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ВВЕДЕНИЕ

(  Методическое пособие предназначено для проведения се\шнарских
'занятий и контактных часов по тематике учебного курса "Управление бизнес
.процессами" для студентов направ.чений OKOHONfmca и менеджмент в сфере
1ИКТ Ташкентского универсиге1'а информационных технологий.

В пособии в режиме кейсов рассматриваются различные виды
1управленческой и бизнес деятельности: производственное, коммерческое,
•.финансовое, консультативное, а также анализируются понятие и щзизнаки
«бизнес деятельности, характеристика внешней среды функционировашад
предприятия, общая струкпфа модели предприятия рьточного типа,
организационно-правовые формы бизнес деятельное!!!, основные, оборотные
гсредства и нематериальные активы как базовые элементы капитала
1Компаш1и, доходы и расходы бизнес деятельности, вопросы
налогообложения бизнес деятельности.

J  Основным объектом исследования в пособии являюгся юридические
'ЛИца как субъекты бизнес деятельности — компании малого, среднего и
тфупного бизнеса и индивидуальные предприниматели, ведущие свою
деятельность на коммерческой основе в различных областях экономики.

Основной предмет исследования на семинарских занятиях — создание,
функционирование и развитие компанш! и индивидуальных
предпринимателей в современной конк\^рентной среде.

^  Целью семина1х:ких занятий по к\фсу «Основы управления бизнесом»
•является закрепление и углубление лекционного материала и знаний,

гаолх'ченных га литературных источников, в процессе обсуждения

предлагаемых проблем, рассмснзения конкретных ситуаций, решения задач,
кейсов и ответов на контрольные вопросы.

Для проведения занятий по каждой теме предлагаются следующие
.учебно-методические материа.лы: вопросы д.тш обсуждения, материалы для
•предварительнош изучего1я перед началом занятия (семинара), кейсы,

{практические ситуации, задачи, ранжЕфованные по уровню сложности,
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упражнения, тесты, контрольные вопросы ДДЯ проверки знаний, списки
используемой и рекомендуемой лигератуТЫ. ^ 1акже интернет источники по

1> пригиме зпекгронного доступа на сайтетематике семинара, расположенные в режиме f
дистанционных форм обучения.



КЕЙС 1. КАК ЗАПУСТИТЬ НОВЫЙ ПРОДУКТ НА РЬШКЕ
УЗБЕКИСТАНА?

Появлеш1е абсолютно нового продукта на рынке связано с целым рядом

зсложньгх взаимосвязаьгаых дейогвий. Недостаточно просто иметь

1Иниовационный замысел, план действий и производсзъенные мощности.

Основная и самая озветственная часть работы проводится задолго до

физического зап>'ска продукта на рьпже. Именно на этом этапе цена ошибки

очень высока.

О том, с чего надо начинать запуск, как выбрать продукт, изучить

лотребность в нем, определить виды продукта, п)аммаж, упаковку, каналы

шродаж, целевую аудиторию, говорит Дмитро Левищенко, маркепнп-

менеджер компании «Нестле».

Подготовка к запуску

Задача любого бизнеса — заставить пок>лателя тратшъ деньги на его

продукт. Именно поэтому бизнес тратит колоссальные усилия в поисках

ВТОГО самого нужного и самого интересного для потребителя продукта. Это

довольно сложный и изнурительный процесс, к тому же он достаточно

[ответственен. Цена ошибки порой выливается в неподъемные для инвестора
6
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расходы, которые легко могут П1)ивести к банкротству маленькие компании.

Поэтому, если в компании появилась идея зап>'ска нового прод>тста, то

можно констатировать, что это только начало сфьезного процесса.

В «Ыестле» сделать выбор в пользу запуска какого-либо новош

продукза на рынке одновременно и легко, и трудно. Лепсо, потот' что у нас

огромное количество собственных брендов, и ювые зап>'ски в подавляющей!

