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KIRISH

Islohotlarni yanada chukurlashtirish va igtisodiyotni erkinlashtirish ichki va
tashgi savdo sharoitining muttasil o‘zgarib borishi bozor munosabatlari shart-
sharoitini, uning o‘ziga x0s xususiyatlarini atroflicha o‘rganishni taqozo etmoqda.
Bozorda tayin bir iste’molchini ko‘zlash, ragiblar va ragobat usullarini puxta
o‘rganish yutuq va barqgarorlik garovi bo‘lib bormogda. Chunki "Islohotlar kanday
samara berayotgani ular odamlarning ijtimoiy ahvoliga ganday ta’sir Krsatayotganinin
hisobga olish muhim ahamiyatga ega.'" Mamlakatimiz Prezidenti 1.A.Karimov
ragobatning bozor iqtisodiyotidagi ahamiyatini ko‘rsatib, "ragobat bo‘lmasa, bozor
igtisodiyotini  barpo etib bo‘lmaydi. Raqobat bozorning asosiy sharti, aytish
mumkinki, uning gonunidir" - deb yozadilar. Demak, bozor talabini yaxshi bilish
korxonaga mahsulotni rejalashtirish, loyihalash, yaratish va ishlab chigarishni xaridor
talabiga muvofiq ravishda aniq amalga oshirish imkonini beradi.

Tashqi bozorga chigish hamisha rakobat kurashiga tortilish demakdir. Ragobat
kurashida sinib ketmaslik uchun bu kurashdi o‘ziga kerak bo‘lgan natijani qo‘lga
Kiritish magsadida har bir korxona bozor talabini, raqobatchilarni o°zi ishlab
chigarayotgan tovar sifatini, uning narxini muntazam ravishda nazorat gilib turmogi
lozim.

Bozorda o°‘zaro ragobat olib borayotgan korxonalar bir-birlarini gonun
doirasidan chigmagan holda har ganday usul bilan maglub gilish huqugiga egadirlar.
Raqobatda yengib chigish korxona rahbariyatining ragobat hagidagi tushunchalari
ganchalik kengligiga, narx siyesatini ganchalik to‘gri yo‘lga qo‘yilganligiga bogliq
bo‘ladi. Shu bilan birga ragobat kurashida har ganday korxona o‘z mavgeini va

! Kapumos M. A. Dpummiran 10TyKIapHE MyCTaXKaMiad, SHTH Mappanap capd H3umi XapakKaT
KATUIIUMK3 J103uM. TomkeHnT okmomu, 2006 itun 13 ¢espanb
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tutgan o‘rnini saqlab qolishga intiladi, har bir xo‘jalik yurituvchi subyektlarning,
xususan savdo korxonalarini yuqori sifatli mahsulotlar va xizmatlar taklif gilishga
undaydi.

Savdo korxonalari faoliyatini ichki rejalashtirish esa bu borada muhim
ahamiyat kasb etadi. Chunki rejalashtirish yutugga erishishning muhim omillaridan
biri bo‘lib hisoblanadi. Savdo korxonalarida ichki rejalashtirishning okilona tashkil
etilishi korxona raqobatbardoshliligini keng ko‘lamda ta’minlaydi. Savdo korxonalari
o‘rtasidagi raqobat esa kuchli bozorni vujudga keltiradi.

Bugungi kunda savdo Kkorxonalarining bozordagi mavgeini yanada
mustahkamlash, ularning rakobatbardoshligini ta’minlash dolzarb masalalardan biri
bo‘lib hisoblanadi. Chunki erkin bozor sharoitida korxonalar faoliyatini samarali
tashkil etnshda rejalashtirish, ragobat qobiliyatini ta’minlash omillarini, ragobatning

savdo sohasidagi ahamiyatini yanada chuqurroq o‘rganish talab etiladi.

Mavzuning dolzarbligi.
Bitiruv malakaviy ishida iste’mol tovarlarnni ragobatbardoshligini
baholashni avtomatlashtirilgan monitoringini amalga oshirish jarayonini yuritishning
dasturiy ta’minotini  yaratish mavzusida ish olib borilgan. Aholi bandligini
avtomatlashtirilgan monitoringini amalga oshirish ma’lumotlar bazasini boshqgarish,
monitoring qilish bir gator ishlarni amalga oshirishga imkon berishida zamonaviy
dasturiy ilovalardan foydalanilganligi mavzuning dolzarbligini belgilaydi.
Ishning maqgsad va vazifalari. MS Accessda iste’mol tovarlarnni
ragobatbardoshligini baholashni avtomatlashtirilgan monitoringini  amalga
oshirishning elektron ba’zasini Yyaratish
(Qashgadaryo  viloyati  misolida) MS Accessda avtomatlashtirilgan dasturiy
ta’minotini yaratish va ilmiy asoslangan boshqgaruv garorlarini gabul gilishlariga
yordam beradigan ma’lumotlar tayyorlashdan iborat.

2 Kapumos N.A.V36exucron XXI acpra MHTUIMOKJA. -T.; V36ekucroun, 1999, 34-Ger
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Ushbu magsadga erishish uchun quyidagi vazifalarni bajarish lozim.

- iste’mol tovarlarnni ragobatbardoshligini baholashni avtomatlashtirilgan
monitoringini avtomatlashtirish masalasi aniqlash;
-iste’mol tovarlarnni ragobatbardoshligini baholashni Ma’lumotlar bazalari va
ularni boshgarish tizimlari haqida nazariy ma’lumotlarga ega bo’lish;
-iste’mol  tovarlarnni  ragobatbardoshligini  baholashni avtomatlashtirilgan
monitoringini taxlil gilish;
-iste’mol tovarlarnni ragobatbardoshligini  baholashni -avtomatlashtirilgan
monitoringini  amalga oshirish ma’lumotlar bazasining konseptual sxemasini
yaratish;
-iste’mol  tovarlarnni  ragobatbardoshligini  baholashni avtomatlashtirilgan
monitoringini amalga oshirishni ma’lumotlar bazasi jadvallarini yaratish;
-iste’mol  tovarlarnni  raqobatbardoshligini  baholashni avtomatlashtirilgan
monitoringini amalga oshirish jadvallari va so’rovlari asosida forma yaratish;
-iste’mol  tovarlarnni  raqobatbardoshligini  baholashni avtomatlashtirilgan
monitoringini amalga oshirish boyicha xisobotlarni loyihalash va tayyorlash;

e Tafsiya va mulohazalar ishlab chigish.

Bitiruv malakaviy ishining nazariy va uslubiy asoslari. Bitiruv
malakaviy ishining nazariy va uslubiy asoslari bo’lib O’zbekiston Respublikasi
Prezidenti I.A.Karimovning 2010 yil 12 noyabr Olim Majlis Senati va Qonunchilik
palatasining qo’shma majlisidagi “Mamlakatimizda demokratik islohatlarni yanada
chuqurlashtirish  va fuqgorolik jamiyatini rivojlantirish  konsepsiyasi” nomli
ma’ruzasida “Axborot-kommunikatsiya texnologiyalarini yanada rivojlantirish”
bandi, O’zbekiston Resbublikasi Vazirlar Mahkamasining “Kompyuter va axborot
texnologiyalarini  rivojlantirish, “Internet’ning xalqaro axborot tizimlariga keng
Kirib borishini  ta’minlash dasturni ishlab chigishni tashkil etish chora-tadbirlari

to’g’risida” gi, O‘zbekiston Respublikasi Milliy axborot-kommunikatsiya tizimini
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yanada rivojlantirish chora-tadbirlari to‘g‘risidagi PQ-1989, 27.06.2013 (2013 g.) .
“Axborot-kommunikatsiya texnologiyalari sohasida kadrlar tayyorlash tizimini
yanada takomillashtirish chora tadbirlari to‘g‘risida”gi PQ-1942, 26.03.2013 .
Mamlakatimizning  dasturiy  ta’minot  vositalari  ishlab  chiquvchilarini
rag ‘batlantirishni yanada kuchaytirish chora-tadbirlari to‘g‘risidagi” qgarori PQ-2042,
20.09.2013. garori va boshga meyoriy xujjatlar, shuningdek, soha yetakchi olim va
mutaxasislari tomonidan yaratilgan nazariyalar tashkil giladi.

Bitiruv malakaviy ishining yangiligi. Bitiruv malakaviy ishining ilmiy-
uslubiy yangiligi quyidagilarda o’z ifodasini topgan:
- iste’mol tovarlarnni ragobatbardoshligini baholashni avtomatlashtirilgan
monitoringini avtomatlashtirish masalasi aniglangan;
-iste’mol tovarlarnni ragobatbardoshligini baholashni Ma’lumotlar bazalari va
ularni boshgarish tizimlari hagida nazariy ma’lumotlar berilgan;
-iste’mol  tovarlarnni  ragobatbardoshligini  baholashni avtomatlashtirilgan
monitoringini taxlil gilingan;
-iste’mol  tovarlarnni  ragobatbardoshligini  baholashni -avtomatlashtirilgan
monitoringini  amalga oshirish ma’lumotlar bazasining konseptual sxemasini
yaratilgan;
-iste’mol  tovarlarnni  ragobatbardoshligini  baholashni avtomatlashtirilgan
monitoringini amalga oshirishni ma’lumotlar bazasi jadvallarini yaratilgan;
-iste’mol  tovarlarnni  raqobatbardoshligini  baholashni avtomatlashtirilgan
monitoringini amalga oshirish jadvallari va so’rovlari asosida forma yaratilgan;
-iste’mol  tovarlarnni  raqobatbardoshligini  baholashni avtomatlashtirilgan

monitoringini amalga oshirish boyicha xisobotlarni loyihalash va tayyorlangan;

Bitiruv malakaviy ishining amaliy ahamiyati.
Bitiruv malakaviy ishida erishilgan natijalar ta’lim muassasalarida joriy gilinganda,

viloyatda aholini demografik holatini aniglashda tadgiiqotchi va doktarantlar,
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magistrlar uchun ma’lumotlarni avtomatlashtirishga, ular haqida batafsil ma’lumotlar
olishni amalga oshirishga yordam beradi.

Bitiruv malakaviy ishining tarkibi. Bitiruv malakaviy ishining kirish gismida
Respublikamizda axborot texnologiyalarini jamiyatimizning barcha sohalariga joriy
qilish, ta’lim tizimi, ishlab chigarish va iqgtisodiyotni rivojlantirishdagi o’rni haqida

to’xtalib o’tilgan.
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1-BOB. ISTE’MOL TOVARLARI MA’LUMOTLAR BAZASI VA
RAQOBATNING AHAMIYATI

1.1. Iste’mol tovarlari ma’lumeotlar bzasini yaratish va ragobatning

ahamiyatio‘rni

Inshaklsion texnologiyalarning rivojlanishi va axborot omillarining tobora ortib
borishi, ma’lumotlarning tez o‘zgarishi insoniyatni ma’lumotlarni o‘z vaqtida gayta
ishlash choralarining yangi usullarini izlab topishga undamoqda. Ma’lumotlarni
yig‘ish, saglash, uzatish va gayta ishlash uchun ma’lumotlar bazasi (MB)ni yaratish,
so‘ngra undan keng foydalanish bugungi kunda dolzarb bo‘lib golmoqda. Ishlab
chigarish korxonalari, ta’lim muassasalari, moliya tashkilotlari, tijorat ishlarini
yuritish shu urinda aholi bandligini aniglashni ma’lumotlar bazasisiz tasavvur qilib
bo‘Imaydi.

Oxirgi vagtda axborotli muhitda katta va tez o‘zgarishlar bo‘lib bormoqda va
ular qog‘ozsiz texnologiya zaruriyatini keltirib chigarmoqda. Bu esa o‘z navbatida,
hisoblash texnikasidan yanada keng va samarali foydalanishni tagozo etmoqda.
Shuning uchun, igtisodiyotning barcha sohalarida faoliyatni zamonaviy kompyuterlar
va avtomatlashtirish axborot tizimlari asosida qayta qurish, rivojlantirish va
samaradorligini oshirish hozirgi kunning eng dolzarb muammolaridan biridir. Bu
muammoni hal etishda “Ma’lumotlar bazasi” fanining o‘rni kattadir.

Respublikamizdagi viloyatlar, shaharlar, tumanlarga gqarashli korxonolar,
tashkilotlar va muassasalar zamonaviy kompyuter texnikalari bilan jihozlanib, ular
maxsus qurulmalar va dasturiy vositalar yordamida axborotlarni uzatish va gabul

gilish imkoniyatiga ega bo‘lmoqda.
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Insonning iqtisodiy, ekologik, siyosiy va boshga sohalarda fikrlash doirasining
kengayishi axborotli muhitning sifat va miqdor jihatdan o‘zgarishiga, yangi
Xususiyatga ega bo‘lgan axborotli muhitning kelib chigishiga sabab bo‘lmoqda.
“Ma’lumotlar bazasi” fanini o‘rganishdan asosiy magsad har bir talabada kompyuter
texnologiyalariga  bo‘lgan  gizigishni  uyg‘otish, amaliy inshakltika va
avtomatlashtirilgan axborot tizimlaridan foydalanib turli iqgtisodiy masalalar yechish
usullari sohasida bilimlar berishdir.

Ma’lumotlar bazasini yaratishda, foydalanuvchi axborotlarni turli belgilar
bo‘yicha tartiblashga va ixtiyoriy belgilar birikmasi bilan tanlanmani tez olishga
intiladi. Buni esa ma’lumotlarni tuzulmaviy tartiblashtirgan holda, ma’lumotlar
bazasini boshqarish tizimlarini (MBBT) qo‘llabgina bajarish mumkin,

Inshaklsion tizimlarni yaratish bo‘yicha jadal harakatlar va ma’lumotlar
hajmining tez sur’atlar bilan oshib borishi 20-asrning 60-yillari boshida maxsus
“Ma’lumotlar bazasini boshgarish tizimi”  (MBBT) deb ataluvchi dasturiy
kompleksning yaratilishiga olib keldi.

Ma’lumotlar bazasi — bu biror sohaga o0id o‘zaro bog‘langan ma’lumotlar
yig‘indisining disk tashuvchidagi tashkiliy jamlamasidir. Boshgacha qilib aytganda,
ma’lumotlar bazasi - bu kompyuter xotirasiga yozilgan ma’lum bir strukturali o‘zaro
bog‘lanagan va tartiblangan ma’lumotlar majmui bo‘lib, u biror-bir obyektning
xususiyatlarini, holatini yoki obyektlar o‘rtasidagi munosabatlarni ma’lum ma’noda
tavsiflaydi.

Ma’lumotlar bazasini boshgarish tizimi (MBBT) — bu dasturiy va apparatli
vositalarning murakkab majmui bo‘lib, ular yordamida foydalanuvchi ma’lumotlar
bazasini yaratishi va shu bazadagi ma’lumotlar ustida ish yuritishi mumkin bo‘ladi.
MBBT oz maxsus dasturlash tillariga ham ega bo‘lib, bu tillarga buyrugli dasturlash
tillari deyiladi. MBBT ga Oracle, Clipper, Paradox, FoxPro, Access va boshqgalarni

misol keltirish mumkin.
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MBBT asosiy xususiyatlari — bu nafagat ma’lumotlarni Kiritish va saglashda
ishlatiladigan protseduralar tarkibi bo‘lmasdan, ularning strukturasini ham tavsiflaydi.
Ma’lumotlarni o‘zida saglab va MBBT ostida boshqgariladigan fayl oldin ma’lumotlar
banki, keyinchalik esa “Ma’lumotlar bazasi” deb yuritila boshlanadi.

Ma’lumotlar bazasini yaratishda eng muhim narsalardan biri — loyihalash.
Yaxshi loyihalangan ma’lumotlar bazasi tejamli, puxta bo‘lib, ma’lumotlarnig
takrorlanmasligini va undan boy ma’lumotlar olish imkonini yaratadi. Loyihalashda
ma’lumotlar bazasida ganaga turdagi ma’lumotlar bo‘lishi va bu ma’lumotlardan
gaday foydalana olinishini aniglash juda muhimdir.

Ma’lumotlar bazasiga kundalik turmushimizda uchraydigan juda ko‘p misollar
keltirish mumkin. Masalan, yon daftaringizdagi do‘stlaringining ismi-sharifi va
ularning telefon ragamlari, dekanatdagi talabalar ro‘yxati va ular to‘g‘risidagi
ma’lumotlar, xodimlar bo‘limidagi ishchilar ro‘yxati va ular hagidagi ma’lumotlar
(shaxsiy varaglar), dorixonada mavjud dorilar hagida ma’lumot, bank va bank
hodimlari hagidagi ma’lumot, Respublikadagi oliy o‘quv yurtlari hagidagi ma’lumot
va hokazo.

Yugoridagi misollardan ko‘rinib turibdiki, ma’lumotlar bazasini har bir sohada
ko‘rish mumkin. Zamonaviy kompyuterlar asosida yaratilgan ma’lumotlar bazasidan
kerakli ma’lumotlarni kompyuter yordamida soniyalar ichida qidirib topishimiz
mumkin.

Mazkur bitiruv malakaviy ishida aholi bandligini  avtomatlashtirilgan
monitoringini amalga oshirish ma’lumotlar bazasini yaratish va tadbiq etish ishlari
amalga oshirilgan.

Bozor iktisodiyotining muhim afzalliklaridan biri uning raqobatga
asoslanganligidir.

