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O‘quv go‘llanmaning magsadi iqtisodiyotda tub tarkibiy o‘zgarishlar sharoitida
talabalarga tijorat faclivati bo*vicha mukammal bilimlar berish, tijorat facliyatining
vazifalari, goida va tamoyillari, amaliyotda tilorat faolivati bilan shug‘ullanish
yo‘llarini talabalarga tushuntirish, tayyor mahsulotlarni sotish bo‘yicha tijorat
faclivatini olib borishda bozor kon’vunkturasini  o‘rganish, kon’yunktura
o*zgarishlarini baholay olish, tijorat faoltyatini tashkil ctishda bozor sul’cktlari
o‘rtasida xo'jalik alogalarini o‘rnatish, oldi-sotdi shartnomalari tuzish, korxonalar
tijorat ishi amaliyotida vujudga keladigan tijorat mumnmolarini hal yilishga ijodiy
yondoshish, tijorat faolivati samaradorligini oshirish  yo'llarini - aniglash kabi
masalalar to*g'risida nazariy va metodologik bilimlarga cga bo'lishini ta’minlashdan
iborat.

Oquv go‘llanma 5230200-Mencjiment (turizm) va S23040H-Murketing (lucizm)
ta'lim yo'nalishlarida ta’lim alayotgan talabalarga mo*lallangan. Uindin boshqa
ta'lim yo'nalishi talabalari, magistrlar, Kasb-hunar kollej ofqituvchilini va soha
mutaxassislari ham loydalanishlari mumkin.



Kirish

Mamlakatimiz iqtisodiyotida chuqur tarkibiy o’zgarishlarni amalga oshirish,
ishlab chigarishni texnik va texnologik jihatdan yangilash, sanoatni modernizatsiya
va diversifikatsiva gilish natijasida bugungi kunda tayyor mahsulotlar ishlab
chigarish, gayta ishlash sohalari rivojlanib bormoqda. Natijada tayyor mahsulotiami
saglash, savdo korxonalariga yetkazib berish va sotish kabi ishlar hajmi ham yildan-
vilga ortib bormoqda. Bu esa har bir bozor sub’ektini mustaqil o’z mahsulotlarini
ayirboshlash, erishilgan natijasini tagsimlash, kelgusi faoliyatini rejalashtirishni talab
qilmogda. Bularming barchasi erkin bozor iqtisodiyoti sharoitida tovar-pul
munosabatlari asosida amalga oshirilmoqda.

Amaliy jihatdan har bir mahsulotni ishlab chiqgarish uchun xom-ashyo, ehtiyot
gismlar, yarim tayyor mahsulotiar xarid gilinadi, ishlab chigarish natijasida tayyor
mahsulotlar yaratiladi. Tayyor mahsulotlami savdo-vositachilarga sotish, o'z
navbatida savdo korxonalari mahsulotlarni xarid gilishi va sotishi oldi-sotdi
jarayonini tashkil etadi. Bu jarayonning ishtirokchilari: sotuvchi va xaridorlaming
oldi-sotdi ishlari tijoratga, ya'ni faoliyat natijasi foyda olishga qaratilgan.

Tovar bozorida faolivat yurituvchi barcha korxona, tashkilot va muassasalarni
ikki asosiy guruhga ajratish mumkin: tijorat va notijora. Jumladan, tijorat facliyati
bitan shug’ullanuvchilar moddiy ishlab chigarish sohasi, ishlab chigarish
infratuzilmasini muhim gismi (transpert-logistika korxonalari, savdo-vositachilik
korxonalari, aloqa kompaniyalari, va boshqalar) va noishiab chiqarish sohasi
{maishiy xizmatlar, ko'ngilochar va hokazo) hamda gimmatli qog'ozlar bozori
hisoblanadi. Tijorat korxonalarining asosiy maqsadi facliyat natijasidan foyda
olishdir,

Bugungi kunda mulkchilik shakhdan, faohyat yo'nalishidan ga’tiy nazar
barcha tijorat korxonalari tijorat faolivatiga katta e’tibor garatmogda. Aynigsa tijorat
korxonalari o‘zilarining tijorat faoliyatlarini zamonaviy bozor munosabatiari asosida
shakllantirib bormogda. Bunda asosty ¢’'tibor talab va taklifni, bozor
kon’yunkturasini va unga ta’sir qiluvchi omillarni o’rganish asosida kerakli tovar
assortimentini va kerakli hajmdagi tovar zahirasini shakllantirish, 0o’z vaqtida
buyurtmalarni qabul qilish va ularga ishlov berish, kerakli joyga va kerakli hajmdagi
tovarni o'z vaqtida yetkazib berishga qaratiladi. Chunki bozorda bir xil tur va bir xil
sifatdagi mahsulotni taklif giluvchi bir nechta sotuvchi faolivat ko'rsatadi. Bu holda
mijozlar ushbu mahsulotlar orasidan o'z vaqtida, qulay idishlarda, kerakli migdorda
etkazib bera oladigan Xorxonani hamkaor sifatida tanlaydi.

Demak, mijozlarning doimo 0’sib boruvchi ehtiyojlart sotuvehi va xaridor
o’rtasida interaktiv munosabatlarni ob’ektiv zaruriyatga olib keladi. Zamonaviy bozor
talablaridan kelib chiggan holda tijorat faolivati mijozlar bilan doimiy alogalarni
o’matishga yo’naltiriladi. Bu ¢’zaro hamkorlik marketing tamoyillari asosida amalga
oshiriladi.

Korxonalar tijorat faolivatida moddiy va mehnat resurslaridan oqilona
foydalanish, vuqori unumli texnika-texnologivani qo’llash masalalari hal etiladi,
biznes-rejalar ishlab chigiladi, marketing go’llaniladi va samarali boshqaruy —
menejment amal qgiladi.



Bu jarayonlar chequr iqtisodiv bilinign cga bo'lishni, bozor sharoiti talablariga
mos kelishni, korxona faoliyatini tashkil ¢tish, boshgara olish va yuqori rentabelli
faoliyatni ta’minlashni talab etadi.

Qo’yilgan ushbu maqgsadlarga tijoral laoliyatini elib borishni yaxshi o’rgangan
va amaliyotda uni qo’llay oladigan kadrlar ¢iishishi mumkin. Korxonalar tijorat ishini
o’rgganishga *“Tijorat facliyati” fani xizmat qiladi.

Yuqoridagilardan kelib chiggan holda ushbu o’quv go’llanmada (ijorat
faoliyatining ijtimoiy-iqtisodiy mohiyati, njorat faoliyatining etika qoidalari, tijorat
axborotlarining mazmuni va ahamiyati, tjorat faolivatini olib borishda xo’jalik
aloqgalarini  tashkil etish, oldi-sotdi sharmomalari  tuzish, tijorat faoliyatida
assortiment, narx va sifat siyosati, tijorn faoclivatini olib borish uchun xo’jalik
alogalarini tashki etish, oldi-sotdi shartnonalari tuzish, savdo korxonalarining tijorat
faolivati, vositachi korxomalarning, bujalaming fijorat faoliyati, lizing va
franchayzing savdolart, tashgi iqlisodiv fawlivatda tijorat operatsiyalari, tijorat
faoliyati samaradorligi ko’rsatkichlari kubilur atroflicha yoritilgan,
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1.1, Tijorat facliyati tushunchasi va vazifalari

Tijorat facliyati erkin bozor munosabatlan sharoitida xofjalik yurmovchi
sub’cktlaming iqtisodily samaradorlikka erishishini ta’minlaydigan muhim omil
hisoblanadi. Tijorat faoliyati insoniyat tarixidagi eng qadimiy facliyat turlaridan biri
hisoblanadi. Bu faoliyat dastavval natural xo‘jalikning yakunlanishi, tovar ishlab
chigarish va mehnat tagsimotining vujudga kelishi natijasida tovarlamni almashtirish
shaklida shakilandi. Ishiab chigarishning rivojlanishi bilan tijorat facliyati yanada
iakomillashib bordi. Tovar-pul munosabatlarining rivojlanishi esa qisqa davr ichida
tijorat faoliyatining turli xit shaklfarini vujudga kelishiga sabab bo'ldi.

Tijorat faoliyatining asosiy mazmunini ochib berish, ma’lum tushuntirish
tuzilmasini, ya'ni tijorat faolivati bilan bogliq bo‘igan atama va tushunchalarni
ishlatishni talab etadi. “Tijorat” so‘zi lotincha *Commercium™ so*zidan kelib chiqib,
savde, savdo muomalasi, savdo aylanmasi degan ma’nont bildiradi. Tijorat faolivati
igtisodiy jthatdan savdoga nisbatan kengroq tushunchadir, savdo asosida doimo
tijorat yotsada, lekin har qachon ham tijorat faclivati fagat savdo bilan boglig
bo‘lavermaydi. Ko'pincha yuridik shaxslar tijorat facliyati sohasida tayyoriov, ishlab
chigarish, qurilish, investitsion va boshga tadbirkorlik faoliyatining murakkab
mapmuasini amalga oshiradilar.

Mashhur ingliz olimi Gilbarg «tijorat» atamasini foyda olish magsadida olib
boriladigan har ganday faolivatdir deb ta’kidlaydi.

«Tijorat asosiariv kitobida Osipova L.V. tijorat faoliyatiga quytdagicha ta’rif
beradi: «tijorat facliyati — bu talabni gondirish va foyda clish magsadida tovar xarid
qilish va sofishdz bajariladigan jarayonlar majmuasidan iboratdims. Tijorat faclivati
bu savdo schasiga moslashtirilgan bo‘lsa, u holda keng ma'noda jamiyatdagi oldi-
sotdi va xizmat ko'rsatish bilan bog*lig bo‘lgan munosabatlar majrmuasidan iboratdir.

Tijorat faoliyati — bu xom-ashyo, materiallar, ehtivot-qismlar, tayyor tovarlami
xarid qtiish va ularni sotish natijasida foyda olish magsadida amalga oshiriladigan
tadbirkorlik faoliyati. Tijorat facliyati savdo-tashkiliy operatsiyalami to‘liq kompleks
bajarilishini boshqarishdir. Tijorat faclivati tovar va xizmatlar bozoridagi xo‘jalik
sub’ektlari  o'rtasidagi  ayirboshlash  operatsiyalarini  12’minlash  va  bevosite
korxonalar, tashkilotlar, jismoniy shaxslarming amaiga oshiradigan tadbirkorlik
faoliyatidir. Shuningdek, tijorat faoliyati — bu foyda olish magsadi bilan faol oldi-
sotdini amalga oshirish, ayirboshlashga ko‘maklashuvchi tashkiliy-xo*jalik
operatsiyalari yig*indisidir.



Tijorat faoliyati tub mohiyatiga ko‘ra tashkilotning tovar-pul ayriboshlash
yo‘nalishida kompleks amalga oshiriladigan, uning barcha bosgichlarida
bajariladigan tijorat jarayontari va operatsiyatari yig®indisidan iboratdir.

Tijorat jarayoni tovar-pul ayriboshlushning tashkiliy, igtisodiy, ijtimoiy,
huquaqiy jihatlari bo'yicha muntazam bajariladigan operatsiyalamni bildiradi.

Tihorat operatsivalari  tovar-pul  ayriboshlash  munosabatlarining  turli
bosqichlarida  bajariladigan funksiyalir  bo‘lib, tijorat faoliyatining mubim
komponentlari hisoblanadi.

Tijorat faoliyati mazmunini tashkil ctuvchi asosiy elementilarga quyidagilar
kiradi:

1) tijorat faoliyatining axborot ta’minoti;

2) tovarlarga bo‘lgan ehtivojni aniglash;

3) tovar tarqatish kanallari va xo‘jalik alogalarini o‘rmatish uchun hamkorlarni
tanfash;

4) hamkorlar o*rtasida tijorat faoliyati bo'yicha xo‘jalik aloqalarini o‘rnatish;

5) ulgurji tovar xaridini tashkil etish;

0) ulgurji tovar sotish bo‘yicha tijorat faoliyati;

7) chakana tovar sotish bo'yicha tjora faolivati;

8) tovar zahiralarini boshgarish,

9) talabni shakllantirish va sotishni rag‘batlantirish, bozorda tovami siijitish
bo‘yicha jshlar;

10) tovar xaridi bilan bog*liq servis xizmatlar ko*rsatishni tashkil etish;

11} tijorat strategiyalarini ishlab chiqish.

Tijorat faoliyatining asosty magsadi — foyda olish hisoblanadi. Tijorat faclivati
turli facliyat sohalarida: ishlab chiqarish, savdo, moliyaviy, birja, vositachilik va
boshgalarda amalga oshirilishi mumkin, Tijorat faoliyatida foyda olish uchun barcha
xo‘jalik vurituvchi sub’ektlar bir gancha faoliyat turlari bilan shug*ullanishlari, ularni
diversifikatsiya gilishlari, bozor o' zgarishlariga javob berishlari lozim.

Tijorat faoliyatining asosiy sub’ekti bo‘lib ishlab chiqaruvchilar, xizmat
ko‘rsatuvchilar, vositachilar, ta’minotchilar, iste’molchilar, ya'ni yuridik va jismoniy
shaxslar hisoblanadi.

Tijorat faoliyatining ob’ekti bo'lib tovar va xizmatiar, keng ma’noda govalar,
ishlar, ko‘chmas mulk, gimmatli gog'ozlar, intellektual mulk, innovatsiyvalar va
boshqalar hisoblanadi.

Tijorat faoliyati wning sub’ektlatining o‘zaro munosabatlarini  yoKi
sub’ektlarning bozordagi faoliyatini bildiradi. Bunda tijorat faoliyati sub’ektlan
yuqorida gayd qilingan ob’ektlarni sotish, ishlarni bajarish, foydalanish, ijaraga
berish natijasida yugori foyda olishga qaratilgan.

Tijorat qadim zamonlardan buyon hammaga ma’lum faoliyat bo‘lib, jamiyat
rivojlanishida, mamlakatlar o*rtasida hamkorlik o*matishda katta rol o'ynagan.

Tijorar faoliyati tushunchasi rivojlangan mamalakatlarda keng ma’noda
qo‘llaniladi, odatda foyda olish uchun olib boriladigan har qanday faoliyatga tijorat
deyifadi. Lekin iijorat faoliyati savdo-satiq ishtari bilan bog‘ligligini hisobga olsak,
unda bu tushunchaga boshgacharoq yondashish lozim bo*ladi.



Avvalo, tijorat faqat savdoda emas, balki boshqa ko*pgina schalarda ham keng
qo‘laniladi. Masalan, uni san’af, televideniye, radio, turizm, tarnsport, qurilish,
sanoat va boshga sohalarda uchratish mumkin bo‘lgani kabi tijorat televideniyasi,
tijorat konserti, tijorat turizm va shunga ofxshashlar mavjuddir. Aytib otilgan
tarmogqlarning ham o‘ziga xos tovari bo'lib ular oldi-sotdi ob’ekti bo'lib xizmat
qgiladi, Savdoda tijorat — bu iste’mol tovarlari bozori va shu bilan bog*liq fachyatdir.
Tijorat faoliyati asosan o‘zaro munoszbatlarni oz ichiga oladi. Savdodagi tijorat
faoliyati faqatgina savdo sohasi bilan chegaralanib golmaydi, shuning uchun
tijoratning sub’ektlari bo'lib fagatgina savdo emas, balki ishlab chigarish va iste’mol
hisoblanadi. Bular esa o'z navbatida savdo ishlari bilan ham shug‘ullanadi va shu
soha bilan mulogatda boladi. Bundan tashqari ishlab chigarish korxonasi arzonrog
xom-ashyo sotib olishga, tayyor mahsulotni gimmatrogq sotishga intiladi. Iste’molchi
esa 0‘z ehtiyojini gondirish uchun arzonroq va sifatli tovar sotib olishga harakat
giladi.

Tijorat faoliyati bu fagatgina savdo korxonalari ishining yig*indisi emas, balki
bu soha bilan bog‘liq bo‘lgan tarmoqlardagi tijorat ishlarini ham oz ichiga oladi.
Shuning uchun tijoratning faoliyat doirasi kengdir.

Oldi-sotdi ishlari muvaffaqiyatli amalga oshishi va yanada rivojlanishi uchun
zarur sharoit hozirlash, keng imkonivat yaratish lozim, bu esa shu jarayonga bog'liq
bo'lgan xizmatni barpo etish, munosabatlarni yuqori darajada tashkil etishni talab
giladi.

Igtisodiyoti rivojlangan manilakatlarda savdo sohasidag) xizmat keng qirrah va
ko'p tarqalgan. Masalan, qarzga tovar sotish, ma'lumctlarni yetkazish, reklama olib
borish, tovarlarni iste’molchilarga yetkazib berish, hujjatlami rasmiylashtirish va
hokazo. Tijorat sub’ekilari tomonidan bir-birlariga hamkorlik va o‘zaro yordam
tariqasida mazmunli xizmat ko'rsatiladi, ayniqsa iste’molchilatga rang-barang savdo
xizmati taklif etiladi. Bunday faclivat oqibatda tovar ishlab chigarish, almashuv va
iste’mol gilishni rag'batlantiradi va tezlashtiradi,

Tijorat faoliyati bir necha bosqichga bo'linishi mumkin:

1 — talabni o"rganish va tovar taklifing aniqlash;

2 —tovar etkazib beruvchilar bilan x0°jalik aleqalan o’matish;
3 - iste’'mol tovarlarining uigurji {chakana) sotvini tashkil etish;
4 - ulgurji tovarlar sotuvida tijorat facliyati;

5 - tovarlarni chakana sotishda tijorat faoliyatt;

6 — assortimentni shakllatirish va tovar zahirasini boshqarish;
7 - reklama-axborot faoliyati;

8 - savdo xizmatlan.

Bu bosqichlaming har birida muayyan tijorat operatsiyalari amalga oshiriladi.
Tovar harskati jarayonining bosqichlariga qarab bu operatsiyalar mazmuni farq
qilishini yodda tutish lozim.

Tijorat faoliyati quyidagi asosiy vazifalardan iborat:

— bozor sub’ektiarining o*zaro foydali bo*igan xo‘jalik alogalarini shakllantirish,
— bozorni ofrganish, talab va tak}if migdorini hamda tarkibini aniglashy,

— assortiment rejalarini ishlab chigish, narx va sifat siyosatini olib borish;

— ishlab chiqarish va iste’mol bilan aloqa o‘rnatish;
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- sotib olish va sotish ishlarini bajarish;

— ishiab chigarishni va iste’molni turli yo*llar bilan rapg*batlantirish;
- savdo xizmati ishlarini olib borish;

— reklama va axborot ishlarini olib borish;

— talabni shakliantirish va sotishei rag’batlantirish.

Umuman olganda tijorat faoliyatining predmeti oldi-sotdi jarayonlari
hisoblanadi. Tijorat faclivati bozor talablaridan kelib chiggan holda tovar etkazib
beruvchilardan tovar savdo korxonalarining mulkiga aylanishi davomidagi tovar-pul
munosabatlaridir. Tijorat faoliyati — aholi ehtiyojlarini gondirish va foyda olish
magsadida moddiy-tovar boyliklarni ayirbosklash borasidagi tezkor-tashkiliy
faoliyatdir,

L.2. Tijorat faoliyati tamoyillari va ularning mazmuni

Tijorat faolivatini olib borishda ma’lum qoida va tamoyillarga rioya qilish
kerak. Tijorat faolivatida quyidagi tamoyillar amal qiladi:

— iste’molchilar manfaatlari birlamchiligi va ustivorligi;
— harakatda bo'lgan qonunlarga rioya qilish;

— o*zaro manfaatdorlik;

— o*zaro yordam va hamkorlik.

Avvale ishlab chigaruvehi va savdo korxonalari imkoniyatlari iste’molchilar
manfaatlariga bo*ysindirilmog'i kerak. Agar tovar va xizmat talabga javob bersa,
iqtisod shuncha kuchli va muvaffagivatli bo‘ladi, shuning uchun bozor talabi
birlamehi bo‘ladi. Tijorat faclivatida ishlab chiqarish manfaatlari ustivor deb
hisoblanadi, unda tijorat chayqovchilikka aylanadi, xaridor huquqi paymol gilinadi.
[slom dinida tijorat axlogi sohasida ibratli hadislar mavjud.

Xarid qilish jarayonida o‘zaro aloqgada qatnashuvchi tomonlar teng huquqga
ggadir, bu asosiy qonunda gayd etilgan. Mulkiy shaklidan gat’iy nazar tijorat
sub’ektlari mustagil harakat qiadilar, shartnomalarda teng huquq bilan ishtirok
etadilar,

Madaniylashgan tijorat faoliyati olib boriladigan mamlakatlar fajribasi
ko‘rsatadiki, oldi-sotdi munosabatlarida o'zaro hamkorlik va yordam qilish muhim
omil hisoblanadi. Savdo korxonasining xedimlari zarur sharoitda ishlab chigarish
korxonalaripa borib, maslahat beradilar, tovar sifatini oshirish yo'llarini ko*rstadilar,
ishlab chigarish  korxonasining mutaxassislari  do‘konlarga  kelib  sotish
texnologiyasini, sifatini, tarkibini tushuntirish ishlari bilan shugtullanadilar. Bu esa
ishonch hosil gilishga va mustahkam xo‘jalik alogalarini o*matishga yordam beradi.

Tijorat faoliyatida qonunlarga qat’iy rioya qilinishi, axborot va ma’lumotlar
to‘lasincha hujjatlarda aks ettirilishi, daromadni yashirmaslik lozim. Qatnashuvchi
tomonlar manfaatlariga zid harakat qilmaslik, ularni foyda olish uchun ham harakat
qitishi shart.

[ste"molchi manfaatlarining ustivorligi va uning kafolatlanishi Konstitutsiyada,
bir qancha qonunlarda, kodekslarda, gotdalarda o'z aksini lopgan. Iste’molchi
manfaatini himoya qilish masalasi juda gadim zamonlardan buyen mavjud. Turli
dinlarda ham o°z aksini topgan,



Shu jumladan, islomda, xristian, yahudiy dinlarda hali iste’'molchilarga
gamxo‘rlik, ulami himoya qilish to*g'risida goidalar mavjud. Bu goidalar quronda,
hadislarda, biblivada aks ettirilgan,

Qur’onda quyidagicha yozitgan: “to‘lov va o‘lchoviami to‘la-to’kis gilish, mal
aybini oshkora aytib sotish, savdoda gasam ichishdan saqlanish, mol-mahsuiotni
fagat bir narxda sotaman deyishdan holi bo‘lish, mollamt yashirib go*yish™.

Tijorat faoliyatida sodir bo‘ladigan jarayoniar qabul gilish, jo‘natish, hisob-
kitob qilish, soligfar to‘lash, macshlar berish, korxona ochish va vopish amaldagi
qonunlarga muvofiq olib borilishi shart.

Tijorat faoliyatining eng muhim tomonlaridan biri bu o‘zaro alogada bo'lgan
korxonalar bir-birlariga texnikaviy, moliyaviy, texnologik va boshqa yo‘nalishlarda
bir-birlariga yordam berishdir. Rivojlangan mamlakatlarda savdo kompanivalari
ishiab chiqarish kompaniyalari bilan o‘zaro yordam asosida ish olib boradilar.
Imtiyozli qarzlar berish, axborotlar berish, maslahatlar ishlari keng avj olgan.

Tijoratning odob etikasi nuqtai nazaridan ham, tijorat yo‘lida qo‘yilgan
maqsadlarga erishish manfaati nuqtai nazaridan ham egallanishi zarur bo‘lgan
bozoring boshqa sub'ektlarining harakat va manfaatlarini to'la hisobga olish - tijorat
faalvaitming asosiy tamoyili hisoblanadi. Bundan tashgari, erkin bozor munosabatlari
sharoitida tijorat faolyatining qo‘yidagi tamoyillarini alohida ajratib ko‘rsatish
mumkin:

~ bozor vaziyatini hisobga olgan holda tijorat egaluvchanligi,

~ tijoratning eng afzal yo*llarini ajrata bilish;

-~ tijorat qarorlarint qabul gilishda marketing tamoyillarini faol foydalanish:

~ tijorat tavakkalchiligi va ularning oqgibatlarint oldindan ko*ra bilish;

- savdo shartnomalari bo*vicha majburivatlarni bajarish javobgarligini oshirish.

Tijorat faoliyatida amalga oshiriladigan operatsiyalar tavsifiga ko‘ra ikki
turdapi funksiyalarga bo'linadi:

— tijorat tavsifidagi funksiyalar {savdo-xarid, sotish, gayta sotish);
— ichlab chiqarich tavsifidagt funksiyalar (texunologik — yetkazigh, o‘rnatish,
qabul qilish, tashish).

Tijorat tavsifidagl funksiyalar - bu qgiymat shaklining almashinuvi, ya'ni
tovarlaming  oldi-sotdisi va almashinuvi bilan bogliq bo‘lpan jarayondir. Tijorat
tavsifidagi funksivalarga bozor tadqiqotlarini tashkil etish, infratuzilmaning va asosiy
raqobatchilarni baholash, reklamani shakllantirish kabilarni kiritish mumkin.

Ishlab chiqarish tavsifidagi funksivalar — bu yuklarni harakati, ulaming
saqlanishi, tushirilishi, transportirovka gilish, qadoglash, navlarga bo‘lish, o‘rash va
boshgalar bilan boqliq bo‘lgan faravonlardir.

Tijorat faolivatida qo‘yilgan maqsadga erishish uchun quyidagi uch asosiy
vazifa hal qilinishi lozim:

1y Nafaqat ichki va tashqi bozor, balki, ularning igtisodiy rivojlanish
tendensiyalarini baholashga imkon beradigan, ham kon’yunktura tavsifidagi, ham
statistik ma’lumotlar bankini o'z ichiga olgan tijorat axborotlarini yig'ish va
tarqatishning doimiy ishlab turuvchi tizimlarini varatish,



2) Mahsulot yetkazib berish va servis xizmatlari bo'yicha shartnoma
majburiyatlarini o‘z vaqtida bajarish magqsadida bozor infratuzilmasining asosiy
elementlariti shakllantirishga imkon beruvehi moddiy-texnika bazasini — omborlar
tizimi, transport, aloqa va kommunikatsiyalar yaratish.

3) Mijozlar jalb qilish vazifasini 0*z vaqtida bajarishni ta’minfovehi menejer va
savdo agentlarini tayyorlash va qayta o' qitishni vzluksiz amalga oshirish.

1.3. Tijorat faoliyatining tarkibiy gismlari

Tijorat faoliyati murakkab ijtimoiy-igtisediy faoliyat fturlaridan biri
hisoblanadi. Tijorat faolivati ma’lum bir tarkibiy qismlardan iborat bo‘lib, ushbu
tarkibiy gismlar har qanday faoliyatning pirovard natijasiga ta’sir qiladi.

Tijorat siri. Tijorat faoliyatida eng zaruriy ishlardan biri tijorat sirini saqlash
bo‘lib, bu ragibga nisbatan yugori o*sish imkonivatini beradi.

Tijorat siri — bu tadbirkorlaming gonunda ko‘rsatilgan va himoyalangan
xo‘jalik Taolivatidagi bir gator moliyaviy ma’lumotlarni sir saglanishi. Bularga,
sanoat sirlari, ilmiy-texnik, texnologik va boshqa ishlab chigarish sirlari, nou-xau,
ixtirolar va vangiliklar kiradi.

Tijorat facliyatida tijorat sirlarini sagiash ishni boshlash davridan tashkil
etilishi shart. Korxona xodimlari ham raqiblarni qizigtiruvehi muhim ob’ekt
hisoblanadi. Bu manbadan ma'lumotlani tashqariga chigib ketish kanallari
quyidagilar:

— ochiq ravishda rekfama, savdo tadbirlari va chigishlami amalga oshirish;

- ish yuzasidan suhbatlar, muzokaralar, bu vagtda mahsulotning nozik tomonlari
bo*vicha savollar berilib qolishi mumkin;

—~ xodimlami xizmat safarlari;

— norasmiy tadbirlar;

- xodimiarning boshqa ishga o*tishi.

Bu yerda xodimtarni ishdan bo‘shatishda ehtiyot bo‘lish zarur, ya’ni ulami
firma sirini saqlash hagida yozma ravishda ogohlantirish kerak.

Apar korxonaga vakolatli tekshirevehi kelsa, rahbar uning vakolati dorasidag]
barcha ma’lumotlarni berishi shart. Bu yerda tijorat sirini saqlash, bularga nisbatan
xushmuomalada bo‘lish, gaysi savollarga javob berish kerakligini bilish juda zarur,

Hujjatlari olish korxonaning mas’yl xodimi ishtirokida amalga oshirilishi
shart. Qoida bo‘yicha bu jarayonda bir necha shaxslar gatnashadi. Shuning uchun
tekshirish jarayonida har bir xodim o‘ziga taallugli savolga javob benshi, o'z
sheriktari uchun favobgarlikat o'z zimmasiga olmasligi kerak.

Suhbat mavzusing kuzatish, go‘vilgan ayblar sababini sa'rash kerak.

Agar aniq dalil bo'lmasa kelgusi so‘rovdan voz kechish. zarur hollarda
huqugshunosga murojaat gilish lozim.

Tijorat siri hisoblanmaydigan barcha hujjatlarni tekshiruvchiga tagdim etishj
mumkin.

Tekshiruv  natijalari  dalolatnoma  xulosalarida aks ettiriladi. Bunga
tekshiruvchi, korxona rahbari va bosh hisobchi imze chekadi.
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Dalolatnoma to‘g*ri, antq faktlar asosida yozilishi kerak. Aks holda, tegishli
shaxslar ma’ muriy javobgarlikka tortiladi.

Tijorat tavakkalchiligi. Erkin bozor munosabatlari tasodiflardan xoli emas.
Bozorda faolivat ko‘rsatayotgan firmalar har xil vaziyatga tushib golishi mumkin.
Firmaning ishi yurishib, tezda boy firmaga aylanishi yoki zararga yo‘ligib, bors
budidan ajralib qolishi ham hech gap emas, Tadbirkorlik xatari ham mana shunda. Bu
xatarni bartaraf etib bo‘lmaydi, ammo uni kamaytirish mumkin. Buning uchun biron
ishga qo‘l urishdan avval uning ijobiy va salbiy tomonlarini hisobga olish talab
qilinadi.

Doimiy xatar xavfi firmalarning xushyor tortishga majbur qilib, ziyraklik talab
qgiladi. Xatar, birinchidan firma ishini o‘quvsiz yuritishdan, ikkinchidan, firmaga
bog‘liq bo‘lmagan holda vaziyatning o‘zgarishidan, ya'ni bozorda noaniglik
bo‘lishidan kelib chiqadi. Bozordagi tevarlar va resurslar narxining kutilmaganda
o'zgarib qolishi, mijozlar va sheriklarning aynib ketishi, scliglar va boj pulining
o*zgarishi, halgaro vazivatning keskinlashuvi kabilar xatami vuzaga chigaradi. Turli
xatarlarga qaramasdan tijoratchi tavakkalchilik qila olishi kerak.

Tavalkalchilik — bu garorlar qabul qilishda yoki tijorat faclivati bajarishdagi
ishonchsizlikni, ya’ni hodisa yoki maqsadni ro'yobga chigish yoki chigmaslik
ehtimoliga aytiladi.

Tavakkalchilikning zarurligi — bu bozor iqtisodiyoti sharoitida ragobatning
kuchayib borishi hisoblanadi. Ana shu ragobat kurashiga bardosh berish uchun ishlab
chigarish jarayoniga texnikaviy yangiliklami joriy etishga harakat gilinadi. Bu oxirgi
natijada tavakkalchilikka olib kefadi.

Bugungi kunda igtisodiy faoliyatda tavakkalchilikning quyidagi turlari mavjud:

Izhiab chiqarish tavakkalchiligi tovarlar ishlab chiqarish bilan bog‘lig
bo‘lgan faoliyatda namoyon bo'ladi. Ushbu tavakkalchilikning yuzaga kelishi
sabablari quyidagilardan tborat:

— 1shlab chigarish haymuning rejadagidan pasayib ketishi;
- moddiy va material harajatlarining ortishi:
— yuqori dargjada seliq va boshqga to‘lovlar toflash yuzaga kelishi.

Tijorat tavakkalchiligi — tijoratchilar tomonidan ishlab chiqarilgan tovarlarni
sotish jarayonida vujudga keladi. Bu tavakkalchilikning yuzaga kelish sabablari;

— bozor kon'yunkturasi o*zgarishi oqibatida sotish hajmining pasayib borishi;

— tovarlar narxi ko'tarilishi;

— tovarlar sotib olish haymini ko‘zda tutilmagan holda pasayishini vujudga
kelishi:

— muomala jarayonida tovarlar vo‘qotilishi.

Moliyaviy tavakkalchilik — bu tadbirkorlik sub’ektlarining banklar va boshqa
moliyaviy institutlar bilan yuzaga keladigan tavakkalchiligi.

Xizmat ko‘rsatish sohasidagi tavakkalchilik mazmuni va mohiyatiga ko'ra,
ishlab chigarish sohasidagi tavakkalchilikka o‘xshab ketadi,

Tavakkalchilikni paydo bo‘lishi manbalariga, sabablariga ko®ra ham turlanadi.
Tavakkalchilikni paydo bo*lish manbalariga ko‘ra quyidagi turlarga be‘linadi:

— xo'jalik tavakkalchiligi;
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— jismoniy shaxs bilan bog liq tavakkalchilik;
- tabiiy omillar ta’sirida yuzaga keladigan tavakkalchilik.

Tavakkalchilikni paydo bo®lish sabablariga ko'ra turlart;

— kelgusi davr noanigligi bilan bog liq tavakkalchilik;
— hamkorlar xatti-harakatt qaltistigi bilan bog‘liq tavakkalchilik;
— ma’lumotlamni yetarli emasligi bilan bog‘liq tavakkalchilik.

Shuningdek, tavakkalchilik paydo bo‘lish manbalari va payde bo‘lish
sabablariga ko‘ra ham turlarga bo‘linadi.

Tavakkalchilik paydo bo'lish manbalariga ko‘ra xo'jalik tavekkalchiligiga,
jismoniy shaxs bilan bogliq tavakkalchilikka va tabiiy omillar ta’sirida yuzaga
keladigan tavakkalchilikka bo‘linadi.

Payde bo‘lish sabablarigpa ko‘ra kelgusi davr noaniqligi bilan bog'lig
tavakkalchilik, hamkorlar xatti-harakati qaltisligi bilan bog'liq tavakkalchilik,
bugungi bozor munosabatlari keskin rivojlanib borayotgan sharoitda tavakkalchilikni
quyidagi usullaridan foydalanish magsadga muvofiqdir:

— statistik usul;
— ekspert-baholash usuli;
— aralash usul.

Yuqorida aytilganidek, bozorda facliyat ko‘rsatayotgan har qanday firmaga
xatar soya tashlab turadi. Undan qutilish mumkin bo‘lmasada, uning ta’sirini
kamaytirish imkoni bor va bu firmaning o‘ziga bog*lig.

Xatarning enp halokatlisi inqirozga yuz tutish, sinish xavf-xataridir.

Bironta ishga pul sarflashdan oldin zarar ehtimolini imkoni boricha
kamaytirishning har xil yo‘l-yo'riglan ishlab chigiladi, Eng avval firma xatarni
chetlab o'tish yo‘llarini axtaradi. Qayerga, qancha pul qoyish, gaysi sohada ish
boshlashdan oldin qayerlarda ish ganday ketayotpanligi o‘rganiladi, axborot
to‘planadi. Axborot tovar narxi, savdo hajmi, raqobatchilik wvaziyati, harajatlar
darajasi, bozorning kengayishi imkoniyati, resurslar narxi, reklama holati va boshqa
sohalami qamraydi, Shulamni tahlil etib, pul go'yish yoki qo'ymaslikka ahd gilinadi.
Bunda sinalgan yo‘llardan biri — pul foyda ko'p bo‘lmasa-da, xatari eng kam ishga
qo‘yishadi. Boshqa yo‘l — tijorat xatarini sug’urtalash hisoblanadi.

Tavakkalchilikdan kelgan zararlarni  qoplash uchun maxsus fondlar,
shartnomalar tuziladi.

Xatarga yo'ligmaslik kafolati yo'q, ammo unt kamaytirish yo*llaridan gaysi
birini afzal kurish firmaning ishi hisoblanadi.

Tijorat facliyatida raqobat. Tijorat faolivatida ragobat muhim ahamiyat kash
etadi. Ragobat — bu bozor igtisodiyotida o'z mavqeini mustahkamlash, yuqori
manfaatdor bo‘lish uchun olib boradigan faolivatdir, Raqobat — bu eng qulay
sharoitda mahsulotlar ishlab chiqarish va sotish borasidagi ayrim ishlab chigaruvchi
va mo) yetkazib beruvchilar orasidagi kurashdir.

Raqobat doimo tomenlar orasida igtisodiy muvozanating, xaridorlar uchun
kurashning va bozorda oz o‘mini fopishning bir shakli bo‘lib kelgan va bo'lib
qoladi. Raqobat asosan xaridor uchun foydali, chunki kurash jarayonida u katta
imkoniyatga ega bo*ladi,



Raqobat jarayonida ikki usuldan foydataniladi:
1. Narxli ragobat usuli.
2. Narxsiz raqobat vsuli.

Narxli raqobat usuli mohiyati ishlab chigarish va sotish harajatlarini
kamaytirib, yuqori foyda olish, mahsulot assortimenti va sifatini o*zgartirmay narxni
pasaytirishdir. Narxning pasayishi bozorning bir gismini egallash imkonini beradi.

Narxsiz ragobat usuli bu mahsulot xususiyatlarini o‘zgartirish, unga yangi sifat
xususiyatlarini joriy qilish, ehtiyojni gondiruvchi yangi mahsulot yaratish, xizmatni
takomillashtirishdan iborat.

Bozorda raqobatning gaysi vositastdan foydalanilmasin, shuni esda tutmog
lozimki, har bir yo*qotilgan mijoz (xaridor) foydam boy berishgina botiib qolmay,
bozorda raqib imkoniyatlarini oshirilishiga ham olib kelishi mumkin.

Tijorat facliyatida ragiblardan o*zib ketish uchun quyidagilarni amalga oshirish
lozim:

I. Teng imkonivatii holatda faoliyatga innovatsivalar kiritish.

2. Ishlab chigarilayotgan, sotilayotgan tovarlar assortimentini kengaytirish.

3. Bozordagi holat va olib borilayotgan ishni sir saglash.

4. Professional hamkorlarni topish va ular bilan xo'jalik aloqalari o‘rnatish.

5. Yugori malakalt mutaxassislami:  marketolog, menejerlar, igtisodcehilar,
logistiklarni tijorat facliyatiga jalb qilish.

é. Aniq ragobat sharoitida o‘z imkoniyatlaridan foydalanishni bilish.

7. Tovar saqlash, yetkazib berish, tashish ishlarini optimal tashkil etish,

Savdo sohasida raqobat sifatli, aczon tovar sotish, xarvidorlarpa qulay xizmat
ko‘rsatish yo‘nalishlarida olib boriladi. Ragobat tarkib topishi uchun quyidagi
sharoitlar bo*lishi zarur, ya'ni, birinchidan, mustaqil ish ko‘radigan turli mulkiy
shakldagi savdo korxonalarining ko'p bo‘lishi, ikkinchidan monopol faoliyatini
cheklanganligi, uchinchidan iqtisodiy va tovar tanqisligining bo‘lmasiigt. Ragobat
halol va g‘irrom ragobat shaklida bo‘lishi mumkin. Bozor igtisodivoti halol
raqobatdan manfaatdor bo‘lishi uchun, davlat kerakli choralarni ko‘radi. Girrom
raqobat gonunga xilof usollar yordamida olib beoriladi:  aldash, daromadlarni
yashirish, josuslik, reket va boshqalar,

O'zbekistonda halol raqobatni tarkib topishi uchun zarurly qonunlar ishlab
chigilmogda. Bular jumlasiga «Monopol faolivatni cheklash va raqobatni rivojlanish
fo‘g'risida»gi qonuri kiradi, Monopotiva — bu savdada tanho xukmron bo'lish, sotib
olish va sotishni 0'z go'lida vig'ish. Monopoliya hozorm cheklaydi, qonunlarni
to“g'ri harakat gilishiga g*ov bo'ladi, savdo madaniyatini pasayishiga olib keladi.

Halol raqobatda madaniy usullar go‘llaniladi. Bu usullardan narx vositasida
ragobatlashuy, tovar sifatini oshirish orgali kurashish servis (xizmat ko‘rsatish) orqali
bellashuv keng tarqalaan. Bu usullardan alohida-alohida emas, balki birgalikda
foydalanish ham go‘ilaniladi. Tovar sifatini oshirish orqali ragobatlashuv Kkatta
ahamiyat kasb etadi, chunki ahclining xarid qobilivati yugori bo'lib, gimmat
fovarlarni ham sotib olishga qurbi vetadi. Tovar sifatini oshirib borish doimiy
ravishda tovarlar tarkibini yangilab turishni ham talab giladi. Tovaming sifati
deganda uning dizayni, iste'mol uchun qulayligi, uzog va ishonchli xizmat gilishi,
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ekologik toza bo'lishi kabilar tushunilad:. Texnikaviy tovartar uchun ixchamlik, ko‘p
joy egallamaslik, shovqinsiz ishlash, encrgiya va yonilg‘i sarfi kamligi o*ta muhim.

Servizs vositasi, tovarni ishlatishda xizmat ko‘rsatish ycki ishlatishni
qulaylashtirish bilan raqobat gilish tez targalib borayotgan usuldir. Texnikaviy
tovarlar sotilganda, ularni ishlatish yuzasidan xizmatlar ko‘rsatiladi. Tovarni xaridor
didiga moslashtirish, uyiga eltib berish, ularni ishga tushirish, bepul ta’'mirlab turish
kabi xizmatlar ko‘rsatiladi va bu xizmatlarni kim yaxshi bajarishi yuzasidan ragobat
boradi. Ragobatlashuv nsuli ganchalik samarali bo‘lsa golib chigish imkoniyati
shunchalik ko'p bo*ladi.

Hozirgi ragobat kurashida tovar reklamasiga alohida e’tibor beriladi. Reklama
tovarming nafligi hagida oqtlona axborot bo‘lib, turli yo'llar bilan xaridorga
yetkaziladi.

Firmalar ragobat tufayli yangilikni joriy etishga majbur bo‘ladilar, chunki
bozordan oz raqibini surib chigarish uchun nisbatan sifatli va arzon tovami taklif
etish shart. Buning wchun, o‘z navbatida, mehnat unumdorligini oshirish, yangi
modadagi tovarlami yaratish, ilgari ishlab chigarilgan tovarlami modemizatsiyalash
talab etiladi.

Shunday qilib, ragebatda unumdorlikni oshirish va sifatni yaxshilashga intilish
iqtisodiy o'sishni ta'minlaydi.

Tijorat vaziyatlari. Tijorat faoliyati murakkab hisoblanadi va ko'pgina
omiltarga bog‘liq bo‘ladi, Tovar oldi-sotdi va xizmat ko'rsatish jarayoniga ijtimoky-
iqtisodiy, tabiiy, milliy va boshqa bir qancha omitlar ta’sir ko‘rsatib ma’lum bir
vazivatni yuzaga keltiradi,

Tijorat vaziyati — bu omillar 1a’siri ostida yuzaga kelgan holatdir. Vaziyat
qulay va noqulay, oddiy va murakkab, favkulodda turlarga bo'lishi mumkin. Qulay
tijorat vaziyati tovar ishlab chigarish, sotish va xizmat ko‘rsatishni muvaffaqiyatli va
samarali olib borishga imkon beradi, tovar aylanishi tezlashadi, foyda darajasi yugori
bo'ladi, noqulay sharoitda esa, buning teskarisi bo‘lishi mumkin. Qddiy tijorat
vazivati kam omillar ta’siri ostida ro*y berib, tez-tez uchrab turishi mumkin, harakat
qilishi unga qiyinchilik wg‘dirmaydi. Murakkab tijorat sharoiti juda ko‘p omiliar
ta’siri tufayli vujudga kelib, yechilish yo'li og“ir bo‘ladi (marx, pulning kadrsizlanisht,
ishlab chiqarishning xaddan oshib ketishi yoki kamayishi).

Tijorat faoliyatida yechimlar. Tijorat yechimlarni ishiab chigish
mutaxassislar tomonidan zamonaviy texnika asosida olib boriladi. Bu yechimlarning
oqilona va samarali bo‘lishi avvalo mutaxassis darajasiga va ularning axborot bilan
ta’minlanishiga bog‘liq.

Savdoda tijorat yechimlarini ishlab chigish bilan boshqaruv idoralarda maxsus
bo‘limlar, boshqarmalar, ayrim mutaxassislar shug‘ullanadi. Konsemn, viloyat
matlubot uyushmalari va ulgurji savdo bazalarida savdo bo‘limlari yoki ayrim tovar
guruhlari bo'vicha bo‘limlar mavjud bo‘ladi. Idcralarda, aksionerlik matlubot
jamiyatlarida mutaxassislar va shaxsan savdo mudiri, tovarshunoslar tijorat
sharoitlarida yechim ishlab chigish bilan shug‘ullanadilar. Chakana savdo
korxonalarida esa magazin mudiclari, sotuvchilar tijorat faolivatida ish olib boradilar.
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Ayrim savdo tashkilotlarida tijorat faoliyatini yaxshiroq olib borish uchun
tijorat rahbari {dircktori} lavozimi tashkil gilingan. Bu xodim korxona rahbarining
urinbosari hisoblanadi.

Tijoratchi mutaxassislar faoliyatining samarali bolishi zarur bo‘lgan hamma
axborotlarni o‘z vaqtida olishi va ularni qayta ishlashiga bog‘liq. Shuning uchun
zamonaviy axborot banklari bo‘lishi va ular bilan aloga kompyuter orqali bo‘lishi
kerak. Savdo Korxonalarida, ayniqsa kompyuter va telefaks o‘rnatilgan bo'lishi
lozim.

Tijorat yechimlarini mutaxassislar ko‘pchilik bo‘lib birgalikda yoki yakka
tartibda ishiab chiqishlari mumkin. Murakkab sharoitdagi yechimlarni ko‘pchilik
boflib, oddiylarini esa yakka tartibda hal qilish magqsadga muvofigdir.

Tijorat facliyati olib borishda ogilona yechimlar qabul qilish va shu asosda
harakat gilish muhim shartdir. Tijorat yechimlari — bu ma’lum bir sharoitda gabul
qilingan garordir. Vaziyatga qarab tijorat yechimlari oddiy va murakkab, bir
marotabali yvechimlarga bo‘linishi mumkin. Tijorat yechimlarining eng asosiy
hususiyatlaridan biri ko'p variantligidir. Bir xildagi masatani bir necha yo‘nalishda
hal gilish mumkin va natjjasining bir xil bolishini ta’minlash mumkin. Lekin, oxirgi
yechimni qabul qilish uchun ekspertning xulosasi bo*lishi zarur.

Shuni qayd qilish kerakki, yechimlaming natijasi hamma vaqt ham ijobiy
bo‘lib chigmaydi, chunki tijorat xavfpa yoki tavakkalchilikka yo‘l qo'yilgan bo*ladi.
Demak tovar sotish va sotib olish faclivatida zarar ko‘rish xavfi bor bo‘lib, birdaniga
tovar narxi tushishi yoki soliglar to’lash foizining oshib ketishi mumkin. Bunday
xatarni oldini olish uchun korxona ma'lum choralami oldindan ko‘rishi lozimdir,
Odatda iqnisodiy xatarni oldini olish uchun korxona ma’lum miqdorda mablag’
ajratadi va shu mablag'ni tavakkalchilik jamgarmasi deviladi. Bozor iqtisodiyotida
ko‘pgina korxonaiar shunday jamgarma yordamida o‘z faoliyatlarint unglab oladilar
va ingiroz voki yopilish xavfidan kutiladilar. Tijoratda tavakkalchilik ob’ekti
harakteriga ega bo*lib, bozerga o*tish va bozor sharoitida ro'y beradi, chunki o zaro
x0'jalik munosabatlarni o‘rnatish, tovar ishlab chigarish, sotish erkin va ragobatli
holda olib boriladi v xavf to*g'ilishi tabiiydir.

Tijorat yechimlarni ishlab chiqish mutaxassislar tomonidan zamonaviy texnika
asosida olib boriladi. Bu yechimlarning ogilona va -samarali bo‘lishi avvalo
mutaxassis darajasiga va ularning axborot bilan ta’minlanishiga bog'lig.

Savdeda tijorat yechimlarini ishlab chigish uchun boshgaruv idoratarda maxsus
bo‘limlar, boshqarmalar, ayrim mutaxassistar shug'ullanadi. Konsern, ulgurji v
chakana savdo korxonalarida savdo bo‘limlari mavjud bo*ladi. Jdoralarda, ulgurji
savdo korxonalarida savdo mudiri, tadbirkorlar tijorat sharoitlarida yechim ishlab
chigish bilan shugfullanadilar. Chakana savdo korxonalarida esa do‘kon egalari,
sotuvchilar tijorat faoliyatida ish olib boradilar.

Ayrim savdo tashkiiotlarida, ishlab chiqarish korxonalarida tijorat faoliyatini
yaxshiroq olib borish wchun tijorat rahbari lavozimi tashkil qilingan. Bu xodim
korxona rahbarining o*rinbosari hisoblanadi.

Tijoratchi mufaxassislar faolivatining samarali bo‘lishi zarur bo‘igan hamma
axborotlarni o'z vaqtida olishi va ularni qayta ishlashiga bog‘liq. Shuning uchun
zamonaviy axborct banklari bo'lishi va ular bilan aloga kompyuter orgali bo®lishi
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kerak. Savdo korxonalarida, aynigsa kompyuter va telefaks o'matilgan bo‘lishi
lozim.

Tijorat yechimlarini mutaxassislar ko‘pchilik bo‘lib birgalikda yoki yakka
tartibda ishlab chigishlari mumkin. Murakkab sharcitdagi yechimiami ko‘pchilik
bo‘lib, oddiylarini esa yakka tartibda hal gilish magsadga muvofigdir.

Tijorat faoliyati olib borishda va aynigsa yechimlami qabul qilishda
mutaxassislar  modellashtirish  va  ishbilarmonlik  uyini  usullaridan  keng

foydalanishlari kerak.

1.4. O‘zbekistonda tijorat faoliyatini rivojlanish tarixi

O*zbekistonda tijorat faoliyatini rivojlanish tarixi juda qadimga borib taqaladi.
Dastlabki tijorat ishlari hunarmandchilik, metallga ishlov berish, paxta va ipakni
to‘qish hamda boshga tovarlarni ishlab chiqish va savdo-sotigi bilan shug‘ullanish
orqali amalga oshirilgan. O‘zbekistonda savdo-sotigni rivojlanishi bevosita “Buyuk
ipak yo'li"ning paydo bo‘lishi bilan bog*ligdir.

Qadimgi xalglarning turli tomonlama rivojlanishida savdo va tranzit
yo‘llarning ahamiyati nihoyatda kattadir, Mil. avv, Il ming yillikka kelib, O‘rta
Osiyoning ko‘pgina hududfari qadimgi aholi tomonidan o°zlashtirib bo‘lgan edi.
Cho*l va dasht hududlardagi ko‘chmanchi chorvador aholi vohalardagi o'troq aholi
bilan o‘zaro alogalarni bronza davriga kelib yanada rivojlantiradilar. Tarixiy
adabiyotlardan ma’tum bo‘lishicha, Buyuk ipak yo'li tashkil topmasdan ancha
ilgariyoq Qadimgi Sharq va O‘rta Osiyo hududlarida o'zaro almashinuv yo'llari
mavjud edi. Bronza davridagi (mil. avv. 1TI-IT ming yilliklar) ana shunday yo*Hardan
biri “Lojuvard yo°'li” deb atalib, uning bir tarmog‘i Badaxshon, Baqtriva va
Marg'iyona hududlarini Xorazm, So'g‘d, Markaziy Qozog'iston va Ural bilan
bog‘langan.

Qadimgi yo*llardan yana biri, Eron ahmoniylarining yo‘li bo‘lib, bu yo'lning
bir tarmog'i mil. avv. VI-IV asrlarda kichik Osiyo shaharlarini hamda O'rta Yer
dengizi bo*yidagi Efes, Sardi shaharlarini Eronning markazlaridan biri Suza bilan
bog‘lagan bo‘lsa, yanma bir tarmog'i Ercn-Bagtriya orqali So‘g'diyona, Toshkent
vohasi va Qozog'iston hududiaridan o‘tib Oltoygacha borgan. Tarixiy adabiyotlarda
bu yo'l “shoh yoli” deb atatadi. Mil. avv. 138 yilda Xitoy imperatori U-Di Chjan
Syanni O'rta Osiyo yerlariga jo natadi. Elchi Chian Syan {mil. avv. 138-126 yillarda)
Xitoyning xunnlarga qarshi kurashi uchun ittifogehi izlab kelgan edi. Mil. avv. 111
asrlarga kelib, Chian Syan yurgan yo'llarda Xitoyni O*rta va G'arbiy Osiyo bilan
bog'laydigan karvon yo'li paydo bo'ladi. Bu yo'l Buyuk ipak yo'li deb atalib,
umumiy uzunligi 12 000 km dan iborat edi.

Ipak vo‘li rivojlanib borgan sari podshohlarning o'zaro elchilar yvuborishlari,
bir-birlariga har xil sovg‘alar in'om ctishlari an’anaga aylandi. Savdo-sotiq misli
ko‘rilmagan darajada rivojlanib bordi. Shuningdek, Sharq bilan garb madaniyatining
bir-biriga ta’siri kuchaydi. Davlatlar rivojlanishidagi ko‘plab madaniy o‘xshashliklar
ham shu tufayli yuzaga keldi. Buyuk ipak yo'li bo‘ylab ko‘plab karvonsaroylar,
shahartar barpo etiidi. Bu yo‘ldan borayoigan savdogarlar &o‘pincha yo'ining
oxirigacha bormas ediler. O*nta Osiyo viloyatlari bu yo‘lning o‘rtasida joylashganligi
sababli savdogarlar Xorazm, Samarqand, Termiz va boshqa hududlarda oz mollarini
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sotib, mahalliy mahsujotlarni xarid qilar edilar. O*rta asrlar O‘rta Osiyvo bozorlarida
chetdan keltiritgan ko‘plab mahsulotlar sotilgan.

Q' zbekistonning qadimiy tarixi sovetlar hokimiyati yillarida kommunistik
mafkura ta’siri bois haggoniy o‘rganilmadi. O‘tmishdagi butun vogea-xodisalar
sinfiylik nugtai nazaridan faqat qoralangan holda talgin qilindi. Bu jihatdan
rivojlangan o‘rta asrlardagi hunarmandchilik ishlab chigarishi va savdo-sotiq
ninosabatlari tarixi ham bunday birvoglamalikdan xoli emas. Bu masalani yoritishda
milliviik, an’anaviylik, o‘ziga xoslik kabi masalalarga e'tibor berilmadi. Fagat
Qfzbekiston Respublikasi davlat mustagilligiga erishilganidan keyingina o'zbek
tarixnavisligida ushbu masalalarga jiddiy e'tibor berila boshladi. Tariximizni
o‘rganish, hagqoniy yoritish borasida atayin buzib talgin gilingan masalalar bugungi
kunda milliy g'oya ruhida tamoman yangi metodologiyva asosida xolisona tadgiq
etilmogda.

O‘zbekiston tarixining sovetlar hukmronligi davrida xolisona o‘rganilmagan,
ko‘proq goralanib talgin qilingan masalalaridan biri bu rivojlangan o‘ria astlardagi
hunarmandchilik, tadbirkorlik munosabatlari va savdo-sotiq aloqalar tarixidir. 1X-
XI[I asrlarda Movarounnahrda somoniylar, qoraxoniylar, g'aznaviylar, saljuqiylar va
xorazmshohlar sulelasi tomonidan boshqarilgan mahalliy markazlashgan davlatiar
tashkil topib, birin-ketin hukm surdilar. Bu davrda o‘zbek xalgining davlatchiligida,
ijimoiy-igtisodiy, siyosiy va madaniy hayotida yuksak taragqgiyotga erishildi.
Maovarounnahrning yagona davlat qo‘li ostida birlashtirilishi va oqilona siyvosat
yuritilishi natijasida eng avvalo ko‘chmanchi gabilalaming bosginchilik yurishlariga
barham berildi. Xalq tinch, farovon hayot kechira boshladi. Mamliakatda tinchlik,
xotiggamlikning qaror topishi qishlog xo®ialigi ishlab chiqgarishining jonlanishiga
ta’sir ko‘rsatdi. Yangidan-yangi dehqonchilik maydonlari o‘zlashtirildi, yangi
sug‘orish tarmogqlari va inshootlari bunyod etildi. Qishloq x0®jaligi rivojlanib, gishloq
xo'jalik mahselotlari yetishtirish keskin ko‘paydi. Movarounnahrda shaharlar ham
kengayib, tobora obod wva farovon bo'lib bordi. Shahar aholisi ham kopaydi,
yangidan-vangi shaharlar vujudga keldi. Shaharlarda hunarmandchilik misli
ko‘rilmagan darajada nvojlandi. Hunarmandchilikning yangi-yangi sohalari,
tarmoqlari shakllandi. Movarounnahr hunarmandchiligi mahsulotlari fagat ichki
ehtiyojlar uchungina emas, balki boshga mamlakatlarga chigarish uchun ham ishlab
chigarifar edi. Movarounnahr hunarmandlari  tomonidan tayyoriangan  turdi
hunarmandchilik mahsufotiari ko’pgina Sharg va Yevropa mamlakatlariga olib
ketilgan va u mamlakatlarda juda mashbur bo'lgan,

Hunarmandchilikning tivojlanishi va hunarmandchilik mahsuiotlari turlarining
ko‘pavishi o'z navbatida tadbirkorlik, savdo-sotiq munosabatlarining ham
rivojlanishiga ijobly ia’sir ko'rsatdi, IX-X111 asrlarda Ofrta Osiyoda o'niab yirik
shaharlar bo‘lib, ularda hunarmandchilik ishlab chigarishi va savdo-sotig gurkirab
rivojlandi. Bu davrda mamlakat yagena davlat qo‘lida birlashtirilib, butun mamiakat
hududiarida xavfsiziik ta’minlanishi natijasida, tashqi savdo ham rivojlanib bordi. 1X-
X asrlardayeq butun mintagada karvonlar savdosi katta sur’at brlan faoliyat ko' rsatar
edi. Karvon savdesi Movarounnahe hunarmandlari tomonidan tayyorlangan turli
buyumlar va har-xil gishlog xo0*jalik mahsulotiarini go'shni mamilakatlarga olib borar
edilar. O*rta Osivolik savdogarlar tomonidan uyushtirilgan savdo karvonlari Rossiya,
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Sibir, Shargiy Yevropa mamlakatlariga va qo‘shni Sharq mamlakatlariga turli mollar
olib borar va bu yerda oz mollarini mahalliy tovarlarga ayirboshlar edilar.

Karvon savdosi xavisizligini ta'minlash, ularga qulay sharoitlar yaratish uchun
karvon yo'llarida karvon ahli to'xtab dam olishlari uchun rabotlar, karvonsaroylar
barpo etilgan. Yirik shahaclarda o‘nlab katta karvonsaroylar faoliyat ko'rsatar edi,
Karvonsaroylar bu davrda fagat karvonlar to‘xtaydigan joy bo‘libgina golmay,
ko‘tarasiga savdo qgilinadigan savdo markazi rolini ham bajargan,

IX-XIIl asrlarda hunarmandchilikx va savdo-sotiqning rivojlanishi O‘rta
Osiyoda pul muomalasining ham rivojlanishiga ta’sir ko'rsatdi. Bu davrda mahalliy
davlatlar tomonidan bargaror pullar zarb gilingan. Hatto shunday oltin tangalar ham
zarb qilinganki, bu pullar faqat xalqaro savdodagina muomalada yurgan.

Karvonlar savdosining xalqaro miqyosda taraqqiy etishi natijasida yirik pullar
o‘rniga o‘tuvchi cheklar IX asrlardayoq keng muomalaga Kirib kelgan. Savdogarlar
bunday cheklar vositasida xorijiy mamlakatiardagt sarmoyadorlardan cheklanmagan
migdordagi nagd pullami olishlari mumkin edi.

Movarounnahrda yuzaga kelgan yuksak iqtisodiv taragqgiyot X1i] asr boshlarida
O'rta Osiyoga Chingizxon boshchiligidagi mog ullar istilost oqibatida tanazzulga
yuz tutdi. Mo*g ullaming bosqinchilik yurishlari natijasida bu mintagadagi obod va
rivoylangan shahar va qishloglar vayron gilindi. Dehqonchilik va hunarmandchilik
ingitozi savdo-soligning ham tanazzulga uchrashiga sabab bo®idi. Madaniy jihatdan
bo*ysundirilgan xalqlardan ancha orgada bo‘lgan chingiziylar hukmronligi qaram
olkalar tarixiy taraqiyotida juda katta salbiy 1z qoldirdi.

O*zbekistonda tijorat faolivatini rivojlanishining muhim bosgichlaridan biri
xonliklar davrida savdo-sotigni rivojlanishi, tovar ayriboshlash, hunarmandchilikni
vuksalishini ko‘rishimiz mumkin. Uch xonliklarda ham savdo-sotiq, tijorat ishlar
turlicha rivojlanish xususiyatiga ega bo'lgan.

Qo'gon xonligida savde munosabatlari yaxshi rivojlangain boiib, bozorlarda
gishlog xo%jalizi mahsulotlari va hunarmandchilik buyumlan, shuningdek chet
mamlakatlardan keltirilgan mollar sotilgan. Tashgi savdo ham gizg“in olib borilgan.
Xususan, Buxoro amirligi, Xiva xonligi, Qoshg'ar, Hindiston, Afg*oniston, Eron va
Rossiva bilan bo‘lgan savdo qilingan. Xonlikdan meva, sabzavot, poliz ekinlar,
chorva, temir, charm, ipak, oltin, gimmatbaho toshlar olib chigilgan. Qo*qonga esa
kiyim-kechak. turli matolar, gilamlar, taginchoglar, giych, ziravorlar, qurol-asiahaiar
olib kelingan. Qo‘gon xonligi Qoshg'ardan keluvchi savdo yo'lida joylashgani ham
savdoning rivojlanishida mubim omil bo*igan. Qo'gon karvonsaroylarida Hindiston,
Tibet, Qoshg'ar, Buxoro, Afg'oniston, Rossiyvadan olib kelingan mollar
ayirboshlanardi. Xoniikda Qo‘qon, Toshkent, Andijon, Namangan shaharlari eng
yirik shaharlardan sanalgan.

O°rta Osive davlatlari, jumladan, Buxoro davlatining jahon bozori faol
ishtirokchiligidan vzilib golganligi uning ichki bozoriga ham ta’sir etgan. Aniqrog'i
asosn milliy hunarmandchilik va dehgonchilik orqali aholining iste’molchilik
talablari qondirilgan; ichki va xenliklararo sade yaxshi yo'lga qo'yilgan. Bozorlarda
turli gazlama, tayyor kiyim, metal buyumiar, qurol-asiaha, zargarlik buyumlart, teri
va charm mahsulotlari, kulofchilik, temirsozlik mahsulotiari, qog‘oz, kitob, bo'yoq,
yog'och, oltin, toshko‘mir, gishlog xo‘jaligi mahsulotlari sotilgan. Ayni paylda
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bozoriardagi choyxonatarda aholi ovgatlanib, hordiq chigargan; bozor maydonida
hukmdor farmonlari va boshqa habarlar e’lon gilingan, aybdorlar jazolangan, bayram
kunlari turli tomoshalar uyushtirilgan,

Tashgi savdo XVI-XIX asrlarda avvalgidan sustrog rivojlangan edi. Sababi,
XV oxirlarida Usmonli turklar Otrta Yer dengizi bandargohlarini yopib go'yishdi,
shuntngdek, ushbu asrdan buyuk geoprafik kashfiyotlar davri boshlanib, okeanlar
orgali vangi yo‘lar ochildi va davlatlararo savde ko‘proq suv yo‘llari orqali olib
boriladigan bo*ldi.

Birog, O'rta Osiyvo xonlikianda tashqi savdo batamom to‘xtagani yo*q. Ular
Rossiya, Hindiston, Afg‘oniston, Eron, Xitoy, Qozoq xonligi bilan savdo alogalaripi
o‘rmatgan edilar. O‘lkadan chet daviatlarga turli xildagi gazlamalar, gog‘oz, egar-
jabdular, qurola, gishloq xofjaligi mahsulotlari karvoniar vositasida olib chigilgan.
Xonliklarga esa ushbu mamlakatiardan, kiyim-kechak, metall buyumlar,
hunarmandchilik mahsulotlari, teri va b.lar olib keltirilzan.

Xiva xonligi uchun ham ichki va tashqi savde muhim sanaigan. Xususan
Buxoro xonligi, Eron, Afg‘onision, Hindiston, Rossiva hamda ko‘chmanchi xalglar
bilan savdo aloqalari o‘matilgan, Xiva, Urganch, Hazorasp, Xonga, Toshhovuz,
Xo'jayli, Gurlan, Chimboy kabi shaharlar hunarmmandchilik va savdoning markazlari
sanalgan. Rossivaga turli gazlama, paxta, ipak va b, mollar olib borilgan. U yerdan
temir, cho‘yan, po“laf, charm, tunuka, movut, to“tiyo, gand va b.mollar keltirilgan,
Xonlikning eng virik shaharlari — Xijva, Ko*hna—Yangi Urganch sanalgan. Xiva
shahri XVII asr boshlaridan 1920 yilgacha xonlik poytaxti bo‘lgan, u gadimda
Heyvad deb atalgan. X1X asy o'rtalarida shahar atrofi 6 kim. Uzunlikdagi devor bilan
o'ralpan; XVHI-XIX asrlarda shaharda ko*plab me*moriy inshootlar qad ko‘targan.
Ularning turkumiga ko‘ra Xiva O‘rta Osiyoda yagona shu uslubda qurilgan shahar
sanaladi. U Ichan qal’a {(devor uzualigi 2200 m.) va Dishan qal’a {(devon uzunligi
6250 m.)lardan iborat. Xivadagi Sayid Alovuddin magbarasi, ko‘hna ark, jome’
masgjidi, Qg msjid, Uch avliyo maqbarasi, Sherg'ozixon magbarasi, Olloqulixon
karvonsaroyi va boshgalar muhim tarixiy me’morchilik yodgorliklari sanaldi.

O*zbekiston mustagilligi, igtisodiy 1slohotlaming boshlanishi, mulkchilik
munosabatlarini shakllanishi tijorat faclivatini mamiakatimizda rivojlanishining
yangi bosgichini boshlab berdi. Aynigsa, kichik biznes va xususiy tadbirkorlik,
sanoal ishlab chiqarish, xizmat ko‘rsatish kabi sohalaming rivojlanishi tijorat
faoliyatidagi vangi garashlarni ruyobga chigarmoqda.

Korxonalar tijorat faolivatining rivojlanishi quyidagilar asosida amalga
oshirildi:

Birinchidan, bozor munosabatlariga o’tishning dastlabki  bosqichlarida
mulkchilik munosabatlari tubdan o' zgartirildi, xususiy mulk va boshga mulk shakllari
vujudga ketdt.

ikkinchidan, rejali igtisodiyotdagi monopel facliyat va u bilan bog’liq iqtisodiy
mexanizmlar tugatildi.

Uchunchidan, erkin bozor igtisodivotiga asoslangan tovar-pul munosabatlari
sakllandi.

To’rtinchidan, bozor sub’ekti sifatida tadbirkorlik faoliyati  bilan
shug’ullanuvchilar bozorga kertb keldi.
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Beshinchidan, igtisodiy faoltyat bilan shug’ullanuvchi korxona va tashkilotlar
tashkiliy tuzilmalari o’'zgardi. Zamonaviy bozor faoliyati bilan shug’ullanuvchi
bo'limlar, xususan, marketing, logistika, tashqi iqtisediy faolivat bilan
shug’ullanuvchi mutaxassislar faoliyat boshladi.

Tayanch iboralar: tijorat, tijorat faolivati, tijorat operatsiyalari, tijorat siri,
tijorat vaziyati, raqobat, tijorat yechimlari, tijorat tavakkalchiligi,

Takrorlash ochun savollar;

1. Tijorat faoliyatini rivojlanish davrlari va ularni o‘ziga xos xususiyatlarini
izohlab bering.
2. Tijorat facliyatining asosiy funksiyalarini tushuntirib bering.
Tijorat faoliyatiga ta’sir etuvchi omillarni aytib bering.
Tijoratning tarkibiy qismlari deganda nimani tushunasiz?
Tijorat faoliyatida ragobatning asosiy yo'nalishlari nimalardan iborat.
Tijorat tavakkalchiligi nima va ularga ta’sir etuvchi omiltar.
Tijorat vaziyatlarini izohlab bering.
Tijorat siri nima?
9. O‘zbekiston Respublikasining qonun hujjatlarida  tijoral  siri  ganday
himoyalangan?
10. Qanday axborotlar tijorat siri hisoblanadi?
11. Qaysi maqsadda tijorat korxonasini axborotlari sir saglanadi?
12. Savdoda monopoliyani cheklashning ahamiyati nimadan iborat?

PO
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T-bob. Tijorat faoliyatida psixologiva va etika. Tijoratchi-tadbirker etiketi.

Reja:
2.1, Tijorat faoliyati bilan shug‘ullanuvchining shaxsiy va professional talablari.
2.2. Tijoratchi-tadbirkor etiketi,
2.3, Ish yuzasidan o‘tkaziladigan uchrashuvlarni tashkillashtirish va olib borish,.
2.4, Tijorat ishida yozma xatlar,
2.5, Tijoratchilar imiji va ijobiy taassurot qoldirish yo*llari
2.6, Tijorat faoliyatida munosabat qilishning wuniversal qoidalari va
tijoraichilarga xos fazilatlar

ok

2.1. Tijorat facliyati bilan shug‘ulanuvchining shaxsiy va professional
talablari

Tijorat facliyati tadbirkorlik va biznesning asosi bo'lib, tijoratchi esa oldi-sotdi
Jarayonida asosiy ishtirokchi hisobtanadi. Adolatii va o*zaro foydali shartnomalarni
tuzish mahorati — tijoratchining professional sifati jihatidan juda ahamiyatli
hisoblanadi. Tijoratchining professonal talabiari chugur va keng maxsus bilim hamda
ko‘nikmalarga ega bo‘lishni talab etadi. Buning uchun tijoratchi quyidagi bilim va
ko nikmalarni puxta egallagan bo‘lishi kerak:

— tovarlarni xarid qilish va sotish, tashgi iqtisodiv operatsiyalami o'z ichiga
olgan holda,

—  marketing;

— boshgaruv va huqug;

— buxgalteriya hisobi;

— moliyalashtirish va soliglar.

Tijoratchining professonal talablari bilan birpalikda shaxsiy talablari hamn

mavjud. Tijoratchi quyidagi shaxsiy talablarga ega bo‘lishi kerak:
— mas’ulivatli va tavakkal gilishga tayyor turish;
— to*grilik, ishonch, berilgan so‘ziga sodiglik;
—  Tuhiy va jismoniy yetuk bo'lish;
- tashabbuskor, tezkor va bilimdon;
- samimiylik, odamlarga do'stona munosabatda bo*lish;
— tashkilotchilik xususiyatiga ega bo'lish;
— javobgarlikni his qila bilish;
— tezkor va aniq garor qabul giladigan qobilivatga ega bo“lish;
—~ magsad sari intifuvchanlik xususiyatiga ega bo'lishi kerak.

Tijoratchi-tadbirkorning o‘ziga xos etika qoidalari mavjud. Bitinchilardan etika
haqida Aristotel quyidagi fikriarnt aytib o‘tgan: “qilish kerak bo*lgan va nimadandir
o‘zini to‘xtatish demakdit”. Etika bu {grek tilida “ethos” - odat, harakter degan
ma’noni bildirib) insonly me’yorlar tizimi sifatida kishi yoki gandaydir alohida
guruhlaming o‘zini tutish, amaliy odatlari, rioya tartibi tushiniladi.
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Etiket iborasi ¢sa fransuzcha so‘zdan olingan bo‘lib, keng ma'noda o'zini
tutish (ahlog, cdob), xushmuomalalik qoidalari tushuniladi. Etiket iborasi kelib
chigishining o*ziga xos tarixi bo‘lib, u Fransiya giroli Lyvudovik XIV davri bilan
bevosita bog'liq. Avvallari Fransiyada tovar nomi yozilgan qog‘oz yopishtirilib
go‘viladigan gozigeha etiket deb nomlangan. Keyinchalik shu nom bilan tovar nomi
yoziigan qog'ozning o‘zi yuritilib boshlagan. Keyinroq Fransiya giroli Lyudovik XIV
tantanali qabul marosimlaridan birida mehmonlarga “Xulg-atvor”, ya'ni ahloq
qoidalari deb yozilgan kartochka tarqatib chiqadi. Kartochka esa etiketka deb
nomlangan boladi. Vagining o'tishi va Fransiyada monarxivaning mustahkamlanishi
bilan etiketka so'zi etiket iborasiga, unda yozilgan goidalar esa ahloq va odob
goidafari deb yuritilib boshlangan. Bugungi kunda etiket iborasi deyarli dunyening
barcha tillarida qabul gilingan. Masalan, rus tili lug‘atida etiket — qandaydit
jamiyatda o‘zini tutish (yurish — turishning) belgilangan tartibi va muomala qilish
shakli deb ta’riflanadi.

Jamiyatda shakllangan etiket qoidalari ahlogiy me’yorlar deviladi. Tijorat
faolivatining ham o*ziga varasha ahlogiy me'yorlari mavjud. Shu me’yorlarga itoat
gilgan holda tijorat faoliyatini olib boradigan shaxslar ma’naviy madanivatli deb
hisoblanadi.

Etiket qoidalari dogma emas, jamiyatning o' zgarishi bilan ular ham o‘zgarib va
takomitlashib boradi: vaqtning o'tishi bilan wlarming ba’zi birfari  eskirib,
go‘llanishdan chigadi, ulaming o‘rniga yangi ahlog qoidalari paydo bo*ladi, ba’zi bir
qoidalar takemillashib jamiyatdan jamiyatga o'tib boradi. Masalan, salomlashishda
qadimiy Xitoy, Mongotiya va Misr xalglari tomonidan salomiashish so'zlari o‘rnida
ishlatilgan “Bugun siz ovgatlandingizmi” yoki “Mollaringiz omonmi?” iboralari
hozir ishlatilmaydi. Ularning o‘miga so‘z bilan yoki qo°1 berib salomlashish qoidalari
gabul gilingan, Qadim zamonlarda harbiylar metalldan yasalgan sovut, temir galpoq
va qo'lgop kiyishib yurishgan. Ular mehmondorchilikka ham: ushbu kiyimda
borishgan. Lekin salomlashishda temir gafpog'ini va qo*lgopini yechishgan. Ushbu
salomlashish qoidasi takomillashib, bugungi kunda bza’zi bir mamlakatlarda bosh
kiyimini olib yoki ozgina ko‘tarib salomlashish qoidasiga aylangan. Demak, hozirgi
jamiyatdagi etiket qoidalari bundan olin o*igan jamiyatlarda shakllangan ahloq va
odob qoidalari mahsuli hisoblanadi.

Tijorat faolivati bilan shug‘ullanuvchi tijoratchi sifatida o*zini shakllantirar
ekan odobli, intizomli va butunlay o‘zining hissiyotlarini boshqara olish xususiyatiga
ega bo‘lishi kerak, shu bilan birga muvaffaqiyat sari yetaklaydigan tijoratchi imijini
yaratish zarur hisoblanadi.

2.2. Tijoratchi-tadbirkor etiketi

Tijoratchi iborasi tom ma'noda tadbirkor degan ma’noni beradi, amalda esa
savdo-sotiq, tadbirokorlik yoki biznes bilan shug‘ultanadigan shaxsni bildiradi. Agar
ushbu atama tijorat iborasining mazniuniga nisbatan talgin gilinadigan bo'lsa,
tijoratchi foyda keltiradigan aylanma kapitalning va foydaning sohibi hisoblanadi.
Shunday gilib, tijoratchi o‘zining qarzpa yoki kreditga olgan mablag'lari hisobidan
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oldi-sotdi, tadbirkorlik yoki bimes bo‘yicha faoliyat giladigan va uning natijasi
uchun javobgarlikni o'z bo‘yniga to‘liq oladigan shaxsdir.

Tijoratchi bo‘hish uchun oliy ma’lumot shart emas. Lekin tijoratchi amaldagi
tijorat faoliyatiga oid xalgaro, 0*z millatiga va mamlakatiga xos milliy odob va ahlog
hamda yurish—turish qoidalarini yaxshi hilishlari shart.

Yuqorida ko‘rib chigilgan tijorat va etiket tushunchalarining mohiyatint
hisobga olgan holda tijoratchi etiketi tushunchasining mazmunini ochib berish
mumkin. Demak, tijoratchi — tadbirkor etiketi deganda tijoral faolivatida yoki
tijoratchilar o‘rtasida qabul qilingan xalgaro va milliy etiket qoidalariga rioya qilish
asosida tijorat faoliyati bilan shug'ullanish tushuniladi.

Har bir tijoratchi ishbilarmon kishi etikastdan kelib chiggan holda professional
o*zini tutish malakasiga ega bo‘lishi kerak va quyidagilami o'z ichiga coladi:

— o‘zini tanishtirish va tanishish goidalari;

— tijorat suhbatlarini olib borish qoidalari;

— ftelefonda suhbatlashish va tijorat yozishmalari qoidalari;

— tashgt giyofa, odob axloq, kiyinish qoidalariga rioya qilish;
~ nutq madanivati;

— ish bayoni va h.k.

Tanishtirish va tanishish qoidalari: O‘z suhbatdoshini birinchi bo‘lib uni
ismi va olasining ismi bilan murojaat qilgan holda salomfashish magsadga
muvofiqdir (fagat ismi bilan yoki gisqa tsm bilan murgjaat qilish tavsiya etilmaydi).
Ism bilan faqat yoshlarga murojaat etish mumkin agar ular bunga qarshi bo‘Imasa,
sharifi bilan murojaat etish mumkin, lekin sharifi oldidan albatta janob yoki o'riog
s0‘zini go‘shish kerak.

Ish yuzasidan murojaat qilishda faqat Siziab gapiriladi. [sh yuzasidan bo‘lgan
uchrashuvda notanish kishi bilan birinchi o‘zingiz salomlashing yoki uchrashuvni
tashkil qilgan odam ovqali tanishing. Erkak kishi ayol bilan birinchi bo'lib
salomlashadi, yoshi kichiklarni kattalarga tanishtirish kerak, lekin aksincha emas,

Amalda tashrif qog‘ozlar keng qo‘llaniladi. Bu o'z o‘rnida kishiga murojaat
stishda noqutayliklarni oldini olish imkonini beradi. Tashrif qog ozini kishiga berish
orqali siz kelajakda ish va shaxsiy munosabatlami qo‘llab quvvatlashni bildiradi.
Kartochkalar asosan oq va kul rangdagi tonlarda qgilinib, unda tipografik usulida kishi
sharifi, ismi, otasining ismi, mansabi, firma manzili va telefon ragami Kkirit:lgan
bao'ladi.

Ish yuzasidan suhbatlarni olib borish tartib qoidalari:

- qisqa va anig fikringizni bayon eting (ayrim tijoratchilar gapirishni yaxshi
ko‘rishadi va ba'zan fikrini noaniq bayon etadilar - by esa
hamkorga voqmaydi);

~— men s0°zini ehtivotkor bo‘lib ishlating;

— faqat daiillarga tayang, isbotsiz g*ovalarni keltirmang;
detallarga kirishib ketmang;
ma’ruza o‘gishdan goching;
— murakkab savollarga javob berganda ularni yengilashtirishga urining, wlami
yanada murakkablashishiga yo'l qo‘ymang; :
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— asabiylashgan hamkor bilan uchrashganda, konfliktdan qoching;

Telefonda suhbatlashish va tijorat yozishmalari qoidalari, Ish yuzasidan
yoziladigan xat qisqa va aniq bo‘lishi kerak. Har bir xatda “Hurmatli” so‘zi bilan
boshlash talab etiladi. Keyin esa ismi, otasining ismi va familiyasi yoziladi
{familiyadan oldidan janch, o'rtog, hamkasb yoziladit), Keng qo* Haniladigan so*zlarni
unuimang *iltimos”, *hurmat bilan”, “marhamat giling”, “oldindan minnatdorman™,
“xayr”, “uchrashguncha”,

Ish yuzasidan yozilgan xatlami 2 martadan ko'p buklash tavsiva etilmaydi,
yozilgan tomoni ichiga garab buklanadi. Judayam muhim bo‘lgan xatlami iloji
boricha katta konverlarda buklamasdan jo‘natiladi. Xatga javob kamida 5 kundan
so‘ng berish tavsiva etiladi.

Kechiktirilgan javob berish holatida uzr surashni unutmang va uni sababini
keltiring (xatlar tartib bilan yozilishi talab etiladi).

Telefon orqali suhbat gisqa, samimiy va fagat mavzuga doir bo‘lishi lozim.
Telefon orqali gapirganda nafagat ismingizni, shu bilan sharifingiz va familiyangizni
anig) aytishingiz kerak.

Suhbat davomida “iltimos” va “marhamat qiling” so‘zlarini ishlatib, sizga
kerak be‘lgan odamni so'rang, Bilish joiz, sizning tijorat firmangiz xaqidagi birinchi
taassurot, bu sizning ishchilaringiming telefon orqali suhbatiga bogliqdir. Telefon
orqali javob berayotganda eshitilayotgan ovoz firma hagida vomon taassurot
qaldirishi mumkin. Shuning uchun telefon gushagiga javob berishda firma nomini
aniqg aytish, so‘ng “xayrli tong” va *xayrli kun™ aytish kerak.

Eslatma: Agar telefon alogasi o’zilib golsa, kim qo‘ng’irog gilgan bo‘isa, o*sha
kishi gaytadan qo'ng‘iroq qilishi kerak. Boshqalar oldida suhbatlarni olib bormang,

Tashgi qgiyofa, odob axlog, kivinish goidalaviga talablar. Tijoratchi doimo
toza kiyinishi shart: yomon bog‘langan buyinbog® voki tozalanmagan poyafzal,
o'ziga va atrofga bo'lgan talabning vo'qligidan dalolat beradi.

Yorqtit ranghi Kiytmlar yoki naqshit kiyim kechakbar kiyish tavsiya etilmaydi
(AQShda fagat haftada bir marta juma kuni kostyum o‘mida jinsi va ko*ylak kiyishga
ruxsat etiladi).

Erkaklarga oddiy rangdagi va klassik fasondagi, bir xil rangdagi ko“ylaklar, va
to‘g*ri tanlangan buyinbog®lar tavsiva etiladi.

Aycliar esa klassika uslubdagi Kostyumlar, bluzkalar kiyish lekin taqinchoqiar
taqish tavsiya stilmaydi (zanjir, uzuk va h.k.).

Judayam modda uslubida kiyinishdan o*zini tiyish, erkaklar uslubida kiyinish
ham tavsiva etilmaydi, soch turimagi va poyafzal tartibda bo°lish kerak. Rasmiy
qabullarda aniq ko‘rsatilgan kiyimlarni Kiyish kerak, bular taklifhomalarda
ko‘rsatilgan bo‘ladi: erkaklar - kostyum, frakda; ayoflar esa kechki kuylaklarda
kelishi kerakdie.

O'zingizning vurishingizga e’tiborli bo'lib yurishingiz kerak, to‘géri, tik va
bukilmasdan, dadil yurishingiz kerak boladi.

Kresloda woyilib o'tirish yoki stulda tebranib o‘tirish mumkin emas.
Qo'llaringizni idora qilib o‘tiring, o‘zingizning imo-ishoralaringizga e'tiborli bo'lib,
maqgsadga muvofig tarzda ishlating.
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Suhbatdoshingizga qo*laringiz bilan teginmang, bu unga yoqmasligi mumkin.
Me'vorni biling, har bir yomon qiliq atrofga yogmaslipi mumkin va ba’zan
o'zingizga qarshi go*llanilishi mumkin.

Juda ham qurgmas bo'lmang, shu o'rinda juda ham kuchsiz, befarq va sokin
ham o*zingizni tutmang,

Atrofga siz qoldirgan taassurotga e’tiborli bo‘ling, bu o*zini yaxshi ko‘rishdan
emas, balki o*z-0"zini tuzatishga yordam beradi.

Nutq madaniyati. Har bir tijorat munosabatining muhim shartlariga savodlik,
mantiglik va emotsional buyoqdorlik kabi nutq madaniyatlari kiradi. So‘zlarning
to'g'ri ishlatilishiga, ulaming to‘g‘ri talaffuz qilinishiga va urg‘u qo‘yilishiga
e¢'tiborli bo*ling.

Quyidagi qo‘pol so‘zlami ishlatmang “demak™, “tushuniyapsizmi”. Nutqda
gapini o‘tkazish yoki buyruk ohanglarini ishlatmaslikka harakat
qiling.

Ish bavoni. Bu ish yuzasidan o‘tkaziladigan uchrashuvlar tartibidir. Bu asosan
ish yuzasidan o‘tkaziladigan suhbatlarda muhim sanaiadi. Uchrashuvni belgilash
kamida 2-3 kun oldin rejalashtiritadi. Bunda asosan uchrashuvda ko‘riladigan
savollar oldin  keltiriladi va keyingi  uchrashuvlar haqida ham oldindan
rejalashtiriladi, Suhbat vaqti ikki tomondan juda aniq vaqtda o*ikazilishiga rioya
etilishi kerak (g‘arb marmlakatlarida aniqlik suhbatning yaxshi belgist hisoblanadi).
15 dagiqaga kechikish intizom tartihini buzgan hisoblanadi. Shuning uchun kechikish
hagida oldindan xabardor qilish tavsiva gilinadi. Belgilangan vaqtdan oldin kelish
ham tavsiya etilmaydi, chunki uchrashuvga sizni taklif gilgan tarafga nogulaylik
to'g*diradi.

Ish yuzasidan suhbalar alohida magsadga muvofiq tarzda belgilangan va
jihozlangan xonada oftkaziladi. Har bir qatnashnvehining oldida firmani
tanishtirayotgan kishi nomi, sharifi va familiyasi kartochkada yozilgan bo*lishi shart.

Joy (stullar} yetishmasligi bo‘lmaskigi kerak. Joiz bo*lgan paytda suhbatlar
maxsus beigilangan ishchilar yoki taklif gilingan mutaxassislar tomonidan xizmat
ko'rsatiladi. Stol ustida qatnashuvchilar uchun gog‘oz va yozish uchun mo‘ljallangan
jihozlar quyilishi kerak; yaxna ichimliklar quyish ham tavsiya etiladi. Choy, kofe
pechene bilan uzatish ham odob axlogning yaxshi belgisi hioblanadi.

Ish yuzasidan o‘tkaziladigan uchrashuvlarni tashkillashtirishni o*tkazilayotgan
taraf 0°z zzimmasiga oladi.

Qabul qilish tartibiga ganday gabul qilish qoidasi, taklif gilinadigan kishilar
ro*vxafini tuzish, taklifnomalarni targatish, stol atrofida mehmonlarni o*tkazish
rejasini tuzish, menyu tuzish, joyni belgilash, stolni bezash, mehmonlarga xizmat
ko'rsatish, nadax so‘zi va nuiqni tayyoriashni 0°z ichiga oladi.

2.3. Ish yuzasidan o‘tkaziladigan uchrashuylarni tashkillashtirish va olib borish
Tijoratchining ko'p vaqti ish yuzasidan bo‘ladigan suhbatfar va yozishmalar

bilan o*tadi. Bu sohada jahon va milliy tajriba ko*p, turli tavsiyalarga ega bo‘ldi va
eng ko'p targalganlariga quyidagilarni Kiritish mumkin,
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Agar kelishuvni qisga muddat ichida gilishni istasangiz unda oldindan
hamkoringizga u bilan ishlashga tayyor ekanligingizni namoyon eting. Bu yerda
sulthatni o‘tkazish tajribangiz kerak bo‘ladi. Qisqa vaqt ichida o‘tkazilgan suhbat
qoida bo'vicha samarali hisoblanmaydi, bu yerda bir tomon yoki ikki tomonning ham
tayvor emasligidan dalolat beradi. Suhbat o‘tkazishni boshlashdan cldin, u shaxsiy
.- Yoki telefon so‘zlashuvi bo‘ladimi obdon nimani gapirishni o*ylab oling, suhbat
boshida qanday reaksiyalar bo‘lishini tasavvur giling va ijobiy javob ko‘tishga
o‘zingizni tayyorlang.

O'zingizni tanishtirgandan sc‘ng, gapingizni boshlaganingzdan potensial
hamkoringizni e’tiborini  o'zingizga qaratishga ofrining. Masalan, "Sizning
firmangizni biz obruli firma deb hisoblaymiz, tovarlarimizni sotish uchun sizning
firmangiz bilan shartnoma tuzishni istardik”. Suhbat paytida odob axloq doirasidan
kelib chiqib, fikringiznt qisqa va aniq bayon eting. Agar kerak bo‘lsa yangi
nchrashuv joyi va vagti hagida kelishib oling. Shartuoma tuzish imkonini beradigan
muhitni yaratish kerak. Joy juda ham ehtiyotkorlik bilan tanlanadi (stol, stullar,
telefonning yo*qligi), sizning suhbatingizga xalagit bermaydigan qulay joy bo‘lishi
kerak.

Suhbatni o‘tkazish quyidagicha bo‘lishi mumkin: salomlashish, tanishish va
tijorat kelishuvlarga kirish qisnii, (akliflar, takliflar haqida chuqur jzohlar berish,
mas’uliyat, dialog va suhbatni tugatish. Eslatma: suhbatni o‘tkazish yengil o‘tadi agar
takliflaringiz tayyor oldindan keltirilgan yoki qog‘ozda yozilgan bo‘lsa. Oldin
amiglab oling, hamkoringiz sizning tovarlaringizga muhtojmi, ularni sotib olish
huqugi va ular uchun to‘lash imkoniyatiga egami. Suhbat boshlashdan keyin, u
yaxshi o‘tishi wchun siz bamkoringiz bilan ikki fomonlama gqulay pozitsiyaga
o‘tishingiz kerak. Suhbat giladigan eng asosiy mavzulardan boshlang {aniq
tovalarni xarid gilishdan), keyin esa prinsipial savollarni muhokama gilib kelishish
(migdor va yetkazib berish muddati haqida} va shundan keyin detailarga o‘ling
(transport turi). Lekin faqat shaxsiy qizigishlaringizga to'xtamang, chunki ikkinchi
tomon o°‘ziga hech qanday foydali imkoniyatlarni ko‘ra olmaydi.

Suhbatn! yaxshi o‘tishiga nutq madaniyati katta ta’sir o*tkazadi. Juda baland va
tez gapirmang, suhbatdoshingizga o'z fikringizni o‘tkazayotgandek bo‘ladi. Agar
juda ham asta va noamqg gapirsangiz, wnda sizni o'gini tushunish  echun
suhbatdoshingiz sizga qayta savol berishiga to‘gri keladi. Shoshilmang,
suhbatdoshingizga vetkazilayotgan yangi axborotni to'g'ri tushunishi uchun vagt
talab etiladi. Ba'zida suhbatning oxiri murakkablashib qoladi. Muammoni boshga
tomondan ko'rib chiging, suhbatni gayta psixologik gabu! qilingan iboralar bilan
boshlang, “Muammoni boshga tomendan ko'rib chigsak”. Lekin o'z magsadingiz
haqida unutmang, ya’ni tovarlanngizni sotish haqgida.

Muhim yechimlarni yechishda mayda chuydalarga yon bosish mumkin {(to*lash
sharti va to*lov muddatini uzaytirish}. Ba’zi hollarda hamkoringizga yon bosishigizga
to'gri keladi agar siz taklif qilayotgan narsani xarid qilsa. Ko‘p hollarda
sharmomaning kelishuvi tovarning hamkoringizga kerak bo'lishi dalillar bilan
keltirilsa tuziladi, Buning uchun xarid gilgan mijozlaringizning yozma dalillarini
keltiring. Bu shartnoma tuzishda muhire hisoblanadi, agar hamkoringiz tovaringizni
sotib olishda ikkilanayotgan bo*lsa. Eng gulay usul bu hamkoringiz bilan sizdan oldin
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xarid qilgan mijozingizga tashrifingiz hisoblanadi: mamnup bo‘lgan mijozingiz
sizning tovaringizni ishlatishini tasdiglagan holda puvehlik berib sizning foydangizga
kelishuvni tuzishga yordam beradi.

Agar siz xarid qiluvchi shaxs sifatida bo‘lsangiz, uvnuitmang vaqt bu
sotuvchining dushmant hisoblanadi, lekin sizning emas. Kelishuvni takhf
qilayotganda agar siz sotib olmogchi bo*lmasangiz sotuvchi tez sotish magsadida siz
sotib olishingiz uchun qulay imkoniyatiarni taklif gqiladi (masalan, narxini
pasaytiradi}. Istalgan paytda suhbat paytida turib ketishga tayyor turing, “ha” degan
javobni berish kerak bo'lgan paytda “yo'q” degan javobni berishga tayyor turing
Sizga hali gaytib kelish imkoniyati
mavjud, kelishuv shartlari siz uchun yanada samarali bo*ladi.

Suhbatdan keyin mazmuni haqgida yozma ravishda tasdigiash magsadga
muvofiqdir, masalan, bayonnoma yoki shartnoma tuzishdir. Kelishuv muvaffagiyatli
yoki natijasiz tugashiga garamay, firmada uning xulosasi ko'rib chigilishi kerak
bo‘ladi,

2.4, Tijorat ishida yozma xatlar

Og‘zaki kelishuvlaridan tashqari, tjjoratchi hamkorlar tijorat ishlarida
yozishmalaridan foydalaniladi. Bunday xatlat yuridik shaxs nomidan sharinoma
tuzish va amalga oshirish paytida qilinadi hamda qonuniy kuchga ega bo‘lib, sudda
gavta ko‘rib chigilishi mumkin, O°zining funksional magsadiga ko'ra 3 xil tijorat
yozishmalari tasniflanadi:

- SO°TOV - 50°TOVER Javob;
— taklif - taklifga javob;
— e'firoz (reklamaisiya) - €”tirozga javob.

So‘rov - tijorat hujjati hisoblanadi. Bunda xarid giluvchi shaxs sotuvchidan
tovarlar hagida to'liq ma'tumot berish hagida iltimos bilan murojaat giladi va
tovarlarni yetkazib berish haqgida takliflarni yuborishoi so‘raydi. So‘rovnomada
tovariar miqdon va shartlari, hamkor tovarlarni ohishi mumkin bo'igan sharilan,
masalan, tovar migdori va sifati, uning modeli, markagi, narxi, vetkazib berish
wuddati va to'lov shartiari,

Agar sotuvchi xarid giluvchi shaxspa tovar haqida kerakli ma’lumotni
yuborolmasa, unda sotuvchi mubim ma’lumotlarni o'z ichiga olgan xat yuboradi,
Xususan;

— savolni korib chigishni qabul gilish;

— mijoz qizigtirayotgan tovarlarni yetkazib berishni aniglashtirish;

~-  mijoz gizigtitayotgan tovarlami yetkazib berishni rad etish,

~ tovarlarni yelkazib berish shartlarini o‘zgartirish (tovar migdori, markasi,
yetkazib berish muddatini ozgartisish va x.k.);

- mijoz gizigtirayotgan tovarlarni yetkazib berish takliflarini yuborish.

Agar sotuvchi xarid giluvchi kishi taklifini va gizigtirayotgan tovari yetkazib
berishni gondiradigan bo‘lsa, unda unga taklifii yuboradi, va’ni anig ko‘rsatilgan
shartlar bilan shartnoma tuzish taklif istagini yuboradi.
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Taklif - tijorat kelishuvini tuzishning rasmiy taklifi hisoblanadi, unda
kelishuvning barcha shartlari  keltiriladi, migdoti, narxi, muddati, tomonlar
ma'suliyatlari va x.k,

Taklif mijozga uning so‘roviga javob tariqasida berilishi mumkin yoki sotuvchi
tomonidan ham yuborilishi mumkin, Bunda tovar hagida ma'lumot keltiriladi,
miqdori, sifati, narxi, yetkazib berish muddati, to'lov shartlari, qadoglash turi va
tovar turidan kelib chigib boshqa shartlari ham ko‘rsatiladi,

Apar mijoz taklifning bironta sharti bilan norozi bo'lsa (masalan, tovar
miqdori, narxi, yetkazib berish muddati va x.k.), u sotuvchiga bu hagida xabar giladi
va ular o'rtasida yozishma o‘matiladi yoki butuniay shartnoma tuzish uchun asosiy
kelishuv elementlari muhokama qilinadi.

Reklamatsiya (e’tiroz) - tijorat hujjat, tomonga ko‘rsatiladigan e'tirozlari,
shartnoma asosida o‘ziga olgan majburiyatlarni buzish va yetkazilgan zararlarni
qoplashni talab gilishdir. E'tirozlar tovar sifatiga, miqdoriga, yetkazib berish
muddatiga, qadog‘iga, markasiga, to‘loviga va boshqa shartnomalarga berilishi
mumkin.

Reklamatsiya quyidagi ma’lumotlarni o‘z ichiga oladi:

— e'tirczlarni ko‘rsatishda asoslar;

- me'yoriy hujjatlar va dalil-isbotlar (TU), ekspertiza dalolathomalari, tijorat
dalolatnomalari);

- ¢'tiroz berayotgan tomonning aniq talablari.

Reklamatsiya yozma tarzda bayon etiladi (buyurtma xatida), barcha hujjatlami
keltirpan holda, e’tirozni tasdiglovehi ikki tomon uchun barcha hujjatlar va aniq bir
muddatda keltirilishi shart. Agar reklamatsiya tomonlar kelishuvi orqali amalga
oshmasa, unda ish arbitrajga o‘zatiladi, bu qaror yakuniy hisoblanadi va ikki
tomonlar uchun majburiy hisoblanadi.

Reklamatsiyaga javob buyurtma xati bilan yoki faks orgali e’tivozni qonigarti deb
gabul gilgan holda yozma ravishda jo‘natiladi, Shu bilan buyurtma xati bitan barcha
hujjatlar bilan birgalikda rad etgan holda jo*natilishi ham mumkin.

2.5. Tijoratchilar imiji va ijobiy taassurct qoldirish yo‘lltari

Tijoratchiiar boshqa fugarolarga nisbatan moddiy ta’'minlangan, mulogot,
tijorat va tadbirkorlik goidalarini yaxshi biladigan shaxslar hisoblanadi va deimo halq
nazari ostida bo‘ladi. Shu sababli ham tijoratchilar o'zlari to'g*risida ijebiy taassurot
qokdirishga, hamkorlar va halg oldida o'z mavgeining ortib borishiga katta e’tibor
berishlari lozim. Halqaro tajribada tijoratchilar to*g‘risidagi 1obiy (taassurotlar
majmuiga ularning imiji deviladi.

Imij tushunchasi lotin so°zidan clingan bo'lib, tom ma’noda timsol va ¢*xshash
degan ma’noni beradi. Keng ma'noda esa gandaydir shaxs, firma, tovar belgisi
to‘g risida jamoat ongida shakllangan tasavvur, giyoefa yoki timsol tushuniladi,

Tasavvur, qiyofa, timsol yoki siymo {bundan keyin taassurot yoki tasavvur
deyiladi) umumiy ibora bo'lib, tijoratchilaming tashqi qiyofasi, kiyimi va kiyinishi,
tozaligi, yurish—turishi, hatti-harakati, mulogot qilish va har xil vaziyatlarda etiket
goidalari bo'yicha o‘zini tuta olish kabi tushunchalami o'z ichiga oladi. Shuning
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uchun ham tijoratchilar to‘g risidagi umumiy tasavvur ularning hamkorlar va boshqga
suhbatdoshlar bilan mulogotga tushish, tashqi qivofasini, kiyinishini, maxsus
tadbirlarda, jamoat joylarida, ko‘chada va uyda yurish—turishlarini hamda hatti—
harakatlarini kuzatish natijasida shakllanadi. Tijoratchi to‘g'risidagi shakllangan
umumiy tasavvurning to‘planib va jamoat xotirasida o‘tirib gqolishida ommaviy
axborot vositalari, tanish—bilishlari hamda tijorat faolivati va korxonasi to'gristdag
reklama katta ahamivyatga ega.

[jobiy tasavvurning shakllanishida tijoratchining tashqi giyofasi va kiyinish
tarzi katta rol uynaydi. Shu sababli ham tijoratchining tashgi givofasini shakllantirish,
yuz—ko'z tuzilishiga qarab kiyirnlari rangini, bichilishini va tikilishini tanlash hamda
uni kiyish masalalari bo‘yicha maxsus mutaxassislar shug‘ullanadi. Ular
imijmeyvkerlar deb atalaci.

Imijmeykerlar depanda davlat arboblari, siyosatchilar, artistlar, tijoratchilar
kabi kishilaming reklamasi bilan shug‘ullanadigan, obro‘sini ko‘tarish, shuhratini
mustahkamlash uchun samarali imij strategivasini, taktika va texnologiyasini ishlab
chiqaradigan mutaxassis kishilar tushuniladi.

Ijobiy taassurot qoldirish yo‘lari. Tijorat faolivati bilan shug‘ullanadigan va
shug‘ullanmoqehi bo'lgan kishilar uchun bundan oldin ta’kidlanganidek, hamkorlari,
suhbatdoshlari va halg fikrida jjobiy tasavvur goldirish juda ham katta ahamiyatga
ega. Tijoratchi to‘g‘risidagi birinchi tasavvuer ganday bo‘lsa, uning ishi shunday
ketadi: ijobiy bo‘lsa - samarali, salbiy bo‘lsa - samarasiz, chunki har ganday
tijoratchining imiji o‘zining hamKorlari va suhbatdoshlari fikrida qoldirgan taassurot
bilan bevosita bog'lig bo‘ladi. Tioratchilar to'girisida birinchi  tasavvurming
shakllanishi uchun atigi 10 — 15 soniyalar kifoya qiladi. Agar ana shu vaqt ichida
tijoratchi o‘zi to'g‘risida ijobiy tasavvur goldirgan bo‘lsa, uning imiji shakllanib,
bayib boradi va sohibi uchun xizmat giladi. Ana shu o'ta gisqa vagt davomida
shakllangan salbiy tasavvurni ijobiyga aylantirish uchun bir umr ham yetmasligi
mumkin. Shu boisdan ham ijobiy tasavvur qoldirish uchun amalda gator qoidalarga
itoat gilish lozim. Ular quyidagilardan iborat:

— hamkorlar yoki boshqa suhbaidoshlar bilan birinchi marta uchrashganda
aytiladigan so“zlarning eng kamida 10 — 15 tasi juda ham salmeqli bo*lisht, 1shonchli
va ravon talaffuz qilinishi lozim. Uchrashuvning boshlanishidayoq minnatdorchilik
bildirish ham suhbatdosh fikrida vaxshi tasavvur qoidiradi, uning ko'nglini
“yumshatadi” wva suhbatni  xushmuomalalik bilan olib  borilishiga chorlaydi.
Minnatdorchilik ham yaxshi so‘zlar bilan adabiy tilda izhor etilishi lozim.
Minnatdorchilik turli shakllarda bildirilishi mumkin, masalan, “Men bilan uchrashish
uchun qimmatli vaqtingizni ajratganingiz uchun sizga katta minnatdorchilik
bildiraman™, yoki “Siz bilan uchrashganimdan juda ham xursandman™, yoki hamkor
lxnish bo‘lsa, “Yana ko‘rishganimdan juda ham xursandman™ va hokazo,

- suhbat o'tkazilayotgan joyda suhbaidosh hamkordan tashqgari boshga kishilar
ham bo'lishi mumkin. Bunday vaziyatda siz nafagat suhbatdoshingizda, boshqa
kishilar fikrida ham o‘zingiz to‘g‘risida ijobiy tasavvur qoldirishga harakat
qilishingiz kerak. Suhbatdoshda va boshqalar xotirasida yaxshi tasavvur qoldirishning
eng samarali usullaridan yana biri ochiq chehra bilan muloqotga tushishdir. Shuning
uchun ham salomlashish, hol-ahvol so‘rashda wva minnatdorchilik bildirishda
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suhbatdoshning ko‘ziga garab, kulib gapirish lozim. Tabassum bilan salmeqgii va
ma’'noli so‘zlarni taniab, kulib gapirish tijoratchining dadil va serg ayratligidan darak
beradi. Agar boshqalar sizning so‘zlaringizni eshitmasa ham chehrangizdagi porfab
turgan tabassumga albatta ¢’ tibor berishadi;

— dadi] harakat giladigan va sergayrat kishilar cdamlarning aksariyatiga juda
ham vogadi. Shu boisdan ham ijobiy tasavvur goldirishda shinam gadam tashlab
yurishning ham ahamiyati katta. Binoga yoki ofisga Kirasizmi, voki birovni garshi
olasizmi, qadamlarni chiroyli bosish. jonli va serg'ayrat harakat gilish lozim. Ish
davomida juda charchagan bo‘lsangiz ham uni boshqalarga bildirmaslik kerak,
ishning oxirida ham serg'ayrat va jonli harakat qilishga harakat qilish lozim.
Hamkasblar, hamkorlar va boshqgalar ham bu harakatingizni albatta ijobiy baholaydi;

— tijoratchi to‘g‘risida Jobly tasavvurning shakllanishida uning tashqi giyofasi
eng katta ahamivatga ega. Tijoratchi to‘g‘risidagi umumiy tasavvurning deyarli 80 -
90 % uning tashgi qiyofasining hissasiga to‘g'ri  keladi, chunki sogol-
mo‘ylovlarining olinishiga, sochlarining taralishiga, kiyimiga, uning tozaligiga va
kivilishiga Xkatta ahamiyat beritadi. Etiket goidalariga ko'ra tijoratchi sogol-
mo‘ylovlari qirtishlab, sochiari esa qisqa olingan, taralishi yuz tuzilishiga mos
kelgan, taqinchoqlari {soat, bilaguzuklari va uzuklari) o‘ziga varashgan bo‘lishi shart,
Ayol tijoratchilarning taqinchoglari rangi va kattaligi bo‘yicha hoshqalaming
diggatini tortmaydigan va husniga husn go*shadigan bo‘lishi lozim.

ljobiv tasavvur qoldirishda oyoq kiyimlarining ham ahamiyati katta. Tuflilar
yarqiragan holatgacha tozalangan bo*lib, xuddi yangiga o°xshab ko‘rinadigan bo“lishi
kerak. Frkaklar paypog'i boldirni yopib turadigan, ayollar kalgotkalari esa
yirtilmagan bo*[ishi shart.

Tijoratchilar imijiga salbiy ta’sir qiluvchi omillar. Insonga, aynigsa
yoshlarga xos shunday xususivatlar borki, u keraklisiga ko‘ra keraksiz ma’lumotlarni
o‘zZiga juda ham tez gabul giladi. Vagtning o*tishi bilan ular odatga aylanib boradi.
Buni odam sezmay ham qoladi. Bunday odatlar o*zlarini sohibiga sezdirmasdan
boshqalarga doimo ko'z—ko‘z qilib turadi. Agar ftijoratchilarda bunday odatiar
shakllangan bo‘lsa, nlarning hamkor va boshga suhbatdoshlari oidida ijobiy taassurot
goldirish bo°yicha barcha harakatiarini puchga chigaradi.

Imijni shaklantiruvchi va ijobiy taassurot qoldirish yo‘llari yugorida
ko'rsatillgan qoidalarga rioya qilish bilan bir gatorda mumkin gadar yomon odatlarni
namoyon qilmaslikka harakat gilishni talab giladi. Bunday yomon odatlar
quyidagilarga o‘xshaganlardan iborat: vaziyatlarni hisobga olmasdan har xil gaplarn
gapiraverish, ko‘cha va jargon so‘zlardan foydalanish, doimo iniyig‘idan kulaverish,
yonida o‘tirganlatga va suhbatdoshlarga go‘li bilan teginaverish, qo‘lini doimo
cho'ntakka solib yurish, saqqich chaynash, dazmollanmagan kiyimlarda va
tozalanmagan tuflida yurish, ish va suhbatlarga sport kiyindarint kiyib kelish,
to*xtovsiz sigaret chekish, ertalabdan pivo yoki aroq ichib ishga kelish, tish va op‘iz
boshliglarini tozalamaslik va boshgalar. Shunday salbiy omillarning oldini olishga
imkaon beradigan ba’zi bir tavsivalami ka‘rib chigamiz.

Aksariyat kishilarning so'z boyligi, imo—ishoralari va gapirish usuli ofa—ona,
o‘rtoglari, tepgqurlari va ko‘cha ta’sirida shakllanadi. Har ganday odam ham
qandaydir darajada atrof~muhit mahsuloti hisoblanadi. Shu boisdan ham hamkor va
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boshqalar bilan bo‘ladigan suhbatlarda, birinchidan, vaziyatni hisobga olgan holda
kerakli so'z va gaplami tanlab gapirish, so‘zlarning oxirini “yutmasdan™ aniq va
ravon talaffuz gilish, ikkinchidan, ko‘cha va jargon so*zlami ishlatmashik lozim,
chunki ko‘cha va jargon so‘zlamning ishlatilishi tijoratchining madaniyat: pastligidan
darak beradi va imijini pasaytirib yuboradi.

Ba'zi bir kishilar juda ham ko‘p Kufishadi, albatta, kulgi insonga xos yaxshi
fazilatlardan biri. Lekin kulish ham har xil bo'ladi. O*z mavrjdida tabassum!i kulish
odamlarga malham beradi, kayfyatini ko'taradi, suhbaining ijobiy borish garovi
hisoblanadi. Lekin ba’zi bir kishilar borki, insonlar qalbida nafrat o*yg‘otadi. Bunga
mivig'idan bo‘lar-bo‘imasga kulaverishi misol bo‘ladi. Aksariyat kishilar bunday
kulgt turiga ustidan mazax qilish deb garaydi. Shu sababli ham suhbat davrida
miyig'idan kulish odati bor Kishilar o°zlarini kuigidan tiysalar, yaxshiroq bo‘ladi.

Tijoratchining tashqi givofasi uning mavgeiga ham ijobiy, ham salbiy ta’sir
ko‘rsatishi mumkin, Oz qaddi-qomatiga, yuz-tuzilishiga vyarashmagan,
dazmollanmagan Kiyimiarni kiyish, tozalanmagan oyoqg kiyimlarida yurish, soqol-
mo‘ylovlari va sochlarini  olmastik, taramashik, kottaligi, vengi wa boshga
ko'rsatkichlari bo‘yicha o°ziga yarashmagan taginchoglami tagib yurish, ayol
tijoratchilar uchun esa tizzasidan baland yubka, o*ta tinig materiallardan tikilgan va
tor ko*yvnak va yubkafarni kiyib vurish va shunga o*xshagan etiket qoidalariga zid
harakatlari tijoratchilar to*g'risida yomon ta'ssurot goldiradi va ularning imijiga
salbiy ta’sir ko*rsatadi.

Saqich chaynash odamlar o'rtasida eng keng tarqalgan salbiy odatlardan biri
hispblanadi. Afsuski, bunday odat bugungi kunda ko‘pchilik tijoratchilarga ham xos.
Lekin, sagich chaynamang deb ayiish mumkin emas. Fagat shuni hisobga olish
kerakki, ish va suhbat davrida sagich chaynash xalqaro tajribada malaka va
madaniyat pastligining belgisi deb qgaraladi, Saqich chaynamasdan turaclmaydigan
kishilar ishdan keyin ertalabgacha chaynayverishi mumkin.

Xalqaro etiket qoidalariga ko*ra tijoratchilar suhbat davrida ¢*z go*llarini stol
ostida ushlashlari kerak. Lekin ko‘pchiligimizda shunday odat shakllanganki,
qo*Narimizni stol tagida emas, cho’ntakda ushlaymiz. Anglivada etiket sohasida olib
borilgan tadgiqot ishlari shuni ko‘rsatganki, qo‘li cho'ntagida bo‘lgan kishilar
1o pirisida fagat quyldagicha salbiy natija olingan: bunday odamiar hamma paplarni
aytmaydigan yoki pastkash insonlar deb hisoblanadi. Eng yaxshisi, go‘lni stol tagida
yoki ustida ochiq saqlagan yaxshi.

Birinchi uchrashuv va tanishuviarda boshqalarga teginishning yagona shakli
o'l berib ko*rishish hisoblanadi. Boshqa vaziyatlarda teginish (qo*l bilan yelkalariga
gquaib go‘vish, tirsak bilan wrish, chimchilash, umuman qo‘l bilan teginish) o‘ta
madaniyatsizlik va shilgimlik belgisi deb qaraladi. Eng yaxshisi, bunday odatlarni
csdan chigarish kerak.

2.6. Tijorat faoliyatida munosabat gilishning universal qoidalari va
tijoratchilarga xos fazilatlar

Tijoratchilar faolivatining o‘ziga xos xususivatlaridan biri shundan iboratki,
ular biznes yuzasidan har xil madaniyat va ma'rifat darajasiga ega bo‘lgan, turli
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millat vakillariga mansub o‘zlariga o‘xshash tijoratchilar va boshga kishilar bilan
muloqotga tushishadilar, Mulogot predmeti bo*igan masalalaming fjobiy va tez hal
bo‘lishi uchun munosabat gilishning universal qoidalaridan to‘g‘ri foydalanishlari va
o'zlarining insonga xos fazilatlarni esdan chiqarmasliklari kerak.

Tadbirkor va tijoratchilar o'z faoliyati yuzasidan respublikaing boshga
jovlariga va chet davlatiarga ham borishlari mumkin. Chet mam!akatlarga borganda
ham shu mamlakatning qonunlariga va xalqining urf-odat qoidalariga rioya gilishlari
hamda hamkorlari bilan munosabat gilishning etiket qoidalaridan foydalanishlari
lozim, chunki ular dunyo xalglarining barchasiga mansub. Hamkorlar bilan
munosabat qilishning universal qoidalarining asosiylari quyidagilar hisoblanadi:
tabassumt, xushmuomaialik, sabr—togatlilik, kamtarlik.

Tabassum. Agar eshitgan bo'lsalaringiz “hamma narsa uning yuzida yozilgan”
deyishadi, chunki odamning chehrasiga qarab uning tabiati va kayfiyati to‘g‘risida
aniq xulosa chigarish mumkin. Chehrasining holatiga qarab odamlarni uch xilga
bo‘lish mumkin: beparvo chehrali, serjahl chehrali va tabassum chehrali.

Chehradagi beparvolik insonga xo0s eng yomon xususiyatlardam biri
hisoblanadi. Beparvolik hamkor yoki suhbatdoshga, uning gaplariga va fikriga hech
qanday qiziqish vo‘gligidan darak beradi. Buni tajribasiz va mohit bo'Imagan yoki
quyilgan masalaning mehiyatini vaxshi tushunmaydigan kishilarning subbati davrida
voki ularning o‘tkazayotgan majlislarida kuzatish mumkin. Bundan tashqari beparvo
chehra uning sohibining manmanligidan darak beradi, o‘zini hamkoriga yoki
suhbatdoshiga nishatan ustun tutish belpisi hisoblanadi. Albatta, bunday kishilar
suhbatidan ijobiy natija kutish qiyin.

Serjahl chehra u sohibining nimadandir voki kimdandir norezilik yoki jahli
chigib turganlik belgisi hisoblanadi. Bunday vaqtlarda madaniyatli hamkor yoki
suhbatdosh undan kayfivatingiz qanday deb so‘ramasligi kerak. Odamlar jahlining
chigishiga va chehralarining o*zgarishiga olib keluvchi sabablar juda ham ko‘p.
Uning asosiy sabablaridan biri hamkor yoki suhbatdoshning madaniyatsizligi, sabr-
togatsizligi va munosabat qilishning boshga etiket qoidalariga rioya qilmasligi
hisoblanadi. Albatta, badjahlli chehra masalaning vyechilishini givinlashtivadi va
ikkinchi tomonning kayfivatini ham buzadi. Madaniyatli tijoratchi, birinchidan,
o‘zining badjahl holatini  hamkoriga voki suhbatdeshiga bildirmaslikka harakat
giladi, ikkinchidan, bildirmaslik ioji bo‘Imasa, kechirim so‘mb, o'zining holatini
aytishi va xafa bo'lmasligini hamkoridan voki suhbatdoshidan so‘rashi lozin:.

Tabassumli chehra sohibi hamkorlarini va barcha suhbatdoshlanini o*ziga
moyil giladi hamda ularning diqgatini tortadi, ishonchli harakat gilishga va ishonchli
gaplashishga imkon beradi.

Hozirgi kosmos wva xalqaro munosabatlar asrida chehradagt tabassum
tijoratchilar uchun juda ham katta abamiyatga ega. Tabassurm dunyo mavjudodlaridan
faqat insonga tortiq qilingan va katta ruhiy kuchga ega bo‘lgan gobilivat bo‘lib,
o‘zaro va xalgare munosabatlarda hamkorlik ko‘prigi, ko‘mgli ochiglilik va
xushmuomalalik belpisi sifatida xizmat qiladi. U katta masofa va giyinchiliklarni
“bosib o‘tib”, o'z sohibiga fagat foyda keltiradi, muammo va mushkullarning
yechilishini osonlashtiradi. Shu sababdan bo‘lsa kerakki, xalqimizning “Yuzingizdan
tabassum arimasin” degan gapi bejiz emas.
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Yugorida keltirilgan ma’lumotlardan ko°rinib turibdiks, tijoratehi chehiasining
munosabatiar daviidag! holati unga foyda keltiradi yoki unga garshi “ishlaydi”. Lekin
[oyda keltirar ekan deb, har joyda va har gaysi vaziyatda ham doimo jilmayish kerak
cinas, chunki ba’zi bir vaziyatlarda o o'rinli bo'lmashigi mumkin, Esingizdan
chigmasinki, boshqa barcha vaziyatlarda tabassum hamkor va suhbatdoshlarga kuchli
ijobiy ta’sir ko‘rsaladi va ularning kayfivatini ko taradi.

Xushmuomalalik.Tijoratchilar uchun o‘zare va xalqaro munosabat gilishning
universal vositalaridan yana biri xushmuomalalik hisoblanadi. Xushmuomalalik — bu
ichki madaniyat va nafagat hamkorlarni, boshga insonlami ham hurmat gilish belgisi
va madaniyatli kishilar o*rtasidagi muomala gilishning odatga aylangan usuli sifatida
garaladi. Xushmuomalalik boshgalarga va 0*ziga xurmat bilan garashning, hamkorlar
va swhbatdoshlar manfaatini  hisobga olishning hamda ularning hurmatga
sazovorligini tasdiglashning elementar qoidasidir.

Xushmuomalalik munosabatga alogador tijoratchi kishilarning kayfivatiga
ijjobily ta'sir ko‘rsatadi, natijjada munosabat tomonlarining bir-birlanga bo‘igan
hurmati oshadi, bu esa o*z navbatida munosabat ob’ekti bo'igan masalatarning jjobiy
hal bo‘lishiga, biznes bo‘yicha alogalarning yanada mustahkamlanishiga imkon
beradi. Shy sababli ham bo'lsa kerak, Servantes “Xushmuomalalikdek bironta narsa
ham shuncha arzon turmaydi va shunday qinmvat baholanmaydi™ - - degan edi.

Ma’lumki, xushmucmalalik haqigiy va soxta bo'lishi mumkin. Esingizdan
chigmasinki, soxta xushmuomalalik — bu  1kki yuzlamalik va madaniyatsizlik
belgisidir. Hagiqiy xushmuomalalik esa tijoratchi va boshga madanivatli kishilarning
ichki madaniyati va his toygfularidan kelib chigadi va boshgacha mulogoiga
tushishga yo*! go'maydi. Shoning uchun ham madanivaili tijoratchi hamkorlari bilan
ham, ko‘chada ham, jamoat joylarida ham, ¢ila a’zolari va o'rtoglari bilan ham bir xii
hagiqiy muomalada bo‘ladi. Madaniyatli odamning xushmuomalaligi uning
kayfiyatiga bog'lig bo‘lmaydi.

Xushmuomalalik bir nechta shakllarda bo‘lishi mumkin, masalan ochiq chehra
bilan muomala qilish, hurmat—ehtirom bilan (katta yoshdagilar va boshliglarga
tasbatan} muomaia qitish, vazminti muomala gilish (notanish kishilar bilan), xolis
lurmat yuzasidan xushmuemalalik gilish (ya'ni odamshavandalik qoldalaridan kelib
chiggan holda) va o'ta xushmuomalali muomala qilisi. O‘ta xushmuomalalikning
him  chegrasi  bor, undan chiqmasiik kerak, chunki o'ta xushmuomalalik
xushomadgo*ylikka va laganbardorlikka aylanib ketishi mumkin,

Dunye xalglarining o‘zare munosabat qilish poydevoring xushmuomalalik,
ya'ni shirinsuxanlik tashkil giladi. Shu sababli ham shirinsuxantik chet mamlakatlar
xalglari va millattar urf-odatiariga hamda vatandoshlarga bo*igan hurmat belgisi,
boudablik  bilan munosabatga tushishning asosiy qoidalaridan bir hisoblanadi.
Nushmuomalali tijoratchilar dotma izzat—husmatda bo*ladi, “Yaxshi gaplar bilan iton
inidan chigar” degan o°zbek maqolining mazmuni ham xushmuomalalik ganday katta
ahamiyatga ega ekanligini tasdiglaydi.

sabr—toqatlilik. Tijoratchilar bundan oldin ta’kidlanganidek, ofzlarining
faoliyati davomida har xil tabagali va tabiatli kishilar bilan mulogotga tushishiari
mumkin, Bundan tashgari har xii millat vakiliari va boshqa dinlarpa itoat giladiganiar
Mlan ham muloqotga tushishlari, birga faoliyat ko‘rsatishlari va hatto birga
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yashashlari ham muwmkin. Hatte shunday hollar bo'lishi mumkinki, umuman siz
yoqtirmaydigan Kishilar bilan, batio dushmaningiz vakillani bilan ham muloguiga
tushishga to~g'ri kelib qolishi mumkin, Xuddi shuningdek, madaniyatsiz, o*ta tajang.
o‘zini tutacimavdigan odamlar bilan ham mulogotda botlish ehtimoli doim mavjud
ho‘ladi.