больпшнстве — это адаптация уже существдащих. Например, недавний

запуск молочного напитка Nido® был именно такой адаптацией. Хотя до

этого на рынке Узбекистана мы уже запускали бренд Nestle Sutim, который

был разработан именно для данного рынка. Прежде чем зап>'скать какой-

либо продукт из нашей линейки или разработапный специально для регаона,

мы проводим обширные маркетинговые исследования, которые включают

сбор информации о емкости и возможностях рынка, долях конк>'рентов в

данной категории, перспективах роста категории, П1эедпочтениях

пот1>ебителей.

Еще одна важная часть подготовительного процесса — проверка

соответствующего законодательства в той ст|)ане, где производится запуск, а

также все наши внутренние политики и процедуры. Один из главных

гфинципов нашей компании — полное соответствие всех наших процессов и

продукзов зребовапиям местного законодательства. При разработке

упаковки, рецептуры, состава, процесса производства \'чигываются все

тонкости и детали, тщательно проверяется соотзетствие требоваш1ЯМ.

Очень важный этап — ценообразование. Любой самый инновационный

и уника.тьный продукт должен быть гцзежде всего конкурентоспособным. И

цена — один из самых важных факто]юв. V-Ы скрупулезно высчитываш

будущую стоимость прод1'Кта, которая состоит из множества разнообразных

расходов, постоянных и переменных. Высчитываем приблизительные

предпо.лагае.мые объемы продаж, динамику роста, жизнешый цикл продукта,

необходимые шшестищш и сроки окупаемости.



После этого у нас вырисовывается образ будущего прод>тста — его вк>'с,

состав, рецептара приготовления, упаковка, граммаж, ориентировочная

:стоимость и т. д. Затем представляем нашу идею на глобальном уровне

.центральному офису. Взвесив все за и против, совместно принимаем

решение о запуске.

Производство

кроме разработки и имплементации рецептов, есть множество

.дополнительных действий, которые сопровождают запуск. В первую очередь
мы проверяш качество сырья. Поставщиками «Нестле» .мог>т стать только

партнеры, прошедшие тщательнейший oifiop. В нашей компании есть

специальные отделы качества, козорые совместно с отделом поставок

аудируют поставщика и сырье. Наша ко.мпания предпочшает работать с

{крупными проверенными поставщиками, одобренными на международном

:Уровне. Однако, когда речь идет о местных поставщиках сырья, особенно

лродуктов сельского хозяйства, мы с удовольствием расс.матриваем

локальных партнеров. Все ингредиенгы и другие расходники проходят

предварительные тесты и проверяются на наличие сертификатов качества.

{  Требование ко всем странам Niirpa, где расположен бренд «Нестле»,
юдинаковое. Существует общий документ, который рег.чаменшрует качество
шюбой продукции. Иногда требования локального законодательства могут
ютличаться от требований кo^шaнии. Тут работает простое правило —



Для достижения поставленных результатов в маркетинге нужно
ч^игывсть мноп> переменных. По размещению рекламы все аналогично -
все зависиг от того, скол).ко каналов размещения вы хотиге охватил., от
ваших целей и фшшнсовых возможностей. Главное — пошпъ, 1сакие цели вы
преследуете в вашей ко.кшашш и как будете оценивать успех вашего дела.
Именно от этого и зависит, какие каналы комвгушгеашш вы используете.
Если поставлена задача покрыть максимальное количество аудитории, то
нужно будет сосредоточиться на телевидении — стоимость контакта на
единицу человека будет самая низкая. А если нт-жно охватил, аудиторию,
которая проживает в Ташкенте, то л>'чше сфокусироваться именно в этой
локализации Максимальные усилия нужно вкладывать в зону, где находигся
ваша целевая аудкгория.

КЕЙС 2. КАК СДЕЛАТЬ ВОСТРЕБОВАННУЮ КОМПАНИЮ С
НУЛЕВЫМ СТАРТОВЫМ КАПИТАЛОМ

Нелегкий путь с т'левым капиталом, зарождение кo^пIaнии, ит-ересные
способы выхода из форс-мажора - все это история создания компании
UzKit.

о том, что это закоьгаания, для чего она существует ичш интересна,
рассказал Kommersant руководитель компашш .Алишер Юсупов.