Rakobat-tovar ishlab chikarish va bozor iktisodiyotining asosiy elementlaridan
biri hisoblanadi. Bozor bor ekan, unda ragobat ham mavjuddir. Ragobat bo‘lmasa,

igtisodiyot ham rivojlanmaydi. Raqobat kishilik jamiyatining barcha jabhalariga xos.
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Ragobat gaysi jabhalarda olib borilishidan qatiy nazar, uning markazida inson
manfaatlari turadi. Inson tabiatan o°zini, o‘z manfaatlarini o‘ylaydigan qilib
yaratilgan. Har bir inson o‘z imkoniyatlarini namoyon gilish, farovon hayot kechirish,
Kishilar o‘rtasida obro‘-e’tibor kozonish (kabilar) uchun harakat giladi. Kishilik
jamiyati hayotining asosini iqtisodiy faoliyat tashkil etar ekan, demak jamiyat
hayotida igtisodiy sohalardagi ragobat asosiy rol o‘ynaydi.

Bozor igtisodiyotini xarakatga keltiruvchi, uning taraqqiy etishiga katta ta’sir
ko‘rsatuvchi kuch-ragobatdir. Rakobat kurashining ahamiyati shunchalik yugoriki,
usiz bozorni tasavvur etib bo‘lmaydi. Chunki u bozor iktisodiyotining mazmunidir.
"Rakobatsiz bozor igtisodiyotini bo‘lishi mumkin emas va bunday iktisodiyot mavjud
bo‘la olmaydi ham".!

Ma’lumki, tirik tabiatda ham yashash uchun kurash uzluksiz davom etadi. Har
ganday biologik, fizik, kimyoviy, iqtisodiy tizimlar mutanosiblikka intiladi. Raqobat
ana shu mutanosiblikning optimal darajada bo‘lishini ta’minlaydi.

Xo‘sh, raqobat nima? Ragobat (konkurensiya) lotincha - sapsigo degan
so‘zdan olingan bo‘lib, to‘qnashuv degan ma’noni bildiradi. O‘zbek tilida ragobat
kim o‘zdi, basma - baslikka bellashuv ma’nosini anglatadi. Basma-baslikka kim bilan
bellashiladi? Ragib bilan. Ragiblar - bir-biriga garama-

garshi turuvchilar bo‘lib, biror narsani talagauvchilar ma’nosini ifodalaydi.
Demak, raqib so‘zi bilan konkurensiyaning ma’nolari yagin.

Bozorda yuzlab va hatto minglab korxona, firma, olib sotar va umuman,
sotuvchilar harakatda bo‘ladilar. Bu gaaroitda ularning har biri o‘zining rakobatdoga
ragibiga nisbatan ma’lum pozitsiyasini egallagai va gandaydir ragobat ustunligiga
erishi uchun kurashmog‘i lozim. Aks holda uning o‘zi honavayron bo‘lishi, ingirozga
uchrashi yoki boshga rakobatdosh korxona, firma tomonidan yutib yuborilishi
mumkin. Shuning uchun ham ragobat hech bir korxona, firma, korporatsiya yoki
tagakilotga uning Kkatta-kichikligidan katiy nazar, xotirjam bo‘ligalikka o°l

! Tloprep E., Maiikn 3. Konkypennus.-M.: Buissamc, 2003, 28-6er
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qo‘ymaydi, ularning doimo harakatda o‘ligaga, o‘zgarayotgan sharoitga
moslashishga, o‘z imkoniyat va rezervlarini ishga solib yanada yugorirog, yaxgairoq
natijalarga erigaishga majbur qiladi. Demak, ragobat ularning rivojlanigaiga
ko‘maklagaadi.

Igtisodiyotning barcha ishtirokchilari bir-biri bilan ragobatlashadi. Ijtimoiy
faoliyat jarayonida manfaatlar to‘gqnashuvi yuz beradi. Ana gau to‘gnashuvda
kuchlilar yutib chigadi, zaiflar mag‘lub bo‘ladi yoki Hsf ikkala tomon mavjud shart-
sharoitlardan kelib chigib o‘zaro manfaatli bitim tuzadi. Nima sababdan rakobat yuz
beradi? Rakobatning asosiy sababi, yuqorida ta’kidlab o‘tilganidek manfaatlarning
mavjudligidir. Har bir kigaining mavjudligi esa uning mulki doirasida alohidalagaadi.
Har bir kishi o‘z manfaati yo‘lida harakat kiladi. Shunday gilib, "Raqgobat iqtisodiy
faoliyat ishtirokchilarining o‘z manfaatlaridan kelib chigib, yuqori daromad olish
imkoniyatiga, nufuzli mavkeiga ega bo‘lish uchun boshgalar bilan bellashuvi,
kurashidir'2.

Ana shu bellagauv, kurash turli tarzda namoyon bo‘ladi. Bozorda firmalar
resurslarni arzon olish, o‘z tovarlarini gqimmatrokga sotish, gauni asosida ko‘proq
foyda oligaga intilsalar, ishchi va xizmatchilar yaxshirok ish haqgi olish uchun harakat
giladilar. Haridor bozorda tovarni arzonroq sotib olishga intiladi. Sotuvchi esa,
kimmatrokka sotish dardida yonadi. ljaraga mulkni beruvchi ko‘proq ijara haki
olishga harakat kilsa, aksincha ijaraga oluvchi uni pasaytirishga intiladi. Racgobat
ishtirokchilarining ijtimoiy -igtisodiy magomi bir xil emas. Shu sababdan ularning
bevosita magsadi ham farglanadi.

Mulkni iqgtisodiy jihatdan alohidalashuviga ko‘ra, rakobat fakat individual
manfaatni emas, balki jamoa, oilaning manfaatlarini ham ko‘zlaydi. Chunki, ayrim
kishining manfaati bir tomondan alohidalashgan, ikkinchi tomondan jamoa
manfaatlariga birlashgan. Bu manfaatlar birlailuvi ham mulk doirasida amalga
oshadi. Masalan, ishlovchilarning har biri yaxshi ish joyi uchun kurashsa, ular jamoa

2 Toxuboena JI. UKTUCOANET Hazapusicu. - T.: S"KMTquI/I, 2002, 239-6er
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doirasida birgalikda, uning manfaatlari yo‘lida boshga jamoalar bilan, viloyat
migyosida boshqga viloyatlar bilan, oila miqyosida boshga oilalar bilan, davlat
migyosida boshga davlatlar bilan ragobatlashadi. Raqobat ho‘jaligining hamma
sohasida, iqtisodiy faoliyatning hamma turlarida boradi, unda igtisodiy faol aholi
gatnashadi. Bozor iqtisodiyotida ragobat kim bilan bo‘lishidan gatiy nazar yaxshi
ishlaganlarning, ishning o‘zini emas, balki ko‘zini bilganlarning yutib chikishini
bildiradi. Rakobat iqgtisodiy resurslarii tejamli ishlatish, tovar va xizmatlarni ko‘plab,
sifatli ishlab chigarishga undaydi. Fan-texnika yutuglarini ishlab chigarishga joriy
Kilishni tezlashtiradi. U fagat ishlab chigarishning o‘zinigina o‘sishga undab golmay,
igtisodiy munosabatlarni ham takomillashtirishga olib keladi. Ragobat iqtisodiy
o‘sishni ta’minlaydi. U o‘z navbatida ragobat doirasini kengaytiradi. Ana shu jihatdan
garasak, ragobat bozor igtisodiyotini harakatlantiruvchi kuch hisoblanadi.

Ragobatning igtisodiy mazmunini tushunib olish, unga turli tomondan
yondoshishni talab qiladi. Mustakil tovar ishlab chikaruvchilar (korxonalar)
o‘rtasidagi ragobat tovarlarni qulay sharoitda ishlab chikarish va yaxshi foyda
keltiradigan narxda sotish, umuman iktisodiyotda o‘z mavgeini mustahgamlash uchun
kurashdan iborat. Bunda ular kerakli ishlab chikarish vositalari, xom ashyo va
materiallar sotib olish, ishchi kuchini yollash uchun ham kurashadi. Ishlab
chikaruvchilar o‘rtasidagi raqobat oxir-ogibatda iste’molchilar uchun kurashdir.

Resurslarni yetkazib beruvchilar o‘zlarining iqtisodiy resurslarini (kapital, yer-
suv, ishchi kuchi) yukori baholarda sotish uchun rakobat qiladilar. Ishlab
chikaruvchilar va resurslarni yetkazib beruvchilar o‘rtasidagi raqobat bozor
munosabatlari rivojlangan, igtisodiyot to°‘liq erkinlashgan sharoitda yorkin namoyon
bo‘ladi.

Rakobat iste’molchilar o‘rtasida ham ro‘y beradi, ular tovarlarni kulay va
arzon baholarda sotib olishga harakat giladilar, ya’ni xaridor har bir sarflangan pul
birligi evaziga ko‘prof naflilikka ega bo‘lishga harakat kiladi. Arzon va sifatli tovarni

tezrok sotib olish uchun kurashadi. Shu bilan birga bozor mexanizmlari bo‘lgan talab
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va taklif orkali iste’molchilar va jamiyat istaklari korxonalarga, korxonalar ogali esa
resurslar bilan ta’minlovchilarga yetkaziladi. Bu jarayonda raqobat ta’sirini ko‘ramiz.
Ma’lumki, iste’mol talabining ko‘tarilishida baho o‘z aksini topadi. Talab ortib
borishi tufayli baho ko‘tarilib boradiki, natijada yugori foyda olinadi. Bu o‘z-o°zidan
shu mahsulotlarga talab oshganidan va ularni ko‘prok ishlab chigarish kerakligidan
xabar beradi. Ragobat, aynigsa, bunga qo‘shiluvchi yangi firmalar, ishlab chigarishni
kengaytirib, bahoning xarajatlar darajasida bo‘lishini ta’minlashi mumkin. Lgar bu
jarayong-a rakobatning ta’siri bo‘lmay, monopoliyalik mavjud bo‘lsa, o‘zgarish ro‘y
bermaydi va ortigcha foyda olish davom etaveradi.

Ragobat fagat jamiyat talabiga e’tibor berish va ba’zi tarmoglarni kengayishi
va qisqarishiga olib kelish bilan chegaralanmay, firmalarning eng samarali
texnologiyaga o‘tish, ilg‘or ishlab chigarishni ta’minlab borishga undaydi. U past va
kam samarali texnologiya asosida ishlab chigarishni uyushtirgan firmalarni
ko‘llamaydi va ularning boshqa ilg‘or ragiblar tomonidan  siqib  chigarilishiga
olib keladi. Shuning  uchun  ragobat, aytganimizdek, texnik progress
imkoniyatini qo‘llaydi va uni keng taragqiyotgaundaydi.

Shunday kilib, rakobat ko‘n girrali iqtisodiy hodisa bo‘lib, u bozorining
barcha subyektlari o‘rtasidagi murakkab munosabatlarni ifodalaydi.

Har ganday ijtimoiy tuzumda raqobat muayyan ijtimoiy vazifalarni bajaradi.
Keng ma’noda ragobat deganda, bir maksad sari intilayotgan subyektlarning faol
musobakadagi o‘zaro munosabatlari tushuniladi. Shunga ko‘ra raqobat:

- musobaga ishtirokchilari o‘rtasida magsadga yetishning eng yaxshi
vositalariga ega bo‘lganlarni va boshqgalarga garaganda ulardan mahorat ila foydalana
oladiganlarni ro‘yobga chigaradi (tanlash vositasi);

- muayyan vazifani (ogilona) hal etish yo‘lini rag‘batlantiradi va yo‘lni
musobaqga ishtirokchilari faoliyatining natijalarini kiyoslash, tekshirish va sinash
asosida tonishga yordam beradi;
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- bellashuv ishtirokchilari intilayotgan magsadga erishish yoki mavjud
sharoitlarda unga imkoni bor darajada yakinlashishni ragbatlantiradi.

Ragobatli bozorning yana eng muhim tomonlaridan biri xususiy va ijtimoiy
manfaatlar uyg‘unligining ta’minlanishidir. Chunki, bu juda muhim va o‘ta zarur
bo‘lgan manfaatlar tengligiga xos hodisadir. Bunda o‘ta muhim bo‘lgan davlat
manfaati ham ko‘zda tutiladi. Tadbirkorlar eng tejamli resurslar kombinatsiyasini,
ya’ni mavjud ragqobat sharoitida xususiy manfaatga ham to‘la mos keladigan
kombinatsiyani qo‘llaydilar. Tadbirkorlarning texnik protsessga asoslanmagan
holdagi ishlab chikarishi zarur foyda bermaydi va pirovardida sinishga olib keladi.
Shu bilan birga kamyob resurslarni ishga solish, kam harajatli ishlab chigarishni
uyushtirish eng samarali usullardan bo‘lib, bu jamiyatga juda foydalidir.

Xulosa gilib aytganda, ragobat kuchi shaxsiy manfaatni tartibga solib, uni
shunday yo‘naltiradiki, u o‘zidan o‘zi jamiyat manfaatining maksadga muvofiq
ravishda ta’minlanishiga olib keladi. Bozorga xos "ko‘zga ko‘rinmaydigan qo‘l"
ta’siri shunday yakunlanadiki, firmalar o‘z foydalarini imkoni boricha yugori darajaga
yetkazsalar, jamiyat mahsuloti shunchalik yugori darajada bo‘ladi.

Ragobatning bo‘lishi ragobat ta’sirining kuchayishidagi asosiy shart
ho‘jaliklarning turli-tumanligidir. Umuman, kurash to‘g‘rilik, ko‘p halollikni talab
giladi. Bozor iqgtidiyotida ko‘p xil xo‘jaliklar, ularning egalari bir-birlarining rakiblari
bo‘lib, ragobat jarayonida faol ishtirok etishlari kerak. Xo‘jalik turlari juda oz yoki bir
xil bo‘lsa, ragobatning ta’sir doirasini kengaytirish uchun sharoit bo‘lmaydi.

Rakobat uchun xo‘jalik usullari, shakllari ko‘payishi kerak. Aynigsa, xususiy
xo‘jaliklar ko‘payib, asosiy o‘rinni egallashi zarur. Xususiy xo‘jaliklar bilan bir
gatorda birlashma, qo‘shma xo‘jaliklar ko‘payishi talab etiladi. Davlat xo‘jaliklari
ham shaklan va ham mazmunan o‘zgarib, bozor talablari asosida gayta tashkil etilishi
kerak. Bularga xissador (aksiyador)lik jamiyatlari, ijara xo‘jaliklari kabilar misol

bo‘lishi mumKin.
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Yugorida aytganimizdek, busiz xo‘jalik yuritishda mustaqillik bo‘lmaydi,
mustagqilliksiz raqobatni tasavvur etish kiyin va umuman, bozor mazmunsiz bo‘ladi.

Bozor va raqobat bir-biri bilan chambarchas bog‘liq. Ragobat bo‘lmasa bozor,
bozor bo‘lmasa raqobat yo‘q. Bozor igtisodiyotining ilk belgilari paydo bo‘lishi bilan
unga xos raqobat ham yuzaga keladi. Igtisodiyot rivojlanishiga garab, ragobatchilik

munosabatlari ham takomillashib boradi.

1.2. Raqobat turlari va usullari.

Ragobat  bozor iqtisodiyotining harakatlantiruvchi mexanizmi
hisoblanadi. Zero, ragobat tashki kuch sifatida maydonga chikib, korxonalarda
mehnat unumdorligini oshirish, harajatlarni kamaytirish, ishlab chigarish va
mehnatni ogilona tashkil etishga, binobarin ishlab chikarishni kengaytirish va
samaradorligini oshirishga doimo undab turadi.

Rakobat nima ishlab chigarish kerak? degan savolga anik javob beradi.
Chunki xaridorning tovar va xizmatlarni sotib olishga sarflash uchun mo‘ljallangan
mablag‘lari doimo cheklangan bo‘ladi. Uz navbatida tovar ishlab chikaruvchilar oz
tovarlarini sotish orgali ushbu mablag‘larga ega bo‘lish maksadida kurashadilar.

"Bozor igtisodiyotining tamoyillaridan biri, bu tanlash erkinligi, ya’ni har bir
ishlab chigaruvchining nima ishlab chigarishi, ganday ishlab chigarishi, kimga sotish,
olingan daromadni kanday tasarruf Kkilinishini o°zi tanlashidir”. Shuni alohida
ta’kidlash kerakki raqobat igtisodiy agentlarning bitimlarini uzluksiz oshirishga,
rag‘batlantirib turadi. Busiz ragobatda g‘olib chigish mumkin emasligini ta’kidlab,
shuni aytish kerakki fan-texnika tarakqiyoti yutuglarini vaqtida ishlab chigarish, joriy
etish yukori saviyadagi mutaxassislarni talab etadi. Ushbu ishlarni amalga oshirmaslik
zsa mugarrar ravishda ragqobat kurashini boy berishga olib keladi.

Bozorda firmalar resurslarini arzon olish va tovarlarni gimmatroq sotishga
intiladilar va foydani ko‘prok olish uchun kurashadilar. Xaridor mollarni bozorda

arzon olmoqchi bo‘lsa, sotuvchi gimmatrokka sotishni o‘ylaydi. Raqobatda anik
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maksadlar kanday bo‘lmasin, pirovard natija daromad ko‘rish yoki imidj ortishidan
iborat. Rakobatsiz bozor igtisodiyotining bo‘lishi mumkin emas va bunda igtisodiyot
mavjud bo‘la olmaydi ham.