Mafayat vatandoshlanmiz orasida, chet mamlakatlarda ham bundav kishilar.
hatto etiket qoidalarmi hilmavdiganlar, bilsa ham ularga e’tibor bermavdigankar ham
tez—tez uchrab turadi. Bunday kwshilar bilan mulogotga tushishda wlarning muomala
gilish tarziza wva hatti-harakatiarica ko'p e¢’tibor bermasdan, o'zingiz etikel
goidalariga ko'ra harakat qilishingiz lozim, chunki, sabr-toqat gilgan kishi albatta o'z
maqsadiga erishadi, unine ishi ijobiy bitadi. Bunga ~Sabr-toqatning tagt vltindir”
degan v bek magoli vageel misol boluoladi,

Sabr 1ogat eng gadimiv clikel goidalaridan hiri hisoblanadi va harcha diniv
kitoblarea. <hu pumiadan Quroni karimga. Kiritilgan. Sabr-toqatning  tijorachi
fraliyatida tutgan o'midan tashgar, o katta sivesiy va millutlararo ahamivatya cga.
Uning siyosiy ahamivati shundan iboratki, daviatlar o'rtasida bo-ladigan mojarolar,
bir-birlari bilan turli sabablarga ko‘ra kelishmoevchiliklar sabr—togat orgalt hal
qgilinadi va uning natijasida tinch 10tuvitk yuzaga ketadr.

QO*zbekiston Respublikasi ko'p millatli davlat hisohlantb, uning hududida.
asosily ahoh o zbeklardan tashqgari. Y0 dan ertig millac va elatlar vakilari tinch- totuy
yashashadi. Lilar pafagal bir hududda, bir wyda vashashadi, hir korxenada ishlashadi,
hatto intcrnatsional oila a’zolart sifatida ham  tnch Aoty istiqgomat  gilishadi,
| Tarning horirgl kunda tinch—totwy vashashi asosida sabr-toqat votadi. chunki har it
millat va clar vakiblari bir-birfarini hurmat gilishdan 1ashqari, bir-birlarining
dunmyogarushlariga, dinly ¢ "Ggodloriga vaomilliy wf odatlariga sabr togatlik bilan
garashadi. Apa shu keltirilgan misol sabr-togatning bugungi kundagi miilatlararo
ahamivatini vagao! tasdiglaydi.

Kamearlik. Kamtarlik etiketning eng asosiv va qadimiy qoidalaridan biri
hisoblanadi. Kamtarlik - bu shaxs tomonidan jamiyat va fugarclar oldidagi o*zining
burchini anglab yetganlik darajasidir. Demak, kamiarlik tijoratchilarga nisbatan
vatani va oz xalgi oldidagi vazilalarint va xuguglarini anglab yetganligidir. Quvida
kamtar ujoralchilarga xos asosiy fTazilatlar keltirilgan bolib, ular quyidagilardan
iborat:

- kamtar va madanivatli tjoratchi hech qachon v hech qaverda o°rta yoki kichik
biznes xodimlariga nisbatan o‘zining xalqaro yoki katta biznes xodimi ekanligini
ta’na qilmaydi;

— o'‘zining tengqurlariga va bushqa fuqarolarga nisbatan hammaga tegishli
vaziyatlarda hech gachon ortiqeha huquaaa ega bo®lishni talab gilmaydi,

— o‘zining hohishi bo‘yicha jamiyat talablariga 10'liq bo'yso‘nadi va amaldagt
etiket goidalariga ko‘ra hath—harakat gfladi;

~ o'zint va jamtyat azolarini hurmat giladigan tijeratchi o‘zining shaxsiy
ehtiyojlarini boshga oddiy fugarolaming moddiy sharoitiga qarab chegaralaydi;



— o'z burchini anglab yetgan va  biznes—etiket talablariga itoat qiladigan
lijoratchi kam ta’minlangan oilalarga nogiron va yetimlarga moddiy yordam
ko'rsatib boradi, xalgning ijtimoiy havotini yaxshilashda faol ishtirok etadi;

— hamkorlarga va suhbatoshiarga nisbatan, ularning jamiyatdagi o*rnidan, gaysi
miflat va efaiga mansubligidan, yoshidan va jinsidan gat’iy nazar, Xatta hurmat—
¢htirom va xushmuomalalik bilan muloqot giladi;

— o‘zining xalgi oldidagi xizmatiga, hatti-harakatiga, gapiradigan gaplariga
tanqidiy nuqtai-nazardan qaraydi.

Kamtar tijoratcht o°zining vatani va xalqi oldidagi xizmatlarini ta’na qilmaydi,
hoshqa fuqarolarga nisbatan o'zini boyroq va agqlliroq deb ko‘rsatishga harakat
gilimaydi.

Tayanch iboralar: etika, etiket, tijorat etiketi, tijoratchi imiji, nutq madaniyati,
xushmuomilalik, kamtarlik, tashqi giyofa, edob axloq, kivinish qoidalari, ish bayoni.

Takrorlash nchon savollar:

1. Etika nima?

2. Etiket nima?

3. Tijorat etiketiga tushuncha bering.

4. Tijorat etiketi nimadan iborat?

5. Tijoral munosabati va tanishishning asosiy koidalarini aytib o*ting.

6. Ish yuzasidan o‘tkaziladigan muhokamalaming asosiy qoidalarni nomlang,

7. [sh yurzasidan o‘tkaziladigan telefon suhbatlar tartibini aytib o'ting.

8. Tijorat yozishmasida tijorat xatlar turini ko' rsatib o*ting.

9. Tijoratchining nutq madaniyatiga qo*yilgan talablar nimadan iborat?

10, Nima sababdan tijoratchilar o*zlari to'gcrisida ijobiy taassurot goldirish va
mavgeini oshirish uchun harakat qilishfari kerak?

L{, tmij tborasi qaysi tildan olingan va uning tom va keng ma’nost qanday?

12. Imijni shakllantirishda reklama vositasining va tanish— bilishlarning qanday
ghamivyati bor?

i 3. Imijmeyker qanday ishlar bilan shug‘ullanadi?

14. Tijoratchi ishi va faoliyati nimaga bog'liq?

15, ljobiy tasavver goldirishda ochiq chehra va tabassutn bilan kulib gapirishning
qanday ahamiyati bor?

16. Birinchi  ijobiy tasavwurning shakllanishida shinam wva dadil gadam
lushlashning ahamiyatini aytib bering?

17. Birincht jjobiy tasavvurning shakllanishida tijoratchining tashqi giyofasi
vanday ahamiyaiga ega?

18. Tyjoraichi to*g'risida yomon taassurot qoldirishga olib keluvchi omiliarni aytib
hering? '

16. Nima nchun suhbat davrida ko*cha va jargon so‘zlami ishlatmaslik kerak?

20. Kulishning qaysi shakli tijoratchilar to*g‘risida yomon taassurot qoldiradi?

21. Tashqi qiyofa elementlarining qaysi holati tijoratchilar imijiga salbiy ta’sir
Ko“rsatadi?

22.Ish davrida va uchrashuviarda saqich chaynash hamda qo‘l bilan teginish
tijoratchilar to‘g risida ganday taassurot qoldiradi?
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[1i-bob. Tijorat axborati va uni himoya qilish
Reja:

3.0 Tijorat axboroti tushunchasi va uning ahamiyata
3.2. Tijorat siri va uni himoya gilish
3.3. Tijorac siri bilan bog‘lig goaunchilikai buzganlik uchun javobgarlik

k&4

L1, Tijorat axhoroti tushunchasi va uning ahamiyati

whorot hayotimizning turh sohalanga, shu umiadan tjorat Jaolivatiga ham
whor ke'prog tasic kotrawmogda Tijerat Golivid bilan shue uilanuvehing -
inflvatsiva. begaror valvutn narsi. ishming solig va huquqry  sharonfandag
o-zgaruvehanlibni hisobga olish habi vazivatlar doim digqal markazida bo*ladi, Bu
vazivatlarda kempyuterlaming vazitasi beqivos. ular bunday savollarning javobini tez
va puxta ishlab beradi. Kompyuterning hozirgi pavida bajarayotgan vazifasining
ustuiligl ham shu bilan belgilanmokda, Asuno bu endt kompyuterlar inson o rnini
bosa oladi degan zap emas. Grid gonuni bo*vicha “kompyuterlar siz buvurgan
ishoiging bajaradi, ammo uli slak-orzularingient anralga oshirishga o)iz”. Buning
ustiga “omonatning  beshinchi  gonuniyat™ ham. “odam  xato  (ilishi mumkin,
hompyuter esa ishni boshidan-oxivieacha chalkashtind tashlaydi™. - devdi. Shuning
uchim kompytrieriar maslaharchi <ifattda xizmm giladi. tegishli axhorot tizimlari
garos qabul yilishda yordamehi tizimlar deb ataladi. bic garorga kelish esa inson
IxLiyviida buladi.

internet paydo borlishi bilan muivgot maydont keskin kengaydi, shu bilan
birga ragobat ham kuchaydi va hayot sur’ati Jadallashdi. Bunday sharoitlarda fagat
vangt usullar va vangi hoshaaruvii qo'llavotgan tijorat korxonalarigina ragobatga
chidash bera oladi va ravnag topadi. Quyidagi barcha yondoshuviar: biznes-tahlil.
elektron tijorat. bilimlarni boshgarish. biznes-ofis. biznes jarayonlarina renyimiring
gilish axborot texnologiyalar asosida qurilzan, shu bois tashkiotchilikning ravnaq
topishi zamonaviy axborot texnclogiyalari va tizimlarining ishlab chigarishga
nechoglik tadbig etilganiga bog’ lig.

Munvo shiddat bilan o*zearmogda industriyali jamivat o°miga axhorot jamiyati
shakllanmogda, shu uposabat bilan shart-sharoitlar ham o*zgarmoqda, tijorat
faohyati bilan shug'ullanuvehilar o°z mavgein saglab golishe uchun ham zamonaviy
boshgaruv  wsullarini  o*zlashiirishlari zarurligi  bois, tijoratchining o©°zi  ham
o‘zgarishga majbur,

Axborot (dar, Informatio — wushuntirish, bayon qilishy 1) odamlar bir-biriga
og'zaki, yozma yoki boshga usulda (mas. Shartli sigratlar, texnika vositalari va |.)
beradigan axborot, shuningdek, axborot berish va olish jarayoni; 2) fan va
texnikadagi tushuncha | Bu tushuncha fagat odamlar orasidagi axborotni emas, balki
odam bilan aviomat, aviomat bilan avtomat (kibernetikada} o‘riasidagi axborotni,
hayvonlarda va o*simliklar o*rtasidagi signallar almashuvini ham oz ichiga oladi.
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XX asr o‘rtalarida to*qimadan to‘qimaga, organizmdan organizmga irsiy va
boshga alomatiar o‘tishi ham informatsiya uzatish deb qarala boshlandi. Genetik
informatsiyva, biologik kiberpatika tushunchalari shu  tariga wvujudga  keldi.
Axborotning miqdor olchovi taklif gilindi, natijada axberot nazarivasi paydo
botldi. Bu davrda ko‘pehilik tadgiqotlar axborotlarni gidirish muammolari bilan
uzviy bog'liq bo‘lgan. Ayni shu davrda axborotlarni qidirish tizimi va usullari
yaratildi. Axborotning yuzaga kelishi va rivojlanishida hisoblash texnikasi va boshga
texnik vositalarning o‘rni beqiyos, chunki axborotlar bevosita hisoblash texnikasi
yordamida qayta ishlanadi.

Axborotni titimody, ilmiy, sivosiy, huqugiy, axlogiy, estetik, diniy kabi turlarga
ajratishimiz mumkKin.

ljtimoiy-siyosiy axborot — ichki va xalqare hayotdagi dolzarb yangiliklar,
jamiyat hayotidagi ommaga taallugli faktlar, xedisalar, siyosiy, iqtisodiy, ilmiy,
madaniy jarayonlar kabi ommaviy kommunikaisivalar vositasida targatiladigan
xabarlar majmui. Jurnalistikada operativ axborot publistik janrlari — xronika, xabar,
repartaj, hisobot, intervyu, obzor orgali targatiladi.

Demokratik jamiyatda axborotga rostgo‘ylik, hayotiy faktlarni aniq bayon
etish, ijtimoiy hayotdagi voqea va jarayonlarni xolis tahlil etish va sharhlash talabi
qo‘yiladi.

[imiy axborotni ofish va undan foydalanish sohalari hamda vazifasiga ko'ra, u
trli xillarga bolinadi. Masalan, sohalar bo‘yicha — biologik, siyosiy, igtisodiy,
texnikaviy, kimyoviy, tibbiy va boshqa, vazifasiga ko‘ra — ommaviy, maxsus axborot
vi hk.

[lmiy axborotning to*g*riligi, yangiligi va fuydaliligi mezonlarini ishiab chigish
axborotning  vazifasiga Kirmaydi. Axborot kibernetika, kutubxonashunoslik,
lingvistika, matematik mantiq va boshga fanlar bilan uzviy bog'lig. U ilmiy
ma’lumetlarni  yig“ish, ishlab chigish (o'rganish), saglash, izlash va targatish
Jaruyeulari majmuini o°z ichiga oladi.

Iqtisodiy axborot deganda, xo'jalikning turli jarayonlarini va boshqaruv
ub’¢ktlar bilan boshqariluvchi ob’ektlar o‘rtasidagt sababli o‘zaro alogani, texnik —
igtisodiy ko‘rsatkichlar tizimi orqali natural, mehnat va qiymat o*lchovlari yordamida
aks ettiruvchi  xabarlar mapmuasi  tushuniladi. Iqtisediy axborot — igtisodiy
ko'rsatkichlar tzimudir. Shuming uchun ham bu  ko‘rsatkichlarning  mantigiy
majmuasini iqtisodiy axborotlar tizimi deb tushunish to‘g'ri. Iqtisodiy axborotlar
tiviniini birligi, ya'ni yagonaligi korxonani boshqarish magsadidan kelib chigadi.
lsjtisodiy axborotlarni tizimli tasavvurlash qarorlarini yanada sifatli tayyorlash va
qabul gilinishiga sharoit yaratib beradi.

Tijorat axboroti igtisodiy axborotlarning bic gismi hisoblanadi. Turli tovar va
xizmatlar  bozori vaziyatlaridan tijorat axboroti shakllanadi. Ma’lumki, tijorat
axboroti tijorat Tacliyatida qaror qabul gilish uchun asos hisoblanadi, shuningdek,
tijorat faolivatini tahlil qilish, rejalashtirish va erishilgan patijalarni nazorat qilish
uchun ham keragdir.

Marketing radqiqotlari tijorat axborotlarining manbasi bo'lishi mumkin. Tijorat
unborotlarining imuhim manbasi bolib ichki hisobotlar va hujjatlar hisoblanadi.
Yovar aylahmasi hajmi, sotishdan tushumlar, tovar zaxiralari, foyda, reklama uchun
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haratadar va boshgalar ichki manbatardan obnadigan asosiy fiforat axborotlan
hisoblanadi. Tijorat axborotiarining yvana bir manbasi tashgi statistik ing” luinotlar va
hosar holan haqidagi axborotlar majmuasidir,

Fjorat {aofivatida shaklianavotgan axborotlar massivi bir martah mmarketing
tadgigotlaring o thazish hisobiga va tjurat axborotini o plash. ishlov berish va tahbil
giirsh natijasida davrly ravishda kengayishi va vangiianishi herah.

Tijorat axboratlael ashhilotlar, olaming faolivat vo'nalishlari va 1oriari. hiznes
bambordar. tovar ehasb beruvchifar va sartdortar. molivaviv holat va ishlab
chigarilavotgan  mahsuloilar  (ko'rsatilayotga  xiszmatlar), ruzilgan  shartnomalar.
munsabdor shaxslar hagidagt ma’lumotlari o* 7 ichiga oladi. Bundan wshgari, shu
vusindagi axborotlarga b vuzasidapi vanailiklar. maxsus axborot manbalari
tomeridan tagdim etladipan boshga axborotlanm o 7 wchiga olai.

Tijorat axborotaripd odishning 3kki asosiv vsuli maviud:

Vimaxsus hosma manhalar (jurnal. katatozlar) orgali. va'ni kerakli gavia davriv
i lemotlar:

2ielektron ma'lumotlar  bazasi orgali turit firnkalar. ularning  hompleks
sisusivattari,  faolvatming mwayyvan  sohasi  bilin begtiig  bo'luan  ijoral
ma lumotlaring o'z whie oladigan basa,

Shuningdek.  tijorat axborotlariga korsona hagidagi  umumiy  ochig
ina luinotlar: manzili. rabbariyat, faolivat qurlari, ishlab chigarish aktivlari Kiradi. £ng
muhim tijorat faoliyani haqidag ma’lumotlarni hamkorlar va iste molchilar, kredittar
va ganzlar, solig va buscalieriva hisobi. horenaning pul harakatlari, korxenaning
ketansy istighnidagt rejalar 1ashkil etadi Nima ho'hishidan gat’iv nazar. bu turdagi
ina lumotlar, tashhilat, uning rahbarlurt va mansabdor shassiari wehun muhin
Shamvatea egadin, Buasboerotlar o e ridan 1072701 soki bilvosita vshhor ctilishi tugh
sdlbiy ogibatlarga va wgtisodiy zararlarga olib keladi,

Tijorat axborotlarining optimal tarqatilishi va nazorat qilish nuqtai-nazardan
guvidagi turlart mavjud:

» ochiq foydalaniladigan axborotlar tkorxona manzili. telefon. faolivat tuelari va
hoshgalary;

« vakolatti davlat organiari uchun axborotlar troliq xizmati. statistika qumitasi va
boshgalar);

» yupiq axberotlar. tagat to’g'ridan-to’e’ri boshgaruv rahbarlari va ayrim
xedimlar foydalantiadigan axborotlar.

Ikkinchi va uchinchi (urdagi axborotlardan erkin  [oydalanish amaldagi
yonunchilikka movofiy cheklangan, Bu axborotlarni bevosita va bilvositi targatish
gonutt bilan kimay qilinadi. Chunki bu turdagi tijorat axborotlacd korxonaning tijorat
sirini tashkil etadi.

3.2, Tijorat siri va uni himoya qilish

Jamiyat rivojlanishining bugungi bosqichida axborotning o'mi va roli nihoyat

darajada salmoqli bo'lib bormogda. Bunga birinchi navbatda, endilikda ma’lum

giymatga, vangtlik xususivatiga ega bo‘lgan axborotga egalik qiluvchi shaxsias
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hashgalarga ma’lum darajada ta’sir o‘tkaza olish qobiliyatiga ega bo‘lishlari sabab
heludi. Shuning uchun ham bugungi axborot asrida axborotning o'tni va ijtimoiy
mumisabatlardagi roli keskin darajada oshib ketganini ko‘rishimiz mumkin. Bu
shunga olib keldiki, endilikda “industrial” jamiyatlar sekin astalik bilan “axborot”
hiringhi o'rinda bo‘lgan jamiyatiarga aylanib bormogda, bu jarayon axborot bilan
hag'Hig munosabatlarni birinchi navbatdagi masalaga aylanishiga olib kelmoqda.

Hozirgi kunda nafaqat tadbirkorlik faclivatini amalga oshirish davomida, balki
hoshga yo'nalishdagi faoliyatlarda ham to'g'n, yangi va dolzarb axborotga egalik
qilish muvafaqqivatli ishning ajralmas qismi va kafolati sifatida ko'rilmoqda. Bu
marsani rivajlangan mamlakatlar yalpi ichki mahsulotining gariyb to'rtdan bir gisnu
iniclektual faolivat bilan bog'liq manbalardan tarkib topishi, axborotning nagadar
hatta giyinatga ega bo'lib borayotganing ko'sishimiz mumkin,

Informatsion texnologtyalar rivojlanishi sharoitida ttjorat givmatiga ega bo*lgan
axhorot tadbirkorlik faoliyatida tovar harakteriga ega bo‘lib bormogda, shu bilan
hirga tijorat faolivatidagt va amaldagt gonunchilikdagi ahamivatint ortirib bormoqda.
Nobig [ttifoq davrida iqtisodiy faoliyat to*lig ravishda davlat ixtiyorida bo“lganligi
sibabli, qonunchibikka tijorat facliyati va u bilan bogfliq institutlar ma’lum
ho'Imagan edi. Mamlakatimiz siyosiy va iqtisodry rivojlanishning vangi bosqichiga
chigishi mumosabati bitan, tadbirkorlik va ragobat thorat faoliyatida birinchi darajali
ahamiyatga ega bo‘lishi bilan tijorat siri xodisasini nazariy jihatdan asoslash va
yonunchilikda mustahkamlash dolzarb masalalardan biriga aylanib geldi.

Tijorat siri tijorat faoliyati bilan shug*ullanuvchi har qanday korxonanming turli
lan-texnika, texnologiya, ishlab chiqarish, molivaviy-iqtisodiy amaliyotlardagi
axborotiming, shumingdek, o°zining tegishli hujjatlari va axborotining sir saqlanishiga
bolgan huqugidir.

Xo'jalik  yurituvchi sub’ektlaming iquisodiy faoliyatida tiorat sirimi tashkil
(iluvehi axborot resurslari boshga moddiy va intellektual aktivlar singari salmoqli
orinni egallaydi. Shak-shubhasjz, har bir kompaniya o'z ishbifarmonlik tajribasiga,
nuyob ishlanmalari va vositalari jamlanmastga ega. Ular hagidagi ma’lumotlar o‘z-
v*2idan ragobatchilar diggatint jalb giladi. Tabiiyki, bunday axborotdan o'z manfaati
yu'lida foydalanishni istaydiganlar ham topiladt. Shu bois axberot egalati ushbu
ni'lumotlar  oshkor  gilinmasligiga, begonalar ulardan  foydalanishiga yo°l
qotymaslikka harakat qiladi, axborotni himoya qilish choratarini ko‘radi, Mazkur
ixborot egalari mustaqil ravishda o°z vakolatlari doirasida ishlov berishning rejimi va
yuidalarini, himoya qilish va foydalantshga ruxsat berishni belgilashga haglidirlar. Va
tijorat sirining bunday egasi tegishli huquaning sohibi sifatida to'liq tarzda o'zining
axhorot  resurstarica  egalik  gilish, undan  foydalanish va und tasarvuf etish
vitkolatlartni qanun hujjatlarida belgilangan doirada amalga oshira olishi lozim.

Tijoratsiri— uchinchi shaxslarga noma’lumligi sababli fan-texnika,
lexnojogiya, ishlab chigarish, moliya-iqtisodiyol sohalartda hamda boshga sohalarda
tijoral qimmatiga ega bo‘igan, gonuniy asosda erkin foydalanilmaydigan axborot
bo'lib, ushbu axborot mulkdori uning maxfiyligini muehofaza qilish bo‘yicha chora-
(adbirlarni ko‘radi';

' (V'shekiston Respublikasining “Tijoral siri to’g risida™gi qomuni, 2014 yil 12 sentyabr
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Tijorat siviming maxfiviigi  tijorar siriing largaird hetishi. oshkor ernilishi va
undan ruxsatsiz o dalanulishi sas Gizhien 27 mindanganligi holati:

Tijorat sirining mulkdort  tyorat ariga egalik malish. undan foydalanish
hamda umi w@sarrul’ clishni ansalga oshirusehi va unga nishatan tijorat siri rejimini
orpalgan vurtdik voki jismoniy shaxs:

honfident - Gjoral sinin uping hisihaori bilan uzilgan sharnnonia asosida
cealik gilshea va tovdalanishga olgam vandikh vokt jismoniy shavs

Tijorat sivini oshKkor etish — tijora <swini tashkil @uvehi axborotning uchingdn
shaxslarea  bunday  axborot mutkdorininz soki konfidentning rozitigiziz. voxed
mechnat sharnomast (kontrakt) yoki fugareih-huqugiy shartnomaga adof ravishda,
mumkin ho'lean har qanday shaklda 1og” zaky. vorsma. boshya shakida. shy jumladan
textiha vositaloridan foy dildanean Joldar i fum Do il golisiiga vib - keladigan
harakat yoki harahatsizhik:

Tijorat siri rejimi - tisorat sividan {fovdalanishni chekliovdiean  huqugis
tushkiliv, texnik va boshga chora-tadbirlar tirmi.

Quvidagi ma’lumotlar tijorat sirini tazhkil etishi mumkin cmas:

davlat roryxanidan o tkazilishi lozim bolgan mol-muolkka dor hugquylar va bu
huquelar boryicha hiimlar (0* g risidagi:

- yuridik shaxsning 1a'sis hujjatlaridaei. vuridik shaxslar. vikka taribdagi
tadbirkorlar va yurndih shaxs tashhil etmagan debgon xocjalikian hagidagi voruviar
tegishli davlat recsirlariga kiritilganligi faktini tasdiglaydigan hjjalardag;

— Atadbirkortik Taobivating amaiga oshivish hagugin beruvehi hajjastbrdagi:

davlt unitar korvonasining.  davly muassasasining  mol-mulki tarkib
rorgrrisidagr va ular tomonidan tegishh byvadiet mablagtlandan fovdatanilishi
ugidagi:

— atrof mubitning iflostanishi.  yong'm  xavfsizligining  helati,  sanitariva-
epidemiologik va radiatsivaviv vaziyat, osig-ovgat mahsulotkari vavisizligi hamda
ishlab chigarish obh’chtlarining xavfstz faolivat ko*rsatishini, har hir fugarening v
hutun aholinmg xay fstzhigime ta'minlashes salbiy ta’sir korsatuvetn boshga onulfar
hagidagi;

sodimbarning soai va tarkibi, mehnatgu hay toflash tizini va mchnat shacoitlari
to‘grisidagi, shu jumiadan mchnatni muhofaza qilish, ishlab chigarishdagi
jarohatlanishiar va kasb kasalliklari ko rsatkichlari, shuningdek ho'sh ish orinlari
bor-ya'yligi hagidagi:

- ish beruvchilarning ish hagi to'lash va ijtimoiy to*lovlar bo*vicha garzdorligi
to g risidagi;

~ qonun hujjatlan buzilishlari va bunday buzilishlarmi sodir etgan!ik uchun
javobgarlikka tortish faktlari to‘g'risidagi:

— davlat mulki ob’ektlarini xususiylashtirish bo‘yicha tanlovlaming yohi kim
oshdi savdolarining shartlari hagrdagi,

~ notijorat  tashkitotlar  daremadlarining  miqdoriari  va  tuzitishi, ushbu
tashkilotlarning mol-mulki miqdorlari va tarkibi hagidagi, ulaming harajatlari, bu
tashkilotlar xodimlarining (a’zolarining) som va mehnatiga haq w*lash, notijorat
tashkilotning faoliyalida fugarolarning tekin mehnatidan foydalanilishi to‘g'risidag,i;
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— vyuridik shaxs nomidan ishonchnomasiz ish yuritish huqugiga ega bo'lgan
shaxslarning ro*yxati hagidagi;

— davlat statistika hisoboti sifatida tagdim etilishi lozim ba'lgan ma’lumotlar,

Oshkor etilishi shartligi yoki foydalanishni cheklashga yo*l go‘vilmasligi
hoshga gonunda belgilangan ma’lumotlar tijorat sirini tashkil etishi mumkin emas.

Tijorat sirini muhofaza qilish chora-tadbirlari quyidagilarni o'z ichiga olishi
kerak:

— tijorat sirini tashkil etuvchi ma'lumotlarning ro’yxati va hajmini belgilash;

~ tijorat siri bitan muomalada bo'lish tartibini belgilash va bunday tartibga rioya
ctilishi ustidan nazorat o'rnatish;

— tijorat siridan foydalanishga ijozat olgan shaxslami hisobga olish;

- tijorat siri aks etgan moddiy jismlarga yoki tijorat sirini o’z ichiga olgan
hujjatlarning rekvizitlari tarkibiga uning mulkdorini ko’rsatgan holda “tijorat siri”
prifini qo’yish.

Tijorat sirining muhofaza qilinishini ta’mintash magsadida ish beruvchi (tijorat
sirining mulkdori, konfident):

- o’z mehnat vazifalarini bajarish uchun tijorat siridan foydalanish zarur bolgan
xodimni tijorat sirini tashkil etuvchi ma’lumotlar ro’yxati bilan tilxat olgan holda
tanishtirishi;

— xodimni ish beruvchi tomonidan ¢’rnatilgan tijorat siri rejimi va uni buzganlik
uchun javobgarlik choralari bilan tilxat clgan holda tanightirish;

— ish beruvchi tomonidan o'rnatilpan tijorat siri rejimipa rioya etish uchun
xodimga zarur shart-sharoitlarni yaratishi shart.

3.3. Tijorat siri bilan bog‘liq qonunchilikni buzganlik uchun javobgarlik

Mamlakatimizda bozor munosabatlari chuqurlashib borgani sari  xofjalik
yurituvchi sub’ektlarning soni ko‘payiby, ishlab chigarish va xizmat ko‘rsatish
tarmoylari rivojlanib borayapti.

Xo'jalik yurituvchi sub’ektlar faolivatida muhim o°rin tutadigan tijorat siriga
alogador masalalarning huquqgiy jihatdan mustahkamlanmasligi oddiy xodimlar,
iste'molchilar manfaatiariga salbiy ta’sir ko'rsatishi, qolaversa, korxonalardagi ish
v rinlarining beqarorligini keltirib chigarishi murmkin,

Tijorat siri deganda, fan-texnika, texnologiva, ishlab chiqarish, molivaviy-
itisodiy va boshga sohalarda tijorat qiymatiga ega boflgan, oshkor etilmaydigan,
uchinchi shaxslarga qonuniy asosda erkin tantshish huquqi berilmagan, hatto
mulkdorlar va xo'jalik yurituvchi sub’ektlaming iqtisodiy manfaatlariga garatilgan
thdidlarning oldini olishda maxfiylikni 1a’minlashga oid ma’lumotlar tushuniladi.
Soidirog  gilib  aytganda, tijorat siri mpayyan bir talab va tartib asosida
nyirboshlanishi mumkin bo‘lgan maxfiy axborot yoki tovar hisoblanadi. Ularga
misbutan egalik gilish, foydalanish va tasarruf etish vakolatiga ega shaxs esa tijorat
siri sohibi sanaladi.

AQSH, Yaponiya va Yevropaning qator mamilakatlari gonunchilik tajribasi
lunda huqugni go*llash amaliyotida axborotni tijorat siriga go‘shish, bunday
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axboroini  lopstiesh va  unitg maxdiyligini mshofaza qilish - hilan bog'ly
piumosabatlar gonun bilan lartibga <oiinadi. Awvnan uiwrat ~iri hilan bog'hg
quiunlarda vjerat sirini ashkit giluvchi asosiy jikatlar musiabkamlangan. ushbu
toifaga Kiravchi axboroming mohiyati, tushunchasi va wrlar, v tagcdim gilish.
oshhor qilisih va  russatsiz - oshhor  etganlik  ochun javobgarlikni - belgilash
miexaniznlan ko' esanb beriigan.

Miltis nonemchibigimizda tijorn <ividan fosdatanish o eorisidagi nonmalai
huzganlih achun Fogarelik. Ma moos tavebearhh oty nisidaci. Melinat hanuda
Jinavat kaduekslarida huquaiy javobgarl ik xususida eap boradi.

Fuqaratih - kodeksinang 1096-moddasiga korra oshkor  erilmagan  axboroin
gonnniy asos) bo'lmav wnb olgan voki targaigan vexud undan fovdalanavorgan
shaxs bu axboiulgs quounan cea bo b furgan shassga asboroldan nogununiy
[osvclinianganih natijasida vethazilgan zZwami to lashi shart,

Oshkor etitmagan axborot hiz tahlil gitavotgan tijorat siri hitan bevosita bog'lig
botdeant sababli undan nogenuniy fovdalanayotean shaxs, ushbu sir coasizn
yetkazilgan zarani to-lashi kerak botladi.

Ljorar sin sntzmumint tashkil ewvehi ma’ lumotlarnn mustagid tarzda va gonunan
olgin shavs bo ma’lumaetlardan, oshkor etilmagan axboror ceasining haguglaridan
gat’i nazar. {ovdalamishea bagh va hunday foydalanish uchun uning oldida javoh
bermaydi. Bundan anglashiladihi. tgorar sirini quounds belgiangan aizda wing
egasidan olean <haxs undan foydalani-hga hagli sanaladi.

Tijorat siri w-g nsidagi gonunda delgilangan wlublarni buzganiik uchun mamu-
riv javobearlik ynsisida shuni avtich mymkraki. amaldazi MITKnmg 4n-proddasiia
[ugaroga ma naviy yohi moddiy zarar sethazishi momkia bottuan ma lumotlann
ashhor etgantih uchun javobgarlik beleilingon.

Mehnat hodeksining 202-suddasida xodimning 1o liy moddiy javobgarligt bilun
bog'lig masalaga ¢’tibor garatilib. unga ko'ra xodim tomonidan yetkazilgan zarur
uchun, to e rirogti. korxonaning tijorat sirimi tashkil etuvchi ma’lumotlarni oshkor
gilganlik uchun javobearlik nazarda tutiladi.

dImovat kodeksining 191-moddasi «Qonunga xilof ravishaa axborot 1 plash. wne
ashkor gilish vohi undan foydalanishs: deb nomlanib. wnda sir inladigan fan-exnika
ishlab chigarish, igtisodiyot, savdoga vid yoki boshga shu kabi axboreini epasining
roziligisiz oshkor qilish yeki undan foydalanish magsadida har ganday wsulda
to'plash uchun #noiy favobsarlik belgilanean.

Yugoridagilardan ma'lem bo'ladiki, amaldagi gonuachiligimizda tjorat sirini
huquqiy kimoya gilishning samarali mexanizmlar yaratilgan. Bu yerda shuni alohtda
ta’kidlash lozimki, mazkur sohadagi gonunbuzitishlar, tadbirkerlik sub cktlari
manfaatlarining buzilishiga sabab bo'luvchi xatti-harakatlar uchun javobgarlik
masalalari 2014 yilning 12 sentvabrida «Tijorat siri to'g'risidasgi gqonun qabul
qifingunga qadar ham maviud cdi. Ammo yangi gonunning ahamiyati shundaki,
unda. eng avvalo, ushbu sohaga alogador bo'lgan normativ hujjatlarning qoidalari bir
tizimga solindi. Eng asosiysi, yangi qonunda amaldagi boshga qgonun hujjatlariga
havola qiluvchi normalar mavjud emas. Bu esa O bekiston Prezidentining 2013 vil
15 iyuldagi «Qonuniarning havolaki normalarini amalga oshirishpa qaratilgan
nomativ-huquqiy  va boshga  hajjatlarni  ishlab chigish rejalarini  tasdiglash

42



lo*g*risidangi qarori (O'zbekiston Respublikasi qonun hujjatlari to*plami, 2013 yil,
208-s0n, 373-modda.) talablari ham to*lig bajarilganidan dalolatdir.

Tijorat siri, umuman, xizmat siri kabi oshkor etilmaydigan axborotlarni, ularga
egalik giluvchi shaxslarning manfaatlarini har tomonlama himova gilish amaldagi
Fuqarolik protsessual, Xojalik protsessual hamda Jinoyat-protsessual kodekslarida
ham aniq belgilangan. Xususan, bunday sirlarni tashkil etuvchi ma'lumotlarga doir
ishlar yopiq sud majlislarida ko‘riladi.

Xulpsa o‘rnida shunt ta’kidlash joizki, tijorat sirining huqugiy himoyasiga oid
tonun normalarini ro*yobga chiqarish mamlakatimizda xo'jalik yurituvchi sub’ekt-
larning samarali facliyat yuritishi uchun qulay shart-sharoitlar yaratishga xizmat
iladi. Bu esa mamlakat igtisodiyotining o‘sishi uchun mustahkam huqugiy asos
viizifasini o‘taydi.

Tayanch iboralar: axborot, tijorat axboroti, tijorat siri, tijorat sirining
maxfiyligi, tijorat sirining mulkdori, tijorat sirinj oshkor etish, konfident,

Takrorlash nchun savollar;

1. Korxonalarning ttjorat faolivati uchun axborot qanday ahamivatga ega?

2. Tijorat axboroti nima?

3. Sizning firmangiz ishini yaxshilashga imkon beradigan tijorat axborotining
tavsifini aniglang va aseslab bering.

4. Tijorat axboroti bilan marketing axborotlari o*rtasidagi farq va o*xshashlikni
armaliy misollar yordamida tushumtirib bering.

5. O‘zbekiston Respublikasining “Tijorat siri to'g‘isida”gi qonunining qabul
(ilinishiga ganday omillar sizhing fikringizcha asosiy sabab va asos bo'lib xizmat
yilgan?

. Tijorat siri O°zbekistonda qanday himoya qilinadi?

7. Tijorat sirining maxfiyligi deganda nimani tushunasiz?

8. Tijorat sirining mulkdort qanday huquq va majburiyatlarga ega?
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P-bab: Tijorat faolivatida assortiment, narx va sitin sivosati

Reja:
4.1, Tijorat tavlhiyatida losar assertimeatining mohivati va toelari
4.2, Tijorat {aclisstida marvlaroing shakllanishi va gars turlari
4.3 Fovar sitati va uni oshirish yo-llan
4.4, Mahsulotninge hosrdagi sifutic regobathardoshlik ko raathichi

% %k

4.1, Lyjorat faolivatida tovar assortimentining mohivau va turlari

Flar qunday 1o Korsonasining bogzordags santavain faoinat, muvaflagiy an,
raqubatchilardin astun kelishic bosorn gamral olishi assortiment bilan bog ligdir.
Ishlab chigarish korxonalari. <avde korvonatari. xizmat kosrsaush korxonalart
umiadan bunk. sugzuria, taeiz, melscnsong, hensalting bulaimsing barchasi uwohun
assortiment  muthim  ko'rsatkichiardanr  Wisoblanadt. Ishlab  chigarish va  sivdo
korsonalari tovarkiyr assortimenting, xizmal hotrsatish horxonalari sarmatlar tarkibin
keppavtirih horadi. Tijorat faolivatining eng asosiv ob’ekti hotlgan wovar. uning
assortimenti hagida kengrogq Lo xtalib o twnmiz,

Tovar sotish uchun. almashtivish uchun ashlab chigarilean mahsulotdir, u
bushgalar  <htvojini quodivishge e ullangan atoshtinish grgali sl mal
gilinadigan mehnat mahsulidir. Buyumning tovar bolishi uchun mahsulowda ikki
vogqlama vusun<ival  mujassamiashuvi lozime bir tomonidan.  twar =otish  uchun
saratiluan mebnal mahauhidie, avnt chognda tkkimehs tomonidan biron bir ehtiveyni
Coven] Kivimi, st kix T, non, tue, uy-jor. Ritob g sohazob gondicadigan narsadir,

Tovar - ihki xususivaiga ega: birtnchi xususiyval — giyman, ikkinchi xususivat -
1ste Mol giymat,

Tovar deb. sotish uchun ishlab chigarilgan mehna mabsuliga avtiladi. Hozirsi
vaquda tovar tushunchasi kengrog ma'noda ishlailodi. va'ni aholi ehtivojini
gondirishi va bogzorga chigarilishi mumkin bo'lgan hamma narsa 1ovar devilada.
Runpa hamma iste’mol mollan tovarlari. 1izik ob’ekilar. xizmatlar. shaxslar. jovlar,
tashkiloddari, g-oyalar kiradi,

Tovar bu umumiy tushuncha. 5hu sababli tovar birligl degan ibora mavjud.
Tovar hirligi - tovarning alohida. vaxlit qismi bottib. tashqi ko'rinishi, bahost.
og'irligi kabi belgilart bilan tavsiflanadi.

Shu sahabli marketofoglarni tovar brrligl ko' proq qiziaticadi. I'ovar iste’molchi
chiiyojini qondirish darajasiga yetit borishi uchun ucht bosqichdan o'tadi:

1. Orylab qo'yilgan tovar. Bunda tovarni ishlab chigarishdan va sotishdan
ganday foyda Kelishi mumkinligi hisob-kitob qilinadi.

2. Real tayyor gilingan tovar. Bu bosgichda tovarning sifati. tashgi ko‘rinishi,
xususiyatlari, o'rami, markasi ganday boclishi, uning raqobatbardoshligi hiscbga
olinadi,

3. Tayyorlangan tovarning mustahkambanishi. Avvalo unga kafolal beriladi,
montaj gilish masalalari ko*rsatiladi, krediiga berish mumkinligi va yetkazib berish
masalalari ko' zda tutiladi, undan tashqari sotilgandan keyingi xizmat ko‘rsatish.
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Firmalarning asosiy vazifasi — ushbu belgilarga e’tibor berishlari kerak.

Tovarlar assortiment! deb ayrim belgilari bilan birlashgan turll tovar
vig‘indisiga aytiladi. Masalan, uy xo'jaligini jihozlash uchun ishlatiladigan stol, stul,
krovat, shkaf, divan va boshga mebel tovarlar assortimentini tashkil etadi.

Tovarlar assortimenti quyidagi belgilar bo*yicha bir necha turlarga bo'linadi:

L. Shakllanish belgisiga ko‘ra:

- ishiab chigarish assortiment;

- savdo assortimenti.

Sanoat va qishlog xo'jaligini turli tarmoglaridan ulgurji savdo tashkilotlariga
kelayotgan tovarlar yig“indisiga ishiab chigarish assortimenti deyiladi.

IN. Tovarlar assortimenti hajmi belgisi bo‘yicha:

- oddiy assortimentdagi tovarlar;

- murakkab assortimentdagi tovarlarga bolinadi.

1. Tovarlarni xarid qilishning ommaviyligi darajasi yoki tovarlarga
bo‘lgan talabning ommaviylik belgisiga ko‘ra:

- kundalik ehtiyoj uchun zarur bo‘lgan tovarlar, non, tuz, gugurt. sovun va
boshgalar;

- davriy ehtiyoj tovarlarga, gazlama, kiyim-kechak, poyabzal va boshqgalar;

- ahyon-ahyonla ehtivoj to‘g' iladigan tovarlarga, avtomobil, mebel, mototsik] va
boshqatar;

- mavsumiy tovarlarga, qishqi palto, qishqi poyabzal va boshgalar;

- asosiy va hamiroh tovarlarga bo‘linadi.

Asosiy tovarlar do*kon tipining profilini belgilab beradi, hamroh tovarlar esa
asosiy tovarlar assortimentini  tofldiradi  va  xaridorlarga xizmat Kko'rsatish
madaniyatini oshirishga yordam bheradi. Masalan, asosiy tovar povabzal botlsa,
hamroh tovar esa paypoq, krem, botinka ipi bo"ladi.

Ulgurji va chakana savdo tarmog®iga kelib tushadigan tovarlar assortimentini
boshqarish tijoratchilarning asosiy vazifalaridan biri hisoblanadi.

Tovatlar assortimentini boshgarish deb aholi talabini qondira olayotgan
yangidan-yangi tovartar ishlab chiqarishni o‘zlashtirish, assortimentini kengaytirish
va uning to'liqligini ta’minlashga aytiladi.

Yugorida aytib o°tilgan uchta kategoriyani ko‘rib chigamiz:

[. Yangi-yangi tovarlami ishlab chiqarishni o*zlashtirmasdan turib aholi talabini
to* liq qondirish mumkin emas;

2. Assortimentni keyingi tushunchast tovarlar turlarini setishni ko‘rsatadi.
Masalan, ixtisoslashgan do‘konlarda tovar assortimenti keng va kundalik ehtiyoj
tovarlari do*konlarida esa tor bo‘ladi.

3. Tovarlar assortimentining to*ligligi, barqarorligi savdo assortimentining ishlab
chigarish assortimentiga nisbatan kengligini bildiradi. Firma do‘konlarida va sanoat
korxonalari bilan muntazam alogada bo'lgan savdo bazasi va do‘konlarda
assortimentining to‘ligligi 100 % ga yaqin bo‘ladi.

Tijorat nugtal nazaridan tovar assortimenti — bu ikkita asosiy ko‘rsatkich:
kenglik va chuqurlik bilan tavsiflanishi mumkKin bo*lgan Korxenaning tovar mahsuloti
yig'indisidir, Assortiment kengligi har xil tovarlar yoki ular guruhlarining soni bilan,
chinqurligi esa — modifikatsiyalar, bitta guruh dolrasida bu tovarlarning variantlari,
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sa'ni ehiivoplarn qondmsbning har s daragabanea moshallangan ovarlariag sout
bilan aniglanadi.

Tovie assortimentining rivoglanishi horxena tfjora Lelivatining eng mubin
lunksiyisi hisoblanadi. U ishlab egaruvehinme an anaviv voki yvashinn exnikaviy
vao moddi mkeniyatlanni moayyan iste'mol givmatiza cga bo'lgan. saridorni
gendiradigan va horxonaga 1ovda ko adigad dabsubon va xiandlbarga adbiy eostiia
namavan boladi

Bosordagt wovar tahhiining vilma-<illivivg tagateina asortimentnd Kenpaxtinish
vorli bilan erishilmaydi. Agar taklit ctiladizan (ovarlar torplami silati, assortimenti va
narsjari boyicha bir-biriga yagm oisa. birtnchi o'vinga uidgrming servisi chigad,
Servis  enz ko'p vakkalangan va bororea wknt o etlwan wovariarnine
gobalbardosihginn g slEvcha ravisndd oshirisin nusldimamiashning eng muotinn
vesdgast sifalidy camoyie Bochi Finmaning isie molchiie orasidagn snging b
servis anigroq belgniavd.

Qater hetailariza qurab tovartars! Guyidagilorea bot b saniflashy mumking

» bevesita msonlaming  shaxsiv ehtivejlaning gendirishga  moaltangan
rnvarlar. va ntiste mol tovarlari:

~ hoshga tovarlami ishlab chigarishm davom etinesh uchun tshlniladioan
tovarlar yoki shlab chigarishga molatlangan tovarlar (ishiab chigarish vositalar ).

Litcmol tnarkart uchug b faoliyotida tasaiflashepag ikk shakd) nravgud,
Birinchin st miel xususivitiza wsc-lunadi. Bunda tovarlaming ueh Katogoriyusii
kidrsutadidar:

b Onsga muddat. bir voki bir necha marta ishlatiladigan tovarlar.

21 ong muddanshlatdadiean tosarlar 1 3ar kotp marotaha ishiatiladi

-

L Nigwatiar msonga S dali owija va genigish boradican xat-harahatli
Nizmatlar - sonsh ob’ehti borlib hisoblanadi (hivim tikisl, soatlarmi Luzatish s
hokazo),

Iste’'mol  tovarlarimi tasnifashning  ikkinchi  shakli  ste’molchiming  xaini-
harakatlart. uning iste mol jaravonidaet odatlarien asoslanads. Unda ham tovarlarnine
uch kategorivas ko rsatiladi:

1. kundalik ehtrvo] tovarlann - bu ko'p ovlamasdan, o zaro Taggoeslashua
harahat gilmasdan, tez-tez xand yilinadigan tovarlar (gugort, xo'jalik muavda-
chuydalari, yozuv qurollari).

2. Jiddiv tanlov tovarlari - bu <otib olish vaqtida sifati. narxi, tashgi ko rinishi
o'xshash tovarlar bilan solishtiritadigan tovarlar  (kivim, mebel, elcktr tovarlari).
Esie malcht o ziga kerakli tovariami topish uchun ma’lum kuch sarf giladi.

3. Obro'-e’tiboili tovarlar - hagigatan ham fagat o‘ziga x05 xususiyatlarpa
ega bolgan yoki mashhur ishlab chigaruvchi firmaning nomi bilan bog‘lig bo-igan
tovarlar.

Markali mahsufot. Ular mahsulotring qimmatini kuchayticadi, uni o xshash
tovarlar ichidan ajratadi, iste’melchilar uchun foydalihgini ko rsatadi, muvattagivath
sotilishini ta’'minlaydi va hokazo. Tovarga marka nomini berish real ustunliklarga ega
bo'lish imkoniyatlari va ularga erishish harajatlarini baholash bilan bog‘liq. Bu
shartlarning bajarilishini ta’'ninlovchi asosiy komponentiar quyidagilar:
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1. Tovarning doimiy  sifati. Uning eng yuqori bo*lishi shart emas, lekin u
yetarli darajada yaxshi va asosiysi — ishiab chigarilish va sotish joyi vaqtidan gati
nazar bargaror bo‘lishi kerak.

2. Transportirovka, sotish va servis shartlari o°zgarmaganda tovarning doimiy
narxi saqlab golinighi.

3. Tovami hamma joyda (bozorning belgilangan segmentlari chegarasida)
osongina va qo‘shimcha talablarsiz sotib olish imkoniyati.

4. Reklama yoki boshga axborot asosida sotib olishga oldindan kelishish
imkoniyati {pochta, telefon buyurtmasi va hokazo orqali xarid gilish).

Markali tovar tovarlarning umumiy massasi orasida vagqgol ko‘rinadi,
iste’molchilar ongida u ijobiy tasavvurga ega. Uning belgisi — firma tovar belgisi.
Marka siyosatini amalga oshirish marka nomini tanlash, markaning bozor kuchini
aniglash, va nihovat, marka strategivasini ishlab chigish bilan bog'liq. Markaning
nomi, dastavval, tovarning xususivati, asosiy sifatini aks ettirish! va boshqacha
belgtlanishpa to‘pri kelmasligi kerak. Shu bilan birga quyidagi talablarga javob
berishi kerak: qisga, aytilishi oson va esda qoladigan bo'lishi kerak. Marketing
vazifasi korxonaning tovar markasiga nisbatan iste'molchilarning xolisligini
shakllantirishdan ibcrat. Bu jarayen jahon amaliyotida «brending» degan nomni oldi.
Bozorda nomi va surati paydo bo‘lsa — bu marka, iste’molchilarda mahsulot, nom,
suratga nisbatan munosabat shakllansa — bu brend deyiladi.

4.2. Tijerat loliyatida narxlarning shakllanishi va narx turlari

Narx (baho} - tovar qiymatining pul bilan ifodalanishidic. U bozor
iqtisodiyotining asosiy dastaklaridan biri. Tovarda gavdalangan ijtimoly mehnatni pul
bilan o'ichashga yordam beradi. Narxni qivmat belgilaydi, ammo u o'z qiymatidan
yugori yoki past bo‘lishi mumkin, bu esa bozordagi talab va taklifga bog*lig.

Narx va tovaming giymatigina emas, balki tovarning ftimoiy foydaliligi, sifati,
boshga tovarlar o'mini bosa bilishi kabilarga hamda pulning xarid gobiliyatligiga
fiarn bog*liq bo'fadi. Narx uch xil vazifani bajaradi:

I. Qiymat o*ichovchi (harajatlar hisobi).

2. Rag‘batlantirish omili {oclinayotgan foyda shaklida)..

3. Daromadlarni gayta taqsimlash vositasi. Narxning tebranishi natijasida bir
yerdagi ikkinchi yerga foyda bo‘ladi va aksincha.

Erkin bozor sharoitida quyidagi narxlar amal giladi:

-~ erkin bozor narxlari;

— davlat boshgarib turadigan narxlar;

— ishlab chiqarish narxi (chakana narxini 40 %);

— ulgutii nacx {chakana narxining 66 9%);

— chakana narx — xaridorga sotilgan narx;

— bazis narx — tovarning sifatini aniglashda qo‘lNaniladi, uni sotuvchi va oluvchi
o‘zaro kelishadi:

- oldi-sotdi {faktora-narxi} - kontraktda aytilgan mahsulot yetkazib berish
shartlari asosida belgilanadi. Qo‘shimcha bu narx yoniga «franko» deb yozib
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gu yikade, Ya'ni sowvehi oy sobiga beigibingan joyigacha vethaab benshin o7g
zimmuesiga oladt, 13z bu varvgn vana;

SIE - vatn sotuvehining kemani o'/ hisobiza {raxtlashi. ¥a ni hanis sa fig
0"z bo'viiga oteandii;

FOB - va o bortda orking sutuvehbinng tovar heima bormidan whkanea o thunzn
dudar boClean transport, <uw witd vi bop hararatianm (o aganhgn:

VOR (relsda orhint by nary franke vagomu anglatgan mazmuni beradi, vani
Sotpnchi oty hjgphiga vuk e teaar eath spanangigachs rachib boradr v vk oo

monepoliva narxi monnpolivalar tomonidan mahsulotnr shlab chigarish
hahosidan vugori yoki quyt gilib betailanisho:

sominal nary prevskurant maTtamot kitobehalaris birja @Tlenhid cigati
alwirga ma’lum gulinady

Gty belzilungae nars cldisotde ety icha shurmeonnada belztial qustudi va
o zgatimaydi,

Narxlarm Kostarthshiza mmalar magbur geladi:

lalabni 1aklildan oshib hetishi:

1sh hagi o'sishining mehnat unumdorligi oshishi voki tovar shlab chigarish
SUr @:0an ho'ra {82104 0 sishi;

mablag fardan, ushavidar. shehi huche vaserdan foydalanish kane ~idra
herish:

st molchiming hozer va narslami kelousida hargarivlashuviea ishoamasliai
ugibaticda y uzaiga kefadigan tovarkirga bolgan chihsiz Gilab;

bozorda ayrin tovardargan hodgan nasbwing ataytab ko kb sl hi
tchavgiviik va hoshgalary,

Narxlami shishiga mmalar majbur etadi:

~ taklifning talabdan oshib ketishi;

~ mehnat unumdorligi vshayotean va tovar ishlab chigarish ko'payotgan iolda
daromadiar darajasini bargarorhigi:
savidorlamiite gandas dir bir tovani sotib obniy g yishi;
soluviing nimadir setishni judayam isiashi:
narxiar tushib hetishdan cho-ciush;
daviat tomonidan belgilangan gator 1adbirlar {byudjetni muvofigiashiirish,
stavkalarning oshinlishi va boshqalar),

Bu qonunga muvofig narxlarning umuwmiy darajasi ke'p jibatdan talab va
taklifning o zaro nisbatiga bog'liq. Ma'lumki tovar yetishmovchihgi narx oshishiga,
ko“pligi csa tushishiga sabab boladi.

Shunga garamasdan narx va talabning o-z qoauniari mavjud:

1. Fowdalilikning kamavish gonuni. Bizda hiron hir mahsulot ganchalik ko'p
bo*lsa, har bir ortiqechasining qadri, foydalilik darajasi shunchalik past bo*ladi.
2. Iste’molchi hohishi gonuni. Bu narsa iste’mmlchi talabiga bog'lig. Bir odatda

1

.

aynan qimmat narsa, boshqasida arzon narsalar sotib olish istagi umng talabs asosida
vujudga keladi.



i lste molchilar daropadining o zgarih lurishe gonsni. Daromadin yokt (o7 lony
gobiliyati talabgy wsa ko'rsatadi. Daromadlar ke payeanda ralub hani oshadi va
aksincha,

Avar narx o sgarsin salabomg ham o zgarisha olib kelsa, mahsulotgy botlean
talab  «o zgarv choane, talabgs ta'sie <o zgaruvchan borlmagan . hisublanadi,
Masalan. tus vd pupeitga bo lean takdh, wignsng narxlan o 2earisin aladed Ssesnari
a4 sir kn'ru:ammsligl wpthinhl i<|1';3_!;nr||vch;1ll o |magﬁl1}* dE'}r'i*-ihi ke

Maksimunn daconad alishc aeauni. Runeg hamma tocatchi v echbilarmaontar
kiradi. Bu uch omilea bog'lig:

—  sotilgan mahsulet somiga.

har hir sntrlean mahsalot narviga:

- jshtab chigarsh hutajadarigae hog hy beiad,

Piporat korsaratan quyidazi vonalishlar boovicha nary sivosat alih horadibar

tevarme sotts vhish narxmn mumkin gadar pasaytirish, Buning uchen arzonroqg
soladigan korsonatans iziasi vok) koo ponngdorda tovar sarid gibisi;

- xizmar koorsansh naexlami pasasticesh, sani xavidoriarga goshimcha xizmal
horsatishni beput va past narxlarda oitb busish:

- Aevar satish naealarni ogilona arkils wptirish, ostamalams kasiroyg qorslush
volt bilan sotish narxin pasavoeish:

- mablag" avlanish teztigini oshirish, wvalaming ortigeha sagtanily golishini
kamaviirish:

tijorat korsonatart ishlab chigarish hervenalariga parxnt pasastirish yvoctida
masiahatlar berish.

4.3, Tovar sifati va uni oshirish vo-llari

Tijorar faolivauda sifat eng muhiny ho'rsatkichlardan biri  hisoblanadi.
Thoratda tovar sifatr va xizmal sifati wshunchalari mavjud. Tovar sifait be aholining
ma i walabim gomdinish gobifivaiiza cza botlzan wovar  xasusivatlanning
majmuidir, Tovar aususiyatlari judu ke'p kosrsatkichlami o £ ichiga oladi, ya'ni;

—  texnik; .
— texnologik;

— biologik;

- fiziologik:

- igtisodiy;

- estelik;

- funksional;

- ergonomik:

~  sotstal.

Tovar sifati wchur kurash bu tovir harakaiida  qatnashuvchi hamma
hug‘inlarning asosiy vazitasi hisoblanadi.

Yuqori darajadagi tovar sifati bu rivojlangan fan taraqqgiyoti, yuqori malakali
hadrlar, ilg or texnika va texnologiyani ifodasi hisoblanadi.

Yuqori sifatli savdo madaniyatining eng asosiy belgisi hisoblanadi.
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Yuqori sifatll tovar uchun kurash 20-30 yillarda rivojlangan mamlakatlarda
keng tus oladi. Hozirgi davrda tovar sifatini oshirishning asosiy yo‘nalishlar yoki
tizimi ishlab chigarildi. Bu tizim to‘rt peg‘onali konsepsiya ascsida olib boriladi.

Birinchi konsepsiya tovar sifatini texnik nazorat qilish { TSTNQ).

Bunda tovar sifati ishlab chigarish korxonalarida standartga, texnik
ko*rsatkichlarga mosligi tekshiriladi. Talabga javob bermaydigan tovarlar qaytadan
ishlashga yoki yarogsiz deb gaytariladi.

ikkinchi konsepsiva tovar sifatini fa’miniash tizimt (TSTT). Bu ikkinchi
pog'ona bo‘lib birinchi pogonani o°z ichiga oladi va tovarda namoyon bo'ladigan
kamchiliklarni sababini aniglaydi va bartaraf etish bo'yicha ko‘rsatmalar beradi.

Uchinchi konsepsiya tovar sifatini boshqarish tizimi (TSBT). Bu tizim birinchi
va ikkinchi tizimni 0z ichiga oladt, ya'ni birinchi tizimda va ikkinchi tizimda
bajariladigan ishlar amalga oshiriladi va bunpa qo'shimcha tovar sifatini oshirish
korxonaning hamma bo‘limlarini rahbariyatining asosiy vazifasi hisoblanadi.
Boshgacha aytganda korxonaning hamma a’zosi tovar sifatini oshirish uchun o'z
hissasini qo*shishi shart.

To‘rtinchi konsepsiva — bu tovar sifati uchun kurash tizimi (TSKT). Bu tizimga
muvofiq tovar sifatini oshirish uchun birinchi, ikkinchi va uchinchi tizimlardagi ishlar
amalga oshiriladi va bunga qo‘shimcha ravishda korxonaning xodimlari turli
o'qishlar, to*garaklar yo*hi bilan o'z malakasini oshirish va tovar sifatini oshitish
uchun faoliyat olib boradilar. Bundan tashqari korxona bilan alogador belgan
korxonalar bilan tovar sifatini oshirish bo‘yicha turli ishlar olib boraditar. Bu xildagi
ishlar birinchi bor AQShda vujudga kelgan bo'lib keyinchzlik Yaponivada kuchli
taraqqiy etdi.

Tijoratda xizmat sifati bu savdo korxonalarida ulgurii va chakana xaridorlarga
tovar sotish va xizmat ko‘rsatish darajasini belgilovchi ko‘rsatkichiar majmuidan
iboratdir. Xizmat sifati keng ma’noli tushuncha bo‘lib quyidagi ko'rsatkichlami o‘z
ichiga oladi:

— sifatli tavar bo‘lishi;

— tovarlarning muntazam va keng assortimentda bo*lishi;

— yuqori malakali tijorat xodimlarming bo*lishi;

- zamonaviy savdo binolart va jihozlaming bo*lishi;

— zamonaviy texnologivaning qo*llanilishi;

— turli xildagi xizmat ko*rsatish turlari bo®lishi;

— yugori madaniyatli xaridor va savdo xodimi muomalasining bo®lishi;
— tovar xarid qilish va iste’'mol gilish uchun aholining ketgan vagtining kam
bo*lishi,

4.4, Mahsulotning bozordagi sifati, raqobatbardoshlik ko*rsatkichlari

Tovar sifati deb uni nominal sharoitda iste’mol qilishda yoki ishlatishda
xaridorlar ayrim ehtiyojlarini qondira olish qobiliyatining darajasiga aytiladi.

Tovar sifatini oshirish yo‘llari xilma xil. Avvalo, tovar sifati aniglanadi,
keyinchalik tovarning hayotiy davri aniglanadi va har bir davrga mos tadbitlar ishlab
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chugarilade. Bunda wyyor wovarnt tashishda va saglashda uning sifatini @’miniash
cliorilar) asesiy o*rinlardan biri hisoblanadi.
Vovarning hayotiv davri to*rt hosgichdan iborar-
I. Tadgigot va lovihalash. 1lmiv tadyigotlar natijasida tovarming, tazilishi
honstruksivast  yaratiladi. gogtozga  wushicladi vani henstrukiorlih  bujjatdari
iy yorianadi. Bu bosgachda fovar sifau shakHanadi,
it Tavwvorfash. Be hosgichda tovar hiab chigaritadi va o sifani
shiaklanadi.
H Nuoemala va sotsh, Bu bosgichda tvarlarni tashish, saglash. sotish ishlarni
tayariladi. Bularda tovarmmg iste’mol grymat ilop boricha 1w by siglanzan holda
sdfiderga vetkazihishi sitatim oshirishi vo'llandan tisoblanadi.
VL Ishiatish, Bu busgichda tovar ishlatiads st mol gplinadis o oasgicikae
Wit bioga bog lin. Masatan. AQSH muaxasastannt w kidlashicha bivindhi daveda
vergotilgan |dollar, ikkinchi davrda 10 dollas, vehinehi daveds 100 dolfae zararga va
torititchi dan rda 1000 dollar savarza oy lanadi.
Tovarlarning funksional xususivatlari lotincha  {aolivat ketrsaishy tutayli
o hayotida muay yan vazitalar bajanb uning moddiy ebuyojim gondreadr.
Tovarlarning estettk xwsusivadari devtlvanda ulaming shakly va pardozi
tushunilady, Tovarlarning bu xususivatlari iste’molchilarga badily zavg bagtishlay
vl Kerak. Mulaxassislarnme Kuzatishiariga 40 joiy saridodiar wovarlaring esiclik
weadsiyatlart qumigarli bolimagani wehun Jdorhondan xarid gilmasdan chigib
hetadilar, Ularning 20 foizica madaniy va xo'jalik mullarining shakli yognias ¢kan.
Fraganomik susnsivatiarvi. Frgonomika  (venoncha — <hlash gonunivati)
wseniing Bl ishlashi ucliny shart-sharoit va gulavlik saraeish imhonisarbarini
o rcatiadis Tovarlaming ereenamih susesivatlari deboufarme ishlatish golavhgi va
gigivenik bezararligiga aytiladi.
Tovarlarning gigiyenth bezavadion esa wlarmi ishlatish bezarvarbad, xavisizlizt,
shovginsizlikni ta’minlash xususivatlarini bildiradi.
Tovarlarning pishiq puxtaligi ularning buzilmay  ishlashini.  chidamligm:.
L mirlashga varoqliligini tashqi muhilga bardoshliligini bitdiradi.
Tovar xusustyatiarining majmui quyvidagi ko'rsatkichlarni oz ichiga ofadi:
- sifatl ishonchiiligl, xizmat muddaii, dizayn; "
— xizrnatga varogliligi,

narxning sifat va istc’mol gimmatiga muvolig kelishi;
- tovarga qo'shib jo-natiladigan hujjailar;
— saotishdan keyingi servis sifati;
- xilning ko*pligi, tanlov imkoniyati.

Raqgobatbardoshlik decanda mahsulotni individual iste*molchining muayyan
ehtivojlarini gondirish darajusi va uni sotib olishga va keyinchalik ishlatilishiga
sarflanadigan  harajatlar darajasiza ko'ra unt o'xshash-mahsulotlardan  ajratuvchi
harakteristikalar vig'indisi tushunitadi.

Mahsulotni raqobatbardoshligi — bu tovarlarni texnik-iqtisodiy parametrlariga
vi yuqoriroq iste'mol xususivatlari tufayli ragobat firmalar tomonidan tavsiva
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qilinadigan o‘xshash tovarlar gurchlart ichidan xaridor tomonidan tanlanish
gobiliyatiga ega bo‘lishi.

Aynan bozorda o*zare raqobat giluvehi tovarlar unt iste’mol gilishga mosligini
xaridor tomonidan taggoslashdan va tekshirishdan o‘tadi.

Mahsulotm raqobatbardoshlizi muayyan bozorda tatabga ega bo‘lgan o*xshash
mahsulotlar bilan tagqoslanish bilan aniglanadi. Bu mahsulotlar analoglaridan
xaridorni ma’lum ehtiyojlarini gondirish darajasi va ularning mahsulotga bo‘lgan
individual talablarini, ya'ni tovarni sotilish narxi va iste’'mol giymati (tovarni tjjorat
qo‘lanilishi yoki ishlatilishigza sarflanadigan harajatlar: texnik xizmati va ta’mirlash}
ko*rsatkichlari bilan farglanadi. Bu harajatlar go‘shilgan holda iste’mol narxini
tashkil etadi. Tovarning raqobatbardoshligini aniglashda aynan iste’mol narxini
bozorda taklif qilinadigan o°xshash mahsulot guruhlaridan muayyan mahsulotni
xaridor tomonidan tanlashni aniqlab beradi. Bu holatda iste'molchi mahsulotni
iste’mol xususiyatiari va uni sotib olish va ishlatish o'rtasidagi fargin tahlil giladi,
ya'ni iste’molchi har bir harakat birligiga maksimum iste’mol samarasini olishga
intiladi. Xaridor o'z tanlovini uni ehtivojiga texnik-iqtisodiy parameirlari bo‘yicha
ko‘proq mos keladigan tovarda to®xtatadi.

Bunday holatni hisobga olgan holda finnani marketing, faclivati aynan xaridor
ko'prog afzal ko'radigan mahsuloini  texnik-iglisodiy  parametrianini batafsil
o‘rganishga yo*nalgan: va’ni o'z firmasi va firma — raqobaichi tomonidan ishlab
chigariladigan, xandorlar talabiga javob beradigan o‘xshash mahsuiotga nisbaran
sifati, narxi va ishlatish shartlari bilan farqlanadigan mahsulot ishlov 52ash u52va
ishlov berilishiga va yaratilishiga.

Jahon bozorida tovarni ragobatbardoshligi tovami sotilishi bo*yicha firma —
ishlab chigarovchi faoliyatini tashkil etishni, hamda tovarni iste’mol va qiymat
tavsifini (harakteristikasini) umumiy ta’siri natijasini ifodalaydi.

Mahsulotni  ragobatbardoshlik  darajasini aniqlashda  texnik-iqtisodiy
ko'‘rsatkichiaridan tashqgari normativ va patent — huquq ko‘rsatkichlari muhim rol
o' ynaydi.

Normativ ke*rsatkichlarga quyidagilar kiradi:

— tayyvor mahsulot gismlari va mahalliy ishlab chigarish detallari ichida
belgilangan qoounchilik nisbatidagi hissasi;

— mahsulotni unifikatsiyalash darajasi va unda standart detallarini ishlatilishi;

— ko'pgina mamlakatlar genun chigaruvchi aktlarida, hamda xalqaro norma va
qoidalarida ko*zda tutilgan xavfsizlik choralari.

Mamiakatdagi mavjud bo‘lgan norma va  standartlaridagi  normativ
kofrsatkichlariga mos kelmagan mahsulot uni barcha boshga ko'rsatkichlari bo'yicha
taqqoslash natijalaridan qat’ly nazar raqobatbardosh bo'lib hisoblanmaydi.

Patent —~ huquq ko‘rsatkichlari mahsulotni patent jihatidan sofligini aniglaydi
52 ash u bozorda mahsulotni sotilishi uchun to'siglar bor-yo*qligini haqiqatda
ko‘rsatib beradi,

Mahsulotnl  patent sofligini yo‘qligi tegishli bozorda uni ragobatbardosh
gilolmaydi.

Tayanch iboralar: assortiment, narx, sifat, savdo assortimenti, muvofiglik
sertifikati, fovarning iste’mol xpsusivatlari, raqobatbardostilik,
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Takroriash uchun savolar:
\\
. Ulgorgi va chakana savdo horxonalan lovar assortimenting shak Hanishica ta sir
gituvehi omiliarni sanah bering
2. ishilab civgarish va savdo sursonalart wovar assortimentim shakilanishica w s
ilivedi nmillar o-rasidagy boelighk va farglari wishominb bering.
Thorat faolivatida assortiiment sivosaiing so nalishtarini tushumirib bering,

3.
4, wavdo assartimenti nima

5. Inoral faciyanda nars mne ahamivati nimadan rbaorar?

6. yorar faolivatida nary snoosatining yornalishianm wshuntivib bering.
7. rovas siiat deb sbimaga asidiadid

8. Savdo korvonalarida tovar silati gqanday boshgariladi’?

Y. Muvohighk sertitikati nima”

P Tovarming ssie’ miof xusasivatlan deb onaes ay iladi?
11 Vovar sifatini oshirishning asosiy yonatishlanial aytib bering.

s3



Y-bob. Tijorat faoliyatini amalga oshirishda xo‘jalik alogalarini tashkil etish
Reja:
5.1. Tijorat facliyatida xo‘jalik alogalarining ahamiyati va mazmuoni
5.2, Xo*jalik alogalarini tashkil etishda shartnomalar va ularning turlari
5.3. Oldi-sotdi shartnemalarini tuzishdan oldin botladigan muzokaralar
5.4. Oldi-sotdi shartnomasining mazmuni va shakllari
5.5. Avirboshlash shartnomasi tushunchasi, hugugiy belgilari va predmeti

rokwe

5.1. Tijorat faoliyatida xo‘jalik alogalarining ahamiyati va mazmuni

Har bir korxona tijorat faoliyati natijasining samaradorligi xo®jalik alogalarini
tashkil ctilishi bilan bog'liqdir. Erkin bozor munosabatlari sharcitida har bir korxona
faoliyat sohasi, ko‘lami, mulk shakfidan qai’iy nazar mustaqil ravishda xo‘jalik
alogalarini o'rnatadi. Xo'jalik alogalaci deb tijorat faolivatini amalga oshirish
magsadida ikki yoki undan ortiq yuridik va jismoniy shaxslarning xom-ashyo,
texnika-texnologiya, ashob-uskuna, jihozlar, tayyor tovarlar xarid qilishdagi
shuningdek, inteilektual mulki, savdo belgisidan foydalanishdagi o‘zaro huqugiy,
iqtisodiy munosabatlarining majmuidir, Ishiab chigarvchi korxonalar xom-ashyo,
texnika-texnologiva, asbob-uskuna, mashinalar xarid qilishi uchun ta’minotchi
korxonalar, lizing beruvchi tashkilotlar bilan dastavval xo'jalik aloqalari ofmatishlari
lozim. Shuningdek, tayyor tovariarini sotishlar uchun esa savdo komonalari hamda
vositachi korxonalar bilan xcfjalik aloqgalariga kitishadi. O'z navbatida savdo
korxonalari ham o‘zaro ulgurji va chakana savdo korxonalari o‘rtasida, ishiab
chiqaruvchi korxonalar bilan tovar xarid qilishda xofjalik munosabatlarini
shakllantiradi.

Xo'jalik alogalari tovar-moddiy ogimlarni yetkazib berish jarayonida yetkazib
beruvehi va xaridor o‘riastda iqtisodiv, tashkiily, ftijorat, ma'muriy-huquqiy,
moliyaviy va boshga alogalaming hujjat ko*rinishida rasmiylashtirilishidiz,

Xo'jalik alogalari tizimi savdo tashkilotlari va vositachilaening buyurtmasi va
talabnomalariga ko‘ra tovar ishlab chigarishni rejalashtirish, shartnomalar tuzish,
shartnomalar shartlarini bajarilishini nazorat qilish, igtisodiy cheklovlarni qabul
gilish, ulgurji yarmarka va tovar birjalari ishlarida qatnashish, o‘zaro optimal
moliyaviy glogalarmi o'matish, ma'muriy-huquegly me’yorlarmi gabul gilish va
boshqalami o'z ichiga gamrab oladi.

Tovarlarni yetkazib berish bo‘yicha korxona va tashkilotlamning igtisodiy
xo'jalik alogalarini boshqarish tizimi davlat tomonidan tartibga solinib turiladi. Erkin
bozor munosabailari sharcitida faoliyat yurituvchi har bir xofjalik sub’ektlari
sherikiar bilan shartnomalar tuzish, o‘zaro hamkorlik o‘rnatishda mustaqildirlar,
Hozirgi vagtda o‘zaro tijorat alogalarini o°rnatish bo‘yicha asosty me’yory-huquqiy
hujpatiar O*zbekiston Respublikasining Fuqarohik Kodeksl bilan tartibga solinib
turiladi,

O*zbekiston mustagilligidan keyin erkin bezor munosabatlarining shakllanishi
bilan shu paytgacha hukumron bolgan xofjalik alogalari tizimi butunlay o*zgardi.
Har bir xo‘jalik yurituvchi sub’ektlar mustagil o‘zlari uchun munosib deb topgan
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korxomalar, harto sovipiy shenklar bilan sorjalik alogalari o mata boshdi. Hozire)
itsodivatni inodemizatst d qhsh va iglisodiyotda oih tarkibiy o zearishiarmi amalga
oshirishdd, Ozbekistonda harpo enilayvotgan orhin igtisodiv zonalaedi chet el
investorlari bidan alogalarm o rmatishda. wshgi igtisodiy faolivaini rivegdantrishda
Komweragentiar btlan xo'jaiik alogalaring 1ashkil etish mubim abanivatga cgadar,

Roraonaiar 1y vor mahsuiol yoki xom ashve xand gilish uchun avvaio v zaro
miasabailami aniglab olishlan kerak. bunday harakar qilish Konstimansning
hoaauey mevorlanidan helih chigadi, Unmimiy tartihga movoliia kelishiivan o zaro
munasabat sharinomada oz aksin wopadi.

Norxonalar bozor hon'yunkturasini talab sa wklifhi, narxlar o searishi
' g nsioagh axborolarm o raamib, dshlab chigarish @ minoting ragobaini hisobga
oigan ioida bevasita vkt vositachie orgalb ©ovar sofp olish va sotising nistigil
anaiva oshiradi.

Naotjalik alogalanini o matishda ozare majburivatlar olishda koreona erkin
hischlunib, avvato iste'molchitar manfaatlarini himeya gilishlarg shatdin, Bunday
tacut bozor iqisadiyotining qonunlaridan kelib chigadi. Bu qonuntarga o zaro 1ovar
xarid yihsh, igtisodiy munesabat o'rnatishming twisumiy tomonlan aks cturitgan
belih. ma'lwm bir sharoitda Huhumat womaonidan chigarifayotgan qarorlar hisobga
olinadi. Masalan. tovar tangisligi pavtida bazi bir tovarlarni oldi-sodi qilishda
nva duin cheklashilar o manladi.

trkin savde gilish tagiglab yoki cheklab goryilgan mahsulotlar oty ati
gununda yoki - qurorlardic horesatifadi. Hozirpl sharoitda mavjud  bo-lgan Jaslat
hovirtmasi, bu Vazirlar hMahkamasit va boshgaruv organlari tomonidan korsonalarea
heleilangan ovarlarni Ko'rsailigan migdorda ishlab chigarish va o matilgan narsJarda
wibh tafgtrisida beriluan ko rsatmasi bo-bibe bus urtnasnd bajarish shant Bischlinadi.
Bunday shareitda korsona muwammolarini davlal o'z zimmasiga oladi: cararini
guplaydi, ham yetkazib beradi. texnika bilan ta’minlaydi va hokazo.

() zbekistonda bosgichma-bosqich iqtisodiy islohotlarning amalga oshirilishi
natizasida davlat buyurtmasiea Kintilgan tovarlar rofvxati asta-sekin kamavadi. Shuni
avtish  kerakki. davlat busurumasi hoshga sohalarda: mudofaa, ekologiva kabi
sobalirda kelgusida ham davom etishi mumkin. chunki rivojlangan mamlakarlarda
hozirgacha davlat jihozlar, texnika ishlab chigarish uchun buyurtma beradi,

Etkin bozor munosabatlari shareitida korxonalarning xo-jalik  alogalarini
wrnatishdag asosty xususivati. - bu alogada gatnashuvchi tomonlarning erkin va
mustagil  harakat qitishidir.  Mamlakatimizda crkin - bozor munosabatlarining
shakilanishigacha bo'lgan davrda korxonalaming xo'jalik alegalarini o rnatishida
daviae organlari asosiy rol o*ynar, bir gancha garor, nizom, bo*yruglar asosida olib
huwilardi, Hozirgi kunda esa asosiy roini tomontar, va'ni korxonalar o*ynaydi.

(r zbekiston savdosiga xo'jalik alogalari iqtisodiyot holatiga mos bo'lib
quyidagi shakllarda olib boriiadi:

- markazlashtirilgan;
- erkin tanlash.

Markazlashtirilgan asesdagi xo'jalik alogalari daviat buyurtmasi ro‘yxatidagi
tovartar va davlat tomonidan o'matilgan tovarlar ro*yxati bo‘yicha olib boriladi.
Tovar miqdori mas’ul organlar tomonidan aniglanadi va tomonlar bu tagsimpa rioya
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qgilishlari shart. Bunday aloqa o‘rnatish tijoratchidan kuchli mahotatni talab qilmaydi,
chunki shartnomaning eng asosiy masalasi tovar migdori va narx oldindan yuqori
boshgaruv organlari tomonidan aniglab berilgan. Tangislik yechilishi bilan bunday
miarkazlashtirilzan asosdagi xo'jalik aloqgalarini o'tnatish ko‘pgina noozig-ovqat,
ayrim oziq-ovgat tovarlari bo‘yicha tashkil gilingan. Tononlar bozor talabi asosida
tovar muqdorini va narxini shartnomada aniqlab oladilar. Savdo korxonalari bunday
sharoitda erkin harakal qiladilar, raqobatga keng yo'l ochiladi. Bir xildagi tovar
sotuvehi korxonalar ko' payadi, tovar narxi bozor narxiga yaginlashadi,

Savdo korxonalant tovar manbalarini musiagi]l tanlaydilar mustagilligin
oshiradi va tavakalchilikka imkon beradi. Tijoratchilami taklif va talabni puxta
o'rganishga, narx va sifat siyosati olib borishlariga majbur gifadi.

Tovarlarni iste’molchilarga yetkazishda qatnashuvchi korxonalarming soniga
qarab xo'jalik alogalari oddiy va murakkab, bevosila va bilvgsita bo‘lishi mumkin,

Ishlab chigarish korxonalari bilan chakana savdo korxonalari o‘zaro aloga
o‘rnatsalar, oddiy xo'jalik alogalari deyiladi, ya'ni ishlab chigarish korxonasi —
chakana savde korxonasi shakl ko‘rinishida bo‘ladi. Bunday alogalar bir gancha
afzalliklarga ega bo‘lib, tavar narxini pasaytirishga, harajatlarai kamaytirishga, tovar
harakatining tezlatishga olib keladi va tuman, viloyat ichida ko'p go‘llanilishi
mumkin, Masalan, viloyatda joylashgan non, sut, gandolat, kiyvim-kechak, poyafzal
ishfab chiqaruvchi korxonalar bilan shu hududdagi chakana savdo korxonalari tovar
sotib olishiari va o‘zaro bitim tuzishlari mumkin.

Apar chakana savdo korxonalari juda mayda bo*lib, tovar sotib olish gobiliyati
past migdorda bo‘lsa, u holda ishlab chigaruvchi korxonalar uchun bunday
korxonalar bilan munosabat o‘rpatish uncha qulay bo'lmaydi, ular yirik, ko'p
migqdorda tovar sotib oluvchi korxonalar bilan aloga o*matishni afzal ko radilar.

Murakkab wrkumdagl xo‘jalik alogalarida tovamni ishlab chigarishdan
iste'molchiga yetkazishda ikki va undan ortiq korxonalar gatashadi. Bunday hollar
tovarlarni bir viloyatdan ikkinchi viloyatga sotishda, yagin va uzeq chet el
mamlakatlari korxonalaridan tovar sotib olishda, virik bo‘lmagan va mustaqil tovar
sotib oladigan chakana savdo korxonalari (mulkiy shaklidan qat’iy nazar) facliyatida
go‘llaniladi. [shlab chiqaruvchi korxona savdo uylari ulgurji savdo korxonasi
chakana savdo korxonasi. yok! ishlab chigarish — ulgurji savdo — chakana savdo shakl
ko‘rinishida amalga oshishi mumkin. Bunday xo‘jalik alogalarini o*rnatishda har bir
tijorat vazivatini alohida tahlil qilish, afzalliklarini va kamchiliklarini aniglash va
ma’lum yechimga kelish kerak, Ayrim virik chakana savdo korxonalari hech qanday
to°siqsiz ishlab chigarish korxonasining joylashgan joyidan qat'iy nazar oddiy
xo'jalik alogasida bo‘lishi mumkin,

Ayrim hollarda kichik korxonalar wchun murakkab xo'jalik aloqalari afzal
bo‘ladi, chunki ular ko pgina tashvishlardan kam harajat evaziga obod bo‘ladi, buni
chet el savdosida ham ko‘rish mumkin.

Ko‘pgina hollarda tovarlarni ishlab chiqarishdan iste’'molchiga yetkazish
vositachi korxonalar ishtirokida amalga oshadi. Vositachi korxonalar — bu ulgusji
savdo bazalari, savdo uylari, birjalar ayrim sharoitlarda uchinchi korxonalar
giyofasida har xil turdagi korxonalar savdo ishlarini, tovarni iste’molchiga yetkazib
berishda qatnashishlari mumkin. Masalan meva-sabzavotlarni qgayta ishlovchi
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horxona o« mahsulon o rniga yoe och olib, uni chakana savdo korsonalariga sotshi
mumkin, Ru xildagi oldi-sotdi jaravonida barterhi bitiniar ko*p qullaniladi. Ko peina
svvad vy fabrikalar mahsalor alimashib, kevinchalik mahalliy savdo korxenalariea
sodish hilan shugullanivogdalar, Nojalik alogalarining bu xilda amalga oshishi
vaylinchalik botlib keyvinchalik unmiuman barbam topishi mumkin.

Barter bitmi twashda ovar natXinl w'p e baholash eng asosty masaialardan
larichiv, oelatds Jah{!ﬂ borirt manwida baboladh n'l.'-I[]H'rlli:_:H mlwnl'i{] hi<ohlamn)
SMaghasy Dive daviatan orasidic csa sho remionda kb topean narx o Hanihshe
numk i,

Amanyotda  xocjalik  alogaiarini samarasii - osirish - magsadida usogga
moclallangan voki uzog muddatli o g*ridan-totg*ri votjabh alogalar iv maralik. hir
vilea va pesh vilga va undan orng mwoddatdt botlishi mumban.

o mnddath 1o® g ridin-to oot xoctalih alowgpdan rivailangan nusmlakat lirda
heng targalpan, uning afzalliklari quvidagilardan iboratdie

satar chitir, ishlab chigaruvehilyr otz mahsulotlaring sotishea ishonch hosil
(iladilar:

- sle mwdehilar otz nuvbaiida shonehli ovar manbiisiga cga bo-jadilar,

v sethasish o mwhlatlen qisqaradi,  sa'ne vesitachi  horsonalaming
eanthorlarda saclash zarartvat bos Imaydi:

- ashlub chigaruvchi va aste molchi bir-birlariza o zaro yordam, marketing
stzmati ko rsatish, axborotiar berish imkoniyaniga ega bo' ladilar;

wnvar harakath bilan bop g rorlean wnumiy haratatare Lam botlad),

Shoning bitan birga  wsog owddatli o' ridan-rei cotjalih alogalarining
avrim kamchibiklar ham mavjwl:

boshiga ishiab chigaravehdaning bozorga hinshivza xalagit berada:

narxlaming o‘zgatrishiga yoki arkib topishiga salbiy 12°sir o'ihazadi. va'ni
narxlar kam o zgaradi.

5.2, Ye'prlih alogalarini kbl etishda shartnomsbar va alarning turiarn

Thorat fanlivating masosabadar, musokaratar, helisiaylas va shaiomalar
luzishsiz tasavvur gilish qiyin. Shartnoma ofzaro foyda olish magsadida
tomenlarning o‘zaro roziligi natijasidir.

() zhekasion Respublikasining 1998 yil 29 avsustda gabul gilingan ~Xo'jalik
subektlari facliyatining sharthomaviv-huquqiy bazasi to g risidasgi gonunda xo"jalik
shartnomasi deb, bir tomon belgilangan muddatda tovarlami berishi. tadbirkoriik
fnoliyati sohasida ishlarnt bajarishi yoki xizmatlar ko*rsatishi, ikkinchi tomon esa, bu
tovarlarni. ishlarni. xizmatlarnt gahul gilishi va ularning haqini to*lashi 1o g risidagi
bitim xojalik shartnomasi deyiladi. Shunday gilib, sharthoma — bu ikki yoki ko'p
lomandi bitim hisoblanadi. Chunki, gonunchilikka muvofig har qanday fugarolik-
sugugly  bitim fugarolar  va  yuridik  shaxslarning  fugarolik  xuequqglari va
majburiyatlarini belgilaydi. o zgartiradi yoki to*xiatad.

Shunga muvoliq, xo'jalik shartnomalarining subekilari yoki tomonlari bo‘ith,
yuridik shaxslar, shuningdek, yuridik shaxs bo*lmay tadbirkorlik faolivatini amalga
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oshirayotgan jismoniy shaxslar hisoblanishi mumkin. Bitimlar ham og‘zaki, ham
vozma shaklda amalga oshirilishi mumkin. Qddiv yozma shakida, va’ni bitim
mohiyati va uni amalga oshirish shartlari aks ettirilgan, shuningdek, bitimni amalga
oshirayotgan shaxslar yoki ularning vakolatli shaxslari imzolagan hujjatni tezish
quyidagi hollarda amalga oshiriladi:

~ bitmlar yuridik shaxslar o'rtasida o*zaro va fuqarolar bilan tuziladi;

— bitimlar fugarolar o°rtasida minimal ish haqining 10 barobari va undan ortig
bo‘lgan migdorda tuzilad;.

Tijorat faoliyatida shartnomalarning quyidagi turlari keng miqyosda
go‘llaniladi:

— oldi-sotdi shartnomasi;

— chakana oldi-sotdi shartnomast;
~ etkazib berish shartnomasi;

— omborda saqlash shartnomalari;
— ijara shartnomasi;

— ayirboshlash shartnomasi;

~ mehnat shartnomasi va boshqalar.

Bundan tashqari tadbirkorlik, biznes yuritish va tijorat faoliyatida alohida
ahamiyatga ega bo'lgan quyidagi shartnomalar ham mavjud:

Aralash shartnoma. Shartnomaga har xil turdagi shartnomalar clementlari
kiritiladi (masalan, shartnoma bir vagting o'zida savdo-sotiq, marketing xizmatlarim
ko'rsatish, qurilish ishlarni ko‘zda tutilishi mumkin}, Tegishli tarzda, bunday
shartnomani tuzishda shartnoma bo‘yicha har bir ish turlarini bajarish shartlarigina
emas, balki har bir majburivat bajarilishi uchun mukofotlash mexanizmi ham anig
belgilab olinishi zarur, amalda esa, turli kelishmovchiliklar va nizolardan qochish
magsadida bunday shartnomalarni tuzmay, balki har bir ish turlari bo‘vicha bir necha
xildagi shartnomalarni tayyorlash tavsiya etiladi.

Oldindan tuziladigan shartnema ¢ uni yana «niyatlar bayonnomasi” deb ham
ataydilar — tadbirkorlar o‘mtasida tuziladigan, juda ommaviy bitim turi). Unda
tomonlar keyinchalik asosiy shartnoma mazmuniga kirttiladigan shartlarda ishlarni
bajarish, xizmatlar ko‘rsatish yoki mulkni sotish bo‘yvicha kelgusida asosiy
shartnomani tuzish majburiyatini oladilar.

Uchinchi shaxs foydasiga sharimoma — tomonlar, tormonlardan biri (qarzdor)
majburiyatlarini  bajarishi mazkur shartnoma bo‘yicha kontragentga (kreditorga)
emas. qarzdordan o‘z foydasiga majburiyatlami bajarishni talab qilish huqugiga ega
bo‘lgan uchinchi shaxsga berilishini belgilab go*yadigan shartnomalar.

Birlashtirish shartromasi — shartlarni tomonlardan biri belgilab go‘ygan
hamda ikkinchi tomondan taklif etilgan shartnomaga to'lig qo'shilish yo'li bilangina
qabul gilinishi mumkin bo'lgan shartnomadir. Ya'ni, bunday shartnonia uni qabul
gilgan tomondan shartnoma mazmuniga yangi, uning nuqtai nazaridan ogilona
bo*lgan biror-bir shartlami kiritishni istisno giladi,

Ommaviy shartnoma — tijorat tashkiloti tomenidan tuzilgan va uning
tovarlarni sotish, ishlarni bajarish va xizmatlar ko‘rsatishga doir majburiyatlarini
belgilovchi shartnoma. Bu tashkilot anga murojaat gilgan har bir shaxsga bu ishlarni
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bajarishi kerak tmasalan, bu chakana savdo. aloga xizmattari. mehmonxona va ubbiy
xizmatlar' bolisii muwmkin), Bunday  shartnomaning  asosiv gismiari - barcha
iste molchilar uchun tovarlar, ishlar vi xirmatlar, shuningdek shartnomaning boshga
shartfarining narxlari teng bo:lishidir.

8.3, Odeti-xatdi shartnomalarini tuzishdan oldin bo*Iadigan muzokaralar

Tijoral  focdiyatida  aorjabibh alogalawing o rnatishiing ooz i va dastlabh
bosgichlaridin biri bu nuzokaratar olib borishdir.

Musukara boshlash tashabbusini setuvchi ham, xaridor lum namoyon gilishi
mumhin, Vi ishida musokaadar. vozishmatar, telelon, eleks va shaxsiv
uchrashuvhu argali olib bortlishi mumban.

Muzokaralar olib borishning  sbassiy  uchrashuviar shakhi samaralirogdin,
clumki shaxsis uchrashuvlar ishni liar tsvonfama asoslash imhonini beradi. Bunday
muzokaratarne olib boribishi har b adbirkorga bogrtig, amino gator umumin
tavsivalar va quror topgan goidalar borki. unga hamma riova gilishi kerak. L'lardan
muhimlari quyidagilardir:

b, Agarda muzokaralarga xoripy hambor yoki qoshm viloyatdagi sheriklarng
takitt ctean boclsangiz, uni kutth nlish. melimonxonaga. oldindan band etilgan joyea
kuzatih qo°yish sizning raezmonhik burchingizdir,

2. Sherik bilan kelishib olingan korxona voki boshga jovdagi uchrashuy aniq
belgilangan vagtda boshfanishi kerak. Muzokaraga kechikib kelish qabud gilinmagan.
Muzokarant odib borishga ofdindan 1avvorgarlik kotriladi. Bu magsadda rakbar
boshchiligida gamashehilar guruhi Gashhil ctiladi. Savollank hal etishning el
variantlarl inhlab chigiladi, muzoharalarnt olib borish tartibi ko rib chigiladi.

3. Muzokarani rahbar olib boradi. Qatnashchilar muzokaraning berishiga
aralashmavdi. Zaruriyar tug ilganda ular rahbar iltimosiga ko'ra tushuntirish voki
malumotlar beradilar, Suhbami nimadan boshlizmag® hergk? Bu shunchaki savol
emas. Mehmonni olgishiashdan beshiash mumkin,

Mehmon vakili boflean firma to'efrisida ilig gaplae aytilishi mumkin,
Vaziyaiga muvoflg keladigun hazil ham  ortigehalik  qilmaydi.  Aytilganiardan
birortasi sizni qonigtinmasa to'g'ridan-te*g'ri ishga Kirishishini taklif eting, ammo
bunda vaqt - puldir degan naqlni aytib o'tish o‘rinlidir.

4. Songra taklif yoki islaklaringieni yisqacha bayon yiling. Muzokaralarda
masalalarni hal etishning asosiy usuli murasadir.

Kopchilik hollarda fagat uning npatjasidapgina ko‘tilgan natijaga erishish
mumkin. Qarorni gabul gilishga shoshilmasiik, ya'ni sherikning taklifiga darhol rozi
bo*lmaslik kerak.

5. Shartnoma shartlart bo‘yicha ilgari qabul gilingan va kelishilgan garorni
o zgartirishza vol go*yib bo*lmaydi.

Bu odatda muzokaralarming barbod bo*lishiga yoki nthoyat ogibatda sizning
hoy berishingizea olib keladi. Sabab? Chunki sherigingizda gtaraz a’sirtni
qo'2e'aysiz va uning siquviga duchor bo‘lasiz. Bir so'z bilan aytganda muzokara
“Baxi! ikki marta to'laydi” qabilida tugaydi.
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Shartnoma shartlarini muhokama qilishda uning bo*limlarini gabul gilingan
izchillikda, va’ni nima, qancha migdorda, sifati qanday, muddatlari ganaqa, bahosi,
yetkazib berishning qaysi shartlarida tovar xarid qilinishi hal etiladi.

Agarda muzokaralar cho‘ziladigan bo‘lsa mehmonlar uchun nonushta tashkit
etish yoki utarning sharafipa qabul uyushtirish maqgsadga muvofigdir.

Afsuski, ko*pincha tadbirkorlarimiz mezbonlikni namoyon gilishda me’ yorni
bilmaydilar. Mehmonlaming sog‘lizi to‘g'risida o‘ylamaydiar, ularning xotiralarida
isrofgar kishilar sifatida saglanib qolishlari mumkinligini hayollariga keltirmaydilar.

Muzokara olib borish uch bosgichdan iborat bo“ladi:

[-bosqgich. Muzokaraga tayyorgarlik. Bu jarayon quyidagitardan iborat bo®ladi,
ya'ni magsadni aniqlash, vaziyatni aniq tasavvur (ilish, kerakli hujjatlarni tayyorlash,
masala yechish variantlarni tasavvur gilish, vangi takliflarni o'rtaga qo'yish va
muammeni anig tasavvur gilish va tahlil qilish.

2-bosqich. Muzokara jarayonlari. Tkkinchi bosqich quyidagilarmi o*z ichiga
oladi:

— tomonlarning fikrini aniqlash;

- ularning fikrini bo‘Imaslik va tangid gilmaslik;

— tlomonlar qarashini muhokama etish, yangi fikrlarni o‘rtaga qo‘yish va
asoslash;

— ikkinchi tomon manfaatlarni hisobga olish;

— kelishilgan shartlami rasmivlashtirish, shuning bitan birga muzokara ofib
borishda bir necha turdagi muzokara taktikalari qo‘lanilishi mumkin, ya’ni ochigq,
yopiq holda, komiromis taktikalari qollanilishi mumkin.

Muzokarada shartnomani kelishish quyidagi yo'nalishlarda olib borilishi
mumkin:

— yangi shartnoma tuzish to*g‘risida muzokara;

— mavjud shartnomani yanada takomillashtirish uchun bo‘ladigan muzokara;

- mavjud shartnomani keigusida davom ettirish uchun bo‘ladigan muzokara.

3-bosgich. Muzokara natijalarai aniglash — bunda gancha shartnoma tuzildi,
gancha suminaga, qancha migdorda, qanaqa shartlarda.

Shartnoma tuzish tovar yarmarkalarida, tovar birfjalarida ham olib borilishi
mumkin.

5.4, Oldi-sotdi shartnomasining mazmuni va shakllari

Oldi-sotdi insoniyat tomonidan eng gadim zamontardan buycn qo'llanib
kelayotgan shartnomalardan biri hisoblanadi. Jamiyatda tovar-pul munosabatlari
qaror topishi bilan turli kasb-hunar Kishilari oldi-sotdi shartnomasi orgali boshqa
kasb-hunar kishilari mehnati mahsulotiarini sotib olib, iste’mol qilish va ayni vaqtda,
o°z mehnatlari mahsulotlarini sotish imkoniyatiga ega bo*ldilar.

Xalgaro tijorat amaliyotida oldi-sotdi shartnomasini moddiy-buyumlashgan
shakli tovarlar oldi-sotdi shartnomasi deb ataladi.

Oldi - sotdi shartnomasi - bu tijorat hujjati bo‘lib, tovar ishlab chiqaruvchilar
va tovar xarid giluvchilar tomonidan imzolangan tovarni yetkazib berish shartlarini

60



aks ettiruvehi shartnomani bildiradi. Hujjainimge nomidan ma’lumki. shannomani bir
tomoni sotib olishni, ikkinchisi - shartnoana predmetini sotishni amalga oshiradi.
Oldi-sotedi shartnomasining zaruriy sharti shuki, bunda tovarga bolpan mulkehilik
xuquqi sotuvchidan xaridorga oftadi. Shu bilan oldi-soidi shannomasi boshga
shartnomalar turiari - jjara, litsenziva, sug ura, lizing, franshiza va boshqaiardan
farglanadi. bunday shartnomalarda mulk huqugi 1ovarga o'tish sharlarini 0’2 ichiga
olnavdi, sharnoma predmeti bo‘lib voki roviimi iste’mal suqugiea ega ho'lish voki
xismatlarni ko' rsatish hisoblanadi,

Oldi-sotdi shartnomasi bo vicha bir taraf {sotwvehi) tovarni hushga taraf (sotib
oiuvchijga mulk qilib topshirish majburey atini, sotib oluvchi esa bu tovarri gabul
¢ilish va buning uchun belgilangan pul summasini (bahoxiniy o lash majburivatini
uladi 1FRaing 38G-muoddasi, L-gismi).

Oldi-sotdi shartnomasi o' 7 huquqiy taliali bo'yicha mol-mulkka nishatan mulk
hwqugi yoxud mulkiv huguglarni bir shaxsdan ikkinchi shaxsga o'tkazish bo"vicha
majburiyatlar turkumiza kiradi. Ayni vaquda ushbu sharinomani boshqa o’xshash
shartnomalardan aranb wruvchi hugugiy beleilart mavjud botlib, unga quyidagilar
kiradi:

Birinchidan., oldi-sotdi  shartnomasi  hag  baravariga  tusladigan  (puili)
shartnoma hisoblanadi. Bunda har dotm sotuvchi topshiradizan maol-mulk (tovar)
evaziga solib oluvehi muayyan migdorda pul (som. valyuta) bilan belgilangan haq
1o laydi.

[kkinchidan, oldi-sotde shartaomasi konsensual sharthomalar curahiza mansub.
Roshqacha  avizanda, bu  shartnoma  bovicha taraflar  o'rtasidagi hugog  va
majburivatiar shartnomaning barcha muhim shartlari to- g risida o-zaro kelishilgan va
shartnoma tegishli shalIda rasmiy lashtivil oo s aqtdan boshlab vujudea Keladi

Uchinchidan, sharthoma munosabatlari tarkibiga ko'ra, v ikki tomonlama
shartnoma  bo‘lib  hisoblanadi. Yugorida Fugarolik kodeksida mustahkamlab
jo-yilgan sharinomaga berifgan ta’rifdan ham ko'rinib turibdiki. ushbu shartnomada
ikki taraf - sotuvchi va sotib oluvehi gatnashadi va har ikkala taraf ma’lum hugug va
majburiyallarga ega buladi: sotuvchr ashyoni topshirish burchim va buning uchun hag
vlish huquyiei oladi. sluveht esa ashyo (tovary giymatini to'lashi losim va sotitgan
ushyoning o°ziga topshirilishini talab gilish huquqini oladi. *

Ayni vagtda shuni ta’kidlab o°tish lozimki, oldi-sotdi shartnomasi bo'yicha
sotilzan ashvo (tovariga nishatan mulk buguy sotuvehidan sotib oluvchiga o'tadi va
hu holat sharthomaning cng asosiy belgisi bo‘lib hisoblanadi. Bunda tovarlar
muomalasida bevosita tovar egalari, ya'ni bu tovarlarni tasarruf gilishza hagli bo* [zan
shaxslar ishtirok etadilar,

Bozor munosabatlari tizimida oldi-sotdi shartnomasi xo*jalik yurituvchi turlj
subektlar o'rtasida  munocsabatiami rasmiylashtirishning eng muhim va asosiy
huquqiy vositalaridan bo'lib hisoblanadi. Avni vaqtda, u kishilaming kundalik
turmushida ham eng ko'p qo'llaniladigan shartnoma sifatida e'tirof etiladi.

Oldi-sotdh sharinomasi savdo munosabatiarining xususiyatiariga va shakllariga
sqarab, bir necha turlarga bo®linadi: ulgurji savdo; chakana savdo; kim oshdi savdosi;
yarzga tovarlarni sotish va h.k. Shartnoma predmeti bo'yicha esa u turar-joylarning,
horxonaning, ko‘chmas mulkning, gimmatli qog‘ozlaming oldi-soldi shartncmalari,
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mahsulot yetkazib berish, kontraktatsiya, energiva ta’minoti va sh.k. sharmomalarga
bo'linadi.

Oldi-sotdi shartnomalarida sharinoma shartlari, ularni bajarish tartibi va
bajarilishi uchun javobgarlik mazmuni hagida gapiriladi.

Cidi-soidi sharthomalarining eng oddiy quyidagi asosiy shartlardan iborat:
predmet va yetkazib beriladigan tovar xajmi (tovarning nomi va miqdori); tovar
sifatini aniqlash usullari;: tovar vetkazib kelish joyi va muddati; tovar yetkazib
kelishning bazis sharilari; narx va vetkazib kelishning umumiy qiymati; to‘lov
shartlari; tovarni topshirish va gabul qilish tartibi; seksiya va garantiya, arbitraj,
yvengilmas kuchlar shartlari (kafolat) xagidagi shartlar; transport shartlari;
tormonlarning yuridik manzillart;; sotuvchi va xaridor imzolari.

Oldi-sotdi shartnomast tomonlari - sotuvchi va xaridor o'z zimmalariga barcha
shartnomalarida bo‘lgan  muayyan majburiyatlarini  oladilar.  Sotuvchi  uchun
asosiylari bo'lib quyidagilar  hisoblanadi: tovar yetkazib berish, unga tegishli
hujjatlarni berib yuborish va tovarga xususiy xuqugni berish; xaridor uchun , tovar
nchun xaq to‘iash va yetkazib berilgan tovarni qabul qifib olish. Shartnomaga odatda
xaridor va sotuvchi uchun umumiy bo‘lgan xolatlar ham kiritiladi, xususan, quyidagi
muhim savollar bo‘yicha:

— zararni hisoblash tartibi va tushunchasi, ularni qoplanishi, majburiyatlar
bajarilmaganda talab qilinishi mumkin bo‘lgan to“lovlar,

- to'lov kechikishi tufayli foizlami olish uchun xuqugqi;
ma’suliyatdan voz kechish tamovili;
shartnomalar bekor qilish ogibatlari;
bajarishni to‘xtatishga xuguai;
boshqa tomonga tegishli bo*lgan tovarni saqlash ba‘yicha majburiyati.
Shartnomaning mohiyatini oddiyroq qilib quyidagicha ifodalash mumkin:
sotishning asosiy majburivatlari — tovamni yetkazib berish, tovarga oid hujjatlar va
unga egalik huquqini topshirish, xarid gilish — tovar givmatini to*lash va yetkazib
berilganda gabul gilish.

Shartnomalar yozma wva gisman og'zaki tuzilishi mumkin. O‘zbekiston
Respublikasi va MDHning boshga davlatlarida shartnomaning yozma shakli qabul
qilingan, bu amaldagi gonunda qayd etilgan.

Tomonlarning shartnoma bo‘yicha huguq va majburiyatlari u tuzilgan vaqtdan
boshlab kuchga kiradi. Shartnoma tuzilgan sana u gatnashuvchi tomonlar tomonidan
imzalangan sanadir.

Og'zaki voki telefon orqali bitishuvlarda shartnomatar yozma tasdiglangan
vagqtdan boshlab kuchga kiradi. Odatda shartnomada quyidagi masalalar o'z aksini
topadi:

—  kirish qismi;

— sharthoma mavzusi;

— etkazib berishlar hajmi — tovar migdori va uni aniglash usullari;
— tovar sifatini aniglash usullari;

— ¢tkazib berish muddatlari;

— etkazib berishning asosiy shartlari;
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- narx;
~ to'lov shartlari;

—  tovarni topshirish  gabul qilish tartiby;

~ kafolatlar va jarimalar to'g*risidagi shartlar;

— arbitraj;

- fors-major holatiari;

— transport shartian.

Shartnomaning kivish gismida shartwomaning nomi, nomeri. »hartnoma
tuzilgan joy va sana ko*rsatiladi, bitim tuzayotsan tomonlarga ta’rif beriladi.

Sharinoma mavrzust. Bu bo‘limda oldi-soldi shartnomasining turi yoki
shartnoma turzishning magsadi ko‘rsatiladi. Odatda bu gqismda yetkazib beriladizan
teyvarlar hajmi ham kizitiladi.

Tovarlar_migdori va uni_apiglash _usullari. Shartnomalarda tovarlarning
hurlari botyicha miqdocarigina emas, balki miydomi o*lchash birligi va uni aniglash
tartibi ham ko'rsatiladi. AMigdor ogriddik, haym. vzunlik. mavdon o‘lchovlarida va
donalab o'lchanadi. O*lchov birligi fagat tovar harakteriga ko'ra emas. balki garor
topeat xalgaro oflchoy amaliyotidan aniglanadi. Aparda har  xil turdagi tovarlammi
svikazib berish nazarda tutilsa, shartnomaga bu holat qayd ctilgan spesifikatsiya ilova
ilinadi.

Tovar migderi o' zgarmas ragam yoki belgilangan me’yor bilan ifodalanishi
atuniking Xuddi shu yerda tara va gadoq hamda shunga muvofiq tovar og'tritgi aks
ciuriladi. To'kiladigan tovariar (ruda, shakar. don) temiryo'l orqalt voki dengiz
Lewalarida yetkazib berilranda namlik wfayh nominal og'irlikdan yol qu-yiladigaa
opIshlar gayd etiladi.

Tovarlar sifati. Bu masalaning muhimligi hech qanday sharhlarga muhtoj
vias. Hozirgi sharoitlarda tovarlar sifatiga go-yiladigan talablar, ayniqsa, sanoati
rivojlangan mamlakatlarda juda yugori. Sifatni aniglash usuli tovarga ko'ra tanlanadi.

Tovar sifati: standart, texnik sharilar, spesifikatsiya, namuna va oldindan ko*rib
chigish usular vositasida amqlanadi.

Norijda stundartlarn: hukumat tashkilotlari. adbirkorlar wyushmalart va turli
b lasimalar ishlab chigadilar. Sifat standart vositasida bapholanganda kontrakilarda
~Lindart nomert va sana, unj ishlab chiggan tashkilotga havola etiladi, Sifatni standant
hutyicha baholash asosan mashina va uskunalar savdosida qo‘llaniladi. Tovarlami
t-wnih shartlar bo‘yicha baholash usuli standartlar yo'q bo*lgan va ularning sifatiga
inasns talablar qovilishi zarur hollarda (nodir uskuna va apparatura va shu kabilar)
qo-Hanadi. Texnik shartlami firma mahsulot yetkazib becuvchi yoki firma buyurtmasi
ishlub chigadi. Ularning mazmuni shartnoma matnida yoki unga ilovada keltiriladi.

Spesifikatsivaga ko‘ra baholash maxsus hujjat — milliy yoki xalqaro
urdikifotlar tomonidan ishlab chiqiladigan spesifikatsivani qullashni talab giladi. Bu
hupatda tovarming texnik ta'rifit keltiriladi. Sharinomada spesifikatsivani ishlab
g tashkilot uring asosiy ko‘rsatkichlari ham keltiriladi.

Nilatni namunaga ko‘ra baholash tovarni tomonlar bilan kelishilgan namuna
clolon solishtirishni nazarda tutadi. Namunaning uchta nusxada bo'lishi qabul
qihingan. Namunaiar kontragentlarda betaraf tashkilof, masalan savdo palatasida
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saglanadi. 1ste’mol va ayrim boshqga tovarlar sifati namuna bo‘yicha tekshiriladi,
Agarda tovarlar sifatini oldindan ko‘rib chigish ho*yicha baholashdan foydalanilsa,
shartnomaga «ko‘rib chigilgan ma'qullangan» matn yoziladi. Bunday yozuy
qilinganda xaridor da’ve qilish huquqgiga epa bo‘lmaydi, yashirin nuqgsonlaring
aniglanish hollari bundan mustosno.

Tovarlarni vetkazib berish muddatlari. Bu bo‘limning ahamiyaii kaitadir,
chunki savdoning samarasi ko'p jihatdan tovarning o'z vagtida yetkazib berilishiga
bog‘lig bo‘ladi. Yetkazib berish muddati kalendar, davr va yetkazib berish sanasi
bilan belgilanishi mumkin.

Tovami qanday qismlarga bo*lib yoki hammasi yuklab jo‘natilishiga ko‘ra vaqt
davri ko'rsatiladi, U bir kun, kalendar oy, chorak yoki yil tarzida belgilanishi
mumkin.

Tomonlar u yoki bu kalendar davrga kelishilpanlarida kontraktda «...davr
mobaynidan deb belgilab qo‘yiladi. Yetkazib berish muddatlarini aniglashning
boshqacha yo'llari, shu jumladan, muddatidan oldin yetkazib berishdan ham
foydalanish mumkin. So‘ngisi bu hagda shartnomada aytilgan yoki o*zaro kelishilgan
hollarda sedir bo‘ladi.

Yetkazib berish sanasi — bu tovarni xaridor ixtivoriga yetkazib berish sanasidir.
Yetkazib berish usuliga ko‘ra bunday sana:

— transprot hujjati sanasi, qabul topshiruv aktini komissiya buyurtmachi
imzolagan sana;

- transport-ekspeditsion firmaning yukni oluvchiga jo‘natish uchun gqabul
qilinganligi to*g risidagi tilxati sanasi bo*lishi mumkin,

Bazis shartlar. Yetkazishning bazis shartlari tovarni yetkazib beruvchidan
xaridorgacha tashish harajatlari usul turlarini belgilaydi, Bu harajatlar quyidagi to‘lov
turlarini;

— tovarlarni yuklab jo'natishga tayyorlash;

- tovarlami tegishli transport turiga yuk!lash;

— tovarlarni jo‘natish jovidan asosiy tashuvchi wvostialar (port, temiryo‘l
stansiyasi)ga tashib keltirish;

— tovarlami xalgaro transpoitda tashish,

— tovarlami sug‘g°urta qildirish;

— tovarlami belgilangan punktda tushirish;

- bojxona bojlari va boshqa to*lovlar turlarini qamrab oladi.

Ka'rinib turibdiki, harajatlar ro‘yxati kattagina, Shunga ko‘ra transport sarflart
qiymati ham kani emas. Ba’zida u tovar bahosining 50 foizini lashkil etadi. Ishovidan
tushovi gimmat deb shuni aytgan boflsalar kerak. Aytilganlardan qanday xuwlosalar
chigarish mumkin?

Birinchist — transport harajatlari kontrak( tuzishda savdo mavzusi bo‘lishi
kerak;

Ikkinchisi — kontrakt tuzilayotgan firma mamlakatidagi hacajatlar tarkibini va
tijorat praktikasidagi savdo odatlarini bilish kerak.

Kontraktning keyingi bo'limi bahodir. u tuzilayotgan bitimda markaziy o*rinni
egallaydi. Chunki sheriklar bahoga kelishmasalar bitimning o'zi ham bo‘Imaydi.
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«Baho» bo*limiga: bahoni o*lchash birligi, baho valyutasi, uni qayd etish usuli
vi darajasi kiritiladi,

O*Ichov birligi — migdorining yokit og'irlik (brutto, netto) ho‘lib, unga tara va
gadog giymata kiritiladi yoki kiritilmaydi.

Baho valyutasi eksport yoki import giluvchi yoki uchinchi mamlakat valyutasi
boyicha belatlanadi.

Bahoni gayd etish usuli. Baho kontraktni fuzish vaqtiga u amalda bo‘ladigan
butun muddatga yoki ijro etish muddafiga belgilanishi mumkin. Shunga kora:
'7garmas baho (konirakida «baho gat’ty, o°zgartirilishi mumkin emas» deb
yoziladi), ko'chadigan baho - kontrakt ijrosi vaqtidagi kon’yunkturaga ko‘ra
o'zgaradi, o‘zgaruvchan baho - tayvorlash uzoq bo‘lgan tovarlarga nisbatan
go'llaniladi va kontrakt ijrosi vaqtida belgilanadigan baholar baholar fraglanadi.

Kontragentlar xuddi shunday tovarlaming o‘rtacha baholaridan hisoblanadigan
hsholar ma’lumotnomalari, yirik firmalar taklif etadigan baholarga amal giladilar.
Ammo shuni nazacda tutish kerakki, e’lon gilinavotgan baholar jiddiy o'zgarishlarga
duch kelishi mumkin, chunki xalgaro savdeda xiima-xil skidkalar (20 turga yaqin)
dan foydalaniladi. Ulardan eng ko'p targalganlari narxnomalar yoki ma’lumotnoma
baholaridan uvmumiy 20-30 feiz, ba'zan 40 foiz skidka, oborot uchun kelishuvga
ko'ra belgilanadigan oborot skidkasi va u cborotning 15-20 foizini tashkil etishi
mumkin, vositachilarga beriladigan dilerlik skidkasi, xaridor uchun yashirin skidka,
hepul xizmattar korsatish, tovarlar namunalaring berish orgali amalga oshiritadi va
shu kabilar,

To'lovlar to*grizsidagi bo‘limda: to*lov valfyutasi, to‘lov muddati, to‘loy
nsuli va hisob-kitob shakli, shuningdek valyuta tavakkalini kamaytirishga alogador
gaydlar ko'rsatiladi. Valyuta to‘g'risida yuqorida ayuildi, muddatiarni kontragentlar
helgilaydilar. To'lovning asosiy usullari: nagd to'lash, oldindan to‘lash va kredit
(e lash.

Tovarlarni gabul gqilish - topshirish tartibi. Kontraktning bua  gismida
sotuvehining tovarni yuklab jo'natishga tayyorlizi, shuningdek yuklab jo‘natish
sanasi to‘girisidagi xaridorga xabar berish majburiyati nazarda tuiladi. Tovarni
lepsturish va gabul qilish bir akidir. Kontraktda uning quyidagi qismlari belgilanadi;
lara turi, tovarni topshirish - gabul gilish joyi va muddati, uni topshirish qabut gilish
kit tomonidan amaiga oshirilishi qayd etiladi.

Ko‘pgina tovarlar muvofiq keluvchi gadogni talab giladi. Kontraktda srtgi
upakovka — tara (yashik, qop va shu kabilar) va tovardan ajratilmaydigan ichki
upakovka ko‘rsatiladi.

Tekshiruv - qabul o‘mini tomoeniar kelishib belgilaydilar. Bu sotuvchi ombori
voki xaridor ombori bolishi mumkin,

Topshirish muddatlari to'g'risida. Tovarlamiag migdorly gabulini xaridor
ularni olgan zahoti amalga oshinlishi kerak, Tovarlami sifatiga ko‘ra tekshirish
vichin ma’lum muddat beriladi.

Tovarlami migdori va sifatiga ko‘ra qabul qilishda ikki usul: tanlab va
valpisiga tekshirib gabul qilish usulidan foydalaniladi. Yalpisiga qabulda tovarning
butun to'pi tekshiriladi,




Tovarning topshiruv gabulini kim tomonidan amalga oshirilishi kontraktda
albatia tilga olinadi.

Qabul — topshiruvmi tomonlar (sotuvchi va oluvchilar) yoki tayinlangan
manfaatdor bo‘lmagan tashkilot amalga oshirishi mumkin,

Kafolat _va jarimalar (¢’tirozlar) to‘grisidagi shartlar. Kafolatlar
to*g‘risidagi shartlar, odatda mashina va uskunalarni xarid qilish kontraktlarida qayd
etiladi. Yetkazib berish shartlariga oid jarima va ¢’tirozlar barcha kontraktlar mavzusi
bo'lishi kerak.

Kontrakt matnida ¢’tirozlarni tagdim etish tartibi, &'tirozlar berilishi mumkin
bo'lgan muddat, ufami hal etishga doir tomonlaring huquq va majburiyatlari, ularni
hal etish usotlari belgilanadi.

E’tirozlar yozma tartibda berilishi va unda tovar to'g'risidagi ma’lumotlar,
e’tiroz uchun asoslashlar, xaridorning uni hal etishga doir aniq talablari bayon etilishi
kerak.

E'tirozlar isbotlovehi hujjatiar (ekspertiza aktlari, spesifikatsiyalar sifat
to‘g' nisidag sertifikatlar va shu kabilar) ilova qilingan buyurtma xat bilan yuboriladi.
E'tiroz bildirilgan sana tarzida xatni jo‘natishdagi joyidagi pochta shtampidagi sana
qabul qilinadi. E’tirozning taqditn etilishi tovarlarming qabulini to‘xtatish uchun asos
bo'la olmaydi. Sotuvchiga xaridor da’volarining to*g riligini joyida tekshirish buqugi
beriladi.

E'tirozni olgan sotuvchi uni ko‘rib chigishi va o'z garorini kontraktda
belgilangan muddatda xabar qilishi shart. Agarda bunday gilinmasa, da’vo gilingan
hisoblanadi.

a'volar hakamlik sudi, uni qaytarish, almashtirish yoki nuqsonlarini bartaraf
etish orgali hal etilishi mumkin. Tabiiyki, bulaming harajatlari sotuvchi hisobiga
bo‘ladi.

Arbitraj, Kontraktda o‘zaro kelishuv asosida hal etish mumkin emas deb
taxmin qilinadigan bahslarni hal etish tartibi ko'rsatiladi. Odatda bunday hakamlik
sud-arbitrajga murojaat etish nazarda tutiladi. Ishiarni arbitrajga topshirish tartibi va
muddatiari hamda tomonlar harakatining qoidalari kontrakida ko‘rsatiladi, jumiadan,
xaridorning to‘lovlarni to*xtatishga haqli emasligi, navbatdagi tovar to*pini qabul
qilishni rad etmasligi, sotuvchi esa arbitraj chiqargan hukmni ijro etishga majburligi
kontraktda qayd etiladi.

Bartaraf gilib bo‘Imaydigan kuchlar ta’siei tufayli sodir bo‘ladigan holatlar
to‘g'risida. Bu o'rinda gap tabiiy ofat, avariya yoki boshqa hodisalar to'gtrisida
boradi. Ulami fors-major holattari deyiladi. Kentraktda ganday holatlar fors-majorga
kiritilishi aniglanadi, bunda ularning sonini oshirishga harakat qilinadi, chunki
bunday holatlarning sodir bo‘hishi shartnoma ijrosini kechiktirish yoki uni to*xtatish
imkoanini beradi. Fors-major holatlar ta’sirining davomiyligi ma'lum muddatlar bilan
cheklanadi.

Bu holat qaysi tomondan sodir bo'lgan bo‘lsa, o'z sherigini bu haqda darhol
xabardor qilish, shuningdek ularning to‘xtatilganligini xabar berib, bu dalilga
guvohlik beruvehi tashkilotni ko*rsatishi lozim. Odatda bunday ma’lumotlarni savdo
palatalari beradilar.




«Transport shartlariv bo'limida, tovami yuklash-tushirigh porti (stansiya),
tushirib boshqasiga ortish joyi, foydalaniladigan transport turi va yuklami tashishga
oid ayrim boshga shartlar keltiriladi. Bu bo'limni ishlab chigarish jabon fraxt
bozorini (fraxt yuklarni dengiz orgali tashishdagi to‘lovlaming shartnoma shakli),
temiryo‘l va atomobil transparti bozorini, shuningdek MDH davlatlarida amalda
bo*lgan tashgi igtisodiy yuk tashishlarda transport xizmati ko‘rsatish xususityalarini
hilishni tagezo etadi. Yuk epasi va tashuvchining o*zaro munasabatlarini tartibpa
soluvchi huqugiv asos hukumatning tegishli qarorlari, tarmnsport kodekslar va
Ustaviaridic (dengiz, temir yo'l, havo, avtomobil va ichki suv transporti).

Yuklarni tashish quyidagi hujjatlar; dengiz transportida — konosament 5 sahifa
(nakladnoy, vo°l vedomosti, nakladnoy nusxasi, yukni berish varagasi va yukning
yctib  kelganligini xabar giluvchi varaga)dan iborat, temir vo‘lda — xalgaro
nakladnoyi, aviomobil {ransportida — tovar-transport nakladnovi  bilan
rasmiylashtiriladi.

Kontraktlar go‘shimcha va ilovaga ega bo'lishi mumkin. Odatda texnik
ilovalardan iborat bo‘ladigan ilovalar kontrakt matinida kotrsatiladi. Qo'shimcha
tackibida ilgari kelishilgan shartlatga ofzgarishlar kiritiladi, shuning uchun ikkala
tomon uni imzosi bilan tasdiglashi tozim.

Oldi-sotdi shartnomasi nafaqat mamlakat ichki muemalasida, balki tashai
iqtisodiy munosabatlarda ham eng ko'p qgo‘llaniladigan shartnoma hisoblanadi.
Ushbu shartnoma xalgare migyoslarda keng go‘llanilayotgani sababli ham xalgaro
tashkilotlar tomonidan uning huquqiv negizlan shakllantirilishiga alohida ahamiyat
berilmogda. Jumladan, 1980 yili Venada gabul gilingan BMTiing Tovarlami xalqaro
oldi-sotdi shartnomalari  haqidagi  konvenmsivasi, savdo-sotiqgda qo‘llaniladigan
«Inkoterms»  atamalarini talgin  etish bo‘yicha xalgaro qoidalar, shuningdek
iste’'molehtlarning huguqlart haqida xalqaro-huqugiy hujjatlar ishlab chigilgan.

Vens Konvensiyvasi  xalgaro  savdo-sotigda  ko‘pehilik  tomonidan
qo‘llaniladigan ofziga xos umumiy (universal) huquqiy hujjat sifatida muhim
ahamivatga ega. Ushbu Konvensivada umumiv hugug va Qita huqugi tizimlarini
savdo-sotiq bo‘yicha shartnomalarining turlicha yondashuviarini, ziddiyatlarini
yumshatib, huguqiy-texnik jihatdan murosaga keltirish va amumiy qoidalar ishlab
chigilishiga erishilgan. )

Vena Konvensiyast tuell mamlakatlardagi subektlar o'rtasidagi tovarlar oldi-
soldisini  tartibga solishga garatilgan umumiy va yagona me’yorlami o‘zida
mujassamlayd.