Что такое UzKit и как она появилась

с 2008 по 2016 год я работал, учился и хил в Китае, это был першд,
когда зарождался акгивный товарооборот между Кигаш и Узбекистаном.
Проработав несколько лет в логистической компании, прожив бок ооок
с китайцами, увидев рынок изнутри, юучив тдакости этого дела, понял, что
приш-чо время создать свою компанию.

Назвагше пришло вместе с идеей создашм ксалпашш. Мы решили
заниматься логистикой между Китаем и Узбеюстапом, а UzKit — достаточно
лаконичное и понятное название. Тут же сде.чали мониторинг домена,
и он оказался свободен. Между Китаем и Узбекистаном >TKe давно сложились
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Ш|тгнерские отношения как на уровне государств, так и на )фовне
тфедпринймателей. Кстати, когда речь идет об узбекско-китайском
яхартнерстве, китайцы тоже говорят UzKit, только на своем языке —
ВуДжонг.

J  Наша компания это четыре группы партнеров, две компании в Кигае
•и две в Узбекистане. Заказать через нас можно все, что не противоречит
законам РУз, как экспортом, так и импортом.
Начали мы в 2014 году практически с нуля. Арендовали скромное жилье
в Урумчи, заплатив за него последние деньги. В нашем распоряжении бьши
ишшь мечта начать свой бизнес, вера в себя и блокнотик с планом действий.

Немного из истории ко.мпании
i  На деле все оказалось гораздо сложнее-— оформление фир.мы, поиск
клиентов и поставщиков преподносили свои сюрпризы. Наш первый заказ
был копеечньш, на 70 долларов, но мы радовались как дети. Начинавшие
гбшнесмены с нулевой форой меня поймут. Следующий заказ был
на ооорудование для производства сладкой ваты. С ним мы ^члли в минус,
но не сдавались.

!  Порой возникали форс-мажоры, и казалось, что мы их не переживем.
Однажды сорвалась поставка сотовых те.т[ефонов, пришлось бегать
IB аэропорту Китая и отравлять заказ через пассажиров на свой cipax и риск.
Н Ташкенте было еще «веселее». Заказы встречали в аэропорту, и нужно
было по фото определить, у кого из пассажиров эти телефоны.
Ны представляете, какая это задача — быстро распознать китайца по фото?
.Сейчас ситуация вызывает улыбку, а тогда, в 20-градусный мороз, было
не до смеха.

Был заказ, которого мы не исп>тались и взяли, скорее, для опыта
»и пополнения базы клиешов, нежели для заработка, в итоге это был и опыт,
ai неплохая выручка. Мы взяли заказ на поставку пластиковых баночек для
жпеций. Заказ оггправляли самолетом, и специфика расчета сгоимоста
\8Виалеревозки зависела не только от веса, но и <уг объема грузовой тары.
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и когда рассчитали с>-мму, нам не только не свотгл бон>'с, а нужно было еще
и доплачшать. Но заказ был jokc в процессе, него надо было исполнять. 15
тысяч бутьшочек, еще столько же крышечек, и мы с супругой почти сутки
вкр>-ч1тали их. чтобы сократить объем, в итоге из 26 коробок получилось 15.

Становление было суровьш, взлетт! не покрывали падения,
продолжалось это почти два года, но сплоченность команды и вера в свои
СИЛЫ вывели компанию на уровень стабильности и роста.

О команде UzKit

В нашей команде работает порядка 15 человек, знающих с>ть
транспортной логистики «от, а до я», на которь:х можно положиться в любой
сит>'ации. Нанимая людей, предпочтение отдаю молодььм кандидатам, гак
как они энергичные и амбщиозные. Я даю Iiмпoлll^^o свободу дейсгвий,
и на деле видно — наш человек или иегг. У иас свободная обстановка в офисе,
без дресс-кода, жесткой иерархии и субордшгщии. Мыразв1таем команду
постоянньву! движением, нггиль и затишье— не наш режим. Мы растем
за счет успешных сделок, а молва и pcKONieHAanmi де.чают свое
маркетинговое дело.