Bozor rakobati ganday xususiyatga ega? Birinchi navbatda, rivojlangan
bozorda ragobat iste’molchilar (xaridorlar) o‘rtasida emas, balki tovarlar va
xizmatlarni sotuvchilar ham iste’molchilar singari foyda olish yo‘lida harakat giladi.
Ammo ishlab chikaruvchining shaxsiy foydani ko‘zlashi ragobat bo‘lganda yuqori
ragobatdoshlikka erishish moddiy texnika, moliya va mehnat resurslaridan samarali
foydalanish esa umuman jamiyat manfaatlariga mos keladi, chunki resurslar har
ganday jamiyatda cheklangan. Ragobat mahsulot birligiga mehnat sarfini
kamaytirishga eng mukammal texnologiyalarni ishlab chigarish va joriy etishga,
mahsulot sifatini yaxshilash va narxini pasaytirishga rag‘bat beradi.

Umumiy shaklda ragobatni uchta turga: sotuvchilar, xaridorlar o‘rtasidagi,
sotuvchilar bilan xaridorlar o‘rtasidagi ragobatlarga bo‘lish mumkin\

Xaridorlar o‘rtasidagi raqobat rivojlangan bozor xo‘jaligida uning boshga
turlariga nisbatan kamrog ahamiyat kasb etadi. Albatta, sotuvchi xaridorlardan tovar
uchun ko‘proq haq to‘laydiganini afzal ko‘radi.

Birog ishlab chigarish bilan taklif talabga bemalol moslasha oladigan
vaziyatda xaridorlar o‘rtasidagi ragobat ikkinchi o‘ringa o‘tadiki, muvozanat yoki
taklifning talabdan ortiqchaligi igtisodiy tizimning hukmronlik giluvchi holatidir.
Biron-bir tovarni taklif etishni ko‘paytirish uchun to‘sik paydo bo‘lgan paytdagina
ragobat keskinlashadi. Zero, agar tovar yetishmaligi paydo bo‘lsa, xaridorlar uni sotib
olishda bir-birlaridan o‘zishga intilib, sotuvchilarga balandroq narx taklif giladilar.
Sotuvchilar esa tagchil tovarni talab narxi bo‘yicha, ya’ni xaridori chigsa, iloji boricha
yugori narx bo‘yicha sota boshlaydilar. Xaridorlar imkoniyatlari bir xil bo‘lganligi
sababli ko‘proq haq to‘lay oladigan kishi ushbu vaziyatda afzal ko‘riladi. Bunday
ragobat natijasida barcha xaridorlar, har holda tovarni sotib oladigan, tovar yetarli

miqdorda bo‘lganligiga garaganda ko‘proq haq to‘laydigan xaridorlar va hech narsa
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sotib ololmaydigan xaridorlar ozmi-ko‘pmi yutgqazadilar, chunki ularning ehtiyojlari
gondirilmaydi.

Sotuvchilar bilan xaridorlar o‘rtasidagi raqobat muvozanat narxlari
shakllanishi jarayonida sodir bo‘ladi. Muvozanat darhol yuzaga kelmaydi va uning
darajasi talab bilan taklifning nisbatiga bog‘liq. Agar dastlab shakllangan narx
bo‘yicha talab taklifdan ortiq bo‘lsa, narx oshib boradi. Bunday vaziyatda sotuvchilar
bilan birgalikda harakat gilish xos bo‘lib, xaridorlar parokanda bo‘ladilar va xar biri
tagchil tovarni sotib olishda boshgasidan o‘zishga intiladi. Bordi-yu, dastlabki narx
vaziyatida taklif talabdan ortiq bo‘lsa, xaridorlar sotuvchilarni bir-birlari bilan ragobat
gilishga va narxni pasaytirishga majbur etadilar. Natijada muvozanat birinchi
holdagiga qaraganda pastroq darajada qaror topadi. Bundan xaridorlar yutadilar,
chunki ulardan har biri tovarni arzonrog sotib olishga muvaffaq bo‘ladi.

Igtisodchilar uchun sotuvchilar o‘rtasidagi raqobat goyat gizigarlidir. Bozor
igtisodiyoti sharoitida sotuvchilar (tovar ishlab chikaruvchilar) iste’molchining puli
uchun kurashadilar. Sotuvchilar ragobatining ikkita asosiy shakli — tarmoq ichidagi
va tarmogqlararo raqobatlar shaklini keyinrok ko‘rib chigamiz.

Tovar xofjaligi sharoitida mintagalar o‘rtasidagi ragobat muhim ahamiyat
kasb etadi. Uni Yevropa iktisodiy hamjamiyati misolida ko‘rsatib beramiz. Jumladan,
Fransiyada don vyetishtirish xarajatlari Germaniyadagiga garaganda kamroq
bo‘lganligi munosabati bilan hamjamiyat doirasida narxlar yagona tizimini o‘rnatish
Fransuz don vyetishtiruvchilar uchun foydaliroqdir. Ularning ushbu mahsulotni
ko‘proq eksport qgilishlari tabiiy. Shu sababga ko‘ra Germaniyaning ozig-ovgat va
ozugabop donga bo‘lgan ehtiyojining katta gismi Fransiyadan don keltirish hisobiga
gondiriladi. Natijada ko“proq chigimdor bo‘lgan nemis dehqonlari ragobat kurashidan
yutgazadilar va ancha-muncha daromad yo‘qotadilar. Shu bois ularning tashgaridan
don keltirishni cheklashni va G‘arbiy Yevropadagi integratsiya jarayonlari keltirgan
zararni qoplashni talab gilishlari mutlaqo tabiiy tuyuladi.
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Mintaqgalararo ragobat asosan sotuvchilar o‘rtasida mavjuddir. Lekin u
xaridorlar o‘rtasida ham bo‘lishi mumkin. Masalan, haridorlar guruhlari zarur
tovarlarni arzonga sotib olish uchun bir mamlakatdan boshkasiga katnaydigan
"moddiy" yoki "tovar" turizmi kabi hodisa ham jahon amaliyotida ma’lum.
Mamlakatimizda shu niyatda haridorlarning Kkatta-katta guruhlari gishlog joylardan
shaharlarga, bir shahardan boshgasiga, viloyatdan viloyatga, mamlakatdan
mamlakatga gatnaydilar. Endi biz tarmoq ichidagi va tarmoglararo raqobatni ko‘rib
chigamiz

Tarmoq ichidagi ragobat ishlab chigarish va sotishning qulayroq sharoitiga
ega bo‘lish, qo‘shimcha foyda olish uchun bir tarmoq korxonalari o‘rtasida boradi.
Har bir tarmog”sa texnika bilan ta’minlanish darajasi va mehnat unumdorligi darajasi
turlicha bo‘lgan korxonalar borligi sababli shu korxonalarda ishlab chigarilgan
tovarlarning individual( alohida) qiymati bir xil bo‘lmaydi.

Tarmoq ichidagi ragobat tovarlarning ijtimoiy gqiymatini, boshgacha aytganda,
bozor giymatini aniglaydi va belgilaydi. Bu giymat, odatda, o‘rtacha sharoitda ishlab
chigarilgan va muayyan tarmoq tovarlarining anchagina gismini tashkil etadigan
tovarlarning giymatiga mos keladi.

Tarmogqlar ichidagi rakobat natijasida texnikaviy darajasi va mehnat
unumdorligi yugori bo‘lgan korxonalar qo‘shimcha foyda oladilar va aksincha,
texnika jihatdan nochor korxonalar esa, o°zlarida ishlab chigarilgan tovar kiymatining
bir gqismini yo‘qotadilar va zarar ko‘radilar.

Tarmogqlararo ragobat turli tarmoqglar korxonalari o‘rtasida eng yuqori foyda
normasi olish uchun olib boriladigan kurashdan iborat. Bunday raqobat foyda normasi
kam bo‘lgan tarmoglardan foyda normasi yukori tarmoklarga kapitallarning oqib
o‘tishiga sabab bo‘ladi. Yangi kapitallar ko‘proq foyda keltiruvchi sohalarga intilib,
ishlab chigarishning kengayishiga, taklif ko‘payishiga olib keladi. Shu asosda, narxlar
pasaya boshlaydi. Shuningdek, foyda meyori ham pasayadi. Kam foyda keltirilgan

tarmoklardan kapitalning chikib ketishi teskari natijaga olib keladi: bu yerda ishlab
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chigarish xajmi o°zshgaradi, tovarlarga bo‘lgan talab ular taklif kilishidan oshib
ketadi, buning ogibatida narxlar ko‘tariladi, shu bilan birga foyda meyori oshadi.
Natijada tarmoqlararo rakobat obyektiv ravishda kandaydir dinamik muvozanatni
keltirib chikaradi.Bu muvozanat kapital kayerga sarflanganligidan qatiy nazar, teng
kapital uchun foyda olinishiga intilishni ta’minlaydi. Demak, tarmoglararo kapital
gaysi tarmoqga solinmasin, xuddi shu tarmog meyorlarini o‘rtacha foyda meyoriga
yaqinlashtiradi.

Iqtisodiy adabiyotlarda bir tarmoq ichidagi ragobatning to‘rtta shakli alohida
ajralib ko‘rsatiladi. Bular erkin ragobat, monopolistik ragobat, monopoliya va
oligopoliyadir'.

Erkin raqobat sharoitida bir xil mahsulot ishlab chigaruvchi tarmogda juda
ko‘p sonli korxonalar mavjud bo‘ladi. Yuqori darajada tashkil gilingan bozorda
ko‘plab sotuvchilar o‘zlarining mahsulotlarini taklif giladilar.

Erkin ragobatli bozorda alohida korxonalar mahsulot narxi ustidan sezilarsiz
nazoratni amalga oshiradi. Chunki har bir korxonada umumiy ishlab chigarish hajmi
uncha katta bo‘lmaydi. Shu sababli alohida korxonada ishlab chigarishning ko‘payishi
yoki kamayishi umumiy taklifga, demak, mahsulot bahosiga sezilarli ta’sir
ko‘rsatmaydi.

Erkin raqobat sharoitida yangi korxonalar tarmoqga erkin Kirishi, tarmokda
mavjud bo‘lgan korxonalar esa uni erkin tashlab chigishi mumkin. Xususan yangi
korxonalarning paydo bo‘lishi va ularning ragobatli bozorda mahsulotlarini sotishga
huquqiy, texnologik, moliyaviy va boshqga jiddiy iqtisodiy to‘siglar bo‘lmaydi.

Monopoliyada tarmoqda asosan bitta firma hukmronlik gilishi sababli, u
mavjud mahsulot (xizmat)ning yagona yirik ishlab chigaruvchisi hisoblanadi va yakka
hukmronlik shakllanadi. Bunday sharoitda firma narx va taklif hajmi ustidan sezilarli
nazoratni amalga oshiradi.

Fatxutdinov  R.A.Konkurentosposobnost organizatsii v  usloviyax
krizisa: :ekonomika. marketing. menedjment, - M.: Marksting, 2002, 225-bet
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Monopoliyaning mavjud bo‘lishi tarmokqa kirish uchun to‘siglarning mavjud
bo‘lishiga sabab bo‘ladi. Iqtisodiy, texnik, huquqgiy yoki boshga to‘siglar
yangi raqobatchilarning tarmoqga kirishiga yo‘l qo‘ymaydi. Tarmokka kirish uchun
to‘siglar har xil ko‘rinishlarda bo‘ladi. Bularning asosiylari quyidagilar:

* Ishlab chigarish miqyosi keltirib chigaradigan to‘siglar, shu jumladan,
moliyaviy to‘siqlar ko‘p holatlarda shunchalik katta bo‘ladiki, bu tarmogqga Kirishni
ta’qiglash bilan barobar. Masalan, yirik ishlab chigaruvchi hisoblangan avtomobil
sanoatiga kirish, yangi texnologiyaga asosalangan zarur uskunalarni sotib olishga juda
katta pul-kapitali talab giladi.

» Patent va litsenziyalar kabi gonunniy to‘siglar. Davlat patent va litsenziyalar
berib tarmoqgqga kirish uchun konuniy to‘siglar ham yaratadi. Patentlar tadgiqotchiga
mahsulotini to‘liq nazorat gilish huqugini beradi. Tarmokka kirish yoki faoliyat turi
bilan shugullanish davlat tomonidan litsenziya berish yo‘li bilan cheklanishi mumkin.
Masalan, davlat miqgyosida radio va televizion eshitirishlarga tegishli vazirlik
(mahkama) litsenziya beradi.

« Xom ashyoning muhim turlariga, xususiy mulkchilik monopoliyalar
tomonidan potensial ragobatchilar uchun samarali to‘sik yaratish vositasi sifatida
foydalanishi mumkin,

* G‘irrom ragobat. Firmalar o‘z ragiblarini tarmogga Kirib kelishini
tajovuzkorona va shavqgatsiz bartaraf gilishi mumkin. Bank va resurslarni yetkazib
beruvchilarni material va kredit berishdan voz kechirish, yetakchi mutaxassislarni
og‘dirib olish, bahoni keskin tushurish g‘irrom rakobatning oddiy usullaridir.

Oligopoliya - tarmoqda u gadar ko‘p bo‘lmagan bir guruh korxonalarning
hukmronlik gilishidir. Bu oligopoliyaning eng muhim belgisidir. Qaysi tovarlar va
xizmatlar bozorida nisbatan kam sonli ishlab chigaruvchilar xukmronlik gilsa, shu
tarmoq oligopolistik tarmoq xisoblanadi.

Oligopolistik tarmok bir xil yoki tabakalashgan mahsulot ishlab chiqgarishi

mumkin. Ko‘pchilik sanoat mahsulotlari: po‘lat, mis, alyuminiy, qo‘rg‘oshin, temir va
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shu kabilar - fizik ma’noda bir turdagi mahsulotlar hisoblanadi va oligopoliya
hukmronligi sharoitida ishlab chikariladi. Iste’molchilik tovarlari: avtomobillar,
yuvuvchi vositalar, sigaretlar, maishiy elektr buyumlari va shu kabilarni ishlab
chigaruvchi tarmoglar tabagalashgan oligopoliya hisoblanadi.

Oligopoliya sharoitida korxonalar o‘rtasidagi rakobat o‘zaro bog‘lik bo‘ladi.
Oligopolistik tarmokda hech kaysi firma o‘zining baho siyosatini mustaqil
o‘zgartirishga botina olmaydi.

Uncha ko‘p bo‘lmagan firmalarning umumiy o‘zaro bog‘liglikda joylashishi
yashirincha kelishga qulaylik tug‘diradi. Yashirincha kelishish baholarni kayd qilish,
bozorni bo‘lish yoki tagsimlash va boshgacha yo‘llar bilan o‘zlari o‘rtasidagi
ragobatni cheklashdan iborat. Yashirincha kelishish bir qotor shakllarda bo‘lishi
mumkin. Uning® eng oddiy shakli kertel bitimi hisoblanadi. Kartel bitimiga kirg‘an
firmalar narxlar va ishab chigarish hajmini kelishib oladi. Kelishilgan narxni ushlab
turish mumkin bo‘lishi uchun ishlab chigarish hajmi tartibga solinishi, ya’ni bozorlar
bo‘lingan bo‘lishi zarur.

Narxlarni belgilashdagi rahnamolik yashirincha kelishishda ham o‘z o‘rnini
tutadigan norasmiy vosita hisoblanadi. Bunda tarmoqdagi katta yoki ancha samarali
firma narxni o‘zgartirishi, boshga firmalar esa uning orgasidan ergashishi mumkin.

Oligopolistlar narxsiz ragobatga asosiy o‘rin beradi, chunki birinchidan,
ragobatchilarga reklama va mahsulotni o‘zgartirish ancha murakkab, ikkinchidan,
olig‘opolistlar kamdan-kam holda narxsiz rakobatni moliyalashtirish uchun yetarli
moliyaviy resurslarg‘a ega bo‘ladi. Biz garab chikkan ragobatning to‘rtta shaklining
har biri milliy igtisodiyotda alohida-alohida, ya’ni sof holda uchramaydi.
Igtisodiyot sohalarini batafsil o‘rganish, cheksiz ko‘p har xil ragobatli vaziyatlar
mavjudligi sharoitida, ikkita bir xil tarmogni tonish giyinligini ko‘rsatadi. Shu sababli
erkin raqobatli bozorning xususiyatli belgilari bilan, sof monopoliya, monopolistik
ragobat va oligopoliyaning xususiyatlari o‘rtasidagi farglarni ko‘rsatib berish foydali.

Ularning xarakterli xususiyatlari, bir-biridan farqi -jadvalda o‘z aksini topgan.
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Bunday tagkoslashni yengillashtirish uchun bozorning keyingi uchta modelini

bildirish uchun "takomillashmagan™ yoki "nomukammal™ raqobat degan umumiy

nomdan foydalaniladi. Bozor iqtisodiyotiga o‘tish bizga nisbatan ancha oldin

boshlangan mamlakatlarda ragobat munosabatlarini rivojlantirish ancha murakkab va

uzoq davrni oladigan jarayon ekanligini ko‘rsatadi.

Raqobat jihatidan bozor modellarining xususiyatlari

1.1 -jadval.