Konvensiya, asosan, tadbirkorlik sohasidagi xalgaro oldi-sotdi shartnomalarini
Lwtibga soladi, shu sababli bam shaxsiy, oilaviy yoxud uyda foydalanish wchun
tovarlar xarid qilishda qo‘llanilmaydi. Ayni vaqtda, Konvensiya undiruvga qaratilzan
mob-mulkni  auksioniarda  sotishga, gimmatli gegtozlar, aksiyalar, ta'minlov
qogrozlari va muomala hujjatlari, suv transporti va havo transporti kemalari, elektr
energivasi sotib olishga nisbatan ham go® [lanilmaydi.

Vena Konvensiyasi fagat oldi-sotdi sharmomasining tuzilishini va ushbu
shartnoma asosida taraflarda huquq va majburiyattar vujudga kelishini tartibga sotadi.
Shu sababli ham agarda boshqacha qoida belgilanmagan bo‘lsa, u sharthemaning
o'vi, uning shartlari hagigiyligi, shuningdek sotilgan tovarga nishatan mulk huqugi
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hagida shartnoma belgilagan ogibatlarga taallugli emas. Shu bilan birga, Konvensiya
sotuvchining tovar biror shaxsning sog‘ligiini shikastlanishi voxud o‘limiga sabab
bo‘lgan holatlar uchun javobgariik masalalariga ham qo*Hanilmaydi.

Konvensiyaning 11-moddasiga asosan oldi-sotdi shartnomasi yozma shaklda
tuzilishi shart gilib go‘yilmagan, umuman shartnoma shzkiiga nisbatan ialablar
mavjud emas. Shartnomaning mavjudlipgi yo'l goyitadigan dalillarning barchasi, shu
jumladan, guvoh ko‘rsatuvlari orgali harn isbotfanishi mumkin. Vena Konvensiyasida
oldi-sotdi shartnomasining tuzilishi masalalari hal etilgan, sotuvchi va xaridor
majburiyatlari, taraflar tomonidan shartnoma shartlari buzilganda huquqiy muhofaza
vositalari belgilab qoyilgan, shuningdek unda tovar shikastlangan yoki nobud
bo‘lgan hollarda xaridorga zarar tahlikasi (xavf-xatari) qanday o‘tishi haqidagi
qoidalar taraflarni javobsarlikdan ozod gilish asoslari va sh.k me’yorlar mavjud.

Konvensiyaning 28-moddasiga asosan tuzuk taraf shartnoma shartlarini buzgan
tarafdan majburiyatni asl {natura) holicha bajarish yoxud yetkazilgan zararlami to‘la
qoplashni talab qilishga haqli.

Ma'lumki, oldi-sotdi  shartnomasida qo'llaniladigan  iboralar  turli
mamlakatlarda turlicha talqin etiladi. Binobarin, tashqi savdo mwnosabatlaridagi
subektlar o‘rtasida bu borada turli angla-shilmovchiliklar, nizolar kelib chigisht
mumkin. Bularning oidini olish wchun “Inkoterms™ savdo-sotiq iboralarini talqin
elish bo'yicha xalqaro qoidalar ishlab chigilgan. Qachon sotuvchi oz majburiyatini
bajargan hisoblanishi va demak sotiigan tovarning shikastlanishi yoki nobud bo‘lishi
natijasida vujudga keladigan zarar va hargjatlar gachondan boshlab xaridor
zimmasiga yuklanishi goidalarini beigiloveht franko turdarining vagona taiqini ham
“Inkoterms”da mustahkamlab qo'yilgan. Bundan tashqari, tegishli shartnoma turida
tovarni sug'urtalash, tovarning eksporti uchun bojni kim (xaridor yoki sotuvchi)
to*lashi masalatari ham nazarda tutilgan. Taratlar «Inkoterms» qoidalari orqali o*zlari
uchun ma’qul variantlarni tanlab  olishlari mumkin. «Inkotermsyni  go'llash
tadbirkorlarga turli mamlakatlar savdo-sotiq amaliyotidagi tafovutlar, bunday farglar
natijasida kelib chigadigan nizolar va ularni sud tartibida hal etishdash vujudga
kelishi mumkin bo*lgan muammolar va qivinchiliklarni bartaraf etish imkonini
beradi.

Oldi-sotdi sharinomasining shakliga nisbatan bitimlarning shakli hagidagi
qoidalar {FKning (08-112-moddalari), shuningdek, shartnomaning shakli hagidagi
goidalar (FKning 336-moddasi) qo‘l-laniladi. Bunda shartnomaning turi va tovarning
o°ziga xos xususivatlari muhim ahamivatga ega. Oldi-sotdi shartnomasi shaklini
belgilashda, birinchidan, fugarolik muomalasining talablari, ikkinchidan esa, oldi-
sotdi bitimlari qgonuntyligining ustidan nazorat qilisk zarurati, bunday munosabatlarda
jamiyat manfaatlari yoxud ayrim shaxslar manfaati himoyasini ta’minlash zarueati
bilan bog'liq holatlar belgilovehi omil bo*lib hisoblanadi. Masalan, naqd pul hisobiga
amalga oshiriladigan chakana savdoda taraflarga qulay-lik tug‘dirish uchun oldi-sotdi
shartnomasini maxsus rasmiylashtirish talab etilmaydi. Naqd pul baravariga
tuziladigan va tuzilish vaqtining o‘zidayoq ijro efiladigan oldi-sctdi shartnomasi,
umumiy qoida bo'yicha summasidan qat’i nazar, og*zaki shaklda tuzilishi mumkin.
Binobarin, savdo do‘konlarida, bozorlarda tuziladigan oldi-sotdi shartnomalari
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lovarlaming xaridoriarga darxol topshirilgani va shu ondavoq hag to‘langani sababli
og‘zaki rasmiylashtiritishi mumkin.

Agarda oldi-sotdi shartmomasini amaiga oshirishda hag 1o*lash va sotilgan
lovarni topshirish bir vaqining o‘zida, sotuvchi va xaridor tomonidan mugobil ijro
¢tilmasa, masatan, tovar haqini oldindan to*lash, nastyaga tovar sotish, tovar haqini
bo‘lib-bolib to‘lash (FKning 420-422-moddalari} hollarida sharthoma yozma
ravishda tuzitishi maqsadga muvofig yoxud bunday hollarda tegishli harakatlaming
sodir etilganligi (masalan, pul oldindan to'langanligi, tovar nasiyaga sotilgani) fakti
chek, jeton, tilxat orgali guvchlantirilishi lozim. Bu esa kelgusida taraflar o'rtasida
nizolar kelib chigishining oldini oladi yoxud bunday nizolarning adolatli hal
tilishiga xizmat kiladi.

Ko*chmas mol-ulk shu jumladan, turar-joyiar oldi-sotdisi, avtomobillar, ov,
w'q otar qurolari va sh.k. predmetlar oldi-sotdisi ustidan nazorat o*rnatish ijtimoiy
ahamiyatga ega. Shu sababli ham bunday shartnomalar yozma tuzilishi, notarial
cuvohlantirilishi, maxsus davlat ro‘yxatidan oftkazilishi talab etiladi. Bunday
hollarda shartnoma tegishli shaklda rasmiylashtirilmasligi uning hagiqiy sanalmasligi
yoki gonunda belgilangan boshga oqibatlar kelib chigishiga sabab bo‘ladi. Bunday
lalablar tashqt savdo bitimiariga nisbatan ham qo*llanitadi.

Oldi-sotdi shartnomasida taraflar sotuvchi va xaridor hisoblanadi. Bunda
taraflar sifalida fugarolar va yuridik shaxslar qatnashishi mumkin, Ayni vaqtda
muayyan hollarda sharinomada taraf sifatida davlat ham ishrirok etishi mumkin.

Oldi-sotdi shartnomasi yuqorida ko'rsatilgan subektlar o*riasida, shuningdek,
o' zaro wzilishi mumkin. Sharthomada taraf sifatida fugaro gatnashganda u muomala
layogatiga ega bo‘lishi shart. Binobarin, voyaga vetgan, va’ui 18 voshga toflgan va
gonunda belgilangan tartibda muomala layoqati cheklanmagan har ganday shaxs
shartnomada taraf sifatida ishtirok cta oladi. Aynt vagtda, gonun muomala layoqati
cheklangan yoki muornalaga layoqatsiz fugarolarning ham oldi-sotdi sharthomasida
taraf sifatida qatnashish holatlarini nazarda tutadi. Masalan, olti yoshdan o‘n to‘rt
yoshgacha bo‘lgan kichik yoshdagi bolalar mayda maishiy bitimlar tuzishga,
masalan, kichik summada tovarlar sotish yoki sotib olishga (muzqaymoq,
changovbosdi ichimliklar, galam, daftar, have shadari va sh.k) hagli (FKning 29-
moddasi 2-gismi 1-bandi). O'n to'ri yoshdan o'n sakkiz yﬁshgacha bo'lgan voyaga
yeimaganlar o°z ish haqi, stipendivasi va boshqa daromadlari hisobiga tovarlar sotib
olish yoxud ularni sotishga hagh (FKning 27-moddasi 2-gismi t-bandi).

Fning 22-moddasi, Z-qismit va 28-moddada belgilangan tartibda to‘ia
muomala laycqatiga ega bo‘lgan voyaga yetmaganltar ham oldi-sotdi shartnomasida
summasidan qati nazar, to‘la huquqgli taraf sifatida qatnasha oladilar. Spirtli
ichimiikiar yoxud narkotik moddalar suiiste’mol gilganligi sababli muomala layoqati
vheklangan shaxslar ham mustagil ravishda mayda maishiy bitimlar tuza ciadilar
{Fkning 31-moddasi). Bunday shaxslar, shuningdek, o'n to'rt yoshdan o'n sakkiz
yoshgacha bo'lgan voyaga yetmaganlar yirik summadagi oldi-sotdi shartnomalarini
gt homiysi, ota-onalari yoki farzandlikka oluvchilar roziligi bilangina tuza
aladilar.

Har xil tashkiliy tuzilmalar oldi-sotdi sharinomasida taraf bo‘lishlari uchun
(uytdagi ikki talabga javob berishlari shart: birinchidan, bunday tuzilmalar yuridik
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shaxs maqomiga cga bo'lishlari va ikkinchidan, ular tuzayotgan oldi-sotdi
shartnomasi ularning ta’sis hujjatlariga zid bo‘ Imasligi lozim.

Odatda shartnomada sotuvchi sifatida gatnashayotgan shaxsga sotilayotgan
ashyo mulk huquqi asosida tegishli bo‘ladi, biroq ayrim hollarda sotuvchi
sotilayotgan tovarning mulkdori bo‘imasligi ham mumkin. U holda sotuvchining
tovarni gotishga bo’lgan huquqi qonun yoki shartnoma asosida vujudga kelpan
bo*lishi lozim (masalan, daviat korxonasi tomonidan unga xo‘jalik yuritish huquqi
asosida biriktirib qo‘yilgan tovarni  sotishi  yoxud vositachilik (komission)
do'kenlarida tovarlarni sotish),

Qonunda bir necha subektga wmumiy mulk huqugi asosida tegishli bo‘lgan
ashyolami sotishning alohida tartibi belgilangan, Mulkdorlardan biri o‘z ulushini
boshqa shaxsga sotgan vaqtda qolgan sheriklart sotilayotgan wlushni u sotiladigan
narxda va boshga teng shartlarda imtivozli sotib olish huguqiga epa, kim oshdi
savdosi orgali sotish hollari bundan mustasno (FKning 224-moddasi). Er-xotinga
birgalikdagi uwmumiy maulk hoquqi asosida tegishli bo'lgan, nikoh davomida
oritirilgan mol-mulk ham har ikkalasining roziligi asosida sotiladi.

Oldi-sotdi sharthomasi bo‘vicha erkin suratda boshqa shaxslarga berilishi
mumkin bo‘lgan, fugarolik muomalasidan tashqari chiqarilmagan har ganday
ashyolar tovar bo‘lishi mumkin.

Fugarolik muomalasidan chigarilgan obektlar olish-sotish predmeti bo‘la
olmaydi. Sotilishi hamda sotib olinishi mumkin bo‘lmagan korxenalar va mol-muik
turlai  hamda guruhlarining ro‘yxati O'zbekiston Respublikasining Davlat
tasarrufidan chiqarish va xususiylashtirish to‘g‘risidagi qonunning 4-moddasida
korsatilgan. Bunga davlat mutlaq mulk huquqi asosida tegishli bo‘lgan obektlar,
tarixiy-madaniy va tabily meros obektlari, harbiy-texnikaviy mol-mulk harbiy ko*rol-
yarog‘lar, portlovchi va radioaktiv moddalar, umumiy foydalanishdagi avtomobil
yo'llari, gabriston va sh.k. ebektlar kiradi. Ayrim obektlar fugarolik muomalasida
cheklangan harakatda bo‘ladi. Ularni maxsus ruxsat olish asosida sofib olish voki
sotish mumkin (masalan, kuchti narketik dorilar fagat maxsus resept asosida,
ro‘yxatda qayd etilib sotiladi).

Tovar sifatidagi ashyolar xususiy alomatlar bilan belgilangan ashyolar yoxud
jismiy alomatlari bilan belgilangan ashyolar yoki ko‘chmas mol-mulk bo‘lishi
mumkin.

Valyuta qiymatlarini olish-sotish davlatning vakolatli idoralari tomonidan
belgilangan tartibda amalga oshiriladi. Mamlakatimiz ichki savdo muomalasida
sotilgan tovarlar uchun haq chet el valyutasida emas, balki umumiy qoida tarzida
sumda amalga oghiriladi. Sotilgan tovar haqini chet el valyutasida to‘lashga
davlatning vakolatli idoralart tomonidan belgiiangan tartibda va hollardagina yo'l
qo‘yiladi. Qimmatli qog‘ozlarni olish-sotish, ayrim turdagi oldi-sotdi (chakana oldi-
sotdi, tovarlar yetkazib berish, energiya ta’minoti, korxonani sotish, ko‘chmas mol-
mulklatni sotish) maxsus belgilangan tartibda amalga oshiriladi. Masalan, gimmatli
qog ozlami oldi-soldi gilish O*zbekiston Respublikasining 2008 vil 22 iyulda gabul
qilingan “Qimmatli gog*ozlar bozori to*g'risida™gi gonun bilan tartibga solinadi.

Qonun  oldi-sotdi  shartnomasi  predmeti  doirasiga ashyolar, valyuta
qiymatlikiari, qimmatli qog‘ozlar bilan birga mulkiy huquqglami ham kiritadi.
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Boshqacha aytganda FKning oldi-sotdi shartnomasi to’g'risidagi umumiy qoidalari
paragrafi normalari mulkiy huquglarmni sotishga nisbatan ham goilaniladi, agarda
ushbu huguglar mazmuni yoki mohiyatidan boshqacha holat kelib chigmasa (FKning
380-moddasi 4-gismil. Albatta mulkiy huguglar dotrasi nihoyatda keng va rang
barangdir. Amalivotda ba'zi mulkiy huquqlarni hag evaziga boshga shaxsga o'tkazish
hotatiar uchraydi. Ular orasida keng rarqalgani inteilektual mulk obektlariga nisbaian
mutlag huquglarni sotish hisoblanadi. ixtiroge foydali modelga, sancat namunasiga,
fan, adabiyot va san’at asarlariga nisbatan mutlaq huquqlami sotish mumkin. Agar
mutlaq huquq patent orgali rasmiylashtirilgan bo'lsa bunday oldi-sotdi vakolatli
davlatl idorasida (patent idorasida) rasmiylashtirilishi lozim. Mualliflik mutlaq
huqualarni oldi-sotdi shartnomagi esa yozma tuzish shart (notarial rasmiylashtirvish
magqsadga muvofiq).

Majburivat bilan bog'liq huguglami oldi-sotdi predmeti bo'lishi  uchun
yuyidagtlar talab etiladi:

Birinchidan, sotuvchining o*z-o‘ziga nisbatan mulkiy huquqiari shartnoma
predmeti bo'la clmaydi;

Ikkinchidan shartnomaning predmeti fagat mulkiy huquq (majburivat emas)
bo‘hishi lozim (korxona oldi-sotdisi bundan mustasno);

Uchinchidanshartnomalardan va shartnomalardan tashgari majburiyatiardan
kelit chiquvehi talab gilish huqugi ratural (ast bolicha) bo*lishi kerak {binobarin pul
bu*yicha to'lovni undirish huquqidan boshqa shaxs foydasiga voz kechish oldi-sotdi
bolib hisoblanmaydi).

Oldi-sotdi shartnomasi, agar gonunda boshgacha hol belgilangan bo‘lmasa
yoki u tovarning xususiyatidan kelib chigmasa, shartnomani tuzish paytida
sutuvchida mavjud bo‘lgan tovarni, shuningdek, kelajakda sotuvchi yaratadigan yoki
uladigan tovarni olish-sotish hagida ham tuzilishi mumkin.

Shartnomaning tovar haqidagi sharti uning asosiy va muhim sharti hisoblanadi,
busiz shartnoma mavjud bo®la olmaydi. Agar shartroma tovarning nomi va migdorini
wmiglash  tmkonini bersa, tovar to'grisidagl oldi-sotdi shadnomasining  sharti
kedishilgan hisoblanadi.

Oldi-sotdi shartinomasida baho xaridor tomonidan sotib Olinayoigan fovar
uchun sotuvchiga w'lanadigan ma’fum miqdordagi pul summasidir. Agarda xaridor
olinayotgan tovar evaziga sofuvchiga pul emas, balki ashyoni topshirsa, yoxud
ma’lum xizmat ko‘rsatishni, ish bajarishni o‘z ustiga olsa, yoxud tekin olish nazarda
tutilgan bo*lsa, u holda olish-sctish hisoblanmaydi.

Oldi-sotdi  shartnomasida tovarning bahosi taraflarning  kelishuvi  bilan
helgilanadi. Qonunda nazarda tutilgan hollarda tegishli vakolatga ega bo‘lgan davlat
organiari belgilaidigan yoki tartibga soladigan baholar (tariflar, rassenkalar, stavkalar
vit [.k) qo*laniladi (FKning 3356-moddasi, 2-gismi). Masalan, ayrim turdagi tovarlar
fagat bir yoki cheklangan doiradag? bir necha korxonalar tomonidan ishizb
chigarilishi va bu korxonalar o'zlarining bunday ustun, monopol mavgeidan
[oydalanib, tovariar bahosini belgilashda suiiste’molliklar qilishi mumkin. Shu
sibabli ham  “Tovar bozorida monopolistik faolivatni cheklash va raqobat
1w girisida”gi qonun {1996 yil 27 dekabrdza qabul kilingan), “Tabiiy monopoliyalar
I gteisida” gi qonun va shu kabi gonunlarda tovartar narxi belgilab qofvilishi
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mumkin, biroq bozor munosabatlari tizimida ko‘pchilik tovarlarning bahosi taraflar
tomonidan o*zaro kelishuv asosida belgilanadi,

To‘lovni amalga eshirish uchun zarur bo‘lgan harakatlarmi amalga oshitish
xaridor hisobidan amalga oshiriladi (FKning 418-moddasi 1-gismi). Masalan, pulni
pochta orqali yuborish, sotavchining bank hisob ragamiga o*tkazish harajatlari va h.k.

Tovarning bahosi uning ogirligiga qarab belgilanadigan bo‘lsa, agar
shartnomada boshqacha holat belgilanmagan bo‘lsa, u sof ogtirligi (netto) bo‘yicha
anigtanishi lozim, bunda tovarning idish yoki o'rov holidagi og‘irligi (brutto) asos
bo‘lib hisohlanmaydi.

Agar oldi-sotdi shartnomasida tovaming bahosi umi  belgilaydigan
ko‘rsatkichlar {tannarh harajatlar va h..)ga qarab o‘zgartirilishi lozimligi nazarda
tutilgan bo‘lsa, ammo shu bilan birga, bahoni qayta ko‘rib chigish usuli belgilangan
bo‘Imasa, baho ushbu ko‘rsatkichlarning shartnoma tuzilgan paytdagi va tovamni
topshirish paytidagi o°zaro nisbatidan kelib chiggan holda belgilanadi. Masalan, oldi-
sotdi shartnomasi vanvar oyida tuzildi, tovar xaridorga may ovida topshirildi. Mana
shu vaqt oralig'ida tovarning bahosi 20 foizga gimmatlashdi. Binobarin, bunday
holda birlamchi baho va exirgi bahe o'rtasidagi nisbat hisobga olinmog'{ lozim.

Sotuvchi tovarni topshirish majburivatini kechiktirib yuborganida baho tovami
shartnoma bo'yicha topshirish lozim bo*lgan vaqtdagi baho bo‘yicha to‘lanadi.

Shartnoma  {uzilgandan  keyin  bahoni  o‘zgartirishga gonun  hujjatlari,
shartnomada nazarda tutiigan holatlarda va shartlarda yo©l qo‘yiladi.

Baho hagida kelishuy shartnomaning muhim shartidir. Bunday kelishuvga
erishilmaganida shartnoma tuzilmagan hisoblanadi. Baho nazarda tutilmagan va
shartnoma shartlari bo‘yicha belgilanisht mumkin bo‘lmagan hollarda baho xuddi
tovarlar uchun to‘lanadigan narxlar bo'yicha belgilanadi. Ushbu goida FKning 356-
moddasi, 3-gismi mazmunidan kelib chigadi. Mazkur hollarda, parchi shartnomada
baho hagida kelishuv mavjud be‘lmasa ham, taraflar bundan kelishuvga erishgani
hagidagi prezumpstya amal giladi.

Oldi-sotd] shartnomasinl ijro etish muddati taraflarning o'z majburiyatlarini
amalga oshirish vaqti bilan belgilanadi, Bunday muddat qonun hujjatiarida yoxud
taraflaming kelishuvi bilan belgilanadi.

Sotuvchining asosty burchi va huqugi sotilgan ashyoni shartnomaga muvofig
oluvchining ixtiyoriga topshirishdan va buning uchun tegishli hagni olishdan iborat.

Otuychining asesiy huqugi va burchi sotilgan tovami qabul qilib olish va
buning vchun belgtlangan hagr to*lashdan, agar sotilgan tovar o‘ziga shartnoma
shartlariga muvofig topshirilmagan bo'lsa, uni o'ziga topshirishni talab qilishdan
iborat bo'ladi.

Oldi-sotdi shartnomasini ijro etish yuzasidan qilinadigan harakatlarni, ya'ni
tovarm topshirish va hagini to'lash, agar qonun yoki shartnomada boshqacha holat
belgilanmagan bo‘lsa, darhol amalga oshirish lozim, FKning 419-moddasi, I-gismiga
asosan xaridor tovar hagini sotuvchi tomonidan ushbu tovarni yoki ushbu tovarni
tasarruf gilish hujjatlarini berganidan so‘ng kechiktirmasdan to'lashi lozim.

Qonun ayni vaqtda taraflar zimmasiga yana bir gator qo*shimcha majburiyatlar
ham yuklaydi.
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Sotuvchi sotilgan moel-mulkoi (tovarni) 1o u topshirishigacha saqglashi shart. Bu
qoida FR 39[-moddasida mustaxkamiangan. Mulk huquai yoki boshqa ashyoviy
huqug moel-mulkni topshirishdan oldin sotib oluvchiga o‘tgan hollarda sotuvchi mol-
mulkning vomonlashuviga vo'l go*ymay, uni topshirgunga gadar sagqiashi shart.
Bunda gilingan chiqimlar xaridor zimmasiga yuklatiladi,

Sotuvchi zimmasiga vana bir majburivat FKning 393-moddasida belgilab
go'yilgan. Sotuvchi tovami sotib oluvehiga wchinchi shaxslarning har ganday
huquqlaridan ozod holda topshinshi shart, sotib oluvchi shaxslarning huquqlari
bo'lgan tovami (ijaraga berilgan, garovga qo'yilgan, tekin foydalanishga berilgan
tovami) qgabul qilishga rozilik bergan hellar bundan mustasno. Sotuvehi ushbu
majburivatni bajarmagan hollarda  xaridor tovar bahosini  kamaytirishni  yoki
shartnomani bekor qilib, ke'rilgan zararlar qoplanishi-ni talab qilishga bhagli (sotib
oluvchi bu tovarga uchinchi shaxslarning huguglari borligini bilgan yoki bilishi lozim
bo‘lgani isbotlanadigan hollar bundan mustasno},

Yugoridag! qoidalar tovarni sotib oluvchiga topshirtsh paytida unga uchincha
shaxslarning da’volari borligi sotuvchiga ma’lum hollarda {(masalan, vchinchi shaxs
sotilayotgan tovar o*zining rmuiki ekaniigl hagida sotuvehiga ayigan va uning o'ziga
kaytarilishini talab etib, da’vo gilayotgan hollarda) ham, agar bu da’volar keyinchalik
belgilangan tartibda qonunty deb tan olingan bo'lsa, tegishli ravishda qo‘llanadi,

Agar uchinchi shaxs oldi-sotdi shartnomasi bajarilgunga qadar vujudga kelgan
asos bo*yicha tovami olib qotvish te*g'risida sotib oluvchiga da’vo gilsa {yeviksiya),
sotib oluvehi sotuvchini ishda gatnashishga jath gilishga haqli, sotuvehi ham bu ishda
sotib oluvchi tarafida gatnashishi shart. Masalan, A. ismli shaxs B. ismli shaxsga sigir
sotadi. Oradan ko‘p o'tmay, D. ismli shaxs ushbu sigir uning mulki ekanligi va undan
o*grirlab ketishganini bildirib, sigirni o‘ziga qaytarish hagida sudga vindikatsion
da‘vo bilan murojaat qiladi. Bunday holda D. B.ga nisbatan da’vo qiladi. Ayni vaqtda
13, ushbu ishga A.nt jaib etishi lozim.

Agarda sotuvchi ishda gatnashganida sotilgan tovar sotib oiuvchidan olib
go'vishlikning oldini olgan bo‘lishi mumkinligini isbotlab bersa, sotib oluvchi
sotuvchini  ishda qatnashishga jalb gilmasiigi sotuvchini sotib oluvchi oldida
lavobgarlikdan ozod giladi.

Sotib oluvehi tomonidan ishda qainashishga jaTb gtlingan, bircqg unda
qatnashmagan sotuvchi {(agarda, masalan, tovar uchinchi shaxs tomomidan da'vo
Wizt atish asosida sotib oluvchidan olib go‘vilgan bo‘lsa) sotib oluvchining ishai
noto'g'rl yuritganligini isbotlash huquqgidan mahrum bo'ladi.

FKning 395-moddasida sotib oluvehidan tovar olib qo°yilganda sotuvchining
invohgarligi belgilab go‘vilgan. Agar vuqoridagi misolga murgjaat gilsak D.ning
R.pa nisbatan da’vosi qanocatlantirilgan, ya'ni sigir undan olinib, D.ga berilgan
tugdirda A. B.ning barcha zararlanni qoplashi lozim. {B. sigitning o'g'irlangan
ckanligini va A, yni sotishga haqli emasiigint bilgan hollar bundan mustasno).

Olingan tovar uchinchi shaxslar tomonidan sotib oluvchidan talab kilib
olinadigan hollacda taraflarning sotuvchini javobgarlikdan ozod qilish yoki uning
ivobparligini cheklash to*g*risidagi kelishuvi hagigiy emas.

Oldi-sotdi shartnomasi bo'yicha sotuvchi tovarni xaridorga mulk sifatida
(npshirishi shartnoma real ijrosining belgisi ekanligt sababli sotib oluvchi gachondan
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boshlab sotilgan tovarge nisbatan mulkdor bo*lib hiscblanishi muhim amaliy
ahamiyat kash etadi. Bu masalani to‘g'ri hal etish gator huquqiy oqibatlar bilan
beg‘liq jumladan, tovarning tasodifan shikastlanishi yvoki nobud bo‘lish xavf-xatari
kimning zimmasiga tushadi, sotilayotgan tovarga nisbatan v yoki bu taraf
kreditorlarining haq undirish hagidagi ta-lablariga garatish mumkin yoki mumkin
emasligi, xaridorga ushbu mol-mulkka nisbatan egallash, foydalanish, tasarruf qilish
bo'yicha vakolatlarning real amalga oshirish imkoniyatlari vujudga kelishi mana
shunday holatlardan hisoblanadi.

Masalan, V. ismli shaxs D. ismli shaxsdan yengil mashina sotib oldi.
Shartitoma tuzilib, notartal puvohlantirildi, DANda ro‘ yxatdan o‘tkazildi. Shartnoma
bo'yicha V. shartnoma ro*yxatidan o'tkazilgan kunning ertasiga D.ga pulni to‘lab,
mashinani olib ketishi kerak edi. Biroq o‘sha kuni tunda garajga yashin tushib,
mashina yonib ketdi. Savol tug'iladi: V. D.ga pulni toflashi kerakmi yoki yo'gqmi? Bu
masalaning yechimi mashina yongan vaqtda kimning mulki ekanligi bilan bog'lig.

FKning 185-moddasiga muvafiq, shartnoma asosida mol-mulk oluvchida mulk
huqudi agar gonunda yoki shantnomada boshqacha belgilanmagan bo‘lsa, ashyo
topshirilgan paytdan boshlab vujudga keladi. Agar bunday shartnoma daviat
ro‘yxatidan o‘tkazilishi yoxud notarial tasdiglanishi kerak bo‘lsa, tegishli harakat
sodir etilgandan boshlab, agar shartnomani ham notarial tasdiglash, ham davlat
ro‘yxatidan o*tkazish zarur bo‘lganida esa, ro‘yxatdan o‘tkazilgan paytdan boshlab
vujudga keladi.

FKning 390-moddasida sotuvchining tovarni topshirish majburiyatini bajarish
payti belgilab go‘yilgan. Bunga asosan, basharti oldi-sotdi shartnomasida boshqacha
hol nazarda tutilgan bo'lmasg, so-tuvchining sotib oluvchiga tovarni topshirish
vazifasi quyidagi paytlarda bajarilgan hisobianadi:

— agar sharinomada tovarni yetkazib berish majburiyati nazarda tutilgan bo*lsa,
tovarni sotib oluvchiga veki u ko'rsatgan shaxsga topshirish paytida;

— agar tovar sotib oluvchiga tovar turgan verda berilishi lozim bo‘lsa, tovarni
sotib oluvchi ixtiyoriga topshirish paytida; shartmomada nazarda tutilgan muddatda
tovar tegishli yerda sotib oluvchiga topshirish uchun tayyor bo*lgan ve sotib oluvchi
shartnoma shartlariga muvofiq tevar topshirishga tayyor ekanligidan xabardor
gilingan vaqgtda tovar sotib oluvchi ixtiyoriga topshirilgan deb hisoblanadi. Agar
tovarning shartnoma magsadlariga mosligi tamg‘alash voki boshga yo‘l bilan
tasdiqdangan bo‘Imasa, tovar topshirish uchun tayyor deb hisoblanmaydi.

Oldi-sotdi shartnomasidan sotuvehining tovarai sotib oluvchiga yetkazib berish
yoki tovami turgan verida sotib oluvchiga topshirish majburivati kelib chigmaydigan
hollarda, agarda shartnomada boshqacha tartib nazarda tutilgan bo‘lmasa, tovarni
sotib oluvchiga yetkazib berish uchun tashuvchiga (transport tashkilotiga), aloga
tashkiletiga topshirish paytida sotuvchining tovarni topshirish majburiyati bajarilgan
hisoblanadi. Umumiy qoida bo‘yicha sotuvchi sotib oluvchiga ashyoni berish bilan
bir vaqtda unga mansub ashyolarni, shuningdek, qonunda yoki shartnomada nazarda
tutilgan ashyoga alogador hujjatlar {texnik pasport, sifat sertifikati, foydalanish uchun
vo‘rignoma va h.k.)ni ham topshirishi lozim.
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Sotuvchining tovarni xaridorga topshirish majburiyatini bajarish muddati oldi-
sotdi shartnomasida belgilanadi, agar shartnomada bunday shart mavjud bo‘lmasa,
FKning 242-moddasi qoidalari go®ltaniladi.

Belgilangan muddat buzilgan tagdirda xaridorda shartnomani bajarishga
qizigish yo‘qolishi sharthomadan anig bilinib tursa, masalan, archa bezaklarini
xaridorga 29 dekabrgacha topshirish haqidagi shart, oldi-sotdi shartnomasi uni qat’iy
belgilangan muddatda bajarish sharti bilan tuzilgan hisoblanadi. Sotuvchi bunday
sharthomani unda belgilangan muddatdan oldin yoki bu muddat tugagandan so‘ng
xaridorning roziligisiz bajarishga haql: emas.

FKning 392-moddasida ko‘rsatilishicha, agarda oldi-sotdi shartnomasida
boshgacha tartib nazarda tutilgan bo*lmasa, tovarning tasodifan nobud bo*lish yoki
shikastlanish xavf-xatari sotuvchi tovarni sotib oluvchiga topshirishi bo‘yicha oz
majburiyatlarini gonun yoki shartnomaga muvofig bajargan deb hisoblangan paytdan
hoshlab sotib oluvchiga o‘tadi. Agarda taraflar kelishuvida boshqacha tartib nazarda
(utitzan bo‘lmasa, yo'lda bo‘lgan paytida sotilgan tovarning tasodifan shikastianish
yoki nobud bo*lish xavfi sharthoma tuzilgan paytdan boshlab sotib olevchiga o“tadi.

Oldi-sotdi shartnomasining tovar tasodifan nobud bo‘lishi yoki shikastlanishi
xavfl u birinchi tashuvchiga topshirilgan vaqtdan boshlab sotib oluvchiga o‘tishi
hagqdaagi sharti, agar shartnoma tuzilgan vaqgtida sotuvchi tovar yo‘qolgani va
shikastlangamini bilgan yoki bilishi lozim bo'lgan bo‘lsa va bu hakda sotib oluvchiga
ma’lum gilmagan bo’lsa, sotib oluvehi talabiga ko‘ra sud tomonidan haqiqly emas
deb toptlishi mumkin.

Agar tovarni topshirish sotuvchi tomonidan kechiktirilsa voki xaridor
tomonidan tovarni gabul gilib olish kechiktirilgan bo'lsa, tovarning tasodifan nobud
bo‘lish yoki shikastlanish xavi-xatari kechiktirgan taraf zimmasiga yuklanadi.

Xususiy belgili ashyolarning oldi-sotdi shartnomasida FK 33 1-moddasida
belgilangan qoidalar qo“llaniladi.

Xaridor zimmasidagi asosiy majburiyat tovar haqini gqonun yoki shartnomaga
muvofiq muddatda va miqgdorda to*lash hisoblanadi. Umumiy qoida bo'yicha xarider
sotuvchi unga tovami yoki tovarni tasarruf gilish hojjatlarini berganidan so‘ng uning
hagini kechiktirmasdan to*lashi lozim. Agarda shartnomada haqni bo‘lib-bo'lib
to‘lash nazarda tutilgan bo‘lmasa, haq tovarmning to‘liq bahosi miqdorida to*lanishi
lozim. Agap haq to‘lash xaridor tomonidan kechiktirilsa, sotuvchi kechiktirilgan davr
uchun foizlar talab gilishga hagli. FKning 420-moddasida tovar haqini oldindan
tolash 421-moddada nasivaga sotilgan tovarlar hagini to‘lash, 422-moddada esa
lovar hagini bo'lib-bo‘lib to‘lash qoidalari va tartibi belgilab qo*yilgan,

Yuqorida sotib oluvchiga sotib olgan tovar unga topshirilishi bilan mulk
hugugi o‘tishi aytib o*tilgan edi. Qonunda yoki shartnomada ushbu umumiy goidadan
islisnofar nazarda tutilishi mumkin. Masalan, tovar xaridorga topshirilmasdan unga
nisbatan mulk huqugi vujudga kelishi mumkin, Ba'zan esa buning aksi bo‘lishi ham
mumkin. Masalan, tovar nasivaga sotilganda yoxud wuning hagi bo‘lib-bo‘lib
to*lanishi hollarida tovar haqt to*langunga gadar, garchi tovar xaridorga topshirilgan
bo'lsa ham mulk huquqi sotuvchida saqlanib qolishi mumkin. Bunday hollarda
agarda tovarning vazifasidan yoki uning xususivatlaridan kelib chigmasa xaridor

75



mulk huqugi o‘ziga o‘tguncha tovarni birovga berishga yoki boshqacha tarzda
tasarruf qgilishga hagli emas (FK 424-moddasi).

Oldi-sotdi shartnomasida gatnashuvchi har tkkala taraf qonun yoki shartnoma
bo*yicha o'z majburiyatlarini bajarmaganlik uchun javobgardir.

Sotuvchi quyidagi holatlarda xaridor oldida javobgardir:

~ sotilgan tovarni topshirmasa yoki topshirishni kechiktirsa;

- sotilayotgan tovarda uchincht shaxslarning huquqlari mavjudligi  haqida
xaridomi ogohlantinmasa;

— sotilayotgan tovar migdori, assortimenti haqidagi shartlamni buzsa yoki sifatsiz
tovar sotsa.

Sotib oluvcht ham o‘z navbatida sotuvchi oldida quyidagi hollarda javobgar
bo'ladi:

— sotilgan tovar uchun haqni to*lamasa yoki to*fashni kechiktirsa;
- sotilgan tovarni 0z vaqgtida qabul qilib olmasa yoxud qabul qilib olishmni
kechiktirsa.

Taraflar yugoridagi holatlardan biri sedir bo‘lishiga yo'l qo‘ygan hollarda
ularga nisbatan fugarolik-huqugiy javobgarlik choralari go*llanadi. Bunday choralar
majburiyvatni bajarish va zararlarni qoplash, shartnomadan bir tomonlama bosh tortish
va zararlarni qoplash ko*rinishida bo*lishi mumkin.

Umumiy qeida bo'yicha sotuvchi xaridorga sotilayotgan tovarning
kamchiliklari hagida ogohlantirmogi lozim.

Sotilgan tovardagi kamchiliklar uchun sotuvchining qay hollarda javobgar
bo‘lishi hujjatlarda belgilab qo'yilgan. Bozor munasabatlari tizimi xaridor -
iste’molchini alohida huquqiy maqomga ko‘tardi. Sotilayotgan tovarlar sifati tozim
darajada  bo‘lishi uchun sotuvehi  xaridor oldida mas'uldir.  O‘zbekistan
Respublikasining «Standartlashtirish to‘g‘risida»gi, «Metrologiya to‘g‘risida»gi,
«Mahsulotlar va xizmatlarni sertifikatlashtirish to'g*risidangi «lste’molchilarning
huquqlarini ximoya qilish to‘g‘risidangi qonunlarida bunday huqugiy asoslar o°z
ifodasini topgan.

Sotuvchi sotib oluvchiga sifati oldi-sotdi sharthomasiga mos keladigan tovarni
topshirishi shart. Bunday shartlar shartnemada ko‘rsatilmaganida esa tovar sifati
belgilangar maqsadiar uchun yarogli bo‘lishi lozim. Tovar namunasi bo'yicha yoki
ta'rifi bo'yicha (reklama bo‘yicha) sotilganda tovar sifati namuna yoki ta’rifga mos
kelishi lozim.

Agarda qonunda belgilangan tartibga muvofiq sotilavotgan tovar sifatiga
nisbatan majburiy talablar nazarda tutilgan bo‘lsa, tadbirkorlik faolivatini amalga
oshirayotgan sotuvehi xaridorga ushbu majburiy talablarga javob beradigan tovarni
topshirishi shart (masalan, poliz mahsulotlari laboratoriva tekshiruvidan o‘tgan
bo‘lishi lozim), ozig-ovgat mahsulotlari albatta muvofiglik sertifikatiga ega bo‘lishi
lozim.

Tovarlarning sifati talab darajasida bolishi me’zonlari bo‘lib tovarning kafolat
muddati va tovarning varoqlilik muddati hisoblanadi.

Tovar sifatining kafolati uning mavjud talablariga javob berishi va ogilona
muddat davomida belgilangan magsadlar uchun yaroqli bo'lishini anglatadi. Umumiy
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goida bo‘yicha kafolat muddati tovar xaridorga topshirilgan paytdan o‘ta boshlaydi.
Agar xaridor sotuvchiga bog‘liq bo*lgan holatlar tufayli (masalan, yo“rignomani yoki
texnik pasportni topshirmagani sababli) tovardan foydalanish imkoniyatidan mahrum
bo‘lsa, kafolat muddati o'tishi to‘xtab turadi. Tovar (butlovchi buyum)
almushtirtlganda kafolat muddati yangidan o*ta boshlaydi (FKning 404-moddasi).

Qonun hujjatlarida, shu jumladan, davlat standartlarida tovar o'z vazifasi
bo'yicha foydalanish uchun varoqsiz holga kelib qoladi, deb hisoblanadigan vaqt
(yaroghilik muddati) belgitanishl mumkin.

Tovarning yaroglilik muddati tovar tayyorlangan kundan boshlab foydalanish
uchun varoqli bo‘lgan davr bilan yoki tovar foydalanish uchun yarogliligi
aniglanadigan son bilan belgilanadi. Yaroglilik muddati tugagan tovardan foydalanish
inson hayoti, sog‘ligi uchun xavf tug'diradi. Shu sababli ham bunday tovarlami
sotishga yo©l qo*yilmaydi.

Agar gonun hujjatlarida yoki shartnomada tovarning sifatini tekshirish nazarda
tutilgan bo‘lsa, tekshirish ularda belgilangan talablarga muvofig amalga oshirilishi,
daviat standartlarida, texnik shartlarda va shk.da majburiy talablar beigilangan
bo‘lsa, tovar sifati ulardagi ko‘rsatmalarga muvofiq ravishda tekshirilishi lozim,
Tekshirish sotuvchi tomonidan ham xaridor tomenidan ham, shuningdek, uchinchi
shaxslar tomonidan ham oftkazilishi mumkin, biroq bunda tekshirish shartiari
o‘zparmasligi lozim.

Ko'p hollarda tovarlar sifatini tekshirish maxsus tuzilmalar - tovar-yekspertiza
muassasalari tomonidan amalga oshiriladi. O*zbekiston Respublikasida mahsulotlarni
sertifikatlashtirish, ya’ni ulaming belgilangan talablarga muvofigligini tasdiglash,
guvohlantirishga oid faoliyat bilan shugullanuvchi tashkilotlar tizimi mavjud.
Jozorga sotish uchun chigarilgan tovarlar wmuvofighk ser-tifikatis (tovaming
belgilangan talablarga muvofigligin tasdiglovehi  hujjat), «muvofiglik belgisin
{muayyan tovar aniq standartga yoki boshga normativ hujjatga mos ekanligini
ko'‘rsatish uchun tovarga doir hujjatga qo‘yiladigan, belgilangan tartibda ro‘yxatga
olingan belgilpa ega ckanliklari ulaming sifati maxsus tekshicuvdan oftganligini
bildiradi. Sertifikatlashtirish shart boflgan  tovarlar ro‘yxatini  O'zbekistan
Respublikasi Hukumati tasdiglaydi. Odatda bunday tovarlar odamiarning sog'ligi,
hayoti, yuridik va jismoniy shaxslarning mol-mulkiga hamda atrof-muhitga zarar
yetkazishi mumkin bo‘lgan mghsulotlar hisoblanadi. Majburiy sertifikatlashtirilishi
shart boflgan tovarlarni sertifikatlashtirish o‘tkazmasdan turib sotish man gitinadi.
Qonun ixtivoriy sertifikatlashtirishni ham nazarda tutadi. Har ganday tovar tegishli
litlablarga muvofig ekanligini tasdiglash wchun u yuridik va jismoniy shaxslar
tashabbusi bilan ixtiyoriy sertifikatlashtirilishi mumkin.

Sertifikatlashtirish tizimi sifatsiz tovarlarni sotuvga chigarishning oldini
oluvchi muhim tashkiliy-huquqiy vositadir.

Agar tovaming kamechiliklari sotuvchi tomenidan ma’tum gilinmagan bo‘lsa,
wwgishli dargjada sifatli bo‘lmagan tovar fopshirgan sotuvchi sotib obuvchining
xohishiga kora;

— xuddi shu markadagi (modeldagi, artikuldagi) sifati tegishli darajada bo‘lgan
tovarga almashtirizhi;
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— xarid narxini tegishlicha gayta hisoblagan holda boshga markadagi (modeldagi,
artikuldagi} sifati tegishli darajada bo®lgan tovarga almashtirishi,

~ tovarning kamchiliklarini tekinga bartaraf etishi yoki sotib oluvchi yoxud
uchinchi shaxs tomonidan tovaming kamchiliklarini bartaraf etish uchun qilingan
harajatlarni gqoplashi,

—  xarid narxini mutanosib ravishda kamaytirishi;

- ko‘rilgan zarar o'rnini qoplashi lozim (FKnring 434-moddasi).

Shu bilan birga, sotib oluvchi tomon shartnomaning bekor gilinishini talab
qilish hugugiga ham egadir, Tovar uchun to‘langan pul summasini sotib oluvchiga
gaytarish vagtida sotuvchi undan tovardan to'lig yoki gisman foydalanganligi, tovar
ko‘rinishi yo‘qolganligi yoki boshga shunga o'xshash holatlar tufayli tovar qiymati
qancha pasaygan bo'lsa, shuncha summani chegirib qolishga haqli emas. Xaridorga
sifati lozim darajada bo‘lmagan tovar sotilganida uning sotuvchiga nisbatan qanday
talablar qo*yishga hagli ekanligi, ya'ni yuqorida ko‘rsatilgan huguqlar alternativ
harakterga ega bo'lib, xaridor ulardan o*zi uchun ma’qutlini tanlaydi.

Xaridor tovardagi kamchiliklar tovar unga topshirilgunga qadar paydo
bo‘lganligi yoki shu paytgacha vujudga keigan sabablar tufayli vujudga kelganligini
isbotlab kerishi lozim.

Sotuvchi tovardagi nuqson voki kamchiliklar quyidagi holatlar sababli yuz
berganligini isbotlab bera olsa, javobgarlikdan ozod bo*ladi:

— sotib oluvchi tovardan foydalanish yoki saglash qoidalarini buzganligi sababli;
— uchinchi shaxslar harakaii tufayli;
— oldini olib bo*Imaydigan kuch ta’sirida (FEning 409-moddasi).

Qonunda topshirilgan tovarning kamchiliklarini aniglash muddatlari ham
belgilab qo‘yilgan. Kamchilik yoki nugson ushbu muddatlar davomida aniglansa,
xaridor tegishli talab bilan sotuvchiga da'vo qitishga haqli bo‘ladi. Bular; qonunda
yoki oldi-sotdi shartmomasida belgilab go‘yilpan yoxud kafolat muddati bilan yoki
tovarning yaroglilik muddati bilan belgilanadi.

Kamchilikiar oqilona muddarda, biroq tovar sotib oluvechiga topshirilgan
kundan boshlab ikki yil davomida amiglanganida ham (agar yuqoridagi muddatiar
belgilanmagan bo'isa) xaridor sotuvchiga talab go‘yishga haqli.

Tovarning kamchiliklari xaridor tomonidan kafolat muddati yoki yaroqlilik
muddati tugaganidan keyin aniqlangan hollarda, xaridor bu kamchilikfar tovar unga
topshirilgunga qadar paydo bobganligini voki shu payigacha vujudga kelgan sabablar
tufayli paydo bo‘lganligini isbot qilib bergan hollarda javobgarlik sotuvchi
Zimmasiga yvuklanadi.

3.5, Ayirboshlash shartnomasi tushunchasi, huqugqiy belgilari va predmeti

Ayirboshlash tovar va pul munosabatlariga asoslangan bozor iqtisodiyvotida
ham muayyan ahamiyatga ega. Shu boisdan u amaldagi fuqarolik qonun hujjatlarida
o'zining huquqiy asoslarini topgan. Ayirboshlash barter deb ham yuritiladi.

Ayirboshlash deb shunday shartnomaga aytiladiki, unga ko®ra shartnomada
qatnashuvchi har bir taraf boshqa tarafga bir tovarni boshqa tovarga almashtirish yo'l)
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bilan mulk gilib topshirish majburivatini oladi (FKning 497-moddasi). Uning
mohiyati shundaki, shartnoma predmeti bo‘lgan biron-bir tovar ikkinchi tarafga,
adatdagidek, mazkur tovar giymatini urnumiy ekvivalent bofigan yoki unga deyarlt
teng  keladigan boshga bir tovarga ayirboshlanadi. Demak, mazkur huguqgiy
munosabat odatdagi sharteoralar, avtaylik, oldi-sotdi, mahsulot yetkazib berish kabi
shartnomalarga o°xshab, taraflarga bu orqgali kelishi mumkin bo'lgan muayyan pul
summalariga  talab-yehtivoilardan  kelib  chiqmay, balki bevosita mazkur
shartnomaning predmeti bo‘lgan tovarga ho'lgan ehtivoilardan kelib chiqadi. Birog
bu shartnoma ko‘p hollarda subektiar o‘rtasida hisob-kitoblar yo*lga qo‘yilmagan
yoki o‘zaro ishonch bo‘lmagan inflyatsiva sharoitida keng qo‘ilanifadigan
shartnomalardan bin bo*hb qoimeqda. Rivojlangan bozor tizimida u ahyon-ahyonda
qo*Haniladi.

Shartnomaning yana bir xususiyati shundaki, sharthomaning mazmunidan
boshgacha hol anglashilmasa, ayirboshlanayotgan tovarlar teng giyvmatli deb taxmin
qilinadi. Ayni paytda tovarni topshirish va uni qabul gilish harajatlarini, har bir holda
tegishli majburivatlarni bajaradigan taraf amalga oshiradi. Shubhasiz, boshga
shartnomalarda bo‘lgani singari ayirboshlashda ham uning predmeti hisoblangan
lovarning bahosi muayyan ahamivatea ega. Ba’zan amaliyotda avirbeshlash
predmetining giymati bir xil bo‘lmaydi. Bunday hollarda bahosi ayirboshlashga
tagdim qilinayotgan tovar bahosidan past bo‘lgan tovarni toshpirayolgan taraf, agar
shartnomada hag to‘lashning boshqacha tartibi nazarda tutilmagan bo'lsa, tovar yoki
tovarnl tasarruf qilish hwjatlart togattrilgandan so'ng kechiktivmasdan baholardagi
farqni to‘lashi lozim bo‘ladi. FKning 242-moddasiga ko*ra, agar gonun, shartnoma
yoki majburiyatming mohiyatidan boshqacha hol anglashilmasa, qarzdor hisoblangan
taraf bunday majburiyatni kreditor talab qilgan kundan boshlab yetti kunlik muddat
ichida bajarishi shart.

Ayrim hollarda tovarlar o'rtasidagi yugorida tilga olingan farg doimo konkret
belgtlanavermaydi.  Fugarolik  gonunchiligining  mazmunidan  anglashilishicha,
bunday hollarda shartnomani bajarganlik uchun xuddi shunga o‘xshash vaziyatlarda
odatda shunday tovarlar, ishlar yoki xizmatlar uchun olinadigan baholar — hag
to‘lanishi kerak. Aynan bunday xrllarda ish muomalasi odatlart, ya'ni odat huquai
nonmalari go‘{laniladi (Fining 6-moddasi tartibida). )

Ayirboshlash shartnomasi quyidagi huqugiy belgilari bilan haraktrerlidir:

Birinchidan, ayitboshlash konsensual shartnoma hisoblanadi, ya'ni unga ko'ra
taraflamming  huqug va  burchlari  shartnoma gqonun  talablari  doirasida
rasmiylashtiriigan paytda vujudea keladi;

Ikkinchidan, ayirboshlash hag evaziga tuziladigan shartnomadir, ya’ni
shartnoma bo'vicha taraflar zimmasiga muqobil ijiro majburivatlarini bajarish
vuklangan, ya'n) tovarlarni o‘zaro ayirbosiifash, shuningdzk tovaclar givimali teng
bo*lmaganda — qiymat o' rtasidagi farqni pui shaklida to*lash;

Uchinchidan, ayirboshlash ikki tomonlama shartnomalar turkumiga kiradi.
“Shartnoma ishtirokchilarining har biri bir vaqtning o‘zida ham sotuvchi, ham sotib
oluvchi hisoblanadilar”. Demak, bunga ko‘ra har ikki taraf ham huqugqa, ham
hurchga ega bo‘ladi. Bu shartnomaning mohiyatan, vanada anigrog'i, taraflar
o riasidagi o' zaro hugugdoriik va burchdoriikning nisbatidan kelib chigadi;
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To*rtinchidan, shartnomaning yana bir belgilaridan biri — ayirboshianadigan
mulkning egasidagi unga nishatan bo’lgan mulk huquqi (yegallash, foydalanish,
tasarruf etish) ikkinghi tarafga o'tadi va aksincha, Shartnomaning muhim jihatlaridan
biri ayirboshlanadigan tovarlarga bo‘lgan mulk huqugining 1kkinchi tarafga
qachondan boshlab o'ta boshlashidir. Odatda, qonunda yoki shartnomada boshgacha
tartib nazarda tutilmagan bo'lsa, ayirboshlanadigan tovarlarga mulk huqugi
ayirboshlash shartnomasiga muvofiq, sotib oluvchi hisoblanadigan tarafiarga ikkala
taraf tegishli tovarlami topshirish majburiyatini bajargandan so‘ng bir vaqtda o'tadi
(FK, 500-modda). Ayirboshiash shartnomasining predmeti muayyan moddiy
giymatga ega bo‘lgan hamda igtisodiy munosabatning predmeti bo‘la oladigan, ayni
payida kishilarning u yoki bu ehtiyojlarini qorndira oladigan narsalar, va'ni ashyolar
bo*la oladi. Ashyolar ishlab chigarish vositalari va iste’mol buyumtari ko'rinishida,
ko‘char va ko‘chmas mulk shakllarida bo*lishi mumkin, Biroq, bu yerda mubimi,
ashyolaming fugarolik muomalasida bo‘lshpi masalasidir. FKning 82-moddasiga
ko‘ra, fugarolik huquqlarining obektlari erkin suratda boshga shaxslarga beridishi
yoki universal huquqly vorislik (meros qilib olish, yuridik shaxsni gayta tashkil etish)
tartibida yoxud boshga usul bilan, agar ular muomaladan chiqarilmagan yoki ulaming
muemalada bo'lishi cheklab ge*yilmagan be‘lsa, bir shaxsdan ikkinchi shaxsga
o*tishi mymkin.

Ayirboshlash shartnomasining predmeti bo'lishi uchun ashyolar mulk huquqi
asosida mulkdorlarning haqigiy egaligida, foydalanuvida va tasarrufida bo'‘lmog‘i
ham kerak (FKning 164, 207-moddalari tartibida). Masalan, fugaro M. 1997 yil |
sentabrda fuqaro N. bilan ayirboshlash shartnomasini tuzdi. Sharinomaga nmuvofiq,
N. hovlisini M. hovlisining 1/3 gismiga almashdi. M. ning gizi A. 1997 yil |
dekabrda sudga murojaat qilib, uyning yarmi o‘ziga tegishli ekanligini va uning
roziligisiz otasi hovlining bir qismini  almashtirganfigini  ko'rsatib, mazkur
shartnomani bekor gilishni so‘radi, U o'z talabini asoslash uchun uyning bir qismi
onasidan meros bo‘lib, hali otasi bilan bo‘lib oimaganligi sababli, uyni almashtirish
natijasida egalik huquqining buzilganligani ko‘rsatadi. Albatga, bunday hollarda sud
fugaro A. ning talabini gondirishi lozim.

Yoki quyidagi misolni ko'raylik. Fugaro K. egasiz turar joyga halol, oshkora
va uzluksiz egalik qilgan. Va u 1998 yil 1 aprel Kuni bu uyni fugaro D.ga qarashli
avtomobil bilan ayirboshlash to‘g'risida shartnoma tuzishgan, Aniglanishicha, K. bu
uyga 1986 yil | yanavardan 1998 vil 1 aprel kunigacha, ya’ni [2 yil davomida egalik
qgilgan. FKning 187-moddasi talablariga kora, bu muddat 15 yilni tasbkil etishi lozim
edi. Demak, fugaro K.da hali bu uy-joyga nisbatan mulk huquqi vujudga kelmagan,
binobarin, u mazkur obekt yuzasidan shartnomada taraf sifatida ishtirok efa olmaydi.

Yugorida aytilganidek, shartnomada qatnashuvchi taraflaming har, biri bir
vagtning o‘zida ham sotuvchi, ham sotib oluvchi hiscblanadilar. Bu  bilan
ayirboshlash oldi-sotdi shartnomasiga o‘xshab kesa-da, biroq undan farq giladi,
“Fargi shundaki, bunda bir mulk ikkinchisiga puisiz almashtiriladi”. Ayni paytda
ayirboshlash oldi-sotdiga o'xshashligi tufayli, unga nisbatan baho va harajatlar
haqidagi qoidalardan tashqari, oldi-sotdini tartibga soluvchi barcha qoidalar
go'llanaveradi.
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Shartnomada sotuvchi va oluvchi bo'lib  fuqarclik huquqining barcha
subektlari, shu jumladan, jismoniy shaxslar, yuridik shaxsiar, davlat tuzifmalari
tshtirok etishlari mumkin.

Bozor munosabatlari sharoitida ba’zi hoilarda tovar ishlab chigaruvchilar va
tadbirkorlar bilan iste’molchilar of riasida fugarolik-hugugly munosabatlarini vujudga
keltiruvchi asoslardan biri sifatida ayirboshlash (barter) sharthomasi go'llanadi.
I3arter inglizcha “barter” so‘zidan olingan bo‘lib, bevosita tovar almashuvi ma’nosini
bildiradi. U, aynigsa, bozor tizimiga o‘tish davrida o‘zarg hisob-kitoblar yaxshi
yo'iga qo‘yilmagan davr uchun birmuncha harakterlidir. Valyuta beqarcr bo‘lgan
xozirgi zamon xalqarp savdo-sida yanada keng targalmogda. Barter bitimi vaqtida pul
lo'lovlarining yo'gligi tovar yetkazib berish baholarini va ularni pul formasida
hisobga olishni istisno gilmaydi. Barster bitimi tushunchasi ayirboshlash shartnomast
wufayii vojudga keluvchi majburivatlar mazmunini to‘la gamrab ololmaydi, unga to*fa
javob berolmaydi, degan fikrga qo‘shilib bo‘lmaydi. Bir gator olimlarning xususan,
Sh. Ro‘zinazarovning tadgigotlarida barter haqida salmogli  fike  yurttiladi.
Nazarimizda, barter tushunchasi ayirboshlash shartnomasini o°zida aks ettira oladi,

Yugorida ke'rsatilganidek, shartnomada taraflar sifatida jismoniy va yuridik
shaxslar gataashishi mumkin.

Yuridik shaxslarning bu boradagi faoliyatlari O'zbekiston Respublikasi
Prezidentining 1993 yil 9 ivuldagi PF-616-sonli “Barter asosida amalga oshiriladigan
cksport-import operatsivalari bo‘yicha tartib buzilishlari va suiiste’'molliklarga chek
o‘yish to*girisida™gl Farmoni bilan mustahkamlangan, Unga ko‘ra, kelishib olingan
migdordagi bir tovarni boshqa bir tovarga o‘zare hiscb-kitoblarni valyutada amalga
oshirmasdan almashtarishni nazarda tutuvchi shartnoma barter shartnomasi
hisoblanadi. Shartnomada o‘zaro yetkazib beriladigan tovarlaming ntigdori va
givmati yoxud tomonlar ekvivalentlik asosida yetkazib berish majburiyatini olgan
lovartarning summasi oldindan kelishib qo'yiladi. Ofzbekiston Respublikasi
Prezidentining 1995 yil 1l apreldagi PF-1096-sonli “Eksport-import operatsivalarini
tartibga keltirish borasidagi go‘shimcha chora-tadbirlar to‘g risida”gi, 2003 vil 15
yanvardagi PF-3194-sonli  *“O‘zbekiston Respublikasi  Prezidentining  ba’zi
jarmonlariga o*zgartirishlar kiritish to*grisida”gt, 2005 vil 20 sen-tabrdagi PF-3661-
sonli “O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining ba'zi farmonlariga o‘zgartishlar
kiritish 1o'g'risida”gi  Farmonlariga ko‘re, 616-sonli Farmonga ayrim juz'ly
o*zgartishlar kirittldi.

Yuqorida ta’kiddanganidek, sharthomada gatnashuvchi taraflar bir paytning
uzida ham sotuvchi, ham sotib cluvchi sifatida qatnashadi, Shuning uchun ham
sharttomada qatnashuvchi taraflar deyarli bir xil huquq va majburivatlarga ega
boladilar.

Ayirboshlash shartnomasi bo*yicha taraflar:

Birinchidan, ayirboshlanayotgan tovarni oz vaggida, kelishilgan tariibda qabul
L|Elib alish;

Ikkinchidan, qabul gilingan tovar evaziga ayirboshlamishi lozim bo‘lgan
levartl o°z vaqtida topshirish;

Uchinchidan, topshirilayotgan tovarlarning sifati, assortimenti, yaxshi
herlishini ta'mintash kabi majburiyatlarga egadirlar.
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Taraflar, ayni paytda, quyidagi huquqlarga egadirlar:

Birinchtdan, shartnoma majburiyatlarini muqobil! ravishda bajargan taraflar
ikkinchi tarafdan tovarning topshirilishini talab qilishga haqii;

lkkinchidan, shartnoma shartlari go‘pol ravishda buzilgan bo‘lsa, xususan,
sifatsiz tovar ayirboshlangan, tovarni topshirish muddati uzrsiz nzoq muddatga
kechiktirilgan hollarda bir taraf shartnomani bekor qilishga haqli;

Uchinchidan, avirboshlash shartnomasi shartlari ikkala taraf tomonidan to‘lig
bajarilgan bo‘lsa, har ikkisida ham tovarlarga nisbatan mulk huguqgi vujudga keiadi.

Avyirboshlash shattnomasi, odatda, fugarolar o'rtasida tuzilganda va shartnoma
predmelining bahosi Respublikada o‘rnatilgan eng kam oylik ish hagining o'n
baravarigacha bo‘lgan hollarda ogfzaki shaklda tuzilishi mumkin. Shuningdek,
vozma shaklda tuzilgan sharinomani bajarishga qaratilgan bitimlar, agar qonun
hujjatlari va shartnomaga zid bo‘linasa, taraflarning kelishuviga muvefiq og‘zaki
tozilishi mumkin (FK, 106-modda, 3-band). Qolgan hollarda, ya'mi yuridik
shaxslaming o‘zaro va fuqarolar bilan tuzgan ushbu turkem-dagi bitimlari, fugarolar
o'rtasidagi belgilangan eng kam oylik ish hagining o*n baravaridan ortig summadagi
bitimlari yczma shaklda fuziladi. Ba’zi hollarda shartnomaning predmcti yer
uchastkalari va boshqa ko'chmas mol-tmulklar bo‘lganda, bunday bitimtar notarial
tasdiqlanishi va davlat ro‘yxatidan o*tkazilishi talab qtlinadi (FK, 110-111-moddalari
tartibida). Shuningdek, FKning 497-moddasining 2001 vil 7 dekabrdagi tahririga
ko‘ra, qonun hujiatiarida belgilangan tartibda davlat ro‘yxatidan o‘tkazilishi lozim
bo‘lgan avtomototransport vositalarini ayirboshlash shartnomast notarial tasdiglangan
bo‘lishi kerakligi belgilanadi.

Shubhasiz, shartnoma shakliga doir yuqoridagi talablarga riova gilmaslik bir
qancha xuquqiy ogibatlarni keltirib chigaradi (FK., 109, 112-meddalari).

Ayirboshlash sharthomasining muddati bevosita taraflarning kelishuvi bilan
belgilanadi.

Shartnoma bo'yicha javobgarlik oldi-soidi shartnrmasidagi javobgarlikka juda
o‘xshab ketadi. Umumiy holda FKning 393-moddasiga ko‘ra, sotuvchi tovarni sotib
oluvehiga uchinchi shaxslar ning har ganday hugugliardan ozod holda topshirishi
shart, deb belgilab qo*yilgan. Qonunda agar fopshirilgan tovami sotab oluvchidan
uchinchi shaxslar ohb qo*yadigan bo‘lsa, sotuvchi tarafning bevosita javobgarligi
belgilab qovilgan. Ya'ni, “FKning 501-moddasiga ko‘ra, ayirboshlash shartnomasi
bo‘yicha olgan tovarini uchinchi shaxslar olib qo*ygan taraf, FKning 355-moddasida
nazarda tutilgan asoslar mavjud bo‘lsa, boshga tarafdan ayirboshlash asosida olingan
tovarni gayiarishni yoki zararni goplashni talab qilishga haqli. Ko*rinib turibdiki,
ayirboshlanayotgan tovarni  uchinchi shaxslar  huqugidan  ozod gilmasdan
ayirboshlash keyinchalik bunday harakatni amalga oshirgan tarafning javobgarligini
keltirib chigarar ekan. Birog shuni esda tutish kerakki, sotib oluvchi uchinchi
shaxsxiarning huquqlari bo'lgan tovarni gabul gilishga rozilik bergan hollar bundan
mustasnodir.

Shartnoma bo'yicha ayirboshlanayotgan tovarlarning migdori, assortimenti,
uning sifati, tovarning butligi mubiom unsur hisoblanib, uiami shartnomada
kelishilganidek bajarmaslik yoki lozim darajada bajarmaslik tegishincha taraflarning
Javobgarligini keltirib chiqarad.
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Xususan, tovarni topshiruvchi shartnoma shartlarini buzib, tovarni gabul gilib
oluvchiga shartnomada belgilangan migdordan kam tovar topshirgan bo‘lsa, tovami
gabul qilib oluvechi agar shartnomada boshqgacha tartib nazarda tugalmagan bo'lsa,
lovarning yetishmayotgan miqgsorini topshirishni talab qilishga yo topshirilgan
ivvardan va uning haqini to‘lashdan bosh tortishga, bordi-yu uning evaziga
kelishilgan tovar topshirilgan bo‘lsa, oldin topshirib qo’yilgan tovarni gaytarib
herishni talab gilishga hagli. Umuman, ayirboshlash shartnomasi bo‘yicha ko'p
holtarda oldi-sotdiga doir qoidalar gqollanilgani bois, bu haqdagi normalar batafsilroq
oldi-sotdiga bag'ishlangan bobda keltirildi.

Shuni aytish kerakki, qonunda belgilanganidan tashgari, to‘g‘ridan-to*g'ri
shartnoma bo‘yicha ayirboshlash natijasida ham javobgarlikning boshga turlari
nazarda tutishi mumkin. Avirboshlash sharthomasi bo‘vicha javobgarlik faqat bir
lomonda emas, har ikki tomonda ham yuzaga kelishi mumkin.

Tayanch iboralar: xo‘jalik aloqgalari, muzokara, shartnoma, oldi-sotdi
shartnomasi, ayriboshlash shartnomasi, yetkazib berish shartnomasi, omborda saqlash
shartnomasi, ijara shartmomasi, mehnat sharmomasi.

Takrarlash uchun savollar:

1. Tijorat faoliyatini amalga oshirishda xo‘jalik alogalarining ahamiyatini yoritib
bering.

2. Shartnomalar xo‘jalik alogalarining huquqiy asosi ekanligini tushuntirib
bering,

3. Uzogga mo‘ljallangan to‘g'ridan-to'g‘ri  xo‘jalik  alogalarini afzallik
tomonlarini ko‘rsatib bering.

4. Tijorat faoliyatida shartnomalarning ganday turlaridan foydalaniladi?

5. Oli-sotdi shartnomasining mazmuni va ofzipa xos xususiyatlarini tavsiflab
hering.

6, Oldi-sotdi shartnomasining tarkibiy qismlari va ularning mazmunini bayon
yilib bering,

7. Litsenziya, davlat buyurtmasi va kvota tushunchalari hagida ma'lumot bering,

8. Erkin savdo hududlari va ulardagi =xofjalik alggalarning o‘zipa xos
xususiyatiari.

9. Tijorat facliyatida fors-major holatlarda shartnoma shartlarini bajarish tartibini
wshuntirib bering.

10. Ayirboshlash shartnomasining oldi-sotdi shartnomasidan asosiy farqlarini
tzohlab bering.

11. Shartnoma shartlarini kelishish uchun muzokara olib borish jarayoni qanday
bosqichlarni 0°z ichiga oladi?

12, Shartnoma shartlarini bajarilishini nazorat qilish ganday tartibda amalga
oshiriladi?
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VI-boh, Savdo korxenalarining tijorat faclivati
Reja:

6.1. Savdo korxonalarining ahamiyati va o‘rni

6.2, Ulgurji savdo korxonalari, ularning ahamiyati va o‘rni
6.3. Ulgurji tovar xarid qilish va sotish tartibi, shakliari

0.4. Chakana savdo facliyatining mazmuni va tijorat vazifalari
6.5. Chakana savdo korxonalari va ularning turlari

6.6. Chakana tovar sotish tartibi va goidalari
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6.1. Savde Korxonalarining ahamiyati va o*rni

Savdo — xizmaining alohida turi bo'lib u bir tomondan ishlab chiqaruvchilarga
xizmat giladi, ikkinchi tomondan iste’molchilarga , uehinchi tomondan Davlatga
xizmat giladi va (o‘rtinchidan ¢ boshqga iqtisodiyot tarmoqlari va sohalariga ham
xizmat ko‘rsatadi, ularni xizmatlaridan iste’moichi sifatida foydalanadi va ular bilan
alogada bo*ladi.

Savdo birinchidan, tovarlarni sotish bilan bog‘liq bo'lgan alogalar va tovar
ayriboshlash jarayonida vujudga keladigan igtisediy muncsabatlarni ifodalavdi
ikkinchidan, iqtisodiyot tarmog‘i sifatida ijtimoiy mehnat taqsimoti natijasida
mustagitlashgan savde korxonalari majmuasidir,

Savdoni shakllanishi insoniyat taragqiyoti tarixi bilan chambarchas bog'liq.
Savdoning kelib chiqishi ijtimoiy mehnat tagsimoti natijasida tovar ishlab
chigarishni, tovar muomaiasi yoki ayriboshlashni vujudga kelishi bilan bog*liq.

Savdo faoliyatiga tovar ayirboshlash shakli nuqtat nazardan qaralsa, savdoning
vazifasi makon va zamon jihatidan bir-biridan airalib turgan ishlab chiqaruvchilar va
iste’'moichilar o‘rtasidagi alogani boglashdan iborat.

Savdo mustaqil ijtimoety-igtisodiy funksiya bafarib, boshga igtisodiy faoliyat
bitan shug'ullanuvchi xo‘jalik tarmoglari qatori uning, faolyatida ham mulkdor,
vollangan xizmatchilar, mehnat, tadbirkorlik, foyda kabilar o°z aksini topgan.

Savdo ishlab chigarishning bir bosgichidan ikkinchisiga va ishlab chigaruvchi
qo'lidan iste’molchi go‘liga mabhsulotlami yetkazish vazifasini bajargan.

Savdoning mohiyatidan kelib chiqib, uning bajaradigan funksiyalarini aniglash
zarur.

Sawido 0°z mohiyatidan kelib chigib quyidagi Wimoiy-iqtisodiy funksiyalamni
bajaradi:

Birinchidan, tovar ayirboshlash shakli sifatida tovarlar qiymatini ayriboshlash;

tkkinchidan, igtisodiyot tarmog'i sifatida tovarlarni ishlab chiqarishdan
iste*molchilarga yetkazish,

Birinchi funksiva natijasida tovarlami giymati sotiiadi, unga sarf gilingan
ijtimoiy mehnat goplanadi va qo*shimcha giyvmat vujudga keladi.

TIkkinchi funksiya natijasida tovarlarni iste’'mol giymati iste’moichilarga
yetkaziladi, iste’molchilar tomonidan tan olinadi, sotiladi va mulk shakii o‘zgaradi.



Savdo ijtimoiy-igtisodiy funksiyalarni bajarish bilan bir qatorda tashkiliy-
iqtisodiy va texnik-texnologik funksiyalarni ham bajaradi.
Tashkiliv-iqtisodiy lunksivalar:

Taklif imkoniyatlarini o*rganish;

Talab va ehtiyoini o*rganish;

Narxni shakllantirish:

Tovarlar reklamasini tashkil qilish;
Shartnomalar tuzish va buyurtmalar berish;
Iste’molchilarga Xizmat ko' rsatish.
Texnik-texnolagik funksiyalar:

1. Tovarlarni ishtab chiqarishdan iste’molchilarga yetkazishni tashkil qilish
(transport korxonalari bilan aloga o*matish, tovarlami son va sifatda gabul qilish va
h.k.);

2. Tovarlarni saglash;

3. Tovarlarni gadoglash;

4, Tovarlarni transpaort vositalariga yuklash, tushirish,

Savdo aholi hayotini ta’minlaydigan alohida soha bo‘lib hisoblanadi. Uni
ishtirokida ishlab chiqarilgan tovartar iste’molchilar tomonidan Ejtimoiy tan olinadi,
tovar taklifi bilan 1ste’malchilar talabi kelishtiriladi.

Tovar taklifi bilan jste’'molchilar talgbini kelishtirish orgali savdoe ishlab
chiqarishga faol ta’sir giladi, u ishlab chiqarish hajmini va tarkibini (assortimentini)
helgilashga ta’sir qiladi,

Savdoning ishlab chigarish bilan alogasi — ulamni xo'jalik aloqalari, tijorat
tshlati orqali amalga oshadi.

Iqtisodiyotda savdo korxonasisiz ishlab chigarilgan iste’mol tovarlar
iste"molchilarga vetib bormaydi.

Takror ishlab chiqarish jarayonining uzluksizligiga savdo iqtisodiy
imkoniyatlar yaratadi. Har ganday ishlab chigaruvchi xojalik sub’ektlari o°zi ishlab
chigargan tovarni sotilishini ta’minlash shart, aks holda uning faoliyati to*xtalib
golishi mumkin. Savdo korxonalari ishlab chiqaruvchilarga oz harajatlarini qoplash
va tegishli daromad olish imkoniyatini yaratadi.

Savdoning asosiy vazifalatidan biri iste’meolchilarga xizmat gilish bo‘lib
hisablanadi.

[ste’mol takror ishlab chiqarish jarayonining to'rtinchi va oxirgi fazasi. U
mahsulotlarning harakatini oxirgi bosgichi.

[ste’molda wevarlarni iste’mol giymati namoyon bo‘ladi va tan olinadi.

Savdoning shaxsiy iste'mol bilan alogasi aholining iste’mol tovarlariga
chitiyojini qondirish orgali namoyon bo*ladi.

Savdoda alohida shaxs vyoki iste'molchilar guruhi uchun mos keladigan
tovarlarining  assortimenti shakllanadi. Uzluksiz savdo amalga oshiriladi, ya’ni
1alabni uzluksiz gondirib borish jarayoni ta*minlanadi.

Shaxsiy iste"'mol orqali insoniyat ishchi kuchini takror ishlab chigaradi. Bu esa
ishiab chigarishni rivojlantirishga manfaat tug'diradi, chunki har ganday tarmoq
ishchi kuchi bilan uzluksiz ta’minlarishi zarur,

*
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Savdoda ehtiyojni shakllantirish orqali iste’mol tarkibiga, aholining ummumiy
ravishda yashash darajasini oshirishga bevosita va bilvosita fa’sir ko'rsatadi.
Masalan, tovarlarni reklama qilish argali aholi ehtiyojini shakllantirish, Reklama, har
xil turdagi savdo shaxobchalarini tashkil qilish orqali aholining ijtimoiv-iqtisodiy
auruhlari orasida iste’mol darajasi va tarkibini tartibga solishdek murakkab vazifani
amalga oshiradi, Savdo har xil foydali maslahatlar berish orgali ogilona iste’'molni
shakllantiradi. Bu esa aholining hayotini va iste’mol darajasini crtishiga olib keladi.

Savdo shaxobchalarida progressiv savdo texnologiyalarini joriy  etish,
xaridorlarga zarurly shart-sharoitlar yaratish bilan aholining tovar sotib olish
narajatiarini, tovar sotib olishga sarflangan vaqtini tgjashga oz ta’sirini ko‘rsatad.
Aholining bo‘sh vaqti esa jamivatning boyligi, uning taraqgiyoti uchun asosiy
omiliardan biri bo"lib hisoblanadi.

Savdo Kkorxonalarida o‘ziga xos mehnat, moddiy va molivaviy resurslar
shakllanadi va foydalaniladi. Bu jarayonda aholiga tovar sotish bilan bir gatorda
tovarlarni sotish, xaridorlar uylariga yetkazish, iste’moini tashkil qthsh biian bog‘lig
bo'lgan xizmat amalga oshiriladi. Savdoga xos tadbirkorlik rivojlanadi, alohida
vositachilar guruhi vujudga keladi. Moliyaviy sub’ekilar bilan alogalar o*matiladi,
iqtisodiv-molivaviy vositalar ishlatiladi, Oldi-sotdi jarayoniga bog‘liq huquqiy
vositalar va me’yorlar o'z aksini topadi.

Ushbu jarayonda ijtimoiy vositalar ishga tushadi, psixologik muhit varatiladi
va nihoyat, tovar — pul munosabatlari bilan bog'liq bo‘lgan ijtimoiy-igtisediy,
moliyaviy, huquqiy va psixologik munosabatlar shakllanadi.

Shunday qilib, savdoning xo'jalik mexanizini, jamiyat xo'jalik mexanizmining
ajralmas qismi, uni harakatlantiruvchi faol vosita sifatida namoyon bho®ladi.

Savdoning xo'jalik mexanizmi — uning faoliyati uchun zarur bo‘lgan
boshgaruv usul-uslublari, tashkiliy tuzilmasi, aniq xojalik yuritish shakllari, huguqiy,
psixologik vosita va jarayonlar majmuidir.

Savdoning xojalik mexanizmi quyidagi elementlardan tashkil topadi.

Birinchidan, savdoni tashkil qilish shakllari, savdo korxonasi va
tadbirkorlikning  shakl va  turlari, ulaming ixtisoslashishi, tiplanishi,
kooperativlashishi, assotsiatsiyalashuvi va hokazo.

Ikkinchidan, uni boshqarish tarkibi, usul va shakilari. Bu elementlar igtisodiy
munosabatlari boshqgaruy aspektiga fegishli ishlab chigarishni tazhkil gilish uchun
ishlatiladigan ma'muriy va igtisodiy usullarni o°z ichiga oladi.

Uchinchidan, savdoning davlat organlari va igtisodiyotning boshga sub’ekttari
bilan molivaviy-kredit, pul munosabatiari, oldi-sotdi va xojalik alogalari,

To'rtinchidan, savdoda ishlatiladigan Iqtisodiy rag*batiantirish shakllari,
usullari, igtisodiy dastaklar (narx, ish haqi, foyda).

Beshinchidan, savdo faolivatini tartibga solishni huqugiy shakl va usullar,
Huquaiy qonunlar, davlat organlarining me’voriy hujiatiar], ko‘rsatmalars, savdo
tashkilotlari va korxonalarning nizomi, ustavi va hokazolar.

Oltinchidan, savde munosabatlariga ta’sir giluvchi ijtimoiy-psixologik omillar.

Yetinchidan, davlatning igtisodiy siyosati.

Sakkizinchidan, raqobat, jur’at, xavfsizlik, tijorat sirlarining shakl va usullari.
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6.2. Ulgurji savdo korxonalari, ularning ahamiyati va o'rni

Ulgurji savdo nima deganda F.Kotler bu tushunchani quyidagicha ta'riflaydi:
«Ulgurji savdo bu shunday sotishki, bunda professional foydalanish magsadida sotib
oluvchilarga tovarlar yoki xizmatlarni sotish bo‘yicha har qanday faoliyatr o'z
ichiga oladi». Tovar muomilasi jarayonidan iste’moi tovarlarining ishlab
chigarishdan iste’'mol sohasiga o‘tishi bosqgichma-bosqich amalga oshadi. Dastiab
tovarlar ulgurji sotilish sohasiga kelib tushadi. Tovar muomalasining yakunlovchi
bosgichi chakana savdoga mansub bo'ladi, Shu tarzda, 1ste’mol tovarfart muomilasi
jarayoni ikkita o'zaro bog'liq, qismlar — ulgurji va chakana savdodan tashkil topadi.

Ulgurji savdo korxonalar o‘rtasidagi savdo boflib, tovarlar, yirik partiyvalarda
oldi-sotdi qilinadi. Ulgurji savdo bilan ishlab chiqartsh korxonalari, shu jumladan
ulgurji va chakana savdc korxonalari shugullanishi mumkin. Odatda chakana savdo
korxonalari bir tomonlama ulgurji savdoni olib boradi, ya’ni tovar xarid qilish
jarayonida. Ishlab chigarish korxonlari esa ko*proq mahsulotlami sotish va xom
ashyoni sotib olish jarvonida ulgurji savdo bilan shug’ullanadi. Bularning savdosi
ham ko*prog bir tomenlama ulpurji savdoe hisoblanadi. Ulgur)i korxonalar esa ikki
tomonlama ulgurji savdoni olib boradi, ya'ni yirik partivalarda sotib cladi va sotadi.

O‘zbekiston Respublikasi Qonun hujjattar to*plani (2006 y., 20-21-son, i81-
modda)ga ka'ra ulguiji savdoga quyidagicha ta’rif berilgan.

Ulgurji savdo — tijorat maqsadlarida yoki o'z ishlab chigarish-xo‘jalik ehtiyojlar
uchun foydalanish uchun hisob-kitoblaming naqdsiz shaklida xarid gilinadigan
tovarlarni sotish,

Ulgurii savde bilan yuridik shaxs sifatida ro‘yxatdan o‘tkazilgan xo'jalik
yurituvchi sub’ektlar, fagatl ular tegishli litsenziya olgan tagdirda, shug'ullanishlari
mumkin,

Ulgurji savdoning mavjud bo*lishiga quyidagi sabablar ta’sir etadi:

— ishlab chigarish korxonalari iste’moichidan uzoq joylashgan bolsa;
— ishlab chigarish ihisoslashgan bo‘lsa;

— iste’molchilar tarqoq joylashgan va kichik bo'lsa;

~ iste’molchilarga kichik partivada tez-tez keltirish kerak bo®lsa.

Ulgurji savdo korxonalari chakana savdo korxonalaridan bir qator
xususivatlariga ko‘ra farq qiladi Birinchidan, ulgurji savdo korxonasi
rig*batlantirishga, o°2z savdo korxonasining joylashish o°rniga va muhitiga kam
¢'tibor beradi,chunki u yakuniy iste’'molchilar bilan emas balki asosan professicnal
mijoziar bilan munosabatda bo‘ladilar. lkkinchidan, wlgurji savde bitimlari xajmiga
ko'ra odatda chakana savdo bitimlaridan katlaroqg, ulgurji savdo korxonasining savdo
maydoni chakana savdo korxonasinikidan kattaroq bo‘ladi. Uchinchidan, xuquqiy
Iomoniar va soliglarga nisbatan xukumat ulgurfi va chakana korxonalariga turlicha
vaginlashadi. Uruman olganda, ulgurji savdo korxonalari nimaga kerak? Axir ishiab
chigaruvchilar ularni aylanib o‘tishi va bevosita chakana savdo korxonalariga va
vakuniy iste'molchilarga sotishlari mumkin edi. Javob shundan iboratki, ulgurji
savdo korxonalari savdo jarayoning samaradorligini ta’minlaydi. Shunday qilib,
vhakana savdo korxomalarida ham, ishlab chiqaruvchilarda ham ulgurji savdo
korxonalari xizmatlariga murojaat qilish uchun barcha asoslar bor. Ulgurji savdo
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korxonalaridan ularning yordami bilan qo‘yidagi funksiyalarning bir yoki bir
nechtasini vanada samarali bajarish mumkin bo'lgan xolda foydalanadilar:

Sotish va uni rag*batlantirish.

Xaridlar va tovar assortmentini shakliantirish,

Yirik partiyali tovarlarnt mayda partivaliga bo‘lish.

Omborlarda saqiash.

Transpott yordamida jo*natish,

Molivalashtirish.

Xatarn qabul gilish,

Bozor hagida axborotni tagdim qilish.

Boshqaruyv buyicha

Ulpurji savdo keng ma'noda iste’mol tovarlari va ishlab chigarish vositalari
harakatining turli shakliarini, shuningdek, ular harakati jarayonida yuzaga keladigan
iqtisodiy munosabatlarni ifodalaydi. U ishlab chiqarish vositalarining bir ishlab
chigarish korxonasidan boshgasipa, tovarlaming ishfab chigarishdan muomala
sohasiga, shuningdek tovarlarning bir savdo koreonasidan boshgasiga va nihoyat
qishloq xo‘jalik mahsulotlari hamda xom-ashyolarining qishlog xo'jalik
korxonasidan iste’molchilarga harakati bilan bog'lig.

Ushbu munasabatlar muayyan davlat ichida amalga ashadi. Ma’lumki, hozirgi
jahon iqtisodiyoti rivojining o‘ziga x0s xususivati, mamlakatlar o‘rtasidagi jahon
igtisodiy  integratsiyaning takomillashib  borayotganligidir. Xalqaro mehnat
tagsimotining chuqurlashib borishi bilan davlatlar o‘rtasidagi igtisodiy munosabat!ar,
Xususan xalgaro savdo alogalari rivojlanib bormogda. Alohida mamiakatiar
o‘rtasidagi barcha oldi-sotdi bitimlari ulgurji savdo shaklida amalga oshiriladi.
Iste’mol tovarlari ulgurji savdosining =zaruriyati shundaki, ishlab chiqarilgan
buyumlar bevosila shaxsiy iste'mol sobasiga kelib tushmaydi. Chunki, ishlab
chigarish va iste’'mol zamon va makon nugtai nazaridan bir-biridan farqlanadi,
Iste’mol tovarlari ulgurji sotilishi natifasida muomala sohasidag) savde bo'g’inlar
orqali shaxsty iste’mol harakatini davom ettiradi,

Ulgurji savdo yirik partiyalarda amalga oshiriladi. Ulgurji savdoda tovarlar bir
nechta bo‘ginlardan o*tishi mumkin, ya’ni bir necha bor sotilishi mumkin, Bugungi
igtisodiyotda tub tarkibly o‘zgarishlar sharoitida welgurji savdoning iqtisodiy
ahamiyali g'ovat katta bo'lib, by uning xususiyatlari va u bajaradigan funksiyalar
bilan aniglanadi.

[lgurji savdoning xususiyatlariga tovarlarning ishlab chigarish assortimentidan
savdo assortimentiga aylantirish, shuningdek savdo bitimlarining keng ko‘lamda
ishlatilishini kiritish mumkin.

Ulgurji savdoning muhim xususivatlaridan biri unda yagona turdagi tovarlar
yoki bir tipdagi muayyan tovarlar bilangina savdo gilishga ixtisoslashadi, Ayrim
ulgurji savdo korxonalari juda kichik hajmdagi bitimlar tuzish asosida muvaffagiyasli
x0‘jalik faoliyatini amaiga oshirmoqgdalar. Birogq ulgurji savdoning ushbu xususiyati
savdo bitimlarining har tomonlama va keng ko‘pchilik xususiyatlari bilan
solishtiritganda, ikkinchi darajali bo*lib qoladi.
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Ulgurji savdoning xususiyatlariga savdo ishtirokchilarining o*ziga xosligi ham
kiradi. Amaliyotda xarid qilishning ikkita motivi va shunga muvofiq tovarlarni sotib
olishdan ikkita maqgsad ko‘zlanadi.

Birinchisi — xaridor tovarlarni shaxsiy iste’molini qondirish yoki sanoat korxonalari
uiarni gayta ishlab chigarish bo*yicha manfaatlarini qondirish maqsadida sotib oladi.

Ikkinchi motiv va magsad — tovarlar gayta sotish uchun xarid qilinadi. Shunday
qilib, ulgurji savdo korxonalari tovarlarni sanoat iste'molini qondirish yoki qayta
sotish uchun jalb giluvchi mijozlar bilan ham ishlaydi.

Ulgurji savdoning chakana savdodan farglantiruvchi asosiy xususiyatlaridan
yana biri, u bajaradigan iqtisodiy wva tashkiliy —texnik funksiyalarining keng
ko*tamligidir., Ulgutji savdoning bu funksiyalari ishlab chigaravchilar bilan
iste’'molchilar o‘rtasida ajratish bilan bog'liq bo*lgan tovarlami saqlash hisoblanadi.
Ulgutht korxonalarda ombor xojaligining maviudligi kichik ishlab chiqaruvehi va
chakana savdo korxonalari uchun kaita ahamivatga ega. Ulgurji savde
korxonzlarining  tovarlarni  saqlash funksiyasini bajarish bitr tomondan ishlab
chigaruvchilarga o'z mahsulotlarini virik partiyalarda sotish va shu bilan bog'liq
holda katta miqdordagi mahsulotlarni saglash harajatlarini tejash imkoenini bersa,
ikkinchi tomondan, chakana savdo korxenalariga juda kam miqdordagi tovar
zahiralari bilan ishlashni ta'minlaydi va aholining talabini to*liq qondirish imkonini
beradi.

Ulgurji savdoning tovarlami tashish {unksiyasini bajarishi ham ishlab
chigaruvchi ham iste’molchi korxonalar uchun igtisodiy jihatdan qulaylik tug*diradi.
Bunda ishlab chiqaruvchilar ko*p sonli mijozlarga tovarlami kichik partiyalarda
yuklab jo*natish zaruriyatidan xalos bo‘ladilar.

Ulgurji savdo ishlab chigaruvchilar va iste’molchilar o'rtasida hisob-kitobni
amalga oshivisk funkstyasini ham bajaradi. Bu asosan kichik biznes va chakana savdo
bilan shug‘ullanuvchilar uchun go*! keladi. Ulgurji savdo korxonalari tovarlarni
qabul qilib olar ekan, hali tovarlar so‘nggi iste’molchilargacha sotilmagan bo*isada,
to'lovni amalga oshiradi. Ya'ni, tovarlar oxirgi iste’molchilarga yetib borguncha
bo‘lgan davrda ularm  avanslaydi. Bu ishlab chigaruvchilar faoliyatining
uzluksizligini ta’minlaydi va ular mablag'lari aylanuvchanligini tezlashtiradi. Ulgurii
savdo o'zining hisob-kitob funksiyasi orqali chakana “korxonalari ham tovar
operatstyalari bo“yicha avanslanadi, ya'mi {(bank o‘rnida) ularning kreditianishi
ta’minlanadi.

Ulgurji savdo korxonalari bozor kon’yunkturasini o‘rganish, shu bilan birga
ishlab chigaruvchilar, tovarlar harakatini ta’minlovchi alohida bo‘g'inlar va oxirgi
iste’molchilarni talab va taklifning hajmi haqidagi axborotlar bilan ta’minlash
sohasida ham faol o*rin egallaydi.

Ulgurii savdo o*zining mohiyati, tashkil etilishiga gqarab 3 turga bo‘linadi;

I. [shlab chigaruvchilarning ulgurji savdosi. Bu turdagi ulgurji savdoni ishlab
chigaruvchilarning o‘zlariga qarashli bo‘lgan, ya’ni yagona mulk tizimida faoliyat
yuritayotgan ishlab chiqaruvchilarning uvigurii firmalari amalga oshiradi. Ishlab
chigarilgan tovarlarni o*ziga qarashli bo‘lgan ulgutji savde firmalari orqali sotish
clektronika, avtemobilsozlik, mashinasozlik kabi soha korxonalarida keng targalgan.
Shu ascsda ke‘pincha  iste™mol tovarlari ulgurji savdosi olib boriladi. AQShda
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umumiy ulgurii savdo tovar aylanmasining 40% i shu tipdagi ulgurgi savdo
korxonalariga to'g‘ri keladi.

2. Titorat ulgurii tashkilotlari. Mustaqil tijorat faoliyatt olib boruvchi ulgurit
savdo korxonalari bolib, ishlab chigaruvchilardan yirik partivalarda tovar xarid
giladi va tovarlarga egalik huquqini go‘lga kiritadi, shuningdek, har xi! iste’'mol
tovarlari bilan shug*ullanadi.

3. Vositachi ulgur]i savde korxonalari, ya'ni agent va brokerlarning ulgwrji
savdosi. Bu tipdagi korxonalar ulgurji savdo bilan shug‘ullanib, lekin tovarga egallik
gilish huquqini go®iga kiritishmaydi.Ushbu ulgurji savdo AQShdag! umumiy vlgurji
savdo tovar aylanmasining 10 foizini tashkil etadi,

Ulgurji savdo korxonalan bir gancha belgilarga garab turlarga bo'linishi
mumkin:

I. Mulk shakliga garab:
xususty ulgurji savdo korxonalari;

— jamoaviy (kooperativ, aksiyador) ulgurji savdo korxonalari;

— davlat ulgurji savdo korxonalari;

— aralash mulk shaklidagi ulgurji savdo korxonalari.

2. Hududiy tashkil etflishiga garab:

— tashqi savdoe bilan shug‘ullanuvchi ulgurji savdo korxonalari;

- ichki savdo bilan sheg*ullanuvchi ulgurji savdo korxonalari,

3. Tovar bo‘yicha ixtisoslashuviga garab:

— unversal ulgurfi savdo korxonalari (keng assortimentdagi tovarlar savdosi bilan
shug‘ullanuvchilar, masalan kiyim-kechaklar assortimenti savdo qiluvchi);

- Ixtisoslashgan ulgurji savdo korxonalari (bir turdagi tovarlar assortimenti bilan
savdo qiluvchi, masalan, eckaklar kivim-kechaklari);

- tor ixtiseslashgan ulgurji savdo korxonalari (aniq bir segmentga mo‘ljallangan
tavaclar bilan savda giluvchi, rasalan erkaklar kostyom va shimlari).

Ulpurji savdo korxonalarining tijorat vazifalariza quyidagilarni kiritish

mumkin:

— tovar sotlb oluvchi korxonalarni izlash, ulami talabini o‘rganish, talab
miqdorini aniglash;

— tovar sotuvchi korxonalarni izlash, taklifni o°rganish;

— tovar sotuvechi va sotib oluveh] korxonalar bilan aloga o‘roatish, shartnomalar
tuzish;

~— birja savdolarida, yarmarkalarda gatnashish;

~ boshqa korxonalar bilan, tovar almashuv imkonivatlarini amalga oshirish;

— tovar kelishini, sotilishini hisobga olib borish va nazorat qilish;

— bozorda tovar sotilishini tashkil etish,

— sotuvchi va sotib oluychi korxonalarga xizmat ko'rsatish va yordam berish;

- fovar sifatini nazorat gilish va uni oshirish, tovar assortimentini kengaytirish
choralarini ko‘rish.




6.3, Ulgurji tovar xarid gilish va sotish tartibi, shaklari

Ulgurji tovar xarid qilish va ulgurji tovar sotish ulgurji savde korxonalarining
asosiy tijorat faoliyati vazifalaridan biri hisoblanadi. Bu wvazifani aniq va puxia
bajarish uigurji savdo korxonasi faoliyatining samaradoriigini ta’mnlaydi, foyda
migdori va darajasining oshishiga, tovar aylanishining tezlashishiga, talabni o‘z
vaqtida gondirishga yordam beradi.

Ulgur)i tovar xarid qilish jarayoni tijorat faclivati vazifalarining asosiylaridan
biri bo*lib, ulguiji savdo korxonalarining boshga korxonalardan katta migdorda tovar
sotib olish va uni tashkil etish jarayomiga aytiladi. Bu jarayon tovar soluvchilarni
tanlash va ularni o‘rganish, ular bilan sharthomalar tuzish, tovar keltirishm tashkii
etish, hisob-kitob ishlarini olib borish va muntazam ravishda jarayonlarning samarali
bolishi uchun chora tadbirlarni tshlab chiqish va amalga oshirishni o*z tchiga oladi.
Bu jarayonning to'g'ei {ashkil etilishi xarid giluvchilarga hamda tovar sotuvchilarga
kuchli ta’sir o‘tkazadi. Maliyaviy, iqtisodiy ko‘rsatkichlar bu jarayoniting to‘g‘ri
tashkal etilishiga boglig bo*ladi.

Agar bu tijorat funksiyasi o°z vagtida va mukammal bajariimasa, u holda ishlab
chiqarishga va iste’'molchiga salbiy ta’sir  ko'rsatadi, ularning harakatini
sekinlashtiradi va o‘zaro muvozanatni buzilishiga olib keladi. Talab va taklif
muvozanati ham shu faolivatni to*g'ri olib borilishiza bog'ligdir. Shuning uchun
ulgurji va chakana savdo korxonalarida shu ishga mutasaddi xodimlarning moddiy
ma’naviy javobgarligi va manfaatdorligi asosiy omil bo*lib xizmat giladi.

Utgurji tovar xarid qilish murakkab facliyat hisoblanadi va ulgurji savdo bilan
shug'ullanuvchilardan katta tajriba, marketing, moliya, texnologiva, huqugq,
tovarshunoslik sohasidagi bilimlar bo*lishini, shuningdek, oldindan ko‘ra bilishlik va
aniq hisob kitob gilishni talab qiladi. Chunki bozor kon’yuokturasini o'rganmasdan
tovar sotib olish ulgurji savde korxonasinming tovar solish faolivatida bir qancha
muammolarni keltirib chiqaradi. Jumladan, tovarga bo'lgan talabning pastligi, narx
belgilash va ko' zlangan foydaga crishmaslik kabilar shular jumiasidandir.

Ulgurji tovar xarid gilish ishi ko'pgina omillarga bog‘liq bo‘ladi. Bular
iumlasiga iste’mol tovarlarl ishlab chigarishning darajasi, tashgi savdo alogalarining
holati, talabning migdort va tarkibi, bozor kon'yunkturasi va xofjalik alogalari
o‘rnatishning ma’lom davrdagi xususiyatlari kiradi.

Ulgurji tovar sotib olish tijoratning asesiy funksiyalaridan biri bolib, quyidagi
ishlar bajarilishini 0°z ichiga oladi: talab, takhf va tovar manbalarini o‘rganish, bozor
va tijorat holatini aniglash, shartnomalar tuzish, tovar kelishi va majburiyatlar
hajarilishini nazorat gilish, kerakli yechimlarni gabul qilish kabi faoliyatiar.

Ulgurji tovar xarid qilish uchun avvalo talab migdorini va tarkibini aniglash,
(aolivat ko‘rsatadigan chegaradagi aholi va ulgurni xaridorlar talabi to‘g‘risidagi
axborotlarga ega ho'lish lozim. Shuning bilan birgalikda raqobatda qatnashuvchi
tomoenlar imkoniyatlari hisobga olinishi zarur. Bunday ma’lumotlar keng qirrali va
murakkab bo*lgani uchun oddiy va odatdagi usullar va texnika yordamt! bilan yechib
bo‘lmaydi, kompyuterlash va axborot banklarini tashkil gilishni talab giladi.

Taklifhi o'rganish, ulugorfi xarid qilishda ishlab chigaruvehi korxonalay va
boshqa tovar sotuvchi korxonalar tak[ifini antglashdan boshlanadi. Tovar sotib olish
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manbalarini, wlaming {mkoniyatlarini, tovar migdori, assortimenti, sifati va narxini,
shu bilan birpalikda ko‘rsatadigan xizmatini puxta o‘rganish muhim masaia
hisoblanadi.

Ulgurji tovar sotib olishda go‘yiladigan asosty talablardan biri bu tovar sotib
olish manbalarini amiglash va ulami o*rganishdiv. Ulgurji savdo korxonalari quyidagi
korxonalardan tovar sotib olishlari mumkin:

— davlat mulkiga asoslangan davlat korxonalaridan;

— jamoa mulkiga asoslangan zksionerlik jamiyatlari, xolding, korporatsiyalar va
boshga koerxonalardan;

— kichik va xususiy korxonalardan;

— turli shakldagi qo‘shima korxonalardan,

- chet eldagi turlt korkonglardan,

— mulkchilikning aralash shakilariga asosiangan, jumladan daviat-aksioner
korxonalatidan.

Tovar sotib olish manbalarining tovar ishfab chiqarishga va tovar harakatiga
munosabati nugtal nazaridan wlar ikki turga bolinadi. Birinchisi ishiab chigaruvehi
korxenalar, ikkinchisi vositachi korxonalar (ulgurji-savdo bazalari, savdo uylari,
ayrim hollarda chakanga savdo korxonalaziy.

Ulgurji tovar xarid gqilish fjarayonida tovar sotuvehilarni iziash, ularni
o‘tganishdan boshlanadi. Buning uchun korxoaa mutaxassistari tutl yo'llar bilan
axborotlar to‘plashlari shart, Odatda tovar xarid gilish manbafari bo'lib ishiab
chigarish korxonalari, vositachi korxonalar, uleurit-chakana savdo korxonalari,
tadbirkorlar bo'lishi mumkin. Bu borada ishlab chigilayvotgan tovariarning
assortimenti, sifati, narxi, korxonaning obro'si, shartnomalarni bajarish bocacidags
qobiliyati, intizomligi to*g*risidagi ma’lumotlar yig‘iladi. Mg’ lumotlar to*plangandan
keyin xarid qilish manbasining notmi, joyi, xavid qilish miqdori, assortimenti,
shartnoma tuzish muhlati va mutasaddi shaxs ko“rsatiladi,

Ulguiii va chakana savdo korxonalavining tijorat ovganlari va tijoratchilaxi
tovar sotib olish manbaiari to*g‘risidagi ma’lumotlarni muntazam yig*ib borishlari,
yangi va eski axborotlarni tahlil qilishlaci kerak. Tovar oframi va undagi axborotlar
mazmunini va stfatint oshirish uchun choralar ko‘radilar. Bu tadbirlar ishlab
chiqarishni rag‘batlantirish imkonini beradi, rivojlangan mamlakatlar, Amerika,
Yaponiya, Angliya savdo kompanivalarining ish tafribasi bunga misol be‘la oladi.
Muntazam ravishda tashkil etiladigan xalg 1ste’moli tovarlari yoki ayrim tovarlar
yanmarkasida tovar sottb olish manbalari taggosiash usulida samarali o‘rganiladi.
Sifatti va arzon narxda tovar ishiab chigaruvchi korxonalar sotish ragqobatida g'olib
chigadilar.

Tovar sotib olish manbalagini  o‘rganish natijalari maxsus  kitoblarda,
varagalarda, har qayst manba uchun alohida qilib aks eftirtladi. Zarur hollarda o*tgan
davida ishlab chigargan tovariami rofyxatl, modeli, sifati, narxi, sotib clingan
tovarlar miqdori, narxi va boshqa ko‘rsatkichlari bayon gilinadi. Bunday axborotlar
to'plash juda murakkab, ko'p mehnatni va vagini talab gilgani uchun kompyuter
orqali bajarish asesiy vazifa hisoblanadi. Bu yo®l juda qulay va sifatlidir, bu esa
tijoratchi uchun zarurdir,
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Ko'pgina korxonalar tovar to'g'risidagi axborotlarind kompyuter dastusiga
kiritmoqdalar, telefaks orgali ulgurji xaridorlar foydalanish imkoniyatigae ega
bo*Imogdalar va shu kabilar.

Ulgurji xarid qilish manbalarini o°rganishda shunga ahamiyat berish kerakki,
xaridorlar ko‘pincha mahsuloining narxiga emas, balki birinchi navbatda uning
foydali xossalariga, ya'ni tashqgi ko'rinishiga, texnik ko‘rsatkichlariga, dizayniga
ahamiyat beradilar. Bunday ko'‘rsatkichiar ichida narx 6-7 o'rinda turishi mumkin.

Ragobat sharoitida ulgurii tovar xarid gilishda quvidagi tomonlarga ahamivat
berish lozim:

— korxona mahsuloti yordamida yangi ehtiyojlarni qondirish imkoniyati;
— mahsuloini texnik jihatdan yangitigi, chidamliligi, ekologik tozaligi:

— mahsulotning yuqori sifatliligi, ishonchliligi, ixcham va vengilligi;

— xaridorlarga har tomoniama xizmat ko‘rsatish mumkinligi.

Ulzurji tovar sotish ham tijorat faoliyatining muhim tomonlaridan biri bo‘lib
korxona facliyati zanjirida oxirg! bo’ g’ in hisoblanadi. Ulgurgi tovay sotish har qanday
korxonaga xos xususiyatdir, chunki ishlab chigarish, vositachi va ulgurji savdo
korxonalarf muntazam voki ayrim holiarda ulgurji sotish bilan shug* ulfanadilar,

Ulgurgi savdo korxenalar facoliyatida tovar sotishni tashkil etish ko*p migdorda
ongli mehnatni va vaqmi talab qiladi, bunday bo’lishga asosiy sabab tovar sotib
oluvchilarning ko'pligl, 0z va tez-tez tovar sotib olishlari hisoblanadi. Bozor
igtisodiyotiga o‘tish munosabatt bilan chakana savdo korxonaiari katta migdorda
tovar sotib olishdan manfaatdor bo'lmay goladilar, aks holda mablap*lavining
aylanish sustlashib, bank harajatlari oshib ketadi. Shuning uchun chakana savdo
korxonasi oz migdorda va ko‘p xilli tovar sotib olish uchun harakat giladi, bu esa
uning fovda darajasining oshishiga olib keladi.

Weuiti savdo korxonalari istagan korxonaga (ulgurji, chakana, ishlab
chigarish, qurilish, transport, davolash va hokazod mulkiy shaklidan gat’iy nazar
lovar sotish va xizmat ko'rsatish huqugiga cgadirlar. Xaridorlarga tovar sotishai
yuqori darajada tashkil etish uchun har tomonlama ularga qulay sharoit yaratib berish
lozim. Mijozlarni yo*qotib quymashik uchun, raqobat hukm surgan sharoitda, tovar
Jjunatish, ma’lumotlarni o‘z vagtida yetkazish, gayta ishlash, sotish harajatlarini
kamavtirish uchun keng kulamda tadbiriy choralarni ishiab chigishiart zarur bo“ladi,

Ulgurpi tovar sotishmi to‘g'ri tashkil etish tovar harakatida qatnashuvchi
fomonlarning faolivatica katta 12'sir ko'vsatadd. Avvalo vipwidi va chakana savdo
korxonalarining ko'pgina sifat ko‘rsatkichlari: fovda, harajat migdori va darajasi,
iovar mablag® aylanishi, tovar assortimentining kensligi va uning tarkib iopishi va
hoshqaiar bu ishni tashkil etilishiga bog*lig bo*ladi.

Ulgurji tovar sotish xo'jalik alogatarini o'rganish va shartnoma tuzish asosida
olib boriladi, Shartnomada hamma masalalar bilan birgalikda tovar yuborish shari
keng va har tomonlama yoritilisht muthimdir. Awvalo ayrin savdo tarmogiari
ho‘yicha tovar tanlash, jo'natigh, axborotlar almashish, yig‘ish, mo‘hlatlari, tarmsport
xizmati, idishiarni gaytarish va boshqa tomonlar anig yechilishi lozim. Shartnomada
erkin holda sctiladigan tovar bo’yicha ustamaning tagsimlanishi, xizmat ko‘rsatish
narxlari aniqlanishi shart. Ayniqsa o‘zaro javobgarlik puxtz ishlab chiqilishi
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muhimdir. Shuning uchun ulgurji sotishni tashkil etish ancha murakkab bo‘lib
tijoratchidan katta bilimni talab etadi.

Ulgurji tovar sotish va uni to'g'ri tashkil etish quyidagi afzalliklarpa olib
kelishi mumkin:

— chakana savdo tarmoglari bir me’yorda tovar bilan ta’minlanib turadilar va
barqgaror tovar assortimenti tarkib topadi;

— savdo tarmoglarida tovar zahiralamning ogilona miqgdorlari tarkib topishi
mumkin. Bu esa saqlash harajatlarmi kamayishiga, aylanma mablag‘larga bo‘lgan
talabning kamayvishiga va mablag‘ning aylanishini tezlashtirishga olib keladi.

Ulguegt savdo korxonalari o'z mijozlari bilan turli shakl va usullarda ish olib
borishlan mumkin, biroq ulami o‘z vaqtida tashkil etish ko*pgina omillarga bog'lig
bo*ladi.

IUlgurji tovar sotish shakli deb odatda tovarlarning bir korxonadan ikkinchisiga
yoki boshqasiga o°tish yo'li tushuniladi. Savdo bazalari voki boshqa turdagi vositachi
korxonalar tovamni avvale o‘z omborlariga olib kelishi, qisman ishlov berib, so‘ngra
boshqga korxonalarga sotishlari mumkin. Bunday shaklni cmbor orqali sotish deyiladi,
Bunday yo*l zaruriyat talab gilingan sharcitda ya'ni omborda saglash, qadoglash,
ajratish lozim bo‘lsa, tovar ko*p miqdorda kelib golgan paytlarida qullaniladi.

Ayrim hollarda savdo korxonalari o'z omborlariga tashib kelmasdan
to*g‘ridan-to'gri tovarni o‘z mijozlariga o‘tkazib yuborishiari mumkin. Bunday
shaklini tranzit deb tushuniladi. Tovar ishlab chigarish korxenalaridan chakana savdo
korxonalariga borib tushib, bunda ulgurji korxona esa tashkilotchilik vazifasini
bajaradi. Hisobotda bu xitdag tovar harzkatini tarnzit tovar aylanish deb yuritiladi.
Tranzit orqali, odatda, ko‘pgina ozig-cvqat tovarlari, gosht, un, shakar, gqand,
to'gimachilik mahsulotlari, poyafzal va boshqa noozig-ovqat tovariari xaridorlarga
yuborilishi mumkin, chunki omborga tushirish, saglash zaruriyati bo‘lmay qolib,
ortigcha harajat va nobudgarchilikning oldi olingan bo*ladi.

Avyalo tomonlar shartnomada tranzit orgali yuboriladigan tovarning nomi,
assortimentt, miqdori, mo’hfatlar, oluvchilaming monziti, shartli belgilari, aks
ettirilishi shart. Tovar uchun hisob-kitob gilish shartiari, qabul gilish stansivatari,
Joriy hisoblati tovar yuboruvchiga oldindan ma’lum kelishadi yoki shartnomada gayd
qilinadi.

Tranzit orqali tovar yuborishda asosiy rolni vositachi korxona o‘ynaydi, chunki
unga tashkilotchilik vazifasi yuklanadi. Ulgurji korxona tovar yuboruvchi va tovar
oluvchi bilan kelishilgan holda harakat gilib, ikkala temondan muntazam
ma’lumotlarni  olib  turadi va nazorat qiladi. Agar tomonlar shartnoma
majburiyartlarini bajarmasa, kerakli choralarni kuradi. Tovar oluvchilar har oyda yoki
boshga mo*hlatlarda qancha tovar olganliklari to*g*risida ulgurji korxonaga ma'liumot
berib turishlari mumkin. Oz navbatida tovar yuboruvchilar ham shunday
ma’lumaotlarni ulgurji korxonaga berib turadilar,

Ulgurji tovar sotish va uni to'g‘ri tashkil etish quyidagi afzalliklarga olib kelish
mumKin:

— chakana savde tarmogiari bir me'vorda tovar bitan ia'minlanib toradilar va
bargaror assortimenti tarkib topadi;
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~ savdo tarmoqlarida tovar zahiralarining ogilona miqdorlati tarkib topishi
mumkin, '

Bu ¢sa saglash harajatlarini kamayishiga aynigsa, mablag-lariga bo‘lgan
talabning kamayishiga va mablag‘ning aylanishining tezlashtirishiga olib kefadi,

Yubotilgan tovar uchun hisob-kitob qilish shartiga qarab tranzit ikki xil
holadi. Birinchidan pul to*lashiik, ya'm bunda ishlab chiqarish (tovar yuboruvehi)
korkonasi puini vositachi korxonadan oladi, u esa 0°z navbatida tovar pulini chakana
korxecnadan olishi kerak, Bunday usul hisob-kitch ishlarinj ko*paytirishga olib keladi
va mablag* aylanishini uzavtiradi. lkkinchisida hisob-kitob ishlari tovar yuboruvchi
va oluvchi o°rtasida amalga oshadi. Bu esa ancha oson va samarali yo‘l hisoblanadi.
Llgurji korxona o'z ulushini alohida ajratib olishi mumkin, ya'ni chigirma tariqasida.

Tranzit shakli asosida tovar sotish ancha qulay bo‘lib, tovar harakatining,
mablag‘ning tezlashishiga, tarnsport harajatlarini kamayishiga olib keladi. Lekin
ayrim murakkab assotimentga ega bo‘lgan tovarlami bunday yo‘l bilan yuborib
bo*lmaydi, ularmi ajratish, chakana savdo talablarga moslash lozim bo‘ladi yoki
ayrim tovarlarni 0°zoq vaqtgacha saglash, boshqa mamlakatiardan bir paytda ko'p
migdorda tovar olish Jozim bo*ladi,

Ombor orqali tovar sotishni tashkil etish. Ulgurpi korxona faoliyatida
ombordan tovar sotish asosiy o‘rinni egallaydi, chunki bozor talablariga mos
assortimentning tarkib topishiga, mijoziarga to*lasincha xizmat ko'rsatish imkonini
varatadi. Hamma chakana savdo korxonalari to*g‘ridan-to‘g*ri ishlab chigarish,
ayniqsa yirik korxonalardan tovar olish imkoniyatiga ega emasdirlar. Ular uchun kop
migdorda emas, balki oz va tez-tez tovar sotib olishi foydalidir. Ko*pgina noozig-
uvqat va ayrim boshqa davlatlardan keladigan ozig-ovqat tovarlari ulgurji korxona
omborlariga tushib, kevinchalik chakana savdo korxonalariga sotiladi.

Ombordan tovar sotishnt tashkil etish bir gancha omillarga bog*lig bo*lad:. Shu
jwnladan, tovar assortimentiga, tashish masofasiga, aloga vositalarining holatiga,
Inmsport sharoitiga va boshqalarni hisobga olgan holda tashkil eiladi, Ombordan
lovar sotish tartibi avvalo shartnomada o°z aksini topishi shart.

Ulgurji savdo korxonalari faoliyatida ombordan yuborish, avtomobil-ombor
orgali sotish, kuchma avtomoebil, namuna zallari va kuchma sotuvchi agentlar
yordamida tovar sotish. Bular ichida eng ko'p tarqalgani xaridorlami tanlab olish
nsosida tovar sotish usulidit. Bunday tovar sotish o'z navbatida ikki xilda tashkil
gilinadi, Birinchisida tovar tanlashni xaridorlar ombor xonalariga Kirib,
nlanayotgan tovarlarni ko‘rib tanlab olish ishini olib borish, bu xildagi tovar tanlash
wagulay botlib, omborda bajariladigan jaravonlarga halagit beradi, texnika xafsizligi
lmiziladi va boshga salbiy ogibatlarga olib keladi.

Tovar namuna Xonalari alohida voki ma’muriy xizmat binolari bilan go‘shilgan
hobda joylanishi magsadga muvofigdir. Xona asesiy tijorat markazi bo'kib xizmat
mbadi. Bino estetik talablar asosida bezatilishi, ilg‘or aloga texnikasi bilan
[shazkinishi kerak,

Sotuvchilarming ish o‘rmi, kerakli jihozlar, xaridorlarning tovar tanlash uchun
lwinnta imkoniyatlar yaratilish zarur,

Tovar namuna xonasiga o‘Z-o°ziga xizmat qiladigan do'kon savdo
honaomalariga o*xshash qiltb jihozlar ofrnatiladi va tovar namunalari teriladi. Tovar
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narxi, sifati, ishlatilishi va boshga tomenlari to‘gtrisida ma’lumotlar tovar oldida
qo‘yiladi va bazada qabul qifingan tovarning shartli nomeri yozilgan bo‘ladi. Xonada
yirik va texnik murakkab tovarlarning namunasi emas, balki ularning rasmi
tushirilgan varaqalar qo‘yiladi. Xonaga kirish joyida xaridorlar uchun mo‘ljallangan
umumiy ahamiyatga ega bo'lgan e’lon va axbaorotlar bo‘ladi.

Bular jumlasiga xaridorlarning ulgurji savdo bazasidan tovar tanlash
mo*hlatlari, xizmat ko'rsatadigan tashkilotlarning ruyxati, yangi kelgan tovatlar va
boshqa masalalar bo‘lishi mumkin.

Xaridorlar namuna xenasida shartnomaga muvofiq kerakh tovarlarni tanlab
buyurtma shaklida rasmiylashtirib sotuvchi tovarshunosga tagdim etadi. Oz
navbatida tovarshunos [ozim bo'{sa kerakll o‘zgarish Kiritib, tovar chigarish uchun
kerakli hujjatlarni tayyorlash uchun buxgalteriyaga yoki kompyuterga jo*natiladi.

Sotuvchi xaridorlarga har tomonlama xizmat ko“rsatish bilan bog*lig choralarni
ko‘rib chigadi.

Xaridotlar zarur bo‘lgan tovarlarni tanlab, chtiyojlarini aniglab maxsus
buyurtma varaqasini tovarshunosga topshiradilar. Varagada tovarning hamma
belgilari aks ethinlishi zarur, Sotuvchi tovarshunoslar o'z navbatida buyurtma
varagasini olib lozim bo'lganda xaridor bilan kelishilgan va o‘zgartirishlar kiritilgan
holda mashinaga kiritadilar. Zaruriy hujjatlar-schyot faktura tuldirib axborot
markaziga yetkaziladi.

Vositachi kotxonalar ombor orgali tovar sotishda bir gancha usullardan
foydalanadilar. Sotish usullari muntazam taraqqiy etib uning turlari ko'payib
bonmogda. Amalda quyidagi usullar go'llaniladi:

1} telefon, telegraf, telefaks, xat orqali buyurima berish asosida,

2} shaxsiy tanlov asosida {ovar solish. Bu usulda chakana savdo korxonasining
vakillari belgilangan muhitlarda ulgurji bazaga kelib tovar namunalarini ko'rib
buyurtma beradilar va bu buyurtma baza tomonidan bajarilishi shart;

3} Avtoomborlar orqall tovar sotish. Bu usulda parfyumeriva attordik va turli
xildagi mayda tovarlar sotiladi. Bunda tovarlar avicdo‘konlarga ortiladi va
belgilangan marshrut bo'yicha wzog joviashgan savdo tarmoglariga borib kerakli
bo‘lgan tovarlarni hujjatlashtirib topshiradilar. Bunday savdo tarmoglari bu xildagi
tovarlardan juda oz miqderda qabul giladilar.

4) Savdo agentlari orgali tovar sotish.

5) Pochta, posilka orqali ulgurj) tovar sotish hamma mamiakatlarda anchagina
tovarlar savdo tarmoqlariga pochta vordamida yetkaziladi. Bu wsulda ko'prog
attorlik, trikotaj tovarlari sotiladi. Yirik migdorda pochta orqali tovar sotish imkoni
bo‘lsa, u holda maxsus omborlar va bo‘limlar tashkil etiladi va zamonaviy texnika
bilan jihozlanadi. Hisob-kitob ishlari avtomatiashtiriladi,

Tranpzit orqali tovar sotishni tashkil etish. Tranezit usulda tovar sotish
uchun avvalo vositachi korxona ishlab chigarish korxonast bilan va chakana savdo
korxonasi bilan shartnoma tuzishi lozim. Bu shartnomada qanaqa tovarlar va gancha
migdorda tranzit orqali chakana savdo korxonasiga yetkazilishi yoziladi,

Shu bilan birga pulini to‘lash shartlart, tovar uchun hiscb-kitob to*g*ridan-
to‘g'ri ulgurji korxona orqali amalga oshishi mumkin va buyurtmalar berish tartibi
axborotlarni olish tartibi shartnomada ko*rsatiladi.
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Tovar namuna Xxonasida o'z-o'ziga xizmat giladigan do'kon savdo
korxonalariga o‘xshash gilib jihozlar o‘rnatiladi va tovar namunalari teriladi. Tovar
narxi, sifati, ishlatilishi va boshga tomonlari to*g'risida ma’lumotiar tovar oldida
quyiladi va bazada qabul gilingan tovarning shartli nomeri vozilgan bo*ladi. Xonada
yirik va texnik murakkab tovarlarning namupasi emas, balki ularning rasmi
tushirilgan varaqgalar qo'yitadi. Xonaga kirish joyida xaridotlar uchun mo‘ljallangan
umumiy ahamivatga ega bo'lgan e’'len va axborotlar bo‘ladi.

Bular jumlasiga xaridotlarning ulgurji savdo bazasidan tovar tanlash
muhlatlari, xizmat ko*rsatadigan tashkilotlarning ro‘yxati, yangi kelgan tovarlar va
boshqa masalalar bo*lishi mumkin,

Xaridoriar namuna xonasida sharinomaga muvofiq kerakli tovarlamni tanlab
buyurtma shaklida rasmiylashtirib sotuvchi tovarshunosga taqdim etadi. O'z
navbatida tovarshunos lozim bo'lsa kerakli o'zgarish kiritib, tovar chigarish uchun
kerakli hujjatlarni tayyortash uchun buxgalteriyaga yoki kompyuterga jo'natadi.

Sotuvchi xaridorlarga har tomonlama xizmat ko*rsatish bilan bog*lig choralarni
ko‘rib chigadi.

Xaridorlar zarur bo‘lgan tovarlarni tanlab, ehtivojlarini aniqlab maxsus
buyurtma varaqasini tovarshunosga topshiradilar. Varagada tovarning hamma
belgilari aks ettirilishi zarur. Sotuvchi tovarshunoslar o'z navbatida buyurtma
varaqasini ofib lozim bo*lganda xaridor bilan kelishilgan va o‘zgartirishlar kiritilgan
helda mashinaga Kiritadilar. Zaruriy huijatlar schyot fakiura to*ldirilib axborot
markaziga vetkaziladi.

6.4. Chakana savdo faoliyatining mazmuni va tijorat vazifalari

Chakana savdo - tovarlami yetkazib berishda ishlab chigaruvchilardan
iste’'molchilarga bo'lgan tovar harakati jarayonidagi xofjalik aloqalarining so‘nggi
smjiri bo‘lib hisoblanadi. Chakana savdoda moddiy resurstar muomala jarayonidan
punoa, yakka xoldagi, shaxsiy iste’mol sohasiga o'tadi, ya'ni iste’molchilaming
wlki bo'lib qoladi, Bu jarayon oldi-sotdi orgali amalga oshiriladi, chunki
r+le"molchilar ofzlariga zarur tovarlami o‘zlarining pul daraomadlariga alimashishadi.
lbunda ishlab chigarish va muomala jarayonining vyangi sikli uchun yangi
imkonivatlar paydoe bo‘ladi, chunki ushbu xolatda tovarlar pulga ayvlanadi. Chakana
~avdo tovarlarni shaxsiy iste’mol uchun, tashkilotlarga, korxonalarga, jamoa iste 'moli
vil x0*jalik ehtiyojlari uchun muassasalarga sotishni o‘z ichiga oladi.