Немного о рынке лотстнкн межд>' К*пч1ем п Узбекистаном
Рынок транспортно-экспедиторских и ччогистических ус.чу1

в Узбекистане многоступенчатый. Есть как мелкие шт^оки, так и гиганты.
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•Как правило, вторые занимаются поставкой спецтвхники и инженерного
чэборудования. Мы же золотая середина, нацеленная наверх.

Последние годы рынок развивается онень быстро, занимая все новые
<и новые ниши. Сейчас наше законодательство настолько упростило развитие
:бизнеса в целом, что на рынке остаются действительно те, кто дорожит
своим бизнесом иреп>'тацией своей компании. Такой порядок выдвинул
добросовестных вперед и отодвинул тех, кто владел фирмами ради галочки.
Теперь нам нужно искоренить коррупцию, причем не только в отдельно
взятых органах, а в целом, вообще.

Почему н^окно работать с нашей компанией
Первое, что мы можем гарантировать,— поддержка на всех этапах

сотрудничества. Клиент должен видеть ..и знать статус своего заказа
ют подачи заявки до получения груза. Работая, мы консультируем заказчика
ПО всем вопросам, касающимся перевозок.

Так как мы начали этот бгонес с нуля, сейчас можем гордиться тем, что
•выполняем не только к(»шерческие, но и госзаказы. Сотрудничай^ с такими
жомпаниями, как «Восток», «Ташгорсвет», Waterstone, TAS, клиника Shifo-
iNur, Avikon med, «ХОН», Textile Control, Avadan, пивоваренный завод
«Юиусабад» и другие.
i  Кроме того, у нас еохъ и долгосрочные, и разовые конгракты. Если
выводить среднегодовые проекты в цифрах, то это порядка .50 контракгов
в год. В общем больше, чем вчера и меньше, чем завтра,

t  Мы не выбираем клиентов по их статусу, для нас важен каждый.
:Mt>i прошли хорошую закзлку и знаем тонкости сложных заказов, у нас
(всегда найдется опЙшальное предлржение под любой бюджет.

:
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Би1нес-т>ры в Китай

Д.11Я тех, 1СГ0 хо^Гет рачать бизнес о Китаем, .\1ы предоставляем
специальные тлры, снами э-го безопасно ищюдукттно. Наша компания
помогает в поиске посчхштциков. предоставлешп! переводчиков, встречает

и сопровождает, бронирует авиаоилеты. отели, сос гавляет оизнес-
пропсаммы, поддерживаег на переговорах. В Китае часто проводятся
масштабные выставки и ярмарки, которые стагг посетить в рамках бгонес-
тура. ГЭто гю.может найти нужных людей, завязать партнерские отношения,
что усилит развтие бизнеса.

В после/щее время кш'айские iiapiTiepbi з(.1Штересованы в Узбекистане.
И наша компания также готова предоставить поддержку и в этой сфере
юридическое оформление, регистращет компаний, транспортно-
экспедиторскпе услуги на вывоз TOBajwB из Уз&кистана в Китай.

КЕЙС -3. АВAD,UZ - БОЛЬШЕ, ЧЕМ ИНТЕРНЕТ МАГА31Ш
В прошлом году в Узбекистане запустился шп^ернет-магазин ABAD.UZ.

Его цель обеспечить быструю, надежную и удобную связь 1родавца с
покупателем. Каждый из нас задумывался о приобретении желанной вещи,
но останавливался, разбиваясь о недостаэок времеш1 и отсутствие
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уверенности в добросовестности продавца. Теперь же, найти име1шо то, ч:го
нужно, и при этом сэкономить свои вре.мя и нервы, проще простого.

I  ABAD.UZ — это с'фемпгельно развшшющийся ингерне1'-магазин, в
жагором можно встретить огромный ассортимент сертифицированных

товаров. А информативное и удобное приложеште на IOS и ANDROID

•позволяет легко най-га нужный товар и оплатить .щобыми средствами.

Доставка ос>тцеспвляется по всей Республике, а доставка по городу Танжент
абсолютно бесплатна!