Xarakterli Bozor tizimi (ragobat) modellari
xususiyatlar | Sof ragobat | Monopolistik Oligopoliya | Sof monopoliya
Firmalar soni  [Juda ko‘p Ko‘p Bir necha Bitta
Maxsulot turi  |Staidartlangan |Tabaqgalashgap |Ixtisoslashgan yoki{Noyob, o‘rnini
tabagalashgan bosuvchi  tovar
yo‘k
Narx usgidan|Yo‘k Tor doirada bor |Uzaro bir-birlariga |Sezilarli
nazorat bogliq tufayli
cheklangan,
yashirin,
kelishuvda sezilarli
Baxosiz Yo'k Qisman bor,|Bor, aynigsa|Bor, asosan
nazorat asosan maxsulot firmaning
reklama, savdo |gabakalashganda |jamoat
belgilari va bu tashkilotlari
markalariga tizimga xos|bilan alokasinp
tayanadi ma’lum reklama  kiligp
cheklashlar mavjud|orgali
Tarmogka Juda oson Nisbatan oson |Sezilarli to‘siklar|Utpb
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Kirish mavjud bo‘lmaydigan
to‘siqlar mavjud
Ma’lumot olish|Ma’lumot olish |[Ma’lum Ma’lum Ma’lum
imkoniyati imkoniyati cheklashlar bor |cheklashlar mavjud|cheklashlar
hamma uchun mavjud
teng
Misollar Qishloq Chakana savdo,|Po‘lat, avtomobil, |Jamoat
xo‘jaligi Kiyim- gishlok xo‘jaligi  |Xizmatpni
kechak, inventarlari, Kiluvchi
poyabzal ishlab |magnit, elektrimahalliy
chigarish asboblari ishlab korxonalar
chigarish

Manba: Marketingni boshkarish. Alimov R.X va boshgalar. -T.: Adolat, 2000,
303-bet

Agar G‘arb mamlakatlari igtisodiyotida rakobat bozor xo‘jaligining ajralmas
gismi (xususiyati) sifatida tabiiy paydo bo‘lsa, o‘nlab yillar davomida ma’muriy
buyrugbozlik tartibi hukmron bo‘lgan, ragobatni va bozorning boshga belgilarini tan
olmagan mamlaktlarda ko‘p narsani "joriy qgilish" va hatto majburan gabul gilishga
to‘gri keldi. Shu munosabat bilan iqgtisodiyotimizning hozirgi holatida ragobat
munosabatlariii rivojlantiriishning mavjud real imkoniyatlarini hisobga olish muhim
rol o‘ynaydi.

Raqobatning bozor iqtisodiyotidagi ahamiyatini e’tiborga olgan holda
marketing konsepsiyasida ragiblarga, uni tanlashga katta e’tibor beriladi. Ragiblarni,
avvalo firmalarga karab belgilash kerak, ya’ni gaysi firmalar ganday tovarlarni
bozorga chigaradi, ya’ni sotuvchi sifatidagi ragiblarni aniglash va ularni o‘rganishga
garatilgan ishlarni belgilash va amalga oshirish talab etiladi. So‘ngra xaridor-ragiblar

o‘rganiladi. Bunda mashhur "Marketing menejment™ kitobi muallifi Filip  Kotler
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ragiblarni to‘rtga bo‘lib o‘rganishni tavsiya etadi; 1)istak bo‘yicha raqgib; 2) tovar turi
bo‘yicha ragib; 3) tovar xili bo‘yicha ragib va 4) tovar markasi bo‘yicha raqiblar.

Ragobat kurashining ikki usuli farglanadi: narx vositasidagi ragobat va narxsiz
racobat'.

Narx vositasida rakobatlashuvda kurashning asosiy usuli ishlab
chigaruvchilarning oz tovarlari narxlarini boshga ishlab chigaruvchilarining shunday
mahsulotlarinikiga nisbatan nasaytirishi hisoblanadi. Uning asosiy va eng ko‘p
qo‘llaniladigan ko‘rinishi - "narxlar jangi" deb ataladiki, bunda vyirik ishlab
chigaruvchilar ragiblarini tarmoqdan siqib chigarish uchun narxni vaqti-vaqti bilan
yoki uzog muddat pasaytirib turadi. Bu usulni Ko‘llash uchun ishlab chigaruvchi
boshka ragiblarga qaraganda unumliroq texnologiyani Kkiritishi, malakaliroq
ishchilarni yollashi va ishlab chigarishni yaxshiroq tashkil qgilishi kerak bo‘ladi. Fagat
shundagiga uning tovarining individual giymati bozor giymagidan past bo‘lib, mazkur
tovar narxini tushirish imkoniyatini beradi.

"Narxlar jangi"ni boshlagan baquvvat firma tovarning sotish xajmi
ko‘payganligi  hisobiga  ko‘nroq daromad  ko‘rishni  ko‘zlaydi.  Yirik
kompaniyalarning o‘zlari uchun yangi bo‘lgan mamlakatlarda ochilgan sho‘ba
korxonalari, filiallari boshga xorijiy va mahalliy ishlab chigaruvchilarni bozordan
sigib chigarish uchui aksariyat "narxlar jangi"ni qo‘llaydi. Iste’molchilar
dastlab tarmokdagi "narxlar jangi“dan foyda ko‘radi, ammo keyinchalik bunday
monopoliyalashtirishning jabrini tortishlari mumkin. Davlat mahalliy tovar ishlab
chigaruvchilarning tarmoqni o‘zlashtirishidan manfaatdor bo‘lib, qudratli xorijiy
firmalar bilan kurashda mahalliy bozorda o‘rnashib qolishga yordam berish uchun
ularni alohida imtiyozlar va afzalliklar tizimi bilan qo‘llab-quuvatlashga harakat
giladi, u yoki bu tarmokda xorijiy xo‘jalik yurituvchi shaxsga tadbirkorlik faoliyati
uchun mahalliy sherik ishtirokida qo‘shma korxona barpo etish majburiy shart qilib
ko‘yadi yoki boshqga cheklash va tartibga solish choralarini ko‘radi.
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1 Shodmonov SH.SH., Alimov.R.X., Jo‘rayev T.T., Iktisodiyot nazariyasi. -
T.: Moliya, 2002, 163-bet

Narx vositasida ragobatlashish usullaridan biri demping narxni ko‘llashdir.
Bunda milliy ishlab chigaruvchilar o‘zlarining tovarlarini boshga mamlakatlarga ichki
bozordagi narxlardan, ayrim hollarda tannarxidan xam past bo‘lgan narxlar bo‘yicha
chigaradi. Shu orgali ular ichki bozorda naxrlarning barkarorligiga erishish,
mamlakatdagi ortikcha mahsulotni yo‘kotish, yangi bozorlarga kirib olish va unda
o‘zlarining igtisodiy mavgeini mustahkamlashga harakat giladi. Demak, demping -
amal kilish va magsadlarga ko‘ra "narxlar jangi“ga yagin bo‘lgan narx bilan
ragobatlashuv usuli. Uning mohiyati shundaki, yirik tovar ishlab chigaruvchilar
boshga mamlakatlar xududida korxona qurmaydilar, ammo uning bozorlarida oz
ichki bozordagi narxlardan, jahon narxlaridan arzon, ayrim hollarda hatto tannarxidan
nasl-narxlarda tovar kiritadilar. Dempingning ma’nosi tovar ishlab chigaruvchi
mamlakatning ichki bozorida sotilayotgan ortigcha mahsulotni yo‘qotish va yangi
bozorlarga kirib olishdan iborat. Rivojlangan iqtisodiyotga ega bo‘lgan davlatlar
rivojlanishi pastroq mamlakatlarga dempingni eksportchi kompaniyalarga byudjetdan
maxsus eksport mukofotlari va subsidiyalari to‘lash bilan ragbatlantiradi va bu
to‘lovlar kompaniyalar ko‘radigan zararni kisman koplaydi. Bunday ishlardan
davlatning manfaatdorligi boshga malakat bozorida o‘z ishtirokini kuchaytirish,
iqtisodiy manosabatlarni yanada rivojlantirish uchun negiz yaratishga intilish bilan
izohlanadi.

Rivojlangan mamlakatlardan rivoji nastroq mamlakatlarga demning tovar
chigarish amaliyotda doimiy xodisa. Demning narxlar iste’molchilarni so‘zsiz
gonigtiradi, ammo "narxlar jangi*di bo‘lgani kabi bozorda bunday tovarlarning hozir
bo‘lishi mahalliy tovar ishlab chigaruvchilarning rivojlanishini giyinlashtiradigan
omilga aylanishi mumkin. Demping tovarlar Kkiritayotgan davlat - bu jarayonni savdo
cheklashlarini joriy etish, muayyan turdagi tovarlarni kiritish uchun bojlarni ko‘tarish

bilan nazorat gilish, shuningdek demping narxlarda sotilayotgan tovarlarga o‘xshash
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tovarlar ishlab chigaruvchi maxalliy tadbirkorlarga yordam berish imkoniyatlariga
ega.

Ko‘p hollarda narxlar bilan raqobatlashuvda preyskurant narxlardan, chegirma
va saylovlar berish (asosiy xarid gilinadigan narsaga ko‘shimcha tovarlar va xizmatlar
ko‘shib berish) kam uchraydi, Xalgaro amaliyotda mahsulot narxidan chalg‘itmaslik,
tovarning kiymati va sifati | sohasida ragobatni giyinlashtirmaslik uchun chegirma va
saylovlarning eng yuqori mikdorlarini belgilab ko‘yish kam uchraydi. Shuningdek
narx bilan ragobatlashuvga quyidagilarni kiritish mumkin:

- muayyan toifadagi iste’molchilar uchun imtiyozli narxlar (masalan,
aviakomnaniyalardan yo‘lovchilar guruhiga bir yo‘la olinadigan "Oilaviy" biletlar
yakka-yakka olishga garaganda arzonroq) sotiladi;

- vakti va joyiga garab narxlarni tushirish yoki ko‘tarish (kinoteatrga ertala
borish kechkidan ko‘ra, ish kunida borish dam olish kunidan ko‘ra arzonroq turadi);

- ko‘rasatiladigan xizmatlar xajmi ko‘paygan yoki tovarlar sifati yaxshilangan
sharoitlarda ham amaldagi narxlarni saqlab turish;

- xaridorlar uchun kredit muddatlarini uzaytirish va boshgalar. Narx bilan
ragobatlashuvga kirmaydigan raqobat usullarini "narxsiz ragobat” deb ataladi. Bu
atama garchi noaniq bo‘lsada amaliyot va ilmiy adabiyotda keng qo‘llaniladi, ragobat
kurashidagi turli usullarga yagona nom berishga imkoniyat yaratadi. Narxsiz ragobat
shu bilan tavsiflanadiki, bunda raqobat kurashining asosiy omili tovarlarning narxi
emas, balki uning sifati, servis xizmat ko‘rsatish va ishlab chigaruvchi firmaning
obru-e’tibori hisoblanadi.

Narxsiz rakobat bilan bir vaqtda yashirin narx yordamidagi ragobat ham
bo‘lishi mumkin. Buning uchun yangi tovarlarning sifati oshishi va iste’mol
xususiyatlarining yaxshilanishi ular narxlarining oshishiga garaganda tez ro‘y berishi
kerak. Hozirgi davrda bir turdagi mahsulotlarning ko‘payishi ularning sotishni

rag‘batlantiruvchi reklama, tovar belgilari va fabrika muxrlaridan foydalanishni

30



keltirib chikarmoqgda. Iste’molchilik bozorida ko‘shimcha Xizmat ko‘rsatish orgali
haridorlarni o‘ziga jalb qilish keng tarkalmogsa.

Narxsiz ragobatning tovar sifatini tabagalashtirish kabi usuli ham mavjudki,
bunda tovarlar bir xildagi ehtiyojni qondirishi va bir turga mansub bo‘lishi, lekin turli-
tuman iste’mol xossalariga ega bo‘lishi mumkin.

Tovarlar talabga nisbatan ortiqgcha bo‘lgan sharoitda ishlab chigaruvchilar
tovarlarini kreditga sotish usulidan foydalanib ragiblaridan ustun kelishlari mumkin.
Bunda dastlab tovar narxining fagat bir gismi to‘lanadi, uning golgan gismi esa
shartnomada ke”shshilgan anik muddatlarda to‘lanadi.

Fan-texnika taragqiyoti avj olgan hozirgi sharoitda, texnika va
texnologiyaning eng yangi yutuglari ustidan nazorat qilish uchun kurash ragobatning
asosiy usullaridan biriga aylanib bormogsa. Bundan tashkari, ishlab chigaruvchi
korxonalar xaridorlarni jalb qilish magsadida uzok muddat foydalaniladigan
iste’molchilik tovarlariga kafolatli va kafolatdan keyingi xizmat ko‘rsatishni amalga
oshirmoqdalar. Masalan, kompyuter ishlab chigaruvchi firma, o‘z mahsulotini
sotibgiga qolmasdan, balki uni o‘rnatadi, korxona xodimlarini ulardan foydalanishga
o‘rgatadi, kafolatlangan muddatda va undan keyingi davrda ta’mir ishlarini bajaradi,
texnikaviy xizmatni amalga oshiradi, mahsulotlari o‘lchamlarini buyurtmachi
ehtiyojlariga yaginlashtiradi.

Narxsiz rakobat usullari ichida marketing muhim ahamiyatga ega bo‘lib, u
mahsulot ishlab chigarish va sotish jarayonini talabga moslashtiruvchi tadbirlar
tizimidan iborat. Bozor iqtisodiyoti sharoitida talabni gondira oladigan korxonalar har
doim ragobat kurashida yutib chigadi.

Yirik ishlab chigaruvchilar bozordagi vaziyatni o‘zgartirish uchun o‘zlarining
ishlab chigarish kuvvatlaridan s{)oydlanishni kamaytirib tovar taklifini gisqartiradilar.
Shu sababli igtisodiy begarorlik davrlarida ham narx bargarorligicha golaveradi.

Shunday qilib, monopoliyalar hukmron bo‘lgan sharoitda narxsiz raqobat

muhim o‘rin tutadi. Buning sababi shundaki, birinchidan, monopoliyalar tovar sifatini
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oshirish, iste’molchilarga xizmat ko‘rsatishni yaxshilash yo‘li bilan sotiladigan
tovar hajmini ko‘paytirishi mumkin.

Ikkinchidan, ular moliyaviy jihatdan kuchli bo‘lganligi sababli, mahsulotini
yangilash, igalab chigarishni gayta jihozlaga va reklamaga zarur bo‘lgan mablag‘ni

sarflay oladilar.

1.3. Raqobat ustunligini saglash strategiyalari

Ragobat strategiyasi ragobat kuragaining uzoq davrga mo‘ljallangan bosh
yo‘li va yo‘l-yo‘riglarini ifoda etadi."Strategiyaning maqsadlari tez kunda foydani
maksimallagatiriga, oz foyda bilan ganoat hosil gilgan holda o‘z bozorini kengaytirish
yoki ragibni bozordan sigib chigariga, yongi bozorga sekin-asta kirib borish kabi
masalalarda harakat yo‘llarini belgilashdan iborat" . Strategiyaga garab kurash
taktikasi (usuli va shakllari) tanlanadi.

"Kompaniyaning raqobat strategiyasi - biznesga yondoshuv va mijozlarni jalb
kilishga garatilgan tashabbuslar, kompaniyaning bozordagi mavgeini mustahkamlaga
uchun olib boradigan kurashidan iborat"”. Bozordagi ragqobatni urugaga o‘xshatish
mumkin. Bu urigada ragiblar yarador bo‘lishi, zarar ko‘rishi mumkin. Bunda fagat
eng yaxshi strategiya g‘alaba qozonadi. Kompaniyaning ragobat strategiyasi
xujumkorlik va mudofaa harakatlarini, gisga muddatli taktik va uzoq muddatli
harakatlarni o‘z ichiga oladi.

Bozordagi raqobatchilar nechta bo‘lsa, raqobatchilik strategiyasining
variantlari va ko‘rinigalari shuncha bo‘ladi. Biroq, ularning turi kanchalik ko‘p
bo‘lmasin, ularning o‘xshashliklari topiladi. Strategiyaga yondogaishning keng
targalgan 5 varianti mavjud bo‘lib, ular quyidagilardan iborat:

* G‘ulomov S, Abdullayev A., Sotvoldiyev A. Ik'1'isodiyot ilmi asoslari .- T.:
Moliya, 2002, 224-bet

* Yo‘ldoshev N.Q., Boltaboyev M.R. va boshk. Strategik menejment.O‘kuv
ko‘llanma.. - T.: TDIU, 2003, 55-bet
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1. Harajatlar bo‘yicha ilg‘orlik strategiyasi. Tovar va xizmatlarni ishlab
chigishda to‘la xarajatlarni pasaytirishni ko‘zda tutadi. Bu esa ko‘p sonli xaridorlarni
jalb giladi.

2. Keng tabagalashtirish strategiyasi. Kompaniya tovarlariga raqobatchi
firmalar tovarlaridan farqg kiladigan o‘ziga xos chizgilarni berishga karatilgan. Bu ham
xaridorlarni jalb etishga yerdam beradi.

3. Eng qulay xarajatlar strategiyasi. Xaridorlarga past xarajatlar va mahsulotni
keng tabagalashtirishni uygunlashtirish hisobiga gimmatli tovar olish imkonini beradi.
Asosiy vazifa o‘xshash tovarni ishlab chigaruvchilarga nisbatan eng kulay harajat va
past baholarni ta’minlashdan iborat.

4. Fokuslangan strategiY. Bunda strategiya past harajatlarga asoslangan
bo‘lib, xaridorlarning tor segmentiga yo‘naltiriladi. Bunda firma ancha past baholar
evaziga ragobatchilardan o‘tib ketadi.

5. Ifodalangan strategiya yoki mahsulotni tabagalashtirishga asoslagan bozor
uyasi strategiyasi. Uning ~ magsadi tanlangan segmentlar namoyondalarini ularning
did va talablariga yanada to‘laroq javob beradigan tovar va xizmatlar bilan
ta’minlashdir.