O‘zbekiston Respublikast Qonun hujjatlari to*plami (2006 v., 20-2[-son, [81-
mwdda)ga ko‘ra chakana savdoga quyidagicha ta’rif berilgan.

Chakana savde - savdo sohasida yakuniy iste’'mol uchun, undan tijorat

vinigsadlarida foydalanish huquqisiz aholiga tevarlarni denalab yoki ko‘p boflmagan
rmiqdorlarda naqd pulga sotishni nazarda tutuvchi faoliyatni amalga oshirish.
Chakana savdo yalpi ommaviy tus olgan. Shuning uchun bu schada juda ko‘p
vobimiar band bo‘ladilar. Ko'pgina mamlakatlarda mehnatga layoqatli kishilarning
[0 20% gachasi chakana sawdoda band.

Chakana savdoda quyidagi tijorat vazifalari amalga oshiritadi:

~ bozor holatini o°rganish, talab va taklif migdorinj tarkibini aniqlash;
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~ ishlab chigarish yoki vositachi korxonalar bilan xarid qilish bo‘yicha alogalar
o*rnatish va tashib keltirishini amalga oshirish;

- oxirgt iste’molchining talabiga mos tovar assortimentini savdo tarmoqlariga
tarkib toptirish;

~ iste’molchilarga tueli xildagi xizmat ko‘rsatishni amalga oshirish;

— marketing faoliyatini otib borish, reklama axborot ishlarini tashkil etish.

6.3. Chakana savdo korxonalari va ularning turlari

Chakana savdo Kkorxonalari deb yuridik shaxs bo‘lgan, o‘z mulkiga ega
bo‘lgan mukammal holda aholiga savdo xizmati ko‘rsatadipan sub’ektga aytiladi.
Masalan, hissadorlik jamivatlari, qo‘shma korxonalar, savdo birlashmalari va
ulaming uyushmalari misol bola oladi.

Chakana savdo tarmog'i deb, aholiga yoki xaridorlarga to‘g‘ridan-to‘g'ri
xizmat ko*rsatadigan yoki shunga o*xshash faoliyat bilan shug‘ullanayotgan binoga,
jihozga yoki shunga o*xshash savdo shoxobchasiga aytiladi.

Chakana savdo iste’molchilarga xizmat ko‘rsatish xususiyatlarini e’tiborga
olgan xolda turg‘un {statsionar), ko‘chma, jo'matma savdo turlariga bo‘linadi.
Turgtun (statsionar) savde tarmog'i keng targalgan bo'lib, virtk, zamonaviy, texaik
jihatdan jixozlangan do‘konfar, savdo shaxobchalari, savdo avtomatlarini o‘z ichiga
oladi.

Turg*un chakana savdo shoxobchasi — joylardagi davlat hokimiyati organlari
garori  bilan  ajratilgan  ver uchastkalaridagi O'‘zbekiston  Respublikasi
“Davarxitektqurilish” qo*mitasi organlarida belgilangan tartibda tasdiglangan loyiha-
smeta hujjatlari bo‘yicha gurilgan, sanitariva va yong'in xavfsizligi normalari va
talablariga Javob beradigan, savdo zaliga, savdo asbob-anjomiariga hamda tovarlami
saqlash, navlarga ajratish va gadoglash uchun xonalarga ega bolgan, shuningdek
nazorat-kassa mashinalari bilan jihozlangan ob’ekt {bino, inshoot).

Savdo tarmoglari ichida savdo binclari eng asosiy o‘rinni egallaydi, chunki
90% va undan ortig mahsulotlar savdo tarmog'‘i orqali aholiga yetkaziladi.

Savdo tarmogqlan logistik sistemasining eng oxirgi nuqiasi bo'lib hisoblanad:
va har qanday tovar shunday chakana savdo tarmog'i orqali otishi lozim. Aholining
mintagaviy tarqoq joylashishiga qarab savdo tarmoqiarl tarqoq va ko'p bo'ladi.
Qayerda xaridor bo‘lsa shu yerda savdo tarmog‘i bo*lishi lozim.

Shuning uchun savdo tarmeqlari logistik tizimda muhim o'rin tutib quyidagi
vazifalarni bajaradi:
Ahoeliga tovar sotish.
Tovar sotish bitan bogtiq bo‘igan turli xizmatlami kc*rsatish.
Bozorni o raanish,
Tovarlarni qabul qilish va saglash.
Tovarlarga qo‘shimcha ishlov berish (orash, tozalash, qadoglash, boshqarish).
Mamlakatimizning bugungi iqtisodiy  taraqgivotida chakana savdo
Korxonalarining yanpgi zamonaviy turlari shakllanib botmogda. Chakana savdening
rivojlanishi chakana savde korxonalarining turlariga ham bog'ligdir. Chakana
savdoning shakllari birinchi navbatda aloga darajasi (sotuvchi bilan xizmat
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ko“rsatish, o‘z-0°ziga xizmat ko‘rsatish), do‘konning kattaligi, assortiment tarkibi,
shuningdek, narx styosati va do‘konltar tarmoqlarini joylashtirish tamoyillariga qarab
farqlanadi.

Hozirgi kunda mamlakatimizda chakana savdo korxonalarining quyidagi turlari
mavjud:

I. Bajarayotgan vazifasining xususiyatiariga qarab:

— doimiy (statsionar, ko‘chmas, qo‘zgtalmas, turg'un) chakana savdo
korxonalari;

—~ ko*chma chakana savdo do“konlar;

— posilka yo°li bilan savdo qiluvchi chakana savdo korxonalari.

Chakana savdo korxonalari turlarining ichida doimiy {turg‘un) chakana savdo
korxonalarining ahamiyati kattadir. Doimiy chakana savdo korxonalari o*z navbatida
ikki xil bo'ladi:

- chakana savdo Korxonalari;
— mayda chakana savdo do‘konlari.

Savdoni tashkil etishda asosiy rolni doimiy chakana savdo Korxonalari
o‘ynaydi, ular chakana savdo korxcnalarining 85 % dan ortig’ini tashkil etadi va
tovar aylanmasining 90 % ga yaqinini beradi. Bu verda savdo sotigni uyushtirishning
zamonaviy usullarini go‘liash bo‘yicha zarur sharoitlar varatilgan bo*ladi. Jumladan,
ko'p kuch talab qiladigan ishlar mexanizatsiyalashtiriladi. Sotuvchilar uchun aynigsa
xaridorlarga xizmat ko'rsatish uchun kerakli bo‘lgan qulay sharoitlar muxayyo
etiladi.

Doimiy chakana savdo korxonalari o°zining barpo etilishi, joylashish, sotuvga
chigariladigan mahsulotlarining assortimenti, savdo-xizmati, ishni tashkil etish bilan
ajralib turadi.

Chakana savdo komonasining savdodagi asosiy funksiyasi quyidagilardan
iboratdir:

— xaridorlarning tovarlarga bo'lgan talab, ehtivojlarini o‘rganish;
— tovarlarning assortimentini shakilantirish;

- tovarlar reklamasi va xizmat Ko'rsatish;

— Xaridorlarga savdo xizmati ko‘rsatish. .

Mayda chakana savde do‘konlari esa yordamchi vazifasini bajaradi, ya’ni
yangi qurilavotgan joviarda, vagti-vagti bilan aholi to'planadigan jovlarda do‘ken
qurish, iloji bo‘lmagan yerlarda mayda chakana savdo do‘konlari o*z faoliyatini olib
boradi.

Mayda chakana savdo do‘konlari qatorida choditlar, kioskalar, pavilonlarni
ko‘rsatish mumkin.

Chodirlar — bir-ikki sotuvchiga mo‘ljallangan yopiq holdagi savdo do‘koni
hisablanadi. Kioskalardan fargli ravishda unda tovarlarni saqlash, sotuvga tayyorlash
uchun hamda xaridorlaming kirib chigishi uchun unga katta bo‘lmagan xona bor.

Kioskalar - odatda vengil konstruksivalardan yopiq holda yasaladi. Unda bir
kishi savdo sotiq bilan shug‘ullanishi mo‘ljallangan. Kioskalarda tovatlarni saglash,
p‘amiab qo'yish uchun maxsus xona ajratifmagan.
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Pavilonlar - o'z savdo zaliga, zarur jihozlar saglanadigan xonaga ega. Ularda
asosan, ikki-to‘rt nafar sotuvchi xaridorlarga xizmat ko*rsatishi mo*ljallangan,

Ko‘chma savdo xizmati o‘z ichiga bir qancha xizmat turlarini oladi. Bular
ko‘chma avtolavkalarda, kemalarda, motovelotejkalarda, samolyotlarda, buyurnlarni
xaridoriarga vetkazishdan iborat.

Vagon-—lavkalar, kema-lavkalar odatda temir yo'l va suv transporti xodimiatiga
xizmat ko‘rsatishga mo*ljallangan. Aviodo‘kontar odatda do‘kon qurish  iloji
ho'lmagan gishloglarda, kichkina gishloglarda savdo xizmati olib boradi.

Bundan tashgari dam olish hamda bayram kunlari va har xil tadbiriy marosimlar
paytida avtodokonlar o'z {aohyatini olib boradi.

Chakana savdoda tovarlami posilka qilib jo*natish bilan asosan bugungi kunda
elektron tijorat bilan shug’ullanuvchilar amalga oshirmoqda. Tovarlar xaridorlardan
olingan buyurtmaga muvofigq ajratilib  belgilangan muddatlarda poclita orgali
je‘natiladi.

Xariderlr esa tovartarni pochta bo*limlaridagi preyskurantlarga qarab taxlashlari
va shu asosda buyurtma herishiari mumkin,

11. Tovar assortimenti va uning shakllanish xususiyatlari nuqtai nazaridan
chakana savdo korxonalarining quyidagi turlari mavjud:

— gipermarket;

— supermarket;

- univermag;

— universam;

- ombor-dokon;

— firma-do‘kon;

— kundalik ehtiyoj tovarlar do*koni.

Cipermarketlar - savdo maydoni 1§ iing m* dan 25 ming m” gacha bo‘lib,
supermarket, past baholi do‘kenlar va ulgurji savdo tamoyil-larini o‘zida
mujassamlashtirgan bo’ladl. Ushbu do‘konlardagi tovar-laming assortimenti kundalik
xarid ¢ilinadigan mahsulotlar doira-sidan chigib, mebel, yirik va mayda maishiy
texnika Kiyim-kechak va bosh-qalarmi o'z ichiga oladi. Ko'pincha tovar oddiy
peshtaxtaga joylashtiri-ladi va bu xolat savdo xodimlaridan tovarlarni ko*chirish va
tashishda katta kuch talab qilmaydi. Do‘kondan yirik tovarlami mustagil olib
ketadigan xaridorlarga tashlamalar beriladi. Dastlabki bunday gipermarket
Fransivada paydo bo‘ldi.Chakana savdoning bunday shakli Yevropada
mashhurdir.«Qipermarkets  tushunchasi  savdo korxonasining  yangi  shaklini
anglatmaydi, c¢hunki bu turdagi korxonalar xorijda amal qiluvchi savdo
kompanivalari va nustakil tijoratchilar  tomonidan  tashkil  etilgandir,
Gipermarketlarda o‘z-o°ziga xizmat ko'rsatish va ustama bilan savdo gibish tizimi
keng ko‘llaniladi.Gipermarketlarning paydo bo‘lishi sanoat ishlab chigarish
(tovarlarni yirik partiyalarda ommaviy ishlab chiqarish, jadal reklama) va savdo
tomonidan taklif etilgan sotish shareitladt {yugori mehnat unumdorligiea ega
bo‘lmagan ko‘p mikdordagi mayda do‘koniar) orasidagi vujudga keigan o*zilishlar
bilan bog'likdir. Bu xolat ishlab chigarish bilan iste’mol o'rtasida tor joy hosil
bo‘lishiga olib keldi va ommaviy talabni qondirish magsadida «sotish fabrikasi» -
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gipermarket tashkil etildi. Fransiya o‘z-0‘ziga xizmat ko‘rsatish institutining ta’rifiga
ko‘ra, gipermarketlar qo‘yidagi belgilarga ega:

— gipermarketlar juda yirik chakana savdoe korxonasi bo‘lib, unda ham ozig-ovgat
lovarlari ham umumty foydatanish uchun mo°fjallangan tovartarning keng va tez
yangilanadigan assortimenti mavjuddir;

— gipermarketlaming savdo maydoni 2,5 ming. m® dan kam bo*Imasligi lozim;

— gipermarketiarda past baholar va uncha katta bo‘*imagan ustamalar {discount
tizimi} siyosati olib boriladi;

~ aipermarketiarda 0'z-0'ziga xizmat ko‘rsatish tizimida savdo qilinadi va barcha
taniab olingan tovarlar uchun to'lov do‘konning <higish joyida joylashpan kassada
amalga oshiriladi;

— gipermarketlarda «to*xtab turish joyi yo‘q ekan, biznes ham yo‘qdir» deb
nomtlangan amerika formulasiga asosan avtomobillar {o'xtab turishi uchun katta
to*xtab turish joyi mavjud.

Gipermarketlar amerika superstores laridan  farqli ravishda savdoning
mukaminal asl shakli hisoblanadi. Gipermarketlarda ozig-ovgat tovarfari va vmuiniy
foydalanish uchun mo‘ljallangan tovarlar bitta savdo maydonida sotiladi va ular
uchun to*lovlar bir vagqtning o‘zida bitta kassada amalga oshirtladi. Gipermarketlarda
taklif etilayotgan tovarlar assortimentida noozig-ovaqat tovarlariga keng o'rin beriladi.
1963 yil 15 iyunda Marsel Furne Deni Deffore bilan hamkorlikda Parij yaqinidagi
Sent-Jenevev-de-Bua shaxrida 2,5 ming m” maydonga hamda 500 o‘rinli avtomobil
to*xtov joyiga ega bo'lgan «Karfurs deb nomfanuvchi birinchi gipermarketni
ochishdi.Savdo dunyosi bu g ovani yaxshi gabul gilishmadi, bireq oylar o'tishi bilan
savdoning ushbu yangi shaklining muvaffaqiyati aniq bo‘la boshladi. «Karfur
kompaniyasi 0z do*konining ishini takomillashtirib bordi va 1964-1967 villarda yana
beshta gipermarkeini ochishdi.Ushbu davrda boshqa kompaniyalar ham giper-
marketlarga ishonchsizlik bilan qarashar edi.1968 yildan boshlabgina Fransiyada
gipermarketlar soni tez o*sa boshladi.Savdoning barcha soha-farida M.Fumnening
ragobatchilari payde bo'lishdi.Shu narsani ta’kKid-lash lozimki, birinchi bo'lib
mustaqil tijoratchilar keyin esa yirik kompaniyalar tavakkal gilishdi.1967-1573
yillarda gipermarketlar soni tez kupaydi, 1973-1976 yillarda esa bu ko‘payish keskin
pasaydi.Keyingi yillarda gipermarketiar sonining o'sishi kuzatitmoqda. Bunday holat
ikki omil bilan tushuntiriladi. Birinchidan, davlat organlari tomonidan ushbu
do‘konlatni ochishga tazyiq o'tkazilishi. Mayda do‘konlar gipermarketlarni xaqiqiy
igtisodiy xatokatlar sababchilari deb ayblashdilar va gipermarketlar ularni qurish
uchun ruxsat beruvchi shahar kurilishi bo‘yicha departament komissivalari nazoratiga
tushib goldilar. 1972 vildan boshlab gipermarketlarga keksa tiforaichi  va
aunatmandlarga vordamni moliyalashtirish uchun go‘shimcha solig solina boshlandi,
Nihoyat 1973 yil 30 dekabrda savde va xunarmandchilikni rivojlantirishning asosiy
yo‘nalishlari bo‘yicha gonun, ya'ni Ruaye gonuni qabul gilindi. Ruaye qonuni
ma’lum darajada gipermarketlar rivojini to*xtatdi va ularm kuchli nazorat ostiga
qo‘ydi Ikkinchidan, savdo kompanivalari o‘rlasidagi ragobat va igtisodiy
kon’yunktura gipermarketiar rivojini susaytiradi.Shuni ta’kidlash lozimki, vaqt o*tishi
bilan erkin joylar yanada kamaya bordi va bar bir yangi gipermarket uning
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renfabelligini ta’'minlovehi  sotish  xajmiga  giyinchilik  bilan  erisha
behiadt.Gipermarketiarning  savdo maydont  doimo  kengayib  bormoqda.
Gipermarketlarning yarmudan ko'pi 2500-6000 m” savdo maydoniga ega, fagat 10%
atofidagi gipermarketlargina 10 ming m’ dan ortig savde maydoniga egadirlar.
Aviomobillar uchun to*xtov joylari yanada kattalashib bormogda. Har 100 m” savdo
mydoniga 20 avtomobil to‘xtash joyi belgitangan. Har bir gipermarketga o‘rtacha
1.l mingta joy to‘g'ri keladi. Dastlabki pavtlarda gipermarketlar asosan ozig-ovgat
dokonlari hisoblanar edilarkeyinchalik ular «ko'p ixtisoslashuv» do‘konlariga
aylandilar.Bu vagtda umumiy maqsadlar uchun mo*ljatlangan tovarlar (to*gimachilik,
xojalik tovarlari, uy sharoiti uchun buyumlar, bog’dorchilik asboblari) assortimenti
kengaydi va savdo aylanmasining 53% ni tashkil etdi.Bu chora tadbir bagqollik
tovarlariga bo‘lgan uncha vugori bo‘lmagan ustamalami (5%) gisman qoplash va
asan do‘konni yanada ofziga jalb etuvehi qilish edi.Tovarlar assortimenti do*kon
o'khamlariga qarab 20-30 ming turdan iborat bo‘ladi.Bundan tashqari xaridorlarni
deimiyligini ta'minlash, o'z firma belgisini ta’sirini ko‘chaytirish, past baholar
sivosatini kuchaytirishni ta’minlash uchun ko‘pchilik kompaniyalar sotuvga «fabrika
makasi bo'lmagan» (faqat tovamning kelib chigishi ko‘rsatiladi)bir xil o‘rovdagi va
bacha seriyalari umumiy original nomli tovartami chigara boshlashdi. Bunga
wKorfur» firmasining «erkin mahsulotlarin, «Promodes» firmasining «qit alararo
tovatlari», «Paridok» markazi airofida jovlashgan «oila tovarfariy  tarmog
shgxobehalari, «Yeviomarshe» firmasining «sarg'ish kizil mabsulotlari», «Ralli
tovarlarts ni misel qilib keltirish mumkin. Bu tovarlar assortimentning uncha ko‘p
belmagan qismini tashkil etsa ham (100 xildan 400 xilgacha) yetariicha sotish
hajmini ta’minlashar edi. «Karfur» firmasida ushby tovarlarga bagqellik tovarlari
saviosining 5% va har bir tovar guruhi bo‘yicha o'rtacha 30% savdosi to'g'ri kelar
gdi. Bu holatni ushbu tovarlarga bo*lgan baholarning xuddi shunday mashhur markali
tovarlar bahosiga nisbatan 10-15% ({ayrim xollarda 40-45%) past bo‘lishi bilan
izghlash mumkin.Agar gipermarket 1967-1971 yillarda agressiv savdo siyosatini olib
borgan ajralgan xoldagi do‘kon bo‘lgan bo'lsa, xozir esa savdo galereyasini hosil
etuvchi boshqa do*konlar bilan o' ralgandir. Bu do'konlar gipermarketning o'ziga jaib
etiwchanligi-dan foyvdalanishadi va o‘zlari ham wni kuchaytirishadi.Bundan tashqari
gipermarket egalari ko'pincha o'z xududida uy sharoiti uchun, mohir qotilar uchun
moljallangan  hamda bog‘dorchilik  asboblari  bilan savdo qliuvchi  yirik
ixtsoslashgan do‘konlarni joylashishiga rozi bo‘lishadi, Ko‘pincha gipermarket
godida tashlama bilan savdo giluvehi aviomarkaz tashkil etiladi, 1970 yilgacha
giprmarketlardan foydalanuvchi kompaniyalaming xolati aniq edi. Xozirgt kunda
¢sa korxonalar o‘rtasida ko‘plab shart-nomalar tuzildi va shu asosda ulaming
birkshuvi amalga oshdi.Bundan tashqari savdoning konsentratsiyalashuvi jarayoni
kuchaydi va savdoning turli sohalariga tegishli bo‘lgan korxonalar birlashuvi
nasjasida qo“shma kompaniyalar paydo bo‘lishdi.

Gipermarketlar muvaffagiyati sabablarini ularning dastlabki vigirma yil
dayomida erishgan chakana sotish salmog‘i bilan izohlash va baholash mumkin,
Frmsiya o‘z-0°ziga xizmat ko*rsatish instituti bu sal-moqni 13,5% deb baholamokda,
Ushbu hisob-kitoblar tijorat hisobi bo‘vicha milliy komissiva tomonidan amalga
gshirilgan.Bunda gipermar-ketlarga ozig-ovqat savdosining 18,4% va umumiy
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magsadlar uchun tovar-laming 9,6% to‘g‘ri keladi. Gipermarketlar savdening boshga
sohalariga ham kirib borishdi. Masalan, gipermarketiarda 8,5% kitoblar va 9% ben-
zin solilmoqda. Gipermarketlar muvaffagiyati so‘zsiz e’tirof etilmogda va u
xaridorfarga ko‘rsatifayetpan yangi turdagi xizmatlar harakteri va o‘ziga jalb etuvchi
past baholar siyosati bilan izohlanadi. Kofrgazma zallaii - keng assortimentdagi past
baho o*rnatilgan firmali, yaxshi sotiladigan, yuqori markali mukofotli tovarlarni taklif
etadi. Ushbu tovarlarga zargarlik boyumlari, elektr va benzinli asboblar,
fotoapparatlar, sumkalar, mayda maishiy texnika, o'yinchoklar, sport tovarlari kiradi.
Xaridorlar namunalarnt o‘rganishadi va ko‘rgazma zalida qo‘yilgan yoki kataloglarda
ko‘reatilpan tovarlarpa buyurtma begi-shadi, keyin do‘konning savdo bo'limidan olib
ketishadi, Bunday chakana savdo korxonalari past baholarni ushlab turish uchun
harajatlarni kamaytirishadi, foydani oshirishadi va shu bilan sotish xajmini yuqori
darajada ushlab turishadi. Xorijiy mamlakatiarda ko‘pchilik do‘konlar mustagil
mulkdorlarga tegishli hisoblanadi, Biroq ularning aksariyati korporativ chakana
savdoning biror-bir shakliga xosdir. Bunday tashkilotlar ko‘pincha migyos
samarasidan foydalanishadi. Chakana savdo bilan shug‘uilanadigan asosiy
tashkilotlar xillariga kiradi. Do‘konlarning korporativ tarmog‘i - bitta mulkdorga
tegishli va yagona nazorat organiga ¢ga bo‘lgan ikki yoki undan ortig do'konlardan
iboratdir. Bu do‘konlar tovarlami markazlashgan tartibda xand qilishadi va o‘xshash
assortimentdagi  mahsulotlarnt taklif qilishadi. Korporativ tarmoglar savdoning
barcha shakllarini qamrab oladi, biroq ko‘pincha vlar univermag va ixtisoslashgan
do‘konlar (ozig-ovgat do*konlari, poyafzal, dorixena, ayollar kiyimi) kabi chakana
savdo do‘kon-tarini birlashtiradilar. Tovar aylanish xajmining katta xajmi nlarga
katta xajmda va yetarlicha tashlamalar bilan xaridlamni amalga oshirish imkonini
beradi. Bunday kompaniyalar bahoni shakflantirish, siljitish, tijorat rejalashtirilishi,
zaxiralar ustidan nazorat va sotishni bashorat gilish bo‘yicha mutaxassislarni jalb
qilishlari mumkin. Erkin uyushgan tarmogqlar - chakana soviuvchilarning mustakil
guruhi bo'lib, vlar ulgurji savde bilan shog‘ullanuvehi kompaniyalar tomonidan
tashkil gilingan {ayrim xollatda moliyalashtirilgan) bo‘ladi.Mustagil gurublar xarid
xajmi va sotishni ko*paytirish magsadida tashkil etiladi, Chakana savdo shirkatlan -
markazlashtirifgan  xarid qiluvchi tashkilotni tashkil qiluvehi  va  sotishni
rag‘batlantirish bo*vicha chora-tadbirlarni hamkorlikda o*tkazuvehi mustagil chakana
sotuvchilardan iborat bo‘ladi. 1ste’mol shirkattari - o'z xaridorlanga tegishli bo'igan
chakana savdo firmasi. Iste’'mol shirkatlari-mahalliy chakana sotuvchilaming xizmat
ko‘rsatishi yetarli darajada emas (baholar oshirib yuborilgan, tovarlar sifati yomon)
deb hisoblagan alohida jamoalar yoki kishilarning guruhlari tomonidan tashkil etiladi.
Odamlar o‘zlarining umumiy pullariga o'z do‘konlarini  ochishadi, do‘kon
ma'muriyatini o'zlari saylashadi va do‘konning ishlash siyosatini belgilashadi.
Bunday do‘kenlarda past yoki normal baholar o‘rnatiladi. Noirmal baholi do*konfarda
shirkat a’zolari ulaming qanday summada xarid qilishganligiga ko‘ra sotishdan foiz
(dividend) olishadi.

Supermarket - tovarlar oboroti va nomenklaturasining haymi Katta, narxlar
durajasi past va savdo maydontari 5-10 ming kv.m va undan ko'p bo‘lgan o'z-0‘ziga
xizmat ko‘rsatish korxonasidir. Chakana savdo korxcnasi bunday turining
mamlakatda va xalgaro miqyosda mashhurligi juda kattadir. Chet elda supermarketlar
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asvsan sluhar chegarasidian tishgarida joylashtiviladi. Bu esa transport sharoitining va
avtomobillami  qo'yishning {parkovka) qulaylipi alan bog'lig. Ular ommaviy
iste’molchiga mo‘ljallangan bo‘lib, MDH mamlakatlarida alohida do*konlardan
tarmoqqa aylangam holda dinamik tarzda rivojlana  bordi.  Iste’molchi
supermarketlarning xizmatlaridan foydalangan holda quyidagi afzalliklarpa ega
bo‘lishi mumkin:

— hamma zarur bo*lgan tovarlarni bir jovda xarid gilishi;

- tovarlaming hamma  ijtimoy gurubar uchun to‘planishi va ko‘pchilik
xaridoriar uchun narx ko‘rsatkichi jthatidan qulayligi;

— hududiy jihatdan joylashishining qulayligi.

Univermag, asosan, noozig-ovgat tovarlaridan iborat bo‘lzan ixtisoslashgan
tovar bo‘limlarini o‘2 ichiga oladi. Narx darajasi jihatidan arzon do‘konlar gatoriga
kiradi, savdo-texnologik jarayonda o‘z-o‘ziga xizmat ko‘rsatish usuliga urg‘u
beriladi.

Universam, odatda, tovar assortimenti keng va turli xil xizmatlar tizimi
(avtomobillarga yoqilg*i quyish shaxobcehasi va yuvish, kir yuvish, pochta xizmatlari,
fotoprafiya xizmatlari va hokazo} bo‘lgan korxonadir. Universamlar ko*p hollarda
ogilona tagsimlash siyosati, nazorat tizimi, tovar sifati, narxlami pasaytirish va
efektron texnologiyalardan foydalanish evaziga ancha samarali ishlaydilar.

Ombor-do‘kon bir necha o*n ming kv. metr maydonni egallaydi, ham ulgurji,
ham chakana savdo funksiyalarini bajaradi, tovarlarining assortimenti 100 mingga
vagqin nomlarga ega, tovar assortimenti keng, narxlar past.

Kundatik ehtiyoj tovariari do*koni xaridortaming yashash joyiga maksimal
vaginlashgan, butun hafla davomida eng tez ketadigan va eng maksimal talabga ega
bo*lgan 1ovarlarning cheklangan assortimenti bitan ishlaydigan kichik korxonadir,

Firma do‘keni — bu har qanday tashkiliyv-huquqiy shakldagi savdo
korxonasidir, uning faoliyat predmeti bo'lib muayyan nomenklaturadagi, ta’sischilar,
ta’minotchilaming ishlab chiqarish profiliga muvofiq keladigan har xil tovarlar bilan
chakana yoki kichik ulgurji savdo hisoblanadi, Firma do‘koni, odatda, o'z
nomenklaturasidagi tovarlarining namunali savdo va servis xizmatini tashkil qiiadi, U
firma nomiga, firma belgisiga, sotiladigan tovarlar uchun firma o'ramiga, o'z
xodimlari uchun ta’sischilar yoki tijorat tashkilotining reklama bezagiga mos
1shlangan firma kiyimiga ega bo‘lishi kerak.

Firma do‘koni, korxonaning tarkibiy bo*linmasi sifatida uning boshgaruy
organlatining qarori bilan qonunchilikda ko*zda tutilgan tartihda va shartlarda
yaratiladi va huqugiy shaxs hisoblanmaydi. Bunday do‘*konga uni tuzgan huquqiy
shaxs tomonidan mulk beriladi va u tasdiglagan Nizom asosida faoliyat yuritadi,

Firma savdosining asosty maqsadi sotish bozorini kengaytitish va firma
tomonidan chigaritadigan tovarlami sotish hajmlatini kofpaytirish hisoblanadi. Bu
maqsadga erishish firma tomenidan ishlab chigarishni kopaytirish va iste’mol
bozorida o'z mavqgeini kuchaytirishga yvordam beradi.

Firma savdosining vazifalari uning magsadlaridan kelib chigadi va o'z ichiga
quyidagilarni oladi:

— bozor kon'yunkturasini o‘rganish;
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tavariarga botlgan talabni o*rganish vi shakllantirish;

assorlimentni - yangilash, yaxshilash va tovar gifatini oshirish boyicha
o'tkaviladigan ishga samarali ta’sir ko*rsatish;

xizmat  ko'rsatishning  yuqori madaniyatini, sotishdan oldin tovarlarni
tayyorlashni, wlarni xaridorlarga yetkazib berishni, me’vorly hujjatlarda qozda
utilgan hollarda mahsulotlarni yig'ish va o‘enatish, maslabattar berish, boshqa
sizmatlar ko‘rsatishni ta’miniash:

Tan-texnika yutuglarini, ilg*or xorijiv va milliy tajribani hisobga olgan holda
progressiv savdo-texnologik jaravonlarni joriy qilish;

- tovarlar reklamasini namunali tashkil etish.

IIL.  Tovar assortimentiga ixtisoslashishiga ko‘ra chakama savdo
horxonmalarining quyidagi turlari mavjued:

- ixtisoslashgan chakana savdo do‘konlari (Masalan, kiyim-kechaklar sotadigan
vhakana savdo do‘konlari};

— ftor ixitsoslashgan chakana savdo do‘komlar {Masalan, erkaklar Kkiyim-
kechaklarini sotadigan chakana savdo do*konlard;

— super ixtisoslashgan chakana savde do'konlar (Masalan, faqat erkaklar
kosityum  shimlarini sotadigan chakana savdo do‘konlar). Kelajakda super
ixtisoslashgan do‘kenlar o'zlarining tor ixtisosi va segment talabini maksimal
yondirishi hisobiga ustunlikka ega botladitar va tez rivojlanadilar.

IV. Chakana savdo korxonalarining katta-kichikligiga qarab;

— kichik chakana savdo do‘konlari (kioska, minimarket, chodir);

-~ katta chakana savdo korxenalari (gipermarket, supermarket, univermag,
universam, ombor-do‘kon, va h.k.):

- yirik, gegant chakana savdo korxonalari {savdo uylari, savdo markazlari va
Iq.).

Y. Chakana savdo korxonalarining mulkiy shakliga garab:

~ xususiy chakana savdo korxonalari;

— hamkorlikdagi chakana savdo korxonalari (qo‘shma kotrxonalar, franshiza,
mas’uliyati cheklangan jamiyatlar va h.k.);

—~ xorijily chakana savdo korxonalari;

— davlai chakana savdo korxonalari.

Tovarlari, maydoni kattaligi, ko‘rsatiladigar: xizmatlar hajmi va narxlarning
nisbiy darajasi har xil bo°lgan do‘kenlar yig'indisi chakana savdo tarmog‘ini tashkil
yiladi,

Chakana savdo tarmog'lari tovar harakatidagi asosiy bo‘g‘inlardan hisoblanib,
ishlab chiqarishga, ulgurji savdoga va iste’molchiga kuchli ta’sir ko‘rsatadi. Aynan
nIiu chakana savdo tarmog’larida mehnatkashiar ijtimoiy, foydali mehnatga qo‘shgan
niushiariga garab zarur tovariarni sotib olishadi. Chakana savdo jarayonida u yoki bu
tovar - tovar muomalasidan iste'mol muomalasiga o‘tadi. Chakana savdo
urmog‘larida bozor va talab o‘rganiladi. Bozor sharoitida narxiar, yangi iste’mol
tarkib topadi, talab gondiriladi. Talab va taklif o*rtasida muvozanat ushlab turiladi.
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Bundan tashqari chakana savdo tarmog' larida iste’molni qondirib tarish uchun
tovar zahiralari barpo gilinadi va har tomonjama iste’molga yordam berish,
rag*batlantirish choralari ko‘riladi.

Chakana savdo tarmoglarida ikki turdagi vazifalar bajarifladi:

— trjorat vazifalari,
— texnologik vazifalar.

Texnologik vazifalar — bunga tovar gabul gilish, saglash, gadoglash, o'rash.
tovarlarni savdo zallarida ko‘rsatish, xaridorlar  bilan  hisob-kitob qilish va
qo°shimcha xizmat korsatish.

Chakana savdo tarmog®ini eng maqbul tarzda qurish va joylashtirishda chakana
savdo do‘konlarini fiplar bo‘vicha ajratish hamda ularni ma’lum turdagi tovariarni
sotishga ixtisoslashtirish katta ahamiyat kasb etadi.

Chakana savdo tarmog'larining 1xtisoslashuyi - bu savdo tarmoglarida mehnatni
tagsimlashning turlaridan biridir. Bu do‘konlaming savdo-sotiq faoliyati ayrim
tovarlarni sotish bilan cheklangan. Ayni shu tovarlarning bir joyda turlar va gruppalar
bo*yicha sotilishi ahclining iste"mol ehtiyoijlarini to*laroq qondirish imkonini beradi.

Tiplashtirish — bu ma’lum bir tadbirty chora bo‘lib, harakatda bo‘lgan, ishlab
turzan chakana savdo tarmog'larini har tomonlama o‘rganilib, fan va texnika
yutuglaridan foydalanib, ularning optimal tiplarini ishlab chigishdir.

Do*konlarni quyidagi belgilarga qarab tiplarga airatishi muemkin: assortiment
profili, savdo maydonining hajmi, savdo korxonasining joylashtirishi, xaridorlarga
Xizmal ko“rsatish shakil va usullari. Tiplarga ajratish jarayontda shunday do‘konlar
tanfab olinadi-ki, wlar ftajribada o'zini oglagan bo‘lsin, vyangidan barpo
etilayotganlarida esa tovarlar assariimentini kengaytivish, savdoda yangi texnika va
ilg‘or texnclogiyalarni joriy etish imkoniyatlari hisebga olinishi lozim. Tiplashirish
jarayonida do‘konlarning har xil maydonga ega bolgan willan kamayadi, wlarm
boshqarish ishlari ancha osonlashadi, texnologik loyihalarini tuzish ham ancha qulay
amalga oshadi.

6.6, Chakana tavar sotish tartibt va gaidalari

Tovar sotish jarayonlari tijorat ishiari bilan chambarchas bog'lig bo“lib amalga
oshadi. Tovar sotish jarayonlari tovar harakatining oxirgi bo'g'inida amalga
oshiriladi,

Tovarlarni chakana sotish yuridik shaxslar tomonidan fagat turg'un savdo
shoxobchalari orgali, nazorat-kassa mashinalarini majburiy go‘llangan holda amalga
oshirilishi mumkin. Chakana savdoni ko‘chma ravishda (do‘konchalarda) amalga
oshirishga yo'l go'yilmaydi, salqin ichimliklar va muzgaymoqlar sotish bundan
mustasno,

Ko‘chma savdoni fagat yuridik yuridik shaxslar tomonidan joylardagi davlat
hokimiyati organlarining savdoni amalga oshirishning aniq muddatlari va joylar}
ko‘rsatilgan holdagi ruxsatnomalar asosida, shuningdek tantanalar kunlarida, savdal
xizmatl ko‘rsatish yuzasidan yuridik shaxslar bilan tuzilgan sharmomalar asosiﬂ
shartnomada ko‘ehima savdoga qoviladigan tovarlar turlari va migdorini ko'rsatg
holda amalga oshirishga yo*l qo'yiladi,
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Tovarlarni naqd pulsiz hisob-kitob bo'vicha sctish chakana savde korxonalari
tomonidan o‘tgan oydagi oylik tovar aylanmasi umumiy hajmining 10 foizi doirasida
amalga oshitilishi momkin, Bunda tovarkar sotilishim hisoblab chigish har bir oy
bo‘yicha alohida amalga oshiriladi. Tovariarni oldingi oylar hiscbiga sotishga yo“l
gshyumaydi. Savdo tashkilotlariga xizmat ko‘rsatuvchi tijorat banklari tovarlarnd
nagd pulsiz berish bo‘vicha operatsiyalarni amalga oshirishda mazKur talablarga amal
gifadilar.

Chakana savdo korxonalariga tovarlamni tovar aylanmasi amumiy hajmining 0
foizidan ortigecha nagd pulsiz hiseb-kitob bo‘yicha faqat ijtimoiy soha tashkilotlari va
muassasalart  (bolalar, davolash muassasailari, garivalar uylari, bolalar uoylari,
nogironlar uylari, o‘quv va ma’rifat yurtlari)ga sotishga ruxsat beriladi.

Yuridik shaxs bo‘lmagan yakka tartibdagi tadbirkorlar chakana savdo bilan
qonun hujjatlariga muvofiq turg'un chakana savdo shaxobchalari orqali chakana
savdo bilan quyidagilar asosida shug ullanishlar mumKin:

— yuridik shaxs bo*Imasdan tadbirkor(ik facliyati bilan shug‘ullanuvehi jismoniy
shaxs sifatida davlat ro’yxatidan o‘thazilganlik to' g'risidagi guvohnomalar,

— yakka tartibdagi tadbirkorda chakana savdoni amalga oshirish uchun moddiy-
texnik bazaning mavjudligini tasdiglovehi hujjatlar;

— davlat solig xizmati organining nazorat-kassa mashinasini oldindan ro'yxatdan
o'tkazilganlik to' g risidagi ma'Tumotnomalari.

Yurjdik shaxs bo‘lmagan yakka tartibdagi tadbirkorlar savdoe kompleksiarida
chakana savdoni fagal gquyidagilar boyicha amalga oshirish huquqiga epadiriar:

- vyakka tartibdagi tadbirkorlarning bevosita o*ziari keltirishgan import tovarlar;

- o‘zlari tayyorlagan tovarlar;

~ ushbu tovariarni ishiab chigargan boshqa yakka tartibdagi tadbirkorlardan sotib
olingan tovarlar,

— mamlakatitmiz tovar ishlab chigarmvchilar tovarlart — ularni qonuniy ravishda
sotib olinganligini tasdiqlovchi barcha hajjatlar mavjud bo*lganda.

Sotish jarayonida quyidagi ishlar amalga cshinlad: xavidorlar talabin
aniglash, tovarni ko‘rsatish va taklif etish, xaridorlarga maslahat berish, yangi va
hawroh tovarlarni xaridorlarga taklil etigh, xaridor bilan késob-Kiteb qilish, tovarni
n‘rab xaridorga berish. Bularni bajarish bir gancha usullar orgali amalga oshishi
mumkin. Hozirgi vagtda chakana savdo tarmoglarida tovar sotishning quyidagi
usullari go*llanilmogda;

— oddiy usulda sotish;

- ochig yoyib sotish;

— narmuna usulida sotish;

~  0°z-0‘ziga xizmat ko‘rsatish usulida sotish;
~ oldindan berilgan buyurtma asosida sotish;
-~ avtomatlar orgali tovar sotish.

Bizga ma’lumki, sotish usullari tarixiy bo‘lib, rivojlanish xususiyatiga ega.

Tovar sotish jarayonlan tovar harakatining oxirgi bo*g'inida amalga oshirilib,
iste"meolga va ishlab chigarishga kuchli ta’sir etadi. Bozor munosabatlari sharoitida
Lwarning narxi, ste’'mol giymat sha jarayon peytida aniglanadi. Sotish jarayonlari
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tijorat ishlari bilan chambarchas bog'liq bo‘lib amalga oshadi. Tovar sotish
Jarayenlart bu chakana savdo do‘konlarining tovar sotish bilan bog‘liq bo‘ladigan
ishlarning yig*indisiga aytiladi.

Jarayonlarning tarkibi, soni, miqdori ke*pgina xususivatlarga ega boladi va bir
necha xil bo’lishi mumkin. Amalda bu jarayonlarni quyidagi guruhlarga bo'lish
mumkin;

— tovarlarnt kehshi, tushirilishi;
—' tovarlami gabul qilish;

— tovarlarni saglash;

— tovarlamni sotishga tayyorlash;
— tovarlamni sctish,

Tovarlar xususivatlariga qarab tovar sotish jarayonlari kengaytirilgan shaklda
ham ifoda qilinishi mumkin. Miso! uchup, gazlama sotish texnologivasi yoki
sabzavoy sotish texnologivasi, Tovar sotish texaologivasi tovar sotish jarayoniarining
bajarish usulini bildiradi. Demak, bu vsullar har xi] bo'lishi mumkin. Tovar sotish
texnologivasi quyidagi omiilarga bog‘liq:

— tovarming xususivatiga (fizik, kimyoviy, biolegik};

— tovarlami sotishga, iste’mol qilishga tayyorlash darajasi;

— chakana savdo do‘konlarni texnikaviy jihozlanish darajasiga;
— do‘konning tuzilishiga, loyihasiga bog‘liq bo*Jadi.

Aheoliga xizmat Ko'rsatish bir gancha usullar bilan va tashkiliy yo'llar bilan
amalga oshishi mumkin. Tovarlar kredit yo*li bilan, vositachilik yo*li bilan, maxsus
cheklar bilan, ko‘chma savdo do*konlarining yo*li bilan, ayrim shaxslar yordami
bilan amalga oshishi mumkin.

Kreditga tovar sotish — tovar sotishning ko'p tarqalgan usullaridan biri
hisoblanadi. Kreditga tovar sotish do‘konlari tovarlarining re‘yxatlari, sotish tariibi
yugori tashkilotlar tomonidan tasdiglangan bo*lib ma’ium tartibda olib borifadi.

Maxsus chek daftarchasi orqali tovar sotish, 1988 yil boshlarida boshlangan
edi. Cheklarni sug‘urta bankalari fomonidan berilib bir yillik kuchga egadiriar,
Cheklarni do'konlarga berish paytida albatta pasportni ham ko‘rsatish shart.
Pasportsiz haqigiy hisoblanmaydi. Chek ikki gismdan iborat: birinchisi chek,
tkkinchisi korishok. Do‘kon xodimlari cheklar bo‘yicha maxsus ro‘yxat tuzilib,
bankka topshirilishi shart.

Tovarlarni sotishda pul o‘tkazish orqali tovar sotish — 1967 yildan boshlab
aholiga pochta yoki telegraf orqali o‘tkazgan puliga tovar sotish bir muncha
tarqatgan. Bunday tovar sotish asosan ko‘pgima tug'ilgan Kunga, to'y va boshga
marosimlar bifan bog’liq bo‘(adi, shu paytda bu usulda tovar sotilar edi, ya'ni tovar
tuhia sifatida xaridorga yetkazib beriladi.

Ko‘chma holda tovar sotish - asosan aviodo‘konlar, aravachalar ayrim
shaxslar yordamida amalga oshishi mumkin, Shuning bilan birgalikda suv transporti, .
havo va temir yo'l transporti yordamida ko'chma savdoni tashkil qilish mumkin. ;
Avtodo*konlar ishini tashkil etish uchun korxona va tashkilotlarda avtodo‘konlar yo'l
marshrutlari, Xizmat ko‘rsatishdagi aholi punktlari, borish vagti oldindan tuziladi. :
Ana shu grafiklar asosida belgilangan paytda va belgilangan joyda savdo jarayoni
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olib borishlari kerak. Avtodo'konlar orqali asosan oddiy assortimentli tovarlar
sotiladi. Avtodo‘konlarda tovar sotish bir necha xil usullarda olib borilishi mumkin:

—  buyurtma yo-li bilan tovar sotish;

- to'gridan-to’g‘ri tovar sotish.

Chakana savdo do‘konlarida bajarilayotgan jarayonlarning ayrimiari ishlab
chigarish korxonalariga mos, ishlab chigarish korxonalarining harakteriga va
texnologivasiga bag'liq bo‘lganligi uchun bu xildagi jarayonlar ishlab chigarish
jarayonlarining savdoda davom etishi deb aytiladi, ya’'ni dazmollash, qadeglash,
o‘rash, iste’molga tayyorlash. Bu jarayonlar ko‘pgina jismoniy kuchni taiab gilib
zamonaviy texnika bo‘lishini taqozo qiladi. Shuning uchun ham bularni ishlab
chigarishda bajarilmog'i magsadga muvofiqdir,

lkkinchi xildagi jarayonlar tovar sotish bilan chambarchas bog'langan bo®ladt,
ya'ni tovarlamni tashish, saglash, terish, xaridorlarga ko‘rsatish va hokazo. Bu
jarayonlar do‘konlarning asosiy ishlari hisoblanadi,

Ishiab chigarish va savdo taraqqivoti vangi usullami olib kelishiga yordam
beradi, Oddiy usulda sotish ko‘p asrlardan mavjud bo'lib, uni chizma shaklda
ko‘rinishi quyidagicha:

TOVAR SOTUYCHI *  XARIDOR

Bunda xaridor o‘ziga kerakli tovami sotuvchidan oladi. Oddiy usulda sotishda
as0s11 ihiarn) sofvvchi bajaradh va sotish jarayorida fac! rotnt sotuvchi o'ynaydi.

Ochig-yoyib sotish usuli ham ko'p zamonlardan beri mavjud bo‘lib, tovarlar
ochig holda xaridorlar oldida terib va yoyib ko‘rsatiladi, uning chizma shakli
quyidagicha:

L J

¥

SQTUVCHI TOVAR XARIDOR

Narmuna uysulida sotish — ayrim tovarlar, ya'ni gazlama, katta gabarith tovarlar
(mebel, muzlatgich, kir yuvish mashinasi, televizaclar) namuna holatida sotilishi
mumkin. Tovarlaming namunalari savdo zallarida ko‘rsatilib, xaridorga berilishi
kerak bo‘lgan tovarlar esa do‘komning yordamchi xonalarida, utgurji  bazalar
omboriarida, ishiab chigarish korxonalarida joylashgan bo*lishi mumkin.

Bu usulning afzallik tomoni shundaki, uncha katta bo‘lmagan savdo
maydonida ko‘pgina tovarlarni  assortimentini  go'yish mumkin. Tovarlarga
yopishtirib quyilgan vorliglarga tovarning nomi, artikuli, navi, narxi ko“rsatiladi.

(¥z-o‘ziga xizmat ko‘rsatish usuli, ya’ni

k 4

w

SOTUVCHI |

TOVAR XARIDOR

Bu usulning mohivati quyidagicha bo*ladiz tovatlar gadoglangan halatda,
peshtaxtalarda terilgan bo'lib, xaridorlar, erkin tanlab oladilar va olingan tovarlar
uchun chigish joyida yagona hisob-kitob uzelida haq tulaydi.
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O‘z-o"ziga xizmat ko*rsatish usuli 1908 yilda Chikago shahrida qo‘/lanilgan
bo‘lib, Moskva, Sankt-Peterburg shaharlarida 1954 yildan boshiznib gqo‘llanila
boshladi.

O*zbekistonda Toshkent viloyatining Qibray tumanida 1956 yil Kitob do*koni
shu asosda ishlay boshladi.

O°*z-o'ziga xizmat ko‘rsatishning iqtisodiy afzalliklarining manbai shundan
iboratki, do‘konda bajarilayotgan ko'pgina jarayonlar, ya'ni tovarni ko'rsatish,
tanlash, kerakli miqdorda tanlab yoki o‘Ichab olish, xaridorlar tomonidan bajariladi.
Ana shu sababli do*kon xodimlariga bolgan talab birmuncha kamayadi va mehnat
unumdorligini oshishiga olib keladi.

(z-o'ziga xizmat ko‘rsatish darajasi ikki xi1 usul bilan aniglanishi mumkin:

I. O'z-0'ziga xizmat gilish darajasi 0‘z-o'ziga xizmat ko‘rsatish orgali tovar
sotadigan korxonalar sonini umumiy chakana savdo korxonalari soniga bo®lishi bilan
topiladi.

2. O'z-o'ziga xizmat gilish asosida sotiladigan tovarlarming tovar aylanishini,
umumiy tovar aylanishiga bo‘lish bilan topiladi:

Qoidaga muvofiq do'konlarda tovar aylanishining kamida 70 % o‘z-0'ziga
xizmat qilish asesida sotilsa, shunday do‘konlami o'z-0'ziga xizmat ko‘rsatadigan
do‘kon hisoblanadi,

Buyurtma asosida sotish — bu usul 1920 yildan boshlab Moskvada tadbiq etila
boshladi. Bu usulda xaridorlar sotib olishi lozim bo‘lgan tovarlami cldindan xat,
telefon va boshqa yo'llar orgqali do'konlarga xabar qilib, tovarni olgandan keyin
pulini tolashlari lozim. Bu buyurtma asosida sotishda xabar va tovar yetkazib berish
quyidagi shakllarda amalga oshirish mumkin:

— telefon orqali buyuetma berish — tovarni uyga keltirib berish sharti bilan:

- telefon orqali xabar berish va do'kondan tovami olish shaklida;

— to'g ridan-to'¢°ri do*konga borib buyurtima berish va undan keyin tovarni olish
sharti bilan;

— to‘g-ridan-to'gri do‘konga buyurtma berish va uyga yetkazib berish sharti
bilan.

Tovarlarning narxi va ko‘rsatilgan xizmatga oldindan yoki keyin tovarni olgan
payida haq to'lanadi. Buyurtma orqali sotishning afzalliklari quyidagilardan iboratdir;

— xaridorning tovar sotib olish bilan bog'liq bo*lgan vaqti bir muncha kamayadi,

— transport harajatlari bir gancha gisqarishi mumkin;

- chakana savda do‘konlariga bo‘lgan talab bir qancha kamayadi.

Avtomat orqali sotish — birinchi marotaba 1888 yilda AQShda tadbiq etildi.
Sobiq ittifoqda 1956 yilda Kiyevda tashkil etilgan edi. 1965 yilgacha iuda tezlik bilan
rivojlana boshladi, 1960-1965 yillarda maxsus avtomat savdo tashkilotlati, va’ni
avtomattorglar tashkil etildi, avtorsat do‘konlar, non sotadigan avtomatlar tashkil
etildi. Avtomatlar orqali bir qancha ozig-ovqat va noozig-ovqat tovarlarini sotish
mumkin.

Avtomat orgali tovar sotishning afzalliklari quyidagilardan iborat;

~ tovar xaridorga maksimum darajada yaqinlashadi;
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— ishilash muhlati chegaralanmaslik mumkin, ya’ni 24 soat davomida ishlashi
mumkin; )

— sanitariya holati sotish jarayonida toza bo*ladi;

— xaridor vaqti sotib olish biian bog'liq bo‘lgan vaqti maksimum darajada
gisqaradi,

Avtomat bilan sotishning yetarh darajada rivojlanmasiigiga sabab:

birinchidan — avtomat mashinalarining konstruktiv gismiari va uning tuzilishi
zamonaviy talablarga javeb bermasligida;

ikkinchidan — tanga pullarning tovar narxlariga to‘gri kelmasligi;

uchinchidan — savdeda texnika xizmatining nihoyal daraada past tashkil
etilganligi, ya'ni avtomaini ishga tushuruvchi, aviomat ustidan nazorat qilish, unga
xizmat Ko'rsatuvchi xodimlaming yo' qligh va ular sifatining pastiigi.

O‘zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkantasining 2012 yil 28 avpustdagi
«Bozorlar va savdo komplekslari faclivatini tartibga solishga doir qo*shimcha chora-
tadbirlar to‘g'risida"gi 253-son Qaroriga asosan, respubiika bozorlari va savdo
komplekslari faoliyatini tashkil etish va boshqarishni yanada takomillashtirish,
aholiga xizmat ko'rsatish darajasini oshirish va savde gilish sharoitlarini yaxshilash
maqsadida, «O‘zbekiston Respublikasi bozorlarida savdo faolivatini tashkil etish
qoidalari» va «O‘zbekiston Respublikasida savdo komplekslari faclivatini tashkil
ctish qoidalari» tasdiglandi.

«O'zbekiston Respublikasi bozorlanida savdo faolivatini  tashkil etish
qoidalari”za muvefiq, bozor hududini obodonlashtirishga, ob’ektlaral joylashtirishga
va bozorni jihozlashga bir qator umumiy talablar gqo‘yilgan,

Unga muvoflq, bozorda quyidagilar bo®lishi kerak:

~ asfaltlangan (chorva molari, parrandalar va boshga hayvonlar sotish bozoridan
lashqari), yaxshi yoritilgan, yondosh hududdan tosiq bilan ajratilgan savdo maydoni;

~ bozorda ish vagti tugagandan keyin yopiladigan kirish va chigish joylari:

— bozorning nomi, ixtisoslashuvi va ish tartibi ko'rsatilgan holda davlat tilida
rasnmylashtirilgan peshlavha;

— Jihozlangan va tartib ragamlari qo‘yilgan turg‘un hamda mavsumiy savdo
rastalari va savdo qilish uchun joylar, turgfun savdo shoxebchalari {shu jumladan
paviloniar)., Bunda bozor ma’muriyati tasdinlagan va bozor ob’ekilarining joylashish
sxemasi  ko‘rinarli  joyga osilgan vaob’ektlarning amalda joylashgan ofrni,
shuningdek bozor rastalari va savdo o‘rinlarining joylashishi xaridorlaming bozorda
crkin yurishini hamda savdo rastalari va joylariga bemalol borishini ta’minlashi
kerak;

— daviat soliq xizmati organlari, hudvdiy ichki ishlar organlari, sanitariya-
epidemiologiya nazorati, tibbiyot punkti, davlat veterinariya-sanitariva ckspertizasi
laboratoriyasi yoki davlat veterinariya xizmati organlarining tayanch punktiarini
joylashtirish uchun xonalar (mol go‘shti vao‘simliklardant tayyorlangan ozig-
avqat mahsulotlarini sotishda);

- buyumlami saglash joylari, dezinfeksiyalovehi meoddalami saglash, go'sht
mahsulotlarini maydalash {go‘sht sotishda) uchun alohida xonalar;

- sotuvchilar va xaridoriar uchun aravachalarni prokatga berish punkti;
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~ o‘Ichov-tortish vositalarini prokatga berish punkti (ilgari foydalanishda bo“lgan
mol-mulkni sotish bozorlaridan tashgari);

— avariya hamda favqulodda vaziyatlar holatlarida yong*inni ¢*chirish va, aholini
xabardor qilish vositalari;

- bozorlar hududida vawnga tutash hududlarda joylashgan avtotransport
vositalarini vaqtincha saglash jovlari, jamoat hojatxonalari, suv quvurlari, yuz-qo‘l
yuvgichlar, axlat to*plagichlar, radiouzel va boshqa zarur infratuzilma ob’ektlari.

Shuningdek, bozor hududi-dehqon (ozig-ovqat) bozori, chorva mollari,
parrandalar va boshqa hayvonlar bozori, ilgari foydalanishde bo‘lgan mol-mulkni
sofish bozori bir-biri bilan yondosh bo‘lmasligi sharti bilan aniq ajratib qo‘yilgan
bo*lishi kerak,

O‘z navbatida, bozer hodudida quyidagilar tagiglanadi:

- ob’ektlarni joylashtirishning tasdiqlangan sxemasidan tashgari qo‘shimcha
savdo o‘rinlarini tashkil etish;

- yuklarni tashish wuchun mo‘ljallangan vositalar (konteynerlar)dan ozig-
ovgat tovarlarini sotish;

- noozig-ovqat tovarlarini  sotish, turg‘un savdo shoxobchalari orqali sofish
bundan mustasno:

— ozig-ovaat tovarlarini avtomashinalardan sotish, qonun hujjatlarida belgilangan
tartibda  ixtisoslashgan  avtotransport  va asbob-uskunalardan  (avtolavkalar,
aviodokonlar, izotermik sigtimlar, tirik baliq sctish uchun avtoakvarinmlar
va shu kabilardan) sotish bundan mustasno;

~ alkogolli mahsulotlarni sotish (gonun hujjatlarida belgilangan tartibda, bozor
hududida joylashgan turg'un savdo shoxobchasi bundan mustasno);

- audiovizual asarlar, forogrammalar, EHM uchun dasturlar va ularning meddiy
jismlari, kompyuter vamaishiy texnikani sotish (bozor hududida joylashgan
turg‘un savdo shoxabchasi bundan mustasno):

~ qimmathaho metallar va toshlarni, shuningdek ulardan yasalgan buyumlarni
sotish (bozor hududida joylashgan turg®un savdo shoxobchasi bundan mustasno;

— hayvonlar terisini sotish;

— xorijiy valyutani sotish (vakolatli bankiaming belgilangan tartibda jihozlangan
va faoliyat ko‘rsatuvchi almashtirish punktlari bundan mustasno);

- dori-darmon vositalarini sotish (dorixeonalardan tashgari);

— veterinariya preparatlari vabiologik preparatlarni sotish (ixtisoslashtirilgan
dorixonalar va zoologiva da‘konlaridan tashqari};

- bolalar oziq-ovqat mahsulotlarini sotish {davlat sanitariya nazorati talablariga
muvofig maxsus jihozlangan hamda wshbu mahsulotlarni saglash va sotish shart-
sharoitlan fa’minlangan turg‘un savdo shoxobchalaridan tashqgari);

~ bulka nontar sotish (bozor hududida joylashgan turg‘un savdo shoxobchasi
bundan mustasno),

- uyda tayyorlangan ozig-ovqat tovarlarini sotish (ulami qonun hujjatlarida
belgilangan normalar va goidalarga rioya etgan holda sotish bundan mustasno;

~ qonun hujjatlarida tagiglangan boshqa tovarlar va buyumlami sotish,
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Shu bilan  birga, bozorlarda faolivat  yurituvchilar  va xaridorlarga
{iste’molchilarga) qulaylik vyaratish magsadida, tanmishish uchun qulay bo‘lgan
joylarda bir gator muxim axborot va ma'lumotlar efroatifgan bo'lishi fozim, Ular
quyidagilar:

- tovar turlarining asosiy guruhlari bo“yicha savdo zonalari ko‘rsatkichlari;

- savdo zonalari, umumiy ovgatlanish vaservis xizmati ko‘rsatish ob’ektlari,
ma’muriy binolar, davlat soliq xizmati organi, davlat weterinariya-sanitariya
ekspertizasi laboratoriyasi yoki bozordagi

— davlat veteringriva xizmati organining binosi (chorva mollari va o‘simlik
mahsulotlarini sotishda), nazorat o'lchovi tarozilari, prokat punktlari, bozorlar
hududida va ularga tutash hududlarda joylashgan avtotransport vositalarini vaqtincha
sagqlash joylari, jamoat hojatxonalari va boshga ob’ektlaming joylashish sxemasi
ko*rsatilgan stendlar;

— favqulodda vaziyatlar ro‘y berganda bozorni evakuatsiya gilish sxemasi.

Bozordagi kirish jovlarida axborot stendi, unda sotuvchilar vabozorga
keluvchilar uchun quyidagilar bo*ladi:

- «lste’'molchilaming  hugquglarini himoya qifish  to*grisida®gt O*zbekiston
Respublikasi Qonuni va ushbu Qoidalarning matnlari;

— savdo faoliyatini vatovariaming ayrim turlarini sotishni tartibga soluvchi
qoidalar;

— bir martalik vig'im, ijara to‘lovi, ko‘rsatiladigan majburiy va boshqa xizmatlar
ro‘yxati va giymati, shuningdek bozorda savdo o‘rinlarini berish hamda xizmatlar
ko'rsatish tartibi va shartlari to‘g'risidagi axborotlar;

— bozor ma'muriyatining, tuman (shahar) hokimligining, davlat veterinariya
xizmati sanitariya-epidemiologiya nazorati, davlat solig xizmati, ichki ishlar hududiy
orgaalarining telefon ragamlari.

Qoidaga muvolfiq, mijozlarning bozor hedudiga Kirishi — bepul hisoblanadi.

Bozor hududida savdoni amalga oshirishda fiskal xotirali nazorat-kassa
mashinalarini va bank plastik kartochkalaridan to*loviami qabul qilish bo“yicha
to'lov terminallarini qo‘Mash qonun hujjatlaci bilan tartibga solinadi. Bir martalik
yigtimlar, ijara to*loviari va avtomatlashtirilgan hisobga olishning bank tizimi orgali
ko‘rsatiladigan xizmatlar uchun beriladigan cheklar nazorat-kassa mashinalari yoki
bank plastik kartochkalaridan to*lovlarni gabul gilib olish bo‘vicha to‘lov
terminallarining cheklariga tenglashtiriladi.

Bozorlarda facliyat yuritayotgan sotuvchilar quyidagilarga majbur:

— bozorda savdo faclivatini amalga oshirishda shaxsini tasdiglovchi hujjatga, bir
martalik yig'im to‘langanligi to‘g risidagn chekga, Xususty tadbirkor sifatida davlat
ro*yxatidan oftkazilganligi to'g‘risidagi guvohnomaga (o‘zi yetishtirgan ¢ishlog
xo‘jaligi mahsulotlarini, ¢horva mollari, parrandalar va boshqga hayvonlarni,
shuningdek ilgari foydalanishda bo‘lgan tovarlarni sotish holatlaridan tashgari)
va gonun hujjatlarida nazarda tutilgan boshga hujjatlarpa ega bo‘lish;

~ faqal bozor ma’muriyall tomonidan belgilangan joylardagina savdo gilish;

- fagat bozor ma muriyati tomonidan taqdim etilgan tarozilar va boshga o‘Ichov
usboblaridan foydalanish {turg'un savdo shoxobchalaridan tashqari);
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— savdo o‘rinlarini toza va tartibli saqlash;

— bozor ma'muriyati vanazorat giluvchi organlarning qonuniy talablarini
bajarish hamda qonun hujjatlarida belgilangan boshga talablarga ricya etish.

— 0'z navbatida bozor ma’'muriyatiga bir gator majburiyatlar yuklatilgan bo'lib,
ular quytdagilardan iborat:

— sotuvchilar va o°z xodimlari tomonidan belgilangan Qoidalarga va belgilangan
savdo qoidalariga rioya etilishini nazorat qilish;

- dehgon bozorlarida sotuvchilarni qat'iy ajratilgan savdo o°rinlari bo‘yicha
joylashtirish;

- savdo o‘rinlari berishda bir martalik yig*im undirilishini ta’minlash;

— qonun hujjatlariga muvofiQ ma’'murivat bilan iaraga oluvchi o‘rtasida
tuzitadigan ijara shartnomasi asosida har oylik ijara to‘lovining o'z vagtida
to*lanishim nazorat qilish;

- ko'rsatifayotgan va boshga xizmatlar uchun bir martatik yig'im, ijara to‘lovlari
va boshqa tushumlarning bank tizimi orqali avtomatlashtirilgan hisobga olish yo'li
bilan bank kassalari orgali qabul qilinishini ta'minlash;

— mahalliy  bvudjetlarga, shuningdek byudjetdan  tashqari  magsadli
jamg*armalarga to‘lovlarning o'z vaqtida gjratilishini ta’minlash;

— bozor ishlarini va bozor faoliyati bilan bog*hq jarayonlarni savdo faolivatini
amalga oshirish tartibini belgilovchi va atrof mubitni muhofaza qilishni, bozor
joylashgan hududdagl epidemielogik, cpizootik va ckologik xavfsizlikni ta’minlovehi
veterinatiya-sanitariya qoidalari va normalariga gatiy muvofiq holda tashkil etish;

~ bozorga olib kiriladigan ozig-ovgat mahsulotlari sifatining ekspress analiz
laboratoriyasini tashkil etib tepishli sertifikat berish vatepishli serhfikatga epa
bo‘lmagan mahsulotlarni sotishni tagiglash;

— jamoat tartibini saqlash, qofriglashni tashkil etish bo‘yicha zarur chora-
tadbirlar ko'rish, bozoming normal faoliyat ko'rsatishi uchun, shu jumladan uning
energiys, issiglik va suv ta’'minoti bo‘yicha zarur sharoitlarni ta’minlash;

— sotuvchilar va xaridorlar uchun aravachalar prokati punkilari ishi, o'lchash
vositalari va saqlash kameralari uchun mas’ullarni tegishli buyruq bilan tayinlash;

— 300 ta vaundan ortig turg‘un savdo shoxcbchalari va savdo ofrinlari mavjud
bo‘lgan bozor hududlarida va bozorga tutash hududlardagi avtotransport vositalarin
vaqtincha saglash joylarini fiskal xotirali nazorat-kassa mashinalari va to‘lovlarni
bank plastik kartochkalaridan qabul qilish bo*yicha to'lov terminallari bilan
jihozlashni ta'minlash, aviotransport vositalarining kirishi va chigishi vagtini qayd
etish funksiyasiga ega bo‘lgan elektron hisoblagichlarni majburiy tartibda o*matish;

— bozor maydonini, ma'muriy-xo‘jalik  binolarini, umumiy ravishda
foydalaniladigan joylarni zarur sanitariya-texnik holatda saglash;

~ yondosh hududlaming o‘z vaqtida yig‘ishtirilishi va obodonlashtirilishini
ta’minlash;

— gattig maishiy chigindilar, yirtk hajmli axlatlar, twli xil idishlar
va shu kabilaming tashib ketilishini ta’minlash.

Shuningdek, bozor ma’muriyati sotuvchilarning tegishli texnik talablarga,
sanitariya normalari vaqoidalariga muvofiq bo‘lgan  anjomlarga  ehiiyojini;
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xaridorlarga xizmat Ko‘rsatish chog-ida paydo bo‘ladigan nizoli vazivatlarning
sabablarini bartaraf etish bo‘yicha chera-tadbitar ko‘rilishini; sotuvchilarning
minimal kasbiy tayyorgarligi bo‘yicha tadbirlar amalga oshirilishini; tuman (shahar}
hokimligida ro‘yxatdan o‘tkazilgan mulohazalar va takliflar daftarlarining mavjud
bo‘lishini vaular xaridorlarning birinchi  talabiga bincan taqdim etilishini;
banklarning inkassatsiya punktlari va kassalari ishi uchun eng qulay shart-sharoitlar
yaratitishini, bir martalik yig'im, ijara to*lovlari va ko'rsatilayotgan xizmatiar uchun
tushumlarning bankiar kassalariga topshirilishini ta’'minlashga ko‘maklashishni,
bozorlar va ularning filiallari hududida o'z faoliyatini amalga oshiruvehi xo'jalik
yurituvchi  sub’ektlar  nagd tushumining  har kuni  inkassatsiya  qilinishi
(tepshirilishi)ni ta’minlaydi.

Bundan tashqari {asosiysi), bozor ma’muriyati jste’molchiiarning huquglarini

himoyza qilish to*g'risidagi qonun hujjatlari talablarining bajerilishi, bozorlarning
facliyati, belgilangan savdo qoidalarining bajarilishi yuzasidan qonun hujjatlariga
muvofiq javob beradi.
Ushbu Qoidaga asosan, bozorlarda tovarlarni sotishga qo'yiladigan talablar
belgilangan bo‘lib, ungz ko'ra qishlog xo‘jaligi ozig-ovqat mahsuletlari, ularni qayta
ishlashdan olingan mahsuleilar, vordamchi xofjaliklar va bunarmandchilik
korxonalari mabhsulotlari hamda ko‘chatlar, urug'liklar, pullar va gul ko'chatfaci-
dehgon bozorlarida sotiladigan tovarlaming asosty turlari hisoblanadi.

Shuningdek, go‘sht va go‘sht mahsulotlarl, sut vasut mahsulofiari, balig,

gzo‘sht vabaligdan tayyorlangan pazandalik mahsulotlarini, qandolatchilii
mahsulotiarini  sotish  sanitariya-cpidemiologiya nazorati, veterinariva Xizmati
talablariga muvofiq maxsus jihozlangan hamda wshbu  mahsulotni  saglash
va sotishning  zarur  shart-sharoitlarini  ta’minlovchi, umumiy  ravishda
fovdalaniladigan ozig-ovqgat mahsulot!arini  sotish  bo‘yicha ixtisoslashtirilgan
pavilonlarda amalga oshirilishi belgilangan.
Bozorda noozig-ovqat iste'mol tovarlari (ilgari foydalanishda bo'lgan tovarlardan
tashqari) bifan chakana savdo qilish fagat fiskal xotirali nazorat-kassa mashinalari
va to‘lovlarni bank plastik kartochkalaridan gabul gilish bo*yicha tolov terminallari
majburiy qo‘llangan holda turg*un savde ob’ektlari orgalt amalga oshirilishi shart.

Noozig-ovqat iste’mol tovarlarini savdo rastalarida sotishga yo'il goyilmaydi.

Bozorlar faoliyatini nazorat qilish. Bozorlar, uvnga tutashib ketgan
aviotransport vositalarini vagtincha saglash joylari, shuningdek wlar hndudida
inoliyatni amalga oshiruvchi tadbirkorlik sub'ektlari faoliyatini, ular tomonidan
nshbu Qoidalarga, solig to‘yg risidagi qonunlarga, savde faoliyatini tartibga soluvchi
normalar va qoidalarga rioya gilinishini nazorat gilish genun hujjatiarida belgilangan
tartibda davlat soliq xizmati organlari tornonidan amalga oshiriladi.

Shuningdek, bozorda sanitariya va veterinariva normalari  va qoidalariga,
shuningdek standartlarga, yong‘in xavfsizligi normalari va qoidalariga rioya etilishini
wizorat qilish tegishli ravishda O‘zbekiston Respublikast Sog'ligni saglash
vazirligining sanitariya-epidemiologiva nazorati organfari, O‘zbekiston Respublikasi
Qishlog vasuv xo'jaligi  vazirligining daviat veterinariya xizmati organiari
va (Fzbekiston Respublikasi Ichki ishlar vazidigining Davlat yong'in xavisizligi
xizmati tomonidan amalga oshiriladi.
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Tayanch iboralar: savdo, savdo korxonasi, ulgutji savdo, chakana savdo,
ombor orgali ulgurji tovar sotish, tranzit usulda ulgurji tovar sotish, ko‘chma chakana
savdo, supermarket, minimarket,

Takrorlash uchun savollar:

1. lqtisodivotda tub tarkibiy o‘zgarishlar va diversifikaisiva sharoitida savdo
faoliyatida qanday o*zgarishlar bo*Imogda?

2. Savdo xizmati ko‘rsatish darajasini rivojlanishi ganday omillarga bog‘lig?

3. Ulgurji tovar xarid qilish jarayonida bajariladigan ishlarning mazmunini
tushuntirib bering.

4. Ulgurji tovar xarid gilish jarayonidan coldin qanday axborot yig*iladi?

5. Ulgurji tovar xarid qilish rejasi qanday tuziladi?

6. Ulgurji savdoning o°ziga xos xusustyatlarini tushuntirib bering,

7. O‘zbekiston Respublikasida uwlgurjr savdeni tartibga solish bo'yicha ganday
me’yoriy hujjatlar mavjud?

8. Ulgurji tovar sotish shakllari va ularning mazmuni bayon qilib bering,

9. Tranzit uigu) tovar sotish uswii nima? Uning afzallik va kamchilik
tomoniarini tushuntirib bering,

16. Ombor orqali wigurji tovar sotish usulining mazmunini tushuntirib bering.

11. Ulgurji va chakana savdoning farqli jihatlarini tushuntirib bering,.

12. Chakana savdoning 0‘ziga xos xususiyatlarini bayon qilib bering.

13. Chakana savdoda o'z-0‘ziga xizmat ko‘rsatish usulining ijtimoiy-igtisodiy
ahamiyati amaliy misollar yordamida tushuntiib bering.

14. Chakana savdo facliyatida ragamli marketingni go‘llash muammelari va
yechimlarini tushuntirib bering.

15, Chakana tovar sotishni qulay va zamonaviy usullarini tushuntirib bering.

16. Ko‘chma savdoning mohivatini tushuntirib bering,

17. Respublikamizda ko chma savdo orqali ganday tovarlarni sotish mumkin?

1 8. Savdo avtomati orqali tovar sotishning mohiyatini tushuntirib bering.

19. Avtodo‘kanlarda savde qilishning o'ziga x0s xususiyatiarind fushuntirib bering,
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ViI-hob: Birja va vesitachi korxenalarning tijorat faoliyati
Reja:

7.1. Vaositachilik faoliyvatining mazmuni va vositachilik faoliyatining asosiy
turlari
7.2. Birja savdesidagi vositachilar va ularning vositachilik xizmatlari
7.3. Birja tushunchasi, birjalarning iqtisodiy funksiyalari
7.4. Birja savdolarini o‘tkazish qoidalari
7.5. Yarmarka va ko‘rgazmalarning tashkil etilishi

A

7.1. Vositachilik faoliyatining mazmuni va vositachilik faoliyatining asosiy
terlari

Vositachilar ishlab chigaruvchilar va iste’molchilarga bog‘liq bo‘lmagan tovar
{xom-ashyo, material, mashina, uskunadlarni sotishda to'lovli xizmat ko'rsatadigan
shaxs, finna tashialotlardir,

Har xil turdapi vositachilarni jalb gilishning maqsadsa muvofigligi quyidagi
omillardan kelib chigadi.

Birinchidan, vositachilar bozorni vaxshi bilishlari, savde dunyosidan keng
alogalari tufayli tovaslarming tez sotilishini ta' minlaydilar. Buning ahamivati kattadir,
chunki kapitalning oboroti tezlashadt.

lkkinchidan, vositachilar iste’'molchilarga yaqinrok turganliklari wuchun
iste"molchilar (aholi) talab va ehtiyojlaridagi o‘zgarishlarni ishlab chigaruvchidan
ko'ra tezrog qayd etadilar, bu ko‘p hollarda xato va kamchiliklarni istisno gitladi,
shlab chigarishda tavakkalchilikni kamaytiradi.

Uchinchidan, vesitachilar yetkazib berish muddatlarini gisqartirish hisobiga
mahsulotning ragobatbardoshligini  oshirishat, tovarlarga sowv oldi  xizmating
uyushtirishni, ayrim holatlarda esa tovarlarga maromiga yetkazish bo‘yicha ishlov
berish hisobiga ularning sifatini oshirishni ta’minlaydilar.

To‘rtinchidan, vositachilar bilan doimiy hamkorlik ko‘pincha firma-ishlab
chiqaruvchiga, agarda vositachi savdo ishlarini mablag® bilan ta’minltasa va yaxshi
yo'lga go'yilgan sotuv alogalariga ega bo‘lsa, qoshimcha daromad keltiradi. Bular
lovar sotish chigimlarini kamaytiradi.

Shunday qilib, hozirgi kunda vositachilik faclivatining abamiyati kattadir. U
juhon savdosini rivojlantirishning muhim omili hisoblanadi.

(O'zbekiston respublikasida milliy vositachilar xizmatlarini Tashqi igtisodiy
aloqalar Vazirligining tashqi savdo birlashmalari, savdo va alogant boshga turlarining
rivojlanishiga yordam beruvchi vazirlik hamda mahkamalar va ularning tashkilotiari
hajaradilar. Bundan tashqari, respublikaning tashqi bozorda eksport-import ishlarini
mustaqil amalga oshiruvchi tashkilot va korxonalari xorijiy sheriklar xizmatlaridan
foydalanishlari mumkin.

Vositachilik faolivati xilma-xillik xususiyatiga ega. Shunga ko‘ra vesitachilik
faoliyati bilan shug ullanuveni yuridik shaxslami quyidagi turlari fargianadi: oddiy
vositachilar, ishonchli vakillar, komissionerlar, konsignatorlar, savdo agentlari,
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sofuvchi  vositachilar (distribyuterlar). Birja, auksion va xalgaro savdolar
vositachilikning alohida turi hisoblanadi.

Ayrim  vositachilik turlariga izoh beramiz. Oddiv vositachilar, _Oddiy
vositachilik vazifasini firmalar, shaxslar va tashkilotlar bajaradilar. Bular manfaatdor
sheriklar (sotuvchi va cluvchi)ni izlovehi va bir bitiga tanishtiruvchi sotuvchilardir.
Qddiy vositachilarni boshgalaridan farglovchi xususiyati ulaming bitimiami to*zishda
hech ganday qo‘rinishda ishtirok etmasliklaridir. Bu mijozlarning vazifasi
hisoblanadi. Mustaqil yoki breker firma (kontoradlariga birikib faoliyat korsatyvchi
brokerlar oddiy vositachiliklaring tipik vakillari hisoblanadilar. Ular odatda tovar
birjalarida facliyat ko‘rsatadilar. Brokerlik kontoralari o'z amalakatida ham, xorijda
ham bo*linmalarga ega bo‘lishi mumkin.

Savdo vakillari. Vositachilikni bu shaklining mohiyati shundaki, unda
sofuychilar yoki xaridorlar vakolatnoma beruvechi shaxs nomidan va hisobiga bitimlar
to‘zish uchun vositachilarai jalb giladilar.

Bu turdagi vositachilik xizmatlari ishonchli vakillarning bitimlami tijorat va
texnik shartlarigi vakolatlari mufassan bayen qilinadigan shaithomalar asosida
amalga oshiriladi. Vositachilikning bunday ko‘rinishi  Gfarbiy Ovrupo
mamlakatlarida va boshga joylarda keng nivojlangan, undan xalgaro migyosida
hisbatan kam foydalaniladi. O‘zbekiston Respublikasining tashql savdoe tashkilotlari
boshqa mamlakatlar ishonchli vakillari xizmatidan foydalanadilar.

Komissionerlar.  Komissionerlik  xalqarc  savdoda keng  rivojlangan.
Komissionerlik vositachiligining mohiyati shundaki, unda komissionerga ragiblarni
va ular bilan oz nomidan kontraktlar imzolash (fagat sotuvchi hisobiga) huguglarni
beriladi,

Komissionerlik vositachiligi komissionerlarning bitimlar  shartlariga oid
vakolatlari aks ettirilgan shartnomalar asosida tashkil etiladi. Shartnomaga ko'ra ular
o'z vakolatlarini oshirishlari tufayli sodir bo‘lgan zararlar uchun moddiy javobgar
bo'ladilar,

Savdo_agentlari. Asosiy vositachiligining farqlovehi xususiyati vakillik va
oddiy vositachilik vazifalarining bir vaqtda bajarilishidir. Savdo agenti vazifasini
bajaruvchi firma, shaxs va tashkilotlar eksport va import qiluvchilar nomidan
shartnoma asosida 1sh yuritadilar yoki bitimlar to‘zadilar, yva'ni sotuvchitar va
xaridorlar vakillari vazifasini bajaradifar.

Savdo agentlarining faoliyati, odatda majburiyatiar va ish shartlarini nazarda
tutuvchi agentlik bitimlatiga asoslanadi.

Sotuvchi vositachilar (distribyuterfar). Distribyuterlar boshqa vositachilardan
farg qilib, sotuvchilar va xaridorlar bilan shartnomalar to*zib, keng doiradagi
vazifalarni bajarib o°z nomi va hisobidan tovariami qayta sotish bilan shug®ullanadi.
Masalan, tovarlarning bo‘zilishi va yo*qotishi, xaridorlar bergan kreditiar bo*yicha
barcha tavakkallarni o*z zimmasiga cladi.

U tovami sotish baholari va shartlarini belgilashi mumkin. Distribyuterlar
tovarlarni rektama qilish bilan shug-ullanadilar, tovarlarga sotishdan oldingi xizmat
ko‘rsatish va uni maromiga yetkazishni amalga oshiradilar, mashinalarga texnik
xizmat ko‘rsatishni ta’minlaydilar, hududlarda sotish tarmog‘ini tashkil etadilar.
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QO‘zbekiston Respublikasi tashql savdo tashikilotlari tijorat ishida ko'pchilik
xorijily mamlakatlar distribyuterlari xizmatidan foydalanadi.

Vositachilar faolivatining mazmuni va harakteri ko‘p jihatdan ular
hajarayotgan vazifalar va ularning hugugiy holatiga bog‘lig bo‘ladi.

Sotuvchilar va vositachilar munosabati shartnoma va ulardan kelib chiquvchi
huquqlar asosida tashkil etiladt.

Shartnomalaming quyidagi turlari farqlanadi:

— shartnoma komissiyalar, bularing shartlariga ko‘ra vesitachi o‘z nomidan
ammo eksport-import qiluvchi hisobiga xorijiy firma bilan shartnomalar to“zib,
komission tagdirlar soni;

— shartnomalar yetkazib berishlar, bunda vositachiga tovami o'z nomidan va o'z
hisobiga soiib olish, ishlardan ajratmalar olish huqugiga ega bo‘ladi;

— shartnoma-topshiriq, vositachiga oz nomidan va eksport yoki import qiluvchi
hisobiga tegishli taqdirlash evaziga kontrakilar to*zish huquqini beradi;

— oddiy va agentlik vositachilik bitimlart.

Tegishli shartnoma shartlari ascsida mutiaq bo'imagan va mutlaq (monopoi)
sotish huquqi, shunindek sotishda afzallik huqugi (birinchi qo*] huquqi) farglanadi.

Mutlag boflimagan huguq vositachilarga ma'lum nomenklaturadagi tovarlami
shartnomada belgilangan muddat davomida aytib o'tilgan hududlarda sotishlaripa
irnkon beradi. Bu huqug eksport giluvchilar yangi bozorga chigganlarida qofllanadi
va samarali facliyat ko‘rsatuvchi va istigbolli sherik (xaridor)ni tanlashni magsad
qilib oladi.

Vositachining mutlag huqugi eksport giluvchiga bitimda kelishilgan ro‘yxat
bo'yicha tovarlarni mazkur hududlarda mustagil yoki vositachilar orqali sotishni man
¢tadi. Bu huquqga ko*ra vositachi bozordagi monopolist hisoblanadh. Bu uni faoliyat
ko'rsatishga, sotuv tarmog'ini rivojlantirish va shu kabilarga rag‘batlantiradi.

Vositachining mutlag huqugi eksport giluvchi uchun ham ijobiy, ham saibiy
tomonlari bor. ljobiy tomoni shundaki, mutlaq huquqining vositachiga berilishi uni
hozorni egallash tashvishidan xalos etadi. Salbiy tomoni - qandaydir sabablarga ko‘ra
vositachining qizigishlari so‘nsa, bozorni to'sib qo'yilishi (blokirovka gilinishi)
mumkin. Bunday holatlarning ro'y bermasligi wehun shartmomaga  kafplatiar
kiritiladi, tovarlam: sotish haimini bosgichma-bosqich ko“paytirish, sotishning
wazorat migdorlari bajarilimagan holda muddatidan oldin bekor gilish va shu kabilar
nazarda tutiladi.

Satishdagi afzallik huqugi. Bu huqugga ko‘ra vositachi sotish  buyurtmasiog
birinchi bo‘lib oladi. Vositachilarning tovarlarni sotishga alogalar faoliyatlari ma'lum
sarflarni talab giladi, jumladan:

— ma’muriy chigimlar, bunga bino, uskuna, avtofransportni saqlash harajatlari
ham kiritiladi;

— bojxona va transport harajatlari;

— rcklama harajatlari;

~ soliglar va boshqa to*lovlar.

Jahon amaliyotida vositachilar xizmatini taqdirlashning olti usulidan
loydalaniladi.
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L. Eksport giluvchi narxlari va tovarlarni sotish narxlari o‘rtasidagi farq tarzida
haq to*lash.

2. Vositachi foydasiga eksport baholaridan foizlar hisoblab o*tkazish.

3. Aralash shakl (I va II).

4, Belgilangan taqdirlash. Vositachi alohida xizmatlar (reklama, bozomi tadgiq
qilish va maslahat berish va boshqalarini bajarganda qo*llanadi.

1. «Cost +» tizimi bo‘yicha rag‘batlantirish — kelishilgan hatajatlarni tasdiglovchi
hujjatlar boyicha haq to‘lash, kelishilgan summaga oshirilgan (ish, xizmatlar
summasidan foizlar). Bu nazarda tutilayotgan sarflar summasini oldindan aniqlash
givin hollarda qo*lNanadi.

2. Xizmat, majburivatlarni yaxshi bajarganlik, tashabbusga tadbirkorlik uchun
go‘shimcha to*lovlar.

Vositachilar bilan ularning xizmatlari uchun hisob-kitobni ikki usulida
foydalaniladi, birinchisi — tovarlar uchun eksport giluvchilar to‘lovlari summasidan
ushlab qofish, ikkinchisi sofilgan tovarlar uchun to‘loviardan sotuvchilarga moddiy
taqdirlar o*tkazish.

O'zbekiston  Respublikasida  kooperatsiyaning  rivojlanish  vositachilik
faolivatining tiklanishiga turtki bo‘ladi. [shlab chigarish sohasida kooperativlac
tarmog'‘ining jo‘shgin rivojlanishi xom ashye, material va uskunalar, shunindek
tovarlar, mahsulotlarni xarid gilish sohasidagi xizmatlaming kengaytirilishini taqozo
etdi.

Vositachilikni yamada rivojlantirish yo'lidagi ichki rag'bat faoliyati davlat
meddiy resurslari  bilan  ta'minlanmaydigan  kichik korxenalar va xofjalikni
yaritishning boshqa yangi shakllarini tashkil etilishi bo* Idi.

Tashqi iqtisodiy faolivatdagi vositachilik o‘z rivojida ikki davrni bosib o'tdi.

Birinchi davr bu faoliyatdagi demokratiyalashuyv boshlanishidan oldin o‘tgan
bo‘lib, rasmiy tusda bo‘lgan, chunki tashgi savdo markazlashgan holda amalga
oshirilgan. Eksport mahsulot ishlab chiqaruvchilar unda deyarli gatnashmaganlar. Bu
davrda vositachilik vazifasini vazirlik va mahkamalar bajarganlar.

lkkinchi davr — korxena va tashkilotlaming tashqi bozorga mustaqil chiqishi
bo‘lib, bu jarayonda wvositachilik xizmati bilan shug‘ullanadigan ixtisoslashgan
tashkilotlar paydo bo'la boshiadi.

Bozor igtisodiyotini tashkil etilishi bilan vositachilik faclivatining yangi shakl
va turlari rivoj topdi, jumladan, tashqi iqtisodiy faolivatda vositachilik bilan birjala,
ayrim jismoiy shaxslar shug‘ullana boshladi.

Vositachilik xizmatlarining rivojlanish jarayonlarini tezlashtirish magsadlarida
uning vuridik asoslarini soddalashtirish, tashqi igtisodiy faoliyat bilan shug‘uilanish
uchun amaldagi ruxsat olish tartibini ro‘yxatga olish tartibi bilan almashtirish, boshqa
to*siglarga barham berish lozim bo*ladi.

MDH mamlakatlarida vositachilik faolivatini rivojlantirishni jadallashtirishni
talab etuvchi ob’ektiv sabablar quyidagilardir:

a) bozor munosabatlariga o‘tish, bu jarayonda sancat mahsulotlari va tovarlarni
fondlash va tagsimlash bilan erkin savdo shugullanadi;

b} mulkni davlat tasarmfidan chigarish va xususiylashtirish, bu mahsuloini
sotishning yangi shakl hamda kanallaridan foydalanishni taqozo etadi;

120



) muomnala sohasiga bozor sharoitidagi ish tajribasiga epa bo‘lmagan, undagi
goidalardan bexabar tadbirkorlar armiyasining falb gilinishidir.

Hozirgd kunda MDH respublikalarida vositachilikning vyorqin ifodalangan
uchta shakfi ko‘zga tashlanadi, Birinchisi an’anaviy — bu hozircha saglanib golgan
harbiy sanoat kompicksi, davlat ahamivatiga ega bo‘lgan korxonalar {aviatsiya, flot,
temir yo*l, aloga tizimi, maorif, tibbiy va kommunal xtzmat va boshqalar)ni ish btlan
ta’minlaydigan davlat t1a’minot-sotish tashkilotlaridir. Ikkinchisi - brokerlik
kontoralari tarmog'ini qamrab oluvchi birja savdosi tizimi. Uchinchisi — vositachi
korxona wva tashkilotlar. Bunga vositachilik xizmailanning ayrim turiarini
ko‘rsatuvchi ixtisoslashgan tashkilotlar ham, masalan, savdo-sancat palatasi
tashkilotlari va xo‘jalik vuritishning vangi keng rivoj topgan tashkilly shaklari:
uyushmmalar, kichik korxonalar ham kiradi.

Avytib o'tilgan shakllaring barchasi yaqin istigboida saqlanib golsa kerak,
Ammo bu shakllarda ma’lum o*zgarishlar sodir bo‘lishini ham kutish momkin.

Xizmat ko‘rsatish sohasining keng xususiylashtirilishi, bozot iqtisodiyvotiga
asosiangan mamlakatlar tajribasiga ko‘ra fikr yuritadigan bo‘lsak, ra’minot-
vositachilik vazifalarini bajaruvchi ulgueji omborlar tarmogtini tashkil etuvchi
uyushma, birlashmalarning tarkib topishiga olib keladi. Masalan, do‘kon yoki
nonvoyxona egasiga unni birjaga borib xarid gilgandan ko*ra vositachidan olishi
qulayroqdir. Buning ustica vositachi kerakli hajmdagi unni yetkazib berishni
zimmasiga olishi mumkin.

Birjalar raqobati, uning belgifari ko*zga tashlanmoqda tabiiyki, ularni yashash
yollarini izlashga majbur qiladi. Bifja savdosids ganday o‘zgarishlami kutish
mumkin? Ragobat natijasida birjalar soni kamayadi, birjaiar uyushmasi tarkib topadi,
bu hozor sodir bo‘lmoqda, Brokerlik kontoralari soni kamayadi.

Birja tashkilotlari sonining kamayishi ishlab chigaruvchilar o*rtasidagi bevosita
alogalaming rivojlanishi ta’sirida ham sodir bo‘ladi, Bundan tashqart, tashkilot ishlab
chigaruvchitar o'z savdo agentliklari tarmog*ini rivojlantirishiari ham mumkin. Bu
o‘rinda xorijiy mamlakatlarning virik kompaniyalari vositachilar xizmatidan
{oydalanishni istisno giluvchi o'z ta'minot sotish Kanallari tarmog‘iga ega bo‘lishini
ma’qul ko‘rishlarin) aytish mumkin, bu ma’lum fovda keltiradi, bozorning joriy
ahvolidan nisbatan mustagil bo‘lish imkonini beradi.

Xususiy vositachilar — jismoiy shaxslar va vashirin birja vositachilik facliyati
unsurlarning taqdiri ganday? Yagin orada ularning yo‘q bo‘lib ketishiga umid
(¢ilmasa ham bo‘ladi. Ko'pgina mamiakatdar (AQSH, Yaponiya, Polsha va boshqalar)
tajribasi dalolat berishicha, bozor igtisodiyotiza o‘tish davrida odalda chayqovchilik
vii yashirin bitimlar aviiga chigadi. Bu sodir bo'lishi mwgarrar kofngilsizlikdir, Hozir
biz. buning guvohi bo‘lib turtbmiz. U bozor munosabatlari qaror topgan, ishiab
vhigarish bargarorlashgan, tadbirkorlikiting boshga tuwrlari bilan shug‘ullanish
loydaliroq bo'lgan hollarda yo'q bo*ladi.

7.2. Birja savdosidagi vositachilar va ularning vositachilik xizmaflari

Birja faoliyatini amalga oshiradigan asosiy faoliyat bu - bitja va brokerlik
idoralaridir,. Bular odatda, keng doiradagi facliyat turlarini amalga oshirishdan
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iboratdir. Avvalo ular savdo bitimini tuzish, ulgurji savdoni tashkil etish va amalga
oshirish bo‘yicha juda ko'p xildagi vositachilik xizmatlarini bajarishdan iborat
demakdir. Ular odatda, katta hajmda nashriyotchilik facliyatini ofib boradilar, Birgina
byuletenlari, qo‘llanmalar, korpativ  hujjatlar va boshgalarni  chigaradi,
yuqoridagilardan tashqari, ular turli  xil tovarlar, baholar bozori, kelgusida iste’mol
mollariga bo‘ladigan talab va takliflami bashorat qilish, uni o‘zparish xolatiari
to'g*risidagi axborotlarni to‘playdilar va ofrganib chigadilar va shunga garab o'z
faoliyatlarini yurgaizshga harakat qiladilar. Birjalar keng doirada konsultatsiya, har-
xil kerakli maslaxatlar berish va shu kabi boshga xizmat turlarini ham bajaradilar.
Ular bilan yaxshi va doimly munosabatlari saglab turish magsadga muvofigdir.
Shuning uchun ham ko'pgina korxonalar birjalar bilan ma’lum xil yo*nalishidagi
kerakli va har bir korxonani birjani faoliyati uchun muhim abamiyat kasb etadigan
shartnomalar tuzadilar yoki tuzishlarl ham mumkin.

Birjalar va brokerlik idoralarini faoliyati fagat shular bilan ganoatlanib
golmaydi. Ulardan tashqari ular ko‘pgina mahsulot ishlab chigarish, har-xil to*qr
keladigan ishlar va xizmatlami bajarish soxasida juda ko*p turdagi faclivat bilan
shugutlana oladilar, go‘shma korxcnalar yaratdilar, Sug‘urta, moliya-kredit va
kommersiya operatsiyalarini bajaradilar. Ko*p hollarda birja va brokerlik idoralari
ko*p qgirralt jJamiyatni amalga oshiruvchi tashkilotdir,

Shuningdek birjalar, o*zida sotifadigan tovarlar ro‘yxatini aniglanishi, xususiy
birja standartlarini o‘xshash birja kontraktlarini ishlab chigishi, birjadagi talashuv-
tortishuy (kelishmovchiliklar) bo*yicha qarorlar qabul qilishi, vaqtincha savdoni
to'xtatib qo'yishi, o'z xizmati uchun to‘lovlar belgilashi, ustavni va savdo goidasini,
shunga o'xshashlarni buzganligi uchun seksiyalar yuklashi mumkin. Ammo har bir
birja shu va boshqa masalalarni o°zi xal etishi mumkin. Demak, turli xil birjalardagi
qoida va talablar bir xil emas, Birja va ularda amal gilayotgan brokerlik idoralari
mustaqil xuquqiy shaxs hisoblanadilar. Ular o°z faolivatlarida uzviy bog‘liqdir, lekin
bir-birlarining majburiyatlari bo'yicha javob bermaydilar.

Brokeriar birjaning savdo zalida odatda savdo boshlanishidan varim soat ilgari
yigiladilar. Ularning go‘llarida taklif sotilayctgan tovarlar ro‘yxatining bashosi,
miqdori, brokerlik idorasining tartibi: joylashgan yeri, hisoblash usullari va tovarni
yetkazib berish muddatlari ko‘rsatilgan ma’lumotlar varagasi bo‘ladi. Uch marta
bong urilishi savdoni har bir tovar seksiyasida boshlanganini xabar qiladi. Birja
savdosi ochig ovoz bilan takliflarga aniq to'g'ri deb javob berishi bilan bitimni xal
bo'lganligi prinsipi, farvord bitimlari va sharili bitimlar qo‘yilgan. Talablarga
tomonlarning ¢*zaro roziigi prinsipida tashkil etiladi. Birja seksiyasida savdoni
makler olib boradi. Dastlab u darhol sotish uchun taklif etilgan real tovarlar bo'yicha
savdo olib boradi. So‘ngra farvord bitimlari tuzish takliflarini muhokamaga qo‘yadi.
Har bir seksiyada tovarlar savdoga quyidagi tartibda o‘tadi.

Farvord bitimlarini tuzish uchun tzkliflar muhokamasi bir muncha farg qgiladi.
Bunday holda makler yig'ilganlarza farvord bitimi tuzishini va shu tovarni taysiya
etgan brokerlik idorasi nomerini e’lon giladi. Shundan so‘ng sotuvchi broker scksiva
markaziga chiqadi va bir necha dagiga davomida yig'ilganlar bilan ularni garshi
takliflarini muhokama qiladi. Agar xaridor bilan sotuvchi bir-birlarini topgan
bo‘lmasalar, ya’ni bitim tuzuvchi tomonlar aniglangan bo‘lsa, unda maklerning
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vazifasi faqat og'zaki rozilikni belgitab qgo yishdan iborat bo'ladi, bitim tuzishdagi
ishtirokchilari esa tovarni yetkazib berish shartnomasini tuzadi va bitimni birjaning
ro'yxat bo'lishidan o‘thazadi. Apar brokerlarni garshi taklifiar gonigtirmasa, unda
maklerni bo® to‘g'rida xabardor giladilar, makler bu taklif muhokamasini oxiriga
vetkazadi, Lekin qarshi takliffar ko'p tushib, muhokama mobaynida tomonlar bitimi
aniglanmay qarshi holatlar ham bo*lishi mumkin. Unda broker tezlik bilan o‘z
talabiga mos keladigan foydalirog variantlarni aniglash lozim: va’ni xaridor -
brokerni, topish maklerni bu to'g'ida xabardor qilish kerak. Mailer tomonlarini
og‘zaki roziligini qayd qiladi. Agar broker shoshilmaydgan, og‘ir bo‘lib bitim
tuzuvchi tomonlarni aniq topa olmasa, barcha takliflar ish birja muhokamadan o'tib
bo‘lgandan so‘ng, uning tovarlarini muhokamasi davom ettiriladi. Bir tomondan, bu
brokerga barcha takfliflarni ya'ni bir bor chamalab o*ylab ko'rish imkoanini beradi,
ikkinchi tomondan u eng foydali xaridorlardan ayriiib qolishi mumkin, chunki ularmni
ham yo'lab ko‘rish va boshqa tovarni sotib olish uchun vagqttari bo‘ladi. Agar bitim
tuzuvchi tomonlar yana aniqlanmasa, unda muhokama kelasi birja kuniga qoldirtladi,
«Shartli» bitim tuzish {akiiflarini aiohida seksivalarda muhokama gilish xududi shu
tarzda o'tkaziladi, «Sharfli» bitim tuzishning xususiyat shundaki, bunda broker
seksiyada savdo kuni sotilib ketgan bo‘lsa uni savdodan tushirishi mumkin. Ammo
tovarni boshqa seksiyada o‘tkazish tshlari fagat savdo ishlari bitgandan keyingina
amalga oshiriladi.

Shunday qilib, sotuvchi va sotib olib oluvchi brokerlar birja ro‘yxatdan o‘tgan
vagtdan boshlab bitimga kelishadilar,

Demak, broker-oldi-sotdi bitimlari tuzishida o'z mijozlarining topshirishiga
binoan va uiarning nomidan vositachilik xizmatini amalga oshiruvchi shaxsdir.

Broker mijoz uchun ishlaydi, Brokerlik ishlarida muvoffagiyatga erishmoqchi
bo'lgan har bir kishi bu quyidani yaxshi bilib olish kerak. Broker to‘liq ravishda
mijoz hisobidan, uning o'z nomidan ish olib berish, bilim tuzish mumkin. Amalda
broker bilan mijozlaming o‘zaro mwnosabatlari quyidagi hujjatlami o“tkazishni
laggazo etadi:
Buyurish shartnomast;
Komissiya shartnomasi: N
Ishonch qog‘ozi:
Bankning kafolat gog' ozi yoki bank ma’ lumotnomasi:
Brokerning mijozga hisoboti:
Bor bo‘igan tovar bilan oldi-sotdi bitim tuzilgan bo‘lsa tovamni yetkazib bevish
shartnomasi:

7. Xabarnoma. Agar brokerlik xizmatlari o*zgarish ro'y bersa, mijoz bunda
belgilangan muddatda xabardor gilinadi.

&8 Aloga boglash shartnomalarini kelishish protokoli. Protokol shartlari bo*yicha
broker mijozga kod belgilaydi va barcha shartnomalarning tepa chap burchagida
ko'rsatilgan bo‘ladi. Bu kommersiya ishlarini sir saqlash va mijozni broker bilan
aloga bogtlab turish imkonivatini beradi. Buyurish shartnomasi va komissiya
shartnomasida nimaiar ko‘rsatiladi? Broker birjada bitim tuzishda uncha sotish yoki
xurid qilish topshirilgan tovar to‘g‘risida to‘liq ma’lumotga ega bo°lishi kerak.
Shuning uchun u mijoz bilan tovarnitg nomi, uni ishlab chigargan korxona nomi,
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tovar migdori va sifati, uni joylashtirilishi kabilami kelishib olishi lozim. Agar tovar
sotiladigan bo‘lsa, broker va mijoz uchun tovarni saqlab turilgan joyi, unga xaq
to‘lash tartibi va shaklini yetkazib berish muddati kabilar shartnomada ko‘rsatitadi.
Agar broker birjada xarid giluvchi sifatida chigsa, unda shartnomada yoqtirgan tovar
xiflarint batafsil tafsilotini berish lozim. Bundan tashqari xaq to‘lash shartlari ham
ko‘rsatiladi. Ish shartnomalarida mijoz broker uchun buyurish tuttarini ham
belgilaydi, yozadi, Masalan, u nimalarni buyurishi mumkin.

Birinchidan, tovarni biya kunidagi bahoda sotish yoki otinishi kerakmi?

lIkkinchidan, tovarni belgilangan narxdan yugori bo‘lmagan darajada sotish
yoki olish kerakmi?

Lichinchidan, yoki narx ma’lum darajada oshganda sotilishi kerakmi, shu
kabitar ko‘rsatiladi.

Shartnomada ko‘rsatiladigan yana bir muhim bandi shuki, u ham bo‘lsa
majburiyatni  bajarish kafolati, Shartnomani tuzish broker wva mijozlarning
rekvizitlarini, nemlarini, yuk jo'natuvchilarning manzilgoxlari va rekvizitorlarini
ko“rsatish bilan tgallanadi. Broker birjada mijozning nomidan chiqib harakat gila
olishi uchun buyurish shartnomasiga ishonch qog‘ozi brokerlik xizmati shartnomasini
barcha muddatiga berilishi mumkin. Mijoz ishonch qog'ozini brokerga o'zini birjada
qizigtirgan barcha ishlarini ishonib topshiradi. Demak, broker birjada o°z nomidan va
mijoz nomidan harakat gilsa, buyurish shartnomasi tuziladi, agarda broker o'z
nomidan mijoz uchun savdo bitimini amalga oshirsa komissiya shartnomasi tuziladi.
Komissiya shartnomasi broker uchun katta erkinlik beradi. Lekin bu erkinlikni aks
tomoni ham bor. U ham bo*isa — javobgarlik va tavakkalchilik.

Buyurish shartnomasi va komissiva shartnomasi ko‘pincha tovarlar va
qimmatli qog‘ozlarga tuziladi. Hozirgi vaqtdan bizning tovar birjalarimizda ma’lumki
bitimning ikki turi bor bo'lgan tovar bilan va «shartli» bitim ko*prog tuziladi. Broker
uchun mijozni pul to‘lay olishga kafolat berish muhim ahamiyatga epa. Bunday
kafolatni bildirish uwchun mijozni hisob schyotida pul mablag‘lari birinchi
to‘grisidagi bank ma’lumotnomasi yoki bankning kafolat qog'ozi brokerlik
xizmatlari shartnemasini tuzishda muhim ahamiyatga ega. Kafolat ma’lumotnomasini
tuzishda muhim ahamiyatga ega. Kafolat ma'lwnotnomasi berilgan kuch ishonch
qog‘ozi tuziladigan kundan ilgari turishi zarur. Shunday qilib, mijozda ma’quilangan
va o‘zida barcha zaruriy kafolatlarni aks ettirgan shartnemani broker olib birjada
mijozni barcha topshiriqlarini bajarish uchun ish boshlashi {ozim. Tovarni sotish yoki
olish bo‘yicha topshiriqlarni bajarib, broker kelishilgan muddatda mijozga hisobot
berishi shart hisobotga amal oshirilgan bitim bo‘yicha koniragentning taklif etilgan
tovarni olishi yoki sotishi to‘g'risidagi hujjatlar go*shib beriladi. Birjada kontragent
shartnomasi bir brokerlik bilan, ikkinchi idora o*rtasida tuziladi. Bunday shartnoma
oldi-sotdi shartnomasi hisoblanib haqiqiy tovar asosida bitim tuzilganda amalgpa
oshiriladi., Sotuvchi va oluvchi brokerlar o'rtasida tezda tuziladigan bitim asosida
tovarni iste’molchiga yetkazib berich shartnomasi tuziladi. Mijoz brokerdan hisobotni
olgandan so‘ng shu muddatda brokerga:

1. Mukofot tuziladi:
2. Birjada bitimni ro‘yxatdan o*tkazish giymatini:
3. Bitimni yuklatilgan barcha majburiyatlarni bajarishi shart.
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Brokerlik xizmati shartnomalari amalivotida ro‘y beradigan har qanda
o' zparvishiarni inobatga olgan bo'ladi.

Masalan, birja savdosi qoidalariga muvofiq tovar savdodan tushirilgan bo‘lish:
mumkin. Bunday heliarda broker mijozga kelishilgan wvaqtda paydo bo*lgan
muvaffigiyatsizlikning  sababini  tushuntirish va gilingan harajatiarni  goplash
mumkinligini bildirib xabarnoma yuboradi. Shartnoma muddati {iugamasdan avval,
broker o'ziga bog'liq bo'lmagan sabablar tefayli topshiriqni bajara olmay qolishi
mumkin. Bunday xoida broker mijozni xabardor qilishi lozim. Ko“rib turibsizki,
bunda tavakkaichilik to'lig ravishda mijozning zimmasiga tushadi. Shuning uchun
birja va brokerlik faolivatint rivojlana borishi bitan shunga varasha sug-urta gilish
soxalari ham rivojianish zarur. Brokerlik xizmatlariga tuziladigan shartnomada mijoz
va brokerga yuklatiladigan o‘zare javobgarliklar qayd qilinpan bo®lishi kerak. 1kki
tomon ham birja faolivatini tartibga soluvchi 1992 yilning 24 iyulida O'zbekiston
Respublikasi qonuniga muvofiq bitim  ishtirokchisi bo*lgan uchinchisi shaxs emas
o*zlari javob beradilar. Broker 0°2 aybi bilan topshirishni bajarmasa mijozga jarima
to‘laydi. Shtraf shartnoma tepshirishda migdordan foiz hisobida to*lanadi va
shartnoma avvaldan Kko'rsatifgan bo‘ladi. Amaliyotda ikki tomonning ham
majburiyatni bajara olmay qolishning turlicha hollari sodir bo‘ladi. Albatta, ularning
sababi boshga xususiyatlarini bilgan xoldagina oidi-sotdi masalalari anigroq xal
gitnadi. Agar mijoz tomonidan uch kun ichida to‘lanmasa va birjfa xizmatlari
bajarilmasa, bunday xolatda mijoz shtraf to*laydi.

Diler - birja o'z nomi o'z hisobidan vositachilikni amalga oshiruvchi shaxsdir,
Shunday qilib, bitimni tuzilishi, tomponkarini ya'ni oluvehi va sotuvehi brokerlarni
og'zaki kelishuvi asosida maklerni bitimi asosiy parametrlarini  birjadagi
kartochkasini yozish bilan fugallangan hisoblanadt. Birja faoliyati to‘g'risidagi
(> zbekiston Respublikasi qonunida ko‘rsatilgan qoidalarga rioya qilishi zarur. Bu
qofda birja a’zolarining umumiy vig‘ilishi vakolat bergan birjaning boshqanty idorasi
tomonidan tasdiglanadi, Birja savdo-sotig'i qoidalarida quyidagilar man etiladi:

I. Narx navoni o‘zgarishiga ta’sir ko'rsatish maqsadida bir shaxs tomonidan
hevosita yoki soxta shaxslar orgali tovarlarni oldi-sotdi qilish:

2. Birja savdo-sotig'i va qatnashchilar] tomonidan kglishib turib, bitjadagi
kundalik narx-navont o‘zgartirishi yoki belgilab berish mumkin bolgan har qanday
xiitti-harakatlar:

3. Bozor kon'yukturasini sun’ly ravishda o‘zgartirishga olib kelishi mumkin
bulgan soxta ma’lumotlar targatish man etiladi.

7.3, Birja tushunchasi, birjalarring iqtisodiy funksiyalari

Qadimdan «Birja» so‘zi quyidagi wch xil voqggalikni ifedalash uchun
(o*ltanilgan:  birinchidan, sotuvchi va sotib oluvchilami bir joyda yigtilishini,
Ikk tnchidan bunday vigilishlarni o‘tkazish joyini va uchinchidan shu vagtda amalga
mshiriladigan savdo-sotiglar vigindisini. Bu fikelaming hammasi jamiansa. Ma'tum
lurzedn tashkil etilgan bozor yoki birja degan ma’no chiqadi. Birjaning o‘ziga xos
xususivati shundaki, u har doim ulgurji tarzda olib boriladi, savdo buyumi bo‘lim esa
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ma’lum bo‘lgan xususiyatlari, tavsilotlarl avvaldan ko‘rsatilgan, lekin sotish joyida
yo'q bo‘lgan gimmatbaho buyumlar, xom ashyo va mahsulotiar, gimmatbaho
qog'ozlar, xizmat ishlari, ish kuchi va boshqalar ba*lishi mumkin. Bitja bozori uchun
x0s bo‘lgan narsalardan yana biri shuki, bu verda ishbilarmonlaming muomala yoki
oldi-berdi operatsiyalari har doim ko*pchilik oldida, avvaldan belgilangan vaqtda va
belgilangan joyda olib boriladi. Bundan maqsad shuka, xoxlaganlarning barchasi
bunday savdoda ishtirok etish imkoniyatiga ega bo'lsinlar. Limuman «Birja» so‘zi
lotincha «BURSA» va nemischa «YORSEs so‘zidan kelib chiggan «cho‘ntak:
ma’'nosini bildiradi. XV asrda Niderlandiyaning Bryugge shahridagi Van der Burs
ismli savdogaming uyi oldidagi maydonda turli xil mamlakatlardan kelgan
savdogarlar sotiladigan va elinadigan tovarlami aslini aniq ko*rsatmay turib savdo
to'g*risidagi ma’lumotlar bilan fikr almashishi va chet el veksellarini solib olish va
savdo operatsivalarini bajarish uchun to‘planganiar,

Van der Bursning tamg‘asiga tushirilgan yvana shu charm cho‘ntakning uchta
shakli uning uyi darvozasiga joylashtirilgan edi, natijada «birja» so°zi odatga kirib
butun Yevropa kontinenti bo‘ylab Rosssiyada ham yoyilib ketdi.

Birja eng qadimiy savdo instituti bolib, hozirgi birja tashkilotlarini yaratilishi,
savdoning rivojlanishi, yirik savdo markazlarining tarkib topishi, savdogarlar
guruhlarini ko*plab yuzaga kelishi bilan bog'ligdir. Demak, hozirgi birjalarning
avlodi bo‘lib, bozor va yarmarkalar hiscblanadi. Bozorda savdo muttasil olib borilar
edi, ammo birjadan farq gilgan holda bozorda tovaming asli sotilib, odatda xarid
qiluvchilar bo‘lib tovarni iste’mol giluvchilar hisoblanar edi. Yarmarkalarda tovarni
o*zi bo‘lmay uning namunasi, ulgurji partiyalari bo'yicha savdo qilinar edi va uni
savdo vositachilari xarid qilar edilar. Yarmarkalarda eng kamyob va chagqon tovar
bo'lib pul hisoblanar edi. Yarmarkalar bir yilda bir necha marta o‘tkazilar edi.
Odatda. Yarmarkalar halgaro savdoni rivojlantirishga xizmat qilar, bozor esa
cheklangan rayonlarda savdo oborotini taxminlar edi.

Sanoatning rivejlana borishi bilan deimiy ulgurji bozorga muhtojlik, zaruriyat
tug‘iladi. Bunday bozor rivojlanayoigan xo'jalik soxalari o'rtasidagi alogani bog‘lash -
imkonini berar edi. Bunday bozor birja shaklida X VI asrda [spaniya bilan Gotlandiya '
o‘rtasidagi savdoni rivojlanishi bilan tarkib topdi. Demak, birja qimmatbaho
gogozlar fondiga ega bo'lgan, standart talablarga javob beradigan tovarlar yoki |
ularni namunalarni, talab va takliflarga binoan qonuniy ravishda narxi belgilangan
valyutalar asosida savdo amalga oshiriladigan, tashkil etilgan doimo amal gilib
turadigan bozordir.

Birja operatsiyalarini bajarish ob’ekti bo‘yicha guyidagi birjalar turi ajratiladi:
tovar birjalari shu jumladan kompensatsiva qiluvchi, ya'ni o'rnint to*ldiruvchi yoki
barterli fond qo‘yilgan holda valyuta birjalari, frakta birjalari va shunga o*xshashlar
bo'lib, unda savdo buyumi bo‘lib turli xil xizmatlar, masalan «g‘oya bitjasi» deb
ataluvchi birjalar ilmiy-texnik ishlovchilar va tnjenerlar xizmatlarini bajaradilar.
Mehnat birjasi va boshgalar.

Birjalar aniq tarkib topgan ixtisoslashuvga ega bo‘lishi lozim. Masalan,
avtomobillar, don mahsulotlari, metall, gimmatbaho qog‘ozlar indeksi bilan savdo
qiluvchi birjalar.
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Shuni aytish kerakki, birja savdo gilishning dastlabki shakli uni tovar shakli
bo‘lmay, balki valyuta-veksel birjasi shakli bo‘lgan. Biriada gimmatbaho buyumiar
ob'ekti bo‘lib hisoblangan, ular va veksellar ayirboshlashring talabiariga eng ko‘p
darajada javob bergan. Tovarlar bilan bitim to‘zish o'sha davriarda faqat
varmarkalarda bo‘lar edi. Transport vositalarni rivojlanish bilan bunday shaklda
savdo gilish suzavib bordi va birjani rivojlanishini kevingi bosqgichi hisoblangan tovar
birjalari tarkib topdi.

Dastlabki birjalar XV-XVI asrlarda ltalivada, Venesiya, Genuya, Florensiya,
Gollandiya, Angliya va shuningdek boshqa mamlakatlarning virik savdo shaharlarida
paydo ba‘lib, bu yerlarda manufakturalar asosida tashqi savdo rivojlangan.

Anterpendagi birja dastlabki halgaro bicja bo'lib, unga 1531 yili asoes solingan.
Uning binosini kiraverishiga «Barcha halglar va tildagilaming savdogar ldamiari
uchumy degan afscnaviy yozuv bitilgan,

Anterpen birfasida ikki turdagi tovar, aynigsa mutum ofrin tutar edi: angliva
juni va xind galampici. Ular yugori darajadagi ayicboshlash gobiliyatiga ega bo*lib,
hattoki birjada bo‘lmagan tovarlar bilan ham bitim to‘zish imkonini berar va ular
xozirgi zamon tovar birjasini varatdilar. Yanada tez sur'atda valyuta-veksel bilan
savdo qiluvchi bigjalar rivojlana boshladi. Ular asta-sekinlik bilan operatsiyalarni
bajarish ob’ekti bo‘lib avvalgi veksel birjalaridagidek to‘lovlar emas, balki
investitsiya qog‘ozlari - obligatsiya va aksiyalar bo‘igan fond birjalariga yaginlashib
boradilar.

Bu gimmatbaho gog'ozlar Anterpen birjasida ish ko'rishning asosi bo'lib
xizmat gildilar. O‘sha davrda obligatsiyalar bilan savdo gqilishning yirik markazi
ho*lgan va 1549 yili yuzaga chiqqan Lion birfasidir.

Amsterdam birjasi universal birja bo‘igan. Bunda non, to‘z, baliq, shirinliklar,
o rmon yog‘ochlari va boshqga tovarlar pul, obligatsiya bilan savdo bo'lar edi,

Ko‘plab ishtirokchilaming tezda boyib ketishga changoq beclganligi shunga
oltb keidiki, Amsterdamdagi bigja tashkifotlari XVIl asrda tarixda birja uchun
birinchi mahsus bino qurdilar. Shunday kitib, birinchi bor hozirgi zamon birjasining
ajralmas qismi - bitja zali paydo bo*ldi.

Niderland bitjalari estafetasind X VI asrning oxiri va XVUL asr boshida 1 570
vili yuzaga kelgan London birjasi oldi. Uning gullab yashnab ketishi Janubiy dengiz
wivdo kampaniyalari tashkil etilishiga bogliqdir. Keyinchalik London birjasi yopiq
uvushmaga «korxonagar aylanib, unda faqat katta savdogar «kommersant»larning bir
qismi uchun eshik ochiq bo*lgan.

1742 yili Parijning veksel fond birjasi ta’sis etiladi. Bundan keyingi eng
ho'*zga ko‘tingan fond birjalaridan Frankfurtdagi birja bo‘lgan. Dastlabki vaqtlarda
tnrja ishlarni olib borish ob’ekti bo'lib, har ganday qimmatbaito gog’ozlar, shu
pmladan, veksellar, varrantlar, aksiyalar, obligatsiyalar hisoblangan. Keyinchalik bu
ul operatsivalarni olib borish banklar ixtivoriga berilgan. Natijada qisga muddatli
hredit berish uncha katta ahamiyatga ega bo‘lmay qoladi va birjalar lombardga
o xshash operatsiyalarm  bajarish bilan cheklanib qolgan, XIX asr oxindan to
wizirgacha fond birjalarida birja bitimlarini amaiga oshirishning eng asosiy ob’ekti
ahniyn va obligatsiyalar-davlat makomi boshgaruv tashkilotlari, virik banklar va
hommersiya tashkilotlari gqarzlari, majburiyatlari hisoblanib kelinmoqgda. XV! asrda
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vuzaga kelgan tovar birjalari fond birjalari kabi uncha katta rol ofynamaydi.
Keyinchalik X1X asming oxirlarida ma’lum xil tovarlar bo*yicha ixtisoslashgan tovar
birjalarini guilab-vashnashi gqishleq xofjaligi mahsulotlarini ishlab chigarishni
rivojlanishi bilan o*zviy bog'lig edi. Yirik tovar birjalari don, shakar, kofe va boshqa
tovarlar bilan savdo qilishga ixtisoslashgan edilar. Bu qishlog xo'jaligi mahsulotlari
va yarim fayyor mahsulotlar birja savdosi uchun ke'preq yarogli bo‘lgan. Bunga
sabab ularni qisqa vaqtda vetishtirilishi va ularga bolgan doimiy talabning
mavjudligidir, Shuning uchun bu mahsulotlarga bahoni bargarorlashtirib turish giyin,

Qishlog xo'jalik mahsulotlari standart bo‘yicha birja savdo sistemasiga yaxshi
moslashadi namunasi ko‘rsatilmaydi, standart bo‘yicha fagat nomi beriladi.Bu xil
ob’ektlar xozirgacha tovar birjalarida oldi-sotdi operatsiyalari olib borishning asoesiy
buyumi hisobjanib kejmoegda.

Rossiyada birjalarning paydo bo‘lishi Ulug' Petr nomi bilan bog‘liqdir. 1721
yili Sank-Peterburgda birinchi rus birjasini yaratdi. U keyinchalik Yevropada eng
yirik birjalar qatoridan o'rin olgan. Xukumat tomonidan qurilgan birja binosini
Aleksandr] Peterburg zodagonlariga topshirdi. XX asr boshlarida Rossiyada 50 dan
ortiq tovar birjalari, bir qancha umumevropa ahamiyatiga ega bo‘lgan fond birjaliri
(Jami 115} aktiv faol ko’rsatganiar. Birja savdosining ko*lami bo‘yicha Rossiya eng
rivojlangan Yevropa davlatlariga teng kelgan. XX asr boshlarida Germaniyajda 20 ta
, Fransiyada tahminan 70 ta birja mavjud edi.

Rossiyada birja savdo instituti tadbirkorlarining ofzlari yaratpan ijtimoiy
tashkilotlari doirasida rivojlangan o‘sha davrda Rossivada birja faclivati umumhugqug
doirasida boshgarilmapan. Bu davrda daviat kommersantlarni o‘zlarining obro® va
kasb ustaligiga tavangan.

Birjalar 1qtisodly munosabatlarning o°z-o0*zini ijtimeiy boshgarish ko'p
tarmogli sistemnada qo‘shilib ketgan edi. Boshqa ijtimoiy savdo tashkilotlari yoki
yarmarkalar, savdo va savdo sanoat palatatari, zadogonlar yig'ilishlari, sanoatchilar
birlashmalari bilan bir gatorda rus birjalari talab va taklifni baravarlash, bahoni
belgilash, regionlar va xalglar o‘rtasida mustahkam savdo alogalarini o*enatish,
emissiva va qimmatli qog°ozlar ustidan nazorat o‘matish sohalarida zarur vazifalami
bajarganlar.

Birinchi jaxon urushi boshlanishida birjalar ma’muriy tarzda tagiglangan edi.
Yangi igtisodiy siyosat «YAIS» davriga birjalar yana tiklandi, Ular shunda yuzdan
ortiq edi. Shu davrda ko'zga ko'ringaniari Moskva markaziy tovar birjasi «29 dekabr
1921 yil ochilgan», Saratov, Perm, Vyatka, Nijgorod, Restov-Don birjalari va
hokazolar,

Birjalar to'p‘risida qabul dilingan birinchi eng mashxur gonuniy hujjat
sanoatida yangi iqtisodiy styosat masalalari boyicha farmon bo‘ldi, «RSFSR 1921y,
No4 43-moddax.

Birjalar faolivati bo‘yicha 1921, 1922, 1925, 1928 yillarda gabul qilingan,
ta‘zatilib, to‘idirilib kelingan va yangi iqtisodiy sivosatni dastlabki asosini tashkit
etgan hujjatiar 1930 yili bekor qilindi. Ma’muriy buyrugbozlik o°sishi bilan
ighsodiyotni boshqarish sistemasini tugilgan yili bo'ldi. Hozirgi davrda ZO-chi
yillarning boshlarida bozor munosabatiariga o‘tib, birja savdosini yo*lga qo‘yib, ya'ni
jumhuriyatda bozor infrastrukturasini yaratish dolzarb masalaga aylandi.
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Funksional va tarmoglar bo‘yicha davlat boshqaruvining yangilangan shakli
bilan bir qatorda igtisodiy munosabatlarni ijtimoiy boshgaruvchi institutlar, ya'ni
varmarkalar, savdo palatalar, tadbirkorlar jamivati va birjalar yuzaga keldi.