I  А Call-center? Эю же настоящая горячая служба поддержки! Вы можете
в любое время суток оставить свой заказ, который будс! обработан в
кратчайшие сроки. В течение Д1тя вежливый операгор на другом конце
провода готов высл>'шать Вашу проблему, дать ценный совет и помочь с

выбором желаемого товара. Чудесно, не правда Bif?
:  Кстати говоря, ABAD.UZ решили порадсжать своих пользователей и
раздать ценные лодариь Вот-вот будет объявлен увлекательный конкурс для

:самых активных людей. Так что, всем, кто хочет повеселиться, да еще и

разжиться призами, прямая дорога в Telegram канал.

3  ГХо.мшгге, что способ совершшъ покупку должен радовать не меньше
самой покупки. Подходите к этому вопросу с умом!
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4-КЕЙС. БАНКОВСКАЯ ТАЙНА

Все юридические лица в Республике Казахстан обязаны после
регисзрашш компании открыть счет в банке второго уровня по своему
выбору. При открытии счета Банк обязан часть информации о компании
передать в налоговую службу. Какая-тч> информация по Закощ^ Республики
Казахстан от 31 августа 1995 года № 2444 «О банках и банковской
деятельности в Республике Казахстан» является банковской
тайной. Необходимо создать таблищ' (можно инте.члект карту), включающую
следующие вопросы:

I  Перечень шфорыации, сосггавляюдей банковскую тайн>' в
Республике Казахстан.

2. Перечень всех государственных оргадов и их должностных лиц,
которые имеют доступ к информации, (х^ставляющей банковскую тайну
юридического лица.

3  Перечегш условий и документов (включая предоставление
уполномоченнъьм должностным лиид.м справок», котчзрые дают право доступа
к информации, составляющей банковскую тайну юридического лица
(деятельность самих банков не рассмпривается, если это не
специалши}Х>ванная группа работников банка)

При работе с кейсом необходимо рабагать с рядом норматганых
правовых актов, которые рег>^лируют вогфосы банковской тайны, а не только
с вышеназванным Законом.

После состав.ления таблицы и анализа всех государственных органов и

их должноспплх лиц, которые имеют право на основании конкретных

документов и конкретной ситуации, студенты должны ответрпъ на вопросы:
Вопросы по кейсу:

1. Имеют ли право работншси налоговых органов иметь доступ к

жформации компании, составляющей банковс:сую тайну? Если да, то какую
конкретно и на основании каких норм правр Ecj^n ^7-. TQ ПОЧему?
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I  2. Каков алгоритм действий банков второго уровня для передачи
:данных, содержащих 6aHKOBCK>TO тайну их клиентов каким-либо
государствехшым органам и их должностным липдм?

3. Дополнительный вопрос 1: Что необходимо сделать, чтобы
гбанковская тайна действительно была тайной, как принято в международном
сообществе?

4. Дополнительный вопрос 2: Имеют ли право должностные лица,
имеющие право по законодательству РК иметь доступ к ин(|)ормации,
содержащей банковскую тайну, передавать полученн^'ю информацию
Т1>етьим яйцам, включая должностных лад государственнььх органов?
I  Если да, то в каких слу'чаях и на основании каких документов и
HopiNfaTHBHLix правовых актов? Если нет. ty> почему?

^  5 - КЕЙС. ТРУДОВОЙ ДОГОВОР
Вас приЕшмают на работу по трудовому договору на должность первого

•руководителя в компанию. Вам предлагают типовой договор следующего
содержания:

КОНТРАКТ О НАЙМЕ
АО «Заяц», ШЕсну'емый в дальнейшем «Наниматель», с одной CTopoin>i, и

гражданин Иванов Н.Н., именуемый в дальнейшем «С», с другой стороны,
заключили настоящий кон'факт о нижеследующем:

1. ПРАВА И ОБЯЗАННОСТИ.