Firmalar ragobatning bir usulidan asta-sekin boshga usuliga o‘tish yoki bir
yo‘la turli usullarni go‘llashi mumkin. Masalan, Xitoy firmalari sifati past bo‘lsada,
arzon tovarlar chigarib, narx qobiliyati yo‘lidan, Garbiy Yevropadagi firmalar narxi
yukori bo‘lsa-da, sifatli tovarni taklif etish yo‘lidan boradilar, chunki G‘arbiy
Yevropada aholining harid gobiliyati Xitoyga nisbatan ancha yuqori. Yangi industrial
davlatlardagi (Tayvan, Gonkong, Singapur, Koreya Respublikasi) firmalar ham sifati,
ham narx vositasida ragqobatlashuvga moyil. Bu mamlakatlarda yuksak texnologiya
mavjud va ishchi kuchi malakali bo‘lsa-da, arzon turadi. Natijada mavjud afzalliklar
xarajatlarini kamaytirgan holda, sifatli tovar chigarish imkonini beradi. Bunga misol
qilib Koreyaning "8AM8IMO YEYESTKOMS" komnaniyasi bozorga chikaradigan
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televizorlarni va OAYE\UOO korporatsiyasi avtomobillarini  olish  mumkin. Ular
ragobatbardosh bo‘lganidan jahon bozoriga shiddat bilan kirib bormoqda.

Rakobatga har xil yondoshuv O‘zbekistonda ham bor. Masalan, Toshkent
bozori uchun ishlovchi firmalar ham narx, ham sifat ragobatini qo‘llashi mumkin,
mazkur shaharda aholinig boy katlamlari borki, ular uchun narxga ko‘ra tovarning
sifati afzalroq, ayni vaqgtda aholining kamquvvat qismi ham borki, ular uchun
tovarning arzon bo‘lishi muhim. Nukus, Urganch yoki boshka shaharlardagi firmalar
ko‘p hollarda narx ragobatiga moyil bo‘ladilar, bu yerda aholining harid qobiliyatiga
ko‘ra arzon tovarlar ragobatbop hisoblanadi.

Ragobat qo‘l govushtirib o‘tirishga yo‘l qo‘ymaydi, u kurash bo‘lganidan
hammani harakatga, yaxshi ishlashga undaydi. Ragobat bozor igtisodiyotini harakatga
keltiruvchi mexanizm, uni olga eltuvchi kuch hisoblanadi.

Raqobatdagi iqtisodiy tanlov tamoyiliga ko‘ra iqtisodiyet ishtirokchilari
saralanadi, yaxshi ishlagan firma boyib ketadi, yomon ishlagani sinadi, yopiladi yoki
kuchli firmalarga qo‘shilib ketadi. Shu sababli xar yili dunyoda millionlab firmalar
yopilsa, millionlab yangilari ochiladi. Raqobatga bardosh bera olmagan firmalar zarar
ko‘radilar, oz majburiyatlari bo‘yicha pul to‘lay olmay qoladilar, ya’ni bankrot
holiga tushadilar. Bunday holatga tushmaslik uchun har bir korxona o‘z
ragobatbardoshlik ustunliklarini saqglab golishi zarur(1-chizma). Buning uchun har bir
korxona o‘z imkoniyatlaridan kelib chiqib vertikal integratsiya, hujumkorlik va
mudofaa strategiyalaridan foydalanishi maqgsadga muvofig hisoblanadi. Ushbu
strategiyalar to‘g‘risida to‘xtalib o‘tamiz.

Ragobat ustunligini saglab qolish uchun hujumkorlik strategiyasidan
foydalanish. Raqobat ustunligiga deyarli har doim muvaffakiyatli hujumkor strategik
harakatlar hisobiga erishiladi. Ustunlikka erishishni ta’minlash uchun muvaffaqiyatli
hujumkor strategiyaga gancha vaqt talab gilishi tarmoqgdagi raqobat tavsifiga boglik.
Ustunlikni ta’minlash vaqti qisqa bo‘lishi, xizmat ko‘rsatish sohasidagi kabi,

murakkab texnologik jarayonli kapital talab etadigan tarmoklardagi kabi ancha
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davomli bo‘lishi ham mumkin. Ideal darajada sozlangan harakatlar miqyosi ancha
katta bo‘lgan (masalan, yangi kimmatbaho dorining patentiga farmatsevtikada ega
bo‘lish sezilarli ustunlikni ta’minlaydi) yoki uncha katta bo‘lmagan (masalan,
tikuvchilik sanoatida. Bunda kiyimlarning yangi modadagi fasonlari nusxa ko‘chirish

orgali osongina o‘zlashtirilishi mumkin), rakobat ustunligini yaratish mumkin.

‘ PakobaT cTpaTrerusacu {

bosop
Tanuapxnu MaxcynonapHM Bosopan Aurnmiikuu sopuii IXTHEKUTA ¥3
nacaiiTHpyLI Auddpepenunaaain CerMeHT. 1Al 3THIN BAKTHIA TALCHP
{ ¥rwazuvws
Maxcynor MaxeynorTapHu Bozop cermenrnaa J Paxobarumiaap
TARHAPXHHH BA GeTakpop.Iuru KOMILICKC XH3IMAT G¥nmarau, siHrn TapHH BAKT
WAPXHHHE NACTIHTH (anoxuranuru), Ky pcaTHiu V3MAWMTHDHIMATAH UPATTHFHAA
YJIAPHH 10KOpH dozxop GYLUIHFHAA MOBHITL
cuhaTIHINCY Bk HiE DANG dopuiu bowKkapys
anoxHaa Avszaiinra TH3IHMH XHCOBHTA '
ITAJTHTH opTaa KO THPHIE
L PakobaTAOULTHKHHHT acocHil YCTYHAHKAAPn J

1.1-chizma. Raqobatdoshlikning asosiy ustunliklari va ragobatning bazaviy
strategiyasi.

Muvaffagiyatli xujumdan so‘ng "mevalarning samarasini" ko‘rish davri
keladi. Bu davrning davomiyligi esa rakiblarga yo‘qotilgan mavqelarni kaytarib olish
uchun hujumga o‘tishga gancha vaqt kerak bo‘lishiga bog‘liq.

Rakiblar firma yaratgan ustunlikka garshi jiddiy hujum boshlashlari bilan
uning yemirilishi boshlanadi. Egallangan mavgeini saglab qolish uchun firma ikkinchi
strategik hujumni amalga oshirishi kerak. Uning fundamentini esa rakobatchi
ustunlikka erishish magsadida kurashni kuchaytirgan paytlarida hujumshgamo‘tishiga

tayyor turish uchun "mevalar samarasi'ni ko‘rish davrida hozirlanib qo‘yish kerak
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bo‘ladi. Raqobat ustunligini saglab turish uchun sl)irma ragiblardan bir pog‘ona
baland bo‘lishi lozim. Bozorda o‘z mavkeini mustahkamlash uchun ketma-ket
strategik hujumlar uyushtirish va xaridorlarning moyilligini saglab turish talab etiladi.

Ragobat ustunligini himoya qilish uchun mudofaa strategiyalaridan
foydalanish. Raqobat bozorlarida barcha firmalar raqobatchilar uyushtiradigan
xujumning obyektlari bo‘lishi mumkin. Hujumlar xuddi eski, amaldagi amaldagi
firmalar tomonidan bo‘lganidayek, yapgi s})irmalar tomonidan ham bo‘lishi mumkin.
Himoyaviy strategiyaning maqgsadi hujumga uchrash xavfini kamaytirish yoki ularni
eng kam yo‘qotish bilan o‘tkazib yuborish. Himoya strategiyasi kompaniyaning
ragobat ustunligini kuchaytirmasa ham, ragobat mavqgei oldida mudos]zaa
inshootlarini tashkil etish va ragobat ustunligini saklab golish imkonini beradi.

Rakobat ustunligini himoya Kilishning bir kancha yo‘llari mavjud. Ulardan
biri - ragobatchilarning ishlangan harakatlarini boshlashlari uchun xalaqgit berish.
Bunday yondoshuv quyidagi asosiy gadamlarni ko‘zda tutadi:

1. Bo‘sh Dbozor uyalarini to‘ldirish uchun mahsulot nomenklaturasini
kengaytirish.

2. Raqgobatchilar ega bo‘lgan yoki ega bo‘lishi mumkin bo‘lgan modellar va
mahsulotlar navlarini ishlab chigarish.

3. Pastrok narxlarda ragqobatchilarning mahsulotlariga yakin modellarni taklif
etish.

4. Rakobatchilarni vositachi va destribyuterlarning taksimlag tarmogidan siqib
chigarish uchun ular bilan shartnomalar imzolash.

5. Vositachi va distribyuterlar boshga ta’minotchilar bilan aloga
bog‘lashlariga xalal berish uchun ularga sezilardi chegirmalarni kafolatlash.

6. Iste’molchilarga bepul yoki past narxlarda o‘qitishni taklif etish.

7. Iste’molchilvrning o‘z mahsulotiga bo‘lgan talabini saglab qolish uchun
choralar ko‘rish.

8. Kreditga sotish hajmlarini oshirish.
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9. Butlovchi gismlar yetkazib berish vaqtini gisqartirish.

10. Mugobil texnologiyalarni patentlash.

11. Xususiy nou-xaularni himoyalash.

12. Eng yaxshi ta’minotchilar bilan eksklyuziv shartnomalar imzolash.

13. Ragobatchilarni yaginlashtirmaslik uchun xom-ashyolarni katta hajmlarda
sotib olish.

14. Raqobatchilar bilan ishlaydigan ta’minotchilardan voz kechish.

15. Tovarlar va ragobatchilar harakatlarini doimo nazorat qilib turish,

Himoyaviy strategiyaga bo‘lgan ikkinchi yondashuv rakobatchilarga ularning
harakatlari javobsiz golmasligi va kompaniya hujumga tayyor ekanligini yetkazib
turishdan iborat.

Ragobatchilarning hujumkor harakatlariga qarshilik ko‘rsatishning boshqa
yo‘li ragobatchilarni oziga jalb etadigan va ularni hujumkor harakatlarga undaydigan
foydani kamaytirishga urinishdan iborat.

Firmaning foydaliligi kanchalik yuqori bo‘lsa, bu boshgalar uchun o‘ziga jalb
etadigan "xo‘rak" vazifasini o‘taydi va hujumkor harakatlar qgilish istagini baldiradi.
Buday sharoitda kompaniya hisob mexanizmlari yordamida himoyalanishi mumkin.

Vertikal integratsiya strategiyasi va raqobat ustunligi. Kompaniya
mablag‘larini vertikal integratsiyaga investitsiya qilishning asosiy sababi uning
ragobat mavgeini kuchayganligidir. Agar vertikal integratsiya kompaniya
xarajatlarining  sezilarli  darajada pasayishiga yoki ko‘shimcha ragobat
ustunligiga erishishga olib kelmas ekan, u strategik hisoblanmaydi va unga mablag*
sarflashning foydasi yo‘k-

Ishlab chigarishning talab etiladigan hajmi shu darajada yukori bo‘ladiki, u
huddi ta’minotchilardagi kabi ishlab chikarish miqyoslarida shunday tejamkorlikni
ta’minlaydi. Shundagina "Orkaga" integratsiya xarajatlar pasayishiga olib keladi.

"Oldinga" vertikal integratsiya ham ana shunday ildizlarga ega.
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Vertikal integratsiyaning kamchilikilari sifatida quyidagilarni ko‘rsatish
mumkin:

1. Integrallashgan firmalar yangi texnologiyalarga sekin ko‘nikish
tendensiyasiga ega bo‘ladilar, chunki bu katta xarajatlar bilan bog‘liq.

2. Integratsiya ta’minotchilarni erkin tanlash xususida firmaning
imkoniyatlarni cheklaydi.

3. Vertikal integratsiya qadriyatlar zanjiridagi har bir bosgichda kuvvatlar
balansligi bilan bog‘lig muammolarga olib keladi.

4. "Oldinga" va "Orgaga" integratsiya turli malaka, mahorat va ishbop
kobiliyatlarini talab etadi.

Shunday vilib, vertikal integratsiya strategiyasining ham kuchli ham kuchsiz
tomonlari bo‘lishi mumkin. Integratsiyaning ganday yo‘nalish va ganday miqgyoslarini
tanlash quyidagilarga bog‘liq:

1. Integratsiya kompaniyaning strategik jihatdan muhim bo‘lgan ish sohalari
xarajatlarini  pasaytirishga yoki tabagalashtirishni  chukurlashtirish  tomonini
yaxshilashga qodirmi ?

2. Kapital xarajatlar, javob reaksiyasining chapdastligi va tezligiga, ma’muriy
xarajatlarga ganday ta’sir ko rsatadi ?

Ragobat ustunligini yaratishga qodirmi?

Boshlovchilikning ustunliklari va kamchiliklari. Vaqt omili strategiyani
tanlashda hal giluvchi rol o‘ynaydi. YA’ni u ustunlikka erishish uchun "kaldirg‘och"
firmaning "qaltis vaziyatda strategik harakat kerakmi yoki yo‘k ?" degan savolga
javob beradi.

Birinchi bo‘lib strategik gadamlarni qo‘ygan firma shundagina yuqori
natijalarga erishishi mumkinki, bunda:

1. Tashabbuskorlik firmaning obro® orttirishiga yordam bersa.
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2. Xom-ashyo, yangi texnologiyalar ta’minotchilari, sotish tarmoglari bilan
erta o‘rnatilgan alogalar mutlaq ustunlikni egallashga imkoniyat yaratishi mumkin
bo‘lsa.

3. Birinchi xaridorlar takroriy xaridlarni amalga oshirib kompaniyaga kuchli
ixlosmandlikni saglab golsa.

Ammo kutish har doim ham muvaffagiyatsiz yondoshuv bo‘lavermaydi.
"Qaldirg‘och"lar uchun giyinchiliklar paydo bo‘ladi, gachonki:

1. Birinchi bo‘lib yurish, yo‘Iboshchilardan keyin yurishga garaganda ancha
gimmatga tushsa.

2. Texnologik o‘zgarishlar shunchalik tez amalga oshadiki, ilk investitsiyalar
tezda samarali bo‘Imay qoladn.

3. Bozorga kirishni kutayotganlarga osonroq, chunki haridorlar har doym
ham "qaldirg‘och"larga oz sadoqgatini saglab golavermaydilar.

4. llgarilab ketayotganlarning mahorat va nou-xaularidan osongina nusxa
ko“chirilishi mumkin yoki hatto orgada qolayetganlar tomonidan takomillashtirilishi
ham mumkin.

Shunday qilib, firmalar ragqobat tufayli yangilikni joriy etishga majbur
bo‘ladilar, chunki bozordan o‘z raqibini surib chigarish uchun nisbatan sifatli va
arzon tovarni taklif etish shart. Buning uchun, o‘z navbatida, mehnat unumdorligini
oshirish, yangi modadagi tovarlarni yaratish, ilgari yshlab chigarilgan tovarlarni
modernizatsiyalash talab etiladi. Xullas, rakobatda unumdorlikni oshirish va siftni
yaxshilashga intilish igtisodiy o‘sishni ta’minlaydi. Ragobat qizg‘in joyda igtisodiy
o‘sish jadal boradi, u sustlashgan sharoitda esa u iqgtisodiy turgunlik yuz beradi.
Raqobat ishchi-xizmatchilarni ham yaxshi ishlashga undaydi, ular yaxshi daromad
beradigan ish joyida ajrab golmaslik uchun doimo harakat giladilar. Ragobat ularning
ish unumi va sifati, oz firmasining obro‘si uchun javobgarligini oshiradi.

Raqobat, hatto firma egalari bilan ishchi-xizmatchilar o‘rtasida xamjihatlikni

yuzaga keltiradi, negaki firma ragobatda maglub bo‘lsa, bundan hamma zarar ko‘radi
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- ishchilar ishsiz qoladi, xo‘jayinlar foydadan mahrum bo‘ladi. Shu boisdan ragobat

hammani firma uchun jon kuydirishga majbur kiladi.

11 BOB. Iste’mol tovarlari va ragobatning MS Access tizimida ma’lumotlar
bazasini yaratish
2.1 MS Access tizimida ma’lumotlar bazasini loyihalash

Hozirgi kunda ma’lumotlar bazasini yaratishda keng qo‘llaniladigan
vositalaridan biri bo‘lib Microsoft Access dasturi xizmat gilmoqda.

Ma’lumotlar bazasini ishlab chigishga o‘tishdan oldin Microsoft Access dasturi
ishga tushirilib, gattig diskda ma’lumotlar bazasi fayllarini saglash uchun katalog
yaratiladi va unga nom beriladi.

' Wicrosoft Access = 0

' madin [Opaeka Bua BcTaska  Cepeuc  OkHO  Cnpaeka BESAHTE EONpOC
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OfbeKThl =l]  Cospanme TaBNHUE! B PEXMME KOHCTRYKTORA
I CozaAaHHE TAGMHUE C NOMOWEHD) MACTERS

B CozaaHMe TAEMHUE! MYTEM BEOAS ASHHELX
Janpockl A e 1y A3 A

Istemal tovarlar
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Masalan, Iste’mol tovar nomi beriladi. Instrumentlar panelida sozdat bazu
dannix tugmasini bosing yoki Fayl menyusida Sozdat... buyrugini tanlang.
<Sozdaniye bazi dannix> dialog oynasi ochiladi, unga ism Kkiritish kerak (masalan,

Adress) va ma’lumotlar bazasini saklash uchun katalogni (Baza) tanlash kerak.