Birja va brokerlik idoralari, odatda keng deiradagi faolivat turlarini amalga
oshiradi. Avvale ular savdo bitimlarini to‘zish, ulgurji savdoni tashkil etish va amalga
ashirish bo‘yvieha juda ko'p xildagi vositachilik xizmatlarini bajaradilar. Odatda, ular
katta hajmda nashriyotchilik faclivatini olib  boradilar. Birja byulleten]ari,
qo‘llanmalar, normativ hujjatlar va boshgalarmi chiqaradi. Bulardan tashgari, uvlar
turli xil tovarlar, baholar bozos tovarlarga bo'ladigan kelasi davida talab va taklifni
o'zgarish holati to'g'risidagi ma’lumotlarni to*playditar. Birjalar keng doirada
konsultatsiya, maslaxat berish va shu kabi boshga xizmatlarni bajaradilar. Ular bilan
yaxshi va doimiy munosabatlarni saglab turish magsadga muvofiqdir. Shu magsadda
korxonalar birjalar bilan ma'lum xil shartnomalar to‘zishlari mumkin, Birjalar va
brokerlik idoralari faolivali faqat shular bilan gopianib golmaydi. Ular ko'pgina
mahsutot ishlab chigarish, ishlar va xizmatlarni bajarish soxasida juda ko'p xildagi
faolivat turlarini bajara oladilar, qo‘shimcha korxonalar yaratadilar, sug'o‘rta,
moliva-kredit va kommersiva operatsiyalarini bajaradilar. Ko'p hollarda birja va
brokerlik idoralari ko'p girrali faoliyati amalga oshiruvehi tashkilotdir. Shuning
uchun ularni yaratishda ana shu ko‘p qirrali faolivatni imkoni bo*yicha Ustavda aks
ettirish zarur. Brokerlar va birja mijozlari shuni yodda tutishlari zacurki, birja
anchagina katta xuguqga ega. Birjalar o‘z Ustavida xuquq doirasida faoliyatining
tartib va goidalarini belgilashga xaqdir. Ularga rioya qilmaslik yomon salbiy
oqibatlarga olib keladi. Birjalar, shuningdek o*ziga sotiladigan tovarlar ro‘yxatini
aniglashi, xususiy birja standartlarini, o'xshash birja kontraktlarini ishlab chigishi,
birfadagi talashuy - tortishuv bo‘yicha garorlar gabul qilishi, vagtincha savdoni
o' xtatib qo‘yish, o'z xizmati uchun to*lovlar belgilash, Ustavni va savde qoidasini,
shunga o‘xshashlarini bo zganligi uchun sanksivalar yuklashi mumkin. Ammo bir
birja shu va boshga masalalarni o'zicha xal etishi mumkin. Demak, turli xil
birjalardagt goida va talablar bir xil emas. Yana shuni aytish kerakki, biria va ularda
amal gilayotgan brokerlik idoralari mustahikam xuquqiy shaxs hisoblanadilar. LHar
o'z faoliyatlarida bog'ligdirlar, lekin bir-birlarining majburiyatlari  bo’yicha
bermaydilar.

Birjalar va birja faoliyati to‘g'risidagi O‘zbekiston Respublikasi gonunida
ko‘rsatilishicha birja savdosini tashkil etish va uni tartibga solib turishga doir Faoliyat
hitan shugtulanishga xaqlidir.

Birja oldi-sotdi, savdo-vositachilik faoliyati bilan bevosita shug'ullanishi
mminkin emas. Birja faolivatining asosiy qoidalari quyidagilar:

- savdoni o‘tkaziladigan joyi va vaqtini oldindan tartibga solingan yo‘li birja
~awdo-sotig'i samaradorligini ta’minlash;

— birja tovarlari bozorini shakllantirish;

— crkin ravishda yuzaga keladigan bozor narxlarini qo‘llash;

- savdo-sotigni oshkora va omma oldida o'tkazish;

-~ bitja bitimlarini tasdiqlagan qoidalarga asosan erkin ravishda to*zish va ularni
1 yxatdan o'tkazish;
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- tovarlar narxini belgilash va ularga dotr ma’lumotlarni e’tirof gilish;
— monopoliyaga qarshi kurash to'grisidagi qonunlarga rioya etish qoidalari
asosida amalga oshiriladi.

Mulkchilikning barcha shakldagi korxonalar, tashkilotlar, xo*jalik uyushmalari,
brokerlik va firmalari, brokerlar, dilletlik boshqa vuridik va jismoniy shaxslar shu
jumladan chet el yuridik jismoniy shaxslari bitja faoliyatining ishtirokchilart
hisoblanadi.

Birja bozor igtisodiyotining tovarlarning ulgurfi bozorini shakllantiradigan
klassik instituti sifatida tashkiliy, iqtisodiy va xuquqgiy asoslarga epa. U bozordagi
vaxshi jixozlangan joyidir. U o'z nomidan bitimlar to‘zishi, sudda javobgar va
davogar sifatida chiqgishi mumkin.

Birja quyidagi funksiyalarni bajaradi:

1. Ochig birja savdolarini o*tkazish uchun birja yig*ilishiarini tashkil etish, ya'ni:
- hirja savdolarini tashkil etish;
- birja savdosining tartib-koidalarini ishlab chiqish;
— savdolarni moddiy-texnik ta'minlash;
~  birjaning malakali apparati.
2, Birja kontraktlarini ishlab chikish, ya’ni;
- birja tovarlarining sifat tavsiflariga quyiladigan talablami standartlashg
tovar partiyatar hajmini standartlash;
birja bitimlari bo*yicha to*{oviarga bir xil talablar ishlab chigish.
Bitja bitimlari bo‘yicha yuzaga kelgan kelishmovchiliklamni hal etish.
Birja baholarini aniglash va tartibga solish.
Birja savdosi tshtirokchilarini baho of zgarishlatidan sug’o'ra qilish.

SRS el

bajarilishini ta"'minfash.
7. Birjaning axborot faolivati.

Birja savdolarining o‘tkazilish mohiyati sotuvchilar va xaridorlar o‘rtasida
biiim to‘zilishidir, Bitum to'zilishi nafaqat savdo ishtirokchilarning, balkl uiarning
orqalarida turgantarning manfaatlarini ifodalaydi, shuning uchun har bir bitim batafsil
tahlil gilinadi.

7.4. Birja savdolarini o‘tkazish goidalari

Birja faolivatining asosi - bu birja savdolaridir. Birja savdosining yuzaga
kelishiga ishfab chigarish va savdoni rivoilanib borishi bilan payde bo'ladigan yangi
ehtiyojlar asosiy sabab bo'ldi. Bunda savdoni ishlab chigarish va tashql muhit bilan
bog‘laydigan vosita sifatida garash lozim.

Ishlab chiqarishnt bargaror, faclivat ko‘rsata cladigan gilib taghkil etish uchun
barcha resurslar: ish kuchi, mehnat vositalari va predmetlari bilan to'la va o'z vagtida
ta'minfashni tagazo etadi. Shu bilan birga ishiab chigarish fagat o‘zi uchun, ishlab
¢higarish jarayonini tashkil etish uchungina tashkil etilmaydi, balki u jamiyeti

Birjaning kliring va hisob-kitob tizimlari asosida bitimning kafolatlj !

ehtivojlarini  Kondirish uchun tashkil etiladi, demak mahsulotlarni yakuniy

iste’molchigacha yetkazish zarurati to'gliladi. Ishlab chigarishning savdo bilan |

alogasi quyidagicha ko'rinishda (1-chizma):
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__Resurs xarid qifish ot tghslate sotish

savido savdo

ishlab
chigari

I-chizma. Ishiak chigarishning savdo bilan alogasi

Aytish mumkinki, savdo ishlab chiqarishni boshlab beradi va yakuniga
yetkazadi. Ishlab chigarish uvchun ma’lum bir tovariar kelishilgan hajmda,
assortimenida va sifatda belgilangan muddaida yetkazilib kelinishi yoki realizatsiya
qilinishi zarur, Oz navbatida savdo ganday mahsulotni, gachon va qanday hajmda,
assortimentda va sifatda ishlab chigarilishi Ipzimligini jshlab chigarish uchun aniklab
beradi.

Bitja bitimi - birja tovarlari bilan bog‘liq bo’lgan huqug va majburivatlarni bir
shaxsdan boshqasiga oiishidir. Birja bitimlari huguaty, igtisodiy, tashkiliy va etik
tavsiflarga egadir.

Bitim birjada ro’yxatdan o'tkazilgandan sung to‘zilgan hisoblanadi. Bitimni
t0*zish vaqtida tomonlar o*zaro uning mazmunini kelishib oladilar.

Bitim amalpa oshirilayotgan vaktda unda uchta aspekt: tovar nomi, uning
hajmi va bahosi albatta ko’rsatilishi shart, Bitim to*zilishining asosiy ahamiyatli
sharti - bu tovarning bahosidir. Bitim quyidagilar asosida tuzilishi mumkin:

). Birja ish kunidagi joriy baho asosida (bitim tozilayotgan vaqtdagi baho, auksionda
¢’lon etilgan yoki urnatilgan baho).

2. Tavsiva gilingan baho asosida.

3. Limit baho asosida.

4, Ma’lum davr uchun urnatilgan baho asosida.

3. Bitja ochilishi va yopilishi vagtida beigilangan axborot bahosi asosida.

Hozirgi bitjalarda bitim asosan reai tovar buyicha tuzilib, ulaming bir necha
turi farglaniladi.
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Real tovariar bo’yicha
tuziladigan bitimlar

F

‘ Barter bithmiar 7

Mukofat bilan ]

— T,

oddiy ikki barobar [-rnurakkab][karralikj
p

2-chizma. Real tovarlar buyicha tuziladigan bitimlar tirlari

Alchida
shartlashil gan
hitimiar

Naqt tavarni tezda etkazib
berish bo'yicha bitim

Forvard timiar
ctkazib berishishi
kechiktinlgan

Garov bilan

Tomonlar o‘rfasidagi hisob-kitoblar (o‘lovning bank va kredit vositalarining
turli tumanligiga karab turli shakida amalga oshirilishi mumkin, u bitimda albatta
kursatilib utiladi. Tomonlar o‘rtasida hisob-kitoblar asosan quyidagilar bilan olib
borilad):

~ to*lov talabnomalari topshiriklan asosida;
~ akkreditivlar bilan;

~ cheklar bilan;

~ veksellar bilan.

To'lov talabnomalari - topshiriklari bilan hisob-kitob qilinganda yetkazib
beruvehi xaridorga hisob-Kitob va ortish jo*natish hujjatlarini yubaradi.

- tovar -
, Sotuvechi *  xaridor
Etkazib berish hujjatiari ~

1L1

F ) 3
shartnoma
Summa ko’ rsatilgan Suttmna vohinilistu To'lav

hisob-kitob ko rsatilgan hizob- pshirigno

sLhyotidam Xo'chirma kitoh schyotidan masi

b b
[ Sotuvchi banki | Pulni o'tkazishga _r Xaridor banki ]
I tonshira L

3-chizma. To‘lov talabnomalari bilan bog’liq hujjatlar

O'zoq muddatli xo'jalik aloqalari sharcitida tolov talabnomalari asosida
hisob-kitob qilish eng qulaydir.
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tovar

L Sotwvehi ]

I Xaridor

Summa vchiritgan
haiida ko’ chirma

.

Tawatnisg oriizh-

To'lov tushurish hujpatiari

talabnomasi

bmuvchi banki | To'lov taiabnomasi [ Xaridor banki

4-chizma. O°zoq muddatli xo’jalik alogalarida to'lov talabnomalari

Hizob kitobning akkredetiv usuli quyidagicha:

tovar

. of

Sotuvehl » Xaridor
Ortish Akkredetiv Alckrede-
jo'natish hagida tivga
huppattar xabarnoma ariza

( Sotuveli hanki Mablag'lami Karidor bank;]
]" deponeniiash [ l

3-chizma. Hisob kitobning akkredetiv nsuli

To'lov topshiriqgnomasi - korxonaning o‘z bankiga ma’lum bir summani o'z
hisob-kitob schyotidan boshga korxona schyotiga wtkazish buyicha bergan
topshirigidir.

- tosar -
Sotuvchi - ¥ Xaridor
— shartnoma B
LR
Hisab kitob Hisoh kitob .
schyotidan schyotidan To i_m’
summani o’ tkazish summani uchirish topshirig-
hagida ko'chirma hagida ko'chirma nomasi
w—-—'——L f r
Satuvchi banki . - X Katidor banki
\____j To lov topshirignomasi L—J

6-chizma. Hisob-kitobni amalga oshirish jaravoni

Shunday qilib, birja faoliyati mustakil tijort facliyati bo‘lib, u ham foyda olisk
magsadida facliyat yuritadi.

Birjalarni  yaratish o‘zoq davem etadigan mashshaqqatii va gqimmatga
lushadigan  ishdir. Odatdagi bu  ish  tashabbuskor kishilami to‘planishi,
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shakillanishidan boshlanadi va unga kirgan a’zolar keyinchalik birjani ta’sis
etuvchilari bo‘lib qoladi va birja rahbariyatiga kiradi. Ular bo*lajak birjaning qanday
bo‘lishi kerakligini belgilaydilar va uning faoliyati konsepsiyasini ishlab chigadilar,
Hozirgi varatilayotgan birjalar aslini clganda universal birjalar hisoblanadi. Ularda
turli-tuman tovarlar bilan savdo gilinadi. Fagat ixtisoslashtiriigan birjalar yahshi
istigbolga ega bo‘ladi. Birjalarni yaratishda ularni ta’sis etuvchilar soni va tarkibini
aniqlash masalasi xal qiluvchi ahamiyatga epadir. Yugorida ko‘rsatilgandek, birja
turlicha xuquqiy statistikaga ega bo‘lishi mumkin; yopiq yoki ochiq shakldagi
aksionerlik jamiyati, aralash tarzdagi sherikchilik uyushmasi va xattoki davlat
korxonasi bo‘lishi mumkin,

Birjalar yuridik hamda jismoniy shaxslar tomonidan ta’sis etilishi mumkin,
O'zbekiston Respublikasi rahbarlik qiluvchi tashkilotlar kam tovar birjalarini ta’sis
clish xuquqgiga egadirlar. Birjalarni ta’sis etuvchilar soni gqancha ko'p bolsa, ularning
moliyaviy-moddiy ahvoli ham shuncha mustagil boladi, ular birjaga shuncha ko*p
yordam ko‘rsatishlari mumkin. Lekin birja rahbarlari sonini ko‘p bo‘lishi, unga
rahbariik qilishni murakkablashtiradi. Har bir yaratish variantini insoniy va salbiy
tomonlari ham bordir. Bulami hammasini avvaldan chamalab ko‘rish kerak, o‘zining
aniq shart-sharoitlari bilan solishtirib eng yaxshi variantlarini tanlash fozim.

Ta’sis etuvchilar seni aniglanib bo'lingandan so‘ng, ular ofzaro 1a’sis
shartnomasi to'zadilar. Shartnomada birja nomi, ustav fondi, giymati, facliyat soxasi
va yunalishlarini, birjani yaratish bo*yicha moliyaviy harajatlarni badallarini qo*yish
usullari va shakllarini, javobgarlik va shunga ofxshashlar bo‘yicha xuquq va
vazifalarni aniq belgilaydilar. Ta’sis xujatlarni tayyorlash, birjalarning ustav fondini
aniqlash, aksiyalarga obuna bo'lish va brokerlik joylarini sotish ishlari muhim
ahamiyatga egadir,

Shartnomada ishtirokchilardan biripa ta’sis hujjatlarini tayyorlash, tashkil
etilayotgan birjani ro‘yxatdan o“tkazish topshirildi. Shuni bilish kerakki, birja a’zolari
sifatida uning farkibiga bir vagining o'zida bitjani ta’sis etuvchilar Kiradi. Tayyorloy
ishlari bo'yicha sarf-harajatlar jamiyat yoki boshqacha qatnashchilari mablaglari
hisobiga ularni go‘shgan ulushlariga mos migdorda avanslashtiradi. Shu asosda
umumiy ishlarni olib borish uchun ishonch kog*ozi beriladi.

Birjaning ustav fondi republikamizda 50 min. sg‘mdan kam bo‘limasligi kerak.
Ustav fondining aniq miqdori birjaning yirikligipa va vazifalariga, uning oborotiga,
tshtirokchilar soniga va hokazolarga bog‘lig bo‘ladi. Ustav fondining eng kam
miqdori har yili narx-nave darajasining o*zgarishiga muvofiq ravishda qonunlarda
belgilangan tartibda indeksatsiya qilinishi, ya'ni davrlar nisbati olinishi mumkin.
Birjalarnti paychilar yoki aksionerlik jamiyatlari sifatida yaratilishi to*g‘risidagi
qarorni ta’sis kKonferensiyasi qabul qiladi. Konferensiva birja ustavini tasdiglaydi:
ustav fondini kamaytirish yoki oshirish to'g‘risida, qaror qabul qiladi; bina
tashkilotini saylaydi; voki birjani yaratish jarayonidagi ta’sis etuvchilar bitimini
ma’qullaydi; natura shaklida gqo‘vilgan Kkirimlarning qiymatini baholaydi.Tasis
konferensivasi, shuningdek tovar birjasidagi tovar seksivalari turini ko‘rsatadi va
birja savdosi qoidalarini tasdigtaydi.

Birja faclivati davlai tomonidan tartibga solib turiladi. Buning uchun quyidagi
ishlar bajariladi:

134




— birfani va birfa faoliyati ishtirckchilarini davlat ro‘yxatidan o*tkazish;
— litsenzivalar berish;

— birfa faoliyatini soliq solish yo‘li bilan boshqarish;

— birjaga doir qonunlarga rioya etilishi ustidan nazorat gilish.

Davlat tasarrufida bo‘lmagan to*zilmalarning birjalati va birja qatnashchilari
facliyatini ro*yxatdan o*tkazish va ularga litsenziya berish ishlariga aralashuviga yo'l
qo‘ymaydi.

Litsenziya olish uchun quyidagi hujjatlar tayyorlanadi:
litsenziya olish to'g*risidagi qo‘llanmada gabul gilingan shakldagi ariza;
— ta’sis sharthomasi;
birja ustavi va daviat ro*yxatidan o*tganlik to*g'risidagi guvolhmoma;
— birjadagi savde goidalari;
— ustav kapitalini 50 foizdan kam bo‘Imagan miqdorini o*tkazganlik haqida bank
ma’ lumoti;
- savdoni olib borish joyidan foydalanish xuquaini tasdiglovchi hujjat.

Birja faoliyatining asosi bu biga savdolaridir. Birfa savdosining paydo
bulishini ham 1shlab chiqarishning, ham savdoning rivojlanishi natijasida yuzaga
kelgan talablar bilan tushuntirish mumkin,

Birja savdosi lokal (mahalliy) bozorlar va yarmarka savdolaridan kelib
chiggan. Bozor uchun quyidagitar xosdir; Savdo muntazam ravishda o*tkaziladi (har
kuni); uning asosi ochig-oydin o‘tkaziladigan savdo va oldi-sotdi ob’ekti hisoblangan
tovarlarga hech cheklashlarning vo“gligi hiseblanadi, savdo o‘tkazilishi chog'ida
tovar albatta mavjud be‘ladi, savdolar kichik- kichik partiyadagi tovarlar yuzasidan
olib borilad) va ular savdodan so'ng tezda bir quidan ikkinchi quiga oiadi, mulk
egasining o'zgarishi bilan bog'liq hugjatlarni rasmiylashtirishga xojat qolmaydi, tovar
bahosi talab va takiif o‘rtasidagi nisbat asosida shakllanadi, tovarni xarid giluvchi
odatda uning istc’molchisi hisoblanadi, lokal bozorlar odatda kichik xududlarga
xizmat ko‘rsatadi.

Birja savdosi o‘zida oddiy bozor savdosini hamda yarmarka savdosini
mujassamlashtirgan, u sotuvchilar tomonidan aynan savdo jarayonini osonlashtirish
uchun, savdoning tashkil etilgan va buning natijasida ham savdogarlarning, ham
xaridorlaming manfaatlarini himoya qilishga erishiladi, Shunday kilib, birja faclivati
foyda oiish maqsadida tashkil etiladigan tijorat faoliyatining mustaqil shakli bo‘lib,
quyidagi xususiyatlarga ega:

- mahsulot ishlab chigiladigan va iste’'mol qilinadigan joylarda, ya’ni yirik
sanoat va savdo markazlarida jamlanadi;

— binja tovarlari deb nomlanadigan spesifik tovarlar bilan katta partivalarda savdo
Qiladi;

— namunadagi tovarlar mavjud bo‘lmagan sharoitda ham joriy va kelajak nchun
shartnomalar tuziladi;

— doimiy ravishda o‘tkazib turiladi, talab wva taklifning, sotuvchi wva
xaridorlarning jamlanishini (konsetratsiya) zamon va makonda hisobga olib boradi;

— savdolar oshkora o'tkaziladi, ya'ni tuzilgan shartnomalarning hajmi va bahosi
higida shakllanayotgan baholar hagida xohlagan kishi axborot olishi mumkin;
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— baholarning erkin shakllanishi bilan harakterlanadi; ya'ni baholar talab va
taklif o‘rtasidagi nishat asosida shakllanadi, ular doimiy emas va bozorning
o‘zgaritvchi kon’yukturasida tezda javob beradi;

— birja savdolari ishlab chiqatuvchi va iste’molchi nomidan savdo olib boradigan
birja vositachilari orgali olib boriladi;

— birja savdosi jarayoniga daviatning bevosita aralashuvi mavjud bo‘imaydi;

— fartxan tarkib topgan va qonun vo'li bilan mustahkamlangan goidalar asosida
savdo ¢lib boradi.

Birja ishlab chigarish, savdo, savdo-vositachilik fapliyatini bevosita amalga
oshirishi, shuningdek boshga yuridik shaxslarming muassisi (aksivadori) bo‘lishi
mumkin emas, qonun hujjatlarida nazarda tutilgan hollar bundan mustasno.

Birja xodimlariga brokerlik ofrinlarini sotib olish, shuningdek xizmat
axborotidan xizmat wvazifalarini bajarish bilan bog’liq bo‘lmagan maqsadlarda
foydalanish taqiglanadi.

Birjada:

— birja axborotnomasiga kiritilmagan tovarlami birja savdolarida sotishga;

— birfa savdolari ishtirckchilarining birjadagt joriy narxlar o*zgarishi yoki gat'iy
qilib qo‘yilishiga olib kelishi mumkin bo‘lgan har ganday kelishilgan xatti-harakatlar
sodir etishiga;

— bozor kom’yunkturasini sun’iy ravishda o‘zgartirishga sababchi bo'lishi
mumkin bo‘lgan yolg*on ma'lumotlarni targatishga;

— birja a'zolari o°rtasida tuzilgan birja bitimlarini birja savdolarini o‘tkazmasdan
turib ro“yxatga olishga yo*l qo‘yilmaydi.

Oczbekiston Respublikasining 1992 yil 2 iyvulda qabui gilingan “Bitjalar va
birja faoliyati to*g'risida”gi qomniga muvofiq birja savdolari va qoidalari bo‘vicha
quyidagi me’yorlar o*rnatilgan.

Birja savdolari bitja tomonidan, bifja savdosi gqoidalariga muvofiq tashkil
gtiladigan birja tovarining savdosi.

Birja savdolari birjada markazlashtirilgan tarzda va ushbu savdolarda
bitjaning barcha a’zolariga bir vaqtda ishtirok etish imkoniyati berilgan holda
o‘tkaziladi. Birja savdosi qoidalarida quyidagilar ko‘rsatilishi kerak:

— birjada amalga oshiriladigan birja bitimlarining turlari;

— bina bitimlari ishtirckchilarining tarkibi va ularga go‘viladigan talablar
yig'indisi;

— birja savdolarini, birja bitimlarini amalga oshirish va ularming natijalarini
ro‘yxalga olish hamda ularni rasmiylashtirish tartibi;

— birjatovarlari narxini chiqarish tartibi;

— tovarlami birja savdolariga qo‘vishga ijozat berish tartibi {listing);

—  birja bitimlari ishtirokchilari o*rtasidagt hisob-kitoblar tartibi;

— birja savdosida muomalada bo‘ladigan standart kontrakilar tavsifi;

~ agar savdo maydonchalari yoki bo‘linmalari birja tomonidan tashkil etilgan
bo*lsa, ularming ro*yxati va nomlari;

- birja savdolarini o*tkazish tartibi;

— birja a’zolariga axborot xizmati ko*rsatish tartibi;

~ birjadagi narkni shakllantirish jatayoni stidan nazorat gilish tartibi;
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— birjada nizolarni hal etish tartibi;

- birja a'zolari va xodimlarining birja savdosi goidalarini buzganlik uchun
javobgarligi to*g‘risidagi qoidalar;

— qonun hujjatlariga muvofig boshqa goidalar.

Birja savdosi qoidalarini ishlab chigish va gabul qiish tartibi birja ustavida
belgilanadi’.

Birja savdolarini tashkil etish va o°tkazishda birja bitimlarini tuzish hamda
amalga oshirish muhim tadbirlardan biri hisoblanadi. Birja tomonidan ro'yxatga
olingan birja tovari xususida birja savdosining birjada qayd etilgan natijasi bo*yicha
tuzilgan oldi-sotdi shartnomasi birja bitimi hisoblanadi.

Birfada ro‘yxatga olingan bitimlar notarial tasdiglanmaydi, qonunlarda
nazarda tutilgan hollar bundan mustasno.

Birfa bitimlari bigja nomidan va hisobidan amalga oshirilishi mumkin emas.
Birjada birja tovarlari oldi-sotdi bitimiari, shu jumladan:

— real tovarni o‘zgaga topshirish yoki yetkazib berish yoxud tovarga mulk
hugugini beruvchi hujjatlamni o*zgaga topshirish bilan bog'liq bitimlar;

— forvard bitimlar real tovarni vetkazib berish muddati kechiktirilzgan holdagt
oldi-sgtdi bitimlari;

— fyuchers bitimlari tovarlarga doir standart kontraktlarning oldi-soidi bifimlari
(warni kelgusida ijro etish majburiyatini olgan holda);

— opsion bitimlar tovarlarni yoki tovarlar yetkazib berish Kkontraktlarini
belgilangan narx bo‘yicha kelgusida sotib olish yoki sotish huquglariga doir oldi-
sotdi bitimlari tuzilishi mumkin.

Birja bitimining mazmuni {iovarning nomi, migdori, nard, bitim {fuzilgan
sama va vaqt hamda uni tuzgan birja a’zolarining nomi bundan mustasno) oshkor
gilinishi mumkin emas, Birja bitimining mazmuniga doir ma’lumot sudiarga,
gqo‘zg“atilgan jinoyat ishi mawvjud bo‘lgan tagdirda e¢sa surishtiruv va tergov
organlariga taqdim etiladi.

Birja a’zolari birja bitimlarining ishtirokchilari hisoblanadilar, Birja a’zolari
{brokerlar) mijozlarning topshirig‘iga binoan, shuningdek oz ncomlaridan va o'z
hisoblaridan {dilerlar) bitimlar tuzishlari mumkin, Birja a'zolarl o‘rtasidagi birja
bitimlari birja savdolarining natijalariga ko‘ra tuziladi.

7.5, Yarmarka va ko‘rgazmalarning tashkil etilishi

Zamonaviy tijorat faclivatida ko‘rgazma va yarmarkalarning o‘mi juda katta.
Xaridor uchun ko‘rgazmalar tashkil qilinganida, agar unda shou-dasturlar,
viktorinalar va lotoreya o‘vinlari tashkil gilinsa yanada taassurotni kuchli geldiradi.
ho'rgazma va yarmarkalarda ishiirok etish har bir tijorat faclivati bilan
shug’ulfanuvehi uchun hamkortar bilan alogatarni mustahkamlash, vangi sheriklarni
1opish, potensial iste’molchilarni faoliyat bilan tanishtirishga yordam beradi.

"t r'zhekiston Respublikasining *'Bicjalar va hins faclivati o'y vsida™s qonani, 20-21 moddaiar.
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Tarixda yarmarkalar deganda doimiy o‘tkaziladigan keng miqyosidagi tadbirlar
tushinilgan. Yarmarkalar doimiy kelishilgan joyda, an’anaviy tarzda tashkil
qilinadigan bozorlar, mavsumiy arzonlashtiritgan tovarlar bilan ajralib turadi.

Yarmarkalar va ko‘rgazmalarning ilk ko*rinishlari XII asrning birinchi yarmida
paydo bo‘la  boshlagan. Bu vaqtda yarmarkalar Fransiyada, Angliyada,
Shvedsarivada, Rim imperiyalarida keng migyosda tarqalgan. Bu vagigacha yirik
yarmarkalar Yaqin Sharqda, diniy bayramlar vaqtida shaharlaming markazlarida
o‘tkazilgan.

1641 yildayoq Podshoh Ivan Fedorovich farmoni bilan Makarev ibodatxonasi
{Nifaty Novgorod shahri yvaginida) devorlart yaginida Birinchi Butun Rusiva Savdo
yvarmarkasi tashkil etilgan edi.

X1X asming boshlarida yana bir mashhur lrbit (Perm guberniyasida) yirik
yarmarkasi paydo bo'ldi. Bu davrda Sibiriyada oltin qazish sanoati gurkirab
rivajlanishi bilan e’tiborni o*ziga tortdi va bu o'z navbatida yarmarka faoliyatini
rivgjini tezlashtirdi.

XIX asrda bu faoliyat ancha faoillashdi. Shu yillar butun dunyoc miqyosida
varmarkalar va ko‘rgazmalar oftkazila boshlandi. Ulardan eng birinchisi 1851 yil
Londonda o*tkazildi.

Yarmarka savdosi keng iste’mol tovariari va sanoat texnika mahsulotlarini
gisga muddatil, vagti-vaqti bilan gaytarilib turuvchi, cldindan namunalarini ko rib,
tanlab olish crgali amalga oshiriladigan hamda oldi-sotdi kontraktiari tuzish bilan
yvakunlanadigan ulgurji savdoning turidir. Yarmarka so‘zining lug‘aviy ma'nosi
nemis tilidan “Yar™-yil, *Marka” — tovar, mol, ya™ni bir yilda bir marta tashkii
etiladigan savdo — bozorni bildiradi.

Yarmarkalar ko‘prog Yevropa mamlakatlari xalglari hayoti bilan bog*liglikda
rivojlangan. Chunki, Yevropaning tabiiy iqlimi, ob-havosi odamlardan yilning fagat
ma’ lum bir vagtida, masalan yilning nisbatan issiq kunlarida o‘z yashash makonlarini
tark atishlari va kundalik yashashlari uchun zarur, o‘zlari ishlab chiqarmaydigan
boshga mollarni xarid qilish imkoniyatini berar edi.

Yarmarka facliyatining o°ziga xos xususivatlari quyidagilar:

— namoyish etilayotgan namunalar bo' yicha tovarlarni ulgurji sotish;
— savdoni ma'lum muddatda takrorlanib turishi;

— avvaldan savdo o‘tkazish joyi va muddatini kefishib olish;

—  bir vaqtda sotuvchi va xaridoriamni savdoda ommaviy qatnashishlari.

Yarmarkalarning tashkil etilishi, savdo ob’ekti (tovarlar) va joyi bo'yicha
quyidagi turlari mavjud:

1. Ixtisoslashgan va universal yarmarkalar.
2. Tarmoq va tarmoglararo yarmarkaiar.
3. Hududiy va halgaro yarmarkalar,
Yarmarkalarda savdolashuv turlari quyidagilardan iborat:
— ochiq savdolashuv;
— malakaviy saralash sharti bilan o*tkaziladigan ochiq savdolashuy;
—  yopiq savdolashuy;
— bir marotaba o'tkaziladigan savdolashuv turi.
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Yarmarkalarning asosiy vazifasi ulgurji savdolami tashkil -etishdir.
Mamlakatimiz iqtisodiyotidagi tub tarkibiy o' zganishlar va diversifikatsiya sharoitida
varmarkalarning vazifalari quyidagilardan iborat:

~ mintaqaviy, xalqaro, milliy va mavzuvly ko‘rgazma-yarmarkalami tashkil
etish;

— mamlakatimiz va xorijiy firmalarga hamkorlar topish va hamkorlik aloqa,
kontraktlar tuzishga ko*maklashish;

- tashqi savdo, axborot, maslahat, marketing va eksport-import operatsivalar
imzolash va ijro etish bo‘yicha xizmat turlarini ko‘rsatish:

—  mamiakatimiz iig‘or texnologiva, ilm-fan, ishlab chiqarish, sanoat sohalaridagi
vutuglarni, axborot va reklama ta’minotini amalga oshirish;

- xalgaro ko'rgazma va varmarkalarda mamlakatimiz sanoat ishlab
chigaruvchilari ishtirokini tashkil etish;

- keng spekirfi bojxona hujjatlarini rasmiylashtirish, transport-skspeditsiya
xizmati, sug‘urta, bank operatsiyalarni va boshgqa xizmat turlarini ko rsatish.

Yarmarka va ko‘rgazmalarga tashrif buyurganingizde juda qiziq holatga duch
kelasiz: chiroyli ko‘rgazmalar, bashang kiyingan omma, rang-barang bukletlar
bularga qarab, ish yuzasidan tashrif buyurganigiz bir dam yodingizdan ko* tariladi.

Xalgaro ko‘rgazmalar byurosi ko‘rgazimani ko'rsatish, demonstratsiva qilish
yo'li bilan insonlar ehtivojini qondirib yoki ulaming kelajakdagi ehtiyojlarini aniglab,
o'z faoliyatini namoyish gilishdir deb ta'riflamoqda.

Xalqaro varmarkalar birlashmasining ta’kidlashicha, yarmarka bu —igtisodiy
ko‘rgazmalar namunasi bo‘lib, oldindan kelishilgan wvaqtda, ma’lum bir
chegaralangan va kelishilgan joyda, o'sha mamlakatning an’analariga zid kelmagan,
o‘zida o‘lkan bogorlarning mahsulotlarini qamrab oladigan, eksponentlarga o'z
mahsulottarining namunalarini ko‘rsatishga ruxsat beritladipan va har xil shartnomalar
imzalanadigan, milliy va xalqaro miqvosda c‘tkaziladigan tadbirfar tushuniladi.

Hozirgi kunda o‘tkaziladigan varmarka va ko‘rgazmalarning soni bo‘yicha
G arbiy Yevropa yetakchilik qilmogda. Yevropa titifoqining har oltinchi fugarosi har
vili ko‘rgazma va yarmarkalarga tashrif buyunishadi. Eng ko‘p ko‘rgazma va
yarmarkalar o'tkaziladigan daviat esa Germaniya daviatt hisoblanadi. Bu
mamlakatning ko‘rgazma uchun maydoni taxminan 2 min. m® atrofida, bu joy yiliga
B0 ming eksponent va 7 min. tashrif buyuruvchilarnt sig’dira oladi. Ko'rsatilgan
maydon chorak gismi Hannoverga (489900 m®) to'g'ri keladi. Germaniyadan
tashqari, yarmarka va ko‘rgazmalarni o‘tkazishda Fransiya, Italiya, Buyuk Britaniya,
Ispaniya, Belgiya va boshgalar muhim rot of ynaydi.

AQSH va Kanadada ham xuddi Yevropadek, yarmarka va ko‘rgazmalar
laoliyati keng tus olgan. Janubiy-Sharqiy Osiyo ham ko‘rgazma va yarmarkalar
o tkazish bo“yicha jadal rivojlanmoqda.

Ko‘rgazma tadbirlari qatnashchilar tarkibiga ko‘ra xalqaro, mintagalar
ho®yicha va milliy ko*rgazmalarga bo‘linadi.

Ko'rgazmada qatnashishdan oldin quyidagi savollarga aniq javob fopish lozim:

— kompaniya qanday mahsulot taklif gilayapti va bu mahsulot narxiga mosmi?
— kompaniya qaysi mintaqalardan va qanaga mijozlami jalb gilishni xoxlayapti?
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Ko'rgazma ish jarayonini tashkil etish va kKorxonalar ishtirokini tashkil etish
olti bosgichga bo‘linadi:

1. Ko‘rgazmada qatnashishi uchun firmaning pringipal qarori.
Ko‘rgazmada gatnashish uchun mablag® zarur va ko‘pgina kichik biznes
sub’ektlariming bunga imkoniyatlari mavjud emas.

2. Kofrgazma tadbirlarida qatnashish uchun finnaning aniq magsadini aniglash.
Firmaning maqsadlart quyidagicha bo’lishi mumkin:
firma va uning mahsulotini tagdim etish;
firmaning yuqori imijini shakliantirish;
bozarni o*rganish;
yangi bozomi izlash;
bozorga mahsulotni olib kirish;
yangi mahsulotga bo*ladigan talabni o°rganish;
mijozlar safini kengaytirish;
yangi hamiorlarni izlash;
raqobatchiltar taklifini o*rganish;
ragobatchilarga nisbatan o'z mahsulotini o‘rganish;
kontraktlar tuzish.

3. Aniq bir ko‘rgazmani tanlash va ko‘rgazmada qatnashish uchun xodimlami va
kommunikatsivani tayyorlash

4. Tayyorlash-tashkil etish,

5. Ko‘rgazma jarayonida ishtirok etish.

6, Ko‘rgazmadan keyingi tahlil xulosalari.

Ko'rgazmaning yuzi bo®lib bu - ko'rgazma qgiroli hisoblanadi. Shuning uchun
ko'rgazma tadbirlarida ishtirokchining muvaffagivatini chiroyli bezatilgan stend
ta’minlaydi. Potensial mijozlar uchun pazetadagi reklamani o*qish, ko‘rish oddiy hol
hisoblanadi, leKin ko‘rgazmmaga tashrif buyuril ko*rish bu taassurot qoldiradi. Bu esda
golarli bo'lishi uchun kerak bo‘ladigan barcha kuch, tajriba, intellektualni ishga
solish kerak.

Yarmarka va ko‘rgazma savdosi, savde qatnashchilari xohish-istaklariga,
mamlakatda olib borilayotgan igtisodiy islohotlar, iqtisodiy va siyosiy hayotda yuz
berayotgan an’ana va yo‘nalishlarga muvofiq bozor shareitida muhim xotjalik
sub’ekti sifatida faolivat ko'rsatishi mo*ljallangan.

Xususan yarmarka, ko‘rgazmalarda, birja va avksionlarda ulgurji savdoning
samarali usullaridan foydalanib muntazam ishtirok etish, tijorat facliyatining barcha
yo'nalishlarida peshgadamlik qilib borishdir.

Xulosa o‘mida  shuni  aytish  mumkinki, tijorat faolivati  bilan
shug*ullanuvchilarning ko‘rgazma wva vyarmarkalardz ishtirok etishi  ularning
kelajakdagi muvaffagiyatini ta’minlaydi. Asosiysi, bu to‘g*i tashkil etilib, kerakii joy
va kerakli vaqtda, munosib tarzda ishtirok etish. Eng asosiy elementlardan bin
to*g rilikdir, Mijozning ko‘tganidek, ishonchni oglash lozim,

Tayanch iboralar: birja, birja savdosi, broker, diler, savdo agentlari, forvard
bitim, fyuchers bitim, opsion bitim, yarmarka, ko‘rgazma.
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Takrortash uchun savollar:

1. Iqtisodiyotda vositachilik facliyatining ahamiyati va o*rnini tushuntirib bering,

2. Vositachitlarni asosiy funksiyasi nimadan iborat?

3. Vositachilarni turlari va ularni bir biridan farglariny amaliy misoilar yordemida
tushuntirib bering.
Brokerlik faolivatining o‘ziga xos jihatlarini voritib bering.
Birja savdolari, utarni o*tkazish tartibini tushuntirib bering.
Birja savdolari gandav qoidaiar asosida o*tkaziladi?
Birja fanday funksivatamni bajaradi?
Birjada qanday bitimlar tuziladi?
Fyuchers bitimining mazmunini tushuntirib bering,

ID Forvard birja bmmmmg mazmunini tushuntitib bering.

11. Yarmarkalar nima maqsadda tashkil etiladi?

12, Respublikamizda tashkil etilayotgan halqaro yarmarka va ko‘rgazmalarga
misollar keltiring. Bu yarmarka va ko‘rgazmalarni tashkil elishdan magsad nima
ckanligini bayon qilib bering,

S Na s
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VIIL-bob. Tijorat facliyatida lizing munosabatlari
Keja:

8.1. Lizing tushumnchasi, lizing munosabatiarining oh’ekti va sub’ekii
8.2, Lizing turlari va ularni amalga oshirish jarayoni

8.3, Franchayzingni rivojlanish tarixi

8.4. Franchayzing tushunchasi va franchayzingni amalga oshirish tartibi
8.5, Franchayzingni go‘llanish sohalari va turlari

8.6. O*zhekistonds franzayzing rivojlanishining istigbollari

ook

8.1. Lizing tushunchasi, lizing munesabatlarining ob’ekt va sub’ekti

Lizing - inglizcha «Forlease» so‘zidan olingan bo‘lib, “ijara olmog”, degan
ma’noni anglatadi, O‘zbekiston Respublikasining “Lizing to‘g'risida”e1 qonunida
lizingga quyidagicha ta’rif berilgan: Lizing — moliyaviy ijaraning alohida turi bo‘lib,
unda bir taraf (lizing beruvchi) ikkinchi tarafning (lizing oluvchining) topshirig*iga
binoan uchinchi tarafdan (sotuvchidan) lizing shartnomasida shartlashilgan mol-
mulkni (lizing ob’ektini) mulk qilib oladi va uni lizing oluvchiga shu shartnomada
belgilangan shartlarda haq ¢vaziga egalik qilish va foydalanish uchun o*n ikki oydan
ortiq muddatga beradi. Bunda lizing shartnomasi quyidagi talablardan biriga javob
berishi kerak:

— lizing shartnomasining muddati twmgagach, lizing ob’ekti lizing oluvchining
mulki bo‘lib o*tsa;

— lizing shartnomasining muddati lizing ob’ekti xizmat muddatining sakson
foizidan ortig bo‘isa yoki lizing ob’ektining lizing shartnomasi tugaganidan keyingi
goldig giymati uning boshlangichqiymatining yvigirma foizidan kam bo'lsa;

— lizing shartnomasining muddati tugagach, lizing oluvchi lizing eb’ektini uning
bozor giymalidan past narxda evazini to‘lab sctib olish hugugiga ega bo'lsa, bunda
ana shuhuqugniamalga oshirish kunidagi lizing ob’ekti giymati asos bo*ladi;

— lizing shartnomasi davri uchun lizing to‘lovlarining joriy diskontlangan
(hisobga olingan) giymati lizing ob’ektining lizingga topshirish paytidagi joriy
qiymatining to*gqson foizidan ortiq bo‘lsa. Joriy diskontlangan (hisobga olingan)
qiymat buxgalteriya hisobi to*g*risidagi qonun hujjatlariga muvofiq belgilanadi.

O'zbekiston Respublikasi Fugarofik kodeksining 587-moddasida lizing
shartnomsiga quyidagicha ta'rif berilgan. Unga ko‘ra, lizing sharinomasi bo‘yicha
lizing beruvchi (ijaraga beruvchi) bir taraf lizing oluvchi (ijaraga oluvchi} ikkinchi
tarafning topshirig‘iga binoan sotuvchi uchinchi taraf bilan undan lizing oluvchi
uchun mol-mulk sotib olish haqida kelishish majburiyatini oladi, lizing oluvchi esa
buning uchun lizing beruvehiga lizing to*lovlarini to‘lash majburiyatini oladi.

Lizing — bu tadbirkorlik turi bo’lib, vaqtinchalik bo‘sh bo‘lgan yoki qarz gilib
olingan pul mablag'larini investitsiya qilish orqali, lizing shartnomasi asosida lizing
beruvchi lizing shartnomasida ko‘rsatilgan mulkni, aniglangan sotuvchidan sotib
olish va lizing oluvchiga tadbirkorlik uchun aniglangan to*lovlar asosida vagtinchalik
foydalanishga yetkazib berish majburiyatlarini oladi. Lizing bu shunday tijorat
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faotiyatiki, lizing beruvchi mulk egasidan mulkni sotib olade va sotib olingan mulkm
lizing oluvchiga lizmg shartnomasiga ko‘ra yetkazib beradi. Lizing oluvchi asosty
vositalarni lizing shaklida olib, anig muddatda lizinga olingan mulkni narxini
bosgichma-bosgich toflab boradi. Bu esa lizing oluvehining molivaviy imkenivatlari
cheklanganda tijorat faoliyatini yuritishga kamta ko‘makiashadi. Lizing oluvchi
lizingga olingan mulk hisobidan asosiy faolivatini yo‘lga go‘yadi, ya’ni mahsulot
ishlab chigarish yoki xizmat ko‘rsatish amalga oshiriladi, Lizing bervvchi sotib
olingan mulkni ijara shaklida sotib, kredit qaytarilishiga o‘xshash tartibda mulk
qiymatidan foyda ko*rib boradi.

Lizing — bu ijara. Amimo biznesda lizing tadbirkorlik ijarasi deb tushuniladi:
uskunalar, ko‘chmas mulk, bu degani asosiy vositalar.

Lizing — bu moliyaviy operatsiya. Lizing o'z asosida magsad!i kreditdir.

O°zbekistonda lizing operatsiyalar asosida hozirgi paytda bir gancha masalalarid
yechish mumkin, ulardan:

— ishiab chiqarish vositalarni yangilash;

— asosiy vositalarnt sotib olish uchun magsadii kreditiash;

— investitsiya qilingan mablag‘lar va tashkilotning samarali ishlashini nazorat
qilish;

— lizing tizimi orqali eng samatali ishlab chigarishni rivojlantirish;

— lizing asosida vyetkazib berilgan mulk va uskunalar orqgali chet el
investisivalarini jalb etish {xalgaro qonunlar asosida ushbu tashqi garzni o‘sishiga
olib kelmaydi).

Rivoilangan mamlakatlar iqtisodiyotida 70-yillarning ofrtalarida va
R0-yillaming  boshlariga kelib  igtisodiyotning turli  tarmoglarida  lizing
operatsiyalarining jadal rivojlanishi hisobiga uning tuzilmasida jiddiy o‘zgarishlar
yuz berdi. Bu mamlakaflarda lizing qisgqa vaqt ichida iqtisodiy faclivaming muhim
vositalaridan biriga aylandi. O‘z xizmatiarini taklif ctayotgan yangidan vangi
kompaniyalar paydo bo'la boshladi, lizing shartnomalari shartlaridagi o'zgarishlar
tufayli esa investitsiya vositalarini sottb olishning govatda turli-tuman variantlart
vujudga keldi, Lizingning yuksak iqtisodiy samaradorligi va investitsiva vositasi
sifatida g'oyatda sharoitlarga moslashuvchanligi iqtisodiyotda keng ommalashishiga
imkon berdi.

Lizingning bu darajada keng vyoyilishi va uning bozor igtisodiyoti
tuziimasidagt o*mini tzohlash uchun (buning o'z ob’ektiv sabablari bor) quyidagi
asosly shart-sharoitlami ta’kidlab o*tish lozim: lizing - moliyalashtirishning g'oyatda
qadimiy shakii bo'lib, oz taraqqiyoti davomida bir necha bosqichlarni bosib o‘tgan
va shu yo‘l bilan o*zining ahamiyatini, xo‘jalik vuritishning turli bozor tizimlariga
maslasha olishini isbotlagan.

Lizingning bugungi ma’nosi Arastuning (uning «Ritotika» asaridan) «boylik -
egalik huquqi asosida mulkka egalik qilish emas, balki undan {mulkdan} rentabelli
foydalanishdadir», degan klassik ftkrlarica borib tagaladi. Bu fikr lizingning
mohiyatini juda teran tavsiflaydi: foyda olish uchun ishiab chiqarish vositalariga yoki
boshqa biror mulkka ega bo*lish shart emas, buning uchun mutkdan foydalanish va
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daroiad olish huqugiga ¢ga bolish yetarlidir, «Lizing» tushunchasi «mullosing
egalik huquqi va foydalanish huquqiga ajralishiga asoslanadi.

Ko*pgina hollarda lizingga turli texnika vositalarini, ishlab chiqarish binolar;
va inshootlarini vzoq muddatga ijaraga berish deb ta’rif beriladi. Lizingda uch
tomonlama bitim asosida mulk ijaraga beriladi, bunda moliyalaydigan lizing
kompaniyasi ishlab chigaruvchidan mijoz tanlagan mulkni sotib olib, uni mijozning
tasarrufiga {ijaraga) topshiradi, mulkka nisbatan egalik huquqi lizing kompaniyasida
geladi. Lizing ishtirokchilari o'rtasida vujudga keladigan munosabatiar bir nechta
shartnomatar bo‘lishini taqozo qiladi, bu esa operatsivaning ayrim elementlari
mutlaqo yangi sifat beradi, ularni bir-biri bilan chambarchas bog'laydi. Xususan,
asosiy lizing shartnemasidan tashcari, oldi-sotdi va kredit, kafolat, xizmat ko'rsatish
va boshga shartnomalar amal giladi. Bu shartnomalar lizingda o‘zaro murakkab
tarzda birlashib ketadi. Ularming orasida eng asosiysi mulkni vagtincha foydalanishga
berish munosabatiaridir. Lizing bitimi va moliyaviy oqimjarning ko‘rimishi i-
chizmada keltirilgan,

Sug'urta
kompaniyasi
. . " Lizing beruvchi Lizing oluvchi
Ta’minotchi
| T
moliyaviy oqimlar Bank

—* mulkiy munosabatlar

7-chizma. Lizing bitimi va molivaviy oqimlarning umamiy ko'rinishi.

Lizingga xos jihatlami ko‘rib chigib, uning murakkab uch asosga ega
ekanligini aytish mumkin. Igtisediy mohivatiga ko‘ra, lizing kredit bitimi kabi
gaviarib berish sharti bilan mablag larni asosiy kapitalga ko‘yishning bir ko‘rinishi
hisoblanadi. Tkkinchidan, bitim ishtirokchilari kapitali pul shaklida emas, balki ishiab
chigarish kapitali shaklida amal qiladi, bu jixatdan, lizingni investitsiyalashga
o‘xshatish mumkin. Uchinchidan, lizing ijara mexanizmi bilan chambarchas bog*liq.
Ammo, sanab o‘tilgan munosabatiar lizingga to‘liq xos deb bo'‘lmaydi, chunki
ularning birortasi vakka hoida lizingdagi mulkiy munosabatiar majmuini to‘liq
boshqara clmaydi. Bu munosabatlaring aynan birgalikda va o*zaro bog'liklikda
amal qgilishni iqtisodiy faolivatning lizirg kabi yangi shaklini vujudga keltiradi,

Shunday qilib, lizing alchida turdagi mulkiy va hwquqiy munosabatlar
majmuasini vyjudga keltiradigan alohida kredit va ijara munosabatlari vositasida
kapitalning pul va buyum shaklida tagsimianishi sohasidagi iqtisediy munosabatlar
yig‘indisidan iborat. :
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Igtisodiy nugtai nazardan lizingning uchta muhim funksiyasini ajratib ko‘rsatish
mumkin {-chizma).

Funksiyalar
¥
Moliyaviy: Ishlab chigarish: Sotish:

~lizing oluvchini| |.ishlab chiqarish vazifalarini| |- iste"molchilar
zarur ishlab chigarish| |mulkdan vagtinchalik| [doirasini
vositalari narxini) | foydalanish hisobiga tezlik bilan| |kengaytitish;
to’laligicha bir{  Ihal giiish; - yangi sotuy
vaqtning o’zida| |- moddiy-texnik ta'minotning| |bozorlarini egallash;
to’lashdan ozod samarali usuli; - Hle’Ig
giltsh; -fan-texnika taraqgiyoti va eng| |sohasiga u yoki bu
'IiZiﬂg UIUVChigﬂ }rangi texnika]arga ega bD’]ish; mulkni sotib DIiShgﬂ
uzoq muddatli kredit| | to’fig to’plamli lizing furli xil| |qedir
berish. xtzmatlar majmuasi bilan amaiga) |bo’lmaganlami jalb

oshiriladi:  texnik  xizmat| [qilish;

ko’esatish, sug’urtalash, xoms - yangi  tovar

ashyo bilan ta'minlash va| |yoratish va
L bgghqalar, modiﬁkasiya,

| L

8-chizma. Lizingning asosiy funksiyalari.

Molivaviy funksiya tovar ishlab chigaruvchini zarur bo*lgan ishlab chiqarish
vositalarining to'liq qiymatini bir vaqtning o‘zida to‘lashdan ozod gilish va unga
uzog muddatli kredit berishda namoyon boladi.

Ishlab chigarish  funksiyasi ishlab chigarishdagi muammoiami mulkdan
vaqtinchalik foydalanish hisobiga hal gilishdan iborat bo®lib, u yangi texnika ishlab
chigarish va moddiy-texnika ta’minotining samarali usuli hisoblanadi hamda texnik
xizmat ko‘rsatish, xom-ashyo va ishehi kuchi bitan ta'minlash kabi turli xil servis
xizmatlari bilan birgalikda amalga oshiriladi. .

Sotish funkswyasi o'z ichiga iste’molchilar doirasi, ya’ni sotuv bozorlarini
cgallash, shuningdek, lizing sohasiga u yoki bu mulkni sotib olish imkonityaiga ega
bo‘lmaganlari jalb gilishni kiritadi.

Lizingning vana bir funksiyasi uchraydi, bu amortizatsiva va solig
imtiyozlaridan foydalanish bo'lib, ularni qo”liash bir qator xususiyatlarga ega:

— lizing bo'yvicha mulk tomonlaming ofzaro  kelishuvi asosida lizing
beruvchining yoki lizing oluvchining balansida hisobga olinadi:

— lizing to‘lovlart lizing oluvchi ishlab chigargan mahsuloting tannarxiga
kiritiladi, bu esa soliqqa tortiladigan foydani kamaytiradi;

— tezkor amortizatsiya ham soligqa tortiladigan foydani kamaytirib, moddiy-
iexnik bazaning yangilanishini tezlashtiradi.

Shu tariga ushbu funksiya eng muhim ahamiyatga ega bo‘ladi, chunki u lizing
beruvehiga ham, lizing oluvchiga ham imtivoziar beradi.

Lizing oluvchi uchun:
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— texnikg ma’naviy eskirayotgan sharoitlarda yangi, ilg‘or texnikalarga epa
bo*lish uchun yo'l ochilishi;
— mulkni sotib olish va moliyalashtirish masalalarini bir vaqtning o‘zida hal
gilish;
— sotib olinayotzan mulk giymatini bir vagining o zida 10*lashdan oziod etilish;
— lizing shartnomasi amal qilayotgan muddatga mulk sclig‘idan ozod gilinish;
— asbob-uskunafarni ekspluatatsiya gqilishdan olinuvchi foyda muddatining
vaginiashuvi;
— asbob-ugkunalar uchun to‘lovni uni ckspluatatsiya qilish natijasida olingan
mablag‘lardan «Daromadlardan harajatlar» tamoyili bo‘yicha amalga oshirish;
— soligga tortiluvchi foyda miqdorini lizing to*loviari summasiga kamaytiradi;
— asboh-uskunalarning ma’naviy eskirish tavakkalchiligining pasayisht;
- to‘lov tizimining moslashuvchanligi;
— barcha lizing to‘lovlari amalga oshirilgach asbob-uskunalarga to‘liq egalik
gilish.
Lizing beruvchi uchun:
- ko‘rsatilayotgan xizmat turlarini kengaytirish va eski mijozlarni saqlab qofish;
— yangi mijozlari jalb gitish;
— o‘zlarining bekor turgan mablag‘laridan samarali foydalanish, shuningdek
go‘shimeha foyda olish;
— mijozning t0*lov layoqatt yo'qligi bilan bog'liq bo‘lgan yo‘qotishlaming
kamayishi;
— davlat manfaatlariga rioya qilinishi.
Lizing mulkini sotuvchi uchun:
— mahsulotni sotish bozorini kengaytirish;
— asbob-uskunalar uchun darhol kafolatlangan tolovni ofish;
— asbob-uskunalarning kamchilik va nugsonlarini aniglash magsadida aloga
o‘rnatish;
— samarali reklama vosttalari;
— mahsulotni yangilash suratlarini tezlashtirish;
— hisob-kitoblarning qulayligi;
— yordamchi asbob-uskunalarga talabning mavjudligi;
—~ vaqtincha foydalanilmayotgan texnikalardan daromad olish.
Pavlat uchun:
- investitsiya qo‘yilmalaridan magsadli foydalanish kafolati;
~ investitsiya siyosatini faollik bilan amalga oshirish;
— mablag‘larni asesiy fondlarga an'anaviy moliyalashtirish kanallariga
qo‘shimcha ravishda kiritish;
— kichik biznes va xususiy tadbirkorlik bitan shug‘ullanuvchi ishlab
chiqaruvchilarning rivojlanishini rag‘batlantirish;
—~ ishlab  chigarishning rivojlanishiga qo‘shimcha ma'mury organlar
yaratmasdan, fagat igtisodiv usullar vordamida investitsiyalar kiritish.
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Shu tariga lizing mulkoi ishiab chigaraveht uchun ham, unt iste’mol giluvchi
uchun ham, investor uchun ham gizigish uyg‘otadi. Iste’malchi uchun bu tadbirkoriik
faolivati uchun zarur bo'lgan mulkni moliyalashtirish vositasi bo‘lsa, ishlab
chigaruvchi uchun sotuv hajmini kengaytirishga imkon beruvchi qo‘shimcha sotish
kanali hisoblanadi. Investor uchun esa lizing o'z pul mablag‘laridan samaralt

fovdatanish imkonini beruvchi kapital kiritishning foydali usulidir.

Lizing ishtirokchilarining afealliklari

* ¥ ¥

Etkazib berovchi Lizing beruvchi Lizing oluvchi
« mahsulotai sotish | { SPW  mablagilaridan { | ¢ mutkni  sotib  ofish  va
bozoTinne kengayishi samarali foydaianish  va | | moliyalash masalasining  bir
savdo Ilajmininé foyda clish; | | vaqtda hal qilinishi;
ko'payishi; * kreditoming _ Yuqor | | g ma’naviy  jihatdan  tez
+ ' loviaming darajada himoyaianishi; eskiradipan sharoitlarda ilg’or
kafolatlanganligi . ist{:'n"lmlf:hitar doirasining texnikapa cga bo'lish;
1o’ lanmaslik ’ xavfining k‘f_“gﬂylﬁh_l; . - » fexnikqayta  qurollanishning
yo’qalisht; + inveslisiya siyosatini flanl tezlashishi:
s yordamchi asbob- olih borish va respublika o mulk quymatini bir yo'la
uskunalarga bo’lgan iqtisodiyotiga to’lashdan 0zod bo lish;
ehtiyojning mavjudligi: investisiyalarnt jalb qilish; e lizing to’loviari qo’shilgan
» vagtincha + tadbikorlikn ] giymat soligidan ozod qthngan;
foydalanilmaydigan rag’hlaﬂantirish hisc:'trlg.a o lizingga  berilganmol-mulk
texnikadan daromad olish; b}-'udjetga‘ . soliq lizing sharinomasi amal
« mahsuloini yangilash tushumlatini oshirish, giladigan muddat  davomida

sur atlariniing tezlashishi,
= asbob-yskunalardagi

* lizingga berish maqgsadida
import gilinadigan
texnologik ashob-uskunalar

mal-mirlk sclig’ini  to’lashdan
ozed gilingan;
¢ lizing shartnomasi muddati

konstruktiv  kamchiliklaring

. bojxona to'loviaridan va
aniglash.

qo’shilgan qivmat
solig’idan ozod qilinadi.

weagach, malkka  cgalik
fuqugini go’fpa kicitish.

l .

9-chizmna. O*zbekiston Respublikasida kzing sub’ektiari uchun nazanda tutigan asosiy
itiyortar,

Murakkab iqtisodiy hodisa bo‘lgan lizing ishlab chiqgarish va jamiyatning juda
ko‘p girralariga ta'sir ko‘rsatadi. Igtisodiy jihatdan, u korxonalarning texnik gayta
jihozianishint fa'mintaydl va Timiy-texnika taraqqiyoli uchun zamin yaratadi, yangi
korxonalarni barpe eilshga yordam beradi. Tjtimoiy jihatdan esa, lizing mehnat
(aolligini rag‘batlantiradi va kishilaming ijodiy imkoniyatlarini safarbar gilishga
imkoniyat yaratadi. Sivosiy jihatdan qaraganda esa, lizing kichik sinfid
shakllantirishning vositasidir.

Har bir bitim ishtirokchilarining lizing tadbitkorligini  rivojlantirishdan
manfaatdoriigi va bir qaior afzalliklargza ega ekanligi bilan bog'iiq. O‘zbekiston
Respublikasida lizing operatsiyalatida har bir ishtirokchining afzalliktari 3-chizmada
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keltirilgan. Keltirilgan afzalliklarning jami birgalikda yangi texnologivalarning paydo
bo‘lishi, ishiab chigarish va xizmat ko‘rsatish hajmlarining o‘sishiga xizmat qiluvchi
umumiy xo‘jalik samaradorligini yuzaga keltiradi.

Lizing bitimlarini tvzishda lizing ob'ektlariga to‘g'ri ta'rif berish juda
muhimdir. O“zbeKiston Respublikasining «Lizing to‘g‘risidangl qonuniga ko‘ra (3-
modda), «tadbirkoriik faoliyati uchun foydalaniladigan iste’mol qilinmaydigan har
qanday ashyolar, shu jumladan korxonalar, mulkiy komplekslar, binolar, inshootiar,
uskunalar, transport vositalari hamda boshqa ko‘char va ko'chmas mulk lizing
ob’ekti bo'lishi mumkiny».! Lizingning asosiy sharti shuki, lizing ob’ektiaridan fagat
tadbirkorlik magsadlarida foydalanish talab gilinadi.

Klassik lizing sub’ektlari lizing beruvchi (lizing predmetining qonuniy egasi),
lizing oluvchi (lizing predmetidan foydalanuvchi) va vetkazib beruvchi (lizing
predmetini sotuvchi) hisoblanadi. Ba’zi hollarda yirik bitimlarda ishtirokchilar soni
6-7 taga yetishi mumkin, chunki bitimga turli vositachilar qo‘shiladilar. Lizing
bitimlarida vositachilar sifatida brokerlik firmalari, trast kompaniyalari, moliya,
sug‘urta kompaniyalari va xizmat ko“rsatuvchi boshqa shaxslar ishtirok etadilar.

8.2. Lizing turlari va ularni amalga oshirish jarayoni

Respublikamizda lizinpdan magsadli foydalanishni amaliyotga Kkiritishni
tashkil etishda uning turlari, shakllari va amalga oshirish usullarini to°g‘ri aniqlash
muhim ahamiyat kash etadi. Zamonaviy lizing xizmatlari bozeri bu turdagi
xizmatlaming turli-tumanligi bilan tavsiflanadi.

Lizing turtari bitimda ishtirok etuvchilarning tarkibi, lizing ob’ektining
Xususiyatlari va ularning amortizatsiva shartlari, tomonlar majburivatlari hajmi,
mulkdan foydalanish muddati, bozor sektori, soliq imtiyozlari va lizing to‘lovlari
turlariga bog‘liq ravishda turlarga ajratiladi (-jadval).

Lizing bitimlari muddati, lizing beruvchining majburiyatlari hajmi va lizing
ob’ektlarining o‘zini qoplash darajasiga ko‘ra lizingning ikkita asosiy turi -
moliyaviy va tezkor lizingni ajratib korsatish mumkir.

Lizing rivojlanishning boshlang‘ich bosgichida turgan O*gzbekiston uchun
ko‘prog moliyvaviy lizing harakterlidir. U mulkni uning to‘liq amortizatsiva
muddatiga to'g‘ti keluvchi uzoq muddatga ijaraga berishni ko‘zda tutadi, ya’ni lizing
muddati davomida mulkning to'liq giymat to‘lanadi.

1-jadval
Asosly lizing turlarining tasniflanishi
Belgilar Tashkil etish shakli
Ishtirokchilar tarkibi Bevosita, bilvosita, gaytib beriladigan,
lizing ta’'minotchi lizingi
Lizing ob’ekti Harakatlanuvchan va ko*chmas muik
Amortizatsiya shartlari Ta‘lig amortizatsiya, gisman
amortizatsiya, jadal amortizatsiva
Majburiyatlar hajmi Sof, to°liq va qisman, asosiy xizmatlar

' ' bekiston Respublifasining «Lizing to’ g*risidasgi qonuni, 1992 yil 14 aprel, 3-modda
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to*plami
_ Bozor sektori fchici, xalgaro-eksport, import, tranzit
L bozori
Solig imtiyozlan Haqigiy, fiktiv
Bitim muddati Malivaviy-tagsimlash, guruhli, tezkor
Lizing to'lovi turlari Pulli, kompensatsion, aralash

Moliyaviy lizing boshga lizing turlaridan o'ziga xos xususiyatiari bilan ajralib
turadi. Moliyaviy lizingda mulkka xizmat ko‘rsatish va sug‘urtalash lizing oluvchi
tomonidan amalga oshirilishi ko‘zda tatiladi hamda shartnomani muddatidan avval
bekor gilishga yo'l go'yilmaydi. Shartnoma muddati tugagach, foydalanuvehi mulkni
sotib olishi, kelishuvni imtiyozli shartlarda vangilashi yeki munasabatlarni to*xtatishi
mumkin (-rasm).

Mulk oldi- Mulk ishlab Mulkni |
sotisi chigqanrychi etkazish
Mulkni
Lizing beruvchi [ taalash
(lizing * 1Z1ng
. to’lovlari i
kompaniyasi) \ Lizing oluvchi
Ssuda Lizing /
sharin i
T ™~ Mukni
Bank suz'urtalash
Ssudani
=% Qqaytarish y

10-chizma. Moliyaviy lizing ko*rinishi.

Molivaviy lizing quyidagi turlarga bo‘linadi: ko‘chmas mulk lizingi,
gaytuychi lizing, bo‘linma lizing va gurthli (zksionerlik) lizing,

Bo‘linima lizing yoki boshqacha qilib aytganda qo*shimcha mablag*iami jaib
giluvchi lizing xorijiy mamlakatlarda keng targalgan. Uning asosiy magqsadi bir
nechta kredit tashkilotlarini  yirik lizing loyibalarini  moliyalashtivish  uchun
birlashtirish hisoblanadi, U lizing beruvchining bitta {oddiy bo'linma lizing) yoki bir
nechta (murakkab) kreditordan lizing mulkining 80% gqiymati migdorida uzog
muddatli garz olishini ko‘zda tutadi. Bunda lizing beruvehi-garzdor ssudaning to'lig
va bir vagtning o‘zida gaytarilishi uchun javebgar bo'Imaydi, chunki ssuda bevosim
garz berevchi tomonidan lizing to‘lovlari hisobiga to“lanadi.
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Guruhli (aksiyadorlik) lizing ham alohida ajralib turadi. Bu yerda lizing
kompantyasi rolini mulkni ishlab chigaruvchi firmalaming lizing kompaniyalari yoki
banklar bilan kooperatsivasi bajaradi. Bu model asosan juda gimmat asbob-
uskunalarni bozorga chigarishda qo*llanadi. Bunda ishlab chigaruvchilar hamkorlarni
izlab topish va lizing ob'ektiga texnik xizmat ko‘rsatishni, lizing kompaniyasi esa
loyihalarning tashkiliy qismini ishlab chigishni, ma’muriy masalatarni hal gilishni,
maslahat xizinatlari ko*rsatishni 0*z zimmasiga oladi.

Tezkor lizing sharthoma muddati mulkning xizmat qilish muddatidan kam
ekanligi bilan ajralib turadi. Shartnoma amal gilish muddati davomida lizing beruvchi
fagat mulk giymatining bir qisminigina to'laydi. Bu holda mulkning qeldiq giymati
yuqori bo‘ladi va lizing beruvchi ushbu giymatni qoplash uchun (aynigsa talab
bo‘lmagan paytda) katta tavakkalchilikka uchraydi, chunki u muolkni bir necha bor
fovdalanishga topshirishi lozim bo‘ladi,

Lizing ishtirokchilarl tarkibi va lizing operatsiyalarini o‘tkazishni tashkil
etishga ko'ra lizing bevosita, bilvosita, qaytma va ta’minotchi lizingi kabi turlarga
tagsimlanadi.

Bevosita lizing ikkitomonlama harakterga ega, ya'ni lizing beruvchi sifatida
oz mulkini mustaqil ravishda lizingga beruvchi mulkni ishlab chiqaruvchi kerxona
ishtirok etadi( 1 1-chizma).

Lizing

to’lovlari
Lizing beruvchi - — .
(mulkni ishlab » Lizing Lizing oluvchi

: - shartnomast
chigaruvchi)
Mulkni
etkazish

11-chizma, Bevosita lizing.
Bilvosita lizing mulkni vositachi orqali lizingga berishni ko*zda tutadi, ya’ni
uch tomonlama klassik bitim imzolanadi yoki ishtirokchilar soni 4-7 kishi bo‘lgan
ko‘p tomonlama bitim tuziladi(-chizma),

-y Mulkni ishlab
Mulk oldi- chigaruvchi
sotdisi
Lizing to'lovlart

¥

Yositachi {l1zing a Lizing

kompaniyasi) "|  shartnomasi Lizing oluvchi
r\ Mulkni etkazish /

12-chizma. Bilvosita lizing Ko*rinishi.
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Bevosita lizingning bir shakli sifatida qaytma lizingni ko‘rsatish mumkin.
Uning mohiyati shundan iboratki, ishlab chigaruvehi mulkni lizing kompaniyasiga
sotadi, kompaniya esa 0°z navbatida mulkn: xuddi shu korxonaning o'ziga ijaraga
beradi, ya’ni mulk ishlab chigaruvchi va lizing oluvchi bitta huquqiy shaxs
hisoblanadi. Mazkur lizing turi moliyaviy ahveli qivin boflgan korxonalar uchun
qiziqish uyg‘otadi. Bitimni tuzar ekan, korxona band bo‘lgan kapitalni mulkni sotish
hisobiga vagtincha ozod qiladi va mulkdan foydalanishni tc*xtatmaydi. Shartnoma
muddati tugagach mazkur korxomaning mulkni qayta sotib olish imkoniyati ham
nazardan chigarilmaydi.

Bilvosita lizingga misol tariqasida g'arb mamlakatlarida keng targaigan
ta’milovchi lizingini keltirish mumkin. Uning o‘ziga xos xususiyatiari shundan
iboratki, mulkni yeticazib beruvchi ikkita rolni: sotuvchi va mulkdan foydalanuvchi
hisoblanmagan asosiy lizing oluvchi rolini bajaradi. Lizing oluvchi albatta mulkni
uchinchi shaxsga sublizingga beradi.

Lizinghi mulk tri bo'yicha ~ ko‘char mulk va ko‘chmas mulk lizingiga
bo'lish ham keng targalgan. Ko'char mulk ob’ektlari ishiab chigarish va qurilish
asbob-uskunalari, transport vositalari, kompyuterlar, stanoklar, tele- va masofaviy
aloga vositalari va boshqgalar hisoblanadi. Maxsus lizing ham o*ziga xos lizing turi
hisoblanadi, chunki lizing ob’ekti foydalanuvchining talablarini inobatga olgan hoida
maxsus tayyorfanadi. Bunda bitim muddati tugagach mulkdan fagat buyurtmachigina
foydalanishi hisobga olinadi.

Ko‘chmas mulk ob’ekilarining tasniflanishiga ko‘ra lizing quyidagi turlarga
taqsimlanadi: korxonalar, ishlab chiqarish binolari va inshootlarning sanoat lizingi,
savdo, ombor, fdora va imoratlar lizingl. O‘zbekistonda asosan havakatianuvchan
mulk lizingi, aynan kombayniar, traktorlar va boshqa texnika turlari lizingi keng
qo* Hanadi,

Lizing ob'ektlarining o*zini qoplash darajasiga ko‘ra lizingni ikkita bir-biridan
farglanuvchi furea - to'iq qoplanuvehi va gisman qoplanovehi lizingsa bo'lish
mumkin. To'lig qoplanish lizing ob’ekti giymatini shartnoma muddati amala gilishi
davomida to° 1a|igicha to'lamshint anglatsa, qgisman qoplanish lizing ob’ekti
qiymatining bir qismini {o‘lashni anglatad.

Xuddi shuningdek, mulk amottizatsiyasi shartlaridan kelib chigqan holda,
lizing to‘la amortizatsivali va gisman amoirtizatsivall turlarga tagsimlanadi. Birinchi
holda to'la qoplanuvchi lizing, ikkinchi holda esa gisman goplanuvchi lizing ko*zda
tutiladi. Ulardan farq giluvchi jadal amortizatsiyali lizingni ham ko‘rsatib o‘tish
mumkir,

Lizingni muikka xizmat ko‘rsatish hajmi bo‘yicha taqsimlash ham gizigish
uyg otadl. Lizing «sof» {hech qanday qo‘shimcha xizmatsiz), to‘liq yoki noto‘liq
xizmatlar to‘plamiga ega hamda bosh bo‘lishi mumkin,

«Sof» lizingni amalga oshirishda lizingga olinuvchi mulkka xizmat
ko‘rsatishni lizing oluvchi o'z zimmasiga oladi, bunda mulkka xizmat ko‘rsatish
bilan bog'liq bo‘lgan harajatlar lizing tolovlariga kiritilmaydi.

To'liq xizmatlar fo‘plamiga ega bo'lgan lizingning xususiyati shundaki,
bunda lizing beruvchi tomonidan mulkka qo‘shimcha xizmatlar ko‘rsatish — mulkka
garash, unt sug'urtalash, ba’zida esa zarur xom-ashyolami yetkazib berish, malakali
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kadrlar bilan ta’minlash, marketing xizmati ko*rsatish va tayyor mahsuolot reklamasini
amalga oshirishni ko‘zda tutadi. Aks holda mazkur lizing turi «ho‘l» lizing deb
ataladi. O‘z qiymatiga ko‘ra u lizing turlar ichida eng gimmati hisoblanadi.
Respublikamizda lizing infratuzilmasi endi shakllanayapti, shuning uchun ham bizda
vetarlicha texnik xizmat ko‘rsata oladigan lizing kompaniyalari hali yo‘q.

Xizmatlar to‘plamiga ega bo‘lgan lizing bu shartnoma imzolagan tomenlarning
lizing ob’cktiga texnik xizmat ko‘rsatish bo‘yicha vazifalarni avvaldan kelishgan
holda tagsimlab olishdir. Aytaylik, lizing oluvchi mulkni ekspluatatsiva qilish
nermalariga rioya gilishm o'z zimmasiga oladi, lizing beruvchi esa ob’ekint soz
holda saqlash uchun harajatlari to‘laydi.

Bosh lizing lizing oluvchi va lizing beruvchi ortasida umumiy shartnoma
tuzilishini ifodalaydi. Bu shartmoma lizing oluvchiga lizingga olinuvchi mulk
ro‘yxatini yangi shartnoma imzolamasdan to'ldirish imkonini beradi,

Lizing bitimining asosiy ishtirokchilari joylashgan mamlakatga bog'liq holda
lizing ichki (bitta mamlakat ichida) va tashqi {xalqaro) turlarga tagsimlanadi.

Xalgaro lizing o‘z navbatida quyidagicha tasniflanadi:

— import lizingi - lizing beruvchi xorijiy mamlakat hisoblanadi;

— eksport lizingi — lizing oluvchi xorijlik bo*ladi;

— tranzit lizing — bitimning uchala ishtirokchisi ham turli xil mamlakatlarda
boladi.

Xalqaro amaliyotda lizingning yana bir turl — «dabl dip» bitimlari ishlab
chigilgan. Ularning ma’nosi ikki yoki undan ortig mamlakatlardagi solig
imtiyozlaridan iborat, ya®ni, masalan, Buyuk Britaniyada lizing oluvchining soliq
imtiyozlaridan oluvchi foydasi AQSH da lizing oluvchilarnikiga qaraganda ko'p.
Natijada Anglivalik lizing kompaniyasi mulkni sotib oladi va uwni amerikalik lizing
kompaniyasiga ijaraga Dberadi, u esa mulkni o'z navbatida mahalliy
aviakompaniyalarga ifaraga beradi.

Xorijiy mamlakatlar amaliyotida lizingni soliq va amortizatsiva imtiyozlari
bo‘yicha — haqigiy va soxta turlarga taqsimlash ham keng tarqalgan.

Soxta lizing chayqovchilik harakerga ega bo‘lib, mamlakatda amal qiluvchi
soliq wva boshaa imtiyozlar hisobiga foyda olishga gqaratilgan, Lizingning
«haqiqgiy»ligini aniqlash maqsadida dunyo mamlakatlarida fizingning asosiy jihatlari
tartibga solinuvchi bir gator normativ-gonun hujjatlariga tayaniladi. Bunda turli
mamlakatiarda lizing shartnomasini tuzish hagida turli xil belgilaming mavjudligiga
qarab baho beriladi.

Masalan, O‘zbekiston Respublikasi «Lizing to‘g‘risidagi» qonuni va Selig
Kodeksipa asosan quyidagi belgilarpa amal gilinganda shartnoma lizing shartnomasi
hisoblanadi:

» bitim amal gilish muddati davomida lizing ob’ektining buquaiy egasi lizing
beruvehi, iqtisodiy egasi esa foydalanuvchi hisoblanadi;

s mulk egasi tavakkalchilikni oz zimmasiga oladi, belgilangan imtiyozlarga
ega bo'ladi hamnda ob’ekt giymatini to‘liq yoki gisman moliyalashtiradi. qo*shimcha
xizmatlar lizing to‘lovlari gatoriga Kiritiladi;

» jjara muddati asosiy vositalar xizmat muddatining 80% dan ortiq bo‘ladi;
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o ijarachi asosiy vositalarni ijara muddati tugagach qat’iy belgilab qo‘yilgan
narxda yoki jjara tugagach belgilanuvchi narxda sotib olish hugquqiga ega;

» ijara muddati tugagach ijaraga olinuvchi vositalarning qoldiq qivmati
wlaming dastlabki giymatining kamida 20 foizini tashkil etadi;

e butun jjara davri bo‘yicha joriy to‘lovlar miqdori ijaraga olinuvchi
vositalarning 90 %edan ortiq bo'ladi.

Agar bitim yuqorida sanab o°tilgan shartlardan hech bo‘lmasa bittasiga javob
beradigan bo'lsa, bunda haqigiy lizing hagida gap borayotgan bo‘ladi. Hagiqiy lizing
huquqiy jihatdan amaldagi qonunchilikka hamda lizing shaklining iqtisodiy
mohiyatiga mos kelishi zarur.

Lizingni lizing to*jovlari harakteri bo‘yicha tagsimlash ham qizigish uyg' otadi.

Pulli lizing — bunda to*lovlar pul shaklida amalga oshiritadi.

Kompensatsion lizing foydalanilayotzan asbob-uskunalarda ishlab chigarilgan
mahsuletlar yetkazib berish yoki boshqa turda xizmat ko'rsatishni ko‘zda tutadi.
Respublikamiz qishioq xo‘jaligida bu lizingning eng magbul shakli hisoblanadi,
chunki ko‘rsatilayotgan lizing xizmatlari uchun lizing ob’ektlari yordamida ishlab
chigarilgan qishlog xo‘jalik mahsulotlari bilan hag to‘lash fermerlar manfaatlaciga
ham javeb beradi.

Aralash Jizing pulli va kompensaision to*loviar yig'indisidan iborat bo‘ladi.

Shuni ham gayd qilib o'tish lozimki, O‘zbekistonda lizingni rivojlantirishning
bugungi sharoitida aytib o'tilgan shakllarning hammasi ham keng qo‘llanilmayotdir.
Mamlakatimizdagi amaliyot va O°zbekiston Respublikasining «Lizing to‘grisida»gi
qonuniga ko‘ra, bizda asosan moliyaviy lizing, sublizing, qaytarma va bo‘linma
lizing ko'p go‘llanilmeqda. Lizing bitimlarining givmatiga kelsak, hozirgi kunda
respublikamizring lizing xizmatlari bozorida Kichik va o'rta lizing ko*prog uchraydi.
Odaida kichik lizing predmeti noishlab chigarish harskierdagi mulk, masalan,
kompyuterlar, idora texnikasi, xavfsizlik tizimlari va shu kabilardan iborat. O'rta
lizing esa mulkning ommabop turlariga - turli magsadlardagi mini-zavodiar,
texnologik asbob-uskunalar va shu kabilarga mo*ljallangan. Respublikamizda lizing
infratuzilmasi rivojlangan mamlakatlardan fargli ravishda, yirik lizing bitimlari kam
uchraydi, chunki bunday bitimlar qimmat turadigan- ashob-uskunalar harajadarini
goplashi uchun anchaging wzoq muddatga moljallangan bo‘ladi. Bu sektorda olib
bortlayotgan ishlar katta moliyaviy resurslarmni va ayrim buyurtmachitar uchun
maxsus molivaviy sxemalarni ishlab chiga oladigan lizing beruvchi mutaxassislami
tayyorlashni talab giladi, bu esa mamlakatimizda endi shakllanib kelayotgan
mutaxassislar uchun hozirgha bir gadar qiyinchilik tug*diradi.

Respublikamiz bozorida quyidagi lizing beruvchilar faoliyat ko‘rsatadi:

— tarmoq yoki ishlab chigarish yo'nalishi bo‘yicha tashkil gilingan ixtisoslashgan
lizing kompaniyalari, masalan, «Q*zavializing», «O'zqisklogxo‘jalikmashlizingy»;
— bankiar tomonidan ta’sis qilingan umiversal lizing kompaniyalari: «Baraka»

universal lizing kompaniyast (O'zbekiston banklar uyushmasi),
«Q*zbeklizingintermeyshnl» aksiyadorlik jamiyati (Tashqi Igtisodiy faoliyat Millty
banki);

— davlat va munitsipal organlar ishtirokida tashkil qilingan yarim tijorat lizing
kompaniyalatit «O*zKeysagrolizingy;,
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— texnikani yetkazib berish va unga xizmat ko‘rsatishga ixtisoslashgan yirik
firma tomonidan tashkil qilingan lizing kompaniyasi: «QOsiyo-Yevropa Trast
kompaniyasi».

Odatda, bank tuzilmatari tarkibidagi lizing kompaniyalari hamda banklar
tomonidan tashkil qilingan universal lizing kempaniyalari lizing xizmatlari bozorida
asosiy o‘rinda turadi. Bu gurubning lizing xizmatlari bozorida ustunligining sabab
shuki, fizing bankiar uchun bir gator afzalliklargs ega:

— mintagada o‘z operatsivalari doirasini va ta’sir doirasini kengaytirish
imkoniyati;

— moddiy ishlab chigarish sohasini investitsiyalash hisobiga ishonchlilikning
ortishi;

— lizing operatsivalarini investitsivalash uchun kredit berishda risklarini kamligi;

— lizing beruvchiga beriladigan soliq imtiyozlari banklarga boshga faoliyat
turlaridan keladigan daromadlarini vashirishga imkoniyatini beradi.

Banklarning lizing biznesida gatnashuvida ikki asosiy usul gqofllaniladi:
bevosita usul - bunda bank o'z tarkibida maxsus bo'lim yoki mutaxassislar guruhini
tashkil qilib, lizing beruvchi sifatida ishtirok etadi; bilvosita usul - bunda bank
mustaqil lizing kompaniyasini ta’sis etadi yoki lizing beruvchining kreditori sifatida
qainashadi. Banklar bilan lizing beruvchilar o*rtasidagi kredit munosabatiari turlicha
tashkil gilinishi mumkin, Banklar kafolatlangan (har bir operatsiva uchun alohida
beriladigan va muddati boyicha lizing shartnomasi muddatiga mos keladigan) va
kafolatlanmagan {garz oluvchiga beriladigan oddiy bank ssudasi) kreditlar beradilar.
Lizing kompaniyalarining kreditga holgan katta ehtiyojlarini gondirgan banklar anig
bir lizing turlari rivojlanishi ko*lamiga va yo‘nalishiga ta’sir gilish imkoniyatiga ega
bofladi.

Lizingning rivojtanishidagi jjobiy holatlardan yana biri lizing kompaniyalarini
ta’sis gilishda yirik sanocat majmualarining ishtirok etishidir. Hozirgi paytda ular
lizing operatsiyalari industriyasida hal qiluvchi o‘rin tutadilar, Buning uchun ufar
asosly faohiyati o‘zlari ishiab chiqacadigan mahsulomi {izingga berish bilan bog'liq
bo‘lgan ixtisoslashpan lizing kompaniyalarini tashkil giladilar. Bugungi sharoitlarda
bunday kompaniyalarning faolivati sergirra bo‘lib, ular tor ixtisoslashuvdan keng
ishlab chiqarish dasturlariga o‘tmogdalar. O‘zbekistonda bunday toifaga Osiyo-
Yevropa trast kompaniyasi, «O‘zqishlogxo'jalikmashlizing», «O*zavializing» kabi
lizing kompaniyalarini Kiritish mumkin.

Lizing kompanivalarida faoliyat yo‘nalish va ish sxemasiga garab lizing
faolivalini boshgarishning ishtab chigarish, marketing va ixtisoslashuvdan iborat
uchta asosiy shakli qo*llaniladi.

Birinchi shaklda lizing operatsiyalarini tayyorlash va amalga oshirish bilan
bog*liq barcha faoliyat eng ifgor texnikani sotish, uni ta’mirlash, bevosita
iste’molchi huzurida xizmat ko‘rsatishni tashkil etish magsadlarida korxonaning
ishlab chiqarish bo‘linmalari yoki xizmatlariga vyuklatiladi. Bireq, ishlab
chigarilayotgan mahsulotda lizing ulushining ortib borishiga garab boshgaruvning
mazkur shakli iste’molchining ehtiyojlarini to*liq qondira olmaydi va boshqaruvning
biznes sohasida marketingning o‘rni  o'sib borishiga asoslangan vanada
takomillashgan shakliga zarurat tug'iladi.
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Boshgaruvning ikkinchi shaklida lizing faclivatini amalga oshirish marketing
va sotuv xizmatlari zimmasiga yuklatiladi. Marketing vositasida lizingni boshqarish
sotuvning ushbu shaklini takomillashtirishga va uni mahsulotni bozorda sotishning
ozlashtiriigan usul va vositalari orgali amalga oshirishga imkoniyat yaratadi, Lizing
miqyesining yanada kengayishi yangi kapital ogimlarini va uni tashkil gilishda yangi
yondashuvlarni ishlab chiqishni tagozo stadi.

Boshqaruvning  uchinchi shakli esa lizing faoliyati ishlab chigaruvchi
korxonalarning doirasidan chiqib, lizing kompaniyalari tomonidan ixtisosiashtirilgan
tarmoglarda jamlanganda namovon bo'ladi. Ularning faoliyati samaradorligidan
iborat yagona reklama, bozorni o‘rganish, ta’mirlash, texnik xizmat ko‘rsatish va
qo‘shimcha pul resurslarini tashkil etish, lizing faoliyatini ta'minlash vazifant
bajarishga bo‘ysundirilganligi bilan ta’minlanadi.

Lizingni boshgarish shakllarini yanada rivojlantirish  xolding tipdagi
kompaniyalarini tozish, ya’ni firmalaming yiriklashuvi va kooperatsivasi, ularning
ixtisoslashishi tendensiyasini keltinb chigaradi. Bu esa lizing operatsiyalarini
o‘tkazish bo‘yicha harajatlarni ancha qgisqartirishga imkon yaratadi.

Har bir lizing operatsivasini amalga oshirishdan oldin muayyan shart-sharoitlar
va ehtiyojlar atroflicha tahlil qilinishi, lizingning barcha ijobiy tomonlari aniglanishi,
lizing asostda potensial lizing oluvchint keeditlashning molivaviy bahosi berilishi
lozim. O'tkaziladigan ishlar harakteriga lizing loyihasini tayyorlash va amalga
oshirishning u yoki bu bosqichi xususiyatlari jidiy ta’sir ko‘rsatadi. g'oyadan boshiab
loyihani amalga oshirishgacha bo‘lgan lizing jarayonini besh bosqichdan iborat sikl
tarzida tasavvur gilish mumkin. Bu dastlabki, loyiha ekspertizasi, shartnoma tuzilishi,
monitoring va yakuniy bosgichlari boiib, ulaming har birida muayyan turdagi ishlar
amaiga oshiriladi.

Lizing kompaniyalarining faoliyati amaliyotidan Kkelib chiqgan holda lizing
jarayonini to‘liq kuzatib borish mumkin. Hamkorlar o*rtasidagi o‘zaro munosabatlar
bo'lg'usi lizing oluvchining lizing beruvchiga talabnoma topshirishidan boshlanadi,
ushbu arizada lizing ocluvchining tashkiliy-huguqgiy magomi, Hzing ob’ektining
qivmati, asbob-uskunalarni yetkazib beruvchi hagidagi ma’lumotiar, potensial qarz
cluvchida ltzing operatsivalarini amaiga oshirish uchun kerakli resurslarning
mavjudligi hagidagi batafsil ma'lumotlar beriladi. Lizing oiuvchi mazkur
talabnomani topshirish bilan bir vagtda kerakli hujjatlar majmuasini (Ustay, biznes-
reja, buxgalteriya balansi, texnik-igtisodiy asoslov, lizing oluvchining igtisodiy holati
va uning rivojlanish istigbollari haqidagi ma’lumotlar va hokazo) topshiradi.

Lizing oluvchining moliyaviy holati fahliii, loyihantng igtisodiy ekspertizasi,
shuningdek lizing ofuvchining hujjatlarini huqugiy ekspertiza gilish ma’lumotlari
asosida lizing kompaniyasi rahbariyati lizing loyihasini moliyalashtirishning
magsadga muvofigligi hagida garor gabui giladi. Agar vshbu masalalar ijobiy hal
qilinsa, lizing beruvchi bu haqda lizing oluvchini xabardor qiladi va tanishish uchun
lizing shartnomasining lovihasini unga vyuboradi. Loyihaning barcha tomonlari
kelishib clingach, lizing oluvchi va lizing beruvchi o'rtasida lizing shartnomasi
tuziladi va bu xojalik yurituvchi sub’ektlar o‘rtasidagi munosabatlar kelgusida shu
shartnoma asosida oflib bortladi. Ayni paytda lizing beravchi mulkni lizing oluvchi
tanlagan yetkazib beruvchi bilan oldi-sotdi shartnomasini tuzadi, Shundan keyin
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muikning sifati, butligi va yetkazib berish muddatlari bo*yicha barcha da’volar lizing
oluvchi tomenidan bevosita mulkni yetkazib beruvchiga tagdim gilinadi.

Ko'‘rsatilgan mulkning qivmati to‘langach, lizing ob’ckti yetkazib beruvchi
tomonidan bevosita lizing oluvchiga beriladi. Lizing ob’ektini topshirishning gabul
gitishda uch tomon: lizing beruvchi, lizing oluvehi va iizing ob’ektini vetkazib
beruvchi ishtirok etadi. Lizing oluvchi ob’ektini olgandan keym lizing muddati
boshlanadi. Lizing beruvchi lizing loyihasi monitoringini yuritish chora-tadbirlarini
ko‘radi, ushbu chora-tadbirfar lizing ob’ektidan to‘g‘ri foydalaniiishi va lizing
to‘lovlarining o°z vaqgtida to*lanishini nazorat gilishdan iborat. Lizing operatsiyalari
qaltis bo‘lganligi tufayli, har qanday lizing jarayonida eng asosiy narsa mijozlar bilan
iqtisodiy ishlarni olib borishdir. Lizing kompaniyasi bu ishga - mulkka talabnomalar
yig‘ishdan boshlab uni yetkazib berish, to‘lovlaming o‘z vaqtida amalga oshirilishini
nazorat qilishgacha, lizing ob’ektidan to‘g'ri foydalanishdan lizing shartnomasini
yakunlashgacha - Katta e'tibor berishi kerak. Umuman olganda, lizing jarayoni
aniqlik va tezkorlikni talab qiladi.

8.3. Franchayzingni rivojlanish tarixi

Insoniyat tarixida tovar ishlab chiqarish, mahsuiotlarni keng migyosda
tarqatilishi va yangi bozorlarni o‘zlashtirishga bo‘lgan intilishiar sotishning vangi
usullarini shakllanishiga olib keldi. Mahsulot tarqatish usuli sifatida franchayzing ilk
bor X1X asrning boshida paydo bo*lgan, uni ingliz pivo pishiruvchilarining bir-biri
bilan bog‘liq uylar tizimi bilan bog*lashadi, 1860 yilda franchayzingga juda yagin
usulda tikuv mashinalarini ishlab chigarishga ixtisoslashgan amerikaning “Zinger”
fabrikasi faoliyat olib borgan. Fuqarclik wrushidan so*nggi daveda butun AQSH
hududida vakolatxonalar tizimini yaratish uchun mablag® yetarli bo*lmagan, shu bilan
birga uy bekalari gimmat jixozni sotib olishga shoshilishmas edi. Shunda kompaniya
rahbariyati savdo bozorlarini izlab topish muammosining ajoyib yechimini topishdi.
Bu yechim kompaniya tikuv mashinalarini sotish va ularga xizmat ko‘rsatish
huquqlarini mustagil sotuvchilarga berishdan iborat edi. Shunda sotuvchilar jihoz
uchun 60 dollar to*lab, uni 125 dollarga sctishar edi.

1886 yilda “Soca-cola” ichimligi formulasi yaratilishi va 1900 vilda uning
sotilishi franchayzing rivojlanishi uchun kuchli turtki bo®ldi. Ishlab chiqarish
hozirgacha barchaga ma'lum “Coca-Cola™ savdo belgisi ostida o‘ta tez tarzda
rivejlana boshiadi.

1940 villar oxiri — 1950 villar boshida AQShda ikkinchi avlod franchayzingi
paydo be‘ldi, uni biznes-shakl franchayzingi deb atashadi, bunda foydalanishga
savdo belgisi bilan birgalikda butun biznes texnologivasi, shu jumladan savdo
matritsasi, xonalar bezagi, osma e’lon va xodimlar kiyimi beriladi. Shunday qilib,
franchayzing mavjud mahsulotni targatish vsuli emas, balki yangi biznes tashkil
etishning o‘zgacha shakli sifatida qo‘llanila boshiandi. AQShdan biznes-shakl
franchayzingi butun dunyoga tarqalily ketdi. Ushbu tizimni rivojlantirishda eng katta
muvaffaqivatga 1950 yillarning o*rtasida aka-uka Mak Donaldlar erishishdi. Hozirgi
kunda butun dunyo bo‘yicha “McDonald*s” franchayzing tizimida 20 mingdan ortiq
korxona faoliyat ko‘rsatmogqda.
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Hozirgi kunda franchayzing butun dunyoda ma’hum va keng targalgan.
Franchayzerlar va shu bilan birga, franchayzing tarmogqlar soni tez sur’atda o'sib
bormoqda. Xalqaro franchayzing uyushmasi ma’lumotiga ko'ra, ushbu asming
boshida dunyo bo‘yicha 16,5 ming franchayzer va 1,2 min. franchayzi mavjud
bo‘lgan. Bu sohada tan olingan vetakchilar gatoriga AQSH (2000 franchayzer),
Janubiy Koreya (1300), Kanada (1200), Braziliya (1000}, Yaponiya {1000} kabi
davlatiar kirishadi.

8.4. Franchayzing tushunchasi va franchayzingni amalga oshirish tartibi

Franchayzing — bu savdo belgisini yoki firma texnclogiyalarini {tashkiliy
usullarni} boshqa tadbitkorga sotish yoki waqtinchalik foydalanishga berish.
Franchayzing doirasida munosabatlar sub’ekti sifatida ikki shaxs ishtirok etadi.
Savdo belgisi yoki texnologiva egasi franchayzer deb ataladi. Franchayzerga tegishli
bo‘lgan hugquglardan foydalanish imkonivatini sotib oluvein shaxs franchayzi deb
ataladi. Ushbu jarayonda franchayzer tomonidan franchayziga taqdim etiladigan
huquqlar majmuasi, ko'p hollarda, franshiza deb ataladi. O‘zbekiston
Respublikasining amaldagi qonunchiligiga binoan faqat tijorat tashkilotlari va
tadbirkorlik sub’cktlari sifatida ro‘yxatdan o‘tgan fuqarolar franshiza shartnomasi
ishtirokchilari bo*lishlari mumkin.

Franchayzing ma'nosi — muvaffagivatli faoliyat ko‘rsatayotgan biznesn!
ko'paytinish orgali tarqatish, ya'ni amalda har tomonlama iekshirilgan va ishini
muvaffageyathi olib borayotgan korxona imij va texnologivalarini o‘zlashtirishdan
ihoratdir. Franchayzer franchayziga pulli asosda o'z nomi, ish uslubi, nou-xau,
tajriba, bilin, ishlab chigarish va boshqarish texnologiyalaridan foydalanish huquqini
beradi. Bunda odatda, franchayzer ishni yo‘lga qo‘yishda ko‘maklashish, texnik va
maslahatchilik yordamini berish majburiyatlarini o*z zimmasiga oladi.

Franchayzi o'z faoliyatini franchayzer savdo belgisi ostida olib borgan holda,
tovar va xizmatlar bozorida uning obro*sidan foydalangan holda ish olib borish usuli
va uslublari bilan franchayzer kabi taniladi.

Franchayzer doim yagona bo‘ladi. Ma'lum bir franghayzer bilan franshiza
shartnomalari bo‘yicha ishlayotgan franchayzilar esa bir nechta bo®lishi mumkin. O°z
ishini vaxshi tashkil etgan franchayzerlar tarkibida o‘nlab va yuzlab franchayzilar
faoliyat olib boradi, alohida vazeyatlarda esa, bir franchayzerning franchayzi tarmog*
tarkibida minglab korxonalar bo*lishi mumKin.

Franchayzing munosabatlarida uch turdagi to*lovlar mavjud: kirish badali,
royalti, qo‘shimcha badallar. Kirish badali franchayzi tomontdan keyinchalik nom
ishiatilishi uchun birlamchi to'lov sifatida amalga oshiriladi. To'lov migdori biznes
qay sohadaligi, savdo belgisi egasining ichki standartlari va franchayzer hohish va
istaklariga bog‘lig. Royalti — franchayzi tomonidan savdo markasini va ish olib
borish tizimidan foydalanilganligi uchun franchayzerga har oyda yoki har chorakda
amalga oshiriladigan davriy to‘lovilardir. Ko'p hollarda royaiti franchayzi
daromadlaridan vlush sifatida beigilanadi, ammo b2’zida franchayzer daromadya
bog‘liy bo‘linagan va aniq migqdorda belgilangan to‘lovni tayinlashi mumkin,
Qo‘shimcha badalar barcha shartnomada ham uchramaydi. Bunday (o‘lov bir
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marotabali yoki davriy ravishda amalga oshiriladi, odatda bu mablag’lar reklama va
PR, jihozlami sotib olishga {agar jihoz noyob va gimmat bo'lsa)}, franchayzerdan mol
sotib olish, franchayzing tarmog‘ini rivojlantirishga yo'naltiriladi. Bundan tashgari,
franchayzi, franchayzer tomonidan shartnemada qo‘yilgan shartlarga javob berish
uchun oz rivojlanishiga investitsiya qilish kerak.

Franchayzing — bu yagona uslub bo‘yicha faolivat ko‘rsatuvchi tijorat
larmog‘idir. Ushbu tarmogning muvaffaqiyatli faolivati uchun franchayzer
franchayzini turli ko*maklashish shakllari bilan fa’minlaydi va bozorda obro'sini
saqlab qolish maqsadida franchayzi faolivatini nazorat qilish va tartibga solish
huquagidan, uning huquqiy va igtisodiy mustagilligini buzinagan holda foydalaniladi.
Bu verda so‘z, birinchi navbatda, franchayzer tomonidan ishonib topshitilgan
texnologiyalar, tovar va xizmatlar sifati ustidan nazorat hagida ketmoqgda.

Franchayzing tardbirkorlikda tuziladigan boshqa kelishuvlarga, shu jumladan,
agentlik, distribyuotorlik, litsenzivaga va nou-xauga otd boshga kelishuviarga yaqin.
Franchayzing — bu o‘zaro foydall aimastinuy bo’lib, bunda franchayzi quyidagilarga
ega bo‘ladi:

» savdo belgisi yoki texnologivadan foydalanish huquqiga ega bo'ladi;

+ biznes rivojlanishiga va kengayishiga;

+ bozor hagida ma'lumot, ishlab chigarish va mijozlar bilan ishlash usullarini
o' zlashtiradi va h.k.

(*z navbatida franchayzer quyidagilarga ega bo*ladi:

+ gavdo belgisi yoki texnologiyasidan foydalanganlik uchun mukofot;

» franchayzer biznesining turli mintagalarda tarqalishi;

¢ mahalliy bozorlar hagida ma'lumot, mijozlar talabiga asoslangan holda
o‘zgaruvchanlik.

Franchayzer va franchayzi o'zaro munosabatlartdan kelib chigib, quyidagilarni
ajratish [ozim:

1. Standart (am’amaviy) franchayzing. Odatda, bunday franshizani sotib
plganda franchayzi kirish badalini to‘lashi va muntazam ravishda franchayzer
foydasiga davriy to‘loviarai amalga oshirishi lozim. Bu yerda istigbolli franchayzilar
qat’ly tanlovdan o'tkaziladi, savdo belgisidan foydalanish huquqi davlat ro‘yxatidan
o‘tkaziladi, franchayzi maxsus o‘quv kursida ishtirok etishi talab etiladi, qat’iy
korporativ standartlar belgilanadi, ish olib borish ustidan kuchli nazorat o*rnatiladi,
franchayzer oldida muntazam ravishda hisobot benladi. Sobiq ittifog hududida
joylashgan bozorlarda standart franchayzingdan foydalanish unchalik keng
targalmagan bo‘lib, buni biznesni olib borish amaliyoti yetarli darajada shafiof
emasligi va inteliektual mulkni himoya qilish yaxshi rivojlanmaganligi bilan
tushuntirish mumkin.

2. Erkin franchayzing. Oz ishini tashkillashtirishda franchayzi deyarli to*lig
erkinlikdan foydalaniladi. Mazmuni bo'yicha franchayzingni bu turi oddiy dilerlikka
Juda yagin hisoblanadi, fagatgina unga qo‘shimcha ravishda savdo belgisi, o°qitish,
maslahat berish va maxsus shartlar qo*llaniladi. Erkin franchayzingda kirish badali va
royalti migdori ramziy yoki nolga teng bo‘lishi mumkin, shuningdek, franchayzign
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nisbatan qo‘yiladigan talabiar o'ta yumshogq bo‘lib, MDH davlatiarida eng tarqalgan
holda eng qulay franchayzing turi hiscblanadi.

3. Kumush franchayzing voki tayyor biznes. Franchayzer deyarli o‘zi filial
tashkil gilgan holda, uni franchayzi tasarrufiga foydadan foiz olish evaziga o‘tkazadi.
Aksariyat hollarda, filial asosida korporativ franchayzing tashkil etiladi. Standart va
erkin franchayzingdan fargi — bu turdagi franchayzingda franchayzer bilan tuzilgan
kelishuvni bekor qilib, shu joyning o°zida boshga nom ostida o‘z ishini tashkil etish
mumkin emas.

4. Oltin franchayzing yoki master-franchayzing. Bunday franshizani sotib
olpanda franchayzi o‘z bududida o°zi franchayzerga aylanadi va bu yerda o'z
shaxobchalarini  ochib  franshizalami  sotgan heolda franchayzing tarmogtini
rivojlantiradi.

8.5. Franchayzingni qo‘llanish sohalari va torlari

Franchayzingning schaviy yo'nalishi deyarh cheksiz. Biznesni tashkil
etishning ushbu modeli savdo belgisi mavjud tovarlarni sotishda ham (kosmetikadan
aviomashinalargacha), aholi va biznes uchun xizmat tagdim etish sohasida ham
{voqilg‘i quyish shaxobchalaridan tortib sug’urta xizmatlarigacha) hamda original
lexnalogiyalar asosida mabsulotlar ishlab chigish sohasida go*llaniladi,

Franchayzing keng tarqalpan scohalarga quyidagilarni kiritish mumkin:

1. Savdo, Franchayzi franchayzerning firma mahsulotini sotadi (birinchi
zaruriyat buyumiari — kosmetika, poyabzal va Kiyimdan tortib avtomashinalargacha}.
Aslida bu verds franchayzer (ishlab chigaruvchi yoki uigurji savdogar) firma
do‘konlari tarmog‘ini tashkil etadi yoki buning boshqacha ko‘rinishi, franchayzer —
savdo korxonasi (masalan, supermarket voki tayyor kivim do‘koni) o*zining ish olib
borish usulini tarqatadi.

2. Xizmatlar. Bunday xizmatlar doirast 0*ta keng, ammo guyidagi sohalarda
franchayzing tizimi yaxshi rivojlangan:

* umumiy ovqatlanish sohasi, birinchi navbatda tez xizmat ko‘rsatish
korxonalari; .

» voqilg'i quyish shaxobehalari, avtoservis, avtomashinalami ijaraga berish;

e sayyohlik-turizm xizmatlari, mehmonxonalar faoliyati;

e 0ofs uchun xizmatlar, masalan chop etish, nusxa olish va ko‘paytirish
xizmatlari, karteijlarni ta'mitlash va to‘ldirish;

¢ vagtincha va doimiy xodimlarni yollash bo‘yicha xizmatiar;

« buxgalteriva hisobi va soligga tortish masalalari bo'yicha xizmatlar, shu
jumladan buxgalteriva hisobining avtomatik tizimlari;

e sug‘urtalash faoliyati;
qurilish,
ko‘chmas mulkni ijaraga berish va sotish
transport xizmatiari;
noshirlik facliyati;
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= o‘gitish va tarbiyalash, masalam, haydovchilikka o*gitish, botalar bog*chasi, ish
yuritishni o‘rgatish, kompyuterdan foydalanishni o*rgatish;

e maishiy xizmatlar, masaian, sartaroshxonalar, go‘zallik salonlari, kimyoviy
tozalash, kir yuvish joylari;

e uy uchun xizmatlar, masalan, tozalash, zararkunandalardan himoya, oynalarga
panjara o‘rnaiish, qo*riglash tizimlari, pardalar tikish, uy ichini bezatish;

e s0g'liq, sport, dam olish, ko*ngil ochish;

o uyga yetkazib berish bo‘yicha xizmatlar,

3. Ishlab chigarish. QOdatda ichimliklar, oziq-ovqat mahsulotlari, dori-darmon,
kosmetika, optika, bolalar uchun buyumlar, gishloq =xo'jaligi, kimyo sanoati
sohalarida qo*laniladi.

Franchayzing yo‘nalishiga qarab to*rtta furga bo*linadi:

Mahsulot franchayzingi;

Ishlab chigarish franchayzingi;

Xizmat ko‘rsatish franchayzingi;

Biznes-shak] franchayzingi.

Mahsulot franchayzingida franchayzi keyinchalik sotish wchun imtiyozli
gshartlarda franchayzerdan mahsulot oladi. Franchavzi franchayzer savdo belgisi
ostida mahsulot sotish va unga sotishdan keyingi xizmat ko'rsatish huqugini sotib
oladi. Mahsulotni franchayzerning o°zi yoki boshga kompaniya isklab chigarishi
mumkin. Odatda, franchayzer franchayziga kelishilgan assortimentda ma’lum
mahsulotni kelishilgan texnologiva bo‘yicha sotish uchun yetkazib beradi.

Dilerlik shartnomalardan fargli joyi shundaki, mahsulot franchayzingi haqidagi
bitim doirasida sotish texnologivasiga qo‘yilgan talab va savdo belgisidan
foydalanish qoidalari aniq ko‘rsatiladi. Bundan tashqari, franchayzer, odatda
franchayziga molivaviy (ko‘chmas mulk ob’ektlari sotib olinsa yoki qurilsal,
reklama, maslahat va ma'lumot ta’minoti masalalari bo'yicha ko‘maklashadi va
xodimlarni o*gitish, malaka oshirish ba*yicha xizmatlar tagdim etadt.

Bunday yondashuy ishlab chigaruvchiga mahsulot xaridorlarga ishlab
chigarilgan ko*rinishida yetkazib berilishini kafolatlaydi, Bunda kompaniya nomi va
savdo belgisi keng targalib, ko*pchilikka ma’lum bo‘iadi.

Mahsulot franchayzingi eng avvalo benzin, avtomashina, velosiped, maishiy
texnika, kosmetika firma kiyimi, spirtli va salgin ichimliklaming chakana savdesida
go*lianilishi mumkin.

Mahsulot franchayzingi eng kam migdordagi molivaviy va joriy harajatlar
bilan franchayzer savdo belgisini ilgari suradi va savdo tarmog'ini kengaytiradi.
Ammo aksariyvat hollarda savdo tashkilotlari wchun assortiment siyosati muhim
ahamiyatga ega bo‘lgani uchun tanlangan mahsulot bilan savdo qilish franchayzi
uchun doimo sartarali bo‘lmaydi.

e 2 B —

3.6. O*zhekistonda franchayzing rivojlanishining istigbollari

O‘tgan asrning 50-yillaridan boshlab franchayzing butun dunyo migyosida
muvaffagiyatli rivojlanib, yetakchi o‘rinma egallab  kelmogda. Zamonaviy
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(ranchayzing vatanida, ya’nt AQShda franchayzing sxemalarini qo‘Hayotgan firmalar
valpi milliy daromadning deyarli varmini varatishadi. Agar statistikadan temir yo*l,
quro! ishlab chigarish va shunga o‘xshash oldindan franchayzingga oid bo‘lmagan
sohalarni oiib tashlansa, franchayzing iste’mol meilari va xizmatlar sohasida
ustunlikka egaligi yorgin sezilib qoladi.

Franchayzing bizning mamliakatimiz uchun ham foydali. O‘zbekiston
igtisodiyotini rivojlantirish manfaatlari nuqtai nazaridan franchayzingning to‘rita
asosiy afzallik tormonlarini ajratish mumkin;

1. Xorijiy va mahaliiy muvaffagivathi ish olib borish modeliari va zamonaviy
texnologiyalarmi  tarqatish  va  ko‘paytirishning samarali  tashkiliy  shakli.
Franchayzing bir tomondan, biznes yetakchilariga o‘zaro foydali asosda sinalgan
ishlab chiqarish va boshqgarish texnologivalarini tadbirkorlarga berish, shuningdezk,
ta’sir doirasini kengavtirishga imkonivat vacatadi. Bashga tarafdan — ishini endigina
boshlovchi tadbirkorlarga o'z  samarasini  tajribada ishotlagan model wva
texnologiyalarni tanlashga imkoniyat beradi.

Franchayzing:

- miahalliy sharoitlarai inobatga olgan holda yirik va kichik hiznes afzatliklarini
bir-biriga moslashtirishga (franchayzi o‘z hududini yaxshiroq biladi, shuning uchun
mahallly mijozlar talablariga asoslanib faoliyatida o‘zgartirishlar kiritish mumkin)
ko*maklashadi;

- Xususiy tashabbusni ishga solishpa (franchayzi, korxona mulkdori bo‘lgani
uchun va unga o'z shaxsly mablag‘larini sarmova qilganligi sababli, Yellangan
menejerga ko‘ra yaxshiroq ish olib boradi) imkoniyat yaratadi.

Ish olib borishning muvaffaqivatli modellari va texnologiyalari ko‘iami
kengayishi va ko*paytirilishi natijasida igtisodiyotning umumiy samaradorligi ham
oshib boradi. Bu yugoriroq iqtisodiy o'sish darajasi, bandlik va aholi turmush
darajasida namoyon bo*ladi.

Shuningdek, franchayzingning vyana bir muhim ahamiyati shundaki, u
franchayzerni o'z ishini yanada takomillashtirishga rag‘batlantiradi. Franchayzingni
go‘llash uchun franchayzer muvaffaqiyatli ishbilarmon va o‘z sohasida peshqgadam
bo‘lishi shart. Franchayzing tarmog‘i yaratilgandan so‘ng esa tarmoq rivojlanishi
uchun mas’ul sifatida franchayzerning asosiy magqsadi o°z ishini takomillashtirishdan
iborat bo'ladi.

Shuni ham albatta ta’kidlash lozinki, franshiza O° zbekistonda faqatgina xorijiy
savdo belgisi va texnologiyalarini ko*paytirishni nazarda tutmaydi. Muvaffaqiyatli va
ish olib borishning samarali usullarini joriy etgan va shu bilan o*ziga nom chiqargan
mahallty kompaniyalar ham franchayzer sifatida faoliyat ko*rsatishlari mumkin. Ular
franchayzing shartnomalarini nafagat O zbekiston hududida, balki undan tashqarida
ham tuzishlari mumkin. Boshqacha aytganda franchayzing — mahalliy brend sohasini
rivojlantirish va muvaffagivatli mahaltiy kompaniyalarning faoliyatini kengaytirishga
qaratilgan ajoyib vosita bo‘lib xizmat giladi.

Mahalliy franchayzerlaming xorijly hamkasblariga nisbatan O‘zbekiston
hududida bir gator ustunligi borligiga ahamiyat berish ham lozim, bular gatorida: til
birligi, yagona huguqiy hudud, mamlakatimizda ish olib borish xususiyatlarini yaxshi
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bilish. Aimmo, ushbu mexanizm ishga tushishi uchun mahalliy tadbirkorlar ish tashkil
etishning ushbu shaklining foydali va samarali tomonlarini anglab olishlart kerak.

2. Kichik biznes uchkun “tarbiya makiabi”. Endigina tadbirkorlik fagliyatini
boshlavotgan tadbirkorlar o°z ishini ochishdan ko‘ra, tayyor franshizani sotib olsalar,
maqsadga muvofiq va ishonchlirog bo'lar edi. Natijada ular bozor tajribasida sinalgan
ishlab chiqarish va boshqarish texnologiyalaridan foydalanish huqugiga ega
bo'ladilar, ko*pchilikka ma’lum va keng tarqalgan savdo belgisi ostida ishlashga
imkonivatlari paydo bofladi. Bundan tashgari, franchayzer franchayzi xodimlarini
tsh ofib borish usuilariga o*rgatadi va joriy faoliyatda maslahatlar berib turadi, Yangi
tadbirkor uchun bundan yaxshi maktabni o“ylab topish mushkul masaiadir.

Bunday o‘qgitishning samarasini tajriba isbotlab kelmoqda. Jahon tajribasidan
ko‘rinib turibdiki, kichik biznes sohasida ochilgan yangi korxonalarning alksariyati
birtnchl ikki vildayoq yopilib, tugatilsa, franchayzing asosida ishiavoigan
kompaniyalarning o‘ntadan sakkiztasi ochilgandan besh yildan so‘ng ham o'z
faolivatini davom ettirmogda. Shuning uchun ham AQShda kichik biznesning 60 foiz
franchayzing sohasida facliyat ko‘rsatayotganiga hech ham ajablanish kerak emas.

3. Tadbirkorlar, shu jumladan, virik va kichik biznes vakllari
kooperatsiyasining samarali shakli. Franchayzing muvaffaqivatlari sabablaridan biri —
franchayzi va franchayzer o‘rasidagi hamkorlikning 0°ziga xos samarasidan iborat.
Yagona savdo belgisi ostida faoliyat olib borayotgan bir guruh franchayzi, alchida
tadbirkorlar amaiga oshira olmaydigan faoliyatni olib borishi mumkin.

Franchayzingning muhim afzalliklaridan biri raqobatbardoshlikni qoflga
kiritish va butun tarmoq raqobatbardoshligini oshirishdan iboratdir. Ushbu ustunlik
quyidagilar hisobiga ta’minlanadi;

~ rivojlanish strategiyasi yagonaligi va barcha ishtirckchilar faolivatining bir
xilligi;

— axborot bilan doim almashinib turish (ya’ni, innovatsion g oyalar haqida
xabardor bo'lish va bozordagi ahvolni hagqoniy baholash imkoniyati, bu esa o'z
navbatida strategik rejalashtirish va marketing darajasini oshiradi);

— bozorda tovar va xizmatlarni tagdim etish (yagona marketing strategivasi,
umumiy marketing tadbirlari, shu jumladan, markazlashtirilgan reklama harajatlari)
va resursiarni yetkazib berish shartlarini aniqlash (ta’minotchilari izlash va topish,
ulardan chegirma va boshqa imtivozlarni olish) bo‘yicha birgalikda olib boriladigan
faoliyat;

— tovar va xXizmatlar, xodimiar malakasi va butun tarmoqg obro‘sining oshishi.

Franchazi va franchazer o‘rtasida mehnat taqsimianishi mavjud bo’lib, bunda
franchayzer yirik korxona tomonidan samarali bajariladigan vazifalarga javoh beradi,
bular qatorida ilmiy tadgicotlar, marketing, resurs yetkazib beruvchilar bilan kelishuv
tuzish, korporativ tarmog'i imijini rivojlantirish va unga ko'mak berish bo'vicha
maxsus choralar va hokazo, franchayzi esa, o'z faoliyati bilan kichik biznesga xos
bo‘lgan tarmoq moslashuvchanligini ta’minlaydi.

Natijada {ranchayzing tarmog‘ining barcha ishtirokchilari reklama va boshqga
marketing tadbirlarga, tadgigot va xodimiarni o°gitishga bo‘lgan harajatlaring
qisqartirishga bamda ta’minotchilardan xarid uchun chegirmalar hisobiga
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mablag‘larni tejashga imkon topadi. Tarmogning o‘zi — fovdali ma’lumotni
almashish va yangi g'oyalar yaratishning a’le mexanizmidit.

4. Franchayzing tadbickorlikka tashkiliy gobiliyatlarga ega, ammo oz kuch va
ke‘nikmalariga hali ishonmagan va o‘zining antiqga biznes-g*ovasi bo'lmagan
odamlarmi jalb etishga imkonivat yaratadi. Bunday odamlarga muvaffagivatga
erishgan shaxs va tashkilotlar homiyligida tadbirkorlikni amalga oshirish osonroq
bo‘ladi. Shunday qilib, franshiza tizimlarining keng tarqalishi aholining iqtisodiy
faolligini oshirishga, pul hamda mulk shaklida yig‘ilgan mablag'larni igtisodiyotga
sarmoya qilib ishlatishga imkoniyat yaratadi.

O‘zbekistonda franchayzing rivojlanishiga to‘sginlik gilayotgan omillardan
asosiysi taqdim etilayotgan franshiza hamda turli davlatlarda franchayzing bo‘vicha
olib borilayotgan chora-tadbirlar hagidagi ma’lumotlaming yetishmasligidir. Har yili
dunycning ko'p mamlakatlarida franchayzing tizimi ishtirokchilariga tajriba
almashish va vangi bilimlarga ega bo‘lish imkoniyatini beruvchi franchayzing
bo‘yicha ko‘rgazmalar o‘tkaziladi, istigholli investorlar — franchayzi ishtirokida turli
anjuman, seminar va boshqa tadbirlar tashkil etiladi. Mamlakatimizda oz savdo
belgisini O*zbekistonda ham, qo‘shni davlatlarda ham, shu jumladan, franchayzing
asosida rivojlantirayotgan kompaniyalar mavjud. Tayanch iboralar: lizing, bevosita
lizing, bilvosita lizing, tezkor lizing, moliyaviy lizing, kuchmas mulk, franchayzing,
franchayzer, franchayzi, franshiza.

Takrorlash uchun savollar:

[gtisodiyotda lizingning ofmi va ahamiyatini aytib bering.
Lizingni kreditdan afzalligini amaliy misollar yordamida voritib bering,
Bevasita lizing va bilvosita lizing turlarining mazmunini tushuntirib bering,
Lizing ob’ektlariga nimalar Kiradi?
Lizing ob’ekti bo*la olmaydigan mulklarga nimalar kiradi?
Lizingni ishlab chiqarish va sotish funksiyalarini tushuntirib bering,
O¢zbekistonda samarall factiyat olib borayoigan lizing kompaniyalari faoliyati
b|lan tanishib chiging. Ularning asosiy tijorat faoliyatiga baho bering.

8. Franchayzing nima? .

9. Franchayzing savdosining o‘ziga xos xususiyatlarini izohlab bering.

10. Franshiza shartnomasini boshga shartnomalardan farqi nimada?

11. Franchayzing asosan qaysi schalarda qo*Haniladi?

12. Franchayzer va franchayzining o*zaro munocsabatlari ganday yo‘lga qo‘yiladi?

13. Franchayzing faoliyati doirasida franchayzer wva franchayzi qanday
imkoniyatlarga ega bo‘ladi?

14. O*zbekistonda franchayzingni rivojlanish darajasini ganday baholaysiz?

Aok W
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1X-bob. Servis sohasi, savdo va umumiy ovqatlanish korxonalarining tijorat
faoliyati

Reja:
9.1. Xizmatlar sphasida servis tushunchasi, mohiyati, funksiyalari
9.2. [jtimoiy-madaniy xizmatlar bo‘yicha tijorat faoliyati
9.3, Sotuvdan oldingi va sotuvdan keyingi xizmatlarning asosiy yo‘nalighlari
9.4. Umumiy ovgaflanish korxonalarining tijorat faoliyati

L3

9.1, Xizmatlar sohasida servis tushunchasi, mohiyati, funksiyalari

Zamonaviy bozor munosabatlari sharoitida tijorat korxonalari yuqori foyda
olishlari uchun fagat tovar ishlab chiqarish va sotishning o’z etarli emas. Chunki
bugungi kunda iste’'molchilarga servis xizmatlar ko’rsatishning ahamiyati ortib
bormaogda. Iste'molchilarning doimo o'sib haruvchi ehtiyojlari sctuvchi va xaridor
o'rtasida interaktiv munosabatlami ob’ektiv zarurivatga olib keladi.

Servis — xizmat ko‘rsatish orgali mijozning ehtiyojini qendirishga qaratilgan
o‘ziga xos inson facliyatidir. Servis schasi mutaxassisiari xizmat ko'rsatish
jarayonida mijozning ma’lum bir ehtiyojini qondirishga yordam beradi va uning
asosiy instrumenti bo‘lib mijoz bilan ruhiy munosabatga kirigshish hisoblanadi.