1.1. Наниматель поручает С руководство АО.
В должностные обязанности С входит осуществление уставных задач

АО как юридического лица, гфав и обязанностей АО по отношению к
|учредителям, а также п])ав юрвдических и физических лад, связанных

проюБодственно-хозяйственной, финансовой и коммерческой
деятельностью, и в частности:

- руководство всеми видами деятельности
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органюация производственно-хозяйственной, финансовой и
коммерческой деятельности в пределах,
установленных закоиодательстаом Республики Казахстан;

- обеспечение вьшолнения всех обязательсгв перед

государствениььм бюджетом , клиентами, банками
и др^тими юридическими и физическими лиl^a^■и;

принятие мер по обеспечению
квалифицированными кадрами, наил^'чшему использованию знаний и опыта
работников;

-  обеспечение безопасных и здоровых условий труда персонала

- обеспечение сочегания экономических л административных методов

управления;

- обеспечение вьшолнения требований законодательства п решений

Общего Собрания и Наблюдательного Совета Д!е

противоречатдих действующему згконодательсгву, уставу

и условиям настоящего контракта;

- обеспечение функщюнирования на

основе самоокупаемости и самофршансиро{тнш-

1.2. С осущесгвляет руководство в

соотвстхггвии с действчтощим законодательством Респ^'блики Казахстан,

Уставом.

1.3. С имеет право:

- соблюдать конфиденциальность в отношении полученной или ставшей
ему известной в ходе трудовых отношений с
технической и финансовой информации, документации, знаний и научно-
техшшеских сведений, если эти сведения, информация, доку-ме^нтация и
знания составляют коммерческую тайну фирмь^ v

- возмещать убьггки, причиненные по его вине, в
соолвеютвии с законодательством Республики Казахстан;
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- по доверенности решать вопросы производственно-хозяйственной и
жолшерческой деятельности АО в пределах его компетенции;

руководствоваться при выполнении своих должностных функций
^интересами его уставом и решениями Общего Собрания
Акционеров , решениями РТаблюдателыгого Совета;

- по доверенности действовать от имени ;
- выполнять условия настоящего контракта;

>  - щ^едоставлять высшему и наблюдательному органам угфавления
отчеты о вьшолнении решений этих органов;

I  - предоставлять информацию о текущей деятельности
высшему и наблюдательному органам управления :

- обеспечивать сохранность имущества и средств ;
- обеспечивать правовую защиту интересов в суде,

арбитраже, третейском суде;

- издавать приказы по ;

применять меры поощрения и налагать взыскания на

работников .

1.4. С обязан:

I  - обеспечжать конфиденциальность ироизводствершо-хозяйспзешюй и

коммерческой деятельности и с этой целью

(определять состав сведений и информации, составляющей коммерческую

лайку , оп1>еделять порядок доступа к этой информации

различных категорий персонала ;

- обеспечивать функционирование с соблюдением

действующего законодательства;

- обеспечивать соблюдение норм производственной санитарии, техники

безопасности и охраны труда;

-  У1фавлятъ и координировать деятельность всех сзруктурных

подразделений и филиалов ;
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.  органшовывать и обеспечивать олерапшиое шформирование
ст1)>т<т>рных подразделений и фхпшалов по всем
вопросам производственнохозяйственной и коммерческой деятельности;

-  контролировать правштьносгь и обоснованность расходов
, использование средств и материалов;

- организовьшать повышение квалификации и обучение пе»тсонала;
- организовывать обеспечение подразделении и ее

филиалов новым оборудованием, материалами, аппаратурой, средствами
связи, оргтехники и др.;

-  непосредственно руководшъ планово-экономической, финажхтвой,
хозяйствешой и коммерческой службакш в
соответетвии с утвержденной структуре;

- обеспечхшать де5Ггельность на основе CMtnu,

составлеиной на каж;длй календарный срок:

-  согласовывать с Наблюдательным Советом

решения о выдаче или получении кредитов на сумму свыше

процентов собствен1Пт1х средств;

-  каждый год представлять Общему Собранию акционеров
отче1\ содержащий дашгые, необходимые Собрашпо для

осуществления контрольных прав в части деятельности

состояния его HNivuieciBaj средств, активов и

пассивов, прибыли и убытков, и в частности:

а) финансовый отчет, содержащий результаты хозяйственной
деятельности (счет прибылей и убытков) и баланс,

б) годовой отчет о деятельности представительств, филиалов и иных
производственных формирований;

каждый 10Д представлять Общему Собранию Ающонеров
для утверждешм проек! бюджета и программы

деятельности на след>101ЦИЙгод

1.5. Нанш^атель обязан:
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