Ma’lumotlar bazasi bushliksiz sakkiztagacha belgiga ega bulishi mumkin.

K] Microsoft Access - O X

Egaﬁn Opaeka Bua Botaeka  Cepewc OkHo Cnpaska BeeamTE BONpOC
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Natijada ma’lumotlar bazasi oynasiga ega bo‘lamiz:

Ma’lumotlar bazasi oynasi ma’lumotlar bazasi ochilganda chikariladi. Undan

jadvallar, shakllar va ma’lumotlar bazasining boshka obyektlar ochiladi.
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Ma’lumotlar bazasining oynasi kuyidagi elementlarga ega:

Sarlavxa satri. Ochilgan MB ismini chikaradi.

Tugmalar. «Sozdat», «Otkrit», «Konstruktor» va x.k.z. Tugmalar ma’lum oynada va
rejimda obyektni ochadi.

Obyektlar oynalari. (obyektlarni tanlash yarliklari). «Tablitsa», «Shakl» va
x.k.z. Obyektlar tugmalari ochilish yoki uzgarishi mumkin bulgan obyektlar ruyxatini
chikaradi.

Obyektlar ruyxati. Foydalanuvchi tanlaydigan obyektlar ruyxatini chikaradi.
Bizning variantimizda ruyxat xali bo‘sh. Ma’lumotlar bazasini ishlab chikish ishini
bevosita boshlashdan oldin MB ba’zi bir asosiy obyektlarning tavsiflariga tuxtaymiz.

Tablitsa — bu ma’lumotlarni yozuv (satr) lar va maydon (ustun)lar kurinishida
saklovchi obyekt. Odatda xar bir jadval bitta anik masala buyicha ma’lumotlarni

saklash uchun ishlatiladi.
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Zapros — kerakli ma’lumotlarni bitta yoki bir nechta jadvaldan olish imkonini

beradi.

44



EJ Microsoft Access

Egaﬁn Opaeka Bma Boraska  Cepewc OkHo  Cnpaeka BEeAmTE BONpOC

DEEHR SLAVIEDR|IY-%L-B-hew | =fE-eH

¢& Istemol tovar : 6a3a gaHubiX (POPK Cozpaume HpOCT biX 3anpocon

E OTEPEITE E KoHcTpykTOR ﬂ! CozAaTH

OfbeKThl

TabnHuk

Sanpock!

PopHEl
OTueTsl
CTpaHALEl
Markpock!

Moaynn

Fpynnel

& MzbpanHoe

] Cosaame sang
] Cosaanme sang
5 Istemol tovarla

BiifiepHTe NonA ANA sanpoca.

J0onyKaeTca BeIBOp HECKONEKHX TAGMHL MM 38NPOCOE,

TaBAHUE H 38Npock!

|TaﬁJ1MLLa: Istemal kovarlar

AOCTYNHEIE NoNA: BrifipaHHEIE Nona:

baxosi

Iskemal mevari
tovvarlarni turi
ITzax

C034aHHE NPOCThIX 3aNpOCos

OTHEHa « Hasan I danee > Ii [OTOED I

p&8 Istemol bovar : Baza ...

Shakl — asosan ma’lumotlarni Kiritish uchun ishlatiladigan Microsoft Access

obyekti. Shaklda jadval

maydonlaridagi ma’lumotlarni Kiritish, tasvirlash va

uzgartirishda ishlatiladigan boshkarish elemetlarini joylashtirish mumkin.
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Otchetlangan jadval. — ma’lumotlarni chop etish uchun muljallangan
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Microsoft Access Ma’lumotlar bazasi obyekt.

Jadvalni yaratishdan boshlash kerak.
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Jadvalda ma’lum tur, masalan mijozlar yoki tovarlar ruyxatining, ma’lumotlarini

saklovchi yozuv saklanadi. Jadvalning asosiy kismi maydon buladi.
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Maydon — bu ma’lum bir turdagi, masalan, xodimlar familiyasi, ma’lumotlarga
ega bulgan jadval elementi. Jadval rejimida maydonni ifodalash uchun ustun yoki
yacheyka ishlatiladi, bu xolda maydon ismi jadval ustuni sarlavxasi buladi.

Yozuv — ma’lum obyekt xakidagi ma’lumotlarning tula tuplami. Jadval rejimida
yozuv satr kurinishida tasvirlanadi.

Rejim tablitsi - ma’lumotlarni to‘g‘ridan-to‘g‘ri jadvalga Kiritish yo‘li. Bu usul
bilan Sozdaniye tablitsi putyom vvoda dannix usuli bir xildir.

Konstruktor - bu usul yordamida jadvalning har bir maydoni alohida
loyihalashtiriladi, ya’ni maydon nomi, maydondagi ma’lumotning turi va maydonga
berilgan izoh aniglanadi. Bu usul jadval qurishning eng qulay usuli bo‘lib, asosan
undan foydalaniladi. Bu usul bilan Sozdaniye tablitsi v rejime konstruktora usullari
bir xildir.
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Master tablits. - bu usul tanlanganda Access bizga bir gator oldindan tuzilgan
jadvallarning ro‘yxatini va ularga mos maydonlaming ro‘yxatini taklif etadi. Biz hosil
gilayotgan ma’lumotlar bazasiga qarab bu ro‘yxatdan o‘zimizga keragini tanlab
olishinmiz mumkin. Bu usul bilan Sozdaniye tablitsi s pomoshyu mastera usullari bir
xildir.

Import tablits - bu usulda biz boshga ma’lumotlar bazasidan (boshga fayldan)
tayyor jadvalni ko“chirib olishingiz (import gilishingiz) mumkin.

Svyaz s tablitsami - bu usul tanlanganda boshga ma’lumotlar bazasidan (boshga
fayldan) biror jadvalni (jadvallarni) joriy fayl bilan bog‘lashimiz (import gilishimiz)
mumkin.

Biz “Istemol tovarlar reklamasi va bazasi” loyihasining ma’lumotlar bazasini
yaratish” mavzusi asosida jadval yaratishning eng oson va qulay usuli konstruktor
rejimidan foydalanamiz. Bu rejim jadvalni o‘zimiz hoglagandek loyihalashga va
yaratishga imkon beradi.

Mulogot oynasi ikki gismdan iborat bo‘lib, yuqori gismi jadval maydonlarini
aniglash uchun, pastki gismi esa har bir maydonning xossasini (Svoystvo polya)
aniglash uchun mo‘ljallangan. Pastki gism jadval maydoniga nom berilmagan holatda
passiv xolatda bo‘ladi, nom berilganda faollashadi.

Jadvallarni yaratib olganimizdan so‘ng unga ma’lumotlarni Kiritish lozim
bo‘ladi. Jadvallarga ma’lumotlarni Kiritishdan oldin esa ular orasidagi alogalarni
o‘rnatib olishimiz, keyin esa ma’lumotlarni Kiritishimiz magsadga muvofig.

Jadvallar orasidagi alogalarni o‘rnatish deganda asosiy jadvallar bilan
ma’lumotli jadvallarni bog‘lash tushuniladi. Bizda asosiy jadvallar “Tashkilotlar
ro‘yxati” va “Ishlab chiqgarish korxonalari va tashkilotlar joylashgan xududlar” va
“Igtisodiy va texnologik muammolari ro‘yxati iqtisodiy va texnologik muammolari
ro‘yxati” jadvallari, golgan jadvallar esa ma’lumotli jadvallar hisoblanadi.

Asosiy va ma’lumotli jadvallar orasidagi alogalarni o‘rnatishni “Tashkilotlar ro‘yxati”

jadvali va “Loyihaga ma’sul tashkilot” jadvallarini bog‘lashda ko‘rib o‘tamiz.
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“Istemol tovarlar reklamasi va bazasi Tashkilotlar ro‘yxati” jadvalini
konstruktor rejimida ochamiz, guruh maydonini tanlaymiz. Bu maydonning
ma’lumotlar tipi bo‘limiga o‘tganimizda yangi ro‘yxat ochiladi. Ulardan master
podstanovokni tanlaymiz. Natijada yangi mulogot oynasi ochiladi

Asosiy va ma’lumotli jadvallarni bog‘lashdan asosiy maqgsad, asosiy jadvallarni
to‘ldirishda ma’lumotlarning ko‘p takrorlanishining oldini olish, jadvalga
ma’lumotlarni Kiritishni osonlashtirish va ma’lumotlarning kompyuter xotirasidan
kam joy egallashidir.

Jadvallarni loyihalab olganimizdan so‘ng, keyingi ish unga ma’lumotlarni
Kiritishdir. “Tashkilotlar ro‘yxati” jadvaliga ma’lumotlarni Kiritishni ko‘rib o‘tamiz.

Tashkilotlar ro‘yxati to‘g‘risidagi ma’lumotlar markazda MS Word dasturida
bo‘lib, oddiy jadval ko‘rinishida tasvirlangan. Bu jadvalga ishlov berib uni oddiy
matn ko‘rinishida o‘tkazib oldik. Jadvalda tashkilotlar ro‘yxati hagidagi boshga
ma’lumotlarni avtomatik Kiritib oldim.

Ikkinchi asosiy jadvalimiz “Igtisodiy va texnologik muammolari ro‘yxati
igtisodiy va texnologik muammolari ro‘yxati” jadvali bo‘lib, bu jadval asosan
korxona va tashkilotlar muammolari, adreslari, raxbarlari, ma’sul shaxslari, tegishli
kafedralar keltirilgan ushbu jadvallarini yuqorida ko‘rsatib o‘tilganidek bog‘lab

olamiz.

2.2. Ismte’mol tovar va raqobat bazasi jadvallari asosida so‘rovlar
yaratish.

Jadvallarni loyihalash, unga ma’lumotlarni Kiritish va jadvalga tegishli ba’zi bir
tushunchalar bilan tanishdik. Jadvalga ma’lumotlarni Kiritish ganchalik giyin bo‘lsa,
undan kerakli ma’lumotlarni ajratib olish undan ham mushkul. Bu ishlarni amalga
oshirish uchun Accessda so‘rov (zaprosi) obekti Kkiritilgan bo‘lib, u juda ko‘p
imkoniyatlarga ega .
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Markpock!
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W 1stemol tovarlar Sanpoc

FoToBD

RYCK V2 Total Commander 8.0... Y ' A5 AHPaXMOHOE Hiz0. ..

So‘rovlar yordamida bir necha jadvallardagi ma’lumotlarni ko‘rish, tahlil gilish
va o‘zgartirish mumkin. Shuningdek, ulardan shakl va hisobotlar uchun manba
sifatida ham foydalaniladi. So‘rov ko‘pincha tanlash uchun ishlatiladi. Uning
bajarilishi jarayonida tanlov shartlarini ganoatlantiruvchi ma’lumotlar bir yoki bir
nechta jadvallardan (so‘rovlardan) tanlanadi va ma’lum tartibda aks ettiriladi.
Accessda so‘rovlarning bir necha turi mayjud. So‘rovlarni hosil qilish uchun
ma’lumotlar bazasi oynasidan so‘rov (zaprosi) bo‘limini tanlaymiz. Hosil bo‘lgan

oynada Sozdat bo‘limini tanlab oynani hosil gilamiz. Bu oynada so‘rovlar hosil

qgilishning 5 ta usuli keltirilgan:

p&8 Istemol bovar : Baza ...

53




EJ Microsoft Access X

Egaﬁn Opaeka Bma Boraska  Cepewc OkHo  Cnpaeka BEeAmTE BONpOC -

NDEEHR SRR - L-A- b #F fE8-08

te |stemol tovar : 6a3a gaHHbix (hopmar Access 2000)

OfbeKThl

TabnHuk! C03A3HKME 3aNPOCa C NOMOWH

5 Istemol tovarlar Sanpoc o
Sanpock! MepekpecTHEIA 3anpoc

MOBTOPAHILMECA SaNHCH
bopH SarMcH BG83 MoA4YMHEHHELX
CaMOCTOATENEHOS CO3AAHHE

OTHeTs! HOBOrQ 3aMpoca,

CTpaHALEl

Markpock!

Moaynn

Fpynnel
& MzbpanHoe

FoToBD

Konstruktor - konstruktor yordamida so‘rov hosil gilish.
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ammander

Prostoy zapros - oddiy so‘rovlar hosil gilishning qulay usullaridan biri bo‘lib, u

P e

AoGaEHTE

Sozdaniye zaprosa s pomoshyu mastera bo‘limi bilan bir xil.
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Biz yaratilgan jadvallardan so‘rovlar hosil qilishda asosan  konstruktor
xolatidan foydalanamiz.
Dastlab, so‘rovlar hosil gilishdan oldin bizga ganday ma’lumotlar kerakligini aniglab
olamiz.

Konstruktor yordamida so‘rovlarni hosil gilamiz. So‘rovlar hosil gilishning eng
qulay va umumiy usuli konstruktor usulidir. Bizga ma’lumki, jadvallarni loyihalashda
ham konstruktordan foydalanganmiz. So‘rovlani loyihalashda ham konstruktordan

foydalanamiz.
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Mulogot oynasining Dobavleniye tablitsi oynasida yaratilgan jadvallarning
ro‘yxati keltirilgan. Undan “Tovar nomi”, “Loyihada ma’sul tashkilot, jadvallarini
tanlaymiz va Dobavit tugmasini yoki sichqoncha chap tugmasini tez-tez ikki marta
bosamiz. Natijada tanlangan jadval konstruktor gismining yugori gismida paydo
bo‘ladi. Bu jadvalning maydonlari ustiga sichqonchaning chap tugmasini ikki marta
tez-tez bosib yoki maydon nomi ustiga sichgonchani bosib turgan holda so‘rov
blankasiga sudrab o‘tkazamiz. Natijada “Tashkilotlar nomi, Loyihada ma’sul tashkilot
bilan ishlash™ jadvalining aniglash maydonlari so‘rov blankasida paydo bo‘ladi. Bu
maydonlardagi tashkilotlar nomi topish uchun Like funksiyasidan foydalanamiz.
Natijada quyidagi ko‘rinishdagi so‘rov hosil bo‘ladi (2.3.13-rasm).
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Mastera- mastera yordamida so‘rov hosil qilish. Prostoy zapros - oddiy
so‘rovlar hosil qgilishning qulay usullaridan biri bo‘lib, u Sozdaniye zaprosa s
pomoshyu konstruktor bo‘limi bilan bir xil. Mastera rejimini tanlaymiz va natijada

yangi oyna hosil bo‘ladi
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Loyihaga ma’sul tashkilot bo‘limini tanlaymiz va unga tegishli maydonlar

chigadi. Ularni tegishlisini o‘tkazib olamiz. Sung daleye tugmasini bosamiz. Kerakli

nom Kiritib Gotovo tugmasini bosamiz. Natijada qo‘yidagicha zapros hosil bo‘ladi.
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Shunga uxshash boshga jadvallarini so‘rovlarini yaratish mumkin. Keyingi
bo‘limlarda yaratilgan jadvallar va so‘rovlarga shakllalar va hisobotlar yaratishni

ko‘rib o‘tamiz.

2.3.Tashkilotlar nomi jadvallari va so‘rovlari asosida shakllar yaratish
So‘rovlarni loyihalash, jadval va mavjud so‘rovlardan yangi so‘rovlarni hosil
gilish bilan tanishdik. Jadvallar yordamida ixtiyoriy ko‘rinishdagi ma’lumotlarni hosil
qgilish va saglashni bilamiz. Xuddi shuningdek, mavjud ma’lumotlardan keraklilarini
so‘rovlar yordamida ajratib olishni ham ko‘rdik. Ammo jadvallarga to‘g‘ridan-to‘g‘ri
ma’lumot Kiritish va so‘rovlar yordamda ularni tahlil gilish foydalanuvchi uchun har
doim ham qulay emas, aynigsa, MS Access bilan tanish bo‘lmagan foydalanuvchilar
uchun ma’lum noqulaychiliklar paydo bo‘ladi. Ma’lumotlar bazasidan foydalanishda
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shaklning roli begiyosdir. Umuman, shakllar ma’lumotlarni Kiritish va ularni

foydalanuvchiga qulay ko‘rinishda tasvirlash uchun ishlatiladi.

' Wicrosoft Access = 0
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Shakllarni biz hayotda ko‘p uchratganmiz. O‘qish jarayonida biror bir
so‘rovnomani (anketani) to‘ldirishga to‘g‘ri kelgan, o‘qishga yoki ishga Kirish
jarayonida shaxsiy varagalar to‘ldirganmiz. Shularning ozi shakldir. Shakl shu
ko‘rinishdagi elementlardan tashkil topgan bo‘ladi. Elementlarning soni nechta

bo‘lishi odatda, go‘yilgan masalaga va shaklni tuzuvchisiga bog‘liq.
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Yugorida ta’kidlaganimizdek, shaklni jadval yoki so‘rov uchun qurish mumkin.
ShaklIni qurish uchun ma’lumotlar bazasi oynasidan shakl obektini tanlaymiz. Bizda
hozircha shakl bo‘lmagani uchun bu oyna bo‘sh. Bu oynadan Sozdat bo‘limini
tanlaymiz. Natijada mulogot oynasi paydo bo‘ladi. Mazkur oyna ikki gismdan iborat
bo‘lib, uning yugori gismida shaklni nima yordamida qurish tanlansa, pastki gismida
esa nimaga (jadval yoki so‘rovga) qurish tanlanadi. Bu gismdagi ochiluvchi menyuda

ma’lumotlar bazasidagi barcha jadval va so‘rovlarning ro‘yxati keltiriladi.
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Shakl qurishning eng oson yo‘li bu Master shakldir. Yuqorida belgilab olingan
shakllarni loyihalaymiz. Buning uchun Master formni va “Tashkilotlar nomi” nomli

jadvalni tanlaymiz. OK tugmasini bosib keyingi mulogot oynasiga o‘tamiz .
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Dostupniye polya bo‘limida “Tashkilotlar nomi” jadvalining mavjud

maydonlari ro‘yxati keltirilgan. Bu ro‘yxatdan kerakli maydonlar: maydonlarini
tugmani bosish bilan Vibranniye polya bo‘limiga o‘tkazamiz. Daleye tugmasini
bosib keyingi oynaga o‘tamiz.  Yaratilayotgan shaklning tashqi ko‘rinishini
tanlaymiz, bizda v odin stolbets ni tanlaymiz. Daleye tugmasini bosib keyingi oynaga
o‘tamiz .