Milliy xo°jalikda servisni quyidagi oltita guruhga ajratish mumkin:

1. Ishlab chigarish servisi. Bunga texnika vositalarini ta’'mirlash bilan bog‘lig
Kizmatlar kiradi,

2. Jameatchilik doirasida bo'ladigan servis. Bunga mudofaa, jamoatchilik tartib-
goidalari, milliy moliva sistemasini rivojlantirish va boshgalar bilan bog'lig
servislarni kiritish mumkin.

3. ljtimoiy-madaniy servis. Bu tur servisga maktabgacha tarbiva turistik
xizmatlar, sayohatlar uyushtitish bitlan bog'liq xizmatlar, rassomchilik-estetik va
boshqalar bitan bog'liq xizmatlami kiritish mumkin.

4, I[ntellektual servis. Bunga axborot, ta'lim, huqugiy va moliyaviy servislarni
Kiritish mumkin.

5. Tovarlar va xizmatlar munosabatlari doirasidagi servis. Bunga savdo, umumiy
ovgatianish, kommunikatsiva, trangport, omborxona xo‘jaligi va boshqa xizmatlami
kiritish mumkin.

6. Xo'jalik-maishiy servis. Bunga shahar xo'jaligi, aholiga maishiy xizmat kabi
servislami kirttish mumkin.

Hamma servislar xizmat ko‘rsatuvchilarning ixtisoslashgan strukturalari orgali
amalga oshiciladi. Ular o'z navbatida servis seb’ektlari deb yuritiladi. Ular
mijozlarning ehtiyojlarini o‘rganib va baholab, bu ehtiyojlammi gondirish uchun o'z
xizmatlarini taklif etadilar. Bunday seb’cktlar qatoriga firmalar, shuningdek
ixtisoslashgan turistik, davolash korxonalari, mehmonxonalar, transport, aviaisiya,
ta’mirlash, savdo korxcnalari, huqug-tartibot tashkilotlari, madaniy-maishty xizmat
ko‘rsatish korxonalari va boshqalami kiritish mumkin.

Servisning turlari quyidagicha guruhlanadi.
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Qaysi vaqida bajarilishiza qarab servis sotishdan oldingi servis va sotishdan
keyingi servis turlariga bo‘linadi. Sotishdan oldingi servis pulsiz va u o'z ichiga 6
elementni qamrab oladi:

a) tekshirish;

b) Ronservatsiya;

¢) texnik hujjatlarni va yo*rignomalarni tayyorlash va tekshirish;
d) sotishdan oldin tekshirish;

¢) namaoyish etish;

) konservatsiya va iste’molchiga topshirish,

Sotilgandan keyingi servisga esa kafolatlash kiradi.

Bajariladigan ishning mazmuniga garab esa servisning quyidagi turlari
borligini gayd etish lozim,

I. Qattig servis. Bu servisga tovarning parametrlarining ishlash qobiliyatini
saqlab trishga qaratilgan xizmatlar kiradi.

2, Yumshoq servis, Bu servisga aniqg sharoitda, aynan shu iste’melchida tovardan
foydalanishga qaratilgan xizmatlar kiradi.

Xizmatning yo'naltirilganligiga qarab servislar bevosita servis va bilvosita
servis turlariga bo'linadi. Bevosita servis savdo bitimida ko'rsatilganidek to*g‘ridan-
to‘g'ri mahsulotga va iste’molchiga garatiladi. Bilvosita servis esa savdo bitimi
ob’ektiga qaratilgan bo*ladi,

Masshtabiga garab csa servisning lokal, hududiy, milliy, xalqaro turlari
mavjud,

Zamonaviy servis ma’lum tamoyillarga asoslanadi. Bulardan birinchisi,
taklifning majburivligi, lekin undan foydalanish majburfy emas. Bu tamoyil shundan
dalofat beradiki, servisda mijozga e’tibor berilmaslik mumkin emas, shu bilan bir
qatorda u zo‘rlab tigishtirilmasligi ham kerak.

ikkinchidan, servisda elastiklik xususiyati bo‘lishi kerak. Bu degani servisda
keng xizmatlar paketi bo‘lishi kerak, ya'ni minimal zaruriyvat, maksimal magsadga
muvofiglik.

Uchinchi tamoyil — servisning qulayligi hisoblanadi. Servis mijoz uchun qulay
jovda, shaklda va vagtda taklif etilishi kerak.

To‘rtinchi tamoyif — servisning texnologik adekvatligi. Buning ma’nosi shuki,
servisning texnik va texnologik darajasi mijozning so‘ragan talabiga mos kelishi
kerak., Bu tamoyil servis xizmati ko‘rsatish korxonalari ma'lum bir jihozlar va
texnologiyalarmi ishiab chigish va joriy efishni talab giladi.

Beshinchi tamoyil shundan iboratki, servis xizmatiga qo'viladigan narx mijoz
tomonidan gabul qilina oladigan darajada bo‘lishi kerak, ya’ni servisning asosty
magsadi fagat foyda olishdan iboratgina bo‘lib qolmasiigt kerak. Bu narx shunday
o‘rnatilisht kerakki, mijoz doim ana shu korxona servisidan foydalanishga xayrixox
bo*lsin.

Oltinchi tamoyil — servisning axborot ta’'minoti. Bu tamoyil mijozning fikrini
hisobga olish, xizmatlar bozorining holati, tovarlardan foydalanish bo‘yicha
axborotlar berish va boshqgalarni o‘z ichiga oladi.

Yettinchi tamoyil — bu ishlab chigarish quvvatining servis imkoniyatlariga mos
kelishidan iboratdir.
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Bozor muncsabatiariga o‘tilishi servis soxasiga yechilishi zarur bo*lgan bir
qancha vazifalami qo*ydi.

Servis potensial iste’molchilar tovarlar sotib olish jarayonida, tovarlami tanlab
harid gilishida konsultatsiyalar berilishi talab etiladi. Shuningdek servisning vazifasi
mijozlar xavfsizligini ta’minlashdan ham iboratdir. Shu sababli mijozga tovardan
foydalanish va uni ekspluatatsiya qilish bilan bog‘liq hamma ma’lumotlar berilishi
zarur hisoblanadi.

Servis mijozga texnik hujjatlami, yo‘rignoma, pasport, kafolat taloni kabi
hujiatlar berilishind ko zda tutishi lozim.

Servisning vazifasiga tovarni iste’molchiga yetkazib berish va yetkazib
bertigan joyda tovardan foydalanish yo‘llarini ko‘rsatib berish ham kiradi.
Iste’molchi tovar tovar sotib olishda, uning zaxira qismlarini olishi ham juda muhim
hisoblanadi.

Servis korxonasi tovarlardan foydalanish (muddati, shaetlart) jarayomda
vujudga kelgan holatlar hagida axborotlarni to‘plab berishi, ularni tahlil gilishi juda
ham muhim hisoblanadi. Bu vazifalaming bajarilib borilishi kelgusida tovarni
modifikatsiya gilishda va takomillashtirishda asosiy manbalardan biri bo‘lib xizmat
qiladi.

Servis korxonalari uchun yana bir muhim vazifa doimiy mijozlarni
shakllantirish hisoblanadi.

Shunday qilib, servis sohasida faoliyat olib borayotgan korxonaning magsadi
aholining har xil turdagi xizmatlarga bo*lgan talabini fo*laroq gondirish va shu asosda
foyda olish, buning uchun esa ishlab chigarish, xizmat ko‘rsatishning zamonaviy
shakl va uslublaridan keng foydalanish va tovami mijozning buyurtmasi ascsida
ishlab chigarish va boshgalarga qaratilgan bo‘lishi lozim.

Dunyo amaliyotida samarali servisni tashkil etishning ma’lum bir qoidalari
mavjud, Bu qoidalardan asosiy magsad mijozlarga sifatli xizmat ko'rsatishdan
iboratdir. Bular quyidagilardan iborat.

[-qoida. Zamonaviy servisning asosiy va eng muhim tamoyillariga amal gilish.

Bu verda shuni qayd etish lozimki, birinchidan, taklif etilayotgan xizmatlar
maksimal darajada mijozning talabiga va iste’mol harakteriga mos kelishi kerak.

Ikkinchidan, servisning marketingning asosiy tamoyillari va vazifalari bilan
chambarchas bog‘ligligi ta’minlanishi lozim.

Uchinchidan, servisning mosfashuvchanfigi, ya'ni bozor talablarining o' zgarib
turishiga va iste’molchilarning xohishiga bog‘liq ravishda moslasha olishi,

2-goida. Sifatli servisni ta’minlaydigan mas'ul xizmatchilarga (personal)
kerakli shart-sharoitlarni yaratish. Bularga quyidagilar kiradi:

a) 1sh joyining erganomikligi;

b) har bir xedim bajarishi majburiy bo*lgan goidalaming aniq belgilanganligi;

¢} servisning miqdoriy va sifat ko‘rsatkichtari samaradorligini ta’minlashda har
bir xodimning ish sifatini aniq baholash sistemasining mavjudligi;

d) xodimlarning xushmuomulaligi va mitloqotga tezda kirishuvchanligi;

¢} korxonaning yaxshi ko‘rsatkichlar bilan ishlashida manfaatdorligi va
yuklatilgan vazifani maksimal darajada samarali bajatishga be‘lgan ishtiyoq xizmat
ko'rsatuvchi xodimning motivining mavjudligi;
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E) xodimlarning malakasini oshirishning sistemal! tashkil etilganligi va boshqalar,
3-qoida. Xizmat ko‘rsatuvchi korxoma boshqaruvi tashkiliy strukturasining
optimalligi.

Xizmat ko‘rsatish sifatining muhim sharti bo‘lib, xato va kamchiliklarni tezda
bartaraf etish magsadida strukturaning hamma elementlarining o*zaro hamkorlikda
bir butun iarzda faoliyat yuritishi hisoblanadi.

4-qoida. Servis sifati ustidan hartomonlama, to‘liq, ob’ektiv va uzluksiz
nazoratnmg ta’minlanligl. Bu qoida esa quyidagilarni o'z ichiga gamrab oladi:

a} sifatal bakolashda va nazorat gilishda wmijozlaming ishtiroki;

b) amalda bajarilgan xizmatning standart talablariga javob berishint aniglash
mezonlar va uslublarning ishlab chigilganligi;

¢} o'z-0'Zini nazorat qilishning o*rnatilganligi;

d} sifat guruhlari bilan doimiy ishlash;

g) taklif etilayotgan xizmatlaming sifatini migdorly baholashning anig
shak[lantirilgan mezonlarini qo*llash;

f) xodimlarning sifat mezonlarini ishlab chigishda ishtirok etishi;

g) sifat nazoratida mexanik vositalardan foydalanish;

h) xizmat ko‘rsatish korxonasida nazorat sistemasining ishlab chigilganligi va
boshqalar.

Servis sifatini nazorat qilish sistemasini ishlab chigishda uzluksizlik tamoyiliga
amal gilish magsadga muvofiq hisoblanadi. Bu degant nazorat sistemasi texnologik
siklning hamma bosqichlarida va hamma parametrlari bo*yicha nazoratni {a’minlashi
kerak. Shunday qilib, sifat sistemasi servisning yugori sifat darajasini, uning
standartlar talabiga va mijozlaring ehtiyojiga mosligini ta’minlashi, shuningdek,
korxonada ogilona boshgaruvning maxsus texnologiyasini ishlab chigishda muhim
insttument bo‘lib xizmat gitadi.

Ba’zi bir adabiyotlarda samarali mehmonxona xo‘jaligi servisini tashkil
etishning 8 ta qoidasi keltiriladi.

1. Strategiya. Har qanday bozor segmenti uchun istz’molchi gaysi servis
darafasini eng yugori deb hisobiashini aniglash talab etiladi. Ana shu cdaraja uncha
kaita bo‘lmagan reklama matnida aks ettirilishi kerak. Boshqacha aytganda xizmat
ko‘rsatish korxonasi o'z va'dasini bajarishga qanday kafokatlar berishi ko‘rsatilishi
kerak.

2. Mijoz bilan alogalar. Aynan mijozga kafolatiar bo“yicha axborotiar keltirilgan
reklama va reklama materiallari firma bilan mijozlarning mustahkam alogalarini
mustahkamlashda muhim ahamiyal kasb etadi. Apar mijozning xohishi va va'da
gilingan kafolatlardan yuqori bo‘lsa, unda mijoz xizmatdan qoniqmagan hisoblanadi.
Aks holda mijoz xizmatdan qoniggan hisoblanadi. Albatta servis muhiti va holati
(qabul gilish, xodimlaming kivinishi, savolga darhol javob berishi va boshqalar)
mukammal o*ylangan va unga so‘zsiz rioya qilinishi zarur,

3. Korxonaning xizmat ko‘rsatuvchilarga qo yadigan talabining anigligi. Hamma
servis xizmati xodimlari bajarishi zatur bo‘lgan ishlarga servis xizmati standarti
ishlab chigilgan bo‘lishi kerak.

4. Ta’minot sistemasining anigligi. Zahira gismlarni jo‘natish sistemasi va servis
Xizmati xodimlarini chaqgirib ofish tartibi juda oddiy bo‘lishi kerak.
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5. Servis xizmati xodimlarini o‘qitish. Servis xizmati ko‘rsatish standartlari
hamma xodimlarga yetkazilishi zarur.

6. Servis xizmati ko‘rsatishda kamchiliklarga yo‘l go*ymaslik — asosiy magsad
ekanligi, Bunga erishishning asesiy yo'li xodimlami o‘gitish va mashgulotlar
o‘tkazishdan iboratdir. Bu yerda yo©l go‘vilgan kamchiliklar sababini o‘rganish, tahlil
gilish va servis ishlari texnologiyasi va strukturasini o‘zgartirish ham muhim
hisoblanadi.

7. ljod. Servis “mijozga mumkin gadar ko‘prog berish” tamoyiliga asoslanib
tashkil etiladi. Mijoz qoniqish hissini fagatgina unga yugori darajada servis xizati
ko‘rsatilgandagina his etadi. Shu sababli servisning yangi uslublarini va mijozning
tezlikda servis xizmatt bilan bog*lanish kanallarini qidirish muhim hisobilanadi.

Y axshi faoliyat yuritadigan korxonalar — kichik servis xizmatini tashkil etish va
samarali faoliyat yuritish hagida o‘ylaydilar va qayg‘uradilar. Kompleks xizmat
ko*rsatish masalalarini yechishda xizmatlarga va vlarning ahamiyatligiga nisbatan
mijozlarning takliflari o‘rganilishi zarurdir. Servis xizmati ko‘rsatishning gaysi usuli
tanlanganligiga qaramasdan tovarni ishlab chiqaruvchi uning sifatiga va servis
natijasiga javob berishi majburiy hisoblanadi,

9.2. Iitimoiy-madaniy xizmatlar bo*yicha tijorat faoliyati

[jtimoiy-madaniy xizmatlar o‘z ichiga juda ko*p sonli xizmatlami oladi, ular
ichida asosiy o‘rinni sayyohlik va ekskursion, sanitariya-sog‘lomlashtirish xizmatlan
egaliaydi, Ushbu xizmatlarning asosiy gismi tijoratga asoslangan.

Sayyohlik va ekskursion xizmatlar. Sayyohlik va ekskursion xizmatlari
ko*rsatish bo‘yicha servis xizmatlari, jozibador geciglimiy sharoitlari mavjud bo*lgan
joylar va sayyohat jarayonida istemolchilarga dam olishlasi uchun imkoniyatlar bilan
ta’minlaydi.

Sayyohlik-bu  fuqorolarning  ozlarining doimiy  yashash  joylaridan,
sog’ lomlashtirish, o‘rganish, kasbiy ish yuzasidan, sport yoki boshga magsadiarda
vaqtinchalik ehigishlaridir (sayyohatlari).

Sayyoh bo‘lib sog'lomlashtirish, o‘rganish, kasbiy ish yuzasidan, sport yoki
boshqa magsadiarda daviatga (joyga) vaqtinchalik (24 soatdan 6 oygacha yoki bir
eqshom tunash) tashrif buyuruvchi fugoro hisoblanadi.

Ekskursiva - bu fuqorolaming o‘zlarining doimiy yashash joylaridan,
sog‘lomlashtirish, o‘rganish. kasbiy ish yuwzasidan, sport yoki beshqa magsadlarda,
vaqtinchalik tashrif buyuriladigan davlatda (joyda) 24 scatdan kam va tunashsiz davr
moaynida vaqtinchalik chigishlari (sayyohatlari).

Sanatoriya - sogflomlashtirish xizmatlari. Sanatoriya-sog‘lomlashtirish
xizmatlarini tagdim etish bo‘yicha servis faoliyati istemolchilarga dunyoning eng
qulay rekratsion zonalarida dam olish va sogiliglarini tiklash imKkoniyatlarini
taminlaydi.

Sanatoriya sog‘lomtashtirish xizmatlariga ehtiyej turlari xududlardagi iglimiy
sharoitlarning inson sog'lig'iga ijobiy tasirini isbotlab bergan tibbiyotning
rivojlanishi orqali vojudga keladt.
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Kurort - bu iglimiy shifobaxsh resursiarga ega boflgan infro tuzilma obektiarini
go‘shgan xolda ulami eksplatatsiva gilish uchun zarur bo*lgan bino va qurilmalarga
ega bo‘lgan, o zlashiirilgan va davolash-profelakiika magsadlanda foydalaniladigan
aloxida qo‘riglanadigan tabiat xududi.

Tabiat-davolash resurslariga mineral suvlar, davelovehi balchiglar, shifobaxsh
iglim, kasalliklarni davolash va profilaktika gilish, dam olishni tashkil etish
magsadiari uchun zarur bo‘lgan, foydalanilayotgan qolgan tabiiy obetlar va shavoitlar
kiradi.

Sanatorty - bu qo‘lay tabiiy sharoitlardan foydalamiigan xolda, insonlarning
davolanishlari va dam olishlari uchun muassasa.

Pansionat - bu insonlarning yashash va dam olishlariga mo‘ljallangan muassasa
(mehmonhona).

Balneologik davolanish xona bu mineral tabily manbalardagi suvlardan
foydalanilgan xolda insonlarnig davolanishlari va dam clishiari uchun muassasa.

Sanatoriva sog‘lomlashtirish xizmatlarining istemoli wavsumiy tavsifga ega.
Ushbu turdagi xizmatlarnig istemoliga katta tasirini ularnig baxolari va xizmat
qo°rsatiladigan joygacha yo'l narxi korsatiladi.

Sanatoriya-sog*lomlashtirish xizmatlarini ko*rsatuvchi tashkiloti
istemolchilariga qo*shimeha Xizmatlar bilan ham taminlashadilar ular jumlasiga:
— tibbiy;
— lranspor;
— sartoroshxona;

- tozalash bo*yicha xizmatlar;

—~ kimyoviy tozalash va Kirxanalar xizmatlari,
— prokat va ijara bo‘yicha xizmatlar;

- ommaviy ovqatianish xizmatlari.

Ommaviy ovqatlanish xizmatlari sanatoriyvalarda restoran va oshxenalarda
taklif etiladi. Ko‘pchilik sanatoriylar, panseonatlar va dam olish uylarida chakana
savdo xizmatlari tagdim etiladi. Tashrif buyuruvchilarga kundalik ehtivoj mollari,
shaxsiy qulaylik va gigivena uchun tovarlar, kivim, sovg'alar, kitoblar va davriy
nashriyot mahsulotlari taklif etiladi. .

Dam oluvchilarga taklif etilayotgan xizmatlar tuclari tarkibiga, (jtimoiy-
madaniy xizmatlar ham kiradi:

— vidio filmlami ko'rish;
— billiard, o‘yin avtomatlari xizmat turlari,

Sanatoriya-sog'lomlashtirish xizmatlarini taqdim etish putevkalar asosida
amalga oshiriladi, Dam olish davomiyligi 12 dan 24 sutkagacha tashkil etiladi.

Mehmonxona xizmatlari ish xizmat safarlari, dam olish va boshqa holatlarda
insonlaming vagtinchalik yashashlari uchun sharoitlar yaratadi.

Asosly xizmat bo‘lib, insonlarning wvagtinchalik yashashlarini ta’minlash
bo‘yicha xizmat hisoblanadi.

Mehmonxona xizmatlari mehmonxona ob’ektlari (mehmonxonalar) bazasida
taqdim etiladi. Ya'ni inscnlaming vaqtinchalik yashashlari uchun maxsus
moslashtiritgan turli ipdagi va turlardagi binolar.
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Mehmonxona xizmatlarini taqdim etish bo‘yicha faoliyat O‘*zbekiston
Respublikasida mehmonxona xizmatlarini taglim etish bo‘yvicha qoidalar bilan
tartibga solinadi.

Belgilanishiga ko'ra mehmonxonalar 5 tipga bo‘linadi:

— dam oluvchilar uchun mehmonxonalar;

— shahar tashqarisidagi sayyohlik mehmonxonalari;
— kurort mehmonxonalari,

— pansionatlar,

- motellar,

Dam oluvchilar uchun mehmonxonalar dam olayolgan insonlar uchun
mao'ljallangan. Bunday mehmonxonalar, qulay tibbiy sharoitlarga ega bo‘lgan aholi
punktlarida (dengiz, daryo, ko‘l, o*rmon massivlari) yoki memoriy-tarixiy obidalarga,
madaniy markazlar mavjud jeylarda joylashadi.

Sayyohlar wuchun mehmonxonalar temir yvo'l voki avtomobilfarda sayyohat
giluvchi insonfarga kunduzgi va kechki vagtda dam olishlari va vagtinchalik
bo‘tishlarini ta’minlaydi. Sayyohlik mehmonxonalari avtotransport magistrallari,
acrodromlar, temir yo*l vokzallari yonida joylashadi.

Motellar sayyohlar va avitosayyohlarning avtoto*xtashlari va vagtinchalik
vashashlarini ta’'minlaydi. Motellarda avtoservis xizmatlari ko‘rsatilishi mumkin.
Motel o'z ichiga mehmonxona va avtoto‘xtash joyini oladi. Avtoto*xtash joyi
razmeri, motelning joylashtirish imkoniyatlariga bog*liq bo*ladi.

Kurort mehmonxonatati vagtinchalik yashashni ta’minlaydi va sanatoriy-
sog-lomlashtirish xizmatlarini taklif etadi. Mehmonxonalar qulay tabiiy-iglimiy
sharoitlarga ega bo'lgan kurort joylarda joylashadi.

Servis faclivati muhmonxona xizmat ko' rsatish texnologiyvasiga asoslanadi.

Mehmonxona xizmat korsatish  texnologiyasi-tashrif  buyuruvehilarga
joylashtirish xizmatlarini tagdim etish bo‘yicha operatstyalar va jarayonlar yig*indisi,
mehmonxonalar  binolari, qurilmalari, asbob-uskunalaridan ratsional foydalanish
uslublarining tizimidir.

Mehmeonxona kompleksi va ularda yashovchi insonlarga xizmat ko*rsatish, turli
mufaxassisiiklardagi malakali xodimlarning mavjudligini talab qifadi. Mehmonxona
kompleksi ishni samarali tashkil etish maqsadida, xodimlar nomerlarga xizmat
ko‘rsatuvchi, yashovchi insonlarga xizmat ko‘rsatuvchi, ma'muriy boshqaruv,
mehmonxona  xavsizligini 1a'minlash, tibbiy xizmat ko‘rsatish, tuxandis-texnik
ishlarui bajaruvchi tarkibiy bo‘linmalarga birfashadilar.

Bo'linma farkibi va ulardagi yashovchilar soni, mehmonxona kategoriyasi va
undagi yashash uchun joylar soniga bog'tiq bo*ladi.

Zamonaviy mehmonxona kompleksi-bu zamonaviy asbob-uskuna, inventar
bilan jihoziangan bino.

Mehmonxonalardagi asbob-uskuna va inventar 0°z ichiga quyidagilarni oladi:

— mehmonxona nomerlarida joylashadigan mebel, maishiy asboblar, audio va
video texnika, aloga vositalari {telefonlar);

— ko‘rpa-to*shak, oshxona dasturxonlari, sochiglari, oyna va eshik pardalari;

— mikroiglimni saqlab turish uchun texnologik ashob-uskuna;
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- ovgatni tayyorlash uchun asbob-uskuna va inventar;

- liftlar;

— tashrif buyuruvchilarni uchetga olish va ro‘xatdan o‘tkazish va kassa
operatsivalarini rasmiylashtirish uchun texnik vositalar;

9.3, Sotuvdan oldingi va sotuvdan keyingi xizmatlarning asosiy yo‘nalishlari

Servis deganda mahsulotni sotish va ekspluatatsiva qilish bilan bog'liq
xizmatlar kompleksi {majmuasi) tushuniladi. Servis (inglizcha service — xizmat) —
aholining maishiy talablari bo*yicha xizmat ko‘rsatishdir.

Aholiga mahsuloini sotish jarayonida ko'rsatiladigan xizmatlar har xil bo‘ladi.
Umuman olganda bu xizmatlarni ikki guruhga bo‘lish mumkin, Sotuvdan oldingi
xizmatlar va sotuvdan keyingi xizmatiar.

Sotuvdan oldingi servis xizmatlariga maslahatlar {konsultatsiya) berish,
mahsulotni tayyorlash, texnik vositalarni sotishda esa unng ishiashini ko‘rsatib
berish, sotib oluvchilarni ofrzatish, kerakli hujjatlar bilan ta’minfash va boshgalar
kiradi. Tovar tashilib sotish joylariga keltirilgandan keyin servis xizmati xodimlari
tashish jarayonida tovarda yuz bergan kamchiiiklami tugatishi, jikozlarni ishlashga
tayyorlashi, kerak bo*lsa ta’mirlashi, utnuman olganda ishchi holatiga keltirishi talab
etiladi. Sotib olishgacha bo*lgan servis xizmatlari pulsiz bo*ladi.

Taovami sotish jarayonida ham har xil fogistik xizmatlar ko‘rsatiladi va ularga
quyidagilarnt kiritish mumkin:

a) omborlarda tovar zaxiralarining bo'lishiga erishish;

b) buyurtmani bajarish, tovar assortimentini shakilantirish, o‘rab-joylash, yuk
birligini shakllantirish va boshgalar;

¢) tovami yetkazib berishda ehtiyotkorlikni ta’minlash;

d} tovar tayyorlanishi va jo*natilishi bo“yicha axberotlar berish va boshgalar.

Sotuvdan kevingi xizmatlar, Sotuvdan keyingi xizmatlar — bu xizmatlarni
kafolatlashdan iboratdir. Kafolat davrida ishlab chigaruvchi tovardan {(tashishlar, uy
jixozlari) kafolat beriigan muddat davomida buzilmasdan, kamchiliklarsiz ishlashi
majburiyatini o‘z bo‘yniga cladi. Ana shu o‘rnatilgan kafolat muddati davomida
ishlab chiqaruvchi mijozgn tovardan qanday foydalanishni ‘o‘rgatadi, undan ganday
foydatanayotganligini nazorat qilib boradi, texnik vositalarni nazorat qgilib, eskirgan
qismlarini almashtiradi va hokazo.

Shuni alohida qayd etish lozimki, tovardan foydalanishning kafolat muddati
o*tgandan keyin ham servis xizmati ko‘rsatiladi. Lekin, bu ko‘rsatiladigan xizmatlar
pullik xizmatlar hisoblanib, uning narxi kontraki shartnomasida ko‘rsatiladi.
Xizmatlar narxini belgilashda preyskurantlar va bashga hujjatlar asos gilib olinadi.

Sotuvgacha va sotuvdan keyingi xizmatlami tashkil etish zamonaviy
korxonalar wchun juda muhim hisoblanadi. Bu xizmatlaming tashkil etilishi
korxonaga o'z faoliyatini  samarali olib borishiga wva uning bozorda
ragobatbardoshligini ta’'minlashiga katta yordam beradi.

Bupungi kunda servis xizmati ko‘rsatish muhim ahamiyat kasb etmogda.
Servis Xizmati ko*rsatishning quyidagi shakllarini ko‘rsatib o‘tish murkin;

11



1. Ishlah chiqaruvchining xodimiari tomonidan servis xizmati ko‘rsatilish shakli.
Servis xizmati ko‘rsatishning bu turi asosan texnik jihatdan murakkab buyumlarni
sotishda qo*llaniladi. Bu xizmat ko‘rsatish shaklining asosiy afzalligi shundaki, bu
yerda buyumdagi kamchiliklar tezda tuzatiladi va iste’'molchi bilan to*g‘ridan-to*g*ri
aloga o' rnatifadi,

2. Servis xizmati ishlab chigaruvchining filiali tomonidan ko‘rsatiladi. Tovarni
keng hajmda tarqatish zarurivati vujudga ketganda bu shakldan foydatanish tavsiva
etiladi.

3. Scrvis xizmati ishlab chigaruvchiga alogasi bo‘Imagan ixtisoslashgan firmaga
yuklatiladi. Yakka iste'molchilarga servis xizmati ko'rsatishda ana shu shakldan
foydalaniladi. Bu shaklda ishlab chiqaruvchi vositachiga ma’lum bir pul summasini
o‘tkazish yo*li bilan hisob-kitob ishlari amalga oshiriladi.

4. Servis uchun vesitachilar jalb qilinadi. Bunda vesitachilar tovar sifati va
iste’moichining jami talablarini qondirishga javobgar hisoblanadi. Bu shakl
avtomashinalar, qishloq xofjalik mashinalari, yo‘l-qurilish texnikasi servisida
qo‘llanifadi. Servis xizmati ko‘rsatishning bu shaklining afzalliklari shundaki,
vositachilar bozorni va texnikadan foydalanish sharoitlarini yaxshi tushunishadi.

5. Servisning ba’zi bir xizmat turlarini bajarish uchun konsorsiumlar tuzish
shakli. Bu shaklda ishlab chigaruvchi va iste'molchi o‘rtasida korxonani turli
mutaxassislikiar bo"yicha birlashtiruvehi bosh ta*minotchi paydo botladi.

6. Texnik xizmat ko‘rsatish korxona iste’molchisining xodimiga yuklatiladi.

Bupungi kunda servis bir tomondan tabiiy, siyosiy va madaniy omillar
ta’sirida, ikkinchi tomondan esa inson ehtiyajlari va talablarining o*zgarishi omillari
asosida rivojlanib bormoqda.

Samaradorlik ijtimoiy, iqtisodiy, ekologik va boshga yo‘nalishlarda qo‘lga
kiritilgan natijalar yoki qo*yilgan maqsadga erishilganlik darajasi bilan ifoda etiladi.
Shu sababli uni natijalar, maqsadlar nisbati yoki xizmatlar, natijalarga sarf-harajatiar
shaklida ham tushunmoq kerak.

Magsadli yondashuvda igtisodiy va ijtimoiy samaradorlikni alohida ko'rsatish
mumkin. Iqtisodiy samaradorlik — bu ishlab chiqarishda ishtirok etayotganlarning
ishlab chiqarish munosabatlari, ya'ni mehnat sarfi tarzida namoyon bo‘ladi.

Samaradorlik ijtimoiy kategoriva sifatida esa ishlab chigarilayotgan har xil
tovarlar jamiyatda o‘rnatilgan talablarmi qanday darajada qendirayotganligi bilan
o‘lchanadi.

Samaradorlik sotsial (ijtimoiy) kategoriva sifatida esa turli assortimentdagi
tovarlarni ishlab chigarish va sotisli hisobiga jamiyatda o‘rnatilgan talablarning
qeondirilishi darajasi bilan ifodalanadi. Buni kengroq ma’noda ifoda etadigan bo‘lsak,
sotsial samaradorlikning umumlashgan ko‘rsatkichi bolib insonlar talabining
gondirilish darajasi tushuniladi. Alohida olingan ko‘rsatkichlari bo‘lib  esa
buyuttmalarning o'z vaqtida va talab qilingan assortimentda bajarilishi va hokazolar
hisoblanadi.

Samaradorlikning miqdorly ko'rsatkichlariga esa xizinat ko‘rsatilgan kishilar
soni yoki davolangan mijozlar soni kabilarni kiritish mumkin.

Demak, “Servis™ sistemasi samaradorligi optimal iqtisodiy harajatlar bilan
jamoatchilik ehtiyojining qondirilish darajasi sifatida ifoda etiladi.
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“Servis” sistemasini har xil belgilari bo"yicha strukturalashtirish mumkin.

Masalan, “servis” sistemasi funksional maqsadlari bo'yicha turli sohalardagi
xizmatlarni o'z ichiga oladi. Bularga ishbilarmonlik, rielterlik, auditorlik,
buxgalterlik, molivaviy, transport, savdo, ilmiy va boshga sohalardagi xizmatiarni
kiritish mumkin. Siyosiy sahada — xavfsiziik, huqug-targ‘ibot, yuridik, boshqaruv
xizmatlari, ijtimoiy sohada — davolash, @'lim, sog'lomlashtirish bilan bog'lig
Xizmatiamni, msa’naviy sohada - tarbiyaviy, axborot, ko‘ngilochar, turistik
xizmatlarini, ocilaviy-maishiy sohada - yashash-kommunal, bichish-tikish,
sartaroshlik, yuvish-tozalash bilan bogliq xizmatlamni kiritish mumkin.

“Servis” sistemasining bu kichik sistemnalarining asosiy magsadi ta’lim
darajasini yuksaitirish, sog‘ligni yaxshilash, inson hayott uchun yaxshi sharoit
yaratishdan iboratdir.

Mijozning qoniqish darajasi va xizmat ko'rsatish sifatini chuqur tahlil qilish
uchun “sifatning goniqish darajasiga nisbati” matritsasidan foydalanish mumkin.
Masalan, buni mehmonxona xizmati sifati daraxtining 14 ta clementlar nisbiy
koeffitsiyentlari hisoblanib va matritsasi tuzilgan sxema orqali tushuntirish mumkin
{13-chizma).

“x Yh (qonigishi)
/ \_
Yugqori qcrmth\ @ 1,25 k 2, Yuqqri qonigish
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L3-chizma. Sifat ko*rsatkichlari va xizmatdan goniqish ko‘rsatkichlarini
tagqgoslash matritsasi
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Nisbly koeffitsiventlar ikki — X, Y o'qlari bo‘ylab joylashtiriladi. Ularning
bitttasi sifat koeffitsiventiga (K.). ikkinchisi esa - qonigish darajasi koeffitsiventiga
(Kq) mos keladi (13-chizma). Bu yerda katta farq respondentlar sifat va qonigish
darajasini har xil darajada baholashi bilan tushuntiriladi. lkki o*gning kesishgan
nuqtasini optimal natija sifatida qabul qilinadi, unda nisbiy koeffitsiventlar birga teng
bo'ladi. Bu degani ko*rsatilgan xizmat va sifat kutilgan natijaga mos keladi.

Tahlit natijasida xizmatning “bo‘lingan goniqish” (1, 4, 6, 7 elementlar) va
“bo'lingan sifat™ (8, 10, 12 elementlari) deb harakterlanadigan elementlari
aniglangan. Bu yerda samaradortik yuqori ko‘rsatkichga ega emas, chunki mijozda 1-
holatda xizmatdan qonigish hissi mavjud bo‘lsada, mahsulot sifatini past deb
baholayd:. 2-holatda esa aksincha, mahsulot sifati yugori ko*rsatkichga ega bo‘lsada,
mijoz xizmat ko‘rsatishdan qonigish hosil gilmaydi.

Eng past qonigish va eng past sifat zonasi (11, 13, 14 elementlari)da esa mijoz
xizmat ko‘rsatish darajasi va mahsulot sifatidan ham qonigmagan hisoblanadi.

Demak, sistemaning samaradorlik darajasini baholash natijalariga garab
gaverda qanday muammolar mavjudligini anigiash mumkin bo'ladi.

9.4. Umumiy ovgatlanish kerxonalarining tijorat faoliyati

Umumiy cvqatlanish korxonalari - pazandalik mahsulotlarini tayyorlaydigan
va ulami mijozlarga yetkazib berishni tashkil etadigan tijorat faoliyati bilan
shug’ullanuvchi bozor sub’ektlaridir. Ishlab chigarish faolivati turiga garab umumiy
ovqatlanish korxonalari quyidagitarga bo‘linadi: restoran, qahvaxona, bar, bufet,
tamaddixona, oshxona va boshgalar.

Korxona ishiab chigarishni to'la amalga oshirgan holda xom ashyoni gayta
ishlaydi, yarim tayyor va tayyor mahsulot ishlab chiqaradi, so*ngra o*zlari zallarda,
bufet va tacmlar dokonlarida ularni sotadi. Turlari, o*rnashgan joyi, moddiy-texnika
jthozlanish darajasi va hajmiga garab umumiy ovqatlanish korxonalari turlar va
sinflarga bo‘linadi,

Savdo belgisi boyicha winumiy ovqgatlanish tashkilotlari tayyorgarlik gilish va
taomlar tayyorlashgacha bo‘lgan davrga bo'linadi.

Dastlabki tayvorgarlik korxonasi - mexanizatsivalashgan korxona bo‘lib.
yarim tayyor mahsulotlami, shuningdek, taom va un mahsulotlarini markazlashtivgan
holda ishlab chiqarishga mo‘ljallangan. Oziq-ovqat mahsulotlari va varim tayyor
mahsulotlar ishiab chigaruvchi tashkilotlar ozig-ovgat  tashkilotiari, korxona-
oshxonalar, oziq-ovgat mahsulotlarini tez muzlatadigan tashkilotlar, yarim tayyor
mahsulot tayyorlaydigan maxsus sexiardir. Yarim tayyor mahsuletlar tayvorlash va
ularni komplekt ta’minlashgacha bo’lgan davrda taom mahsulottari va yarim tayyor
mahsulotlar korxonasi xizmat qiladi. Ularda yuqori ishlab chigarish anjomlari bilan
jixozlangan, mexanizatsiyalashgan wa avtomatlashtirilgan liniyalar, avtomatlar
harakat qiladi. Korxona maxsus xonalarga xomashyo va tayyor mahsulotlarni tegishli
haroraida saqlaydigan sovutgich va muzlatgichlarga ega boflgan omborxona
xo‘jaligiga ega,

Oshxona-korxona industrial wsul bilan taom tayyerlaydi, alyumin yoki
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plastmassa lotoklar, polietilen plyonka, paketlarga joylaydi. Odatda oshxona-
korxonalari yuqori darajada mexanizatsiyalashgan bo'ladi. Mexanizasiyalashgan va
aviomatiashgan liniyalar to'xtovsiz ishlaydi.

Korxona-oshxona - yirik, mexanizatsivalashgan tashkilot, o'zi mahsulot
ishlab chigaradi, taom va gandolat mahsuiotlari tayyorlaydi.

Yarim tayyor mahsulot ishlab chigaruvchi maxsus sexiar do‘konjarm yarim
tayyor go*sht, balig, sabzavot bilan ta’'minlaydi.

Ovgatlanish kombinati - yirik birlashma, uning tarkibiga; tashkilotlar,
nshxona, restoran, gahvaxona, tamaddixonalar, taom do‘konlari kiradi. Ovgatlanish
kombinati boshga tashkilotlar — chakana savdo, taom do‘konfari uchun ham yarim
tayyor mahsulotlar tayyorlab beradi.

Ovqatlanish  kombinatlart odatda vyirik ishlab chigarish tashkilotlari,
birlashmalar, cliv o'quy vurtlari qoshida tashkil etiladi, Tayyorlovchi tashkilot
adatda alohida binoda joylashgan bo'ladi va vyolak bilan oshxonalarga
birlashtiriladi.

Umuiiy ovgatlanish korxonasi — ma’lum turdag: koriona xizmatining o‘ziga
xos belgilarining mujassamlanishi, mijozlarga ko‘rsatilgan xizmat sifatining darajasi
va sharoiti bilan ifodalanadi.

Umumiy ovgatlanish korxonalarining beshta turi mavjud: restoran, bar,
qahvaxona, oshxong, tamaddixona (yaxna taomlar).

Korxonaning turini belgilashda quyidagilarga ¢’tibor beriladi:

~ reahzatsiya qilinadigan mahsulotlar assortimenti, ularni tayyorlashdagi turli-
tummanlik va muralckablik;

— texntk jihozlanish -moddiy baza, injener-texnik jihoz wva uskunalar bilan
ta’minlanishi, bino tizimi, arxitektura-rejalanishi va hokazo;

— Xizmat ko‘rsatish usullar;

— xodimlarning malakalari;

— xizmat ko'rsatish sifati, binoning ichki bezagi, axlog-odob, muomala, estetika
va hokazo.

Korxona toifalari: lywks, oliy va birinchi toifali degan nomlar restoran va
barlarga beriladi. gahvaxona, oshxonga, tamaddixonalar toifalgrga bo*linmaydi.

Lyuks toifa standartda aytilishicha, restoran va barlarga beriladi. Ular quyidagi
tifablarga javob berishi keeak: bino ichki bezagining oliy darajada bo®lishi, ko'zm
namashtiradigan chiroy, xizmat ko‘rsatish soxasining kengligi, noyob assortiment,
ko‘ngildagidek buyurtma va firma taomlarining boflishi, restoran mahsulotlari,
huyurtma va firma ichimliklarining keng assortimenti.

Umumiy avqatlanish tasbkilotlarining lyuks toifasiga restoran va bariar
kiradi, bular boshga toifalardan quyidagi belgilari bilan farq qiladi: binolar noyob
harakterdagi xajm-rejaga ega bo'lishi, mijozlar wchun zal a'lo darajada
ko'ngildagidek qilib vasatilishi shart. Bu talab an’anaviy arxitekturadagi restoran va
harlarga, shuningdek, tematik restoran va barlarga ham tegishiidir, Hozirgi zamon
injenerlik jixozlarining mavjudligi, turli musiqa dasturlaridan keng foydalanish,
imaxsus mebel, alohida idish-tovoglarda taom buyurish, yoritish vositalan arxitektura-
badily bezakni takomillashtiradi, xizmatming umumiy didli manzarasini namoyish
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giladi.

Oliy toifa nomi ham restoran va barlarga beriladi. Ularring ham noyob
binolari, bino ichi bezaklan, chiroyli jihozlari, noyob assortiment, ko*ngildagidek bu-
yurtma va firma taomlari va mahsulotlari, shuningdek

murakkab usulda tayyoriangan ichimiikiar, atkogolsiz ichimliklari bo*ladi.

Restoran — murakkab tarzda tayyorlangan taontlarning keng assortimentini
tayyorlaydigan umumiy ovgatlanish korxonasidir, Bular ichiga buyurtma va firma
taomlari, vino-aroqlar, tamaki va gandolat mahsulotlari Kiradi. Mijozlarning yaxshi
dam olishlari uchun yuksak darajada xizmat gilinadi.

Restoranlar markaziy, Kishilar gavjum ko‘chaiarda, temir yul, aviomobil
vokzallarida, aeroportlar, kemalar to‘xtash joylarida, teploxod, dengiz kemalarida,
suzuvchi dam  olish uylarida, shuningdek, stadion, shaharlararo xududlarda.
ma’muriy, tomosha maskanlari majmualarida, tarixiy va arxitektura yedgorliklari
joylashgan yerlarda, O‘zbekiston sharoitida katta bozorlar, uyingoxlar yaqinida
ochiladi.

Restorantarda xo'randalarga restoran xedimiari, bosh ofitsiant va ofitsiantlar
xizmat gqiladi. Taomlar va ichimlikiamni oliy toifadagi pazandalar tayvorlaydi.
Restoranda xizmat gqiluvchi xodimlar bir xil kiyimlarda bo‘ladi, ulaming
poyatzallari yagona namunaga ega bo*lishi shart,

Xorijiy tusistlargs xizmaf ko‘rsatadigan restoran ofitsiantlari bironia chet iilni
bilishi va mehmonlar bilan gaplasha olishi lozim.

Restoranlar aynm  xo*randalargagina xizmat ko‘rsatish bilan cheklanmaydi.
Daviat miqyoesidagi katta anjumanlar, majlislar, konferensiya, seminar, rasmiy
kechalar, gabul marosimiari, twylar, oila tamtanalari, banket, tematik kechalar va
boshqalarga xizmat qgiladi.

Restoranlarda mijozlarga asosan tushlik wva kechki taom beriladi, katta
yig“inlar, kengashlar, konferensiya qatnashchilariga taomning to‘la ratsioni beritadi.

Ko'pgina restoranlarda bayram Kkuni oldidan, shanba va yakshanba kunlari
milliy taomlar t2'mini aniglash {degustatsiya) tadbiri o‘tkaziladi. Ba’zt restoranlar
faoliyatida oilaviy ovqatlanish tajribasi amalga oshirilmoqda. Xizmatning bu turida
maxsus taomnoma tuziladi, bunda yosh bolalar hisobga olinadi, ammo ozig-taom
uncha gimmat bo‘lmasligi kerak. Lyuks toifadagi restoranda buyurtma va firma
taomlaridan tashqari taomnomada yezilmagan taomlarning buyurtmasini ham gabul
qilish mumkin. Restoranda mahsulotlar assortimentida shokolad, konfetlar, xofl
mevalar va boshgalar bo‘lishi kerak,

Lyvuks va oliy toifadagi restoran vitrinalari turli manzarali badiiy materiallar,
optik yoritkichlar, rangli diapozitivlar, fotosuratlar bilan bezatiladi. Vitrinalar
shunday yasatitadiki, unda tashkilotning xususiyatlari yaqqol ko'rinsin, oshxonaning
D°Ziga X0S xususiyati, mijozlarga ko‘rsatiladigan xizmat majmui aks etsin. Birinchi
toifadagi restoranlarda vitrinalarni bezash oddiyrog bo'ladi.

Restoran zallarida mijozlar uchun gquiayliklar yaratish maqsadida arxitekmura-
konstruktiv manzarali elementlar, mebel va boshqga jixozlar o‘rnatish uchun
maydonlar barpo etiladi. Restoranlarda mebellarning asosiy turlari: ikki, to‘rt, olti
kishi sig*adigan stollar (to‘g'ri burchakli, kvadrat, dumaloq va boshga shaklda),
restoran yumshoq mebellari ofitsiantlar uchun servantlar, guldonlar, Xizmat uchun

176



stollar va hokazo.

Lyuks toifadagi restoraniar uchun oshxona idish-tovoqlari, koshik, sanchgi va
pichoglar maxsus buyurtma bo‘yicha tayyorlanadi (zanglamaydigan po‘latdan, oliy
darajadagi chinni, shishadan eng vaxshi ishlov berilib tayyorlanadi). Oshxona va
xizmat xususiyatiari hisobga olingan xoida idish-tovoglar tanlanadi. Chinnidan
vasalgan har bir buyumda ani ishlabh chigaruvchining tamp'asi bo‘lishi shart.
Banlketlarda, gabul tantanalacida chinnidan va billurdan ishlangan bueyumlardan
fovdalanitadi.

Oshxonalarda foydalaniladigan matodan gilingan buyumiar - sochiglar,
dasturxon, salfetkalar, go‘l sochiglart zal xususiyatipa qarab buyurtma bilan
layyortanadi. Bu buyumlatning har birida restoran tamng*asi bo'lishi shart, Stollarga
dasturxonar bir yangi mehmon uchun yangi yoziladi.

Birinchi toifadagi restoranlarda metalldan yasaigan idish-tovoglardan
foydalaniladi, oshxona idishlari zanglamaydigan po‘latdan, chinnidan yasaladi.
Dasturxon va salfetka, qo*i sochiglar og va rangli matodan bo‘lishi mumkin.

Lyuks toifadagi restoranlarda albatia quyidagi go®shimcha sizmatlar bolishi
shart: bayram taomlari tayyoriash va xizmat uyushtirish, uyga taom olib borib herish,
taom va boshgalarga buyurtmalar gabul qilish, ma’lum muddatga ioyni band qilib
qo‘yish, mijoz iltimosiga ko‘ra taksi chaqirtb berish, gul va sovg" alar sotish.

Oliy toifa restoranida banket zali, bar, kokieyl-xoll  beg*ladi, Binolar ichi
chiroyli bezatilgan  ho'lishi, restoranlar talabiga javob berishi kerak.

Lyuks va oliy toifadagi restoran taomnomaci bosmaxonada chop etilishi zarur.
Bu restoranlarda xorijiy mebmonlarga xizmat gilinadigan bo'lsa, taomaoma uch
tilda: ingliz, fransuz, nemis tillarida bosiladi. Taommomaning firmali jildi, reklama
afishalari, bukletlar, varagalar, tabrik va taklif qog‘ozlar va boshqga nashr reklamalari
zich, qalin gqopozlar vyoki valtirog ishlov berilgan kartondan tayyorlanadi.
Taomnomaning jildida restoran nomni va tamg’asidan fashqgari restoranning mavzu
yo nalishint ifodalovehi rasim ham  bo‘ladi.

Lyuks va oliy toifadagi restoranlarda orkestr chigishiga mo‘ljaitangan joy
bo“ladi. Ansambilar, teatr guruhlari konsert dasturlari bilan mijozlarning yaxshi dam
olishiga sharoit yaratiladi, Lyuks toifali restoranlarda yuqoti sifatli stereofonik radio-
apparaturadan foydalaniladi, har bir stolda ovozni bir meé’yorda tartibga soluvchi
dinamiklar bo‘ladi.

Restoranlar bir-biriaridan quyidagilar bilan farqlanadi:

~ tayyorlab beriladigan taomlar assortimenti bo‘vicha (balig millty taomdlari,
xorijiy mamiakat taomiai);

- o‘mashgan joyi - shzharda, vokzallarda, mehmonxonada, dam olish zonasi,
vagon-restoran va boshqalar.

Shahar restoranlari shahar ichida joylashgan bo'ladi, belgilangan ma’um
soatlardaging ishlaydi. Ular taom ,gazaklar, ichimliklaming keng assortimentini
tavsiya efadi, asosan tushki va kechki ovkatlar tayyorlaydi.

Vokzal restoranfari - temir vo'l, agrovokzallarda joylashgan bo‘ladi va
yulovchilarga kechayu-kunduz xizmat qiiadi.Bu restoranlar taomnomasida taomlar,
gazak va ichimliklar cheklangan bo‘ladi.

Mehmonxona majmualariza tegishli mehmonxona tarmog i tarkibiga ikkita
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restoran - serxasham firma taomi bo‘lgan va kichik, taom va ichimliklari bahosi
yugori darajada bo‘lmapan restoranlar kiradi.

Shahar tashgarisidagt, milliy va tematik restoranlar taomnomalarida taom va
ichimliklar migdori individoal shareitda firma taomi va mahsulot assortimenti asosida
tuziladi. Maxsus resept bo‘yicha bir tashkilotda ishlab chiqariladigan taom firma
taomi deyiladi.

Kemna restorani turistlar va yulovchilarga xizmat ko‘rsatishga mao‘ljallangan.
Bu restoranlarda nonushta, tushlik, kechki taom tayyorlanadi, taom, gandolat
mahsulotlari, sovutilgan ichimliklar, yul anjomlani sotiladi. Yulovchilarga xizmat
ko‘rsatish  ofitsiantlar tomonidan amalga oshiriladi. Ozig-taomlar uchun
abonementlar sotish qo*llaniladi.

Yirik yulovchi teploxodlari bit yoki bir necha salon-restoranlarga, bufetlar,
harlar, jihozlangan oshxonaga cga. Salon-restaraniarda jovlar 48 dan 150 gacha
bo‘iadi. Ular quyidagi mebellar bilan jixozlanadi: stol, stul, servant. Zalda bufet ham
ba‘ladi. Stol va servantlar polga maxkamlab o*rnatiladi.

Vagon-restoranlar  uzoq masofalarga qatnovchr temir yul poyezdlarida
bo‘ladi. Odatda bunday restoranlar bir kecha-kunduzdan ortiqroq safarga boruvchi
yulovchilar uchun xizmat giladi.

Kupe-bufetlar bir kecha-kunduzdan kam yul yuradigan poyezdlarda bo‘ladi.
Kupe-bufetlar uchun poyezdda 2-3 ta kupe savdo gilish va yordamchi xona sifatida
ajratiladi. kupe-bufet salondan to‘siq- vitrina bilan ajratiladi, sovutgich shkaf va
vagon osti yashiklariga ega. Asosly assortimenti: buterbrod, pishirilgan tuxum, sut-
qatiq mahsuotlari, sosiskalar, sardelkalar, issiq ichimliklardan— choy, gahva, kakao
bo‘ladi, qandolat va non-bulka mahsulotlari, alkogelsiz ichimliklar, sharbatlar, meva
va boshqalardir. Yulovchilarga bufetchi xizmat qiladi. Taom tashuvchi ofitsiant
boshqa vagonlardagi yulovchilarga taomlar vetkazib beradi.

Avtosayyohlar wuchun restoran- kafta vo‘l chorrahalarida, vyirik
avtostansiyalarda joylashgan bo‘ladi, sayyohlar bu yerda ovkatlananib, xordig
chigaradilar.

Bar - kichkina restoran, ilgari mayxona deb ham ataganlar. Keng
assortimentda har xil ichimliklar sotiladi. Shuning bilan birga barda taomlar,
gazaklar, gandolat mahsulotlari ham bo*lishi mumin. Barlarning vazifasi — bu yerga
keluvchilarga yaxshi xizmat ko'rsatish, shinam jihozlangan, chiroyli joyda
ko°ngtldagidek dam olish sharoitini yaratish, musiqa, sanoatkorlar chigishi,
videoeshittirishlar tashkil qilish,

Assortimentlariga qarab barlar quyidagi turlarga bo*linadi: pivo barlari, vino,
sut-qatiq, kokteyl-xoll, kokteyl-barlar, koktevl-xoll kokteyl-bardan zalining kattaligi,
jthozlanishining turli-tumanligi bilan ajratadi.

Barlar odatda ma’'muriy-madaniy va savdo markazlarida, mikrorayonlarda,
restoran, gahvaxona, mehmonxonalar qoshida ochiladi,

Binolarning tuzilishiga ko‘ra barlar quyidagicha joylashadi:

— westibyullarda— bu yerda kishilar uchrashadilar, suhbat giladilar;
— restoran barlari — bino ichida, zalda joylashadi;

— yordamchi barlar — mehmonxona qavatlarida joylashadi;

— banket barlari — banket zallarida joylashadi;
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- mini-barlar - mehmonxonaning mehmonlar uchun mo‘ljallangan xonalarida
joylashadi.

Bar taomnomalarida aralash ichimtikiar, sheningdek, tabiiy kuchli alkogol
ichimliklar  bo‘ladi. Har xil gazaklar mijozlar xohishiga garab beriladi. Hamma
barlarda stereofonik ovoz chigaradigan apparat, televizor, videomagnitafoniar, uyin
avtomatlari bo'lishi kerak. 50 dan ko'p kishiga mo'ljallangan raqsga tushish
maydonchalart ham bo‘ladi,

Alkogolsiz ichimlik baclar paydo bo‘ia boshladi, bu bardar yoshlaming
ommaviy xordiq. chigarish joylariga aylanadi, har xil kasb-korga ega yoshlar
wchrashadi va alkogolsiz ichimliklarni targ'ib-tashviqg giladi. Yaxshi jihozlangani, did
bilan vasatilgani, musiqa xizmatining a’lo darajada yo‘lgs go'vilganligi tufayli bu
bariar tezda ko'zga tashlanadi, yoshlarning sevimli dam olish maskaniga aylanadi.

Salai-barlar - maxsus peshtaxta bilan jixozlangan, ochiq sovutgich vitrinasiga
ega. Maxsus idishiarda tayyorlangan har xil salailar; ko*k salat, bodring, rediska,
pomidor, tuxum, kartoshka, sabzi, gizilcha, ukrop, piyoz, petrushka, karam,
shuningdek, go'sht, baliq, kolbasa, pishloq va boshqaiar qoyiladi, Alohida
idishlarda: yog®, sirka, gorchitsa, krem, qaymoq, mayonez, shakar, tuz, garimdoti
periladi. O°z didi va ishfahasiga qarab har bir xo"randa tegishl mahsulotlardan
idishlariga solib oladi. Bu barlar «shved dusturxoni» ning bir ko‘rinishidir,

Gul meva bariari — Umumiy ovgatlanish tashkilottarining yang) bir turi.
ijtimofy  vazifalamni bal qilishga qaratilgan. alkogol ichimliklar iste’'molini
kamaytirish nazarda tutilgan tadbir sifatida paydo bo*tdi.

Bu xildagi barlar o‘ziga xos usulda binolarda joylashgan, oddivgina
jthozlangan: peshtaxtalar qo‘yilgan, vitrinalarda 15 xilgacha sharbaili ichimliklar, sut
kokteyllari, elektroqahvaqaynatgich samovarfar, xo‘randalar sharbatlardan tashqari
choy, qahva ichishlari, restoranning gandolat sexidan keltirilgan gandolat
mahsulotlaridan baxramand bo‘lishlari mumkin.

Sut mahsulotli barlar o'z mahselot assortimenti  bilan  boshgalardan
farqlanadi. Sut va sarivog kokteyllaridan tashqari barting kundalik taomnomasida
buterbrodlar, pishloq, kolbasa, bir necha xii sutli taomlar, quymoglar, qaymoqli,
tvorogli somsalar, un-gandolat mahsulotlari, shirin taom®va ichimliklar bo‘ladi.
Taom tayyorlashda mijozlarning o'zlari gatnashadigan barlar keng ommalashib
bormoqda.

Sut mahsulotlari bariart firma sut mahsulotiari do*koniart qoshidagi yirik savdo
markazlarida barpo etiladi. Ularning asosly magsadi xo‘randalar taomni tatib ko‘rishi
bilan mazasiga tushunadi va bar mashhur bola boradi. Bu barlarda turli sothi
mahsulotiar ham sotiladi,

Disko-barlar - kunduz kunlari gahvaxona sifatida ish olib boradi, kechqurun
esa bar xizmatini o'taydi. Bu verlarda doimo diskoteka uyushtiritadi, Disko-barlar
alohida binolarda yoki mehmonxonalarning yarim vertulalarida faclivat ko‘rsatadi.
Bu barlarda orkestrlar, xonanda, aktyorlar ishtirckida yoshlarning dam olish kechalari
o°tkaziladi. Tavsiya etiladigan mahsulotlar assortimenti turlichadir. buterbrod,
gqandolat-shirinliklar va hokazo iste’'molbop narsalar, Disko-bar taomnomasida
odatda, yengil, sovutilgan, aralash ichimliklar, gazaklar  bo‘iadi. Issiq taomlar
bo'lishi ham mumkin. Oxirida muzqaymoqning turli xillari tavsiya qilinadi:
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qulupnayli, shaftoli sharbati, o‘rikli, gahvali, yongoqli va hokazo. Disko-bar zallari
zamon tatabiga javob berarli darajada badiily bezatilishi kerak. Rags maydoni rangli
parket bilan goplanishi, umumiy ko‘rinishga mos yorug‘lik berilishi shart. Disko-
barlarda slaydlar ko'rsatish uchun katta ekran o*rnatiladi, quvvati kuchli musiga
apparati, yorug'ligni har xil gilib ko*rsatish uchun ashoblar, shuningdek televizorlar,
videomagnitofonlar joylashtiriladi. Musigiy dasturni disko-bar xodimi boshgarib
boradi.

Ekspress-barlar (bir zumda xizmat ko‘rsatishy - savdo markazlarida,
mehmonxona va vokzallarda faolivat ko‘rsatadi. Mahsulotlar assortitmenti bar
vazifasiga mos tushishi kerak; buterbrodlar, parchalanpan, givmalangan go‘shtlar non
betiga quyilgan taomlar, har xil gandolat va sut mahsulotlari.

Tikka turib ovatlanib ketadigan barlarda taom assortimenti cheklangan
bo‘ladi. Bular bifshtekslar, langetlar, parranda go‘shtidan tayyorlangan tacmlar,
chanqovbosdi ichimliklar, sharbat, kokteyl, qahva.

Pivo barlari — maxsus jovlarda pivo quyib sotiladi yoki shishalarda beriladi.
Quyib sotiladigan pivolar maxsus idishlardan yoki ishlab chigqargan zavod
avtotsisternasidan bevosita aviomatlar orgali quyib sotilishi mumkin.

Savdoda mevali va mineral suvlar bo‘lishi tavsiya gilinadi. Hisob-kitob
ofitstantlar cheki orgali, o'z- o‘ziga xizmat ko‘rsatish joylarida bufetchi yoki
sotuvchiga to‘lanadi.

Pivo barlari pive sotish bilan birga issiq va sovug, gazaklar ham sotadi. Bular
Jjumlasiga: buterbrod, pivoga mos keladigan pishloqiar, har xil  tuzlangan narsalar,
quritilgan balig, qalamcha qilib qovurilgan kartoshka, quritilgan qora non, teshik
kulcha, sho*r danak, sho‘r bodom va boshgalar kiradi.

Vine barlari- mehmonxonalar, restoran, gahvaxonalar qeshida faoliyat
ko‘rsatadi. Yengil ovgatlanish ham mumkin, vaqti cheklangan, shoshilgan kishilar tez
tamaddi qilib ketishi wchun juda gulay. Bunday barlar yirik restoranlar iclnda
joylashgan bo‘lsa, do‘stlar bilan uchrashish, mehmonlar kutish, suhbatlar qilish
mumkin bo'ladi. Xotirjamlik bilan bir piyola c¢hoy voki gahva ichib ketish
mumkin. N
Gril-barlar — savde markazlarida, shahar mavzelarida, dam olish zonalarida,
kishilar pavjum magistrallarda, restoranlarda joylashgan bo‘ladi. Gril-batda
xo‘randa tanqgis, noyob taomlarni olishi mumkin. Bu yerdagi taom assortimenti
xo'randaning tezlik bilan ovqatlanishiga imkon beradi. Bu barlarda eng ko'p
tarqalgan taomlardan qovurilgan baliq, juja, kabob, bifshteks bo‘ladi, Gril-barlarda
taom xurandaning ko‘z oldida tayyorlanadi.

Cril-barlarda bar peshtaxtalari ro‘parasida stolchalar yeki wuwzun kursilar
qo‘yiladi. Peshtaxtaning ichki temonida sotuvchi xizmat giladi. Taomni yarim tayyor
mahsulotlardan uning o'zi tayyorlaydi.

Qahvaxona (gahvaxona) — iste’'molchilar ovgatlanishi va dam olishini
ta'minlaydi. Restoran mahsulotlariga qaraganda builar assortimenti kam.

(Qahvaxona firtna va buyurtma taomlar tayyorlash, xo‘randalarga yetkazib
berishdek vazifani bajaradi. Bularning assortimentt cheklangan va taom tayyorlashi
murakkab emas. Qahvaxonada issiq choy, qahva, kakao, imuzday sharbatlar, mineral
suvlar, qatig-sut, qandolat va shirin taomlar mavjud. Tkkinchi taom sifatida
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tayyorlanishi oson bo'lgan - qovurilgan txum, sosiska, sardelka, quymoglar,
birinchisiga sho‘rva berilishi mumkin.

Alkogolsiz gahvaxenada ichimliklar assortimentidan vino-aroq mahsulotlart
olib tashlanadi. aikogolsiz ichimiiklar va qandolat mahsulotlari sotish ko*paytiriladi.
Bu gahvaxonalarda diskoteka bor. Tuylar, yubileylar, oilaviy tushliklar, yangi taom
va mahsulotlar ko*rgazmasi o‘tkaziladi,

Mahsulot assortimenti mijoziar tarkibiga qarab gahvaxonalar ikki guruhga
bo‘linadi:

— assortimenti bo'yicha mahsulotlarni sotish —  muzqaymoq, gahvaxonasi,
gandoiatlar gahvaxonasi, sut mahsulotlar qahvaxonasi;

- iste’molchilar tarkibi bo*yicha — yoshlar gahvaxonasi, bolalar qahvaxonasi va
hokazo.

Muzgaymog gahvaxonasi — xordig chigarish uchun eng gavjum joy.
Hamma ocilalar ham restoran yoki barga boravermaydi, chunki u joyvlar voshi
Jjixatidan katta toifadagilarga mo‘ljallangan, narx-navosi ham yugori. Muzgaymoq,
gahvaxonalari esa hammabop, butun oila 2’zolari bilan kelib muzgaymoqg, isie'mol
gilish va dam olish mumkin. Muzqaymogq, tayyorlash jarayoni ham 0‘ziga xos.
Ishlatiladigan asboblar zanglamaydigan po‘latdan yasaladi. Jixozlamni saglash uchun
stellajlar, idishlami yuvadigan joy, ochiq. va yopiladigan, devorga o‘matilgan joven
yarim, quyi darajali  muzlatgichlar, stol va boshgalar bo‘ladi. Muzqaymoq
qehvaxonasi uchun uncha katta maydon talab gilinmaydi. Muzgaymogq qahvaxonalari
savdo zalida: past haroratli vitrinada muzgaymaogq assortimenti namunalari quyiladi.
Mebel bo'ladi, choy va qahva gaynatadigan anjomlar yordamida mijoziarga issiq,
choy, qahva tayyorlanadi. Bundan tashqari muzqaymoq, qahvaxonasida har xil
pishiriglar, qandolat mahsulotlarini ham xarid gilish mumkin.

Qahvaxonalar — yirik ozig-ovqat yoki noozig-ovgat do'konlarida tashkil
gitinadi. Qahvaxonalar issiq ichimliklar, sui-gatiq mahsulotlari, buterbrodlar,
qandolat mahsulotlari va boshqalar tayyorlanishi va sotilisht muemkin, uncha qiyin
bo'lmagan mahsulotlar  bo'ladi. Atkogol ichimliikiar sotish tagiglanadi. Hisob-
kitobnt bufetchining  o°zi bajaradi.

Oshxona - tepishli mijozlar talabini qondmwish, ozig-taomlar iste’mol
gilinadigan Umumiy ovqatlanish maskani. Xaftaning kunlari bo‘yicha taomnoma
tuziladi, taomlar tayyorlanadi va xo‘randalarga tagqdim etiladi.

Umumiy ovqatlanish iashkilotlari orasida oshxonalar eng keng targalgan
umumiy ovqatlanish joyi hisoblanadi. Asosiy facliyati - 0z mahsulotidan aholi uchun
taomlar tayyoriash, ulaming xo‘tandalik talablarini gondinsh, nonushia, tushlik,
kechki taonilar yoki ularning bir gismi tayyorlanadi. Oshxonalardan uyga ham tacm
beriladi, oldindan buyurtmalar gabui gilinadi, shuningdek taom mahsulotlari, yarim
tayyor mahsulotlar sotiladi.

Oshxonalar bir-birlaridan quyidagi belgilart bo®yicha farqlanadi:

- mahsulotlart assortimenti buyicha: umumiy va parxez taomlar oshxonalart;

- xizimat ko‘rsatiladigan mijoziar: maktab  bolafari, talabalar va shunga
o*xshashlar;

- manzili buyicha; hamma uchun, o°quv yurti va tashkilot muassasa xodimlari
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uchun.

Tamaddixona - taomlar assortimenti cheklangan umumiy ovqgatlanish
maskani. Tegishli xomashyolardan tez va oson taom tayyorlanadi, xizmati ham tez
amalga oshirtladi.

Iste’mol taomlari assortimenti — sovuq va issig taomlar, hammabop va tez
tayyorlanadigan taomlar: sosiska, sardelkalar, chuchvara, govurilgan tuxum. Spirtli
ichimliklar sotish tagiqlanadi. Tamaddixonalarda istalgan taom tanlanadi, ko‘p
xollarda tik turib tamaddi gilinadi. Taom tanlangach, hisob-kitob birdaniga amalga
oshiriladi. Bu ish avtomat-kassalar orgali ham bo‘lishi mumkin. Tamaddixonalarda
hamma ishlar juda tez bajariladi. Shoshilgan, vaqti zig, kishilar hir zumda taomlanib,
yo‘liga ravona bo'lishlari mumkin, Tamaddixonalar kishilar gatnovi serob, ko*zga tez
tashlanadigan joylarga quriladi.

Tamaddixonalar mahsulotlar assortimentini sotish bo‘yicha wmumiy va
maxsus turlarga bo‘linadi. Maxsus tamaddixonalarda chuchvara, pishirilgan go‘sht,
kabob, somsa, kotlet, sosiska, buterbrod va boshqgalar tayyorlanadi.

Bufetlar -— taom mahsulotiari sotishga mo‘ljallangan bo‘ladi. Ular
ichkarida va tashgarida joylashishi mumkin. Yarim tayyor, har xil boshqa
mahsulotlar, eng ko'p talab qilinadigan issiq ichimliklar bilan savdo qiladi. Maktab
va bilim yurtlari bufetlaridan tashqari hamma bufetlar tamaki mahsolotlari bilan ham
savdo giladi. O'z-o‘ziga xizmat ko‘rsatish amalga oshiriladi. Hisob-kitob bufetchi
yoki savdo aviomati orqali bajariladi.

Bufetlar guyidagi joylarda faoliyat ko‘rsatadi: mehmonxonalarda, tomosha
maskanlarida, sport maydonlari atrofida, vokzallarda, daryo, dengiz kemalarida,
ishlab chigarish va transport tashkilotlarida, qurilish va boshga muassasalarda.
QOdatda bufetlar mahsulotlami o‘zlariga qarashli umumiy ovqatlanish tashkilotlaridan
oladi.

Maktab va bilim yurtlari qoshidagi bufetlar kuni uzaytirilgan maktablarda
qoluvchi  o*quvchilar va maktab xodimlari uchun nonushta va tushiiklar beradi,
Umumta’lim maktablarida maktab qurilish loyixasida belgilangan tartibda bufetlar
Jovlashtirilad!,

Ommaviy uyin-tomosha joylaridagi bufetlarda oliy sifatli gandolatlar,
konfetlar, meva va ma'danli suvlar, xo'l mevalar bo‘lishi kerak. Spirtli ichimliklar bi-
lan savdo qilish mumkin emas,

Baxt uylari qoshidagi bufetlarda meva-chevalar, shokolad, konfetlar,
shuningdek gullar va sovg‘a buyumlari bo‘ladi. Nikoxdan o*tuvchilaming xohishiga
qarab, oldindan dasturxon tuzatilishi va ofitsiantlar xizmat ko‘rsatishi mumkin.

Ozig-ovgat do‘konlari — aholiga har xil taom va qandolat mahsulotlari,
yarim tayyor mahsulotlar, Qo'shimcha boshga narsalar sotadi. Bu do‘konlarda har
xil taomlar, gandolat mahsulotlari, yarim tayyor mahsulotlar, xomashyoning yangi
turlarini tayyoriash, stollarga dasturxon bezatish bo‘yicha maslahatlar berjladi. Taom
va qandolat mahsulotlari  ko°rgazmasida savdo tashkil etiladl. Sotiladigan
mahsulotlarga oldindan buyurtma gabul qilinadi. Yirik taom do‘konlarida issiq
ichimlikiar va qandoiat mahsulotlari sotadigan qahvaxonateriylar tashkil etiladi. Sotib
olingan mollar hisob-kitobi nazorat kassa mashinasi orgali amalga oshiriladi.

Oriq-ovqat do‘konlari aholi yashovchi binofarda va Kkishilar gavjum

132



bo‘ladigan ko‘chalardagi alohida uylarda joylashishi mumkin. Ular restoran, oshxona
va boshga tashkilot filiallari hisoblanadi.

Choyxonalarda choy va undan tayerlangan pishirigtar, qandolat makhsulotiari,
go*shtli taomlar, balig, tuxum, mol- go‘shti, govurilgan tuxum, kolbasa va boshgalar
sotiladi. Bu verda asosan 0‘Z- o'ziga xizmat ko'rsatish amalga oshiriladi. Bu
choyxonalar Yevropa va boshga mamlakatlarga xos,

Mustagillik tufayli O‘zbekistonda choyxonalarga keng imkoniyatlar berildi.
o'tgan ¢ yil ichida shunday choyxonalar bunyed etildiki, ular fagat choy ichish
Joyigina emas, ajoyib xordiq chigarish, ke*ngil ochish, do‘stlarning swhbatlashish
makoniga aylandi. Bu yerda mijozlaming o‘zlari boxlagan taomlarini tayyorlashlari,
ayniqsa, choyxona palovi juda mashhur. Choyxonalar madaniy dam olish maskaniga
aylandi. Minglab kishilar to'plangan choyxonada vetuk san"atkorlar chigishiari,
choyxona joylashgan xudud ahlining qo‘lga kiritgan yutuqlarini korish, eshitish
qanday quvonch baxsh etadi.

Qahvaxgna - iste’molchilarga keng assortimentli gahva ichimligini tavsiva
bajaradigan maxsus tashkilot. Butun dunyoga mashhur  bo'lgan eng mashhur
ichimliklar ularning taomnomasida bo‘ladi:

- tabiiy qahva (filter coffee);

~ kapuchchino gahvasi (coffee cappuccino); qaynagan sut ko‘pigiga o‘xshash
ko'pikka ega bo'lgan kuchli qora qahva, ba’zan dolchin va maydalangan shokolad
qo‘shiladi:

— lyuts gahvasi (coffee luz): kuchli meva likeri bilan;

- korretto gahvasi (coffee corretto): uzum arog'i bilan;

- varshava qahvasi (coffee Warsaw style): pishirilgan sut va sut ko*pigi bilan;

— turk qahvasi (Turkish coffee); qand bilan qo'shib qaynatilgan;

- espresso gahvasi (espresso): kuchli qora qahva, maxsus apparatda maydalanib,
qatlamiari orgali qaynog suv o'tkazib tayyorlanadi.

Qahvaxonada mijozlar qahvaga o‘xshash boshqa ichimliklar —~ sharbatlardan
tortib to kuchli alkogel ichimligigacha ichishlagi ham mumkin, Mugobil ichimlik
sifatida taomnomaga qora, ko°k va o‘t choy kiritilishi mumkin:

—  ke'k choy (green tea); )
- na'matak choy (rose-hip tea);

— yalpiz choy (bait tea, yoki pepptrmint tea);

— ko‘kat o‘t choy {herb tea);

— tomashka choyi {(comomile tea);

— muz bilan choy (iced tea);

— gora choy {black tea).

Qahvaxonalarda gazaklar xuddi restoran yoki qahvaxonalardagidek bo‘ladi,
taomlar to*laligicha taomnomaga kiritiladi.

Tayanch iboralar: servis, maishiy Xizmatlar, titimoiy-madaniy xizmatlar,
savdo xizmati, sayyohlik xizmatlari, mehmonxona xizmatlari, sotuvdan keyingi
xizmatlar, restoran, kafe, bar.



Takrarlash uchun savollar:

1. Servis faoliyatining o‘ziga xos xususiyatfari nimadan iborat?

2. Servis sohasida tijorat faolivati ganday amalga oshiriladi?

3. Maishiy xizmatlarning o'ziga xos xususiyatlarini aytib bering.

4, Jjtimeiy-madaniy xizmatlar, ular bo'yicha tijorat faoliyatining tashkil
etilishini gapirib bering.

5. Savdo xizmati deb nimaga aytiladi?

6. Savdoda go*shimcha xizmat ko‘rsatining ahamiyatini yoritib bering.

7. Sotuvdan kevingi xizmatlarming o’ziga xos xuwsusiyatlarini tushuntirib
bering.

8. Servis xizmatlar deb nimaga aytiladi?

9. Savdo xizmati ganday turlarga bo*linadi?

10. Savdodan keyingi xizmatlarning turlarini aytib bering.

1 1. Umumiy ovqatlanish tashkilotlarining asosiy turlarini ayting.

12, Restoranlarning toifalarga bo‘lib, ular orasidagi farqlari ayting,

13, Barlaming necha xil turlarini bilasiz?
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X-hob, Tashqgi igtisodiy faoliyatda tijorat operafsiyalarl

Reja:

10.1. Xalqaro tijorat operafsiyalari mazmuni va turlarj

10.2. Xalgaro savdoning mazmuni, tuzilishi va xususiyatiari

10.3. Eksport va import operatsiyalarining mazmuni

10.4. Xalgarg savdaring shalkd va tarlari

10.5. Xalgaroe tijorat operatsivalarini amalga oshirish usuMari

10.6. Xalqaro tijorat operatsiyalari kontragentlarining tasniflanishi

kR

10.1. Xalgaro tijorat operatsiyalari mazmuni va turlari

Xalgaro tijorat operatsiyalari - bu xalqaro bozorda tovar ayirboshlash
operatsiyalarini amalga oshirish bilan bog'iiq bo‘lgan masalalarni  hal qilishni
ta’'minlovchi ba’zi tashkiliy struktyralar va alohida finmalar facliyatidic. Bu har xil
davlatlardagi kontragentlarining o°zaro faoliyati bo‘lib, xalqaro amaliyotdagi shakl va
usuilardan foydalanib bajariladi.

Shunday qilth, xalgaro tijorat ishi mazmuni deganimizda, xalgiararo tovar
ayirtboshlash, xizmatlar ko‘rsatish, ilmiy-teanika yutuglari va ishlab chigarishda
hamkorlik qilishni xalqaro tijorat operatsiyalari orqali amalga oshirilisht wshuniladi.

Xalgaro tijorat operatsiyalarining sub’ekti - bu firmalar va daviat tomonidan
tashqi bozorga chigish nchun ruxsat berilgan tashkilotlardir.

Hozirgi zamon sharoiilarida tijorat faoliyatining asosiy sub’ekilaci bo‘lib,
faoliyatiga ko‘ra xaloaro bo‘lzan transmilliv korporatsiyalar (TMK) hisoblanmogda.
Ularning faclivati jahon bozoridagi xalgaro tijorat operatsiyalar xususivatlarini va
prinsipiarini belgilameoqda.

Xalgaro tijorat operatsiyasi ob'ekti - bu tovar va xizmatlar ayirboshlashdagi,
ishlab chigarish va ilmiy-texnik hamkortikdagi moddiy jarayoniardir, Bu ob’ekilar
jahon bozorida amalga oshirilayotgan tijorat operatsiyalari turint belgilaydi

1. Asosiy tijorat operaisiyalari.
2. Ta'minlovchi tijorat operatsivalari. .
Asosly tijorat operatsiyalariga quyidagilar Kiradi;
— moddiy shaklda tovar ayirboshiash (eksport, import);
- ilmiy-texnik bilimlar bilan almashish (patentlar, litsenzivalar va nou-xau bilan
savdo qilish);
— texnik xizmat ko‘rsatish bo‘yicha operatsiyalar {maslahat, qurilish);
— ijaralar;
— Xalgaro turizm bo'yicha;
~ boshgaruv va axborot tizimii bo‘yicha xizmatlar  ko'rsatish (kinofilm,
teleashittiruviar).
Ta'minlovchi tijorat operatsiyalariga quyidagilar kiradi;
- xaigaro miqyosda tovar tashish;
- transport-ekspeditorlik;
—  yuklami sug‘uria gilish;
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— xalqgaro tashishda yuklarni saqlash;

—~ xalqaro hisob-kitob ishlarini olib borish.

Bu operatsiyalar tovar harakatini ta’minlovchi operatsiyalari hisoblanadi.

Xalqgaro tijorat alogalarda ishlab chigarish bo‘yicha va ilmiy-texnika bo‘yicha
hamkorlik alohida e’tiborga sazovordir.

Bu hamkorlikni amalga oshirish uchun quyidagi shartnomalar tuziladi;

~ ishlab chigarishni maxsuslashtirish va kooperativlashtirish;
— qurilish va ekspluatatsiya bo‘yicha hamkorlik;
— yirik ishlab chiqarish inshootlarini ishga tushirish, bundagi harajatlarni, ishlab
chigarilgan tovar bilan qoplash;
— ilmiy izlanishlar sohasida hamkorlik.
Bu hamkorliklar xalgarc savdo binmlari orgali amalga oshiriladi.

Xalgaro savdo-igtisod alogalarida igtisodiy mexanizmlardan samarali
foydalanish quyidagilarni talab qiladi;

— o‘zimizdagi korxonalarni tashqi iqtisodiy alogalar qiluvchi tashkilotlarini
xorijiy shartnomtar bilan o‘tkazsan operatsiyalari tajribalaridan unumli foydalanish;

— asosly va fa'minlovchi operatsiyalarni bog'‘lash;

— ishlab chiqgarish, savdo-igtisodiy va ilmiy-texnik xalgaro aloqalami rivojlanish
natijalaridan unumli foydalanish;

— xalqaro savdo usullan va shakllarint har xil tovarlar va xizmatfar ko‘rsatishga
tadbiq etish.

Xalqaro savdoni tashkil etish asosiarini mukammal bilish xalqgaro tijorat ishini
amalga oshirishni ta’'minlaydi. Bunda yirik xalgaro firmalami jahon bozoridagi
faoliyatini o‘rganish maqsadga muvofigdir.

Xalgaro tijorat ishini o‘rganish quyidagi savollarni birin-ketin ko‘rib chigishni
talab giladi:

—- xalqaro savdoning yangi usul va shakllarini,

— xalqaro tijorat ishini o‘tkazish texnikasini: oldi-sotdi shartaomalarini
tayyorlash va tuzish, ularni mazimuni va boshgarilishini;

— jahon bozori operatsivalarini amalga oshirishda savdo-vositachilik pog®onasi
vazifalari va roli, savdo vositachilari bilan tuzilgan shartnomalar mazmuaini;

— xalgaro tovar birjalari, auksionlar, savdolari, yarmarka va ko‘rgazmalar
operatsivalarini texnikasini va tashkil etilishini;

— ilmiy-texnik bilimlar va xizmatlar bilan xalgaro savdoni tashkil etish, patent va
litsenziyalar bilan savdo qilish operatsiyalari, ijara operatsiyalari, xalgaro turizim
bo*yicha operatsiyalarni amalga oshirishni tashkil etishni;

— xalqaro ishlab chigarish-texnik chet el firmalarining alogalarini  o*rnatishni
tashkil etishni;

— firmalarni tashqi iqtisodiy faoliyatini boshgarish va tartibga solishning asosiy
shakl va vositalarini;

— xalqaro alogalarni rivojlantirish usullari va yo*llarini,

Xalqaro tijorat operatsiyalari bir necha bosqichda amalga oshiriladi:
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1. Eksport giluvchi va import giluvchi tomenidan uwlamni giziqtirgan tovar
turining tashqi bozordagi holatini o°rganish. Buning uchun guyidagilarga &’tibor
berish kerak:

a) muayyan tovar turining mavjud va istigbolii talabini o*rganish;

b} tovar harakteristikalarining asosiy talablarini o'rganib bozor ehtiyojlariga
qarata tshlab chiqarishni yurgizishni imkoniyatlarini o*rganish;

v) tovaming raqebatbardoshliging bahofash;

g} baholar darajalarint va ularning o*zgarish tendensiyalarini o‘rganish.

2. Bozordagi ishlash usulim tanlash, Buning uchun quyidagilarga 'tibor berish
ZAIUr:

a) xorijiy mamlakatdagi tovarni sotish nuqtai nazardan savdo-sotiqning siyosiy
sharoitlarini o‘rganish;

b} xorijiy mamlakatlarning bojxona rejimini 0°rganish;

v} tovar yetkazib berishrung optimal muddatini aniglash;

g) mahsulotni realizatsiya giladigan mamlakatning huquqiy qonuniy aktiarini
o‘rganish;

d) tovarlarni realizatsiya qilish uchun xalgaro bija va savdo-sotiqdan
foydalanish imkoniyatlarini o' rganish.

3. Tashqi igtisodiy operatsiyasini rejalashtirish. Buning uchun quyidagilarga
¢’tibor berish zarur:

a) sotish tizimimi tashkil etish, shu jumfadan sotish filiallarini tuzish hisobiga;

D) an’anaviy sheriklarga tashabbusli takliflar yuboriladi;

v} eksport mabsulotlarini yetkazib beruvchi korxonalar bilan shartnoma
munosabatlarini o‘rnatish.

4. Reklama kompaniyasini 0'tkazish:

2) istiqbolii xaridorlarga bosma reklamant pochia orgali jo*natish;

b} king, radio, televideniye orgali reklama gilisky,

v) ko‘rgazma, yarmarkalar, salonlarga qatnashish;

g} reklama anjumaniarini o‘tkazish.

5. Tashgi savdo kontraktini tayyorlash va tuzish.

6. Konfrakt majburiyatlasini bajarish. .

Bozor kon’yunkturasini o‘rganish turli shakllarda amalga oshiriladi. Ulardan
biri — firmaning tovar bozoridagi o‘mini aniglash. Tadqiqotlar natijalariga ko‘ra,
ma’lum davr uchun ishonarli axborot berish maqsadida kon'yunktura sharhi wziladi;
Konyunktura hisobott odatda kirish, ishlab chigarish rivojlanishining tahlili, tovarga
talab va iste’mol, xalgaro savdoning holati, baholar, kon'yunkturasidagi kutitayotgan
o‘zgarishlar bo'limlaridan iborat bo‘ladi, so*nggi bolim ishlab chigarish, iste’mol
prognozi va baholar dinamikasini gamrab oladi.

Bozor kon’yunKturasini o‘rganib mazkur korxona bilan hamkorlik gilishni
istaydigan firmani topish lozim bo‘ladi, Tovarlarning mugarrar xaridor sotuvchilaci
bo‘lgan xorijiy firma kontragentlarni tanlash tashqi savdo operatsiyalarining muhim
elementlari hisoblanadi. Zarur firmani qayerdan va ganday topish lozim? Eng avvalo
kontragentlarni savdo bitimiari tuzilgan mamlakatlardan, shuningdek, mazkur tovarni
keltirish, olib kefish uchun imtiyozli bojlar amalda bo‘lgan mamlakatlardan
axtariladi.
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Nihoyat, agarda boshqa oluvchi bo‘lmasa mahsulotai olishga tayyor bo‘lgan
kontragent bilan kifovalanadi. Kontragentni izlash tartibi dunyo xo‘jaligi tuzilishini
va firma faoliyatining huquqiy jihatlarini bilishni nazarda tutadi.

Dunyoda millionlab katta va Kichik firmalar ishlab turibdi, Faqat AQShning
o‘zida ulaming soni 20 mindan ortigiini tashkil etadi. Xo'jalik oborotida
qatnashadigan firmalar ma’lum huqugiy shaklda: fizik shaxs bo‘lgan individual
tadbirkorlar va tadbirkorlar birlashmalari — to*liq shirkatiar, mas'uliyati cheklangan
jamiyatlar va aksionerlik jamiyatiari, shuningdek oralig shakldagi kommandit
shirkatlar va xolding kompaniyalari tarzida tashkil etiladi. Bularning har biri o'z
xususiyatlariga ega. Tabiiyki, biror firma bilan muloqatga kirishishdan oldin tegishli
shakldagi firmalarning huquq va vazifatarini bilish lozim bo'ladi.

Finnalarnt izfash maxsus tovar — firma yoki tarmoq ma’lumaotlari, katologlar,
reklama va tueli boshga materiallar vositasida amalga oshiriladi. Firmalar hagidagi
ma’lumotnomalarda yetarlicha ma’lumotlar berilgan: manzil, teleks, telefon, firma
tashkil topgan sana, rahbar organlar va ularning gisqacha bioprafik ta'rifi, sotuv
hajmi, foyda, kapital va shu kabilar.

Firma faoliyatini tahlil gilishda hisobotning asosiy shakllari — balans, foyda,
zaratlar schyoti, mablag*lar tushumi va sarf schyotini mufassalroq o‘rganish lozim
bo'ladi. Firmaning igtisodiy imkoniyatiar kao‘rsatkichiari: sotuviar bajmi, sof yoki
yalpi foyda, asosiy va oborot kapitali, ishlab chigarish quvvatlari, ilmiy ishlab
chiqarish ishlan, ishlovehilar soni va shu kabilarni o'rganish ham muhimdir.

Tahlil jarayonida firmaning samarali faoliyati ko'rsatkichlariga alohida e’tibor
berilishi lozim. Ulardan asosiysi foydadir,

10.2. Xalqaro savdoning mazmuni, tuzilishi va xususiyatlari

Hozirgt jahon rivojining Xususiyatli belgisi tashgi iqtisodiy alogalarning,
avvalo, tashqi savdoning tez o°sishi hisoblanadi. Tashgi savdo halgaro hamkorlikning
ishlab chigarish, ilmiy-texnika va boshqa shakllari (kadrlarni tayyorlash, wrizm va
h.k.}) bilan bir gatordagi xalgaro iqfisodiy munosabatlarming muhim  shakli
hisablanadi. Barcha mamlakatlar tashqi savdosi majmui xalgaro savdoni tashkil etadi.

Xalgaro savdo — bu turli davlat milliy xo‘jaliklari o'rtasidagi tovar va
xizmatiarning ayirboshlash jaraycnidir. Xalqaro savdo gadimdan mavjud bo‘isada,
faqat XIX asrga kelib, ya'ni deyarli barcha rivojlangan mamiakatlar xalgaro savdo
aloqalarida ishtirok eta boshlashi bilan jahon bozori shakliga kirdi.

Xalgaro savdo lashgi savdo aylanmasi, eksport va import, savdo balansi kabi
ko‘rsatkichlar bilan tavsiflanadi.

Eksport — bu tovarlarni chet ellik mijozlarga sotish bo'lib, bunda mazkur
mamlakatlarda ishlab chiqarilgan tovar mamlakatdan tashgariga chigariladi.
EXsportning iqtisodiy samaradorligi shu bilan anigianadiki, mazkur mamiakat ishiab
chigarishning milliy harajatlari jahon harajatlaridan past bo‘lgan mahsulotlamni chetga
chigaradi. Bunda eksportdan olinadigan yutuq hajmi mazkur tovar milliy va jahon
narxlarining nisbatiga, mazkur tovaming xalgaro aylanmasida ishtirok etuvchi
mamlakatlarning mehnat unumdorligiga bog'liq.
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Xalqaro savdoda tovarlarning eksport tarkibi fan-texnika revolyutsivasi va
xalgaro mehnat tagsimotining chuqurlashuvi ta’siri ostida o'zgaradi. Hozirgi davrda
xalgaro savdoning eksport tarkibida gayta ishloveht sanoat mahsulotiari yetakchi
o'‘ringa ega bo‘lih, uning hissasipa jahon tovar ayirboshlashining % gismi to‘g'ri
keladi. Ozig-ovqat, xomashyo va yoqilg'i ulushi fagat Y gismini tashkil qiladi.

Xizmatlar eksporti tovarlar eksportidan farq giladi. Chet ellik iste’molchilarga
xizmat ko‘rsatish, chet el valyuotalarini olish bilan hog'liq bo‘iib, u milliy chegarada
armalga oshirtladi (masalan, chet el kompaniyasi vaklariga pochta, telegraf xizmati
ko'rsatish, chet el fugarolariga sayyohiik xizmati kotrsatish va h.k.),

Kapitalni eksport gilish ham o‘ziga xo0s xususiyatlarga ega bo‘ladi, Kapital
eksproti kredit berish yoki chet el korxonalari aksiyalariga magqsadli gqo*yilmalar kabi
shakilarda amalga oshirilib, kapital chigarilgan vaqtda eksport giluvchi mamlakatdan
mablag®lar oqimini taqozo qiladi va shu orqgali tasarrufida bo‘lgan resurslar hajnrini
gigqartiradi. Boshga tomondan, kapital eksporti chet daviatiaming mazkur
mamiakatdan bo*igan qarzlarini ko*paytiradi. U jahon bozoriga tovarlaming keyingi
eksporti uchun qulay sharoit yaratadi va chet e valyutasida foiz yoki dividend
shaklida bargaror daromad olish omili hisoblanadi.

Ko'plab mamlakatlar, cheklangan resurs bazasiga va tor ichki bozorga ega
bo'lib, o*zlarining ichki iste’mali uchun zarur bo'lgan barcha tovarlarni yetarli
samaradorlik bilan ishlab chiqarish holatida bo‘lmaydi. Bunday mamlakatiar uchun
import kerakli tovarlami olishning asosiy yo'li hisoblanadi.

Impoen eksportdan farg gilib chet elik mijozlardan toveriar (xizmathar) sotib
olib, ularni mamlakatga keltivishni bildiradi. Bunda mamlakat ichida ishlab chigarish
harajatlari tashqaridan sotib olingan chog'dagi harajatlaridan yuqori bo*lgan
mahsulotlar import qilinadi. Tashqgi savdo samaradorligini hisoblashda mazkur
mamlakat tomonidan import qilish hisobiga muayyan tovarlarga bo'lgan o'z
ehtiyojining tezlik bilan qondirilishi hamda bunday tovarlarni mamiakat ichida ishlab
chigarilgan chog'da sarflanishi lozim bo‘lgan resurstarning tejalishi natijasida
olinuvchi igtisodiy naf e’tiborga ofinadi.

Xalqarc savdo bir gator oziga xos xususiyatlarga ega:

1. Igtisodiy resurslarning harakatchanligi mamlakatiac o*rtasida  mamlakat
ichidagiga qaraganda ancha past bo‘ladi. Masalan, ishchilar mamlakat ichida
viloyatdan viloyatga, hududdan hududga erkin o‘tishi mumkin, Mamlakatlar
o‘rtasidagi til va madaniy to"siglardan tashgari yana immigratsion qonunlar ishchi
kuchining mamiakatlar ofriasidagi migratsivasiga gattig cheklashlar go‘yadi. Solig
gonunchiligidaai, davlat tomonidan tartibga solishning boshaa tadbirfaridagi farglar
va boshga qator muassasaviy to‘stqlar real Kapitalning milliy chegara oraali
migratsiyasini cheklaydi.

2. Har bir mamlakat har xil valyutadan foydalanadi. Bu mamlakatlar o‘rtasida
xalqaro savdoni amalga oshirishda muayyan giyitchiliklar tug‘diradi.

3. Xalgqaro savdo siyosiy aralashuv va nazoraiga mahkum bo‘lib, bu ichki
savdoga nisbatan qo‘llaniladigan tadbirlardan tavsifi va darajasi bo'yicha sezilarli
farqlanadi.

Xalgaro savdoning tarkibiy tuzilishi ishilab chigarish asosiy omillarining turli
mamlakatlar o‘rtasida joylashuvi hamda jahon ishlab chiqarishi tuzilmasiga bogliq.
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Agar bundan bir asr mugaddam xalgqaro savdoda ustun ravishda xomashyo,
materiafiar, ozig-ovqat va yengi! sanoat mahsulotlari ayirboshiangan bo‘lsa, bugungi
kunga kelib sanoat tovarlari, ayniqsa mashina va asbob-uskunalarning salmog'i
sezilarli darajada o'sdi. Intellektual tovarlar va xizmatlarning ulushi ham keskin
ravishida oshib, umumiy savdo aylanmasining 10 foiziga qadar yetdi. Shuningdek,
xalgarg savdoni tashkil etish shakllari ham takowillashib bormogqda. An’anaviy
ko‘rmnishdagt tovar birjalari, auksionlar,savdo-sanoat yarmarkalari, savdo
ko'‘rgazmalari bilan bir qatorda ikki tomonliama bitimlarning quyidagi shakllari ham
keng go‘llanmogda:

[} baner - tovarlarni to*g‘ridan-to*g'ri, pul ishtirokisiz bir-biriga ayirboshlash.
Barterda pul ishtirok etmasada, tovarlarning qiymatini bir-biriga taqqoslash wchun
pulning giymat oflchovi vazifasi orqali baholab olinadi;

2} eksport qiluvchilar tomonidan yetkazib berilgan tovarlar givmatining bir
qismiga import tovarlarni xarid gilish;

3) texnikaning yangi modellarini sotishda eskirgan modellarni sotib olish;

4} import gilingan asbob-uskunalar qism va detallarini importga sotuvchi
mamlakat tomonidan butlab berish;

5) kompensatsion bitimlar. Mazkur bitimlar shartiga ko‘ra, texnologik asbob-
uskunalar yetkazib beruvchi tomonlarning biri tagdin etgan kredit (moliyaviy, tovar
ko*rinishidagi) bo*yicha to‘lovlar ana shu asbob-uskunalarda tayvorlangan tayyor
mahsulotlami yetkazib berish orqali amalga oshiriladi;

6) bir mamlakatda undirilgan xomashyoni boshqa bir mamlakat ishiab chigarish
quvvatlari yordamida qayta ishlashda ushbu qayta ishlash va tashib berish
xizmatlarini qo‘shimcha xomashyo vetkazib berish orqali to*lash;

7) kliring operatsiyalari, ya'ni o*zaro talab va majburiyatlarni hisobga olish orgali
naqd pulsiz hisoblashuv.

kki tomonlama savdo tamoyilida amalpa oshiriluvchi xalqaro operatsiyalar
barcha hajimida barter bitimlari 4 foiz, ikki tomonlama xarid — 55 foiz, kompensatsion
bitimlar — 9 foiz, kliring operatsiyalari 8 foizni tashkil etadi,

10.3. Eksport-import operatsivalari mazmuni

Mustaqillik tufayli O'zhekiston bir gancha xorijiy mamlakatlar bilan bevosita
iqtisodiy hamkorlikni vo*lga go‘ishga kirishdi,

(O'‘zbekiston Respubiikasining eksport imkoniyatlarini rivojlantivish Davlat
dasturi qabul qilindi. Dasturning asosiy magsadi resurslar va ishlab chigarish
inkoniyatlaridan eng ko'p darajada foydalanishi va ulami yanada rivojlantirish
asosida eksport hajmlari barqaror o'sishi uchun shart-sharoitlamni ta’minlash va uning
tarkibini takomillashtirishdir,

O‘zbekiston Respublikasining tashqi iqtisodiy alogalar sohasidagi strategiyasi
quyldagllarm 0‘z ichiga oladi:

eksport-import operatsiyalarini markazlashtirmaslik;

- zanur tovatlaming eksport va importi ustidan nazoratni kuchaytirish;
— tovarlar eksportini osonlashtirish;
— eksportning xom ashyoviy yo'nalishini bartaraf etish;
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—  xorijiy investitsivalar oqimining kengayishiga ko‘maklashish.

Hozirgi kunda O‘zbekiston jahondagi mamlakatlar bilan tashqi igtisodiy
alogalami olib bormogda. Uning tashqi igtisodiy aloqalarida investitsiya, tashgi
savdo, moliya va kredit, ilmiy-texnikaviy, madaniy, xalgare turizm sohalari katta rol
o‘ynaydi.

Mamlakatimizning eksport salohiyatini yanada oshirish, aynigsa kichik biznes
va xususiy tadbirkorlik sub’ektlarining eksportini qo’llab-quvvatlash magsadida
tashgi igtisodhy faoliyat miliy banki huzurida kichik biznes va xwsusiy tadbirkortik
sub’ektlarining eksportini qo’llab-quvvatlash jamg’armasi tashik etildi. Bugungt
kunda cksport giluvchi korxonalaming doimiy qo’llab-guvvatlanayctganligi, ularning
bargaror ishlashi uchun keng imkoniyatlar yaratilayotganligi mamlakatimiz igtisodiy
salohiyatini yuksaltirishda muhim ahamiyat kasb etmogda. Keyingi vyillarda
mamlakatimizdagi tadbirkorlarning eksport salohivatini yanada kengaytirish, talab va
ehtiyojlardan kelib chigib, joriy va istigboldagi kon yunkturani o'rganish yuzasidan
tashqi bozorlarda tadqiqotlar o'tkazib, yurtimiz ishlab chigaruvchilariga o’z
mahsulotlarini cksport gilishda jamg’armaning roli kuchayib bormoqgda.

Xalgaro tijorat amaliyotida, fagaigina tijorat asosida amalga oshiriladigan
operatsiyalar eksport va impor deb tushuniladi, ya'ni xalgaro savdo bitimiari - oldi-
sotdi shartnomalarini tuzish va bajarish asosida. Pulsiz ascsida amalga oshiriladigan,
sovg‘a, yordam va boshqga ta’miniashlar qoidaga binoan eksport va import giymatiga
kirmaydi va alohida hisoblanadi.

Eksport - import operatsiyalari statistik hisobga olish uchun ma’lumatlar tagdim
etish qatoriga kirgan ma’lum bojxona rasmiyaichiliklari va  protseduralarini
bajargandan keyin mumkin bo'lgan kontragent mamlakati daviat chegarasidan
tovarlarni o‘tkazib yuborgan bo‘lsa, takomillashgan bo'lib hisoblanadi. Eksport-
import yuklarini bojxona hisobga olish - bu xalgaro tovar ogimiarini statistik hiscbga
olish bazasidir. U har bir mamlakatni milliy tashgi savdo statistikasipa va BMT
tzimining halgaro iqtisodiy tashkiiotiari tomonidan olib boriladigan va nashr
etiladigan butun xalqare savdo statistikasiga asos bo‘lib go*yiladi.

Shuning uchun bojxona va statistik hisobiga tushunchalarni unifikatsiyalashga,
tashqgi savdo hujjatlarini standartlashtirishga, ham milliy, ham halgare darajada, bir
ko'rinishda olib borilishiga juda katta ahamiyat beriladi.

Xatgaro savdo amaliyotida ishlatiladigan ayrim ko'rinishlarda to‘xtalib
0‘tamiz.

Eksport — tovar va xizmatlar, intellektual mulk natijalari, shu jumladan, ularga
doit mutlaq huquglami bojxona hududidan xorijga gaytarib olib kelish majburnyatisiz
olib chigishdir.

Eksport bo‘yicha statistika tomonidan hisobga olinadi deb quyidagilar
tushuniladi:

- mamlakatda o'stirilgan, ishlab chiqarilgan yoki gazib olingan hamda avval
chetdan keltirilgan va ishiov berilgan tovarlarni mamlakatdan chigarish;

- avval keltirilgan, bojxona nazorati estida ishlov berilgan tovarlarmi chigarish;

- avval keMirilgan va eksport mamlakatida hech qanday ishlov berilmagan
lovarni chetga chiqarish, Bunday eksport reeksport deyiladi, Xalqare auisionlarda
va tovar birfalarida sotiladigan tovarlar odatda reeksport predmeti bo'lib chigadi: o°z
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mamlakatiga kiritilmasdan bajariladigan operatsiyalar ham reesport operatsiyalariga
kiradi.

Bunday operatsiyalar deyarli bojxona  statistikasi tomomidan  hisobga
olinganligiga qaramay, bu mamlakatni eksport yoki importiga kirmaydi, Xar xil
bozoriarda bir xil tovarni o‘ziga, narxlardagi fargi tufayli fovda olish magsadida,
savdo firmalari tomonidan ular tashkil etiladi. Erkin zona va omborlar xududlaridan
tovarlarni chiqarish operatsivalari ham reeksport operatsiyalari deb ataladi.

Uar bojxona statistikasi tomonidan eksport operatsiyalari sifatida hisobga
olinadi.

Import - tovarlar, ishlar, xizmatlar, inteliektual faclivat natijalarini, shu
jumladan, wlarga dorr favqulodda huquqlarni bojxona hududiga gaytarib ofib chigish
majbuTivatisiz olib kelishdir,

[mport bo'yicha statistika tomonidan hisobga olinadigan va import deb
quyidagilar tushuniladi:

- bevosita mamlakat - ishlab chigaruvchidan yoki mamlakat - vositachidan
shaxsiy iste’'mol uchun, sanoat, qurilish, gishlog xo®jalik va boshqa tashkilotlar yoki
mamlakat ichida iste'mol magsadida ishlov berish uchun yoki undan olib chigish
maqsadida chet el tovarlarini mamlakatga keltirish;

- erkin zona yoki omborlardan tovarlarni keltirish;

- avval oz mamlakatidan olib chigilgan, u verda ishlov berilmagan tovarlarni
chetdan keltirish. Bunday import reimport deb ataladi. Reimportga auksionda
sotilmagan xaridor tomonidan yarogsiz deb hisoblanib, konsignatsiya omboridan
qaytarilgan va boshqalar;

- bojxona nazorati ostida ishlov berish uchun kritilgan tovarlar, Bunda 1shiov
berilgan yoki o‘zgargan holda ushbu tovardan tashkil topgan tayyor mahsulotni
ishlov berish maqsadida mamlakatga keltiriladigan tovarlar kiradi.

Masalan, sardinadan tayyorlangan konservalami ishlab chiqarish uchun zaytun
yog'ini chetdan keltirish. Bunday hollarda, qoida bo‘yicha bojxona nazorati ostida
(shtov bertsh uchun tovarlami kiritishda bojxona baji to'lovlaridan importyor ozod
qilinadi.

Shuni bilish muhimki, bojxona hisobi barcha yirik kempaniyalar boshqa
mamlakatlar xududida joylashgan 0z shu'ba kompaniyalariga jo‘natadigan barcha
tovarlarni eksport va import giymatiga kiritadi. Amalivoida fagat shu yo'l bilan
xalqaro tovar almashuviga Kiritifadigan finma ichidagi almashuv hisobga olinadi.

Bundan tashqari, tovar eksportini va importini qiymatiga quyidagiiar kiritiladi:

- texnik xizmatlari qiymatini kiritish bilan birga, kompleki jihozlarini yetkazib
keltirish qiymati;

- litsenziya ajratmalari;

- varmarka va ko'rgazmalarda savdo vositachilari orgali sotilgan va sotib
alingan tovarlar qiymati;

- bojxona chegarasidan o‘tadigan va chet el kontragentiga ijaraga beriladigan
tovarlar qiymati.

Bojxena huduedi. Bojxona hududi deganda, bojxona idorasi amalga
oshiradigan tovarlarni chigarilishi va keltirilishini nazorat qiluvchi xudud tushuniladi.
Bojxcna xududi chegaralari mamlakatni davlat chegaralari bilan mos kelmaydi: ikkita
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voki bir nechta davlatlami bojxona uyushmalarida (masalan, Belgiya va
Lyuksemburg), mamlakatda erkin zonalar bo‘lganda kelishuvlar asosida chegaradosh
daviatlarning bojxona chegaralarini to*girilashda (chegara xudwdida geograiik
shartlar be‘vicha bojxona nazoratini belgilash mumkin bo‘lmasa yoki qulay
bo‘lmasa) bojxona xududini chegarasi har bir mamlakatni hukumati tomonidan
belgilanadi va maxsus bosmada chop etiladi. Xukumatlar mamlakatni bojxona
xududidan, bojxona nazorati tegishli bo‘imagan go‘shimcha yozilgan omborlami va
erkin zonalarni chiqarib tashlash savollarini hal etadi.

Qo‘shimcha yozilean omborlar, Qo‘shimcha yozilgan ombor - bu bojxona
nazorati ostida ma’lum bir bojxonaga go‘shimcha yozilgan barcha xonalar va
maydaonlar tushuniladi.

Tashish vositalaridan fushirilgan va to'g'ridan-to’g'ni tranzit usulida boshqa
mamlakatga jo'natish yoki ombor uchun xona, yoki bojxona ko'tigidan o‘tishni
poylayotgan tovariar boshqga tovariar bilan birgalikda saglanishi mumkin emas.

Qo'shimcha yozilgan bojxona omborida bojxona inspeksiyasi ostida tovarlar
gayta o‘ralishi, ochilishi, gayta navlanishi mumkin. Qo'shimcha yozilgant omborga
joylangan tovar bojxona protsedurasidan o‘tmagan hisoblanadi. U barcha bojxona
rasmiyatchiliklari bajarilgandan keyin bu mamlakatni xududiga undirilishi lozim
bo'igan bojlar solish va yig'imlarni to‘langandan keyin o‘tkazilishi mumkin.

Tranzit operatsiyalar. Mamlakatdan boshqgasiga, uchinchi mamiakatni
xududidan yoki have bo‘shliglidan o'tib borishini, tovarlamni t'g'ridan-to‘g’ri
tranziti deb tushuniladi, U na eksportga. na imporctga go'shilmaydi va transport
vositalarini furlari, tashilgan yuklarni soni, jo‘natish mamlakatlari va yo'nalish
mamlakatlari bo‘yicha hisobga olinadi. Boshqa mamlakatga tovarlarni ishlov
berilgan holaida chiqarish magsadida bojxona omborlariga joylashtinshni egri
tranzit deb tushuniladi.

10.4, Xalgarc savdoning shakl va tarlari.

Tashqi igtisodiy alogalarning rivojlanishi xalqare savdoning xilma-xil shak] va
turlarining paydo bo‘lishiga olib keldi. Ularning mohiyatini har bir tijorat faoliyati
bilan shug’ullanuvchi bilishi kerak.

I. Tayyor mahsulot savdosi:

a) tayyor mahsulotni, sho jumladan gismlarga ajratilgan*mahsulotni sotishni;

b} muqobil savdoni;

v} kooperatsiyalashgan mahsulotni sotishni,

£) komponentlangan uskunalarni sotishni qamrab oladi.

Tavyvor wahsulot bilan_savdo. Tayyor mahsulot pirovard iste’'molchiga
me‘ljallanadi. Uni tashgi bozorda sotish bevosita ishlab chigaruvchilar yoki
vositachilar orgali amalga oshiriladi.

Hozirgi kunda muvaffaqiyat yangi, oliy sifatlt yoki jahon standartlariga
muvofig keladigan tovarlarni nisbatan arzon bahoda taklif etadiganlarga yo‘ldosh
bo'ladi.

Dastlabki ikki shart bizning ishlab chiqaruvchilarimiz uchun ma’lum sabablar:
ishiab chigarishni texnik darajasining pastligi, konstruktor-texnologik ta’minotdagi
qaloglik va xom ashyoning sifatsizligi tufayli birmuncha murakkabrogdir, Bu holatda
ishlab chigaruvchilarning tashqgi bozordan uzoqda joylashganligi, ishlab chigarishni
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qayta qurish va ckaporl bayietaebnm baginshdiag) susthashlik Time salbiy ta'sis
ko'rsatadi. Tadbirkorlarintiz ragobat kurashiza qivinchilik bilan bardosh beradilar, b
kurash tashqgi bozorda vanada keskinlashadi va qiyinlashadi,

Bu nugsonlarni bartaraf qilish va jahon bozorida o'z o‘rnini topish uchun
nimatar qilish kerak?

1. Oz ilmiy texnika imkonivatlaridan foydalanib va xorijiy sheriklarni jalb
qilib qo’shma korxonalar fashkil etish, ular bilan birgalikda mahsulotlarni davlat
standartlari darajasiga vetkazish ishlarini amalga oshirish orqali eksport ishlab
chigarishni rivojlantirish va takomillashtirish zarur,

2. Bitimiar tuzishga xaiqaro bozordag) vaziyatlarni biladigan, raqobat kurashini

olib bora oladigan xorijiy vositachilarni jalb qilish zarur. Bundan tashqari, |

vosttachilar tovarlar sifatini oshirish, shuningdek mashina va uskunalarga sotishdan
oldingi servis hamda texnik xizmat ko‘rsatish bo‘yicha qo‘shimcha ishlami ham
bajarishiari mumkin.

3. Tashqi igtisodiy va boshga alogalar samaradorligini oshirish yo'ilaridan biri
buyurtmalarni bajarish hamda mahsulot yetkazib berish muddatlarini gisqartirishdir.

|
I
i
1

Tayyor mahsulot bilan savdo gilishning turlaridan biri mahsulotnt gismlarga °
ajratilgan ko*rinishda sotishdir. Mahsulotni gismlarga ajratilgan ko‘rinishda eksport

gilish mahsulotni tashgi bozorlardagi raqobatga bardoshligini oshirish hamda
mahsulot yetkazib beruvehilarning tayyor mahsulotni sotishga nisbatan ko‘prog
foyda olishini ta'minlash magsadlarida qo’lianiladi. Bu ko‘rinishda keo'pincha
mashina va uskunalar, xalg iste’moli tovarlarining ayrim tutlari (mebel, radio-tele
xo0'jalik tovarlarining detal hamda uzellan) eksport yoki import gilinadi.

Qismlarga ajratilgan wrlardagi buyumlar bilan savdo uchta sababga ko‘ra
foydalidir.

Birinchisi — detal {uzelini sotish buyumni sotishdan ko‘ra osonroq.

Tkkinchisi — bunday mahsuiotni keltirish va olib chigib ketish uchun boj |

kamroq undiriladi.

Uchinchisi — buning tisobiga savdo, agarda buyum ish kuchining qiymati .

arzon yig‘ilgan mamlakatlarda bo‘lsa go‘shimcha foyda ciadi.
Qismlarga ajratilgan mahsulot bilan savdoning magsadga muvofigligini

belgilovehi yana bitta olish mavjud, uni tashish fayyor mahsulotni tashishdan |
arzonrog, Masalan, traktoriar detallarini dengiz erqali tashish, yig‘ilgan traktorlardan |

ko'ra 2-3 marta arzonga tushadt.

Qismlarga ajratilgan mahsulotlar savdosini uyushtirish o'z xususiyatlariga ega.
Ularning asosiylari quyidagilardir;

- mahsulot shunday detal va uzellarga ajratilishi kerakki, ulami xorijda yig'ish -
ko“p harajatlarni talab qilmasin;

- uzel va detallarning vetkazib berishning muntazam va o'z vagtidaligi yig'uv .

ishlab chigarishining bir me'yorda ishlashini ta’minlasin;

- xorijda detal va uzellaming aniq tayyorlanishi ta'minlanishi lozim.

Qisinlarga ajeatiloan mahsulotlar savdosind tivojlantirish yo' Haridan biri xonjly
sheriklar bilan bu mahsulotlarni yig‘ishga mo‘}jallangan go‘shma korxonalar (yig uv
ishlab chigarishlari)ni tashkil etilishidiv. Bunday korxonalarning tashkil etilishi
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mahsuloint import giluvehilarga zarnciyat tog® ilgamda o'z ishlaly chigarishini yotlga
gotyishi hisobiga ayyor mahsulot chigorishini o zlashtirib olishlariga imkon beradi.
Yig uv ishlab chigarishini tashkil ctish bitimtarining asosiy shartlari:
tayyor mahsulot, detal va uzellar ishlab chigarish uchun litsenziyalarni berish;
korxona loyihasint bajarish;
malisulotni yig‘ish uchun detal va uzellami yetkazib berish;
layyor mahsulot ishlab chigarish uchun asosiy va qo‘shimcha uskunalarni
yetkazib berishdir. O'zbekiston Respublikasi iqtisodiyoti jahon igtisodivotiga kirib
borish sharoitlarida bu shakli keng rivoj topishi mumkin,
Mugobil savdo - xalqaro savdoning qadimiy turlaridan biri bo‘lib, hozirgi
sharoitlarda yangi mazmun kasb etgan.
Mugobil savdoning odatiy savdodan farglovchi xususivati bitimlarning ko'p
operatsionligidir.
Mugobil savdopa shunday operatsiyalar kiritiladiki, unda tovar aimashtirishini
amalga oshirish to'g'risidagi qat’iy majburiyat kontraktlarda o*z aksini topadi.
Mugqobil savdoning rivajlanishi shundan kelib chigadiki, u milliy eksportning
rivajlanishi va tashqi savdo hisob — kitoblarining balanslangan bo‘lishiga yordam
beradi. Bundan tashqari, muqobil majburiyatiarm gqabul gilish - tovarlar
raqobatbardoshligini oshirish usullaridan biridir.
Mugqobil savdoni quyidagi turlarga farglash qabul gilingan:
- barter — tovarlarni valywtasiz almashtirish;
- mugobtl xaridlar — bunda eksport gilingantarga gisman hag tolash hisobiga
tovarlar xarid qilish tushuniladi;
- eskirgan mahsulotni sotib olish;
- garzga berilzan xom ashyolar bilan operatsiyalar — xorijiy xom ashyoni gayta
ishlab uning uchun tayyor mahsulet bilan hisoblashish.
Barter operatsiyalari. Almashish yo‘li bilan sotiladigan barter operatsiyalari
hajmi va tovarlar nomenklaturasi ayrim holatlarda davlat tomonidan tartibga solinadi.
Bu operatsiyalarda jahon baholan ekvivalentlik kafolati bo*lib xizmat giladi.

Almashish yo'li bilan sotiladigan barter operatsiyalari hajmi va tovarlar
nomenklaturasi ayrim holatlarda davlat tomenidan tartibaa solinadi.

Mugebil xaridlar, Operatsivalarning bu turidan import giluvchilar eksport
qiluvchilar oldiga talablar qo‘yishganda amalga oshiriladi: Sizdan biz tovarlami {xom
ashyo, materiallary shunday shart bilan sotib olamizki, agarda siz ushbu xarid
hisobiga bizning mahsulotlarimizni sotib olsangiz.

Muqobil xaridlar bo'yicha majburiyatlar eksport kontraktida qayd etiladi.
Ularning bajarilishi jarima jazolari erqali kafolatlanadi,

Eksport kontraktlar mugobil majburiyatlaming turli variantlarini gamrab oladi
— unda xarid qilinadigan tovarlar ro‘yxati bo‘lishi yoki muqobil majburiyatlarming
kontrakt hajmi qiymatiga summa yoki foiz nisbatidagi hajmi giymati bo*ladi.

Eskirgan mahsuloini sotib ofish. Savdoning bu turi aviomobil, gishiog xo*jalik
mashinalari, sanoat uskunalari, ro‘zg‘or sovutkichlari wva uzoq muddat
foydalaniladigan boshqa tovarlar savdosida qo*llaniladi.
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Eskirgan mahsulot savdosi AQSH, Gfarbiy Yevropa va gator boshqa
hududlarda yangi tovarlar savdosini eskirgan modellarni egalaridan sotib olish
a50sida tashkil etishning keng targalishi tufayli yuzaga keldi. G'arbiy Yevropada
yengil avtomobillarting 70 foizidan ortig‘i shu yo'sinda sofiladi.

Firma - tayyorlovchilar sotib olingan mahsulot {tovar)larni qo‘shimcha
mablag* sarflab yangilaydilar va uni o*z mamlakatlaridagi kamroq ta’minlangan aholi
qatlamiga sotadilat yoki rivojlanayotgan mamiakatlarga vetkazib beradilar, Har
ikkatasi tam foydalidir, chunki sancati rivojlangan mamfakatiarga mahsulotni qayta
sotib olishga ham, takror sotishga ham rag‘batiantiruvchi imtivozlar belgilaydilar.

Qarzga berilgan xom_ashyolar bilan operatsiyalar. Jahon savdosining 40
foizi xom ashyoga to'g'ri keladi. Xom ashyoni gayta ishlash gquvvatiariga ega
bo‘lmagan mamlakatlar quyidagi shartlac bo*yicha kontrakilar tuzadilar, eksport
qiluvchi xom ashyo yetkazib berishni zimmasiga oladi, import qiluvchi esa uni qayta
ishlash mahsulotlariga yoki tayyor mahsuiotga aylantirib gayiaradi. Qayta ishlash
xizmatlariga haq qo‘shimcha xom ashyo yetkazib berish yo*li bilan to*lanadi.

Bu yo‘sindagi ishlar valyutasiz bajarilsada, ularda muqobil savdo belgilari bor,
chunki unda bahosi oldindan belgilangan mahsulot almashish sodir bo‘ladi.

Xulosa qilib aytadigan bo‘lsak, xorijiy xom ashyoni qayta ishlab, uning uchun
tayyor mabsulot bilan hisoblashish,

Kooperatsivalashgan mahsulotni sofish. Kooperatsiyalanadigan mahsulot
bilan savdo gilish ishiab chigarishning chuqur ixtisostashgan mamlakatiarida mavjud.

Respublika ichida ham, jahon xo'jaligl ko‘ramida ham kooperatsiya alogalarining
rivojlanishini tabiyki kooperatsivalanadigan mahsulot savdosining ham ofsishini
tagozo etadi. Kooperatsion hamkorlik ishlab chigarish kooperatsiyasi sotish
koperatsiyasi va ularning birikmasi shaklida amalga oshiriladi.

Komplekilangan pskuna bilan savdo. Komplekilangan uskuna depanda
vagona tugailangan texnologik jarayondan iborat bo‘lgan sanoat uskunasi tushuniladi,

Bunday uskuna bilan savdo gilish 2 — ta omil ta’sirida amalga oshiriladi.
Birinchi omil — rivojlanayotgan mamlakatlarda bu uskunaga ehtiyoj borligi. Ikkinchi
omil — uskunaning ilmiy texnika taragqiyoti ta’sirida ma’naviy jihatdan eskirib
qolganligi.

Savdoning by turining ahamiyati katta, u eskirgan unumsiz ishlab chiqarishni
vangilash va yangi zamonaviy ishlab chiqarishnt tashkil etish imkonini beradi.

Hozirgi kunda bu savdoning ob’ektlarni «fappa-taxt» qilib topshirish usuli
rivojlanib bormogda.

‘Tashqi savdoning boshqga tutlari ham mavijud: vositachilik, auksionfar, mashina
va uskunalar savdosi, muxandislik xizmatlari, litsenziyalar va nau-xau bilan xalgato
savdo, xizmatlar bozori.

10.5. Xalqgaro tijorat operatsiyalarini amalga oshirish usnllari.

Xalqaro savdo amaliyotida tijorat operatsiyalari ikkita asosiy usulda amalga
oshiriladi; to*g‘ri va egri. To*g*ri usul yakunlovchi iste’molchi va ishlab chiqaruvchi
(ta’minlovchi) o*rtasidagi to‘gri alogalar o‘rnatilishini ko‘zda tutadi: yakunlovchi
iste’'molchiga bevosita tovarlarni yetkazib keltirish va oldi-sotdi shartnomasi asosida
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mustaqil ishlab chigaruvchidan bevosita tovarlami sotib olish., Egri usul sotuvchi
tovarini sotilishi bilan bog'lig bo'lgan aniglangan majburiyatlarini bajarilishini
ko*zda tutiladigan savdo vositachini maxsus sharthomani tuzish asosida savdo
vositachi pog‘onasi orqali tovarlarnt sotishni va sotib olishni ko‘zlaydi.

Tao*g'ri usul ko‘pincha firmalarda qo‘llaniladi:

- uzoq muddatli shartnoma asosida sanoat xom ashyosini bozorlarda sotish va
sotib olishda;

- gimmatbaho va katta gabaritli jihozlami eksportida;

- ko'p seriyali standart jihozlarni o‘zini chakana tarmog'iga ega bo'lgan shu’ba
kompanivalari va o*zini chet el filiallari orgali eksportida;

- nvojlanayotgan mamlakatlarni bevosita fermer - ishlab chigaruvchilaridan
gishlog xo‘jalik tovarlarini sotib olishda;

- to'g'ri eksport va import, rivojlanayotgan mamlakatlar, sanoati rivojlangan
mamlakatlari kabi davlat tashkilotlari va korxonalari tomonidan amalga oshiriladigan
operatsiyvalarni ahamiyatli gismini tashkil etadi.

Bevosita tijjorat operatsivalarini  amalga oshirilishi, ayniqsa eksport
operatsiyalar qator afzalliklarga ega: chet el iste’'molchilari bilan yaginroq aloqalar
ofratishga imkon tug'diradi, chet el bozorlari talablariga va o'z ishlab chiqarish
dasturlarini talabga tezroq moslashtirish va bozor sharoitini yaxshiroq o‘rganish.

