir qatori o'zaro bog‘lig tadbirlarga yo‘naltirilgan.
Ammo alohida tadbirlarga molljallangan dasturlar ham mavjuddir. Ayrim
tadgiqotlar ma‘lumotlari bo'yicha har bir dasturga o ‘rta xarajatlar miqdori
370 ming DM, dasturlaming har bir gatnashchisiga esa gilinadigan
xarajat migdori 10 ming DM tashkil gilar ekan. Shu bilaa birgalikda
ekvivalentli almashuv ham amal qilinadi. Ta’lim olayotgan mutaxassislar
bilan almashish dasturlar 48% ko ‘zda tutilgan.
9.2-jadval
GFRda 1945-yildan e’tiboran kadrlar menejmenti (KM)
fazalari

KM : . Igtisodiy .
rivojlanish KM xa'rajtaltla_rl rivojdanish F_ia_hbarl||_<
fazasi (xususiyatlari) tazalari tipik usuli
A.soslanish A «Dohiy»
fazasi 1945-  Xodimlarjalb etilishi ~_12oiS etishilish - avtoritar va
1950 yillar. va tuzilish fazasi patriarxal
prinsipi
B oshgaruv Kadrlar boshqarmasi .
fazasi 1050 Wallishi vollangan Togchilic i
1955 yillar. odimiar huquqari xo'jaligi
tabagalanmagan
Kadrlar malakasi, latisodi
yollangan xodimlar ;(ng"lisz%»ly Rasmiy
Tan olish fazasi  ugualari kengaytrilishi, ununj1dorlik to:g rilik
1955-1970 qonunchll_lk asoslari, untazam ko'rinishdagi
yillar xodimlarning garorlar ravishda oshib rahbarlik,

' gabulida gatnashuvi, borishi. tashkil iyerarxiya
xodimlar eng muhim ilinish fazasi ta'sis qilinishi
kapital dek tanolinishi qritnish Tazast

Mutaxassislar
yetishmovchiligi. .
kadrlami ta'minlash Kooperatsiva.
bo'yicha xarajatlar Global ragobat, guruhlardagi
Integratsiya oshirilishi, roehnat t kus'.‘;lb'a.r , qay.'SL‘“V
fazasi 1970 oozoridagi ragobatchilik AKOMITAnISh, ravishda
yildan e’tiboran kadrlar sohasidagi \ugori ishlash,
marketing, garorlar texnologiva. iyerarxik
gabulida gatnashuvi kompyuter asri struktura
: susayishi

xodimlar eng muhim
kapitaldek tan olinishi.
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Dasturlarning ko'pchiligida moliyalashtirish gisman
gatnashchilarning o‘zi tomonidan amalga oshiriladi. 0 ‘qish davomida
gatnashchilarga stipendiya to‘lanadigan dasturlar ham mavjud.

Dasturlarning 90% ziyod qgatnashchilari chet elda kasbiy tarlim
olishni ijobiv baholashmoqda.

Kamchiliklari esa dasturlar gatnashchilari fikri bo'yicha;
tashkiliy imammolar, atrofbilan alogalar soni yetarli boimaslgi, moddiy
ta’minlov darajasi past bcrlishidan mamlakatlarida va AQSHda ta:lim
olishi va stajirovka o “tishi uchun ham xosdir.

Tayanch iboralar
Rivojlanish tendensiyasi. boshqaruv prinsiplari, siyosat. insoniy
resurslar, kadrlar xizm ati, yirik korporatsiya, kasbiy tayyorgarlik, kadrlar
rrialakasi oshirilishi. G ‘arbiy Yevropa.

ISazorat savollari

1. Kadrlar siyosati o'z ichiga nimalami oladi?

2. Kadrlar menejmentini amalga oshirish korxonaga ganday
imkoniyatlar beradi?

3. Boshqgaruv siyosati tushunchasi nimani anglatadi?

4. Kadrlarni o'qitishda alohida dasturlarning ishlab chigqilish
sababi nimada?

5. Garbiy Yevropa kadrlar xizmatlari qav tarzda tashkil gilinadi?

6. Rivojlangan mamlakatlarda kadrlar menejmenti rivojlanishi
ganday' ahamiyatga ega?

7. G‘arbiy Yevropa rivojlangan mamlakatlarida kadrlar
menejmentining asosiy vazifalariva rivojlanish bosqichlari.

8. GFR kadrlar xizmatlari xodimlariga ta'lim berilishi.

9. Firmaichidaxodimlarrmalakasi oshirilishiningtashkil gilinishi.
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ATAMALAR LL'G'ATI

«Strategiya» so'zi «sfrafegos» grek so'zidan kelib chiggan bo’lib.
«generalning san’ati» ma'nosini bildiradi. Menejmentdagi strategik
rejalashtirish  firmaai tashkil giluvchi barcha tarkibiy gismlarni
boshgarishdan iborato ya’ni joriy rejalardan farqgli ravishda, strategik
rejalar uzoq myddatga ishlab chiqilishi haqgida tushuncha boradi.

Strategik alyans- bu ikki yoki undan ortig mustaqil firmalaming aniq
bir tijorat magsadlami qo'lga kiritish, kompaniyalaming birgalikdagi va
bir-birini o0 “‘zaro to'ldiruvchi strategik resurslarining sinergiyasiga erishish
uchun tuzilgan hamkorlik to;g'risidagi bitimdir.

Litsenziya (lot. licentia — ruxsatnoma, huquq) — 1) vakolatli
davlat organlari tashqi savdo harakatlarini olib borish uchun beriladigan
ruxsatnoma. Eksport va importni. valyuta sarflarini nazorat qilish
usullaridan biri. Odatda. bir yilga beriladi; 2) texnikaviy, iqtisodiy, ilmiy
yangiliklar egasining ularni ishlatish uchun shartnoma asosida beradigan
ruxsati.

Royalti —- litsenziya haqi shartnoma muddati davomida litsenziya
bo’yicha ishlab chigarilgan mahsulotni sotishdan olingan mukofot
shaklida to‘lanadigan mablag’.

Litsenziar — huquglarni tagdimetuvchi. patent beruvchi mas'ul shaxs.

Litsenziat - huquglardan foydalanuvchi, litsenziya oluvchi shaxs.

“Franchayzing” so'zi fransuzcha "frachiyese™ so'zidan olingan
bo'lib. “imtiyoz”, "rag’'bat”, “soliqg toMovdan ozod etish™ kabi ma'nolarni
anglatadi.

Franchayzer—alohida huquglar egasi (huquq egasi)!

Bankrot —airmaning ingirozga uchrashi.

Snartnoma —ikki yoki undan ortiq firnialar orasida o’zaro kelishilgan
shartlar jamlangan hujjat.

Xalgaro kontrakt deganda, xalgaro huquq bo‘yicha, boshga-boshga
mamlakatlarda joylashgan, ikki yoki bir nechta tomonlar orasidagi
belgilangam tomonlar kelishib olgan shartlarga muvofiq tovar birliklari
Hetkazib berilishiga yoki xizmatlar ko'rsatilishiga tuzilgan bitim
tushuniladi.

TMK - Transmilliy kompaniya bo'lib, 0'z davlati bilan bir gatorda
xorij davlatlarda ham faoliyat yurituvchi yirik kompaniya.
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