Bu rasmda yaratilayotgan shaklning ko‘rinish stili tanlanadi, biz Chertej ni
tanlaymiz. Daleye tugmasini bosib keyingi oynaga o‘tamiz va yaratilayotgan shaklga
“Tashkilotlar nomi shaklsi” nomini berib saglaymiz. Tayyorlangan shakl dastlab

ustun ko‘rinishida nomoyon bo‘ladi. Uni o‘zimiz xoxlagandek ko‘rinishga keltirib
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olishimiz uchun shaklni uskunalar panelidan yoki Vidsidan Konstruktor rejimiga
o‘tamiz va tegishli o‘zgartirishlarni amalga oshirib shaklni o‘zimiz xoxlagan

ko‘rinishga keltirib olamiz.

K 'Microsoft Access
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Biz bu bo‘limda yaratilgan jadvallar va so‘rovlar asosida shakllarni
loyihalashni va shakllarga qo‘shimcha ma’lumotlar Kiritishni, tegishli o‘zgartirishlar
kiritishni va shakllar yaratishni ko‘rib o‘tdik. Yaratilgan shakllar foydalanuvchilar
uchun qulay interfeysga ega bo‘lib, ularda ishlash foydalanuvchilar uchun ko‘p
qulayliklarga ega.
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2.4. Tovarlar nomi bo‘yicha xisobotlarni loyihalash va tayyorlash. Bu
bo‘limda Bitiruv malakaviy ishining asosiy gismi amalga oshiriladi. Yani, yaratilgan
jadvallar va so‘rovlar asosida hisobotlar tayyorlanadi.

Dastlab yaratiladigan hisobotlarni aniglab olamiz. Asosiy hisobot Tashkilotlar nomi,
loyihada ma’sul tashkilot bo‘yicha hisobotlarni tayyorlash lozim.

MS Access ning eng kuchli tomonlaridan biri hisobotdir. Uning yordamida
ma’lumotlarni qulay va foydalanuvchiga tushunarli ko‘rinishda tayyorlash va chop
etish mumkin.

Jadvallar yoki so‘rovlar yordamida tayyorlangan jadvallarni chop etishda ularga
har xil grafik obektlarni qo‘yish imkoniga ega emasmiz. Bu ishni hisobot yordamida
soddagina amalga oshirish mumkin. Xuddi shuningdek, ma’lumotlarni guruhlarga
ajratish va har bir guruh bo‘yicha ma’lum hisoblashlarni amalga oshirish mumkin.

MS Accessda hisobot tayyorlash uchun oynadan Otcheti obektini tanlaymiz.

Ochilgan oynadan Sozdat tugmasini bosib keyingi mulogot oynasini ochib olamiz .
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Mazkur oynaning yuqori gismida keltirilgan bo‘limlarning mazmuni quyidagicha:
Konstruktor - hisobotni konstruktor yordaraida qurish.
Master otchetov — hisobotni hisobot ustasi yordamida qurish. Bu holda shaklIni master
shakl yordamida yaratish bilan bir hildir.
Avtootchet: v stolbets, Avtootchet: lentochniy, Bu holda hisobot yaratish uchun
maxsus dastur (usta) ishlaydi.
Master diagramm - bu holda tanlangan jadval yoki so‘rovga dia-gramma
(gistogramma, grafik va h.k.) quriladi.
Pochoviye nakleyki — hisobotlani eletron pochtadan yuborishga tayyorlash.

Pastki gismida yaratilgan jadvallar va so‘rovlarning ro‘yhati keltirilgan.

Master otchetov (Hisobotlar ustasi) yordamida Tashkilotlar nomi hisobotlarni
loyihalaymiz.
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Bu oynada tashkilotlar nomi maydonidagi gqiymatlarni Po vozrastaniyu (o‘sish

bo‘yicha) tartiblashni tanlaymiz. Daleye tugmasini bosib keyingi oynaga o‘tamiz
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Bu oynada hisobot maketi Stupenchatiyni va hisobot varag‘i albomnayani
tanlaymiz, Daleye tugmasini bosib keyingi oynaga o‘tamiz. Unda hisobotning
ko‘rinish stilini tanlaymiz va hisobotni saglaymiz. Gotovo tugmasini bosib hisobotni
ko‘rishimiz mumkin. U dastlab tushunish giyin bo‘lgan xolatda bo‘ladi. Tovarlar
nomi ma’lumotlar bazasi dasturini ishga tushuramiz. Natijada quyidagi ko rinishdagi
oyna ochiladi.
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Shunday qilib, bitiruv malakaviy ishining Il bobida ma’lumotlar bazalari,
ularning turlari, ma’lumotlar bazalarini boshqarish tizimlari, shu jumladan MS Access
tizimi, MS Access tizimida ma’lumotlar bazasini loyihalash va yaratish
texnologiyalari qo‘yilgan masala nugtai nazaridan tahlil gilinib, umumlashtirilgan

ma’lumotlar berildi.
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111 BOB. TOVARLARNING RAQOBATBARDOSHLIK QOBILIYATINI
BAXOLASH USLUBIYATI

3.1. Tovarning rakobatbardoshligini o‘rganish va baholash usullari

Har bir xaridor o‘ziga yoqgan tovarni sotib oladi, iste’molchilar esa raqiblar
tovariga nisbatan ko‘proq ijtimoiy ehtiyojlariga mos keluvchilarini tanlashadi.
Shuning uchun ragqobatdoshlik (tanlangan bozorda tovarni sotish imkoniyati)ni fagat
ragiblar tovarini solishtirish orgali aniglash mumkin. Ragobatdoshlik nisbiy
tushuncha bo‘lib, anik bozor va unga kirish vagtiga bog‘ligdir. "Chinakam talab va
taklif asosida vujudga keladigan erkin bozor narxlarining amal qilishi bozor
igtisodiyotining goyat muhim bo‘g‘ini bo‘lib, bu bo‘g‘in mahsulot ishlab
chigaruvchilar bilan iste’molchilarning* o‘zaro jips ta’sirini ta’minlaydi".

Shunday ekan talab, taklif va ragobatsiz bozortsh tasavvur etib bo‘lmaydi.
Xaridorlarning® tovar va xizmatlar sotib olish uchun qilgan sarf xarajatlari ikki
gismdan iborat. Birinchi tovarg‘a bo‘lg‘an baho, ikkinchisi uni topishga ketg‘an vaqt
va ishlatish xarajatlaridir. Ularning hammasi jamiyat uchun iste’mol xarajatlarini,
ya’ni bahosini tashkil etadi. Iste’mol bahosi tovarning xarid gilib olish narxidan ancha
ko‘p. Tovarlar ichida eng rakobatbardoshi bo‘lib boshlang‘ich bahosi pasti emas,
balki iste’molchi qo‘lida ishlatilishi qulayligi, kam sarfligi va umumiy xarajati
kamrogligi bilan farklanadigani hisoblanadi.

Xaridorlar xatti - harakatini kuzatish shuni ko‘rsatmokdaki, ular tovarlarni
taggoslashda gaysinii qo‘llash samaradorligi (R) sotib olish xarajatlariga (S) nisbatan
yugori bo‘lsa, o‘sha tovarni ko‘proq tanlashadi. Demak, tovarni raqobatdoshlig‘i (K)
umumiy ko‘rinishda K ~ R/S bo‘ladi. Tovarning ragobatbardoshligini baholash
quyidagi bosgichlarni oz ichiga

' Karimov |.A.O‘zbekiston iqtisodiy islohotlarni chukurlai”tirish yulida. - T.;
O‘zbekisgon, 1995, 88-bs'l - Fatxutdinov R.A.Konkurentosposobnost
organi®zatsii v usloviyax krizisa: ekonomika, marketing, menedjment. - M.:
Marketing, 2002, 125-bet
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oladi: a) Bozorning tahlili, eng yaxshi raqobatga qobiliyatli namuna tovarni
tanlash.

b) Tovarlarning qiyosiy o‘lchamlari (igtisodiy, texnik, meyoriy) majmuasini
aniqlash.

V) Rakobat gobiliyatining integral ko‘rsatkichini hisoblash.

Tovar bozorda ijtimoiy ehtiyojlarning darajasini ganoatlantirish darajasiga
tekshirishdan o‘tadi, chunki har bir haridor uning ehtiyojini ganoatlantiruvchi tovarni
xarid giladi. Shuning uchun tovarning rakobat kobiliyati bu hammadan avval uni
bozorda sotish imkoniyati, uni fakat rakiblar tovarlarini bir birlari bilan taggoslab,
aniglash mumkin.

Raqobat gobiliyati o‘lchamlari bahoni, tadkigot magsadlari va boshka tashqi
omillarni anigligini talab giluvchi buyumning texnik va foydalanishiga nisbatan turi
va murakkabligiga bog‘liq. Buning ustiga ragobat kobiliyati xaridor uchun muhim
gizigish uyg‘otuvchi va uning ehtiyoji kanoatlanishini kafolotlovchi xususiyatlari
bilan aniglanadi.

Hozirgi bozorda firmalar alohida tovarlarni emas, balki xaridor uchun muhim
tovarlar bilan bog‘lik xizmatlar majmuasini sotishga xarakat gilishadi. Bozordagi
ragobat ko‘prok tovar sotishni ko‘zlaydi. Asosiy axborotni xaridorlar tovar ishlab
chigaruvchidan olishadi. Xaridorlarni asosan tovarning iste’mol qiymati qiziktiradi.
Raqobat, bozorda taklif talabdan yuqgori bo‘lganda, firmalar ichida emas, balki
tovarlar orasida namoyon bo‘ladi.

Ragobat asosan quyidagi ko‘rinishlarda bo‘lishi mumkin: a) tovarlarning
xizmatlari bo‘yicha bir xil ehtiyojni gondirishga garatilgan rakobat. Masalan, sport,
kitoblar, plastinkalar kishining madaniy dam olishiga garatilgan. Shuning uchun ular
bir-biri bilan rakobatchi; b) bir xil tovarni har xil firmalar ishlab chiqgarishi orgali
bo‘ladigan rakobat yoki bir xil firma tomonidan har xil modifikatsiyadagi tovar ishlab
chikarish; v) baholar orgali bo‘ladigan ragobat - bu eng ko‘p targalgan usullaridir.

Bahoni pasaytirib  bozorni egallash. Tovarlarni iste’'mol qilish  (ishlatish)
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jarayonidagi bahosini pasaytirishga elektr, yokilg‘i va material sarflarini kamaytirish

va xizmat gilish muddatini ko‘paytirish orkali erishish.
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2-chizma. Tovarning rakobatbardoshligini baholash bosqichlari

Jahon bozori tajribasida ragobatning quyidagi shart-sharoitlari mavjud:
1. Agar rakobatchilar kuchi teng va strategiyalar bir-biriga o‘xshash bo‘lsa,
00zor muvozanati uzok saglanmaydi, ular orasidagi kelishmovchilik susaymaydi.

2. Sizning ragobatchingizni hamma narsadan xabardor deb biling.
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Z. Sizning harakatlaringiz o‘zingizning imkoniyatlaringizga mos ekanligiga
ragobatchingizni ishontiring.

Marketing nuqgtai nazaridan firmalar o‘z reklamachilari strategiyasini va
bozorni o‘rganish uslublari bilan tadqiq qiladilar. Rakobatchilar strategiyasini
o‘rganishda quyidagi savollarga javob topiladi:

1. Boshka tovarlarning ragobatbardoshligini belgilovchi omillar gaysilar?

2. Raqobatchi firmaning reklama vositalari va sotishni ragobatlantiruvchi
usullari?

Z. Qaysi savdo belgilari ishlatilmogda?

4. Tovarni kafolatli va undan keyingi ishlatish davrlarida ganday servis taklif
gilinmoqgda?

Tovarning raqobat gobiliyatini o‘rganish jarayoni murakkab bo‘lib oz ichiga
quyidagi bosgichlarni oladi:

» Tovarni sotish bozorini o‘rganish;

* Rakiblar hagida ma’lumotlar yigish;

« Iste’molchilar talablarini o‘rganish;

« Raqobat gobiliyatini oshirish bo‘yicha tadbirlar ishlab chiqish;

« Ishlab chigarish va bozorga sinov sotishlari bilan chikish xakidagi garor.

Bu masalalarni hal gilish korxonada tovar raqobat qobiliyati darajasini
baxolashning uzluksiz tizimini yaratishni talab giladi.

Har ganday tovar bozorga chigishi bilanog, o‘z ragobat gobiliyatini yo‘kota
boshlaydi, bu jarayonni sekinlatish mumkin. Bu iqtisodiy foyda va oldingi buyum
ragobat kobiliyatini to‘la yo‘qotish iaytigacha bozorga yangi tovar bilan chigish
imkoniyatini beradi.

Ko‘pgina xorijiy firmalar raqobat gobiliyati o‘lchamlaridan o‘z o‘sishini
ta’minlaydilar. Masalan, aviasozlik firmalari bo‘lajak iste’molchilarga maxsus tahlilni

tagdim kiladilar, u aviakompaniyada mavjud barcha texnika, marshrutlar,
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samolyotlarning yuk bilan to‘lishi va aviatashishlarning rivojlanish istigbollarini
hisobga olish bilan texnikani almashtirish foydaliligini namoyish giladi.

Tovar raqobat qobiliyatining ta’riflovchi o‘lchamlar o‘z ichiga bir necha
guruhlarni oladi, ya’ni tovar ragobatbardoshligining asosiy kattaliklari kuyidagilardan
iborat.

1) Texnik - tizim kattaliklari, ergonomik, meyoriy, estetik;

2) Igtisodiy- iste’mol gilish baxosi;

3) Tashkiliy-chegirmalar tizimlari, tovarlani yetkazib berish va ularga haq
to‘lash shartlari, yetkazib berish muddatlari, yetazib berish shartlari va kafolatlari,
yetkazib berishning komplektliligi.

Rakobat qobiliyatini tahlil gilishda birinchi navbatda tasnifiy o‘lchamlardan
foydalaniladi, ular buyumni mahsulotning belgilangan sinfi yoki turiga garamligi
bilan aniglanadilar. Raqobat gobiliyatini fakat bitta sinfga Kkiruvchi buyumlarga
nisbatan aniglash mumkin. Masalan, traktorlarning 65 dan 75 gacha o.k. ega
dvigatellari, samolyotlarning 55 tadan 300 tagacha yo‘lovchi sig‘imi bilan va x.k.

Bundan tashqari har bir buyumlar guruhiga mos bo‘lgan texnik konstruktorlik
yechimlarida aks ettiruvchi konsrtuktivli parametrlar mavjud.

Erganomik o‘lchamlarga quyidagilar kiradi: gigiyenik, antropometrik,
fiziologik, ruhiy, tovar xususiyatlarini kishi psixikasiga mosligini namoyish giluvchi
va ishning qulayligi, charchash tezligi, kishi va mashinalarning "o‘zaro ta’siri"
shartlari va kishi-mashina kompleksini faoliyat yurishining ishonchliligi kiradi.

Meyoriy o‘lchamlar buyumlarning meyorlar, qoidalarga muvofikligini
ko‘rsatadi. Ular ushbu o‘lchamdan chigish huqugiga ega bo‘lmagan turli xil darajali
(davlat, davlatlararo, hududiy) chegaralarda tartibga soladi. Shuni ta’kidlash kerakki,
halgaro meyorlar, masalan, standartlar bo‘yicha halgaro tashkilot (ISR)talablariga
mos kelishi, milliy meyorlarga avtomatik mos kelishipi bildirmaydi, chupki keyingisi
yanada gattiqrok bo‘lishi mumkin. Masalan, ISR meyorlari bo‘yicha traktor tormoz
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tizimi uni 15 gradus kiyalikda ushlab turishi kerak, AQSH milliy standarti bo‘yicha
esa - 20 gradus kiyalikda.

Bundan tashgari meyoriy o‘lchamlarga yana biznipg buyumimizpi import
giluvchi mamlakat huquqg (patent) meyorlariga mosligi ham kiradi. Patent
hukuglarinipg buzilishi tovarni sotishga imkon bermaydi. Shuning bilan birga tovarga
patent uning raqobat gobiliyatini kuchaytiradi, chunki korxona xuddi shunday ragobat
giluvchi tovarni bozorga kiritmaslik yuridik imkoniyatiga ega.

Estetik meyorlar ba’zida harid bahosida muhim rol o‘ynaydi, chunki tashqi

ko‘rishi orgali dizayner "zamonaviylik" " zamon ruhiga mos kelish" kabi buyumning
xususiyatlarini aks ettiradi.