To'g*ri alogalar quyidagi xususiyatlari bilan tavsiflanadi:

- oldindan aniglangan kelishilgan mahsulot turfarini muayyan chet el
iste’'molchilarint {yoki iste"molchilar guruhini) maxsus talab va so‘rognomalariga
mo*ljallangan holda yetkazib berish ko‘zda tutiladi;

- vyo‘malgan magsad tavsifiga ega, chunki asosan komplekt va murakkab
jihozlarni tashib keitirishda, oldindan kelishilgan holda yetkazib keltirishda yoki
tovar yetkazib beruvchidan oldindan olish amalga oshiriladi. Bunday alogalar fagat
Jihezlami xaridor - importyor va ta’minlovchi - eksportyor o‘rtasidagi munosabatiari
bilan chegaralanmaydi. Ular yetkazib berish komplektatsivasida ishtirok etuvchi
ixtisoslashtirilgan firmalar o'rtasidagi bevosita aloqalar butun tizimini o'rnatishni o°z
orqasidan tortadi. Bu firmalar o‘rtasida Joyihalash va ilmiy-tadqigot ishlari
bosqichida  boshlanishi mumkin bo‘lgan yaqin va mustahkam kooperatsion
alogalarmi tashkil etadi. Import qiluvchi mamlakatida joylashgan firmalar bilan
birgalikda komplekt jihozlarini yetkazib keltirish chet el firmalariga taallugii bo‘lgan
bevosita aloqgalar usuli tendensiyasini rivojlanishiga olib keladi. Bunday amaliyot
ab’ektlarni tuzish jarayonida eksport va imaport giluvehi o'rtasida yagin alogalarni
ta"minlaydi;

- 1ishlab chigarishnt resurslar bilan barqaror ®’minlash magqsadida,
komponentlarni, komponent mahsulotlarini, materiallarni, xom ashyolarni ishlab
chiqarish uchun zarur bo'lgan ta’minotchilarni iste’molchi bilan munosabatlarni
mustzhkamligi va davomliligi; bu alogalar yakunlovchi iste’molchi tomonidan
malsulot tavsifiga qo*yiladigan talablarni hisobga olishga mo*ljallangan.

Bunda ishlab chigarishni kooperatsiyalash wva ixtisoslashtirish asosida
to'e‘ridan-to®g'ri ishlab chiqarish munosabatlari bilan bog‘liq bo*lgan mustaqil
kompanivalari va yirik firmalari o'rtasidagi munosabatlar va o*zaro alogalarni keng
ko‘lamdagi zanjiri tuziladi. Bunday munosabatiar asosida shartnomada belgilangan
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muddati davomida tovarlar kelishilgan sonini doimiy ravishda yetkazib berishni
ko*zda tutuvchi uzoq muddatli shartnomalamni tuzish usuli yotadi,

To'g’ri alogalar usulini qo‘llanilishi zamonaviy xalgaro tijorat amaliyotida
keng tarqaigan. Ayrim hisoblar bo‘yicha amerika firmalarida sancat yo‘ralishidagi
barcha fijorat mahsulotlarini uchdan ikki gismdan ortig'i to'g*ri  sotish hissasini
tashkil etadi, ingliz firmalarida - 70 foizga yaqin. To'g'ti sotishni o'sishi sanoat
yo‘nalishidagi mahsulotlarni sotishda tovarlarni bozorga chigarilayotgan texnik
darajasini va murakkbligini aynigsa mashina va jixozlarni, komplekt tashkilotlarini,
yirik kemalarimi, ya’ni konstrukstyadagi samalyotlar jixozlarini, noyeb jixozlarni
hissasini ¢*sishi bilan bog‘liq.

To'g'ti aloqalarni nvojlantirishda kontragent sifatida boshga marmlakatlar
bozorlarida chigadigan o‘zini chet el ishlab chigarish shu'ba va sotadigan
kompaniyalarm transmilliy korporatsiyalar (TMK) tomonidan tuzilganligi katta rol
o'ynaydi. Yakunlovchi iste’molchi va ishlab chiqaruvchi o°rtasidagi harakterida
nomoyon bo‘lganligi uchun bu vaziyat muhim ahamiyatga ega.

Bu o‘zgarishlari ma’nosi shundaki boshga mamlakatlar bozorlarida va
mamlakat joylashgan bozorlarida chakana va sanoat yakunlovchi iste’molchisi bilan
xalgaro firmaniumumiy molk elementini tashkil etuvchi cher eldag! sotuvchi va TMK
ni ishlab chiqaruvchi shu’ba kompaniyalari aloqaga kiradi. Bu shuni bildiradiki
muayan iste’molchilar bilan bevosita munosabatlarmi amalga oshirishga ular
mo‘ljallaganligi uchun nafagat to‘g'ri aloqalarni roli oshadi, balki ulami harakteri
ham o*zgaradi.

Bevosita firmalararo alogalarni o‘matilishi va ishiab chigarish va shaxsiy chet
gllik sotuvchi tashkilotlarni tuzilishi bilan TMK lar nafagat xalqaro tijorat
operatsiyalarini amalga oshirishni traditsion usullari  o‘rtasidagi tafovutga
o'zgarishlarni kiritadi, balki go‘llanadigan usullar harakterni o'zini o‘zgarishga ta’sir
ko'rsatadi, Xalgaro tijorat operatsivalam amalga oshirishni traditsion usullari
o‘rtasidagi tafovutiga o*zgarshlami kiritadi.

Tashqi bozor bilan to‘g‘ti aloqalar borligi chet el bozorlarini ehtivoj va
talablarga o‘zini ishlab chiqarish dasturlarini tezrog moslashtirish uchun bozor
sharoitlarini yaxshiroq o‘rganishni, chet el iste’'molchilari bilan yana ham yagin
alogalarni o‘rgatishga yo‘l qo‘vadi. Jahon bozoridagi ragobat kurashi keskin avj
olgan zamonaviy sharoitlarda o‘ta muhim ahamiyatga ega bo'ldi.

Ixtisoslashtirish va koorporatsiyalashtirish jarayonini o‘sishi yirik firmalar
o‘rtasidagi to‘g‘n xo'jalik alogalarni kengaytirishga olib keldi. Bu alogalar qe*shma
ishlab chigarish tashkii etish, komplekt va detallarni yetkazib keltirish yo‘liari kabi
varimfabrikat va xom ashyo yetkazib kelish yo*llari bo*yicha ham bu alogalar amalga
oshirilad:.

To'g'ridan-to‘g'ri eksport-import operatsiyalarini kengaytirishda savdolarni
tashkil etish va o*tkazish yo‘li bilan 0*z tashqi savdo faoliyatini amalga oshiradigan
ayniqsa rivojlanayotgan mamlakatlarda muassasa va davlat tashkilotlarini mavjudligi
muhim ahamiyatea ega.

To'g'ri xalgaro tijorat alogalarini rivojlanishi butun savdo-vositachi
pog'onasini roli o'ta yugori bo'lib golayctganiga garamay, egri eksport va impon
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ahamiyatini birmuncha kamayishiga olib keladi. Savdo vositachilari yordamida
xalqaro tovar oborotiga kirik keladigan barcha tovarfarni yarmidan ko‘pi sotiladi.

10.6. Xalqaro tijorat operatsiyalari kontragentiarining tasniflanishi

Kontragentlar - bu xalgaro tijorat operatsiyasidagi tovarlar va xizmatiarmi
oldi-sotdi shartnomasida ishtirok etuvchi tormonlar bo*lib hiscblanadi.

Jahon bozorida gatnashayotgan kontragentlarni bajarayotgan ish faoliyati va
maqsadiga ko‘ra 4ta  kategoriyaga bo‘lish mumkin: firmalar, tadbirkorlik
uyushmalari, davlat tashkilotlari va korxonalari, BMT tizimiga kiruvchi xalgaro
iqtisodiy tashkilotlar.

Xalgaro tijorat operatsivalarining asosiy gismi firmalar tomonidan amalga
oshiriladi.

Firma tushunchasi quyidagi ma’noni anglatadi: ishlab chigarishda, savdoda,
yurilish schasida, transportda gishlog xo'jaligida foyda olish magsadida xo‘jalik
faoliyati yurituvchi kormconatar tushuniladi. Xar bir firmaning o°z nomt va davlat
tomonidan qayd gilingan savdo registri bor, Firma nomi shy fitmaning bir yoki bir
nechta egalari ismi yoki familiyasini («Kruppy, «Manessmany, «Ford», «Kraysiers),
lirma faolivati harakterini {«Jeneral motors», «Jeneral elektrik», Imperial kemikal
indastrizs) va unga o‘xshash boshgalarni o‘zida aks ettiradi («Dau kemikal»,
dFarbverke Xyoxstsy).

Firma nomi xat blankalarida, hisoblarida, muhrda, tovar belgilarida,
rcklamada ko‘rsatiladi. Firma nomi firmaning huquqgiy holatini o‘z ichiga olishi shart.

Jahon bozorida qatnashayotgan firmalar quyidagiga ko'ra bir-biridan
larglanadi: xo‘jalik faoliyatining turi bilan, amalga oshirayotgan operatsiyalari,
hugquqiy holati bilan, mulkehilik shaklining turi bilan, mablag‘ining tegishliligi va
nazorat] bilan, faoliyat ko' rsatish sohasi bilan.

Tadbirkorlar uyushmasi - bu alohida guruhdagi ishbilarmonlaming
birlashmasidir. Tadbirkoriik wyushmasi magsadining foyda olmasligi bilan
firmalardan farglanadi. Uyushmaning faclivati uyushmaga kirgan ishbilarmonlar
manfaatlarini davlat idoralari oldida ifoda etish va tadbirkorlarga ularning eksport
faohiyatini rivojlantinshda yordam berishdan iborat. *

Uyushmaning rasmiy maqsadi, ishlab chigarilayotgan mahsulotlarni
standartiashtirish, maslahatlar berish xizmatlarini tashkil etish, kadrlar tayvorlash,
soha statistikasini olib borish kabi umumschaviy ishlarni oshirishdan iborat.
Yaponiya, Fransiya, Shvesiya kabi mamlakatiarda - soha tadbirkorlik uyushmadagi
davlat idoralart bilan savollarni hal qilishda barcha sohaning rasmiy vakili sifatida
chigadilar.

Tadbirkorlik uyushmasi assotsiatsiya, federatsiya wva hokazo shakliacda
bo‘lishi mumkin. Birlashmalar o'z xususiyatiga ko'‘ra 2 xil bo*ladi: soha uyushmasi
(ishbilarmonlarning 1 soha bo'yicha birlashtiruvchi uyushma); ish faolivatiga ko‘ra
tadbirkorlik uyushmalari,

Ishbilarmonlik bir soha bo‘yicha uyushmalariga misol qilib sellyuloza ishlab
chigaruvchilar assotsiatsivasi yoki qog'oz ishlab chigaruvchilarlar assotsiatsiyasind
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olishimiz mumkin, ish facliyatiga ko'ra tadbirkorlar uyushmalariga misol qilib savde,
sayoxat va boshgalami olish mumkin,

Aslida tadbirkorlik uyushmasi bozorga va narx-navoga ta'sir ko'rsatmasligi
kerak, lekin amalda buning aksi. Ular kartellar funksiyasini bajarib, bozorga ta’sir
ko‘rsatish doirasini, ular faolivatini boshqaradilar. Buni ular o°z a’zolariga kvotalar
o‘matish orqali amalga oshiradilar.

Shunday «qilib, assotsiatsiva va federatsiya odatda nafagat narxni
boshqaradilar, balki o'z ichidan chigadigan biror firmadagi chet ellik xaridoriar
talabiga javeh beradigan tovar, taklif geéluvchi firmaning tovarlar sonini ham
boshqaradi. Agarda ushbu firma gabul gilingan eksport kvotasini tasdiglanmagan
miqdorini qo‘llay olmasa, assotsiatsiyaning ko‘rsatmasipa binoan boghga vetkazib
beruvehilarga taklif gilinadi Shu vo‘l bilan kompaniya o'z a'zolari oriasidagi
raqobatni kuchsizlantirishga erishadi.

Tadbirkorlik uyushmalarning ko‘pchilik gismi bevosita xalgaro tijorat
operatsivalarida ishtirok etmaydi, demak tashgi bozorga kontragent sifatida
chigmaydilar. Lekin Skandinaviyva davlatlari qatoridagi mamlakatlarda scha
tadbirkorlik uyushmalari o'z firma-ishtirokchilari topshirig‘i bilan nafagat katta
qismdagi xalqaro tijorat operatsiyalarini amalga oshiradi, balki alohida turdagi
tovarlarni tashgi bozordagi yagona vetkazib beruvchisi hisoblanib, ulami eksport
qilishda monopol huquqga ega. Masaian:  Finlyandiyada o‘rmon-qogioz
mahsulotlarini ishlab chigarib, ularni monopol ekspost qilish huqugi 4 ta tadbirkor
uyushmalariga berilpan: «qog'oz va Kkartonlarni qayta ishlovchi Finlyandiya
fabrikalari uyushmasi» {«Konvertan), «Finlyandiva karton fabrikalari uyushmasi»,
«Finlyandiva yog‘och tayyorlash zavodlari egalari vwyushmasi», «Yogioch yashik
to‘plamnlari ishlab chigaruvchi korxona egalari uyushmasi.

Shvesiya va Norvegiyada sellyuloza-qog'oz mahsulotlari ishlab chiqarilib,
eksport gilish ishlab chigaruvchilar birlashmalari orgali amalga oshiriladi, lekin
ularga monopol huquq berilmagan. Shunday qilib, Shvesiya barcha qog‘oz va karton
ishlab chiqaruvchilarni birlashtiruvchi «Shvesiya qog‘oz fabrikalari birlashmasin
{Panpershbruk sferening), ko' pgina mamiakat bozorlarida ishtirok etadi,

Tijorat operatsiyalari bilan shug‘ullanadigan birlashma a’zolari mustaqil
ravishda ish olib boradi. Birlashma oziga a’zo korxonalarni xom-ashyo, transport va
boshqalar bilan ta’miniash wmasalalari bilan ham shug‘ullanadi. Uning faoliyati
firmalar tomonidan to*langan a’zolik badali hisobidan goplanadi (molivalashtiriladi).

Finlyandiya, Kanada, Fransiva wva boshga mamlakatlarining sohaviy
uyushmalari jahon bozoriga kontragentlar sifatida chiqadilar.

Davlat idora va tashkilotlari xalqaro tijorat operatsivalarida qatnashuvchi
uchinchi kontragent hisoblanadi. Davlat firmalaridan fargqli o‘laroq ular tijorat
magsadlarini ta'qib qilmaydi. Jahon bozoridagi tijorat operatsivalarida gatnashish
huquqiga fagat maxsus ruxsatnomasi bo*igan vazirlix va tashkilotlar egadir. Masalan:
AQShda Davlat mulki qo*mitasi, tashqi bozorza chigishda strategik materiallarni
sotish va softib olish, shuningdek tashqi bororda AQSH hukumatining kumush
zaxiralarini sotishda («Djeneral servis administreyshn») davlat mulkini boshqarish
qo‘mitasidan foydalaniladi.
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Angliyada bu hugugdan savdo va sanoat vazirligi foydalanadi;. Xindistonda
mudofaa vazirligi qishloq xo*jalik mahsulotlarining 90 foizini ularni import giluvchi
qishloq xojalik vazirligi amalga oshiradi.

Tashqi bozorda shunday huquqdan foydalanuvchi davlat tashkilotning
ko‘pchiligi o'zining mustaqil rivojlanish  yofliga o'tgan rivojlanayotgan
mamlakatlarga to'g'ri keladi. Masalan, Argentinada g alla eksporti g'alla bo'vicha
milliy go*mita tomonidan amalga oshiriladi. Argentinaning ijtimoiy ta’minot va
umumsog liqni saqlash vazirligi dori-darmonlar, meditsina instrumentlari va jihozlari
bifan ta’'minlashni amalga oshiradi. Argentinaning davlat ta’minoti bo‘yicha bosh
boshqarmani davlat muassasasiga kerakli bolgan tovarlami sotib cluvchi sifatida
tashqi bozorga chigadi. Davlat elektrostansiya boshgarmasi virik elektr kuchi va
elektr- texnik jihozlar importchisi hisoblanadi. Argentinaning avtomobil yo‘llari
milliy boshqarmasi - yo‘l qurilish va boshga jihozlar imporichisi hisoblanadi.
Argentina qonunchiligi bo‘yicha chet eldan tovarni mustagil ravishda qishlog
lashkilotlari va boshqarmalari shuningdek Argentina shaharlarining maishiy xizmat
qo‘mitalari o‘zlarining uy-joy va yo‘l qurilishlaridagi ehtiyojlari uchun xorijdan
asbob-uskunalar, shahar xo‘jaligining turli ehtiyojlari uchun suv quduqlarini qazish,
irrigatsiya va melioratsiya uskunalarini sotib oladilar.

Davlat organlarining bir qismi tashgi bozor, jumladan MAR{Mist Arab
Respublikasi) bozorlari, Aljir, Shri-Lanka va boshgalar rivojlangan davlatlar
bozorlariga chigish huquqiga ega. Davlat, tashqi va ichki korxenalari tijorat ishlari,
ilmiy-texnika almashuvlar, ijara va boshqa ishda ham kontragent sifatida qatnashadi.

BMT tizimidagi xalqaro tashkilotlar jahon bozori tovarlar va xizmatlar
savdosida yirik xaridor bo‘lih qatnashmoqda. Investitsion ob’ektlar qurilishini tashkil
etuvchi PROON va YUNIDO xafqaro tashkilotlar shular jumlasidan. PRCON 1966
yvilda tashkil etilgan bo‘lib, ko*p tomonlama igtisodiy va texnikaviy yordam beruvchi
maxsus moliyvaviy fondlarga egadir. Bu moliyaviy fondlar BMTda texnik hamkorlik
tizimida gatnashuvehi daviatlarning maqsadli quyilmalari hisobiga hosil gilinadi.

PROON bu tizimning texnik yordami uchun yo*naltirilgan mablag‘laming
migdori va yo'nalishini tartibga soluvchi asosiy organ hisoblanadi.

Texnikaviy yordam dasturida qatnashuvchi davlatlar quyilmalar badal o‘rniga
jihoz va materiallar yetkazib berishi mumkin. PROON pul mablag‘lari texnik yordam
oluvchi mamlakatlar o‘rtasida taqsimlanadi. Ajratilgan mablag'lar miqdoridan
tegishll davlatlar (birinchi darajali) igtisodiy va ijtimoiy rivojlanish tarmoglarida
birinchi darajali ehtiyojlami aniglaydi va berilgan mablag'lar hisobiga bajarishi kerak
bo*lgan texnik loyihalar ro‘yxatini ishlab chigaradi.

PROON  texnik yordamni asosan investitsiyalashdan oldingi ishlarni
bajarishda amalga oshiradi. Qurilish esa yordamni oluvchi mamlakattar hisobiga
bajariladi, lekin oxirgi yillar davomida ko‘pgina sanoat ob’ektlarini gurilishini
moliyalashni tashkil etishni olib bormogda (10 min.dollardan oshiq bo*lgan hollarda).
Bu holda PROON loythani bajarishda pudrat asosida amalga oshiradi.

Tayanch iboralar: xalgaro tijorat operatsivasi, xalqaro tijorat operatsivasining
sub’ekti, xalqaro tijorat operalsivasining ob’ekti, eksport, import, kontragent, firma,
iadbirkorlik uyushmalari, PROGN, xalqaro savdo, muqobil savda,
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9.

Takrorlash uchan savollar:

Xalgaro tijorat operatsiyasi deb nimaga aytiladi?

Xalgaro tijorat operatsiyasining sub’ektlari kimlar?

Xalqaro tijorat operatsivalarining ob’ektlari nima?

Xalqaro tijorat operatsiyalarining qanday turlari mavjud?

Asosiy xalqaroe tijorat operatsiyalarining mazmunini aytib bering.

Ta’minlovchi xalqaro fijorat operatsiyalarining mazmunini aytib bering.
Kontragent deb nimaga aytiladi?

Xalqaro tijorat operatsiyalarini amalga oshiruvchi tashkilotlar hagida ma’humot
bering,

Xalgaro savdoning qanda}r shakl va turlari mavjud?

10. Muqobil savdo deb nimaga aytiladi?



XY-bob. Tijorat Faoliyatida reklama va axborot
) Reja:
11.1. Reklama tushunchasi va reklamaning paydo bo‘lish tarixi
11.2. Reklama agentligi haqida tushuncha
11.3. Reklama turlarining tasnifi
11.4. Reklama faolfyvatini rejalashéirish
11.5. Reklama va axborot samaradorligini aniglash

ki

11.1, Rekiama tushunchasi va reklamaning paydo bo*lish tarixi

Reklama (lotin tilidan «rekdamaren — dodtash, gichgirmog) — tovarlaming
sifati, ularni sotib clishdan ko'riladigan naf haqidagi axborot, bevosita yoki bilvosita
foyda (daromad) olish maqsadida yuridik va jismoniy shaxslar yoki mahsulot
to’g'risida tarqatiladigan maxsus axborot. Reklama marketingning tarkibiy gismi
hisoblanib, talab va iste’molchilar didining shakilanishiga ta’sir ko’rsatadi. Reklama
korxona imijini yaratish (uzoq davrli ta'sir ko’rsatish), joriy sotish hajmini
ko’paytirish (qisqa daveli ta’sir ko'rsatish), xaridorlarga nima sotib olishni va uni
nima uchun sotib olish zarurligini hal gilishda yordamlashish va boshga maqsadiarda
olib boriladi. Reklamaning asosiy vazifasi — xaridorni gizigtirish, mijoz xaridorlarni
yo'qotmaslik va ularn Xengaytirishga garatiladi.

Reklamaning paydo bo’lish tarixi juda gadimiy, Yunoniston va Qadimgi Rimda
og‘zaki va yozma reklama, hatto tovar belgisi qo’yib tamg‘alash yo’li bilan tovarlar
reklama gilinganligi hagida ma’lumotlar bor.

Zamonaviy reklama AQSH, Yaponiya Kanada, Buyuk Britaniya , Fransiya,
Germaniya, taliya, Ispaniya, Shveysariya daviatlarida juda ham rivojlangan. Negaki
reklamalar yirik firma va kompaniyalarga juda ko‘p daromad keitirmoqda.

Shu o‘rinda reklama tarixi hagida ma’lumot berib o‘tishpa to'g'ri keladi.
Ofrganishlar shuni ko‘rsatadiki, reklamaning sodda ko‘rinishlart eramizdan avvalgi
asrlarga borib tagaladi. Reklamalar dastlab og'zaki tarzda bo‘lib, chaqirig, bagiriq,
talb gilish ko‘rinishida bo‘lgan. Dastlabki vozma reklama matnni Londondagi
muzeylarda saqlanadi. U Misr papirusiga yoziigan bo‘lib, Kul savdosi to‘g'risida
bo‘lgan: “U yaxshi kuradi, eshtadi, soglom, buyurgan ishlaringizni Hoat bilan
bajaradi.” degan suzlar yozilgan. Qadimiy Misrning Memfis shahrida toshga o‘vib
yozilgan reklama mami topilgan. Unda shunday satrlar bor: *Men Mimos, Kipr
orlidan bo‘lib, shu yerda yashayman. Allohning roziligi bilan tushlaringizni
kelishilgan narxda izohlab beraman”.

Qadimiy Rimda reklama uchun maxsus devorlar- albumslar tiklangan. Bu
devorlarga turli xabarlar ko‘mir bilan yozilgan. Maxsus reklama uchun devorlar
golib, boshqa devorlarda ham reklamalar to'lib ketganidan Rim ma’muriyati qaror
chigarishga majbur bo*ladi. Qarorda “Devorlarga yozish man etiladi. Kimki yozsa,
unga g'am-alam, omadsizlik bo*lsin”, -deyiladi.
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Antik alloma, faylasuf Lutsiy Anney Seneka bundan 2 ming vil ilgari o°zining
do‘stiga yozgan maktubida ko'chadagi chaqiriq va bagiriqlardan bezor bo‘lganini
yozadi. Chunki u shahar markazida istiqgomat gilar edi.

Qadimiy Sharqda ham reklama dastlab juda tushunarli, kerakli ko‘rinishda
namoyen bo‘lar edi. Sharq bozorlaridagi “Opgoling, kepgoling”, “Olganlar
darmonda, olmaganiar armonda™ degan iboralar ota-bobolarimizning o°zlari
bilmagan holda reklama bilan shug‘ullanganliklariga dalil bo‘iadi. Oldi-sotdi
ishlarida molning kamchiligini aytib sotish, tarozidan urmaslik, axlog-odaob,
halollikka rioya gilish ajdodlarimizdan o*tgan ma’naviy gadriyat ekanligini bildiradi.

Qadimgi bozor peshtaxtalarida mevalaming did bilan terib go‘yilishi,
xaridorlarni baqirig, chaqiriq bilan jalb qilish Sharq bozorlariga fayz kiritgan.
Hunarmandiar mahallalardagi do‘kenlarda mahsulotlarni  osib  terib  qoyib
xaridorlarga tavsiva etishgan. Ustalar mijoz bilan muomala qilish odobini ham hunar
bilan bir gatorda shogirdlariga o‘rgatganlar. Do‘konga kirgan xaridorlarga bir piyola
choy uzatib, o‘z mollarining sifati, narxi haqida suhbatlashganlar. Savdo-sotig
madaniyati o°rta asrlardan rivojlanib kelgan, desak mubelag*a bo*Imaydi.

XV asrda harakatlanuvchi bosma harflarning kashf etilishi reklama ishining
yanada tarqqiy etishiga sabab bo‘ldi. 1430 yilda Guttenberg Yevropada pechatli
(bosma) varagalarni ishlab chiqara boshladi. Guttenberg kashfiyotini qabu! qilgan
Anglivalik Uilyam Kokoston 1473 vili birinchi reklamasini pechatli bosma varaqada
chigaradi. Bu pechatlangan varagalarda dimiy kitoblar targ®ibot gilingan edi.

XV-XVII asrlardagi Yevropa reklamalari ko‘proq import va eksport tovar
mahsulotlari haqida bo®lar edi. Masalan: kofe birinchi marotaba 1625 yilda gazetalar
orgali reklama qilingan, kakao 1657 yil, choy esa 1658 yildan reklama gilintb, qaysi
bozorlarda xarid gilinishi ko*rsatilgan.

AQSH da birinchi reklama 1704 yil 1 mayda “New Litr™ gazetasida berilgan.
Keyinchalik fan-texnika tarqqiy eta borib, radio kashf etilgandan so'ng u asosiy
axborot vositasi bo‘lib goldi. Shundan so*ng radic ham reklama biznesida katta rol
o‘ynay boshladi. Birinchi radio reklamasi AQSH da 1922 yilining 28 yanvarida 10
minuicha davom eiib, 100 dollarga rasmiylashtiriigan.

Filadelfivalik Velni Palmer birinchilardan bo‘lib, Amerika reklamasiga asos
solgan. U 1841 yiidan boshlab, gazetalarda reklamalarni joylashfirish gazetadan
tushayotgan daromadning 25 foiziga ega bo*ladi.

XIX asrda Djorj Rauel Amerikada eng kuchli reklama agentligini tashkil etadi.
1869 vilda Rauel birinchi marotaba “Amerkanskiy gazeinly spravochnik Rauela™ da
besh mingdan ortig, Amerika va Kanada gazetalarining ma’lumotini beradi.
Rauelning bu nashri hozirgi davrdag) “F.U.Eyerni gazeta va jurnallari spravochnigi™
g4 asos bo'ldi.

Yana bir reklama kompantyasining asoschisi Frensis Uelend Eyer reklama
ishiga yangilik kiritdi. 1875 Eyer reklamadan keladigan daromadning 12.5 foizi,
keyinchalik 15 feizini nashriyotdan oladigan bo‘ldi. Bu kelishuv hozirg! kungacha
go‘llanib kelinmogda. Reklama bizaesida bu kelishuv juda mos tushgandir.

Nyu-Yorkda tashkil etilgan Djord) Batten reklama agentligt jahonda eng
nufuzli agentiardan bo‘lib, uning 1891 yildagi daromadi 3 milliard dollardan oshar
edi.

204



XIX asrga keiib Yevropada reklama ishi rivojlanib ketdi. Reklama agentliklari
va kompaniyalar katta pul topa boshladilar. raqobat kuchaya boshladi. Albert Lasker
reklama ishida vangi davrni boshlab berdi. Lasker 1880 yili Texasda tua‘ilgan. “Lord
va Tomas™ reklama firmasida 24 yoshdan ishlay boshladi. U reklama matniga e’tibor
berdi. Suz ustalarini jalb etib shunday reklama matnini tuzdiki 20 asr boshlarida
“Lord va Tomas” Yevropadagi eng yirik reklama firmasiga aylandi.

1923 vili “Lord va Tomas™ rekiama agentligi xodimlari birinchi marotaba
reklama ishi bo‘yicha uslubiy go‘llanma yozganlar. Bunday reklama agentligi
ishlarining rivojlanishi reklama biznesining va rekiama ishining vanada taraqqiy
etishiga olib keldi,

Bundan bir asrdan ortigroq muqaddam Atlantada, to*g‘rirog't, Jorjiya shtatida
Farmatsevt Jon Pemberton o°‘z iqtisodiy ahveli unchalik yaxshi bo‘lmagani sababli
o‘zinl boshqa jihatdan sinab ko‘radi. Uning ishi yurishib ketadi. U dunyoda o‘sha
vaqtda yagona bo‘lgan mahsulot yaratadi. Ya'ni shu mahsulot dunyo reklama va
marketingini yangi pog'cnaga ko‘taradi. U 1386 yili ma'lum bir o‘simlik va
vong oqning hidini beruvchi, jigarrang, xushta’m sirop varatdi. O‘sha yili 1 mayda
Pembertonning eleksiri har stakani besh sentdan yaxaob tarzida sotiladi. Muvaffagiyat
ketma-ket kela boshladi. 29 mayda Atlantaning “Djoml” gazetasida mazkur ichimlik
katta sahifada reklama qilindi. Shahar aholisi yopirilib kela boshiadi. Bu hozirgi
mashhur “Coca-cola™ edi. Muhimi shundzaki, o*shanda ham, hozir ham shu ichimlik
reklamasi matnida qo*yidagi so‘zlar uchraydi:

—  sifath ichimlik;

~ alkogolsiz, xushta’m va mashhur ichimliklar mamlakati;
— changoq vaqmi bilmaydi;

— Amgtika hayot tarzining umumiy ramzi;

~ yoz mobaynidagi mo* ‘jiza.

1949 yili kanadada bo‘lib oftgan xalgaro kongressda “reklama ishining
kodeksi” gabul qilindi. Bu kodeksni 14 ta davlat tasdiglagan. Bu qonunga binoan
salgaro reklamalar normativi, reklama etika va estetikasi to* g' risida gapiriladi.

XX asrda Yevropadagi yirik korxona va idoralar o*zlari ishlab chigarayotgan
mahsulotlarni reklama firmalari va agentliklari orqali tfarg'ibot qila boshiadi.
Reklama ishbilarmontarning eng asosiy va birinchi ish qurollari, vutuglarining
aarovigina bo'lib golmay, o'sha fima, tashkilotning yuzini ochib beradigan keng
targ*ibot vositasi ham bo'lib qoldi.

Ma’lumki, bozor munosabatlari ragobat asosiga quriladi. Yaxshirog bir, kerakli
mahsulot ishlab chigarish, ko‘proq sotish, foyda olish uning asosiy mezonidir.
Reklama ¢sa bunga vyagindan yordam beradi. Binobarin, reklama ko‘zga tez
lashlanadi. U daromad to‘g‘risidagi ijtimoiy fikrni o'stiradi. Natijada tadbirkorlar
imkon gadar vangilikka intiladi. Reklama ishlab chigaruvehini yaxshi, sifatli
mahsulotlar ishlab chiqarishga chagiradi, ularmi yomon mahsuiotlardan, yomon
{latlardan asraydi.

Sobiq sho‘rolar davlatida reklama asosan XX asr o'rtalarida paydo bo‘ldi.
xuddi shu davrda reklama agentliklari ham tuzila boshlangan edi. 1965 yillarda
“Soyuztorg” va “Vneshtorg” tashkilotlarining reklamalari o'z mahsulotlarini targ‘ib
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etgan. Bu davlatda asosiy mahsulot ishiab chigaruvehi korxonalar daviatga qarashlt
bo‘lganligi mahsulotlar turi ham ko‘p emasligi sababli ularni targ‘ibot gilishga
unchalik ehtiyo] vo'q edi. Bir so‘z bilan aytganda, sobiq ittifoq bozorida davlat
monopoliyasi hukmron edi. Bozor va do'kon peshtaxtalaridagi mahsulotlar bir xil
sifatga, narxga ega bo*lgani uchun reklamaga unchalik ehtiyoj bo‘lmagan.

Mamlakatimizda mustaqillik  yilliklarida esa reklama jadal rivojlanib
bormogqda. Jamivat tarqqivetidagi barcha cofzgarishlar: barqaror igtisodiy o'sish,
kichik biznes va xususiy tadbirkorlikni rivojlanishi, ichki iste’'maol bozorini to®yinishi,
inson omilining faollashuvi, insonlarning intellektual salohivatining o‘sishi
reklamaning taraqqiy etishiga, fan sifatida shakllanishiga imken yaratmogda.

Qisgasi reklama - bu bosma nashrli, og'zaki, ko‘rgazmali, biror shaxsni,
tovamni (mahsulot), xizmat ko‘rsatishini, jamoatchilik harakatini qo‘llaydigan, pul
to‘lanadigan, xaridorni, mijozai, iste’'molchini ko‘paytiradigan, ko'p avoz oladigan,
xalqg ommasi qo‘llaydigan, foydalanadigan san’at darajasidagi targibot usuli bo‘lib
qolmogda.

Reklama bir necha vazifani bajaradi:

1} tovarlar va xizmatlar iste’molchilarini xabardor gilish, ma’lumot berish
vazifast — reklama e'lonlarida tovar va xizmatlarning sifatt, ishonchliligi, ularni
qo’llash sohalari, ishlab chigaruvchilari va sotib olish vo’llari hagida ma’lumot
beriladi;

2} ishontiruvehi reklama — mavjud tovarga iste’molchi va xaridorlarlaming
moyilligini oshirishga xizmat qgiladi;

3) eslatuvchi reklama — mavjud, ammo bir gadar unutilgan talabni,
xaridorlarning o’zlari uchun ma’lum bo’lgan tovarlarga munosabatni kengaytirishda
muhim o’rinda turadi.

Bunday reklama davriy yangilanib turadipan va mavsumiy tovarlar uchun -
qo’lianiladi. Har bir firma o’z reklama facliyatini reklama agentlarini yollash yoki
reklama xizmatini tuzish yoki maxsus reklama agentliklari xizmatlaridan foydalanish
asosida amalga oshiradi, reklamaning samaraderligi ko'p jihatdan talabni o’rganishni |
tashkil gilishga bog'tiq bo’lib, xaridorlar doirasini aniqlash va ularga ta’sir o’tkazish |
usullariga yordam beradi. Hozirgi davrda reklama mathuot, radio, televideniye orqali !
olib boriladi, maxsus reklama filmlari namoyish etiladi. Reklama qilish maqsadida
plakat, buklet, tovar kataloglari kurkam qilib chigariladi va tarqatitadi.

11.2. Reklama agentligi haqida tushuncha.

Reklamaning mohiyati ishlab chiqaruvchi manfaatidan kelib chiqib xaridorda
tovamni sotib olish to‘g'risida tasavvur uyg‘otishi zarur. Reklamaga tovar ishlab
chiqaruvchi o'z tovari bilan bozorga kirayotgani to’'grisidagi axborot deb qarash
lozim. Bunda so‘z tovar iste’'molchining ehtiyojini ma’lum darajada qondirayotgani
hagida borayotganini tushunish muhim. Ishlab chigaruvchi manfaati mahsulotini
bozorda sotishga, xaridor manfaati ¢sa o°z ehtiyojini qondirishga qaratilgan bo*ladi.

Ishlab chiqaruvchi va iste’molchi o‘rtasidagi kommunikativ aloga reklama
hisoblanadi. Reklama korxena va bozor ofrtasidagi butun aloga tizimini o'z ichiga
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oladi. Iste’molchi reklama gilinayotgan tovar to*girisida malakali bilimga, ya'sl
tasavvurga ega bolishi kerak.

Reklama xabarlari shunday bo‘lishi zarurki, u iste’molchiga nisbatan ijobiy
munosabat 0°yg*otishi va uni sotib obishga ishonch o*yp*ota olishi lozim.

Reklamaning asosiy vazifasi tovarlar va xizmatfar to‘g‘risida, ulaming qay
tariqa va qayerlarda sotilishi to°g*risida maxsus axborot vositalaridan foydalanib turib
so'zlab berishdir.

Lekin  reklamaning vazifasi birgina axborot berishning o‘zi  bilan
cheklanmaydi,

Reklamaning oziga xos tomoni shuki, u axborot berishni targ'ib va tashfigot
qilishini ishontirish bilan birga olib boradi, Shunday gilib, ta’sirchan reklama zarur
ma’lumotlarni beradigan va shu bilan birga ishontiradigan, ma’lum maqsadga
qaratilgan, facl bo‘lishi kerak. Ana shunday reklama talabni ma'lum yo‘nalishda
shakllantiradida, tovar va xizmatlarning bir toridan boshga turiga ko‘chiradi,
xaridorfarning ehtiyojlarini ochib beradi hamda ularning ahdi-niyatlariga ta’sir
o‘tkazadi.

Reklama ishlab chigaruvchilar, savdo-sotig bilan shugtullanuvchilar,
iste’molchilar o*riasida tijoratga doir axborot bilan o‘rtoglashish uchun imkon beradi.
Reklama — tovarlar va xiziatlar to*g‘risida ishlab chiqarishdan savdo va xaridorlar
tomonica o' tith turadigan turli ma’humotlar ogimidir,

Reklama quyidagi talablarga javob beradigan bo'lishi kerak: hagqoniy va aniq,
tayinli bir doiraga qaratilpan, ilmiy jihatdan asoslangan, ko'p ma’lumot beradigan va
kishida zavg o'yz*otadigan, foyda beradigan bolishi shart.

Reklama ishini ishiab chigaruvchilar ham, sctuvchilar ham olib berishlari
mumkin, Bunda tovar ishlab chigaruvchi firmatar o'z reklamalarini bir tomondan,
sotuvchilarga, ikkinchi tomondan, iste”molchilarga qaratadilar.

Ishlab chiqaruvchilar, vositachilar, ulgurji va chakana sctuvchilar, umuman
tijorat faoliyati bilan shug‘ullanuvchilar o‘z tovar va xizmatlari hagidagi
reklamalaming katta gismini reklama agentlari orqaii targatishadi.

Reklama agentligi — bu reklama beruvchilar uchun ixtisoslashtirilgan xizmat
turlarini taklif etuvehi vositachidir. Boshqacha qilib aytganda reklama agentligt bu
iajribali mutaxassislar, ijodiy xodimlar va tijoratchilardan iborat mustagil korxenadir.

Bu agentliklar shunday muhitni tashkil ectadiki, unda turli vo*nalishdagi
mutaxassislar bilan birga havakat gilishlariga, individual mijoz uchun natijal reklama
yaratilishida o'z talantlarini birlashtirishga imkon beriladi.

Alohida reklama beruvchilarga nisbatan agentiiklar takdim etayotgan xizmatlar
soni ancha yuqori va ularning assortimenti esa ancha kengdir.

Reklama beruvchi tashkilotlardan tashqaridagi turli xil muammolarni yechish
jarayonide orttiriigan keng tajribalardan foydalanish imkoniyatiga ega. Ulardan
tashqari tashkilot tarafderi bo‘lgan agentlik reklama beruvchining muammolariga
ob’ektiv nugtai nazardan yondoshishi mumkin.

Reklama agentliklari mustaqil tashkilot bo'lib, joriy ishchilar va savdo bilan
shug*ullanuvchilardan iborat bo'lib, tovar va xizmatlari uchun xaridor topish
maqsadida bo‘lgan buyurimachilar uchun ishlab chigaradi, tayyoriaydi va reklama
vositalari bilan axborot materiallarini joylashtiradi.
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Odatda apentliklar potensial mijozlarga turli mutaxassislar xizmatini taklif
etadi. Ular orasida matnchilar, rassomlar, televideniva xodimlari va radio
prodyusserlar, tadqiqotchilar va boshqalar bor.

Asosiy reklama agentligi xizmatiga yirik reklama beruvchilar murojat etadi,
chunki xizmat haqi juda balanddir va ko‘pgina mayda savdo bilan shug®ullanuvchilar
0‘z reklamalarini o0°zlari tayyorlashadi yoki mahalliy ommaviy wvositalardan
foydalanishga harakat giladilar.

Reklama agentliklarining xizmatlariga, hattoki, o‘zlarida kuchli reklama
bo‘limlari mavjud bo‘lgan firmalar ham murojaat etishadi. Agentliklarda joriy va
texnik mutaxassislar facliyat ko‘rsatadi. Ular firmaning sharoitidagi mutaxassislariga
ko‘ra rekiama agentliklan yaxshiroq natijada bajarish imkoniyatiga ega.

Reklama agentligining raqobatbardoshligiga quyidagi omillar ta’sir giladi:

1. Mijozning ishorchi. Reklama — investitsiyadir, investitsiya o'z navbatida
mijoz ishonchigina mablag‘idan yo‘naltirish mumiin. Boshqa investitsiyalarga
nisbatan reklamaga yo'naltirilgan investitsiya xavf xatari yugoridir. Yaxshi bo‘lgan
texnologiya sotib olsangiz uni hech bo‘lmasa 10% qiymatida sotishingiz yoki kiritgan
investitsiyangizai 5 yil (10 yildan keyin foydasini olishingiz mumkin, Reklamani
10% lik qilib sotish kengroq foyda olish imkoniga ega emas shuning uchun ham
mijoz ishonishi muhim hisoblanadi. Agentlikni ochib so‘ngra mijoz izlash real
emasdir.

2. Sifat, Reklama agentligini sifati baqida bir so‘z bilan aytib bo‘Imaydi.
Ammo har qanday mijoz o‘zining alohida garashlariga ega, shuning uchun ham
reklama agentlik mijozning qarashlariga etibor beradi. Ba'zilarga chiroyli rasm,
ba’zilarga to‘g'ri to'ldirilgan hujjat, tez muddatda bajariladigan ishlar, boshqalariga
bo‘lsa yugori darajada foyda olish muhimdir, bularni qachon bajarilishiga qarab
mijoz reklama agentining sifatini belgilaydi.

3, Mavqei. Tafsilotsiz ishonchni gozonish qiyin shuning uchun reklama
agentlikda shunday hech bo'lmasa bir shaxs bo‘lishi kerak, v haqgda faloncha bilan
ishlagan, shuncha vaqt davomida shu faolivat bilan shug‘ullangan va boshqalar deb
ayta olsin bunday usulda endigina ochilgan reklama agentligi ko' p foydalanadi. Ular
sony yoki pepsi firmalari bilan ish yuritganmiz deb aytish mumkin, Ammo ular shuni
inobatga olishmaydi bularning bu gaplari boshqalarga kulgili tuyulishi mumkin.
Shuning uchun reklama apentligt haqida hiznes bo'yicha kasbdosh yoki o*zining
mrjozlari maqgtovi yoki tafsilotidan yaxshisi yo‘q.

4, Xizmat. Deyarli barcha agentliklar o‘zining xizmatlari ichida eng
"shiddatli”si bo‘ladi. Xizmatlar ketma-ketligi ichida o'nlab turlari mavjid bo‘iadi,
ammao ularming bor yo*g'i bir nechtasi mustaqil bajariladi va aynan shular sifaili
bo‘lishi mumkin. Mijorning nazarini shunga yo‘naltirish muhimdir. Hech bir
kompaniva men hammadan zur deb ayio olimaydi, Shuntng uchun ham "shiddaili"
xizmatga ega bo‘lgan agentlik o°zining yuziga ega emas va ko‘pincha u raqobatda
yutib chiga olmasligi mumkin.

5. Boshqaruv. Agpenthkda bu birovning buyrug'ipa asoslangan, amalga
oshirilayotgan tashkilot reklama agentligi tovar yaratmaydi, u reklama beruvchining
buyrug®ini bajaruvchidir. Buyruglar turli tuman ko‘rinishda bo‘ladi. Bularni bajarish
uchun (¢‘z mijozining loyihast} bo‘linmali boshqaruvini amalga oshirishi kerak.
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Menejmentni, boshqaruvni mijoz ba’zida to*g'ri haholay olmaydi, ammo muamimoga
duch kelgan bunday flkrlari o‘zgaradi. Shuning uchun ham mijoz boshida tolig
to*lashni istamaydi. Ammo aynan to‘g’ri boshkarilgan provekt yaxshi natijalarga
erishish mumkin,

6. Baho. Kichik agentliklar kattalariga nisbatan bir gancha ustinliklarga ega,
bir kishi uchun kichik agentligi anchagina kam pul oladi. Bu raqobatni ham vujudga
kelticadi. Amma shakllanmagan bu bozor iqtisodivoti sharoitida narxpa e’tibor berib
tovlamachilarga duch ham kelish mumkir.

7. Ragobat. Bizesning barcha tutlari kabi reklama agentligida ham raqobat
muhimdir. Agar bozorda reklama agentliklari ortasida raqobat bo‘lib, ammo bozor
rivojlanmagan bo'1sa unda yangi reklama agentligi paydo bolishi "tabiat xatosi"dir.
Odatda kichik reklama agentliklari yomg‘irdan keyin paydo buluvchi qo‘ziqorinday
paydo botladi. Ular bozorlami jovlashishn: va firmalami paydo bo'lishini intiglik
bilan kutadi.

Reklama beruvchilar, yaratuvchilar, tarqatuvchilar, iste'meichilar barchasi
reklama ishtirokchilari hischlanadi. Rozor, reklama bozori: hirinchidan, reklfama
beruvchilar, ya'ni rekiamani buyurtma beruvchi va reklama uchun pul to‘lovchi,
ikkinchidan, esa axborot va kommunikatsiya vositalari, ya’ni reklamani ishlab
chikaruvchi va bajaruvchilar. Ular reklama beruvchilar tomonidan mo‘[jallangan
iste’molchiga ta’sir giladi. Buning natijasida, o'quvchilar, tomashabintar, mehmontar
va boshga ko“plab shaxslar sotib oluvchilarga aylanadi.

Samarali reklama natijasida iste’molchilar yana ham reklama giluvehi
tovarfarga  qgizigishi  oshadi. Qanchalik  reklamaga sotib  oluvchilani,
foydalanuvchilar, iste’melchilar qizigsa shunchalik samarali hisoblanadi. Ana shu
mzilmaning to‘g’ri va muvaffagivatli qo‘yilishi reklama tizimini tashkil gqilinib,
reklama biznest asosini tashkil giladi.

Demak, natijada reklamaning bahosini bozor belgilaydi. Reklama bozorida
devarli hamma funksiyalarni reklama agentliklari bajaradi. Ular ma’lum pog‘onalarga
intitadi (maxsus agentliklar, korporotiv agentliklart va boshga haqozalar) yoki bir
necha ko'rinishlarni bilib kelib faclivat ko‘rsatadi (unversal agentliklart).

Agentlikning ahamiyati kattadir ularsiz reklama bozortda reklama beruvchi, na
nashr giluvchi, na uni targatuvchi faolivat ko‘rsata olmaydi.

Bozoming mukammalligi uning dinamikasi o'sishi, o‘zgaruvchanligi, ya'ni
tashrif beruvchilar yoki undan ketuvchilar bilan belgilanadi. Masalan, ba’zilar tirajini
ko*paytirsa, ba’zilar bahont ko*taradi.

Bu omillarming noanikligi, sirlarning ko*pligi va boshgalar doimo izlanishiar
olib borishni, tizimning funksiyalarini o‘rganishni tagozo giladi.

Reklama bozori ishtirokchilari yuridik va jismoniy shaxslar bo®lishi mumkin,
war » yoki bu funksiyalami bajaradi. Ammo birinchi o'rinda wiar reklama
beruvchilar, reklamani yaratuvchilar, reklamani targatuvchilar va reklamani gabul
qilib oluvchilardir. Ba’zida reklama bozorining, birinchidan, reklama beruvchilar
turish mumkin, ular reklama uchun pul tulayds, aynan shu omil golganlami harakaipa
keltiradi, natijada pulning to‘lash qobiliyati harkatlarning wstuni hisoblanadi,
ikkinchidan, esa pulni oluvchilar turadi, ya'ni poligrafistlar, tefevideniya xodimlari
yoki reklama targatuvchilar agentliklari yoki reklama agentilklar,
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Bunday bo‘linish yuzaki, balki, to'g‘ridir,. Amme bu garash reklama
beruvchilaming fto‘gnashuvlani, reklama beruvchilarning ishtirokchilarning qarama-
garshiliklarga olib keladi. Bozoming vovvoyl holdagi tuzilishi, aynan reklama
ko‘rintshiga o‘xshash. Aslida bozor ishtirokchilarning magsadi bitta, u ham bo‘lsa,
reklama beruvchining sarmoyasi samarali yo‘nalishi va sarf gilingan mablag'ini
ortig'l bilan chigarib berishdir. Digqat markazida iste’molchi yoki reklama gqabul
kilib oluvchi turishi kerak. Buning uchun esa quyidagi bir gancha savollarga aniq va
ijobiy javoblar o*rganilishi lozim.

— qaysi reklamadan u o°zi uchun foydali ma’lumotlarni olishi mumkin;
uning pul to‘lash qobiliyati qaysi ahvolda;
reklamaga uning qarashi;
qaysi darajada u reklama qilanayotgan tovarga ehtiyeji bor;
reklama gilinayotgan firmaning so‘rovlariga u ganday javobh beradi.
Shu kabi minglab savolar bozor iktisdiyotini rivojlanishi, bozarlarda talab va
taklifning uzgarishiga o'z ta’sirini ko‘rsatib kelmoqda. Boshgacha qilib aytganda
iste’molchi reklama gilanayotgan tovarni sotib olish qobilivatiga ega bo'lishi lozim.

1990 yillar atirofida reklama bozotrida doimiy hamkorlik targoq holda bo*lgan.
Ko‘p ommaviy vositalar korxonalarni faolivatida yuqeri mutaxassislar bilan ish
vuritishdan o*zini olib yurgan yoki juda bo‘lmagan holda murojaat etishganlar. Shuni
aytish lozimki, aynan mutaxassis ishning ko‘p qismini bajarib, asosiy iste’moichilami
jalb giladi.

Buni tushintirishning birinchichi dalili shuki, ko‘pgina mahalliy reklama
beruvchilar mexanizimini reklama bozorida tanlab olgan. Unda reklama agentliklari
ko‘p gismini 0'zi reklama bilan shugulanuvchi mutaxassislardan foydalanmagan
holda bajaradi. Bunday bo‘lishiga asosiy sabab, ular mumkin gadar mablag‘ni kam
sarflashni istashadi. U quyidagi tamoyil asosida amalga oshiriladi.

1. Odatda biz marketing va reklama faoliyati uchun boshqa mamlakatlarda
ishlatifadigan mablag*larning atiga 5 foizini jalb qilamiz. Targatishga keladigan
bo'lsak, unda tushuntirishga o‘rin ham yo'g, chunk; bitta relklama beruvchi bilan
shug‘ullanishda tarqatish kanallarni o‘zining rekdama ishtirokchilari mavjud bo*ladi
ular 15%ni tashkil etadi, yoki reklama agentliklaridan vakilni chaqirib, undan ham
5%dan oshmagan mablaq orgali ulardan foydalanadi.

2. Reklama agentliklarda ommaviy axborat vositalarda chigarilayotgan
reklamalar soni 3-4-pog‘ona past hisoblanadi, ammo bu yuqori ishlab chiqarish
samaradorligiga umuman ta'sir gilmaydi chunki ommabop axborot vositalarni
chigarayotgan reklamasi yukori sifatli deb aytish giyin).

Reklama biznesida daromadning ko‘p gismini bosma shakl tashkil qgiladi.
Shunda ham rivojlangan mamlakatiarda sarf qilishi kerak bo‘lgan mablag‘laming
88,2 foizdan 94,4 foizgacha bo'lib, unga gazeta, jumal va elektron komp’yuterlar
orgali berilgan reklamalar muommasi Kiradi, ammo bu ko°p mablag®larni sarflashga
olib keladi,

Reklama agentliklari, ofzining daromadining ko‘p qismini  xizmatlarini
sotishdan, reklama asosini joylashtirishdan (38,8%) oladi, Eng giyin reklama faoliyati
uchun 27% betilishi mumkin itnda tovar yoki reklama gilinuvehi mohiyatiga bog‘liq.
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3. Bu eng muhim bo‘g’in hisoblanib, unda reklama agentlildarni va ommaviy
axborot vositalari orasidagi farqini yaqqol ko‘rsatib turadi. To‘lanadigan mablag®lar
rekiama ageutliklari ishchilariga (12,6% sarflangan ish xaqi gismi) bosma xona
xizmatlariga 16% komp’yuter aholi joylashgan reklama agentliklari uchun 25% ni
tashkil etib, ammo reklama agentliklarning ko'pi mehnat giladi, shunday bo®lsa ham
natija qoniqarli ahvolda emas.

Yuqoridagilardan ko'rinib turbdiki, ommabop axborot vositachilik ishchi

xizmatchilarni reklama agentlik uchun emas, balki u uchun ajratilgan vaqt hisobida
foyda ko‘rishadi, reklama agentliklari bunday imkoniyatlarga ega etnas,chunki
reklama agentliklari sifatli reklama ishlab chiqarsa qolgan efirdagi vagtlami
ommabop axborot vositalami xizmatchilarini belgilaydi.

11,3, Reklama turlarining tasnifi

Reklama bir necha belgilar bo*yicha turlarga bo*linadi. Masalan:

1-belgi. Magsadli apditoriyaga qaratilganlik belgisi bo*yicha:

iste’molchiiarga qaratilgan reklama;

ulgurji tovar sotib oluvchilarga qaratilgan reklama;

ishlab chiqarish texnika tovarlari to‘grisida axborot beruvchi reklama;

ma’lum tovarni sotib elishga undaydigan reklama;

o‘zining tovarini boshqa xuddi shunday tovarlardan ustunlik tomonlarini

ko*rsatuvchi reklama yoki tagqoslovehi reklama;
— shunday tovarning bor ekanligini eslatuvchi reklama.

2-belgi. Geografik belgi bo‘yicha:

chet mamlakatlar halqiga garatilgan rekiama;

mamlalkat halqiga garatilgan umummilliy reklama;

voha, regionlarda yashovchi halglarga qaratilgan reklama;
mahallly reklama. '
3-belgi. Tarqatish vositalari bo'yicha:

pazetalar;

jurnallar; L

radio;

televedeniye;

internet;

ko*chalarda harakat qiluvchi vositalardan foydatanish reklamasi;
reklama shitlari ya’ni reklama taxtalari,

4-belgi. Siljitilish vositasi bo‘yicha:

tovar reklamalari;

govalarni siljitish reklamalari;

korporotiv, imij reklamasi.

Albatta, ynqorida aytib o‘tilgan reklama turlaridan tashqari yana boshqa

reklama turlari ham bor. Umuman, rekiama juda keng tushuncha. shu sababli
institutda reklamashunoslik fani ham o‘qitiladi.
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Marketing nugtai nazardan reklamani o‘matish reklama kompaniyalarini
tashkil etishdan boshlanadi.

Reklama kampaniyalarini maxsus reja tuzish bilan boshlaydilar. Reja quyidagi
bosgichlarda tuziladi:

i. Reklama qilish auditorivasini tahlil qilish va belgilash;

2. Reklama kampaniyasining magsadini belgilash;

3. Reklama kampaniyasining byudjetint amiglash. Reklama byudjetini aniglashda
mahsulotning  hayotly davri, bozordagi salmog’i, sotish  geografivasi,
raqobatbardoshlik darajasi, reklamaning qaytarilish chastotasi, o‘rtacha soha bo‘yicha
nisbiy harajatlar hajmi hisobga olinadi.

4. Reklamani tarqatish vositalari tanlanadi. Buning uchun reklamani tarqatish
vositalarining bahosi asosiy o‘rinni egallaydi. Ana shu omilni alohida e’tiborga olish
kerak, "

5. Reklama kompaniyasining parametrlari-hajmi aniqlanadi.

6. Reklamaning samaradorligi aniqtanadi.

Reklamaga doir har bir ish samara beradigan sharoitda bajarilishi kerak.
Masalan, reklama materiallari pochta orgali yuborilganda yoki e’lon bosib
chiqarilganida relama qilinayotgan tovarlar bir muncha qisqa vagt ichida sotilishi
lozim. Reklama ishlarining samaradorligini ularni boshlashdan avvalgi va o'tkazib
bo‘lgandan keyingi sotuvchilar hajmlarini solishtirish yo‘llari bilan aniglanishi
mumkin. Uzoq davom etadigan reklama aqsiyalari (reklama kompaniyalari) butuniay
boshqa masala. Ularning samaradorligi darrov ma’lum bo‘la golmaydi.

Shunday qilib, reklama va talab, bular bir-biriga bog*liqdir. Chunki, reklama
va talab, bular bir-biriga bog‘liqdir, chunki reklama talabga ta’sir o*tkazish usulidir.

Marketing dasturi talabning pasayib ketishiga yo'l qo‘ymay, uni avvalgi
darajasida saqlab turishni ko‘zda tutadigan bo‘lsa, bu holda gqo‘llab-quvvatlovchi
reklamadan foydalaniladi. Undan magsad tovarni xariderlar esiga tushib turishdir,
' zlashtirib olingan bozor imkoniyatlari endi tugagan bo'lsa, reklama yangi bozor
segmentlarini yoki reklama qilinayotgan buyumlarning afzal xossalarini mo‘ljal qilib
oladi. Masalan, tovarning isie’molda udum bo'lib qoleani, nufuzdorhigi, modaga
to'g*ri kelishi va boshgalar dalil qilib keltiriladi va hakozo.

Shunday hodisa ham bo‘ladiki, marketing dasturi talabni kamaytirishni vazifa
qilib go‘'yadi. Bunday hollarda antirekiamadan (chekishning halokatli ta’siri
to'g‘risidagi reklamadan) foydalanilad.

Bordi-yu, talabni oshirish, sotuv hajmlarini ko'paytirish vazifasi kundalang
turgan bo'lsa, reklama ishlari tovar hayot davrining muayyan bosgichlarida
reklamaning barcha usul-amallari va vositalaridan foydalanishini o'z ichiga oladi,

Yangi talabni paydo qilish va talabni boshqa tovarga o‘tkazishga qaratilgan
reklama ham turli xil vositalardan foydalanish yo'li bilan olib borilads,

Turli marketing konsepsiyalarida ko‘zda tutiladigan reklama to‘g'risida
aytilgan bu gaplarning hammasi reklama ishlarini o‘tkazish va reklama faoliyatini
olib borishdan avval qilinadagan juda katta va murakkab yumushlar to'g‘risida to‘la
tasavvur bermaydi. Reklamaga oid har bir ish tovar va xizmatlaraing xususiyatlarini
hisobga olib furib, shu bilan hirga san’atkorona yuksak did bilan bajariladigan
yumushdir. Reklama bo'yicha mutaxassislar esa, raqobat kurashi sharoitlarida
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reklamaga oid o‘z yechimlarning tijorat siriarini saqlab boradilar, Eng muvaffaqiyatli
chiggan vyechimiarga patentiar beriladi, mualliflaming hag-huquglari  gonun
tomonidan muhofaza qilinadi.

Psixologik ta’sir metodlarini shartli ravishda uch guruhga bo'lish mumkin;

1. Qayta alogasizli reklama vositalari;
2. Qayta aloqasizli reklama tekstlarining psixotexnologivasi;
3. Qayta aloqali rekiama vositalari;

Eng avvalo, birinchi guruhdagi vositalami ko‘rib chiqish magsadga muvofig.

Unga quyidagilarni kiritish mumkin:

— radiodagi reklama;

— televidenivedagi reklama;

— tashqgi reklama;

~ gazetadagi va jumallardagit reklama;
transporidagi rekiama;
Radiodagi reklama, Radiokanalga reklama auditorivasining katta miqdori
to‘g'ri Keladi: Bunday reklamaning effektliligini to‘gri tanlangan diktor ovozi,
gizigarli tekst, yaxshi ovoz foni, musigali uzatkichlar bilan ifodalash mumkin.
Radiodagi reklamaning afzalliklari gatoriga uning 24 soat davomida uzatilishi hagida
ham @’kidlab o*tilishi kerak. Radio soatlab oshxona, avtomobil, ofis, kafeda
o‘chirilmasligi mumkin. Musiqali radiostansiyalarda nafagat musiga, orasida
vangiliklar, balki reklamani ham eshitib golamiz. radiopriyomnik oldida o‘tirgan
ingon reklamani eshitmasada uning 5-6 marta o‘gilishidan so‘ngmatn mazmuni
xgtirada saglanib qoiishi isbotlidir, radiodagi reklamaning eng kata yutug‘i shundan
iboraiki, tingiovchi o‘ziga ma’lum bir obrazni tasavvur etishi mumkin. Bu esa
qanchadan qancha hargjatlarni kamaytiradi. Sifatli reklama yorgin ovoz va
tovushlardan foydalanishadi. masatan, yaxna schimlbiklarning reklamasida stakanga
tushuyotgan muzning ovozidan, bolalar o*yinchog'i reklamasidan esa yosh bolalar
kulgusidan foydalanish ancha samara beradi.

Psixologlarning fikricha, radio - uy, shaxsiy, individual vosita hisoblanib, u
eshituvchi bilan yakkama-yakka holda aloqada bo*fadi.

Radio reklama beruvehi uchun operativ vosita hisablanib, u o‘z reklamasini
buyurtreani bergan kuniyoq eshitishi mumkin, bunday tezlikni boshqa reklama
vositalarida uchratish giyin. radiodagi reklamaning yana bir yutug't shundan iboratki,
reklamani ertalab, kunduzi va kechki efirlarda eshitish mumkin, va’ni bunda
prayriaym tushunchasi oldingat o'rindadir.

Televideniyeda esa reklama samaradorligi fagat birinchi yarim kundan {16.00})
keyingi wvaqtga to‘g'rl keladi, Bunday farqda radio reklamasi televideniye
rekolamasidan 3-5 barobar samarali hisoblanadi. Tadqigotlar shuni ko‘rsatadiki
tezso'zlash va radioreklamada hazil va mutoyibaning ishlatilishi ham ofz
samaradorligini beradi.

Televideniyadagi reklama, Bunday reklama gimmatli bo‘lsada, u ommaviy
va nufuzli hisobfanadi. Shu bilan birgaalikda unda ovoz va tasvirli ta’sir ancha
kuchlidir. Sifatli telereklamada eng avvalo tasvirga va undan keyin ovoz va tasvir
bilan ishlanadi. Radioreklama kabi telereklamada ham o‘zining oltin 3 sekund

213



boshlang‘ich vaqtiga bog'liq. Agar shu vaqt tomoshabin uchun giziqarli bo‘lsa,
reklama samarali hisoblanadi. Lekin, shunday samarali reklama seriallar vagtida
berilsa, mazkur reklama ganchalik qizigarli bo‘Ilmasin tomoshabinlarga salbiy ta’sir
ko*ratishi ham muemkin.

Telereklama ganday variantlarni taqdim cta oladi:

|. Reklama roliklari. Ular o*ynogi, hujjatli, hajvivali, multiplikatsion bo*lishi
mumkin. bunday reklamaning ustunlik tomoni shundaki, ular yuqori psixologik
ta’sirga ega. kamchilig esa yuqori baho (narx) ga ega, efir vaqtiesa vanada yuqori
narxli, shu biian birga bunday rekiama «majbur gilish» xususiyatiga ega;

2, Zastavka, ob-havo va shu kabilarni namoyishi vaqti ekranda reklama
beruvchining logotipi shiorini joylashtirish»

3. Mashhur va yuqori reytinga ega bo‘lgan telekorsatuvning xomiyi sifatida
ko‘rsatish. Psixologik nuqtai nazardan xomiy bu ijobiy shaxs sifatida tasavvur
uyg*otadi, ya'ni shu shaxs sababi ko“rsatuv mavjud, efirga chigishsababchisidar;

4. Maxsus dasturlarda gatnashish, ya'ni inter’er va tovarlar hagida
ma’lumotberuvchi maxsus ko‘rsatuvlarda korxona, firma vakillari qatnashishi;

5. Televideniyedagi reklama emas, uning yordamida reklamaga aylanish.
ma’lumki, televideniva ko'pgina tadbirlar, vigéinlar o‘tkazib turadi. Mazkur tadbirlar
paytida tovar hagida ma’lumot, reklama rolikiari efirga tushib golishi mumkin, ya’ni
televideniyega aloqasi bo*lmagan holatda bam;

6. Filmlar namoyishi paytida diktor teksti yoki qatorining ekran ostida
ko‘rsatilishi. Moliyaviy tomonidan bu eng arzon reklama hisoblanadi. Psixologik
Jjihatdan esa v reklama eng samarasiz hisoblanadi, ya'ni bunday reklama asabga
salbiy a’sir ko'rsatadi., Televideniyedagi reklama roliklari gqisqa (blits-roliklar,
davomiyligi {15-20s) va yoyilgan (205 va undan ortiq) bo‘lishi mumkin, Blits
roliklarda komp yuter grafiklari yoki o‘ynogi kinodan foydalanishadi. Blits rolikdan
magqsad-firmani tez-tez eslatib turish. Yoyilgan roliklar ko'proq ma'lumotga ega
bo‘lib, undagi ma’lumotlar o‘ynoqi kino, multipaikatsiya, komp’yirter grafikasi va
shu kabilardan foydalanishadi. Psixologik nuqtai nazrdan telegrammadagi eng asosiy
1that bu uning tabiiyligi, dinamiklipi, originalligidadir. Syujet tipiga qarab rekiama
roliklarini bir gator shart asosida quyidagi guruhlarga bo*lish mumkin,

— «shirinw, nozik. Bunday reklama G*arb reklamasida standart hisoblanad;.

— vparadoksal reklamalar. Bunda «voqimsiz» metodidan foydalanib, antirma
vaziyati hosil gilinadi. Bunda Xco‘pincha hajviya, hazil va shu kabilardan
foydalanishadi.

-~ tasvirlab beruvchi, informatsion rklama. Bunda tovar hagida to'liq ma’lumot
beriladi;

~ o'ta ta'sirli rekfama. bunday reklamalarda qarama-garshiliklarni uchratish
mukin. Masalan: agar vaqinda saqichlardan foydalanishmasa, tishlar salomatligiga
salbiv xavf xatarlar paydo bo‘lishi mumkin.

Shunday qgilib, reklama e'tiborli bo*lishi uchun u qanday holda tagdim etilishi
maqsadga muvofiq? Birinchi o‘rinda, reklama ideal hisoblanishi uchun reklama
vengil, zamonaviy, mutanosib bo'lishi kerak. Yuqori professional telereklama obrazi
aktiv, optimistik, martabali, original, talantli, sehrli bo*lishi kerak.
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Tashqi reklama - bu birinchilardan qo‘llanilib kelinilayotgan reklama
vositalaridan = bo‘lib, bugungi kungacha zamonaviy hisobianadi. Yevropa
mamlakatlarida reklama byudjetining 15 % i tashqgi reklamaga taalugli hisoblanib,
nashriyol va televideniyedagi reklamadan kevingi o‘rinlarni egallagan. Tashgi
reklama vositalariga quyidagilarni kiritish mumkin:

— rangli reklamalarni o‘rnatish;

— turhi o’lchov va ko‘rinishdagi shitlar;

— informatsion elektron tablitsalar;

— tumbalar;

— ko‘rsatkichlar, yozuviar, viveskalar;

— kinematik o“rnatkichlar;

-~ wtomndagi o‘rratkichlar;

— sport majntuasi, hiyobon va shu kabilarda o*matilgan tashqi rekiama;
— stolbalarga o'matilgan rangli kovobalar;

- hajmli transport qurilmalari;

— dekorativ ko'cha soatlari;

—  ¢r osti munitsipial transport bekatlaridagi tashqi reklama,

Tadqigot shuni ko‘rsatadiki, tashqi reklamaiar shahar arxitektura elementi
bofiib ham hisoblanadi.

Quyidagi tashqi reklama turlari anchagina taiabgor hisoblanadi:

— avitomobil trassasiga perpendikulyar holatda o*rnatilgan yirik formatli shitlar;
— franzit reklamalar;

Tashqi reklamaning o*ziga xos xususiyatlart shundan iboratki, u kata mablag*ni
talab etmasada, anchagina, millionlab auditoriyasiga ega. Shu bilan birga shitdagi
reklamalar tomoshali obrazlar, rasmlar, fotorasmlar ko‘proq e’tibomi o‘ziga qaratadi.

Gazeta va jurnaliardagi reklama. Gazeta va jurnallardagi rekiama inson
psixologivasining ong va ong osti gitsmlariga ta’sir etadi. Gazetedagi reklamaga
nisbatan jumaldagi rekiama ancha samarafi hisoblanadi. Buning sababi:

I. Tematik guruhlanishi, va’ni talab qaysi sohaga tegishli va shunga qarab
aniqlikiamt kiritish;

2. Rangli gammalarniishlatishdagi keng qulayliklar, ascsan mato va
kiyim!arning reklamasida;

Tekst hajnuning tanlovi.

Ishbilarmon jurnallarda reklama qilinayotgan tovar hagida kengroq ma’lumotlami
ko‘ratib o uish kerak, ya'ni:

— to‘g'ri va aniqi bo‘lgan texnik axborotlar;

— odob terminlari ishiatiladigan reklamalar, ishlab chigarish meammeolarini ham
yoritib berishi mumkin;
Jurnaldagi reklama quyidagi {alablarga ega:

— do'stona, ishonchli, xurmath ohang;

- so*zlashuv va emotsional {hissiyotni o*yg' otuvchi) metodlami qo*Hash

— teksi ganchalik jonli, qiziqarli chiqsa, polensial mijozda shunchalik ishonchli
fikr tug'iladi,
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Albatta, bunday yondashuvlardan foydalanish mumkin, lekin v samarali
bo‘lishi kafolatli emas.

Jurnallardagi reklamalardan talabni rag‘batlantiish uchun emas, balki
«singdirish» magsadida foydalanish to*gri bo*ladi.

Ro'znomalardagi reklama.barcha gazetalar o'z o‘quvchilarini topadi. Shuning
uchun reklama beruvchi har bir potensial xaridori aynan qaysi gazetani ma’qul
ko‘rishiga &’ibor berishi kerak Lekin, bu masala juda sermehnat va mayda ish.
Bunday hcllarda quyidagicha yo‘l tutish mumkin:

Dastlab reklama kiritilayotgan segment aniqlashtiriladi, keyin shu segmentda
keng targalgan ro‘znomalar aniglashtiriladi. Ro‘znomalar belgilangach undagi
reklama, e’longa shaxsiy kod, lotoreya, yutuq, chegirmali kuponlarni taklif eish
mumkin,

Psixologlaming fikricha, reklama ro‘znoma sahifasining pastki o‘ng
burchagida, mazmunli va yorgin mavzuda berilishi magsadga muvofiqdir.

Shu bilan birga ko‘rish, xotirasini e’tiborga olgan holda quyidagi maslahatiami
keltirib o*tishmoqda:

— reklama gilinayotgan taklif sarlavhada ko‘rsatilishi;

— urg'uni ko'proq quyidagi so‘zlarga berish: abepuly, «chegirmmay, «arzonrogy,
cigtisod etadiy, «sovqa sifatiday va x.k;

— taklif etilayotgan tovar yoki xizmatning tasviri;

— bunday taklif qaytarilmsligi, va'ni bunday imkoniyatni go‘ldan boy bermaslik
kerakligi;

— e'tiborga olinishi kerak bo‘lgan gapni yirik shrifida terilishi;

— imkoni boricha iham tekst tuzish;

— boy ranglar jilosidan foydalanish mumkin:qizil, ko‘k, jigar ranglar;

— firma nomini reklamaning pastki tarafida o*matish;

— reklamada iloji boricha yangilik, zamonaviylik xususiyatini ko“rsatish;

— reklamaning .boshqa reklamalardan fargli tomonini ko' rsatish;

Eksportning fikricha reklama ¢'loii aiicha arzen tushadi, chunkf u yaxshiroq va
tezda esga qoladi.optimal hajm esa reklamaning chorak qismi, agarda u ro*znomada
tez-t¢z takrorlansa, boshga hollarda sahifaning butunligicha olinishi ham
manfaatiidir.

Reklama e’lonlarining tahlili quyidagicha xuldosalarni keltirdi:

— ko‘pincha reklama ¢’lonlari to'g'ri burchakli formadaqatorlarning gorzontal
holati berilmoqda;

— rangli 58%;

- fotosuratli (rasmlar, grafiklar bilan) 57%;

— insonlar tasviri bilan 14%;

— shrift, standart, hajmli;

- to‘q asosda {fonda) yorgin oqrangli harflar bilan;

— ma’lumot to‘liq bo'Imasa, umumiylik sarlavhada keltiriladi;

- weuye - stopper», «ear - stopper» texnologivalaridan foydalanish, ya'ni
ako“z»yoki «quiog» e’tiborini ofuvchilar;

— to'la informatsion reklama tekstlari — 4%:
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-~ motivatsion reklama e’lonlari — 26%;

- buyruq mayilidan foydalanish - 18%;4

- assotsiativ reklama (film, kitob, mifologik voki tarixiy obraziar bilan bog‘lig
holda); M: Kitob reklamasini ko‘rganda, inson tasavvuridan o‘gish, ilm o‘rganish
kabi obrazlarni, ko*z oldida, ongida paydo bo‘lishi.

— savollar bilan reklama 5 %o;

— metaforalar (ibora) bilan reklama — 12%;

— turli obrazli abbreviaturalar bilan — 4%;

— shtamplar («fagatgina buguny, «fagat bizlarday);

— kontrast effektlari (uyg*unlik mos tushadigan) bilan — 5%;

Jamoat transportidagi reklama. Transport ichidagi (metro, avtobus va shu
kabi) reklamaning ustunigi shundaki, auditoriyaga ta'mitr o‘rtacha 20 min atrofidadir.
Shuning uchun reklama qizigarli, hajviyali bo‘jishi maqsadga muvofiq.

Transportdagi reklamani ikki usulda joylashtirish mumkin:

1. Transport ichida.
2. Transport tashaarisida.

Har bir usulning o°ziga xos ustunligi va kamchiligi mavjud. Reklama e’lonlari
tashqarida joylashtirilganda ko'proq ofquvchilariga ega bo'ladi, ichki tomondan
joylashtirilgan reklama o‘quvchilari fagat yo*lovehilar hisoblanadi.

Shu bilan birga ichkaridagi reklama ko‘prog ma’iumot beradi va salondagi
kishi kerakli ma’lumotlarni  yozib olishi mumkin. Shuni esda tutish kerakki, ba’zi
shriftlar e'tibori past bo'iadi: egiltirlgan harflar, harflar ostini yaxlit chizish, mayda
shriftlar.

Hamma transportlar ichidan tashqi reklamani o‘rnatishda metro qulay variant
hisoblanadi, mutaxassislarning fikricha, metrodagi rektamalar samaradoriigi bo‘yicha
uchinchi o*rinda turadi (televideniye va nashriyot reklamalaridan keyin),

Reklama matnining javobsizlik psixotexnologivasi. Bunga quyidagilar kiradi:
Reklama tekstining psixografikasi;
Reklamadagt livustratsivaning psixotexnologivasi;
Reklama tekstining sarlavhasi va izohi;
Reklama tekstining psixolingvinstikasi; .
Reklama tekstini tuzish bo'yicha maslahatlarniag umumiyligi.
Reklama tekstining psixografikasi. Mutaxassislar  reklamaning  grafik
bajarilishiga qarab qabul gilinishining quyidagi qoidalarini taklif etishmoqda:

— maket ishlab chiqarilayotzanda shuni esda tutish joizki, gayirish, bukish joyni
vashiradi, illyustratsivani buzib ko*rsatadi;

— tekst ma'lum vagt davomida e’tibomi ushlab tura olishi kerak. [nson ko‘zi
uzun, kop tekstni rad etadi;

— shrift ganchalik mayda bo®lza, ’tibor ham shunchalik past bo*ladi;

— bosh harflardan foydalanilgan tekst yaxshiroq qabul gilinadi;

— yug'on harflar tovarning kafolatligi, nozik harflar esa uning nafisligidan dalolat
beradi;

— sariq fondagi qora ranglar, oq fondagi vashil va qizil ranglarqabul gilinishi
ijobiydir;

o b B
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— hoshiyalangan tekst e’tiborni oladi;

— ellips ijodiy izlanishni rag* batlantiradi;

— ko'p o‘qiladigan shrift 12- chi o'lchovlidir;

— kvadrat yoki aylana ichidagi tekst ishonch hissini o‘yg*otadi;

— uchburchak ichidagi tekst «oldingas» harakatining rag‘batlantiradi;

~— ochiq ranglar harflar yo‘qorida, to‘q rangli harflarni esa pastda joylashtirish
to*g riroq hisoblanadi;

— agar e’'lon hajmli kichik be'lsa, uni vertikal joylashtirish magsadga muvofiqdir.

Reklamadagi illyustratsiyaning psixotexnologiyasi. Reklamadagi illyustratsiya
quyidagi talablarga javob beradi:

— insonlar e’tiborini olishi hamda reklama qilinayotgan mahsulotga bo‘lgan
gizigishni o*yg*ota olishi kerak; '

~ tovar yoki xizmatlar xususivati va yakuniy natijani vizual tasvirlay olishi
kerak.

Bir necha mayda illyustratsivadan ko'‘ra yagona katta illyustratsiya
foydaliroqdir. Iloji boricha rasm emas, balki fotosuratlardan foydalanish samarali
hisoblanadi.

Reklama tekstining sarlavhasi va izohi. lzoh deganda reklamaning shiorini
tushunish kersk. Shioming asaosiy magsadi harakatni amalga oshirishdadir. [zohni
tuzishda quyidagilarni e’tiborga olish to‘g'ridir:

— umumiy reklama mavzuga mos tushishi;
— oddiyli: qanchalik ¢isqa va yorqin bo‘lsa, shunchalik samarali;
— izohda kompaniya nomini kiritish.

Reklama sarlavhasi ham zaruriy hisoblanib, psixologlaming fikricha
reklamadan 6-7 barobar ko'proq sarlavha o*qilishini ta’kidlashadilar. Shuning uchun
reklamaning o*qilishi aynan sarlavhaga bog*lig"dir.

Sarlavhaning to*g‘ri va samarali bo'lishi uchun quyidagilar yordam bera oladi:

— qisqalilik;
— iloji boricha qo‘shtirnoqqa olinishi;
— mijozni reklamaning ijodiy gismiga emas, balki tovarga yo*naltirish;
- reklama qilinayotgan tovar yoki xizmat obrazini tasvirlay olishi;
shaxsiy qiziqishni shakliantirish;
— potensial mijozni agar u maviud bo‘lsa, narxlar yoki ragamlar bilan e’tiborini
olish;
— reklama gilinayotgan tovaming ustunligini ta’kidlashi;
- yangilik hissini uyg*ota alisht;
Sarlavhada egilgan shrifttardan foydalanish nojoiz.
Reklama tekstining psixolingvinstikasi. Bunga quyidagilami kiritish lozim:
— jami soddalashtirish va boyitish;
har bir ma’lumot gizigarli va ilhom!antira olishi;
potensial xaridor foydaga yo*naltirish;
ishonchli va qat’iy bo‘lishi;
— Insonlarning fantazivasini o‘yg‘otish;

i
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— hozirgi zamon fe’lidan foydalanish;

— iekstni psixologik qabul gilinishini vodda tutish lozim:tekstning boshi va oxiri
—birinchi va oxirgi gaplar tezda esda goladi;

— faklif etayotgan obrazlari. o‘zaro bog‘liq va hagigiy bo‘lishikerak;

- iste’'molchini e'tiborini olish uchun so‘roq paplardan foydalanish lozim;

— his-xayajon, undov gaplardan javob tarigasida foydalanish mumkin;

- 0'zaro qarama-garshi fikrlarni keltirish mumkin;

—  tekst ritmining muallagligini saqlab turishi kerak.

Qavta alogali reklama vositalari. Bunga quyidagilar taalluglidic:

— tog‘ri pochta reklamasi;

— to'g'ri {erkin) aloqada tovar va xizmatlar teklifi;

— telefon orqali reldlama;

— savdo maydonidagi bevosita reklama.

To*g"ri pochta reklama — xaridorga pochta orgali yuboriladigan reklama varaqa
va Xatlarini ushunish kerak. Buning o*ziga xosligi shundaki u arzon baholidir, Undagi
tekst imkon qadar kichik bo‘lishi kerak(l warag). Dastlabki alogada firma
kompamyaning faolivati va yo‘nahishi hagida gisqacha ma’lumot berish magsadlidir,
Keyingi aloqada dastlabki alogalarui eslatib o‘tish ham foydadan holi emas. To'gri
pochta aloqasi egiluvchanlikka ega bo'lib, u quyidagi ko‘rinishlarda namoyon
bo‘iadi:

—  Xat;

- buklet;

— otkritka;

—  broshyura,

— telegramma;

- bildirgi gog‘ozi.

To'g ridan-to*g'ri aloga (bog*lanish). Tovar va xizmatni namoyish etayotganda
shuni yodda futish kerak: insonlar xaridni yoqtirishedi, lekin, majburlashni gabul
qilmaydilar. Savdo sotigni amalga oshirish uchun quyidagi besh bosqgichni amalga
oshirish kerak: .

- &’tibami olish:

- qiziqishni o°ygotish;

— ishonchni shakHantirish;

- istakni rag*batlantivish;

— harakatni amalga oshirtirish.

Telefon orqali reklama. Bunday reklamaning boshqa ko‘rinishlardan farqi
shaxsiylikdadir. Shuning uchun bir qator telefon kommunikatsivalarning samarabi
tomonlari mavjud: ba'zilari universal tabiatli bo'lib, telefondan boshga aiogalarda
qo‘ilanilishi mumkin, ba’zilar esa fagaigina telefon aloqasiga taaluqligidadir,
Birinchisiga quyidagilami kiritish mumkin:

- o‘zining harakatlaridan foydalanish erkinligi, ya’ni g*oyalar generatori bo‘lish
mkondi;
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- xaridorga nafagat tovarni , balki ishonch, yaxshilikka yetaklash, nufuzni ham
takfif etish mumkin;

~  xariderning shubhalarini sezish va uning oldini olish;

— boshidan oxirigacha o*zini ishonchli tutish;

— so‘hbatni ro‘yi-rost o‘tkazish.

Ikkinchi shart goidalariga esa quyidagilar taalugli:

— uchrashuvning ahamiyatligiga ishontirish;

— agar imkoni bo'lsa, transporti taklif etish;

— uchrashuvni muhokama qilmoq.

Savdo maydonidagi bevosita reklama, Mutaxssislaming fikricha savdo
do‘konidagi xaridor mahsulot hagidagi kerakli ma’lumotga ega bo‘lgan tagdirda
savdoni amalga ashiradi. Ma’lumot ganchalik ko‘p bo‘lsa, potensial xaridorning
haqigiy xaridorga aylanish ehtimoli shunchalik yo*qori bo*ladi.

Savdo maydonidagi bevosita reklamaning asosiy formasi bo‘lib, vitrinalar
hisoblanadi, ulami quyidagicha guruhlash mumkin:

— fasadli;
~  ko‘rgazmali;
- savdo.

Fasadli vitrina — savdo tashkilot! fasadida joylashtirilgan oynali o*rin.

Ko'rgazmali vitrina — avdoni amalga oshirish uchun emas, balki yangi xizmat
yoki tovar bilan yagindan tanishish uchun go‘llaniladigan vitrina.

Savdo vittinalari — savdoni amalga oshirish tamoyilidan kelib chigadi. (o‘ziga
o'zi xizmat ko‘rsatish yoki sotuvchi tomonidan xizmat ko‘rsatish). Savdo vitrinalari
butun zal atrofida yoki sotuvchi oldida joylashtirish mumkin.

Tovar o‘ramining psixologik xususivatlari. Tovar o°rami(qadog'i) reklamada
ahamiyatli hisoblanib, u sotuvchini bir necha tomendan qizigtiradi:

~ tovar deformatsiyalanishidan himoya sifatida;

— tovar hagida ma’lumot beruvchi sifatida;

— qulay yo‘natish vositasi sifatida;

— gayta foydalanish mumkinligi,

— estetik nugtai nazaridan;

— uni ochish qulayligi tomonidan.

Ranglar psixclogiyasi. Stend, shit, vitrinali yoritish vosialari orqali uch hil
optik maydonni hosi! qilish mumkin, bularga: ko'reatish, harakatlanish wva
kommunikatsiya.

Yoritish quyidagicha bo‘lishi mumkin:

— umumiy. ya’ni butun xona yeki yuza bo*yicha;
- maxsus;
- yo'naltirilgan, obektga taaluqit.
Psixologik nuqtai nazardan:
— vyoritishning kerakli jilosi;
- vyoritish vositalari;
- xonada yorug'lik ning tagsimlanishi.
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Mavjud holatdan gat’iy nazar bir tamoyilga amal qilish kerak: hisobni souvchi
emas, balki Karidor ¢’tiborini asos qilib olish kerak.
Yaritish shunday yubeo*lishi kerakki, u tovarning barcha wstunligini ochib bera
olishi kKerak.
i1.4. Reklama faoliyatini rejalashtirisk.

Reklama kompaniyasining magsadlati strayegik maketiingni rejalashtirishda,
firmaning operatsion marketingida hamda tashkilotning barcha reklama faoliyatlari
jarayonlaida qo‘viladigan magsad va vazifalar bilan tashkilot marketing
komplekslarining ajralmas qismlari kabi bevosita chambarchars boliqdir.

Reklama kompaniyasining umumiy ma’nadagi magsadi bo'lib, tashkilotning
kelajakdagi holatini ideal prognozlash hisoblanadi.

Reklama kompanivasining magsadlaei quyidagilarga bog lig:

Tashkilotning faoliyat turiga;

Tashkilotning gqanchalik katta yoki kichikligiga;

Tashkilotming iqtisodiy-xo'jalik hamda jamoat tizimiaridagi o*tni va roliga;

Iste’molchilar manfaatlariga;

Daviat boshgqaruvi va nazorat organiari manfaatlaiga;

Korxona va tashkilotlar boshliglari va xodimlari inanfaatlariga.
Reklama kompaniyasining maqsadlarini aniglashda aniq bir o‘zaro bogliglik
maviud (14-chizma).

S e b =

Firmaning Firmgniqg Firma Firma reklama
strayegik marketingi va | marketingi va .| kompaniyasini
magsadlari reklamasining reklamasining [ 7| ng strategik
strategik taktik magqsad va
magqgsad!lari magsadlari vazifalarf

14-chizma. Reklama kompaniyasini aniglashdagi o*zaro bog‘liglik.

Reklama kompaniyasi magsadiarining turli-tumanligi butun bir tashkilotning
rivojlanish  besqgichidan yokt uning finksiolnal gismidan kelib chiqgan holda
quyidaglardan iborat: :

« reklama  kompmniyasining tashkilot bozorida paydo bo'lish besqgichidagi
magsadlar majmui hamda vangi turdagi tovarlarni (xizmatlarni) bozorga siljitish,
sttuningdek yangi bozordan o°rin egallash;

« reklama  kempaniyasining  «qollaydigans  magsadlari:  (bozordagi
neytrallashtiruvchi negativ hodisa) firmalaining harakatlari, jamoatchilik fikri,
iste’molchilarning eskiligi, realizatsiya bozoriarining saqlanib qolishi va wstuvorligi,
realizatsiya darajasi va samaradorligini aniiglash;

o reklama Kompanivasining mustahkmiovehi magsadlari, ular Korxonanin
bozordagi o‘eni zaiflashganda, jiddiy molivaviy xetar hamda wmaterial va boshga
ya'qotishlarni bararaf etish;

Reklama kompanivasi magsadlariga go'yiladigan talablar qo‘yidagilardan
thorat:

221



— maqsadlar aniq konkret bo'lishi kerak, ya'ni vlar sifat va qiymat bo‘yicha
aniglangan bo'lishi kerak;

— masadlar real bo‘lishi kerak, ya’ni mavjud sharoit va vaziyatlarda ularga
erishish imkoniyatiza ega bo'lishi kerak;

— magsadlar elastik bo*lishi kerak, ya’ni o'zgrayotgan sharoit va vaziyatlarga
qarab ular ham o‘zzgarishi kerak;

—~ maqgsadlar boshqariladigan va tekshiriladigan bo‘lishi kerak, ya'ni ularga
erishishni nazorat gilish imkoniyati bo*lishi kerak;

- maqsadiar ma’lum bo*lishi kerak, ya’ni ularning ershilishiga ishtirok etayotgan
xodimlar hamda hamkorlarga ma’lum bo“lishi kerak;

— magsadlar tan olingan bo'lishi kerak, ya’ni ko*pchilik xodimlar tomonidan tan
oingan bo‘lishi kerak;

— maasadlar giziqtiruvchan bo'tishi kerak, ya'ni ularga erishish rag‘batlantirish
bilan bolig bo‘lishi kerak,

Reklama kompaniyasining magsadlarining asosiy shakllar quyidagilar;

— bozori yangi turdagi tovar (xizmat} korxona yoki firma bilan xabardor qilish;
siyosiy reklama kompaniyasida esa — yangi xodim va partiya hagida xabardor qilish;

- mahsulot hamda tovar imidjini yaratish, jamiyat fikrini isloh gilish,
iste’molchilar xavoirini bartaraf etish;

— iste’molchilik sifatlarini tushuntirish;

— narxlarning o*zgarishi;

- sotishning yangi usullari;

— bozorda ishtirok etayotgan va iste’molchilarga ma’lum bo‘lgan tovar (xizmat)
yoki tashkilot hagida eslatish;

— mavjud bo‘lgan tovar (xizmat) moddifikatsiyasi hagida xabardor gilish.

Reklama kompaniyasi — bu qo‘yilgan magsadlarga erishishga yo*naltrilgan
maxsus reklama chora va tadbirlarning majmuidir. Reklama kompaniyasini o*tkazish
jarayonida reklamani rivojlantiruvchi turli hil vositalar ishlatiladi. Bu reklama
vositalariga quyidagilar kiradi: bukletlar, broshyuralar, televideniya, radio va
transpordagi reklama, gisqa va jamoaviy reklama va hokazolar.

Lekin reklama kompaniyasini o‘tkazish jarayonida ishlatiladigan turli hil
reklama vositalarida iste’'molchini o‘ziga falb qiluvchi aktiv elementlar am ishtirok
etishi kerak.

Bu zktiv elementlarga quyidagilar kiradi:

— sotishning alchida shart-gharoitlari;
— rang;
— murojaat etuvchi ovoz;
— baholi taklif;
- reklama berish shakli;
— reklama elementlarini berish vaqti.
Reklama kompaniyasini o'tkazish asosan 4 bosqichdan iborat:
1. Reklama kompaniyasini strategik rejalashtirish.
2, Reklama kompaniyasini takiik rejalashtirish,
3. Monitoring va nazorat.
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4, Natijalami baholash, ya'ni reklama kompaniyasini o‘tkazgandan so'ng
xulosalar berish vauning samaradorligini aniqlash.

1-hosgich ~ ya’'ni, reklama kompaniyasini o‘tkazish sirategiyasini ishlab
chiqish va rejalashtirish bosqichi hisoblanadi. Bu bosqich firmaning taktikasi va
strategivasi bilan o‘zaro bog‘ligdir. Bu yerda firmaning taktikai va strategiyast
bo‘yicha allagachon reklama kompaniyasim o‘*tkazish haqida qaror gabul qilingan
hamda ma’lum turdagi resurslar ajratilgan bo‘ladi.

Mazkur bosqichda asosty magsadlar va oidingi magqsadiar aniglanadi, vazifalar
belgilanadi, reklama kompaniyasining byudjeti tashkil gilinadi, reserslaming asosiy
manbaalari hamda resurslar tahdimotining yonalishlari aniglanadi.

Reklarma kompaniyasining ishtirckchilari  aniglanadi hamda reklama
kompaniyasini o‘tkazishda javobgar shaxslar beigilanadi. Shuningdek, bu bosgichda
«kimning kuchi» bilan reklama kompaniyasini o‘tkazish aniglanadi, va’ni chetdan
mutaxassislar yoki tashkilotlar (reklama agentliklarini jalb qilishga zaryriyat bormi,
yoki o‘z imkoniyatlaridan foydalaniladimi? degan masalalar aniglanadi. Shu bilan
birga reklama kompaniyasining masshiablik darajasi aniglanadi.

Masshtablilik darajasi 3 xil bo‘ladi:

~ mintaqaviy;
—  milty;
— baynalmiliiy.

Reklama tadbiclari va aksiyalarining tadbirlari va aksiyalarining shaklari
reklama kompleksi doirasida aniglanadi. Masalan: lotoreyalar, yutuglar, mukofotar,
prezentatsiyalar, savdo vilsavkalari, so‘rovaomalar, mavsumiy savdo-sotiglar va
boshqalar shular juumlasidandir.

O‘z navbatida 1 chi bosgichda quyidagiar aniglanadi;
— nimaga erishish kerak?
— reklama kompaniyasini kim olib boradi?
— gancha resurs mavjud yana gancha kergk bo'ladi?

2-hosqichda esa quyidagi savolarga javob topiladi:
— reklama kompaniyasini qanday olib borish kerak?
~ kim reklm kompaniyasini o'tqazadi va uning o‘tkazilishiga kim javobgar
bo'ladi?

— reserslarni qancha migdorda va qayerda 1agsimiash mumkin?

Mazkur bosgichda go‘yilgan magsadlar aniqlashtiriladi va aniq vazifalar
qo‘yiladi.

Reklama kompantyasining bevosila ishtirokchilari oz xodimlarining oxirgi
tanlovi aniqfanadi hamda o‘z imkoniiyatlaridan kelib chiqib boshqa tashkilotlar
{reklama agentliklari} va mutaxassislar jalb gilinadi.

Shu bilan birga boshga tashkilot va boshqa mutaxassislarning imkoniyattlari va
so‘rovnomalaridan foydalaniladi.

2-boagichda reklama aksiyalarining yakunlovchi tanlovi, ularping bajarilish
muddatlari, bajarilish joylari, shakllari hamda moliyaviy material va mehnat
sarflariga bo‘lgan ehtiyojlar aniglanadi.
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Bu bosqichda beevosita reklama kompaniyasini o*tkazish jarayoni boshianadi:
ya’'ni, 1 chi sinov savdo reklama savdolari, tuxfalar, tovarlar prezentatsyasi,
chegiralar, OAV laridagi reklama va hokazolar. Shu bilan birga bu bosqichda
magqsadli bozor va harajatlar aniqlashtiriladi. Shundan song birinchi natijalar
anilanadi, hamda reklama kompanivasining saaradorligi anigianadi.Shuni aytish
kerakki, bu bosgichda monitoringning ahamiyati juda katia hisoblanadi. Aypan
monitoring natijalari asosida maqsad va vazifalar isloh shilinadi.

Monitoring — bu rekiama kompanivasini o‘tkazish paytida sodir bo‘ladigan
jarayonlami kuzatish va nazorat qilishdir, Reklama kompaniyasi doirasidagi u yoki
bu reklama tadbirlari va aksiyalarining harajatlar smetasi isioh gilinadi.

Reklama kompaniyasini o‘tkazish paytida ob’ektiv tashqi omillarni hisobgza
olish va ularni ishlatish kerak:

- yil fasli;
— bayramdar;
— yubiley sanalar va hokazolar,

Reklama kompaniyasini o‘tkazishning taktik rejalashtirish bosqichida reklama
kompaniyasining bevosita ijrochilar kollektivi yoki guruhi tashkil etiladi, boshliqlar
belgilanadi, yoki allagachon mavjud bo‘lgan boshliglarga qo*shimcha majburiyatlar
belgilanadi. Umuman bu bosgichda quyidagilarni inobatga oibpersonal magsad va
vazifalar qo‘yiladi:

1. Shaxsiy harakteristika (temperament, liderlik mahorat, tashqi ko‘rinish).
2. Individual talab va ehtiyojlar (shaxsona g*urur, matabaga inilmoq va hokazo)
3. Qo‘shimcha ish og'irligining imkoniyat darajasi.
Agar reklama kompaniyasini o‘tkazishda boshqga tashkilotlar jalb gilinsa,
quyidagi omilarni e’tiborga olish lozim bo“ladi:
— tashkilot imkoniyatlari;
— tashkilot talahlari;,
— tashkilotning o‘z ehtiyojlari va imkoniyatlari;
— boshqa tashkilot {shaxs)laming tavsiyalari;
~ boshli va xodimlarning o*zlarini giziqtiradigan avollardagi xuquqlari;
- tashkilot imidji, ish usuli, hamkorlik gilish metodlar va hokazolar.

3-bosqich — bu bevosta asosiy reklama kompaniyasini o‘tkazish bosqichidir.
Bubosgicha ham oldingi bosgichlarda belgilangan reklama sikllari, metodlari
vositalari ishlatiladi, shuningdek oldindan belgiangan muddatlardagi reklama
tadbirlarini o‘tkazish bo‘yicha amda maqsadli sarflarni nazorat gilish bo‘yicha say-
harakatlar qilinadi. Shu bilan birga bu bosqichda shart-sharoitlar o*zgaishi bilan
operativ vazifalar bilan o‘zgartiriladi. Bu bosgichda asosiy e'tiborni reklama
kompaniyasining turlti hil maydonlardagi sodir be'layotganjarayonlarning kuzatilishi
va nazoar qilinishiga garatish kerak, shuningdek reklama kompaniyasining quyidagi
ko*rsatkichlarining o*zaro bog'ligligi va ta’siriga alohidae’tibor bermoq lozim.

Bu ko°rsatkichlar quyidagilar:

— talabning o‘zgarishi;
— sotish va tovaroborotning sifat va migdor o‘zgarishi;
— potensial xaridorlar talablarining qondirilishi vam ularning o°zgarish darajasi,
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Olingan axborotlar va ularning tahlili asosida boshgaruv qarorlari qabul
qilinadi: '

1. Rekltama kompaniyasi uchun mablag® ajratishni  kopaytirish  yoki
kamaytirish yoki uni to*xtatish.

2. Qo'shimcha resursiar manbaalarini gidirish hagidagi qaroriar.

Reklama kompaniyasini o‘tkazish jarayonida uning asosiy samaradorligini
belgilovchi reklama vositalarini to*g‘ri tanlab bilish kerak.

Aynigsa turli hil reklama wvostalarini va reklama tashuvchilami qolHash
zarurdir. Bularga quyidagilar kiradi:

— verbal mulogot;

— vizual ta*sir (rang, shrift, tasvir);

- eslab qolinadigan reklama devizi;

- musigiy tashvigot (oformlenive);

- mutaxassislar konsultatsiyasi.

Reklama tushuvchilami to*gri tanlay bilish jude muhimdir. Reklama
tashuvchilarga: gazeta, jurnal, kataloglar, reklamani joylashirish vaqti kiradi.

Reklama kompaniyasining samaradorligi uchun quyidagi prinsiplami hisobga
olish kerak: '

— reklamaning manzilliligi, va'ni ma’lum bir iste’molchilar guruhi uchun
reklama qilayotgan mahsulotni shunday rcklama qilish kerakki, toki iste’molchi
aynan shu tovarni sotib olib ishlatgandan keyin uning ajoyibligini va
foydalanganligini his qilsin;

— firmaning nomt, uning tovar belgisi va tovar markasining ma’umligi ajoyibligi
va taniluvchanligi.

Buning uchun esda qoladigan simvollar ishlatitadi. Shuni ta’kidash kerakki,
har doim yangilik elementi mavjud bo'lishi kerak, ya’'ni reklama iste’molchilarning
joniga tegmasligi kerak. Buning uchun ekspert va mutaxassislaming yoki obro‘li
shaxslarning umuntiy ta’kidlagan fikrlarini ishlatish tavsiya etiladi.

Reklama tekstlari uslubining bayon qilinishi gisqa, tushunarli, oddiy va ish
bilan birga diggatni jalb giladigan bolishi kerak.,

Namoyon gilinadigan qo‘llanma iste’melchilarga ishonchni uyg‘otish kerak,
Buning uchun esa ko‘proq fotografiyani qo‘llash vaishlatish kerak.

Reklama tadbiri va alcsiyalarini fagatgina butun potensial nobud bo'lgandagina
to*xtatish lozim.

Reklama Kompanivasini o‘tkazish jarayonida «reklama propagandansidan
foydalanish tavsiya etiladi. Ya’ni reklama ob’ekti by sub’ektini aniglashtirilmagan
voki gisman aniqlashtirilgan tarzda iste’'molchilar diqqatini umuminsoniy qadriyatlar
va ehtivojlarga garatishi lozim. Shu bilan birga reklama qilinayotgan tovar yoki
firmalar ijobiy jamoat fikrarini yaratish va ulami gqo‘llab-quvvatlash darkolrdir,
shuni ham aytigsh kerakki, jamoatchilik bilan alogalar yoki bo‘lmasa RR(Rublik
refations) ham xuddi shunday o‘zipa %os reklama hisoblanadi. Shuning uchun
prezentatsiyalarda, muhim wuchrashuvlarda jurnalistiarni taklif etib, press -
konferensiyatarda uyushtirib intervyu beradilar.
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Firma faoliyati yoki mahsulot hagidagi ma’lumotlarni jumnalistlarga, OAV
lariga yoritish judda aniq kuzatish va nazorat gilish talab etiiadi.

Firmaning ijobiy obrazini esa hamkorlik qilish, xayr ehson, ijtimoiy, ekologik,
madaniy va boshqga schalarga mablag’ ajjratish bilan yaratish mumkin, Reklama
kompaniyasining o‘tkazalishi amaldagi qonunning ham jismonily, ham xuquqiy
normalariga qitttiq rioya qilish asosida bo‘lishi kerak.

Reklama facliyatining har ganday vakili umum gabul gilingan odob-ahloq
normalariga rioya qilish talabi qo'yilgan «Reklamanni o‘tkazish halgaro qonun-
qoidalarga binoan insofli reklama prinsiplariga rioya qilish shart. Reklama sohasidagi
faclivatiar ijtimoiy javobgarlik va sof raqobat prinsiplariga asoslangan bo‘lishi kerak.
Reklama o'z navbatida reklama beruvchining ishonchini gozonish kerak. Reklama
harakati sof vijdonli materiallar asosida qurilishi shart. Reklama beruvchi o'z qura
oladigan ishlardan ko‘proq narsalarni berishga hhaqi yo‘q. Reklama tadbiriarini
o‘tkazichshda iste’'molchilar va jamiyat oldidagi ijtimoly javobgarlikni anglash
lozimdir. Reklama tekstlarida iste’molchilarni chalg‘itish mumkin bo‘lgan hech
qanday boshqga narsa bo‘lmasligi kerak. Chunki, reklama ise’molchilar ta’blarining
rivojlanishiga katta ta’sir ko“rsatadi.

Reklama kompaniyasining yakunlovchi bosqichida quyidagi savollar qo‘viladi:

- nima amalga oshiriladi?
~ qanday amalga oshiriladi?
— natija qanday?

Hamda o‘z navbatida ularga javob beriladi. Shuningdek bajarilgan reklama
kompaniyasi doirasida faoliyat tahlili o'tkaziladi, reklama kompaniyasining
sgaradorlik darajasi aniglanadi, reklama kompaniyasini o‘tkazish uchun va uning
amaradorligi uchun sarf qilingan tarli hil resurslar aniglanadi. Oz navbatida iqtisodiy
ko‘rsatkichlar realizatsiya hajmi, tovar oboroi, tovar oborot tezligi, reklama
kompaniyasini o‘tkazishdan oldingi vakeyingi realizatsiva sifati va hajmi o‘zaro
taqqoslanadi. Shundan so'ng olingan ma’lumotlarga asosan boshqaruv qaroriari gabul
qilinadi. Ular quyidagilar:

. Reklama kompaniyasini tugatish yoki davom ettirish hagidagi bosh
qarorlart;

2. Reklama  kompaniyasini  kelajakda qanday osullar va vositalar bilan
o‘tkazilishining agsadga muvofigligi aniglanadi.

3. Javobgar shaxslar, ijrochifarni rag'g'badantiish yoki aksina ufarga tanbeh
berish bo‘yicha qarorlar qabul qilinadi.

Shuni ham esdan chigarmaslik kerakki, vugorida aytib o‘tilzan bosqichlar
o‘zaro bog‘liqdirlar. Har bir korxona va tashkilot o'zlarining imkoniyatlari va
ehtiyojiaridan kelib chigan holda kamda bozorning tashqi omillarini hisobga olib o‘zi
uchun reklama kompaniyasini o‘tkazishning yo‘lMarini, usullarini, vositalarini tanlab
oladi.

11.5. Reklama va axborot samaradorligini aniglash.

Reklamaga doir har bir ish samara beradigan sharoitda bajarilishi kerak,
Masalan, reklama materiallari pochta orgali yuborilganda yoki e'lon bosib
chigartiganida reklama gilinayotgan tovarlar bir muncha qisqa vaqt ichida sotilishi
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lozim. Reklama ishlarining samaradoriigini ularni boshlashdan avvalgi va o‘tkazib
bo‘lgandan’ keyingi sotuy hajmlarini solishtirish yo‘llari bilan aniglash mumkin.
O‘zoq davom etadigan reklama kompanivalari butuniay boshqa masala, ularning
samaradorligi darrov ma'lum ba‘la qolmaydi,

Shunday gilib, reklama va talab, bular bir-biriga bog‘ligdir, chunki reklama
talabga ta’sir o*tkazish usulidir.

Marketing dasturi talabning pasayib ketishiga vo'! qo‘ymay, uni avvalgi
darajasida saqlab turishni kuzda tutadigan bo‘lsa, bu holda qo‘llab quvvatlovchi
reklamadan foydalaniladi. Undan magsad tovarni xaridorlar esiga tushicib turishdir.
(O‘zlashtirib olingan bozor imkoniyatlari endi tugagan bitgan bo‘lsa, reklama yangi
bozor segmentlarini yoki reklama gilinayotgan buyumliarning afzal xususiyatlarini
mo‘ljal gilib oladi, Masalan, tovarning iste'molda udum bo'lib qolgani, nufuzligi,
modaga to*g*ri kelishi va boshqalar dalil qilib keltiriladi va h.k.

Reklamaning samaradorligi — harakatlarni rejatashtirish va reklama xizmatini
tashkillashtirishni to‘g'ri amalga oshirish bilan belgilanadi. Tijorat ish tajribasida
reklamaning iqgtisodiy va ijtimoiy samaradorligi farglanadi hamda reklamaning
psixologik ta’siri va ba’zi reklamalarning xaridorlarga ta’siri ham hisobga olinadi,
Igtisodiy samaradorlik deganda reklamaga ketgan naqd pul harajatlarining natijasiga
aytiladi.

Reklamaning ijtimoiy samaradorligi deganda xaridorlarning o'z ehtiyojlarini
ogilona tarbiyalash, zararli odatlardan voz kechish, tovar hagidagi tushunchalarini
kengaytirish va ulardan unumli foydalanishga aytiladi. Reklamaning katta ijtimoiy
samaradorligiga savdo xizmat madaniyatini kutarish va tovarlami xarid gilayotganda
kam vaqt sarflash orgali erishiladi, Reklamaning ushbu ijtimoiy harakterga ega
bo“lgan ijobiy natijalari benihoya katta ahamiyaiga egadir.

Rekiamaning iqtisediy va ijtiomiy samaradorligi quyidagi ijtimoiy-igtisodiy
ta’sirlarga chambarchas hog'liqdir:

- rekfama qamrab olgan xaridorlar soniga, jurnal va gazetalardagi ¢’lonlar uchun
ularning tirajlari bilan bog‘lanadi, varagalar €’lonlarga esa ularning targatishiga, oyna
e’lonlarga esa ularning soniga garab belgilanadi;

- insonga psixologik ta’siri darajasi — uning dlq‘qatlm tortish to'ldirish, har
qanday xaridga ta’siri bilan bog‘liq.

Tayanch iboralar: reklama, reklama agentligi, tashgi reklama, reklama
varagasi, reklama kompaniyasi, reklama samaradorligi.

Takrorlash uchun savellar

l. Reklama agentligi va uning mohiyati?

2. Agentliklarning falsafast nimalardan iborat?

3. Marketing agentligi?

4, Vositachilik agentligi?

5. Jamoa va imutaxassislangan agentlikning mohiyati nimada?

6. Reklama agentligining raqobatbardoshligiga qanday omillar ta’sir qiladi?
7. Reklama agentligining ragobatbardoshligida sifat omilining ta’siri?
8. Reklama agentligi raqnbatbardosh]igiga boshgaruvning ta’siri?
G. Reklama agentligi raqobatbardoshligiga baxoning ta’siri?
10. Reklama bozorining ishtirokehilari kimlar?
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XI1-bob. Iste’molchilar manfaatlarini himoya qilish
Reja:
12.1. Tovar sotish qoidalari
12.2. Iste’molchilar manfaatini himoya qilish asoslari

F ek

12,1. Tovar sotish goidalari

Chakana savdo tarmoglariga hamma xil ozig-ovgat wva noozig-ovqat
tovarlarining uzluksiz kelib turishi, hamda iste’molchi talabining o‘zgarib turishi bu
yerda ishlaydigan xodimlardan maxsus bilim va tajribaga ega bo‘lishni talab stadi.
Shu bilan birga tovar sotish qoidalarini yaxshi to‘la to‘kis bilishlari kerak.

Ozig-ovgat va novzig-ovqat tovarlaming sotishning maxsus qoidalari mavjud.
Qoidalar Vazirlar Mahkamasi qarorlar:, Prezidentning farmon va qarorlari asosida
belgilanadi. Masalan, O*zbekiston Respublikasi Prezidentining 2007 yil 16 martdagi
PQ -605-son qaroriga asosan alkogelli mahsulotiar bilan chakana savde qilish
qoidalari ishlab chigilgan.

Alkogolli mahsulotlarning chakana savdosi bilan fagat Qoraqalpeg‘iston
Respublikasi Vazirlar Kengashi, viloyatlar va Toshkent shahar hokimliklari
huzuridagi Alkogelli mahsulotlar bilan chakana savdo qilish huquqini beradigan
ruxsat guvohnomalarini berish bo‘yicha Maxsus komissiya tomonidan berilgan
alkogolli mahsulotlar bilan chakana savde qilish huqugini beradigan ruxsat
guvohnomasini olgan yuridik shaxslar shug'ullanishi mumkin.

Alkogolli mahsulotlar bilan fagat shaharlarda — alohida kiriladigan va kamida
25 kvadrat metrli, qishloq jovlarda kamida 15 kvadrat metrli savdo zali maydoni
bo‘lgan, chekka tog'li tumanlarda — alohida savdo seksivasi bo‘lgan, alkogolli
mahsulotlarni saqlash va sotishning sanitariya normalari va goidalaripa muvofiq
bo‘lgan ombor binolari va asbob-uskunalari bo‘igan turg‘un savdo shaxobchasida
chakana savdo qilish mumkin.

Turg'un savdo shaxobchasi:

- ta’lim, sport va dinty muassasalardan radiusi kamida besh yuz metr masofada
bo‘lishi;

- jamoat transporti to‘xtash joylarida, shu jumladan metropoliten bekatlari yonida,
jamoat joylarida wva dam olish joylarida, davolash-profilaktika wva sport-
sog*lomlashtirish muassasalari hududlarida, ushbu muassasalar va ishlab chiqarish
korxonalarning oshxonalarida, shuningdek aeroportlar, temir yo‘l vokzallari va
avtostansivalarga tutashib kelgan hududlarda joylashmasligi kerak.

- alkogolli mahsulotlar sotiladigan joylarda uni yigirma yoshga to‘lmagan shaxslarga
sotilishiga yo*l go“yilmasligi, shuningdek alkogoli mahsulotlarning inson sog‘ligtiga
zararli ta’siri to* g*risida ogohlantiruvchi yozuvlar joylashtirilgan bo'lishi shart.

Alkogalli mahsulotlarnt sotish tagiqlanadigan shartlar:

— yigirma yoshga to‘imagan shaxslarga;

— muvofiqlik sertifikatisiz;

- yaroqlilik muddati o‘tib ketgan holda;

— aksiz markalari bilan markalanmagan yoki qalbaki aksiz markalari bilan
markalangan holda;
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— ishlab chiqargan korxonani aniqlash imkonini beradigan darajada aniq
markalanmagan holda;

— uni ishlab chiqarishga litsenziyasi bo‘lmagan manilakatimiz ishlab
chiqaruvchisi tomonidan ishlab chigarilganda;

— alkogolli mahsulotni yetkazib berish huquqgiga ega bo‘lmagan yoki bojxona
orgali tartibga solish, qoidalarni, savdo belgilaridan va firma nomlaridan foydalanish
sohasidagi qonun hujjatlari bilan belgilangan qoidalarni, boshqa normativ-huquqiy
hujjatlarni buzgan holda uni amalga oshirgan yetkazib beruvchidan sotib olinganda;

— sanitariva normalariga va alkogolli mahsulotlami saglash va sotish goidalariga
muvofiq bo'linagan xona va joylarda;

— ta'lim, sport va diniy muassasalardan radivsi kamida besh ynz metr masofada
joylashgan savdo korxonaiarida;

- jamoat transporti to‘xtash joylarida, shu jumladan metropoliten bekatlari
yonida, jamcat joylarida va dam olish joylarida, davolash-profilaktika va sport-
sog‘lomlashtirish muassasalari hududlarida, ushbu muassasalar va ishlab chigarish
korxonalarning oshxonalarida, shuningdek aeroportlar, temir yo'l vokzallari va
aviostansiyalarga tutashib ketgan hududlarda joylashgan savdo korxonalarida;

— etiketkalarsiz, iflos, singan, tigini shikastlangan, umumiy ko‘rinishi tinig
bo*lmagan, chet narsalar aralashgan, cho‘kindili shishalarda sotish taqiqlanadi.

Chakana savdo tarmogiining ish vagii va boshga asosly ma’lumotlar
korxonaga kirish joyda ko‘rsatib qo‘vilishi zarur. Do‘kon savdo zalidagi barcha
xaridorlarga xizmat ko‘rsatilishi lozim. Savdo xodimlari tushki tanaffus boshlanishi
yoki do‘kon ishi tugashini xaridorga 5-10 daqiqa ilgari ma’lum qilishlari shart.
Ta'mirlash voki taflishga yopilishi oldindan esa xaridorlar 5-10 kun oldin
ogohlantirilishi va eng yaqin do‘kon manzili ko*rsatilishi shart.

Chakana savdo tarmog‘i, palatka, pavilonlar kerakli savdo jihozlari bilan
ta’minlangan bo‘lishlari kerak va savdo jithozlarini to‘g‘ri ishlashi o'z vaqtida
nazoratdan o*tib turishi kerak,

Ayrim tovarlami sotish jarayonida, xaridorlarga majburan boshqa tovarlarni
qo*shib sotish man etiladi.

Chakana savdo tarmog'i ishining asosiy qoidalarida tovar ko‘rinishini
yo‘qotgan, sotish muddati o‘tib ketgan, sifatsiz tovariarni, shuningdek hujjatiarsiz
do‘konga tushirilgan tovarlarni sotish man qilinadi. Ko*rsatilgan qoidalarda tovarlarni
yordamchi binolarda sotish man etiladi. Ishlab chiqaruvchi, sotuvchi iste’molchiga
0‘zi sotayotgan tovarlar haqida o°z vaqtida zarur, to‘g'ri va tushunarli ma’lumot
berishi shart: tovarning asosiy iste’'mel xususiyatlari,

— hahosi va sotib olish shartlari;

— ayrim turdagi tovarlarning ishlab chigarilgan sanasi;

— tovardan samarali va xavfsiz foydalanish qoidalari hamda shartlari;

- tovaming xizmat muddati va ushbu muddat tugashidan keyin iste’'molchi nima
ishiar qilishi zarurligi,

- tovarlarni saqlash usullari va goidalari;

— sertifikatlanishi shart bo‘lgan tovar haqida iste'molchiga uning
sertifikatlanganligi to'g‘risida ma’lumot tagdim etilishi lozim.
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Shuni hamn ta'kidiab o‘tish lozim-ki chakana savdo tarmoqlarida faqat sifatli
tovar sotilishi kerak. '
Sotuvchilaming vazifalari ichida quyidagilarni gayd gilish mumkin:
— sotuvchining asosiy vazifasi tovar sotishdir;
- sotyvchi o*zining vazifasini yaxshi bajarishi kerak;
~ sofuvcht omborda bor bo‘lgan hamma tovarni sotishga chigarishi shart;
- sotuvchi hamma vagt maxsus kiyimda yurishi va o'z ish joyini toza tutishi
kerak;
— sotuvchi tovar sofish qoidalarini yaxshi bilishi va unga rioya qilishi tovar
baholarini bilishi, xaridorni aldamasiigi keralk;
~ sotuvchi texnika xavfsiziigi qoidalariga rioya gilishi kerak;
— sotuvchi xaridorlarga tovar tanlayotganida yordam berishi, maslahat berishi,
tovarlarning ishlashini amalda ko‘rsatib berishi kerak;
— sotuvchi o'z vazifasini aniq va sof diliik bilan bajarishi shart, aks holda v
qonun oldida javob beradi.

12.2. Iste’molchilar manfaatini himoya gilish asoslari

«lste’molchilarning huquqlarini himoya gilish to'g'risidangi Qonunning 1-
moddasida iste’molchi tushunchasiga quyidagicha ta’rif beriladi: iste’molchi ~ foyda
chiqarish bilan bog‘liq bo‘lmagan holda shaxsiy iste’mol va boshga magsadlarda
foydalanish uchun tovar sotib oluvchi, ish, xizmatga buyurtma beruvchi yoxud shu
niyatda bo‘lgan fugaro (jismoniy shaxs) hisoblanadi. Ushbu ta'rifdan ko‘rinib
turibdiki, fagatgina jismoniy shaxs iste’molchi bo'lishi mumkin. Fugarolik kodeksi
le-moddasiga ascsan jismoniy shaxs deganda, Ofzbekiston Respublikasining
fugarolari, chet el fugarorlari, shuningdek fugareligi boflmagan shaxslar tushuniladi.
Jismoniy shaxs huquq sub’ekti sifatida qanday belgilarga ega bo‘lishi kerak, degan
savol tug'ilishi mumkin. Ma’lumki, fuqaro muayyan majburiyat muncsabatiarida
qatnashish, yirik summalarda bitimlar tuzish uchun muomala layoqatiga ega bo'lishi
kerak. Birog, iste’molchi magomini olish nchun hech qanday muomala layogati taiab
etilmaydi. Fugaroning huquq layogatiga ega bo'lishi kifoya, Fugarolik kodeksining
17-moddasiga asosan, fugqaroning huquq layogati u tug’ilgan paytdan boshlab
vujudga keladl. Bu o‘rinda shuni ham e’tirof etish lozimki, jismoniy shaxsnigina
iste”molchi sifatida tan olish zamirida chuqur ma’no yotadi. Har ganday jistnoniy
shaxs eng avvalo, biologik mavjudot, u vashashi, hayot kechirishi uchun ozig-ovqat,
kiyim-bash, turarjoy va shu Kabilarmi iste’mal gilishi va ulardan foydalanishi shart.
Uning bu ehtiyojlari faqat Kishilik jamiyatida gondiritishi mumkin.

Ayni vaqtda inson sotsial mavjudot ham, v shaxs sifatida jamiyatda, fuqaro
sifatida davlatda harakat qilish ochun muayyan ijtimoly xizmatlarga, tovarlarga, bilim
va axborotlar olishga, transport, kommunikatsiya vositalaridan foydalanish va shy
kabilarga ehtiyoj sezadi.

Jismeniy shaxsning biologik va sotsial mavjudot sifatidagi ehtiyojlari bu
ehtiyojlarnt gondirish zaruriyvatini keltirib chigaradi. Ushbuni gondirmay turib,
barkamol insonni, shaxsni, fugaroni shakllantirib bo‘lmaydi. Shu sababli ham
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insonning moddiy, maishiy va boshqa ehtiyojlarim qondirish — bu ijtimoiy
ahamiyatea ega bo'lgan vazifadir. Aslini olganda, jamivatdagi barcha ijtimoiy
institutlar, iqtisodiy tuzilmalar inson mavjudligi uchun bor va unga xizmat giladi.
[nsonning moddiy, maishiy, ma’naviy ehtiyojlarini qondirishdan inson ham, jamiyat
ham teng darajada manfaatdordir. Ayni paytda bu ehtiyojlarni qondirish shunchaki
pddiy. jo‘n jarayon emas. Agar taraqgiyotning tarixiy bosgichlarida rivojlanmagan
natural xo‘jalik ustuvorlik qilgan davrlarda inson o'z ehtiyojlarini asosan oz
gondirgan bo‘lsa, bugungi kunda u bunga godir emas. Chunki, birinchidan, inson
ehtiyojlari doirasi kengaydi, ikkinchidan, har qanday tovar, ish, xiznat uni
tayyorlovehi yoki amalga oshiruvchidan maxsus malaka va bilim talab etadi. Eng
asosiysi shundan iboratki, inson o'z ehtiyojlarini gondirish uchun har kuni o‘niab
tovar ishlab chigaruvchilar, sotuvchilar va ish bajaruvchilar, xiznat ko‘rsatuvchilar
bilan huqugiy munosabatlarga kirishadi. Bu huquqiy munosabatlarning pirovard
magsadi insonning moddiy, ma’naviy va maishiy ehtiyojlarini to‘la va samarali
gondirish hisoblanadi. Demak, bunday holatda, lovarlar, ishlar, xizmatlardan bevosiia
o'z ehtivojlarimi qondirish uchun foydalanadigan shaxs alohida huquqiy magomga
ega bo*lishi lozim. Qonunda iste’molchi huquqiy maqomi shaxsiy iste*mol va boshqa
maqsadlarda foydalanish uchun tovar sotib oluvchi, ish, xizmatga buyurtma beruvchi
yoxud shu niyatda bo‘llgan fuqaroga berilishi belgilab qo‘yilgan. Agar fuqaro
tacdbirkorlik magsadida {gayta sotish maqsadida) tovar sotib olsa, u Iste’moichi
hisoblanmaydi. Tovar shaxsiy iste’mol maqsadida emas, balki foyda olish bilan
boglig bo‘lmagan boshga magsadiarda (smasalan, shaxsily tomorgasida foydalanish
uchun) sotib olingan hollarda ham unga iste’'molchi magomi berildi. Shu sababli ham
vakka tadbirkor sifatida ro‘yxatdan o‘tgan fuqaro iste’'molchi bo‘lmaydi, deyish
noto*g‘ri hisoblanadi. Yakka tadbirkor shaxsan iste'mol gilish uchun tovarlar sotib
olgan, ish va xizmatlardan foydalangan holda, u iste’molchi hisoblanadi. Aynan
vaqgtda shunday huqugiyv munosabatlar borki, bunday munosabatlarda ishtirok etgan
Hsmoniy shaxs (yakka tadbirkor) iste’molchi maqomini ola olmaydi. Masalan,
mahsulor yetkazib berish shartnomasi, kontraktatsiva shartnomasi, korxcnani ijaraga
olish shartnomasi, franshizing (kompleks tadbirkorlik litsenziyasi shartnomasi)
shartnomasi va shu kabilar. Ushbu shartnomalar o'z mohiyatiga ko‘ra tadbirkorlik
faoliyatini amalga oshirishda tuziladigan sharmomalardir.

FK 425-moddasining 1-qismida ham istemolchi tushunchasi mazmunini ochib
beruvchi belgilar mujassamiashgan. Unga ko‘ra fuqaro chakana oldi-sotdi
shartnomasi orqali shaxsiy maqsadlar, ro'zg'orda yoki tadbirkerlik faoliyati bilan
bogliq bo*lmagan boshqa magsadlarda tovar sotib olganda ham iste’molchi
hisoblanadi,

ishlab chiqaruvchi — isie’'molchipa realizatsiya qilish uchun tovar ishlab
chigaradigan korxona, tashkilot, muassasa yoki xususiy tadbirkor;

Ifrachi — wmaishiy xizmat, uy-joy-kommunal, ta’mirlash-qurilish, transport
xizmati va xizmat ko‘rsatishning boshga sohalarida shartnoma bo'vicha iste'molchi
uchun ishlar bajaradigan yoki xizmatlar ko‘rsatadigan korxona, tashkilot, muassasa
voki xususiy tadbirkor;

Soruveai — oldi-sotdi shartnomasi bo‘yicha iste’moichiga tovar realizatsiya
qiladigan korxona, tashkilot, muasasa yoki xususiy tadbirkor;
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Shartnoma - tovami olish-sotishni amalga oshirishda, ishlar bajarish va
xizmatlar ko‘rsatishda sifat, migdor, muddat, narx va boshqa shartlar to°g‘risida
iste’molchi bilan sotuvchi (ishlab chiqaruvchi, ijrochi) ofrtasidagi og‘zaki yoki
yozma kelishuv;

Tovar — ishlab chiqaruvchi faoliyatining iste’molchiga sharmoma bo‘yicha
sotish uchun mo‘ljallangan mahsuli, shu jumiadan import mahsuioti;

Normativ hwjjatlar — standartlar, ularga tenglashtirilgan boshqa hujjatlar
(qurilish normalari va qoidalari, dori-darmonlar xususidagi davlat farmokopeyasi
hamda muvaqgat farmokopeya qoidalari va boshgalar), texnik shartlar, texnik
tavsiflar, reseptura va tovar (ish, xizmat) sifatiga va xavfsizligiga nisbatan
belgilangan talablarni oz ichiga oluvchi boshga huijatlar;

Tovar (ish, xizmat)ning xavfsizligi — tovarni iste’mol qilish, undan foydalanish,
uni saglash, tashish yoki utilizatsiya qilishning, shuningdek ish yoki xizmat
natijalaridan foydalanishning odatdagi sharoitlarida iste’molchining hayoti, sog‘ligti
yoki mol-mulkiga zarar yetkazilishi ehtimoli bilan bog*lig xavf-xatarning yo*qligi;

Muvefighik sertifikati — sertifikatlangan mahsulotning belgilangan talablarga
muvofigligini tasdiglovchi hujjat;

Tovar {ish, xizmatning nugsoni - tovar {ish, Xizmat) va normativ hujjatlaming
majburiy talablariga, shartnoma shartlariga yoxud tovarlar (ish, xizmat)ning sifatiga
odatda qo‘yiiadigan talablarga nomuvofigligi;

Tovar (ish, xizmatining jiddiy nugsoni — tovar (ish, xizmat)dan belgilangan
maqsadda foydalanib bo‘lmaydigan qilib qo‘yadigan yoxud bartaraf etish uchun ko‘p
mehnat va vaqt sarflash talab qgilinadigan kamchilik;

Kafolat muddari — tovardan (xizmatdan) foydalanishning (oylar hisobidagi)
normativ muddati yoki tovar (xizmat)ning muayyan vazifani {(necha soatda, necha ish
jarayonida, qancha kilometr masofani bosib o‘tib va h.k.} bajarish vaqti tarzida
belgilangan muddati bo‘lib, bu muddat ichida ishlab chiqaruvehi (ijrochi), basharti
tovarni ishlatish {xizmatdan foydalanish) qoidalariga rioya etilgan bo‘lsa, tovarning
(xizmatning) sifatiga nisbatan normativ hujjatlarda nazarda tutilgan talablar
bajarilishini kafolatlaydi va ta’'minlaydi;

Xizmat muddali — tovardan foydalanishning belgilangan muddati bo‘lib, u
tarmom bo*lgach, tovarning texnik holatidan qat®i nazar, undan foydalanish to*xtaiishi
lozim;

Yaroglilik {saglash) muddati — muayyan dave bo'lib, bu daveda tovar
foydalanishga varogli bo‘ladi va u tamom bo'‘lgach, tovar odamlar hayoti hamda
sog‘ligti uchun xavf ug*dirishi mumkin;

Kassa cheki — tovamning sotib olinganligini yoki ish (xizmat)ning hagi
to*langanligini tasdiglaydigan, tovar (ish, xizmat)ning bahosi, haq to*langan sara va
kassa apparatining nomeri ko‘rsatilgan hujjat;

Tovar cheki — tovarning sotib olinganligini yoki ish (xizmat)ning hagi
to‘tanganligini tasdiglovchi, tovar (ish, xizmat)ping bahosi, hag to‘langan sana
hamda sotuvchining nomi va joylashgan manzili hagidagi ma’lumnot ko‘rsatilgan
hujiat.

Iste’molchilarning asosiy huquqlari mazkur qonunning 4-moddasida o‘z aksini
topgandir. Bu moddada keltirilishicha iste’molchilar quyidagi huquglarga ¢ga:
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1. Tovar (ish, xizmat) baqida, shuningdek ishlab chiqaruvchi (ijrochi, sotuvchi)
haqgida to‘g'ri va to*liq ma’lumot olish,

2. Tovar (ish, xizmat] ni erkin tanlash va uning tegishli darajada sifatli bolighi;

3. Tovar (ish, xizmat) ning xavfsiz bo‘lishi;

4. Hayeti, soglig‘i va mol-mulki uchun xavfli nuqsoni bo‘lgan towvar (ish,
xizmat}, shuningdek ishlab chigaruvchi (ijrochi, sotuvchining g*ayrigonuniy harakati
(harakatstzligi) tufayli yetkazilgan moddiy ziyon, ma’naviy zararning to‘lig hajmda
qoplanishi;

5. Buzilgan huquqlari yoki qonun bilan muhofaza etiladigan manfaatlari himoya
gilinishini so‘rab sudga, boshga vakolatli davlat organlariga murejaat etish;

6. lste’'molchilarning jamoat birlashmalarini tuzish.

Qonunda aytib oftilganidek iste’molchilarning asosiy va muhim huguqlaridan
biri bu ishlab chigaravchi (ijrochi, sotuvchi} hamda tovar (ish, xizmat)lar hagida ¢*z
vagtida zarur, to'g‘ti va tushunarli ma’lumot olish huquaidir. Iste’molchilar
huqugiarini himoya qilishda tovar (ish, xizmat) hagidagi ma’lumot muhim ahamiyat
kasb etadi, chunki u tovar, ish va xizmatni erkin tanlash tamoyilidan kelib chigadi (bu
haqda batafsil qonunning 5, 6-moddalariga berilgan sharhiarga qaralsin). Ammo
ishlab chiqaruvchilar va sotuvchilar, iste’molchilarga kerakli tovarni ob’ektiv tanlash
imkoniyatini beruvchi to‘lig, hagqoniy ma’lumotni, odatda, bermaydilar. Zero,
bunday ma’lumotning iste’'molchiga berilishi ulaming «manfaatlari {odatda,
nogonuniy manfaatiari)gar putur yetishiga olib kelishi mumkin. Iste’'molchilarning
asosiy hugquqlaridan biri boImish yugorida izoh etilgan iste’molchilarning tovar (ish,
xizmat) haqida, shuningdek ishlab chiqaruvchi (ijrochi, sotuvchi) haqida to‘g'ri va
to*liqg ma’lumot olish huquai o°z mohiyatiga ko'ra, iste’molchilarning yangi boshqga
huqugini yuzaga keltiradi. Bu huguq iste’molchilar huquqlarini himoya qilish sohasi
haqgida bilim olishga bo*lgan hugugqidir.

Iste*molchilarning asosiv huquqlaridan vana biri bu tovar (ish, xizmat)ni erkin
tanlashga bo‘lgan huquqidir. Iste’'molehi o'ziga kerak bo‘lgan tovarni sotib alishi
hamda ish, xizmatga buyurtma berishi mumkin, U o‘z xohish-irodasidan kelib
chiggan holda, hech kimning majburlovi, undovisiz o'zining ehtiyojlari uchun
magbul va kerakli bo‘lgan tovar (ish, xizmat)ni o‘zi xohlagan savdo yoki xizmat
ko‘rsatish korxonasidan erkin tanlagan holda sotib olish, buyurtma berish yoki uning
natijasidan foydalanish huquqiga egadir.

Qonunda normalangan iste’molchining asosly va muhim huquglaridan biri, bu
ishlab chiqaruvchi (ijrochi, sotuvchillar tomonidan iste’molchilarga taqdim
etilayotgan tovar (ish va xizmat)lar natijalarini tegishli darajada sifatli bo‘lishiga
bo'lgan huquqidir. Qonunda iste’molchining tovar (ish, xizmat) sifatini tekshirish
huquqi o°z aksini topgan (Qonunning 8-moddasi, S-gismi). Tovar (ish, xizmat)ning
tegishli darajada sifatli bo‘lishiga nisbatan talablar birinchi galda ishlab chigaruvchi
{ifrochi, sotuvchi)ga garatilgandir, Shu o‘rinda «sifat» degan iborani talgin etib o'tish
joiz. Ko‘plab climlar unga turlicha ta’rif berishgan. Jumladan, Aristotel fikricha,
«sifat shunday mavjud turga xos alomatki, u bir mavjudlikni, uning turiga xosligini
boshga mavjudlikdan, xudi she turga kiruvchidan ajratadi», ya'ni «narsalarni
taqqoslab baholashga oid xususiyatdire. Gegel esa, ashunday narsalar borki, o*zining
sifatiga garab borligini tasdiglaydi», deb ta'kidlaydi. Bundan to‘rt asr ilgari ingliz
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geografi wva ftarixchi olimi R. Gaklyut eksportyorlarga qarata: «...sizning
mahsulotlaringiz sifati ishonchliligi, boshidanoq sizning mahsulotingizga nisbatan
ishonch uyg‘otadi, ammo o'z vagii bilan soxta va yolg‘on mahsulotlar bu ishoochni
yo'gotib, sizpa sizning mahsulotlanngizga nafrat hamda cbro‘sizianishni unutmang:
deb tuvsiya etgandi, Sifatni: «Sifat — muhim belgi, xususiyat bo‘lib bir predmetni
ikkinchi predmetdan ajratish imkonini yaratadi»; «sifatlilik — sifati yaxshi,
ehtivojlarni qondiruvchi» deb sharxlash mumkin, Tovar (ish, xizmat) sifati —
tadbirkorlik faclivati foydaliligini belgilovechi muhim ko‘rsatkich hisoblanadi.
Demak, sifat bu — birinchi galda farg, ikkinchi galda ishonch, uchinchi gaida baho,
to‘rtinchi galda obro‘ni belgilaydi.

Sifet jihatidan talabga javob bermaydigan tovar {ish, Xizmatiarni gabul gitish
yoki gilmaslik borasida iste’molchiga keng huquqlar beriladi. Bunday goidaning
nazarda tutilishi, avvalo, iste'molchi sifatida tovar sotib oluvchi, ish, xizmatga
buyurtma beruvchilarning manfaatlarini himoya qilishga qaratiigan.

Tovarning sifatliligini quyidagi jrhatlar bilan belgilash mumkin:

1. Sifatning oliy darajasi (foydalanish uchun yaroglilik, ehtiyojni to'la
qanoatlantirish xususiyati),

2. Uzog muddatliligi (chidamlitigi).

3. Tashqi ko‘rinishi, shaklining chiroyliligi, jozibadorligi.

4. Almashuvchanligi.

5. Foydalanishga qulayliligi, texnik xizmat ko‘rsatishning wva ta’mirash
{tuzatish)ning yengilligi.

6. Mantaj qgilish {yig'ishining yengilligi va ekspluatatsiya (ishlatish)da gqulayligi.

7. Xavfsizlik ko‘rsatkichi.

B. Yuzaga keladigan (qo‘shimcha yuklanishga chidamliligi){peregruzok) ni
aniqlash darajasi.

9. Xizmat ko'rsatishning kafolatlanganligi, boshqa patametr {jihat)lari.

Demak, sifatli tovar topshirish majburivatini clgan ishlab chiqartvehi (ijrochi,
sotuvchi) iste’molchiga yugorida sanab o‘tilgan talablami o‘zida aks ettirgan tovarni
topshirishi kerak bo‘ladi.

Sifatni mahsuletning unga qo‘yiladigan talablarga javob berish darajasiga mos
kelishiga qarab tushunish mumkin. Ya'ni: birinchidan, sifal har bir mahsulotning
ko'pgina xususiyatlariga bog‘lig;

ikkinchidan, agarda iste’'molchi mahsulotning xususiyatlarini ularning
ahamiyatiga qarab guruhlash imkoniyatiga ega bo‘lsa, sifat raqamlar bilan
ifodalanishi mumkin;

uchinchidan, sifat — be o‘lchanadipan giymat, demak, mahsulotning unga
qo'yiladigan talablarga javob bermasligini, unda voqe’ bo'ladigan ma’jum bir
qQtymatga qarab, ko*p hollarda uning narxiga garab aniglash mumkin bo*jadi.

Mahsulotning sifatliligini, ya’ni sifati lozim darajadaligini beigilovchi yana bir
jihat — bu uning ishonchhligidir. «Ishenchlilik» - mahsulotni belgflangan vaqt
davomida, alohida sharoitlarda qo‘yilgan talablarga mos keluvchi funksiyani
(faclivatni) bajara olishidir». Ishonchlilikni sifatning ma’lum darajada ta'minlash
usuli, deyish mumkin. Ishonchiilik tovar sifati bilan o‘roatiladi. Shuning uchun ham
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sifatni huquqiy jihatdan ifodalash talab etilarkan, ishonchlilik tushunchasi tarkibiga —
tuzatish (ta’mir)ga loyiglilik, uzoq muddatlilik va saglanuvchanlikni kiritish mumkin,

Iste’ molchilarning yana bir muhim hugquglaridan biri bu tovar (ish, xizmat)ning
xavfsiz bo‘lishiga talab go‘yvish huquqidir. Tovar (ish, xizmat)ning xavfsizligi
deganda, avvalo ushbu tovar (ish, xizmat)dan foydalanish natijasida iste’molchiga
hech qanday zarar {moddiy Ziyon, ma’naviy zarar) yetmasligi kerakligi tushuniladi.
Bu huquq bir gancha xalgaro hujjatlarda, jumladan BMTning iste’molchilar
huquqlari himoyasiga oid Rezolyutsiyasida Yevropa Kengashi (Soveti) tomonidan
qabul gilingan. Iste’molchilar haquqlari Hartiyasida, 1975 yi! 14 aprel va 1981 yil 19
maydapi [ste’molchilar huquglarining himoyasi va Informatsion {ma’lumot)
siyosatga oid Dastlabki (birinchi) va Ikkinchi dasturlarida ham oz aksini topgan.
Tovar (ish, xizmat)lar ulardan mo‘ljallangan maqsadda foydalanishga muvofiq va
boshga magsadda foydalanishda xavfsiz bo‘lishi lozim. Davlat standartlar va
majburiy goidalar orgali iste’molchining bu huquqini kafolatlaydi.

Iste’'molchiga sotilgan tovar, ko‘rsatilgan ish {xizmat) natijasi undan oddiy
sharoitlarda foydalanganda, saqlanganda, tashilganda hamda yo‘q qilinganda uning
hayoti, sog‘lig’i hamda atrof-muhit uchun xavfsiz bo‘lishi va uning mol-mulkiga
zarar yetkazmasligi iste’mokhining tovar (ish, xizmat) xavfsiz bo‘lishiga talab
qo‘yish huquqining asosini tashkil etadi. Tovar (ish, xizmat) xavfsizligi deganda,
zarar yetkazilishi mumkin degan xavipa yo'l qo‘vilmaslik holatiga aytiladi. Tovar
(ish, xizmat)dan xavisiz foydalanish, saqlash, tashish va yo‘q qilish qoidalari
iste’molchilar manfaatlaridan kelib chigishi va maksimal tarzda o‘rganilishi lozim.
Hozirgi davrga kelib, Iste’molchilar masalalari bo‘yicha standarilashtirish xalgaro
tashkilotining qo*mitasi ushbu masala bilan maxsus shug‘ullanmogqda. Mazkur
go‘mita nafaqat iste’melchilaming o'ziga, balki ulaming mol-mulklari hamda atrof-
muhitga ham yetkaziladigan zararlarning oldini olish va ylarni bartaraf etish borasida
juda kata ishlami amzlga oshirmogda.

Tovar (ish, xizmat)ning iste’molchilar hayoti, sog®lig‘i, mol-mulki va atrof-
muhit uchun xavfsiz bolishiga doir gonun hujjatlarida belgilangan talablarga ishlab
chigaruvchi {ijrochi, sotuvchi)larming qay darajada riova etayotganliklari ustidan
nazorathi maxsus vakolat berilgan davlat organlapi: Q‘zbekiston Respublikasi
Monopoliyadan chigarish, ragobat va tadbirkorlikni go‘liab-guvvatlash dasiat
qo‘mitasi, Ot‘zstandart agentligi, O‘zbekiston Respublikasi Sog‘ligni saglash
vazirligi, O‘zbekiston Respublikasi Davlat arxitektura va qurilish qomitasi,
O‘zbekiston Respublikasi Tabiatni muhofaza qilish davlat qo*mitasi va boshga
vakolatli organlar amalga oshiradilar (23-modda),

Qonun iste’'molchilarning hayoti, sog‘lig'i, moi-mulki hamda atrof-muhit
uchun xavf tug'diruvchi tovar ishlab chigargan (ish bajargan, xizmat ko‘rsatgan)
ishlab chigaruvchi (ijrochi) bilan bir gatorda, normativ hujjatlarni tasdiglagan,
rmuvofiglik sertifikati bergan, sog‘ligni saglash, tabiatni muhofaza qilish, veterinariya
xizmati organlari yeki xavfli tovar (ish, xizmat)ni ishlab chiqarish yoxud realizatsiya
qilishga ruxsat bergan boshqa organlar ham javebgar bo‘lishlarini belgilagan. Tovar
(ish, xizmat)ning xavfsiz bo‘lishi ta’minlanmaganligi ogibatida iste’molchining
hayoti, soqligi yoki mol-mulkiga yetkazilgan zarar (o'liq hajmda goplanadi
{Qonunning 20-moddasi). Qonnnning 12-moddasi 6-qismiga ko‘ra, agar tovar {ish,
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xizmat)dan xavfsiz foydalanish yoki uni shu tarzda tashish va saglash uchun maxsus
qoidalarga roya etish zarur bo‘lsa, ishlab chigaruvchi (ijrochi} bunday goidalarni
ishlab chigishi, sotuvehi (ijrochi) esa, ulami iste’molchilar e’tiborige yetkazishi
shartligi belgilangan. Bu goidalar ommaviy qoidalar emas, balki alohida, maxsus
qoidalar bo'lib hisoblanadi. Shuni alohida e’tirof etib o*tish lozimki, bu yerda juda
ham muhim holat, ya’'ni ishlab chigaruvchi (ijrochi) esa uni iste’molchiga yetkazishi
o‘z ifodasini topgan. Demak, maxsus qoidalar ishlab chigilmaganligi, tegishli tartibda
tasdiglanmaganligi, iste'molchiga yetkazilmaganligi yoki yetarli bo‘lmaganligi
javobgar shaxsni aniglashda hamda davlat organi, ishiab chigaruvehi (ijrochi) va
sotuvchilar o‘rtasidagi majburivatni taqsimlashda muhim ahamiyat Kasb etganligi
uchun uni alohida e’tirof etish lozim. Agar tovardan foydalanish, uni saqlash, tashish
voki utilizatsiya gilish ish {xizmat)i natijalari iste’molchining hayoti, sog‘lig‘i, mol-
mulkiga yoki atrofmuhitga =zarar yetkazayotganligi yoxud zarar yetkazishi
mumkinligi aniqlansa, ishlab chigaruvchi (ijrochi, sotuvchi} zarar keltiruvchi sabablar
bartaraf etulgunga qadar ularni ishiab chiqarishni (bajarishni, realizatsiya qilishni)
darhol to'xtatishi, muomaladan chiqgarish va iste’molchilardan qaytarib olish
choralarini ko‘rishi shart. Zaraming sabablarini bartaraf etish mumkin bo‘lmagan
tagdirda ham ishlab chigaruvchi (ijrochi) bunday tovami ishlab chigarishdan olib
tashlashga, ishni bajarishni va xizmat ko‘rsatishni to‘xtatishga majbur. Shu bilan
birga ozig-ovqat mahsuloti sotuvehi yoki ishiab chigaruvchi tomonidan albatta
utilizatsiya qilinishi kerak. Bu majburiyatlar ishlab chigaruvchi (ijrochi} tomonidan
bajarilmagan taqdirda, tovarni ishiab chigarishdan olib tashlash, ishni bajarishni va
xizmat ko‘rsatishni toxtatib go‘yish, muomaladan chiqarish va iste’molchilardan
qaytarib olish tovar (ish, xizmat)ning xavfsiz bo‘lishi va sifati ustidan nazorat
qiluvchi davlat boshqaruvi organlirining ko*rsatmasi bilan amalga oshiriladi.

Iste’molchilarning asosiy huquqlaridan  biri  iste’moichilarming  jamoat
birlashmalarini tuzishga bo‘lgan huqugidir. «Kuch ~ adolatda va birlikdas degan
tamovildan kelib chiqib, iste’molchilar o'z manfaatlarini ko‘zlab, bozor igtisodiyoti
sharoitida turli tovarlar (ishlar, xizmatlar) bozorida huquglari buzilishining oldini
olish, ularni himoya gilish maqgsadida ixtiyoriy ravishda jamoat birlashmalarini
tuzishiari mumkinligi uwlaming asosiy huquglari gatoriga kiritiladi. Bu esa adolatga va
o'z huguqlarining ta'minlanishidan manfaatdor bo‘lgan barcha iste’'molchi-
fugarolami birlashgan holda, aniq belpilangan rejalar asosida, o°zlarining gonuniy
huquq va manfaatlarini himoya qilishlari uchun keng imkoniyatlari ochib beradi.
Qonunning  30-moddasi  iste’molchilarning  yuqorida  aytib  o'tilgan  asosiy
huquglaridan biriga bag‘ishlangan bo‘lib, u iste'molchilarning jamoat birlashmalari
deb nomianadi,

30-modda iste'molchilarning ijtimoiy himoyaga muhtojlar toifasiga kiritilgan
ayrim guruhlariga qonun hyjjatlari asosida savdo, maishiy xizmat va xizmat
ko‘rsatishning boshga turlari bo‘yicha imtiyozlar va afzaliiklar berilishi mumkinligini
alchida e'tirof etadi. Masalan, voqilg‘i guyish shahobchalarida urush gamashchilari
va l-guruh nogironlari aviomashinalariga bepul xizmat ko'rsatish amalga oshirilishi,
umumiy transportlarda yosh bolalarga, nogironlarga maxsus o‘rindiglar ajratilishi,
savdo korxonalarida qariyalarga, nogironlarga tovarlar navbatsiz va ayrim hollarda
imtiyozli parxlarda sotilishini miseol qilib keltirish mumkin.
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Iste’molchilarning yuqorida ko‘rib o‘tilgan asesiy huquqlarini amalga oshirish
avvalo har bir iste’'melchining o‘ziga bog'liqdir. Amaliyotda, ya'ni savdo-sotiq,
ishlar, xizmatlar soxalarida qonunning barcha talablariga amal qilinishi va
iste'molchilarning ushbu qonunda muystahkamlangan haquglarining ta’minlanishi
iste’'molchilarning huquqiy madaniyati, o'z huquqlarini bilishi hamda ulami talab
gilishida namoyon bo‘ladi.

Qonunning 6-moddasida belgilab go'yilgan iste’molchilaming asosiy va
muhim huquqlaridan biri-ishlab chigaruvchi (ijrochi, sotuvchi) hamda tovar (ish,
xizmat)lar hagida o‘z vaqtida zarur, to*g'ri va tushunarli ma’lumot ofish huqugidir.
Ushbu huqug Birlashgan Millatlar Tashkilotining Bosh Assambleyasi tomonidan
gabul gilingan «lste’molchiiar manfaatlarini himoya qilishning rahbarily tamoyillari»
deb nomlangan (N 39/248 — sonli 1985 y. 9 aprel) rezolyutsivada, Yevropa iqtisodiy
Hamjamiyatining iste’'molchilar huquglarini himoya gilishga oid gonunchilik
dasturida (1975 vyildagi YEIH ning birinchi dasturida), Mustagil Davlatlar
Hamdo'stligiga a'z0 davlatiaming «Iste’molchilar huquqlarini  himoya qilish
sohasidagi hamkorligining asosiy yo*naiishiari to‘g'risidangi bitimida (2000 yil 25
vanvar) va boshga ko“pgina xilgaro hujjatlarda iste’molchining asosiy xuquqlaridan
biri sifatida e’tirof etilgan.

Qonunning 6-moddasida Keltirilgan zarur, to‘g‘ri va tushunarli ma’lumaot
tushunchalariga amaldagi Fuqarolik kodeksida ham, Qonunda ham to'liq ta’rif
berilmagan. Shu orinda zarur va to*g‘ri ma’lumot deganda nima tushuniladi degan
savol tug'iladi, Bizaingcha, zarur ma*lumot deganda sotuvchi tomonidan xaridorga
berifadigan to‘liq hajmdagi ma’lumotlar tushuniladi. Zarur ma’lumot iste’molchida
tovar (ish, xizmat) hagida tasavvur hosil qilish, aynan ulardan qanday foydalanish
kerakligi to'g'risida tushunchani vujudga keltirishi Jozim. Odatda, iste’molchi sotib
olishni mo®ljal qilgan tovar (ish, xizmat) hagida yetarli ma’lumot (bilim)ga ega
bo‘Imaydi (ega bo‘lishi mumkin bo‘lsa-da, qonun iste’molchi bunday ma’lumotga
ega bo'lmaydi, deb tahmin giladi}. Shuning uchun ham ishlab chigaruvchi {ijrochi,
sotuvchi) iste'molchiga tovar (ish, xizmat} haqida yetarli va to*liq ma’lumot berighi
lozim. Iste’'molchi esa unga taqdim etilgan ushbu ma’lumotlardan oqilona foydalanib,
o'ziga ma’qul bo'lgan, o'zini gizigtirgan tovarning xususiyatlari, sifati, uni ishlatish
va saglash tartibi haqida to‘liq ma'lumotga ega bo*lishi, ushbu tovar (ish, xizmat)
natijalaridan mutaxassis ko‘magisiz mutagil ravishda foydalana olishi lozim bo‘ladi,
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giladilar. erisha oladi verdagi sudga
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[ 5-chizma. Iste’molchilar o°z huquglarini himoya
qilish yo’llari

Yuqorida keltirilgan ta’rifdan kelib chigib, «zarur ma’lumoty deganda:

birinchidan, sotuvchi (ijrochi, ishlab chiqaruvchining yuridik manzili va u
tasarruf (realizatsiya) qilayotgan tovar (bajarayoigan ish, ko‘rsatayotgan xizmat)
hagida aniq ma’lumotlar tushuniladi (bn ma’lumot orqali iste’molchi unga nugsonli
tovar sofilzanda yoki bajarilgan ishda (ko‘rsatilgan xizmatda) kamchiliklar
aniglanganda javobgarni topish brlan bog'liq qivinchiliklar yuzaga kelishining old|
olinadi);

ikkinchidan, o°zida albatta uning sifati, asosiy iste’mol xususiyatlari, narxi,
ishlab chigaruvehining majburiyatlarn va Qonunning 5, 6-moddalarida sanab otilgan
talablarmi aks ettirgan ma’mot majmui tushuniladi (bu esa iste'molchiga o‘ziga
kerakhi tovar (xizmat)ni tanlab olish imkonini beradi);

uchinchidan, sotuvchi (ijrochi) iste’molchiga savdo va xizmat ko‘rsatish
qoidalari to°g'risida beradigan to*liq ma’lumot tushuniladi. Bunday goidalarning
mavjudligi uning bajarilishi majburligini belgilaydi. Bu esa iste’'molchining kuchi va
mablag©i tejalishiga olib keladi.
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To“g*ri ma'lumot deganda tovar (ish, xizmat)da aks eftirilgan ma’lumot uning
asl holdagi ko‘rinishiga, ya’ni tarkibiga va xususiyatlariga mos kelishi tushuniladi.

Tovar (ish, xizmat} haqidagi ma’lumotda quyidagilar ko‘rsatilishi shart:

— tovar (ish, xizmat) majburiy talablarga muvofiq kelishi shart bo‘lgan normativ
hujjatlarning nomi;

— tovar (ish, xizmat)ning asosiy iste'mol xususiyatlari, shu jumladan o‘ziga xos
xususiyatlari ro*yxati;

— bahosi va sotib olish shartlari;

— ayrim turdagi tovarlarning ishlab chigarilgan sanasi;

— ishlab chigaruvchi (ijrochi)ning kafillik majbunyatlari;

— tovardan samarali va xavfsiz foydalanish qoidalari hamda shartlari;

— tovaming xizmat (yaroglilik) moddati va ushbu muddat tugaganidan keyin
iste’molchi nima ishlar gilishi zarurligi, shuningdek, bunday ishlarni bajarmaslik
natijasida kelib chigishi mumkin bo‘lgan ogibatlar to*g‘risidagi ma’lumeotlar;

— ishlab chigaruvchi (ijrochi, sotuvchi)ning nomi va mulkchilik shakli, ro‘yxatga
olish va litsenziya guvohnomasining qayd ragami;

— ishlab chiqaruvchi (ijrochi, sotuvchijning hamda ular iste’molchidan da’vo
qabul qilishga vakolat bergan, shuningdek ta’mirlash ishlarini bajaradigan va
texnikaviy xizmat ko‘rsatadigan korxonalarming manzillari;

— tovarlami saglash, xavfsiz utilizatsiya qilish usullari hamda goidalari;

—~ teatr-konsert tadbirlari o‘tkazilayotganda Tfonogrammadan foydalanishi
to*grisidagi axborot.

Sertifikatlanishi  shart bo‘lgan tovar hagida iste’molchiga uning
sertifikatlanganligi to’grisida ma’lumot tagdim etilishi lozim.

Tovar (ish, xizmat) hagidagi zarur axboroming yo‘qligi bunday tovar {ish,
xizmat)ni realizatsiya qilish ma’lumot berilgunga qadar tegishli davlat boshqaruvi
organining ko‘rsatmasi boyicha to*xtatib turilishiga sabab bo'ladi.

O*zbekiston Respublikasining 1997 yil 30 avgustda gabul gilingan «Ozig-
ovgat mahsulotlari xavfsizligi to‘g risida»gi Qonunning [2-moddasiga asosan,
iste’'molchiga sotilayotgan gadoglangan va  o'ralgan oziq-ovgatlar, ovqatga
qo*shiladigan biologik faol qo‘shimchalar, ozig-ovqat gqo‘shimchalari yorliglariga
(sugma varaqalariga) ega bo'lishi, ularda quyidagi ma’lumotlar ko‘rsatilishi kerakligi
belgilangan. Ya’ni:

— 0zig-ovqat nomi;

— ozig-ovgatning nimaga mo'ljallanganligi (mmaxsus bolalarbop mahsulotlar va
parhez taomlar uchun);

- tayyorlovchining nomi;

— tovar belgisi (belgiga ega tashkilotlar uchun);

- oziq-ovqat tarkibiga kirgan narsalar, shu jumladan ozig-ovqat
qo‘shimchalarining nomi;

— oziglik gimmati, navi;

— saqlash shart-sharoitlari (masalan, quyosh nuri tushmaydigan, salgin va qurug
joyda; +5 dan +20 gacha daraja issiglikda);

— tayyorlangan sanasi, yaroqlilik muddati;
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~ tayyorlash usuli (masalliglar hamda maxsus bolalarbop va parhez ozig-ovqat
mahsulotlari uchun); '

— og'irligi;

— foydalanish usuli (biologik faol qo*shimchalar, ozig-ovgat qo‘shimchalari,
maxsus bolalarbop va pathez ozig-ovqat mahsulotlari uchun);

- muvofiglik belgisi (mahsulotni muvofiglik belgisi hilan tamg‘alash hugugini
beradigan litsenzivasi bor korxenalar uchun);

~ normativ yoki texnikaviy hujjatlarming nomerlari va shunga o‘xshash
ma’lamotlami o*zida aks ettirishi lozimligi belgilangan.

Yuqoridagilardan kelib chiqib tovarni to*g'ri tanlash uning markirovkasida
yetarli (og‘irligi, hajmi va tarkibi hagida) ma’lumotlar bo‘lishini tagozo etadi. Ammo
ko‘piab tovarlarni ulgurii, ya'ni Katta hajmlarda yetkazib berilishi ko‘p hollarda
ularda ma’lumettarni aks etticish imkoniyati bo‘lmasligiga olib keladi. Shuning
uchun ham ko‘pgina rivojlangan davlatlar qonunchiligida ishlab chiqaruvchilaming,
tovartarning migdorini va har bir donasining narxini hamn alohida ko‘rsatishlari
shartligi belgilangan.

Iste’molchilarga to'g‘ri ma’lumot berish usullaridan biri — to‘g*ri, magbul va
chiroyli tarzda do‘kon yoki atele peshtaxtalariga sotuvda mavjud bo*lgan yoki
tashkilotda tayyorlanadigan mahsulotlar namunalarigina go‘yiladi. Har bir namuna
anig jibozlangan yorliq va narinoma bilan ta'mintanadi. Tovar yoki xizmatiar
narxlari gaydnomasi hammaga ko‘rinarli joyga osib qo‘yilishi lozim. Peshtaxtalar
belgilangan talablar darajasida jihozlangan bo*lishi, ular oynalari terlashining hamda
muzlashining oldi olinishi, kechqurunlari esa ular vaxshi yoritilgan bo‘lishi kerak.
Bu, o'z navbatida, iste’molchiga peshtaxtadan mahsuilotlarning xususiyatlariga baho
berib, o'ziga magbulini tanlash imkonini beradi. Sotib oluvchining talabiga binoan
peshtaxtadagi tovar namunasi unga sotib yuborilishi mumkin.

Tovar {ish, xizmat) hagidagi ma’lumotni taqdim etishda asosiy vazifa — uvlar
ichidan keraklisini tanlab olishdan iborat. lste'molchilarga taqdim etiladigan
ma’Jumotlarning kerakli hijmini ishlab chigaruvehi (ijrochi, sotuvchijning o*zi
belgilaydi, Ammoe u ma’lumot to‘liq bo‘lmaganligt uchun gqonunda belgilangan
javobparlik mavjudligini esidan chigarmasligi lozim. Ayrim turdagi tovar (ish,
xizmat}lar hagidagi ma’lumotlar ro*yxati va ularni iste’molchilarga yetkazish usullari
O‘zbekiston Respublikasi Hukumati garcorlari bilan belgilanishi mumkin. Ular
O‘zbekiston Respublikasining barcha hududida umummajburiy kuchga ega bo‘ladi.

Shu jumladan, ishlab chigaruvehi (ijrochi, sotuvchilar tomonidan o‘rnatilgan
go‘shimcha ma’lumotiar tovarning xususiyati va spesifikasi haqgida yanada to‘liqgroq
ma’umotga ega bo*lishga olib kelishi munkin.

Nugsonli tovar sctilgan iste’molchi, agar bu hol sharinoma tuzish paytida aytib
o‘tilmagan bo‘lsa, 0*z xohishiga garab quyidagilardan birini talab qilishga haqli:

— tovami ayni shunday markali (modelli, artikulli} shunday tovarga almashtirib
berish;

— tovami boshga markali {modelli, artikulli} shunday tovarga almashtirib, uning
xarid narxini tegishincha gayta hisob-Kitob qilish; :
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— tovamning nugsonlarini bepul bararaf etish yoki iste’'molchining yoxud
uchinchi shaxsning nugsonlarni bartaraf etishga qilgan harajatlarini qopiash;

— xarid narxini nugsonga mutanesib ravishda kamaytirish;

— shartnomani bekor qilib, ko‘rilgan zerami qoplash.

Agar nugsonlar:

— tovarning kafolat muddati yoxud varoqlilik muddati mobaynida;

- kafolat muddati va varoqlilik muddati belgilanmagan tovarlar bo‘yicha olti oy
mobaynida;

—  ko‘chmas mulk iste’molchiga o‘tkazilgan kundan e’tiboran ikki yil mobaynida,
agar shartnomada bundan uzoqroq muddat nazarda tutiimagan bo*lsa;

— mavsumiy tovarlar uchun O°zbekiston Respublikasi Hukumati tomonidan
belgilangan muddat mobaynida aniglangan bo‘lsa, iste’molchi mazkur huquglarni
ro* yobga chigarishi mumkin.

Iste’molchi o'ziga sotilgan, to‘plamlar, garniturlar, komplektlar wva
komplekslarning mustaqil tarkibiy qismi bo‘*lgan va mustaqil nafga ega bo‘lgan
buyumlarda nuqsonlar borligini aniglagan taqdirda, butun to‘plamlar, garnitur,
komplekt va kompleksga nisbatan ham, ularning nugsonlari bor mustagi) tarkibiy
gismlariga nisbatan ham ushbu moddaning birinchi qismida nazarda tutiigan
talablarni go‘yishga haglidir.

Ushbu moddaning birinchi gismida bayon etilgan talablarmi iste’molchi
sotuvchiga qo‘yadi.

Iste’molchining falablari u kassa yoki tovar chekini, kafolat muddati
belgilangan tovarlar bo‘yicha esa, tegishlicha rasmiylashtirilgan texoik pasport yoki
uning o‘rnini bosuvchi boshqga hujjatni tagdim etgan taqdirda ko‘rib chiqiladi.

Iste’molchi texnik pasportrti yo*qotib qo*ygan tagdirda, uni gayta tiklash qonun
hujjatlariga muvofiq amalga oshiriladi.

Tovarda aniqlangan nugscaolar ishlab chiqaruvchi tomonidan bartaraf etiladi.
Ishlab chigaruvchi bilan sotuvchining o‘zaro munosabatlari shartnoma bilan tartibga
solinadi.

Mazkur gonunning normalari bir-biri bilan shunchalik ichki mantigiy
bog'lanish hosil qilganki, ularning har birini ikkinchisidan ayro tasavwvur qilib
bo‘imaydi. Ular bir-birini to‘Idirishga xizmat qiladi.

Iste’molchi  tovarning ishlab chigarilishiga, tuzilishiga, tarkibiga doir
kamchiliklami yoki boshga nugsonlarni aniqlagan tagdirda sotuvchi {ishlab
chigaruvchi) uni ayni shunday markali (modeli, artikulli) tovarga yetti kunlik
muddatda, tovar sifatini go‘shimcha ravishda tekshirish zarur bo'‘lganida esa,
iste'molchi talab go‘ygan paytdan e’tiboran yigirma kun ichida almashtirib berishi
shart.

Ayni shunday markali (modelli, artikulli) tovar be‘lmagan tagdirda,
iste’molchining almashtirib berish xususidagl talabi da’voe qilingan paytdan e’tiboran
bir oy ichida gondirilishi kerak, Cho'l va olis joylarda, tovarlar vaqti-vagti bilan olib
boriladigan joylarda iste’molchining bunday talabi ushbu joylarga navbaidagi tovar
yetkazib berish uchun ketadigan muddat ichida, lekin ikki oydan kechiktirmay
gondiriltishi lozim.
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Ana shu muddatlarning o*tkazib yuborilgan har bir kuni uchun sotuvchi (ishlab
chiqaruvchi) iste’molchiga almashtirilgan tovarni berish bilan bir vagtda tovar
bahosining bir foizi migderida neustoyka {penys) to‘laydi,

Mazkur modda mazmunan 13-moddani to*ldirishga xizmat qilib, u rugsonli
tovarni almashtirib berish tartibiga bag*ishlangan.

Moddaning 1-gismi iste’molchi tovardagi ishlab chiqarish bilan, tuzilishi
tarkibi bilan bog‘liq kamchiliklarni yoki boshga nugsonlarmi aniglagan taqdirda
sotuvchi (ishlab chiqaruvchi) uni ayni shunday markali (modeli, artikulli) tovarga
vetti kunlik muddatda, tovar sifatini qo‘shimcha ravishda tekshirish zarurati
bo‘lganida iste’molchi talab qo‘ygan paytdan e’tiboran yigirma kun ichida
almashtirib berishi shartligi hagida norma belgilaydi.

Ma'lumki, xarid jarayoni shunchalik tez ko‘chadiki, bu qisqa fursat mobaynida
iste’'molchi tovar haqida, uning ishlab chiqarilishi, tuzilishi, tarkibi bilan bog‘lig
jihatlami {aynan kamchilik va nugsonlarni) aniglashining imkoni bo‘lmaydi. Chunki,
U «MuUtaxassis emasy.

Kamchilik va nugsonlar ochiq va yashirin ko‘rinishda bo*lishi mumkin. Ochig
kamchiliklar ko‘rinib turadi va odatdagi fugarelik muomalasi sharoitida uni ko‘rish,
bilish mumkin ba‘ladi. Masalan, uy-joyning assortimenti {aynan rangi) bir-biriga mos
kelmasligi kabi. Yashirin ko‘rinishdagi kamchiliklarni xarid mabalidayoq bilish
mumkin bo‘lmaydi va buning uddasidan chigib ham bo‘lmaydi. Masalan, avtomobil
kuzavining urilganligi, «kalttak yegantigin. Tabitvki, bunday avtomobil bozorga olib
chigilar ekan, «obdan ta’mirlanadi». Bamiseli yangi, konveyerdan tushgandek holga
keltiriladi. Bu «omi» iste’'molchini chalgitadi, yangi avto sotib olishga bo*lgan talabi
{ehtiyoji) sotuvchi tomonidan mana shunday «kaltak yvegan» tovarni o‘tkazish bilan
wsiylanadi». Aslini olganda, bunday bir marta «yaxshi kaltaklangan» avtoning narxi,
bahosi ancha past bo*lishi tabiiy holdir.

Tovaming ishlab chiqarilishiga doir kamchiliklari uning texnologik jarayoniari
bilan bog‘liq bo'lib, unda tovar ancha ma’naviy eskirgan, ibtidoiy ishlab chigarish
usullari yoki bo‘lmasa sanitariya-gigivena talablariga nomuvofiq sharoitlarda ishiab
chigarilishi bilan bog‘liq kamchiliklar nazarda tutilmogda. Masalan, Kkolbasa
mahsulotidan temir moddasining hidi kelib turishi, spirtli ichimlikdan kerosin
hidining anqib turishi yoxud oziq-ovqat mahsulotiaridan hasharotlaming chigib
kelishi kabi. Bular — tabiiyki, oddiy iste’'molchining ham ta’bini tirriq giladi,
ishtahasini bo*g*ad..

Tovaming tuzilishiga doir kamchiliklari uning shakl-shamoyili, migdori,
o*lchami, fasoni, gabariti bilan bog‘liq kamchiliklardir. Masalan, 1-sinf o‘quvchisi
uchun ishlab chigarilgan «O*gish kitobisning o‘ta mayda shriftda vozilishi yosh, hali
go‘dak o*quvchini ancha qiynab go‘yadi,

Tovarning tarkibiga doir kamchiliklari uning sifati, sifat ko“rsatkichlari bilan
bog'liq kamchiliklardir. Masalan, iste’mol uchun mo‘ljallangan yog® mahsulotida
inson salomatligi uchun ancha zararli bo‘lgan moddalarning (xususan, xolesterin
moddasining) ortigligi, kostyum-shim materialining tarkibi uning artikulida yozilgan
nisbatga to* g ti kelmasligi kabi.

V-moddaning 3-qismi iste’molchining mavqeini yanada mustahkamlaydi.
Unga ko'ra, yuqoridagi muddatlaming o‘tkazib yuborilgan har bir kuni uchun
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sotuvchi (ishlab chigaruvchi) iste’molchiga almashtirilgan tovarni berish bilan bir
vaqtda tovar bahosining bir foizi migdorida neustoyka {penya) to‘laydi. Vagt — oliy
hakam, Vagtning o‘tishi kimning foydasiga ishlaydi? Bir qarashda, iste’molchining
foydasiga. Aslida higigiy iste’molchi bundan manfaatdor emas. U huguqi buzilgantig
darhol bartaraf gilinishiga, ko‘rilgan zararlaming qoplanishiga odatlangan bo'lsa
masala vanada chigallashadi. Qonunda belgilanayotgan mazkur neustovka (va’ni,
qonuniy neustoyka. Bundan tashqari, shartnomaviy nevstoyka ham bor) gaysidir
ma’noda iste’molchini «yupatish»ga xizmat giladi. Neustoyka — sotuvchi tomenidan
majburiyatlarning  bajarilishini  ta’minlashning wusuli  bo‘lib, majburiyat
bajarilmaganda vyoki fozim darajada bajarilmaganda kretitorga (ya'ni, *ushbu
munosabatlarda iste’molchiga) toflashi shart bo'lgan pul summasidir. Uning ikki
shakli bo‘lib, sotuvchi majburivatlaming bajarilishini kechiktirib yuborganida
to*laydigan va o‘tkazib yuborilgan muddatning har bir kuni uchun majburivatning
bajarilmagan qismiga nisbatan foiz bilan hisoblanadigan neustoyka shaklidir. Demak,
sotuvchi (ishiab chigaruvchi) iste’molchiga almashtirilgan tovarni berish bilan bir
gatorda tovar bahosining bir foizi miqdorida neustoyka (penya) to*laydi. Qoidaga
ko‘ra, penyaning miqdori tovar bahosining 50 foizidan oshib ketmasligi lozim,
Penyant to‘lash sotuvchi {(ishlab chiqaruvchilni iste’molchiga asl tovami berish
majburiyatidan ozod qilmaydi.

Tayanch iboralar: tovar sotish qoidalari, iste’'molcht huquqleri, tovar cheki,
kassa cheki, kafolat muddati, penya, neustoyka.

Takrorlash uchun savoblar:
i. Tovar sotish qoidalarini tushuntirib bering.
2. Alkogallt ichimliklar sovdogini tashkil etish goaidalarini yoritth bering,
3. Ko*chma savdo qanday hollarda tashkil etiladi?
4. Chakana savdo Korxonalarida iste’molchi burchagida nimalar keltirilad:?
5. Chakana savdo korxonalarida iste’molchilar huquqi gqanday himoyz gilinadi?
6. [ste’'molchilarga sifatsiz, yarogiik muddati o'tgan ozig-ovqat mahsolotlari
sotilganda iste’molchilar qanday huquqlarga ega?
7. Tovar cheki nima? .
8. Tovar hagidagi ma’lumotlarda nimalar ko‘rsatilgan bo‘ladi?
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XI11-bob. Tijorat facliyatining samaradorligi va wni oshirish yo*lari

Reja:
13.1. Tijorat faoliyati samaradorligi ko‘rsatkichlari
13.2. Tijorat kerxonalarining xarajatlari, foydasi va rentabelligi
13.3. Tijorat faoliyati samaradorliginf oshirish

L

§3.1. Tijorat faoliyati samaradorligi ko‘rsatkichlari

Chakana savdo tashkilotlari va korxonalarining hamda uiguji savdo
bazalarining asosiy vazifasi aholiga savdo xizmati ko‘rsatish bo‘lib, bunda tijorat
faoliyatini foyda keltiradigan qilib tashkil etish talabi quyiladi. Tijorat facliyatini
foyda keltiradigan qilib tashkil etish esa o'z navbatida tijorat faoliyatining
samaradorligi korsatkichlaridan to“g'ri foydalanishm tagozo etadi.

Tijorat faoliyatining samaradorligi ko‘rsatkichlariga quyidagilar kiradi:

— daromad va fovda;

— harajatlar, ulaming turlari va darajasi;

— tovar zahiralarining darajasi;

— tovar aylanish tezligi, aylanma mablag‘lar;
— aholi talabining gondirilish darajasi;

— savdo madantvati darajasi.

Daromad va foyda - savdo korxonasi tomonidan bajariladigan tijorat
faolivatining asosiy ko‘rsatkichi bo‘lib hisoblanadi. Daremad savdo korxonasi o'z
tijorat faolivati natijasidan oladigan hamma kirimlarni o*z ichiga oladi.

Foyda — qo‘shimcha mahsulotning pul shakli, savdo korxonasi tijorat
faoliyatining umumlashtiruvchi ko‘rsatkichidir. Foyda daromadning bir gqismi
hisoblanadi. Savdo korxonasining moliyaviy ahvoli, iqtisodiy rag‘batlantirish fondini
shakllantirish imkoniyatlari, byudjet va yuqori turuvchi organga to‘lovlar bo‘yicha
majburiyatlarning bajarilishi foyda hajmiga bog'liq bo*ladi.

Foydaning asosiy manbai tovar aylanishi bo‘lib hisoblanadi. Foyda yalpi
mahsulot giymati bilan uni ishlab chiqarish va sotish harajatlari o‘rtasidagi farq
sifatida amqlanadi. Agatr ishlab chiqarish va sotish harajatlari daromaddan ustun
bo‘isa, foyda o‘rniga zarar ko'riladi. Shu sababli savdo korxonalari ulaming tijorat
facliyatida harajatlarni kamaytirish yo'llarini axtaradilar.

Harajatlar — o-zlarining mazmuniga ko‘ra xilma-xil bo*lib tovar muomatasini
tashkil etishning asosiy sharti hisoblanadi. Albatta, bir savdo tashkiloti va korxonasi
harajatiarni kamaytirishni o‘z oldiga magsad qilib qo‘yadi. Lekin, harajatlarning
hamma turlari ham gisqartirish xaridorlarga savdo xizmati ko‘rsalish sifatini
pasaytirishga olib kelishi umkin emas. Hozirg! sharoitda harajatlarning ba’zi turlari,
aynigsa, transport harajatlari juda tez o'sib bormogda. Bu esa tovarlar narxining
oshishiga olib keladi.

Tovar zahiralarining hajmi, o‘z-o‘zidan ma‘lumki, savdo korxonasining
faoliyatiga ta’sir etadi. Tovar zahiralari me’yoridan kam bo‘lsa tovar taqehitligi roty
beradi va aksincha, me'yoridan ko‘p bo‘lgan tagdirda, o*tmas mollar hajmi oshib
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ketadt, hamda ulami saqlash uchun sarflanadigan harajatiar hajmi oshadi. Shu sababli
tijoratchilar tovarlami aholi talabiga mos keladigan qilib sotib olishlari va me’yorida
saglab turtishga harakat giladiles.

Savdo tashkilotlari va korxonalarining tijorat faoliyatida aylanish tezligi ya’ni
aylanma kapitalining aylanish tezligi katta xalq xo‘jalik ahamiyatga ege.
Tovarlarning aylanishi deb, of‘ttacha tovar zahiralarining savdo tashkiloti va
korxonasida aylanish uchun ketgan vagtiga aytiladi. Tovar aylanish tezligi kunlarda
va sumlarda belgilanadi. Tovar aylanish vaqti qancha kam bo‘isa, shuncha kam tovar
zahiralari bilan ko‘proq foyda olish imkoniyati to'g‘ifadi.

Aholi talabining qondirilish darajasi aylanishining hajmi va aholining turmash
darajasi bilan belgilanadi. Uning asosiy mezoni aholining noozig-ovgat va oziq-ovgat
tovarlari bilan ta’minlanish darajasi hisoblanadi, Tabilyki, aholining turmush
darajasiga boshqga gator omillar ham ta’sir ko‘rsatadi. Masalan, real daromadlar, ish
hagi migdori, ijtimoiy iste’mol fondlaridan tushadigan daromadlar hissasi va
boshgaiar.

Savdo madaniyati tijorat faolivati samaradorligining asosiy ko‘rsatkichi
hisoblanadi. Savdo madaniyati juda ham keng tushuncha bo‘lib uning asosida
xaridorga bo'lgan munosabat yotadi. Xaridor kam vaqt sarflab qulay sharoitda o*ziga
zarur bo‘lgan tovarlarmi sotib olish imkoniyatiga ega bo*lishi kerak. Shuning uchun
ham savdo madanivatining asosiy shartlaridan biri chakana savde tarmoglarida
doimiy ravishda aholi uchun zarw bo'lgan tovarlar assortimentining barcha
turlarining istagan vaqtda topilishidir. Undan tashqari savdo madsanivati chakana
savdo farmoglarida tovar sofishning ilg'or usullarini go'llanishi va aholiga xilma-xil
go‘shimcha xizmat ko‘rsatish zarurligini taqozo etadi.

13.2. Tijorat korxonalarining xarajatlari, foydasi va rentabelligi

Ishlab chiqarilgan iste’mol tovarlarini xaridorga yetkazish ma’lum miqdorda
moddiy mehnat va pul resurslarini sarf etilishini talab giladi, Bular tovarlami bir
Joydan ikkinchi joyga yetkazish, saglash, go’shimcha ishlov berish, naviarga ajratish,
o’'rash, sotish va boshga chigimlardan iborat. Jami jon]i va buyumlashgan mehnat
xargjatlarining puldagi ifodasi muomala xarajatlarini tashkil etadi.

Muomala xarajatlari asosan muomala, tovar ayirboshlash doirasiga xos bo’lib,
savdo sohasi korxonalarining o’ziga xos “mahsuloti” tannarxini tashkil etadi.
Tannarx odatda ishlab chigaruvchi firma, korxonalarning asosty iqtisodiy ko’rsatkichi
bo’lib, mahsulotni ishlab chigarish va sotish xarajatlarini mujassamlashtiradi. Savda,
xizmat sohatarida muomala doirasidagl xarajatlar muomala xarajatlari sifatida
ta’riflanib kelingan. Ammo mohiyat-mazmuni jihatidan bu xarajatlar ham tannarxai
ifodalaydi, va'ni tovarlarning harakati va tsie’molchigacha bo'’lgan chigimlarini
to’playdi. Savdo sohasining umumiy ovqatlanish yo’nalishida yangi iste’mol
giymaliga ega bo’igan mahsulot yaratilgani uchun tannarx ko’rzatkichi beixtivor o’rin
egallaydi.

Muotnala doirasidagi xarajatiami shartli ravishda ikki guruhga, beixtiyor tovar
harakati bilan bo’liq xarajatlarga hamda sctish, tovarni pulga almashtirish bilan
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bo’gliq xarajatlarga ajratish mumkin, Birinchi guruhi go’shimcha xarajatlar va
ikkinchisi sof xarajatlar sifatida yuritiladi.

Qo'shimcha muomala xarajatlari tovar ishlab chiqarish jarayonining muomala
doirasidagi davomini ifodalaydi. Ular mahsulotlarning tovar shakli bilan emas, balki
iste’'mol qiymatini saqlash va ishlab chiqaruvchilardan iste’molchilarga yetkazib
berish bilan bog'liq.

Qo’shimcha muomala xarajatlariga tovarlami tashish, saqlash, go’shimcha
ishlovberish, navlarpga ajratish, o’rash va boshqa gator chigimlar kiradi. Tashish,
ortish, tushirish, qo’shimcha ishlov berish, o’rash xarajatlari iste’mol giymatini
yaratish jarayenini tugallashni ifoda etsa, sagiash bilan bog’liq chigimlar yaratilgan
giymat va iste’'mol giymatini saqiashga qaratilgan. Bu xarajatlar tovar giymatini
oshiradi. Sarf etilgan mehnat tovar qiymatiga foydalanilgan ishlab chigarish vositalari
giymatini o’tkazadi va vyangi giymat qo’'shadi. Demak, go’shimcha muomala
xarajatlari tovarlaming iste’mol giymati bilan bog'ligdir.

Sof muomala xarajatlari xarid qilish, sofish va pul muomalasi bilan bog’liq
bo’lgan xarajatlardir. Bunday chiqimlar natijasida tovar pulga va pul tovarga
aylanadi. Sotish ogibatida tovardagi qiymat jamiyat tomonidan tan olinadi.

Sof muomala xarajatlariga tovarlami reklama qilish bilan bog’liq xarajatlar,
savdo xodimlari mehnatiga to’lanadigan haqning bir qismi, boshqaruv apparatini
saqlash xarzjatlari, hisob-kitob ishlari hamda pul muomalasi bilan bog'liq chigimlar
kiradi.

Xartd qilish va sotish jarayonida qiymat ham, go’shimcha gqiymat ham
varatilmaydi. Shuning uchun bu chigimlar jamivatda unumli mehnat evaziga
yaratilgan qo’shimcha mahsulot hisobiga qoplanadi, Demak, sof muomala xarajatlati
tovarlarning giymati bilan bog’lig bo’lib, ularni ishlab chigarishda emas, balki xarid
qilish va sotishda vujudga keladi.

Muomala xarajatlari summasiga qarab korxonalaming tejamli facliyatiga baho
berib ho’lmaydi. Tejamli faoliyatini muomala xarajatlari darajasi tavsiflaydi. Bu
nisbiy ko’rsatkich muomala xarajatlari summasining tovar aylanmasiga nisbati bilan
aniglanadi va quyidagicha ifodalanadi

Mxd=Mx/T*100%

Masalan, do’kon tovar aylanmasi 120 mla, so’m, muomala xarajatlari 9,6 min.
so’mpga  teng bolsa, muomala xarajatlari darajasi 8,0 foizni tashkil etadi
(9,6/120*100%).

Muomala xarajatlari savdoning sifat ko’rsatkichi bo*lib, tovarni sotish savdo
korxonasiga qanchaga tushayotganini aks etiiradi. Korxona xo’jalik ywritishni
ganchalik  yaxshilasa, wnumsiz xarajatlar  shunchalik kamayadi. Bozor
munosabatlaripa o’tish sharoitida savdoda muomala xarajatlarini tejash zarurati
keskin oshadi, chunki ragobat kurashi har bir korxonani nihoyatda tejamli, ogilcna
ish wuritishga majbur etadi. Bundan tashqari korxona jamoasining iqtisodiy va
ijlimoly rivojlantirish jamg’armasining oshirilishi muomala xarajatlari tejamiga
bag’lig.

Muomala xarajatlari darajasining o°sishiga savdo xodimlari mehnatiga
to’lanadigan hagning xizmat giluvchi schalar xizmat hagining oshishi, transport
tariflarining 0’zgarishi va boshqa qator omillar sabab bo’lmoqda. Savdo madaniyatini
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yuksaltirish. bilan bog’liq xarajatlaming o’sishi aholining iste’mol xarajatlarini
kamaytirishga olib keladi. Savdoning ilg’or shakl va usullaridan foydalanib, aholi
tste’mo!l xarajatlarini gisqartirish muhim ijtimoiy ahamiyatga egadir.

Tijorat korxonalarida muomala xarajatiari bilan birga boshga xarajatlar ham
bo'lisht mumkin. Masalan, mahsulot ishiab chiqarish, chorvachilik, dehgonchilik,
tayyorlov va boshqa yordamchi xo’jaliklari. Bu xarajatlar muomala xarajatlariga
qo'shilmaydi, ular ishlab chigarish xarajatiarini tashkil etadi.

Shuningdek, to’iangan jarimalar, soliglar ham muomala xarajatlariga kirmaydi,
mablag’ning qayta tagsimlanishini ifoda etadi. Tabily ofatdan, bogimandalikdan
kelgan zararlar ham muomala xarajatlariga kirmaydi.

Muomala xarajatlariga ozig-owgat vazifasini o’tashda sarf etiladigan ijtimoly
zaruriy mehnat xarajatiari kiradi. Aholi talabiga mos kelmaydigan tovarlarni
sagiashga ketadigan xatajatlar, magsadga muvofig bo’lmagan transport xarajatlari
hamda tovar muomalasi zaruratidan kelib chigmaydigan boshqa xarajatlar ijtimoiy
zaruriy xarajatlarga kirmaydi. Bu xarajatlar jamiyat sof daromadini qisqartirish
hisobiga goplanadi. Bundan tashqari, sifati past va aholi talabiga mos kefmaydigan
ortiqcha tovar zahiralarini saqlash, tovar harakatidagi kamchiliklar aylanish vaqtini
uzaytiradi, buzilishi, eskirishi va nobudgarchiligiga sabab bo’ladi. Bunday holler
bozor sharoitiga mos bo’lmay, ayrim savdo korxonalari pul qo’ygan kamchiliklari
oqibatida ro"y beradi.

Mucmala xarajatlari turli belgilariga garab guruhlarga ajratiladi. Bu beigilar
quyidagilardan iborat:

1. Iqtisodiy mazmuniga ko'ra.

2. Xo'jalik faoliyati tarmoqlari bo'yicha.
3. Vujudgs kelishiga garab.

4, Tovar aylanmasiga bog'ligligiga qarab.

Iqtisodiy mazmuniga ko'ra savdoning muomala xarajatlari quyidagi yink
guruhlarga bo’linadi:

« mehnatga haq to’lash;

» igtisodiyotning boshqa tarmoqlari (transport, aloga, kommunal, maishiy xizmat
va hokazo) xizmatiga haq to’lash; .

¢ savdoda moddiy-texnika bazasini saglash va moddiy xarajatlar (idishlarning
eskirishi, o’rash materiallari, gaz, suv, elekir energivasining sarf etilishi va
boshgalar);

o moddiy kamayishlar (tovarlarni tashish, saqlash, savdoga tayyorlash va sotish
paytidagi kamayishi);

+ muomala xarajatlariga kiruvchi boshqa xarajatlar (kredit uchun foiz to’lash,
mahalliy soliglar va to’loviat, sug’urta xarajatlari va b.),

Savdoning xo’jalik faoliyati tarmaoqlariga qarab xarajattari 3 guruhga bo’linadi:
chakana savdo, ulgurji savdo hamda umumiy ovqatlanish tarmoqlari xarajatlari.
Chakana va ulgurji savdoda muomala xarajatlari tovarlami tashib keltirish, saqlash,
ayrimlariga qo’shimcha ishiov berish, naviarga ajratish, sctish kabi chiqimlardan
iborat bo’{sa, umumiy ovqatlanishda muomala va ishlab chiqarish xarajatlariga taom
tayyorlash, uni sotish hamda iste’'molni tashkil etish xarajatlari ham kiradi. Shumi
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eslatish kerakki, umumiy ovqatlanish korxonalarida ishlab chigarish xarajatlariga
xom ashy ova boshqa mahsulotlar qiymati kirmaydi. Chakana va ulgurji savdening
muomala xarajatlari bir-biriga ancha o’xshashligi bilan birga darajasida katta tafovut
mavjud. Masalan, 10 ming so’mlik biror mahsulotni aholiga chakana narxda sotish
harakatlari ulgurji sotish xarajatlaridan ancha ustundir. Umimiy ovgatlanish
korhonalarining chigimlari darajasi ishiab chiqarish harajatlari mavjudligi tufayli
chakana savdodagi xarajatlari darajasidan biri necha batobar ziyod. Muomaia
xarajatlarini bunday bo’lishini tarmoeglar ichidagi xarajatlarning samaradorligini
aniglashga yordam beradi.

1. Ashyoviy sarf xarajatlar, shu jumladan:

» vyoqilg’i, ishlab chigarish ehtiyojlan uchun gaz, elektr quvvati va suvdan
fovdalanganlik uchun to’lovlar;

e tovarlarni saqlash, ishlab chigarish ehtiyojlari uchun gaz, elektr quvvati va
suvdan foydalanganlik uchun to’lovlar;

+ asosiy fondler amortizatsiyasi;

« kivim-kechaklar, oshxona dasturxonlari, arzon wva chidamsiz buyumlar,
oshxona idishlari va anjomlarining eskirishi;

¢ talab darajasida etkazib berish, saglash va sotish chog’ida Tovar va
mahsulotlardan ko’rilgan zarar;

» tara bo’yicha xarajat;
joriy ta’mirlash xarajatlari;
binolar, inshoatlar, xonalar va jihozlarni tutish;
ijara xarajatlari;
banklar kreditlari bo’yicha foizlar,;
o'z transport xarajatlari.

2. Tashqi tashkilotlarning ishlab chiqarish ma’nosida bajargan ish va xizmatlari,
shulardan: temir yo’l, suv, aviomobil va ot-ulov yordami bilan yuklarni tashish.

3. Ro’yxatli va ro’yxatsiz tarkibdagi xodimlarning ish hagi, shu jumladan,
ro’yxatli tarkib xodimlari, ijtimoiy ehtiyojlarga chegirmalar, shu jumladan:

» nafaga fondiari;
iftimoiy sug'urta fondi;
majburiy tibbiy sug’urta;
xizmat safar xarajatlari;
vakolat xarajatlari.

4. Nomoddiy xizmatlar haqi (banklar, aloga, axborot-hisobot xizmatiari,
auditorlik tashkilotlari, boshgaruv tashkilotlari).

5. Boshqga sarf-xarajatlar.

Har bir tijorat korxonasi xo’jalik faoliyati natijasida olingan yalpi daromad
hisobiga sarf etiigan moddiy, mehnat va pul xarajatlarini to’la qoplay olishi va
ma’lum migdorda ortigcha daromadga ega bo’lishi kerak. Bu farq foyda deb yuritilib
kelingan va hozir ham iqtisodivotning barcha tamoglarida muhim sifat ko'rsatkichi
hisoblanadi. Foyda hisobidan davlat byudjetiga mablag’ ajratiladi, korxonaning
igtisodiy va ijtimoly rivojlantirilishi ta’minlanadi. Shuning uchun korxonalarning
foydali ishlashi davlat hamda korxona jamoasi uchun zarur,
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Foyda igtisodiy tabiatidan ishlab chigarish munosabatlari bilan hogtlig
murakkab igtisodiy va tarixty kategoriyadir. U kelib chikishi, yumaltirilishi, xo‘jalik
sub'ektlarini xususiyatlaridan va boshgqa me’yorlarga karab tasniflanishk wva
tavsiflanishi zarur,

Bozor igtisodiyoti sharoitida maksimal foyda olish, ehtiyojlarni kondirish,
xo‘jalik sub’ektiarini samaradorligini oshirishda tijoriy faoliyatni ahamiyati ortib
boradi. Foyda va rentabellik, boshga ko‘rsatkichlar bilan bir katorda, tijoriy
faolivatni, unda katnashayotgan resurslami  samaradorligini  Kkursatuvchi
ko‘rsatkichdir. Foyda xo‘falik faoliyatining natijaviy ko‘rsatkichi sifatida namoycn
buladi.

Bozor igtisodiyott sharoitida foyda muxim ahamivat topdi. Uning mikdori
korxonalarni rivojlanishiga jamgarish marbai sifatida asos soladi; mulkdorni mulkini
kupayishini ta'minlaydi; aksiyadorlami daromadini (dvidendlami ortishi orgqali)
oshiradi; korxomani molivaviy bargarorligining va to‘lov kobilivatini saklashga
imkoniyat yaratadi va nixoyat u savdoni ijtimoiy-iqtisodiy samaradorligini oshirishga
imkoniyat yaratadi,

Foydaning moxiyati uni igtisodiy tabiatidan kelib chikkan xolda yoritiladigan
bulsa, u kushimcha kivmatning puldagi ifodasidir. Iqtisodiyotda foyda tovar
kiymatining (S+V+m) asosiy elementlaridan biri, ya'ni «m»-ni anglatadi. Ushbu
nazariy asosdan kelib chikib, savdo foydasini savde faclivatida yaratilgan kushimcha
kiymatning puldagi ifodasi sifatida ta’viflash to*g'ri buladi.

Shunday qilib, foyda savdo faclivati kiymatining bir elementi, ushbu
kiymatning puldagi ifodasi bulib, tovar baxosining elementidir. Bu yerda ham
yukorida keltirilgan givmatning klassik formulasidan (S+V+m) kelib chiksak foyda -
«myda ifodalanadi.

Foyda korxonaning natijaviy ko‘rsatkichi bulganligi sababli unga kup sonli
tashki (savdoga bog*liq bulmagan) va ichki omillar ¢a’sir kiladi.

Tashqi omillarga quyidagiiami kiritish mumkin:

kredit bo’yicha bank foizlari;

narx darajalari;

tariflar, to*lovlar va badallar miqdorlari.

Ichki omillarga quyidagilar kiradi:

savdo ustamalari migdori {sotishdan olingan darcmad);
muomala harajatlari migdori;

tovarlamni siljitish kanallari;

mehnat unurmdorligi;

tovar ayribostlash tezligi (kunlar va marotabalarda);
o‘z mablag’larining miqdori;

+ siyosiy bargarorlik;

s igtisodiyotning holati;

v demografik vaziyat; - _
o bozor kon'yukturasi, jumladan iste’mo! tovarlar bozori;

» inflyatsiya darajasi:

L

L ]

&
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o asosiy fondlardan va aylanma mablag'lardan samarali foydalanish va
boshgqalar.

Tovar aylanmasi hajmi, tarkibi turlicha bo’lgan savdo korxonalari va
firmalaming valpi daromadi va muomala xarajatlari migdori bir-biridan farq qiladi.
Komwona tovar aylanmasi ganchalik katta miqdomi tashkil etsa, yalpi daromad
shunchalik ko’p boladi. Ikki xil faoliyat doirasiga ega bo’igan savdo korxonalarining
ershilgan daromadi miqdoriga qarab bir-biriga tagqoslansa, xulosa noto’g’ri bo’lishi
mumkin. Shuning uchun korxona faoliyatiga baho berishda va uning tejamkorlik,
samaradorlik asosida ishlaganini boshqa korxonaga solishtirishda rentabellik
ko'rsatkichidan foydalaniladi,

Hozirgi davrda savdo korxonalarida rentabellik ko rsatkichi korxona foydasini
tovar aylanmasiga nisbati bilan o’lchanadi. Buni quyidagi formula vordamida toppish
mumkin:

Re=F/To*100%

Bu yerda, Rt-rentabellik;

To-tovar aylanmasi;

F-foyda.

Rentabellik yuqorida aytib o’tilgan omillar, ya'ni tovar aylanmasi hajmi,
tarkibi, tejamkorlik holati va boshgalar hisobiga turli savdo korxonalarida bir-biridan
farq giladi. Agar tovar aylanmasi tarkibida keskin o’zgarishlar ro’y bergan bo’lsa,
hatto bir korxonaning ikki yillik rentabellik ko’rsatkichini tagqoslash ham to’g’ri
xulosa chigarishga imkon bermasligi mumkin,

Rentabellik foydani tovar aylanmasiga nisbati bilan aniqlanishdan tashqari
boshga ko'rsatkichlarga bo’lib topilishi ham mumkin. Chunonchi, foydaning asosiy
fondlar yillik o’rtacha qiymatiga nisbati bilan topiladigan rentabellik ko'rsatkichi
asosiy fondlarning foydaliligini ifodalaydi,

Rentabellik foydani aylanma mablag’lar yillik o’rtacha giymatiga nisbati bilan
topilishi ham mumkin. Bunda aylanma mablag’lar foydaliligi, ya’ni har bir so’m
aylanma mablag® qancha foyda keltirishi aniglanadi va quyidagi formulada
ifodalanadi:

Rm=F/M*100%

Bu yerda, M-aylanma mablag’ning yillik o'rtacha giymati.

Foydani asosiy fondlar va aylanma mablag’lar villik o'rtacha givmatiga nisbati
bitan topiladigan rentabellik ko'rsatKichi jami fondlar foydaliligini harakterlaydi va
quyidagicha topiladi:

Rfm=F/{Af+M) * 100%

Bu verda, Af+M - asosiy fondlar va aylanma mablag’larning viltik o’'rtacha
giymati.

Shu kabi rentabellik foydani muomata xarajatlari summasiga bo'lib topilishi
ham mumkin, Bunda xarajatlarning unumli, fovdaliligi aniglanadi va quyidagi
formula bilan topiladi:

Emx=F/Mx * 10{0%

Bundan tashgari rentabellik foydani gator boshga ko’rsatkichlarga nisbatan
ham topilishi mumkin. Rentabellikning turli ko’rsatkichlari savdo korxonasining
resurslaridan foydalanish samaradorligini har tomonlama ifodalaydi. Rentabellik
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ko'rsatkichlari yordamida korxonalar ish sifatini bir-biriga taqqoslash asosli xulosalar
chiqarishga imkon yaratadi.

13.3. Tijorat faoliyati samaradorligini oshirish

Zamonaviy bozor munosabatlari sharoitida iste’molchi talabini fo‘la
goudirilishi borasida tijorat faolivatining samaradorligini oshirish uning samaradorlik
ko‘rsatkichlarini yaxshilash bilan bir qatorda tijorat facliyatini takomillashtirishda
komplek tizimdan foydalanish korxonalarining tijorat faoliyati bir tomondan va
ikkinchi tomondan xaridorga qaratilgan bo‘lmog't zarur.

Savdo tashkilotlari va korxonalarining tijorat faoliyatini takomillashtirishning
kompteks tizimi tovarlami sctib olishda va uning harakatini tashkil etishda
marketingdan Kkeng foydalanishni, iste’'molchiiar talablarini nazarda tutishni va shu
bilan birga foyda olib ishlash zarurligini o'z ichiga cladi. Tijorat faoliyatida
marketingdan foydalanish, marketing elementlarining murakkab tizimidan iborat
bo‘lib, avvalo bozorni o‘rganishni tagozo etadi, golaversa, tovarlar assortimenti va
sifatini boshqarish ishlarini, ularni sotish jarayonidagi operatsiyalamni va reklamani
tashkil etish muammolarini o‘z ichiga oladi.

Hpur)i va chekana savde tashkilotlari va korxonalari bozorni o‘rganishni
quyidagi yo‘nalishlarda olib boradilar:

— bozor sig'imini aniqlash;

- bozorming tovar guruhlari bo*yicha hajmini aniqlash;

— savdo tashkilotlari va korxonalarining bozorda tovar sotishdagi salmog'int
aniqfash;

~ bozor vaziyatini, narx navoni, talab va taklifni tahlil etib tavsif berish;

~ iste’'molchilarni o*rganish va ularni rag*batlantirish;

~  bozor kon'yunkturasini o‘rganish va uni prognoz qilish;

~ chet mamlakatlar bozeriga chigish imkoniyatiarini o'rganish.

Tovar assortimentini boshgarish va sifatini yaxshilash quyidagi yo‘nalishlarda
olib boriladi:

— xaridorlarning kundalik va ahyon-ahyonda sotib olinadigan tovarlarga bo‘lgan
talabini o‘rganish va ehtiyojini aniglash,

- tovar ishlab chigaruvchilarning o‘rganish, ularni rag‘batlantirish, ular bilan
aloga bog‘lash, sifatli tovar ishlab chigaruvchilarni o‘rganish, ular bilan aloga
bog‘lash,

— tovar ishlab chiqaruvchilarning assortiment siyosatini shakllantirishda
gatnashish va o6z agsortiment sivosatini ishlab chigish;

— bozorni yangi tovarga bo‘lgan munosabatini aniglash;

- ftovarlamni iste'molchi talabiga muvofig, ulaming sifatiga, bahosiga, iste’mol
xususiyatlariga, ragobatga bardosh bera olish qobiliyatlariga garab sctib olish.

Tovarlarni sotishni quyidagi yo“nalishlarda tashkil etish tavsiya etiladi:

— tovar solishda g or usullardan foydalanishi;

— xaridorlarga qo‘shimcha xizmat ko*rsatishni keng yo‘lga qo‘yish;

— tovar sofishda kundalik va uwzog muddatlarda mo'ljallangan rejalardan keng
foydalanish,

=1



— savdo xodimlari mehnatini fan va texnika taraqgiyoti talablariga muvofig
tashkil etish;

— ulgurji savdo bazalarida va chakana savde tarmoqlarida joylashgan tovar
zahiraolarining optimal munosabatda bo‘lishiga erishish, tovar zahiralarini
manevrlash ishlarini to*g*ri yo*lga qo‘yish:

— tovar harakatini ratsional tashkil etish;

- harajatlarni optimallashtirish va tijorat faoliyatini foyda keltiradigan qilib
tashkil etishga erishish.

Tovarlarni rekiama qilishda quyidagilar ko*zda tutiladi:

— reklama ishlarini rentabedli etib tashkil etish;

~ reklama ishlari bilan shug‘ullanuvchilar mehnatini rag‘batlantirish;

— savdo tashkiletlari va korxonalari bajaradigan reklama ishlarini amaliy
ta'sirchaniigini oshirish,

Shunday qilib tijorat faolivatining samaradcrligini oshirish murakkab va xilma-
xil savdo-texnologik jarayonlarmi takomillashtirishni talab etadi. Iqtisodiyotning
barcha tarmoqlarida, sohalarida tijorat faoliyatining samaradorligini oshirish ular
taraqqivotining asosiv omilidir.

Samaradorlik natija degan ma’noni anglatadi. Tjtimoiy-iqtisodiy samaradorlik —
chegaralangan resurslardan oqilona, tejamli foydalangan holda erishilgan natijani,
ya'ni iste'molchilar ehtiyojini maksimal darajada qondirish orqali tegishli
rentabellikka erishishni anglatadi. Tijorat faolivatining ijtimoiy-iqtisodiy
samaradorligi uning pirovard magsad natijasida oz ifodasini topadi.

Samaradorlik umuman olganda «natijavivlik» mazmunini bildiradi. Qandaydir
bir natijaga erishish ekstensiv va intensiv omillarni go‘llash asosida erishiladi.

Tijorat faocliyatini strategik rivojlanishini belgilashda, uni samaradorligini
oshirish yunalishlarini prognozlashda nazariy jihatdan quyidagi samaradorlikni
oshirish modellardan foydalanishni tavsiya kilamiz.

[ - model Q — max; Mx — min.

1T - model Q — max; Mx — const.
1] — model Q =const; Mx — min,
1V — model Q — max; Mx — max, agar AQ> AMx bo‘lsa

Bu verda: @ — faolivatni hajmiy ko‘rsatkichi {TF) yoki molivaviy natija —
daromad yoki foyda;
Mx — muomala harajatlari

const - 0*Zgarmaslik;
A - kushimcha o‘zgarish mikdori.

Ushbu modellardan tijorat faoliyatini rivojlantirish rejalari yoki prognozlari
variantiarini solishtirishda foydalanish mumiin,
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Tijorat faoliyati magsadidan biri bo‘Imish talab va taklifni muvefiglashtirish
nuqayi nazaridan kelib chiqilsa, uni rivojlantirish modeli quyidagicha modellarda
ifodalanishi kerak.

[ —model TA; <AT; bo'lsa TA, - AT, = IM,. bunda IM;>EK,

Il - model TA; > AT, bo‘lsa AT, - TA; = EK,. bunda IM;<EK;
IH - model TA; = AT, bo'lsa IM=EK,; bo‘ladi.

Bu yerda: TA; —i - tovar guruhi bo*yicha chaekana tovar aylanishi;
AT, — —tovar guruxiga axolini talabi;
IM; ~i — tovar guruxi bo‘vicha tovariarni importi;
EK, =i — tovar guruxi bo“yicha tovarlarni eksperti.

Ushbu ko'rsatkichiar xudud, respublika mikyosida summalashtiriladi.

Tijorat faoliyatining asosiy magqsadi bir tomonidan, iste’molchi ehtiyojini
maksimal darajada qondirish bo'lsa, ikkinchi tomonda o'z faoliyatidan tegishli foyda
(daromad) olishdir. Magsadning birinchisiga erishish natijasida tijorat korxonalari
ijtimoly samaradorlikga erishadi. lkkinchisida iqgtisodiy samaradorligini oshirishni
ta'minlaydi. lqtisodiy samatadorlikning mezoni harajatlar bilan belgilanadi.

Tijorat faoliyatida moddiy, mehnat, moliyaviy resurslar sarflanadi va uning
natijasida ma’lum hajmda tovar aylanishi va xizmatlarga erishiladi va foyda
(daromad) varatiladi. Shu sababli tijorat faolivatining iqgtisodiy samaradorligini
oshirish jamiyat manfaatini ta’minlash, aholini talabini qondirish, takror ishlab
chigarish jarayonini tezlashtirish kabi natijalarni ham beradi.

Tayanch iboralar: foyda, daromat, xarajatlar, muommala xarajatlari,
samaradorlik.

Takrorlash achun savollar

[. Tijorat fackiyati samaradorligi qanday ko'rsatkichlar bilan aniglanadi?
2. Tijorat faolivatida qanday resurslar sarflanadi?

3. Tijorat korxonalarining muomala xarajatlariga nimalar kiradi?

4. Tijorat facliyatining samaradorligiga ganday omillar ta’sir giladi?

5. Tijorat faclivatining rentabelligi qanday anigianadi?.

6. Tiorat faoliyali samaradoriigim oshirish yo llarini tushuntirib bering.
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GLOSSARIY

Absolyut ehiiyo] — umuman kishilar tasavvur gilishi mumkin bo*lgan ehtivoj, u
cheksizdir,

Antimonopol siposat — iqtisodiyotni vakka hukmronlikdan xalos etish va
monopoliyalarni cheklab qo‘yishga yo'naltirilgan davlat siyosati.

Auksion — tovarlami jamoa savdosida oluvchilar tomonidan eng yuqori
belgilangan bahoda sotish.

Aksiya nazorat paketi — shirkat jamiyatiga rahbarlik qilish uchun hal giluvchi
ovez sonini beruvchi aksivalar migdori. -rasmiy ravishda bu paket ellik foiz pilyus bir
aksivani tashkil etishi kerak, amalda esa 15—20 foiz va undan ham kam aksiyalarga
ega bo‘lish vetarli.

Abstrakt ehtlyof — kishilarda hali aniq tasavvyr shaklini olmagan, noaniq,
mavhumlik harakteriga ega bo'lgan orzuhavaslar ko*rinishidagi ehtiyoj.

Bank krediti — daromadni foiz ko‘rinishida olish magsadida bank tomonidan
garzga pul berish,

Bankrotlik (sinish) — korxoma, firma yoki fugaroning mablag'
yetishmasligidan o*z majburiyatlari be‘yicha qarzlarni to*lashga quibi yetmasgligi.

Bargqror tfalab — talabning o'sib, shakllanib bo‘lgandan so‘ng asosan bir
darajada saglanib golishi.

Barter — pulsiz, tovarga egalik huquqini boshqaga o‘tkazishdan iborat tovar
ayirboshlash faoliyati.

Biznes -— qonuniy vositalar yordamida daromad olish magsadida gilinadigan
tashabbuskorlik,

Birja — muntazam ravishda amal gqiluvchi ko‘tara savdo bozorining eng
rivojlangan shakli,

Birlamchi talab — vangi tovarga paydo bo‘ladigan va shakilanadigan dastlabki
talab.

Bozor — keng ma’noda muomala sohasi bo‘lib, tovar ayirboshlash
munrosabatiari va jarayonlari majmui.

Bozor bo‘g‘ini — talabistaklari, bozordagi xatti-harakatlari, marketing vositalari
ta’siriga javoblari bir xil of xshash bo'lpan iste’molchilar guruhi.

Bozor bo'shfigi — qandaydir talablari (ehtiyojlari) gqondirilmay golgan
iste’molchilar gurubi.

Bozor diversifikatsivasi — mavijud bozomi kengaytirish, yanga bozorlarga
chigishga mo‘ljallangan marketing strategivasi.

Rozor yetakchisi narxi — aniq tovar sotishda hissasi katta bo‘lgan korxona
tovariga belgilanadigan narx beo‘lib, boshqalaming narxlaridan pastrog yoki
yuqoriroq bo*lishi mumkin.

Bozor infrasirnkturasi — bozor mungsabatiari va jarayonlarini amalga
oshirishga, ularning ishtirokchilariga turli xizmatlar ko‘rsatuvchi tashkilotlar,
korxonalar, shaxslar to‘plami,

Beozor kon'yunkturasi — bozoming talab va taklif mutanosibligidan kelib
chigadigan ma’lum paytdagi (davrdagi} harakatchan holati.
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Bozor mexanizmi — bozor ob’ektiv qonunlarining ozaro ta’sir va bog'liglikda
amal qilish shakli,

Boor muvozanati — bozorda talab bilan taklifning o‘zaro to‘la mutanosib
bolgan vaziyat.

Bozor munosabatlari — tovar ayitboshlash bo*yicha ishlab chigaruvchilar va
iste'molchilar, sotuvchilar va haridorlar o‘rtesida sodir bo‘ladigan mulogotlar,
muzokaralar, kelishuvlar majmui.

Bozor narxi — bozorda aniq tovarlar bo‘yicha talab va taklifhing to‘la
mutanosib bolishi hamda raqobat ta’ siri natjjasida shakilanadigan narx.

Bozor potensiali — iste’'molchilar harid qobilivati bilan belgilaydigan tovar
sotish imkoniyatlari.

Bozor sigfimi — ma’lum bozorda va paytda anig tovami sotish mumkin bo*lgan
eng katta migdori; u shu tovarga bo‘lgan talab bjlan belgilanadi.

Bozor strakturasi — bozoming alohida bo‘gtinlari, bo‘lakiari, qismlari,
gatlamlari, kataklari to‘plamidan iborat o‘zaro bog‘liq ichki tuzilishi.

Bozor rlushi — korxonaning bir xil yoki o‘xshash tovarlar sotishdagi hissasi.

Bozor yangiligi — biror bozorda birinchi marta taklif etiladigan tovar, uning
yangi turi, varianti, o‘rami va hokazolar,

Bozorga kirisk narxi — yangi tovamting hozorga kirish yoki mavjud tovaming
vangi bozorga kirish bosqichida belgilangan va amal giladigan narx.

Bororga kirish strategayasi - yangi tovarni biror bozorga kiritish wchun
marketing kompleksini qo‘llash tartibi.

Bogorga chuqurrog singish strategivasi — mavjud tovamni mavjud bozorda
sotishga qaratilgan marketing strategivasi.

Rozorni epaliach strategiyasi — aniq bozorda ko‘zda tutilgan o‘rin va mavqega
erishish uwchun marketing kompleksini qo‘llash tartibi.

Boorning «gaymog‘ini terishy strategivasi — bozorda tamoman (prinsipial}
yangi tovarni yugori narxda sotib, o‘rtachadan ko‘prog foyda olishga mo‘ljallangan
marketing strategiyasi.

Boshlang‘ich narx — tovarlar, xizmatlar ishlab chigarilganda birinchi marta
belgilanadigan dastlabii narx. N

Broker — gimmatbaho qog‘ozlarni, fond va fovarlammi tovar birjasida
sotuvchilar va oluvchilar o‘rtasidagi vositachi (dallol).

Buyurtma — aniq tovarni aniq miqdor, assortiment, vagqtda ishlab chiqarish
yoki vetkazib berish uchun tagdim etiladigan -rasmiy xabaroma shakli.

Valyuta — muayyan mamlakaining puoi birligi {masalan, AQSH da— dollar,
Olmoniyada — marka, Yaponiada — yena va hokazo).

Valyuta kursi — bir mamlakat pul birligining (milliy valyuta) boshga mamlakat
{chet el valyutasi} pul birligida (fodalangan bahosi.

Veksel — tijorat krediti dastagi. Bu shubhasiz qarzning pul hujjati, aniq shaklga
ega bo'igan maxsus tilxat turi.

Vositachi — ishlab chigaruvchi bilan iste’molchi o‘rtasida tovarlar oldi-sotdi
ishlarini uyushtirish va amalga oshirish bilan shug‘ullanuvchi tashkilot, korxona,
shaxs,
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Gorizontal diversifikatsipa — ilgari ishlab chiqarilgan mahsulot xiliga
texnologik aloqasi bo‘lmagan yangi mahsulotlarni ishlab chiqgarish.

Davrly fafab — har zamonhar zamenda paydo bo‘lib, qondiriladigan va
takrorlanib turadigan talab,

Daromadlarni indeksatsiyalash — baholarning oshishi bilan bog'lig aholining
go‘shimcha harajatlarini vaqtivaqti bilan ish haqgi, pensiya, stipendiya va hokazolarni
oshirish orgali qoplash.

Dastlabki {birlamchi) axborotlar — muayyan marketing tadgiqot! o‘tkazilishi
uchun mo‘ljallangan yangitdan yigib olingan ma’lumotlar.

Debitor — qarzdor, ssuda (qarz olgan shaxs) korxona, tashkilot, alohida fugaro.

Deklaratsiya — sciiq solish lozim bo‘lgan daromadiarining hajmi va manbalari
to*g'risidagi soliq to'lovchining moliya tashkiletlariga arizasi.

Demaonopolizatsiva — igtisodiyotdagi tanhe hukmronlikdan {monopoliyadan)
erkin, raqobatga asoslangan sohibkorlik faoliyatiga gayta o*tish.

Demping — raqobatchilarmi xonavayron giimog uchun ichki va tashgl past
bahoda ke'p mol chigarish.

Demping narx — tovar tannarxidan past narx.

Depozit — korxona, tashkilot va aholining bankda saglanayotgan puli.

«Direki — meyl» — iste’molchilarga bosma reklama, tovar namunalarini va
boshga materiallarni to*g ‘ridan-to*g'ri pochta orqali jo‘natish; anigq adresli reklama.

Doimiy (standar?) narx — aniq tovarlarga belgilangan va nisbatan uzoq vaqt
amal giladigan barqaror narx.

Dotatsiya — zararga ishlovchi korxonalaming daromadlaridan ortiqcha
harajatlarini qoplash uchun davlat tormonidan beriladigan pul mablag©lari.

Yetakchi tovar narxi — biror assortiment guruhida eng katia talabga ega
bo‘lgan tovar boflib, iste’molchilarni butun assortimentga ko‘progq jslb etish
magsadida unga nisabatan pastroq narx belgilanishi.

Jamiyar ehtiyojii — butun jamivatga xizmat giladigan, umumjamiyat miqyosiga
ega bo‘lgan narsalarga bo‘lgan ehtiyoj.

Jamoa iste’moli — ma’lum jamoa a’zolari, odamlar guruhining biror narsaga
bo‘lgan umumiy ehtivojini qondirish jarayoni.

Jamoa talabl — jamoaning ayrim tovarlarga bo‘lgan umurmniy talabi.

Jamon ehtiyoji — butun jamoaga kerak bo‘ladigan va xizmat giladigan
narsalarga bo‘lgan ehtiyoj.

Jamg‘arma banklar — aholining pul jamg‘armalarini mujassamlantiradi va
ularga xizmat ko*rsatish bo‘yicha turli xil operatsiyalamni amalga oshiradi.

Jamlanma (konsentrik) diversifikatsiya — firma texnikaviy yoki bozor nuqtai
nazaridan korxonaning ilgarigi tovarlariga o'xshash yangi mahsulotni ishlab
chiqarish. :

Joriy narx — aniq tovarga shakllanib, amal gilib kelayotgan narx. :

Zarariy takllf — mavjud talabni to‘la qondirish uchun kerak bo‘ ladlgam
tovarlar, ulaming turlari va hajmi. X

Zivousiy ishlash narxi — korxonalaming tovar ishlab chigarish va sotish
harajatiarini qoplaydigan narx,
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Imij — firma, tovar, xizmatlar qiyofasi, ovozasi, siymosi; firmaning bozordagi
va iste’molchilar o‘rtasidagi cbro‘si, haridorning firmaga xayrixohligi.

Imitarsiva — bozor hodisa va jarayoniny nusxasida tiklab o*rganish usuli.

Imtiyozli narx — ayrim iste’molchilar yoki ayrim paytda qo‘llaniladigan
odatdagidan pastroq narx.

Investitsiya — birorta korxona, tarmogqa uzoq muddatga pol sarf qilisk.

Investitsivachi — investitsiyani amalga oshiruvchi mablag® egasi.

Institutsion reklama — firmaning obro‘sini yaxshilashga garatilgan tadbir.

Inflyaisiva — qog’ oz pullarning qadrsizlanishi, talabga nishatan pul birliklarini
ortiqcha chiqarib yuborish yoki muomaladagi pul miqdori o*zgarmagan holda
tovarlarni ishlab chigarish qisqarishi natijasi.

Istalgan narx — ishlab chiqaruvehi, sotuvchi o'z tovariga qo'yishni
mo‘ljallagan narx,
Iste’'mol  dargjasi — ma’lum payida hagigly iste'molning istalgan,

mo‘ljallangan yoki ratsional iste’molga nisbatan erishgan darajasi.

Iste’mol — mahsulotdan foydalanish, uni ishlatish jarayoni.

Iste’moi me’yori — mahsulotlar iste’'moli ratsional darajasining ko‘rsatkichlari.

Iste’mol  strukturasi — iste’mol yo‘nalishlari va iste’'mol qilinadigan
mahsulotlar turlari.

Iste’mol tovarning xizmat muddati — mahsulotning o'z iste’'mol xossalarini
yo‘gotmay saqlab turish davri.

Iste’molchi — o'z ehtiyojini qondirish uchun mahsulot, tovar, xizmatlardan
foydalanadigan shaxs, oila, jamoa, korxona, tashkilot, muassasa.

Iste’molchi jamoa — konoonalar, tashkilotlar, muassasalar va boshqa jamoalar.

Istemolchilar «paneli» — ko'p marta marketing tadgiqotlari uchun maxsus
taniab olingan, sinaladigan kishilar majnui.

Iste’molchilar talabi — ma’lum paytda yoki davrda iste’'molchilar ehtiyojining
to‘lov vositasi bilan ta’'minlangan qismi; to‘lov gobiliyatiga cga bo‘lgan ehtiyoji;
odamda biror narsaga talab paydo bo‘lishi uchun o‘sha narsaga chtiyoji va shunga
yarasha mablag'i bo‘lishi kerak; bozor mexanizmining muhim elementi bo‘lib,
haridor tomonidan bozorga chiqadi; ehtiyojning bozorda ko*rinishi, qondirish shakli.

Iste’molchilar harid gobiliyati — iste’'molchilaming o\zlariga zarur tovarlarni
(xizmatlarni) sotib olish uchun molivaviy imkoniyatlari bo‘lib, harid fondlarining
tovarlar narxlarida ifodalangan shakli.

Iste'molchifar harid fondlari — iste’molchilar (aholi} pul darcmadlarining
tovarlar sotib olish uchun mo‘ijallangan va ajratilgan qismi.

Ishiab chiqarish baitosi — firmaning aynan mahsuletni ishlab chigarish va
matketingga sarflangan harajatlariga kutilayotgan daromad hajmini go‘shish orgali
aniqglanadi.

Ishlab chigarish narxi — tovarni (xizmatni} ishlab chiqarish bilan bevesita va
bilvosita beg‘lig bo*lgan harajatlar qiymati.

Kliring — tariflar o‘zaro tc*lov majburiyatlatini nagqd pul to‘lamay goplash
xalqaro savdosi.

Kommiiveygjer — savdo firmasining sayyor agenti, namunalar, kataloglar va
boshqalar yordamida tovarlaming sotilishini ta’min etuvchi mutaxassis.
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Konversiva — mudofaa sanoatini xalg iste'mol mellari ishlab chigarishga
aylantirish.

Konversiyatanuvchi valyute (aylannvchi) — bir mamlakatning boshga
mamilakatnikiga erkin ayirboshianadigan pual belgtsi.

Konkret ehtivaf — kishilar yagqol tasavvur giladigan hamda gondirish yo*llari
va vositalari ham aniq bo‘lgan ehtiyoj; aniq narsalar, ularning aniqg turlariga bo‘lgan
chtiyoj.

Konw’yunkfura — muayyan fovarlarga to‘lash imkoniyati va uning taklifi
o‘rtasidagi nisbat.

Korporatsiva madaniyati — kompaniyada gabul gilingan asosiy falsafiy qoida
va g‘oyalar hamda qadriyatlar tizimi.

Kuzatish — mavjud sharoitda kishilaming xatti-harakatini, xulgini bevosita
hisobga olish.

Kundalik iste’'mol tovariari — har kuni yoki tez-tez sotib olinadigan va iste’'mol
gilinadigan tovarlar.

Kundalik talab — har kuni yoki tez-tez sotib olinadigan va iste’mol gilinadigan
tovarlarga bo‘lgan talab.

Qo'rama diversifikatsiva — firmaning faolivat jabhasini mavjud texnologiya,
tovar turlari, mahsulot sotib kelgan bozoridan mutlago farq qgtladigan yangi schalarga
Kirib borishi bilan kengaytirish jarayoni.

Lizing — molmulk haqini vagtivaqti bilan to‘lab turish sharti bilan vagtincha
foydalanishga herish.

Mavsumiy narx — mavsiniy tovarlarga belgilanadigan narx, ofzgaruvchan
narxning bir ko‘rinishi.

Mavsumiy talab — iste’mol qilish yagqol mavsumiy harakterga ega bo‘lgan
tovarlarga talab.

Makro-marketing — mamlakatning jami xo'jaligi miqyosida mahsulotlarni
yaratish va uning pirovard iste’'molchiga tomon harakati jarayonida qatnashadigan
facliyat va muassasalarni birlashticadigan tizim.

Muokro-talab — talabning nisbatan katta migyosda, virik hajm, keng ko‘lam,
kop tovarlar bo*yicha yaxlit ko‘rinishi.

Maksimal narx — anigq tovar narxining eng yugori chegarasi.

Momlakatiing oltin xazinasi — asosan xalgaro hisoblarni ta’minlash uchun
mo*jjallangan markaziy bankda turadigan oltin fond jamg‘armasi,

Marketing — ayirboshlash yo'li bilan kishilar talab va ehiiyojlarini gondirishga
vo‘naltirilgan faoliyat.

Muarketing-miks — uning asosida tovar sifati va xtzmatini takomillashtirish,
moslanuvchan narx sivosati, reklama, savdoni kuchaytirish, mahsulot sotish shartiari,
tovar harakati yo‘llari va hokazolar. Amalda «4R» formulasi yordamida wvujudga
keladi: 1-—narx (Price); 2—mahsulot (Product); 3—o‘rinjoy (Riase); 4—siljish
{Promotion),

Muomala Fkarajatfari — wmollami sotish bilan vujudga keladipan savdo
tashkilotlarining chiqimlari. Sof muomala harajatiari (sotuvchilar, kassirlar,
buxgalierhisobehilar, reklama hargjatlari} va yangt giymat hosil giluvchi qo‘shimcha
muommala harajatlari (tashish, ishlash, saglash, tortish, joylash}.

258



Mo tadil (optimal) talab — qondirish tmkoniyatlariga mos, ma’qul talab.

Muhitojlik — kishining o'z hayoti va faoliyatida biror narsa yetishmayotgani,
sirur bo'layotganini his qilish; biror narsaga zarurtyat.

Mo {jallangan bozor — biror korxona tanlab olpan aniq iste’molchilar guruhi,
korxonaning mavjud va bo*lajak iste’molchilar majmmi,

Murojaat tarqotish — ma’lumotiarni, murojaatni iste’molchilarga yeikazish
yo*llari.

Narx diapazoni — aniq tovar narxining eng vuqori va eng quyi chegaralari
eraligti.

Narx kafolatf — ishlab chigarish va savdo korxonasi omborida saglanib,

jo‘natiladigan tovarlar qiymatini yo'qotmasligi uchun haridor olib ketadigan paytda
hozir amal gilayotgan eng quyi narxdan past narx.

Narxlar (narxlij ragobati — narx vositasida ragobami amalga oshirib,
raqiblarning bir-biriga nisbatan narxni pasaytirib borishlari.

Narx-nave — tovarlar narxlari, xizmatlar tariflan, to‘toviar, kreditlar, sugurta
foizlari (stavkalari) va narxning boshga ko‘rinishlari hamda ulaming harakati.

Narxning qayd qilinishi — raqib korxonalarning o‘zaro kelishib, o‘xshash
tovarlariga bir xi! narx belgilasht.

Narxni o‘zgartirmay ragobatlashuv — o'z tovarlarini sotish shartsharoitini
haridor uchun qulaylashtirib, raqibni bozordan surib chiqarish.

Narx ragobati — bozor narxini o‘zgartirish orqali raqibni bozordan sigib
chigarish va o*z mavqeini mustahkamlash.

Nuarx siyosati — narx masalalarini korxonaning magsadi, mo*ljallangan bozori,
mavqei, siymosi, marketing kompleksi bilan muvofiglashtirilgan tizim.

Narxsiz ragobat — narxga tegmay raqobatlashuv (mahsulot sifati, o‘rami, savdo
xizmati, rag‘batlantirishini oshirish, yuqori texnologivani o‘zlaghtirish, savde
tagsimoti va siljitishni yaxshilish va boshqalar).

Narx pstamgsi — tovarning hisoblab chiqarilgan haqigiy narxi ustiga
qo-viladigan go‘shimcha (ishlab chiqarish korxonasi) ustamasi, savdo ustamasi.

Narx chegirimi (tashiamasi) — ayrim hollarda tovar narxidan ma’lum gismi
chegarib, olib taghlanishi yo'li bilan pasaytirilgan narx..

Narx chizig®i — bir tovar narx diapazoni oralig‘ida uning turli variantiariga har
xil narxlar belgilash.

Noma’gu! talab — iste’molchilar va jamiyatga zivon keltiradigan tovarlarga
bolgan talab (narkotik -moddalar, tamaki mahsulotlari, qurolyarog® va boshgalar).

Now-xau (ishiab chigarish siri) — ilmiy-texnikaviy, tijorat tashkilotchilikka oid
bilimlar, tajribalar va ularga tanho ega bo‘lish.

Nusxada fiklash (imitatstya) — EHM yordamida gopg‘ozda qayd etladigan
xilma-xil marketing omillarining gaytadan yaratilishi.

Obro‘li narx — qadrgimmati vuqori ho'lgan maxsus talabli tovarlarga
belgilanadigan narx.

Qila ehtivoji — butun oilaga kerzk bo‘ladigan va xizmat qiladigan narsalarga
bo*lgan ehtivej.

«Pablik-rileyshnes — jamoatchilik bilan aloga o‘rnatish va jamoatchilik fikrini
uyushtirish, korxona va uning tovarlariga vaxshi munosabat shakllantirish.
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Pablisiti -—— wmijozlar bitan korxona o‘riasidagi jamosaichilik jjobly fikrimi
ommaviy axborot vositalarida shakllantirish, yaxshi ovozalar tarqatish,

Past felab — mo‘ljallangan daraja va qondirish imkoniyatlariga nisbatan past
bo“lgan talab.

Potensial bozor — korxonaning tovad (xizmati) qizigtirishi, jalb etish,
ehtiyojini qondirish mumkin bolgan iste’molchilar guruhi.

Preferensiya (afzallik) — shartnoma bo'yicha beriladigan afzallik, imtiyozli
sharoit.

Pul — umumiy ekvivalent vazifasini o‘tovehi, ya'ni boshga hamma tovarlar
qiymatini ifodalovchi maxsus tovar.

Pul gadri — pulning tovar va xizmatlami harid etish, chet el valyutalariga
almasha olish qobiliyati,

Ratsional ehtivoj — ehtiyojning ilmiy nuqgtai nazardan kishi hayoti va
faoliyatini to*la qanoatlantiradigan turlari va darajast.

Ruag‘batianfiruvchi marketing — iste’molchilaming e’tiboridan golgan
tovarlarga talabni faollashtirish.

Ragobat — ishlab chiqarish, xizmat ko‘rsatish va sotishning eng yaxshi
shargivlari uchun tovar ishiab chiqarvvchilararo ragiblik,

Raqobatbardoshliik — tovaming bozordagi haridorgirligi va pulga
ayirboshlanish qobiliyati.

Regiongl bozor — ma’lum hudud dofrasida tovarlarmi oldi-sotdi  etish
munosabatlari.

Rekiama — aniq maqgsadga yo‘nmaltirilgan, ma’lum va nomi aniq manba
tomonidan haqi to‘langan joyda tarqaladigan axborot,

Reklomn momi — gazeta yoki jurnalda beriladigan e'lonlar, pochia
Jjo‘natmalari, televizion va radiooraliglaming so*z gismi.

Savdo agemti — bir yoki bir qancha korxonalar tovarlami shartmoma asosida
sotadigan vakil,

Savdo ustamasi — savdo korxonalari (vositachilar) o'z harajatlarini gopiab,
foyda topish uchun tovarni sotib olgan narxi ustiga qo‘yiladigan qo“shimcha.

Sanoat siri — ishlab chiqarish sirlari, nou-xau, ixtiro va kashfivotlar,

Sanocat tovarlari — ishlab chigarish ehtiyojini qondiradigan tovariar.

Seleitiv talab — bir xil yoki o'xshash tovarlami qiyosiy baholash natijasida
tovarning iste’molchiga eng ma’qul kelgan aniq turi, varianti, markasiga shakllangan
talab,

Sotish (hrarid) harxi — tovarga haridor to‘laydigan narx.

Sotnveacka va uandan keyingi xizmat ko'rsatish — haridorlarni  turli
ima’lumotlar, detallar, mutaxassislar yordami, qulaylik va rangbarang xizmatlar bilan
ta’minlash.

Supermarket — haridorning o‘z-o'ziga xizmat ko‘rsatishga asoslangan juda
keng tovar assortimenti bilan sotish jarayonlarini uyushtiruvchi yirik savdo
MYassasasi.

Tabagalangan narx — bir xil yoki o‘xshash tovarlarga, tovarming turli
variantlari, turli savdo shartsharoitlar] fargiga qarab belgilanadigan har xil narx,
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Tudbirkorlik — pul topish maqsadida va mas’uliyatni zimmaga olgan holda
hiron iqtisodiy faoliyat bilan shug‘ullanish,

Tavakkalchillk — biron ish bilan shug‘ullanish oqibatida zarar ke‘rib golishdan
yutulib gqolish imkoniyati.

Taklif — bozorga chiqarilgan mavjud yoki keltirilishi mumkin bo‘igan jami
tovar miqdori va tarkibi.

Taklif strukturast — tovar turlarining umumiy hajmiga nisbatan hissasi.

Tekiif hajmi — mavjud tovarlarning umumiy yoki turiari bo*yicha miqdori.

Tagehillik (tanglik) — xalq iste’mol tovarlari va xizmatlarning aholi talabini
qondirish uchun yetishmasligi.

Talab — igtisodiyotning aniq rivojlanishi sharoitida aholi tomonidan tovar
olishga mo‘ljallangan pul mablag‘larining ma’lum miqdori.

Talab va taklif qonuni — bozoming asosly ob’ektiv qonuni bo'lib, bozorda
talab bilan taklifning har tomonlama o zaro mos bo‘lishini taqozo etadi.

Talab ko‘rsatkichlari — talabni miqdor va sifat jihatidan ifeda etadigan
belgalar, vositalar,

Talabni baholash — wmuman yoki aniq tovar bo'yicha talab hajmi, darajasi,
o‘zgarishini uning ko‘rsatkichlari vordamida aks ettirish, tagqoslash va xulosa qilish
jarayoni.

Talabning darajasi — talzb haymining biror ko‘rsatkich, belgi, mo*ljaiga
nisbatan giyosiy ifodasi.

Talabning tarkibi — umumiy talabni tashkil etuvchi elementlar ro‘yxati.

Talabning struktirasi — umumiy talabni tashkil etuvchi elementlar va ularning
hissalari.

Talabning rivojlanish  gonuniyatiari — talabning zarriy ob’ektiv
o‘zgarishlarint aks ettiruvchi jarayonlar.

Talabni prognoz gilish — talabning keigusida bo‘lajak holati va o‘zgarishlarini
ilmiy asosda oldindan aniglash jarayoni.

Talabning hajmi — ma’lum tovarga bo‘lgan talabning natural birlik yoki
so*mda ifcdalangan umumiy miqdor.

Talabei tahlil gilish — umumiy talabni tarkibiy qismlarga, elementlarga bo‘lib,
ulardan gizigtirganlarini ajratib olib o*rganish jarayoni.

Talabnl o'rganish — talab to‘g'risida axborot toplash, uni qayta ishlash va

tahiil qilish jarayoni.
Talab chizig‘i — talab bilan narx o'rtasidagi bog'liqlikning chizma ifodasi.
Tatab qayishqoqlipi — talabning unga ta’sir etuvchi omilning o'zgarishi

natijasida o‘zgarish gobilivatt bo‘lib, qayishqoglik koeffitsiventida o*z aksini topadi.

Talab qonuni — talab bilan narx o*rtasidagi bargaror aloga, bog®liglik.

Tarif — korxonalar, tashkilotlar, alehida ko‘rsatiladigan turli ishlab chigarish va
noishlab chigarish yo nalishidagi xizmatiar uchun to* lanadigan hag.

Targ‘ibot (pablisiti) — iste’'molchilarda korxona va uning tovari to‘g‘risida
yaxshiroq tasavvur shakllantirish maqsadida ommaviy axborot vositalari orgali
ma’ Jumotiar targatish va tushuntirish.

Tasodifiy talab — to*satdan paydo bo‘lib, gondiriladigan talab.

Tashqi savdo — chet mamlakatlar bilan savdo-sotiq ishlarini yuritish.
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Tebranuvchi taiad — talab darajasining dambadam o‘sib va pasayib turish
holati.

Tljorat faoliyati — bu xom-ashyo, materiallar, ehtiyot-qismlar, tayyor tovarlarni
xarid qilish va ulami sotish natijasida foyda olish magsadida amalga oshiriladigan
tadbirkorlik faoliyati. Tijorat faoliyati savdo-tashkiliy operatsiyalami to‘liq kompleks
bajarilishini boshgarishdir, Tijorat facliyati tovar va xizmatlar bozoridagi xo‘jalik
sub’ektlari o‘rtasidagi ayirboshlash operatsiyalarini ta’minlash va bevosita
korxonalar, tashkifotiar, jismoniy shaxslarning amalga oshiradigan tadbirkorlik
faolivatidir. Shuningdek, tijorat faolivati — bu foyda olish magsadi bilan faol oldi-
sotdini amalga oshirish, ayvirboshlashga ko*maklashuvchi tashkiliy-xo‘jalik
operatsiyalari vig*indisidir.

Tijorat faoliyatining sub’ekti - ishlab chiqaruvchilar, xizmat ko‘rsatuvchilar,
vositachilar, ta’'minotchilar, iste’'molchilar, ya’ni yuridik va jismoniy shaxslar
hisoblanadi.

Tijorat facliyatining ob’ekti - tovar va xizmatlar, keng ma’noda g oyalar,
ishlar, ko‘chmas mulk, qimmatli gog‘ozlar, intellekiual mulk, innovatsivalar va
boshgalar hisoblanadi.

Tljorat sirt — Xorxona, ishlab chigarish va savdo-sotigning bevosita
ishtirokchilarigagina ma’lum bo'lgan va boshqalarga e'lon qilinmaydigan
ma’lumotlar,

Tirikchilik minimumi — mehnatkashlar va ularning oilesi tirikchiligini eng
past darajada ta’minlash uchun zarur bo‘lgan hayot vositalari (iste’mol mollari va
Xizmatlar) qiymatining pul shaklidagi Hodasi.

Tovar birfasi — odatda yalpi ayirboshlanadigan namuna yoki nusxa boyicha
sotiladigan tovarlarni olishsotishni amalga oshiradigan vositachi tashkilot.

Tovar markasi — bir ishlab chiqaruvchi, sotuvchi tovarlarini umumizshtiruvchi
va boshgalar tovarlaridan ajratib turuvchi nom, termin, belgi, tasvir, timsol yoki
ularning birgalikdagi yaxlit shakli. :

Tovar nomenklaturasi — assortiment guruhlar to*plami.

Tovarning ragobatbardoshiigi - tovaming raqib tovarlar bilan bir xil narxda
va xizmat talab bo‘lib, o'z funksiyasiga binoan ehtiyojni ulardan past bo‘lmagan
darajada qondirish gobiliyati.

Tovarning texnik darajesi — tovarning fantexnika taraggiyoti, standartlar,
texnik shartlar va boshqa texnik talablarga mos kelishi.

Tovar sifati — tovami iste’mol qilish va undan foydalanish jarayonida aniq
ehtiyojni qondirish darajasi.

Tovar o‘rami — tovarni solish, joylash, saqlash uchun xizmat giladigan idish.

Tovar harakati — tovarlarning ishlab chiqarilgan joydan iste’mol qilinadigan
joygacha jismoniy harakati bo®lib, ulami joylashtirish, saglash, jo‘natish, tashish,
yuklash, tushirish, zaxiralarini shakllantirish jarayonlaridan iborat.

Uzoq muddatgn xizmat gilinadigan fovarlar — nisbatan uzoq davr mobaynida
foydalaniladigan tovarlar.

Ulgurjl narx — bu ulgurji savdo qiluvchilarning chakana savdo qiluvchi
firmalarga tovar sotishida qo‘llaniladigan narx, Ishlab chigaruvchilarning narxiga
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ulgurji savdo giluvchining ishlab chigarish va marketing harajatlari va daromadini
(o'shganda mahsulotning ulgurji narxi kelib chigadi.

Ulgurji savdo — tovarlarni sotib oladigan, saglaydigan, ularni chakana savdoga
yoki boshqa korxonalarga sotadigan muassasalar majmui.

Umumiy narx — bir xil yoki o‘xshash tovarlarga hamma haridorlar uchun
belgilangan bir xil, umumiy narx.

Frakchayza (frans. «franshizan, yengitlik) — yirik korporatsiyalarning mayda
firmalar yoki alohida ish vazifalarni bajarish bilan shug‘ullanuvchi kompaniyalar
bilan tuzilgan bitimlar,

Franchayzer — ta’kidlangan hududda faoliyat ko*rsatuvchi kichik firma yoki
tadbirkorni o'z tovarlari, reklama xizmati, texnologivalari bilan ta’min etish
vazifasini zimmasiga olgan yirik kompaniya.

Franchapsi — yirik kompaniyaga o‘zining mahalliy shartsharoitlar hisobga
clingan menejerlik va marketing xizmatini tagdim etgan kichik firma.

Faktorlng — mijozga aylanma kapital uchun qarz berish bilan birgalikda
o‘tkaziladigan vositachilik harakterlarining bir turi.

Fikran tovar — biror tovar gondiradigan ehtivoj, uning yordamida hal
gilinadigan muammo,

Firmaning strategiyasi — korxonaning uzoq muddatli asosiy maqgsad va
vazifalarini shakllantirish, harajatlar izchilligini ta’minlash va bu magsadlarga
erishishi uchun zarur bo*lgan resurslami tagsimfash.

Fovd birfasi — gimmatbaho qog'ozlaming (aksiya, obligatsiva va hokazo)
savdosi tashkil etilgan bozor shaklidagi muassasalari,

Xalgaro marketing — tashkilot joylashgan mamlakat hududidan tashgaridagi
tovarlar va xizmatlar marketingi,

Xaly iste’mol fovarlari — aholining shaxsiy ehtiyojini gondiradigan tovarlar,

Haridor — tovar ayirboshlashda bevosita ishtirok etib, tovarni tanfash,
qiyvmatini to‘lash va o'z ixtiyoriga olish ishlarini amalga oshiradigan shaxs, korxona,
tashkilot, muassasa yoki ularming vakili.

Haridor bahosi — haridoming tovar yoki uning alohida xossasining o‘z
istaklariga, tasavvuriga mos kelish darajas ifodasi.

Haridor didi — haridorming tovami tasavvur qilishi va tanfashida namcyon
bo*ladigan o'ziga Xos takrorlanmas tabi,

Harldor Istakiar]l — haridor sotib olmogechi bo‘lgan tovarlarda ko‘rishni
xchlagan xossalar to*plami, ya’ni u tovarning ganday bo*lishini istaydi.

Harider munoesabati — haridorning tovar sifati, assortimenti, bezatilishi,
siymosi, mavqgei, narx va boshga iste’'mol xossalari to‘g'risidagi ma’lum
tushunchalarda ifodalangan tasavvuri.

Haridor nipati — haridorming kelajakda nimalar olmoqchi ekanligi, kelajakda
tovarlar sotib olish bofyicha orzuhavaslari.

Haridor umidi — haridorning sotib olgan tovardan kutgan naf, qulaylikiar, his-
tuyg‘ular.

Haridor fikri — haridotning tovar sifati, asscriimenti, bezatilishi, mavqei, narx
va boshga iste’'mol xossalari to'glrisidagi ma’lum twshunchalarda ifodalangan
tasavvuri.
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Xejirlash — vyo“qotiladigan himoyvalanish olinishi kamtilayotgan daromadlar
darajasini iste’molchi va mahsulot yetkazib beruvchi o‘riasida oldindan shartnoma
tuzish yo'li bilan sug‘urta gilish.

Chakana norx — bu tovaming haridorga sotilayotgandagt narx. U ulgurii
narxga chakana savdo firmasining barcha boshqaruy, marketing va ishlab chiqarish
harajatlarini hamda daromadini qo*shish orqali aniglanadi.

Chakana reklama — iste’'molchilarga ma’ium xizmat yoki tovami qachon va
qayerda sotib olish mumkinligi to*g‘risidagi mazkur xabar.

Chakana savde — iste’moichilaming pul daromadlariga ayirboshlash yo‘li
bilan tovar sotish va xizmat ko‘rsatishdagi oxirgi bo'g*in.

Shakllanayotgan talab — biror narsaga bo*lgan ehtiyoj konkret darajaga,
talabga aylana borish va talabning rivojlanib borish bosqichi.

Shakllangan talab — ma’lum tovarga ehtiyoj konkret, aniq bo‘lib, talabning
o*sib bargaror darajaga yetishi.

Shakilanmagan talab — biror narsaga bo‘lgan ehtiyoj hali abstrakt darajada
bo‘lib, uni ganday tovar va tovar turi bilan qondirish aniq emas.

Shaxsan tanfab olinadigan tovarler — tovarning turlari, variantlari ko*p bo‘lib,
har bir haridor didi, istaklari, tasgvvuriga mos keladigan turi, variantini tanlab, sotib
olishi mumkin.

Shaxsiy iste 'mol — alohida kishi, oila shaxsiy ehtiyojini gondirish jarayoni.

Shaxsiy talab — alohida odamlar, gilalar talabi.

Shaxsiy ehtiyoj ~ alohida kishilar shaxsiy hayvoti va faoliyati uchun kerak
bo‘ladigan narsalarga bo‘lgan ehtivoj.

Ekkaunting — biznesning moliyaviy axborotlarni yig‘ish, qayta ishlash,
turlarga ajratish, tahlil etish va rasmiylashtirish bilan bog‘liq sohast.

Ekspert baholash —— yugori malakali mutaxassisiar (ekspertlar) tomonidan
marketing omillarini yoki tadbirlarini bevosita baholash.

Eksport marketingi — tashqi bozorga mo‘ljallangan marketing.

Ehtivof — muhtojlikning kishi shaxsiy va madaniy darajasiga xos ko‘rinishi,
ularga mos tarzda ro‘yobga chiqish shakli.

Yumshog narx — haridorning savdolashish gobiliyatiga bog‘liq tarzda uzilkesil
aniglanadigan narx.

Yangi tovar — biror bozorda birinchi marta taklif gilinadigan tovar,

Yarmarka — belgilangan muddatlarga bir joyda muntazam to‘planadigan bozor;
yarmarka ishtirokchilariga o°zlari ishlab chigargan mahsulotlar namunalarini
ko‘rsatishga imkonivat yaratish, savdo bitimlari tuzish magsadlarida yangi yutuglar
va texnik kamolotni namaoyish qilish.

Yaxlitlanmagan narx — yaxlit ragamlardan sal pasaytirib qo*yiladigan narx.

Yashirin talab — qandaydir konkret ehtiyo] bor va talabga aylanishi mumkin,
lekin uni mavjud tovarlar bilan qondirib bo*Imaydi.

Ozgaruvchan narx — bozordagi vaziyatga garab o°zgartirib boriladigan narx.

O‘sayotgan falud — talab darajasining dambadam o*sib va pasayib turish holati.

O 'xshash tovarlar — bir ehtiyoini qondirishga ma*ljatlangan, lekin bir-biridan
gandaydir hislatlari bilan farq giladigan tovarlar.
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Qarshi harakatlanuvehi markefing — ilmiv-texnika progressi va atrof-muhitni
muhofaza gilishga javob bermaydigan tovar va ishlab chigarish vositalaripa aks holda
marketing chora-tadbirlarini tashkillashtirish.

Qisqa muddatga xizmat giladigan tovarlar — bir zamda yoki juda qisqa vaqt
ichida iste’mol qilinadigan tovarlar,

Qondiriigan talab — me’lum davrda tovarlar sotib olish uchun mo'ljallangan
mablag ni sarf qilib, kerakli tovarlarning sotib olinishi.

Qeondirilmagan felal — iste’molchi talabistaklariga mos keladigan tovar taniab
olish imkoniyati bo*)masligi tufayli olishga mo‘ljallangan mablag*ning sarf bo*lmay
qolishi.

Qondiriigan ehtivej — ehtiyojning ma’lum paytda uni qondiradigan narsalar
bilan haqiqatan ta’minlangan qismi.

Quvvatlentiruvchi marketing — talabning pasayishini to‘xtatish magsadida
qo‘llash vaziyatlarni saqlab qolish uchun tegishli choralami amalga oshirish.

Quvvatlangaen tovar — real, aniq tovarni ishlatish uchun zarur bo*ladigan yana
boshqa tavarlar, ehtiyot qistlar, xizmatlar bilan birgalikdagi ko‘rinishi.

Haddan ortiq taloh — wmavjud sharoitda bunday talabni to‘la qondirish
imkoniyatlari bo‘lmaydi.

Haqgigly taklif — ma’lum paytda bozorda hagiqatan bor tovarlar, ulaming turlari
va hagjmi,

Huogigiy (real) tovar — sifat darajasi, xossalar to‘plami, o‘ziga xos shakli,
bezatilishi, nomi, o‘ramiga ega bo‘igan aniqg tovar.

Hagigiy ehfiyoj — ma'lum paytda yaxshi anglangan, aniq va qondirish mumkin
bo‘lgan ehtiyoj.
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Samargand iqtisodiyot va servis insticuti
bosmaxonasida chop etildi.
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