Tovarping iqtisodiy o‘lchamlari uning asosiy xususiyatlaripi, ya’ni
xaridorning buyumni harid gilish va butun ishlatish davridagi foydalanish xarajatlarini
ta’riflaydi. Tovarning iste’mol narxi majmuada quyidagi elemeptlardap vujudga
keladi: foydalanish joyigacha yetkazib kelish xarajatlari (Si), o‘rnatish va ishlash
qobiliyatiga keltirish qiymati (S2), xodimlarni ergashtirish (Ss), yopilg‘i, elektr-
energiyasiga xarajatlar (S4), xodimlarning ish xaki (Ss), kafolatdan keyingi servis va
extiyot gismlar xarid gilish xarajatlari (Se), buyumni sug‘urta qgilish xarajatlari (Sy),
soliglar (Sg), o‘z resursini ishlab bo‘lgandap keyin buyumni utilizatsiyalash xarajatlari
(So), ko‘zda tutilmagan xarajatlari (Sio).

Bu xarajatlar jamlanganda iste’mol narxi (S) - iste’molchilarga tovarni butun
xizmat qgilish davrida kerak bo‘ladigan mablag‘lar xajmini tashkil giladi

S = S1+S,+S3+S54+S5+S6+S7+Sg+So+S10

Iste’'mol narxi tovar raqobat qobiliyatining muhim o‘lchamlaridan birini
namoyon kiladi, chunki buyumdan foydalanish bilan bog‘lik xarajatlar uning harid
narxidan bir necha marta ortib ketadi. Masalan, yuk mashinalari uchun 5-6 marta,

yo‘lovchi samalyotlar uchun 7-8 marta.
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Tovarning raqobat qobiliyatini aniglashda tashkiliy o‘lchamlar chegirmalar
tizimi, to‘lov va yetkazib berish shartlari, tovarni yetkazib berish muddati shartlari va
boshgalar ham muhim ahamiyatga ega.

Masalan, sovutkichlarning ragobat qobiliyatini aniglash uchun kuyidagi
uslubiyatdan foydalanish mumkin. Ragobat qobiliyati ragobat qobiliyati ko‘rsatkichi
(K) bo‘yicha baholanadi: K = Uy/Ue, bu yerda Uy, - texnik o‘lchamlar belgisi (sifat
belgisi); Uep - iktisodiy o‘Ichamlar belgisi (narxlar belgisi).

Texnik o‘lchamlar belgisi Ue, kuyidagi formula bilan aniklanadi:

Un = >, =Digi

Bu yerda: D; - ahamiyatlilik koeffitsiyenti ( ta’sir etish o‘lchami);

gi - sifatning nisbiy o‘lchami.

Sifatning nisbiy o‘Ichami quyidagi formula bilan aniglanadi:

0i =Pbax. / Rrak.
Bu yerda Rrakg raqib firma tovarlari o‘lchamining ahamiyati. Iqgtisodiy
o‘lchamlar belgisi quyidagi formula bo‘yicha aniglanadi:
Uen = Sistbax. / Sistrak.
Bu yerda: Sistpax. - baholangan tovarning iste’mol narxi;
Sistrak. - raqib firma tovarning iste’mol narxi.
Rist = Rsot + M

Fatxutdinov ~ R.A.Konkurentosposobnost  organizatsii v usloviyax
krizisa: ekonomika, marketing, menedjment. - M.: Marketing, 2002, 244-bet

Bu yerda R - sotish narxi

M - tovarning butun xizmat muddatidagi iste’mol xarajatlarining mikdori.

Tovarlarning ragobatbardoshligini baholashda 4 ta usul mavjud bo‘lib ular
quyidagilardan iborat:

1. Ekspert baholash

2. Baholashni o‘Ichash-hisoblash usuli

3. Tajribausuli
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4. Sotsiologik usul

Ekspert baholash - tovarlarni sifatini ekspsrt baholashda tovarlarni ishlab
chigarishda katta ahamiyatga ega. Tovar 0zig-ovgat yoki noozig-ovgat bo‘lishidan
qat’iy nazar sotuvchi bilan xaridor, ya’ni ishlab chigaruvchi korxona bilan savdo
korxonasi o‘rtasida tovarni sifati to‘g‘risida tortishuv, kelishmovchilik bo‘lib,
golganda maxsus ekspert guruhi yordamida amalga oshiriladi. Ekspert baholashda 2
xil usul mavjud; 1) xay’at usuli; 2) yetakchi ekspert va guruh usuli.

Ulchash-hisoblash usuli - bu usul bilan tovar sifatini baholash tajriba natijalari
asosida o‘lchanadigan ko‘rsatkichni baholash, giymatni aniglash va oldindan ishlab
chigilgan namunaviy xisoblash formulasi, grafik va jadvallarni ishlatib o‘lchashga
asoslangan.

Baholashning tajriba usuli - bunda tovarlarni ragobatdoshligini aniglash tajriba
usulida ekspert giluvchi tovarni sifatini insonlarda sinab ko‘radi.

Baholashning sotsiologik usulida esa - tovarlarni raqobatbardoshligini
aniglashni tajriba usulida ekspert giluvchi tovarni sifati to‘g‘risidagi fikrlari asosida
tovarga baho beriladi. Tashki bozorga chigish har doim ragobat kurashiga tortilish
demakdir. Jahon bozorlari g‘oyat to‘yingan taklif talabdan ustun bo‘lgan sharoitlarda
har bir tovar ishlab chigaruvchi iste’molchining nazariga tushishi uchun kurash olib
borishga majbur.

Xaridorlarning ayrim bir ehtiyojlari teng yoki gisman o‘zgaradigan
sharoitlarda bir hil yoki har hil usullar bilan gondirish mo‘ljallangan xilma-hil tovarlar
ayni bir vaqgtda taklif etiladi. Bunday sharoitda iste’molchi o°zining giymat birligi
bo‘yicha raqgobatchilar tovarlariga karaganda ehtiyojni ko‘prok va yukori darajada

gondiradigan tovarlarni tanlaydi.

3.2.Tovarlarning ragobatbardoshlik darajasini oshnrnsh omillari
Tovarlarning ragobatbardoshlik darajasi bir gancha omillar ta’sirida bo‘ladi.

Ularning ayrimlari ijobiy, ayrimlari salbiy, ba’zilari uzoq vaqt, ba’zilari gisqa vaqt,
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ayrimlari  to‘g‘ridan-to‘g‘ri( bevosita), ayrimlari bilvosita ta’sir ko‘rsatadilar.
Marketolog‘lar tovarlarning ragobatbardoshlik omillarini o‘rganishda, ularning har
biriga alohida baho beradilar, yugori darajada ulushga ega bo‘lg‘anlariga ko‘nrok
urg‘u berilib, unga e’tibor kuchaytiriladi. Firmalar raqobatbardoshligi o‘rganilganida
ham uning alohida olingan bozordagi, tarmoqgdagi o‘rni, ulushi, uning nozitsiyasi
aniglanadi. YA’ni ularning pozitsiyasi, hissasi gaysi omil hisobiga yaxshilanishi,
ko‘payishi belgilanadi. Omillar tahlili shu bilan chegaralanib kolmasdan, mamlakat va
jahon migyosiga ham chigmog‘i magsadga muvofiq hisoblanadi.

Umumjahon standartlariga ko‘ra ragobatbardoshlik darajasini aniglashda 100
dan ortiq igtisodchi-ekspertlar va 340 ga yaqin ko‘rsatkichlardan foydalanadi.
Olingan natijalar 10 ta omil bo‘yicha guruhlanadi. Bu omillar quyidagilardan iborat :

- iqgtisodiy potensial va igtisodiyotning o‘sishi sur’ati;

- sanoat ishlab chigarishning samaradorligi;

- fan-tehnikaning® rivojlanish darajasi, fan-tehnika yutuklarini o‘zlashtirish
sur’ati;

Alimov R.H. va boshkalar. Marketiigpi boshkarish. -T.: Adolat ,2000, 306-bet

- halgaro mehnat tagsimotida gatnashish;

- ichki bozor sig‘imi va dinamizmi;

- moliya tizimining moslashuvchanligi;

- igtisodiyotni davlat tomonidan boshqarilishi;

"o mehnat resurslarining kvalifikatsiya darajasi;

- mehnat resurslari bilan ta’minlanganlik darajasi;

- ijtimoiy -igtisodiy va siyosiy axvol.

Bu omillarning ayrimlariga alohida to‘htalib o‘tamiz. Har bir rakobatchining
bozorda g‘olib bo‘lishida, avvalo uning iqtisodiy axvoli, potensiali, rivojlanish
sur’atlari asosiy omildir. Chunki ular tovar sifatini, bahosini, samaradorlik va boshga
ko‘rsatkichlarini ham yaxshilashga imkon beruvchi omillardir: bular ichida aynan va

o‘xshash tovarlar ishlab chikaruvchi korxona (firma)larning soni alohida o‘rin tutadi.
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Ma’lumki, bir xil va o‘xshash tovarlar ishlab chigaruvchilar soni ganchalik ko‘p
bo‘lsa, ragobat kurashi ham shuncha keskin va murosasiz bo‘ladi va aksincha. Bu
holda firmaning ishlab chigarish kuvvati, uning texnik va texnologik jihatdan
qurollanganlik darajasi, geografik joylashgan o‘rni, resurslar bilan ta’minlanganligi,
rahbar xodimlarning bilim, agl-zakovati, marketing ilmini ganchalik egallaganligi hal
giluvchi rol o‘ynaydi, ya’ni firma o‘z tovarlarini ganchalik arzonroq gila olishi, uni
tezroq yangilashi, sifatini yaxshilashi kabi keskin chora-tadbirlar ko‘ra bilish
qobiliyati ragobat kurashida g‘olib chigishida asos bo‘ladi. Bu holat firmadan to‘liq
kuch-g‘ayrat bilan ishlashni, ko‘rinishida arzimas bo‘lsa-da, eng kichik rezerv va
imkoniyatlarni ham ishga solishini talab giladi. Bunda firmaning boshga yondosh
firmalar bilan kelishib, hamkorlikda ish ko‘rishi, sheriklik shirkatlari, jamoalari
sifatiga qo‘shilib harakat kilishi gqo‘l kelishi mumkin. Tovarlarning ragobatdoshligini
oshirishda fan-texnika taraqqiyoti natijalarini keng qo‘llash, yangi va yuqori sifatli
tovarlar ishlab chikarishni o°zlashtirish va yo‘lga qo‘yish muhim omillardandir.

Fan-texnika taragiyoti natijalarini ishlab chigarishga keng qo‘llash, tovarlarni
hayotiylik davrini qgisqartirishi, ularning umumiy tarkibi va parametrida sezilarli
o‘zgarishlarga hamda ilgari chiggan modellar ragobatbardoshligining pasayishiga olib
kelishi mumkin. Fan-texnika taragqiyotining ragobatdoshlikka ta’siri firmadagi
materiallarning texnologiyasi, ishlab chigarishni tashkil gilish hamda boshgarishni
doimiy ravishda takomillashtirib borishni tagozo qiladi. Milliy iktisodiyotda,
ekspluatatsiyada arzon va samarali ishlab chiqgarish vositalarini ko‘llash, ko‘prok
foyda olishga, sotish jihatini pasaytirish, kompaniyaga ishlab chigarish chigimlarnni
kamaytirish imkonini beradi.

Firmalar yangi mahsulot ustida ishlashdan oldin unga iste’molchi talabini
to‘laligicha ganday o‘stirish mumkinligi ustida ish olib borishi magsadga muvofiqgdir.
Shu bilan birga rakobatdosh firmalarga asosiy perspektiv talablar bu ilmiy-texnika

muammosini hal gilishga garatilishi lozim.
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Sifatni ko‘tarish bo‘yicha asosan Yaponiya firmalari ko‘pgina ishlar Kyldilar.
Mahsulotning sifatini ko‘tarib olgach, Yaponiya firmalari dunyo bozorida o‘zlarining
sotish baholarini anna vaqt o‘zgartirmaydilar. Bu raqobatchilarga ularni bahodan
qat’iy nazar "sifat dempingi" da ayblashlariga asos bo‘ldi. Hozirda Yanoniya
firmalarining hamma mahsulotlar bo‘yicha sifat darajasi shu gadar yuqoriki, Janubiy -
sharqiy Osiyo mamlakatlarining ko‘ngina firmalari Yaponiya firmalarining tovar
belgilarini o‘z mahsulotlariga qo‘yib sotmoqdalar. Bu esa ularga yaxshi daromad
kenltirmogda. Demak, ragobat kurashida tovarlarning markasiga bo‘lgan ishonch
muhim rol o‘ynar ekan.

Hozirgi kunda ishlab chigarishda ko‘pchilik mamlakatlar, ishlab chigarilgan
tovarlardan 2-3 foiz atrofida yo‘l qo‘yilgan brak darajasiga egadirlar. Yaponiyada
korxonalar defekt mahsulotlar ulushini kamaytirish va ularning korxonadan chigish
ehtimolligini kamaytirish uchun katta tashkiliy kuch bo‘lib kurashadilar.

Sanoat mahsulotlarining yuqori sifat darajasini ta’minlashda Yaponiya
firmalarining yutug‘i firmadagi hamma ishlab chigaruvchi shaxslarni sifatni
boshgarishga jalb etish bilan tushuntiriladi. "Sifat to‘garagida yshchilar birlashmasi
nafakat mahsulot sifatini ko‘tarish dasturini va kayta ishlov berishni amalga
oshirishga gatnashibgina qolmay, ishlab chigarish texnologiyasini ko‘tarish va zararni
kamaytirish bo‘yicha ham tadbirlar olib boradilar. Ko‘pgina AQSH va G‘arbiy
Yevropa firmalari Yaponiya tajribasini kabul qilib, sifatni ko‘tarish bo‘yicha sezilarli
yutuglarga erishib bu sohada yaponiyalik ragiblaridan o‘zib ketmokdalar.

Tovarning  baho  tavsifi  ragobatdoshlikni ~ hal  qiluvchi  asosiy
ko‘rsatkichlardandir. Har bir kapitalistga o‘z tovarining narxi va ishlab chiqgarish
xarajatining farki katta ahamiyatga ega. Farq kapitalistning foydasini aniglaydi. G‘arb
mamlakatlari monopoliyalari xarajatni kamaytirish magsadida erishilgan fan-texnika
tarakkiyotidan keng foydalanadilar. AQSH monopoliyalari Yaponiya avtomobillari
bilan kurashib, asosiy e’tiborni ishlab chigarish xarajatlarini kamaytirish masalalariga

garatmoqdalar.
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Yangi bozorlarga kirib borish uchun firma raqobatniig muhim tomonlarini,
ragiblar faoliyatida monopolistik chegaralanish darajasini puxta o‘rganishi lozim.
Agar anik bozorda aniq ifodali sifatga ega bo‘lmagan tovarlar yirik migyosda
sotiladigan bo‘lsa, bu bozorga kirishdagi "tosiq" ahamiyatsiz bo‘ladi.

Tovarlarni sifat belgilariga ko‘ra ikki guruhga ajratish mumekin:

G‘Bozorga chigishda juda katta yengib bo‘lmas to‘siqqa uchrash. Bu
bozordagi tovarlar juda kam afzalliklarga ega bo‘lishadi. Bu yerda ragobatdoshlar
bilan solishtirgan holda 2 yidan 5 yilgacha narxni 5-10 foiz pasaytirish mumkin.

2. Ahamiyatli to‘siqqa ega bo‘lgan tovarlar. Bu yerda 5 yildan ortik davr
uchun 10 foizga narxni  pasaytirish talab  etiladi. Demak, tovarning
ragobatdoshligini  ta’minlashda ~ marketingda  baho  siyosatini  ontimal
boshqarish alohida rol o‘ynaydi.

Baho siyosati egiluvchan bo‘lishi va avvalo global muammolarni hal etishga
yo‘naltirilgan bo‘lishi kerak. Baholar global siyosati, odatda, firma strategik
rivojlanish rejasi doirasida uzoq muddatga ishlab chigiladi, lekin bunga doimiy
tuzatishlar va o‘zgartirishlar Kkiritib boriladi. Baho siyosati, shuningdek joriy
muammolarni hal gilish, xususan rentabellikni va mahsulot sifatini oshirish, yangi
bozorlarga kirib  borish, ularni  kengaytirish, bozor ulushini oshirishga,
ragobatchilarini  bozordan sigib chikarish, firma tovarlarining sotilishini

ragbatlantirishga yo‘naltirilgan bo‘lishi magsadga muvofig deb o‘ylaymiz.
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Xulosa va takliflar

Respublikamizdagi savdo korxonalarining ichki va tashgi bozordagi mavqgeini
yanada mustahkamlash, iste’mol tovarlarining raqgobatbardoshligini ta’minlash
borasida vujudga kelayotgan muammolarni hal etish bo‘yicha olib borilgan
tadqgikotlar natijasida quyidagi nazariy va amaliy ahamiyatga ega bo‘lgan xulosalar
ishlab chiqildi:

1. Raqobat iqgtisodiy faoliyat ishtirokchilarishng o‘z manfaatlaridan kelib
chigib, yukori daromad olish imkoniyatiga, nufuzli mavqgeiga ega bo‘lish uchun
boshqgalar bilan bellashuvi, kurashishda axborot komunikatsion texnologiyalardan
foydalanish.

2. Bozorda bellashuv, kurash turli tarzda namoyen bo‘ladi. Bozorda firmalar
resurslarni arzon olish, o‘z tovarlarini gimmatrogga sotish, shuni asosida ko‘proq
foyda olishga intilsalar, ishchi va xizmatchilar yaxshiroq ish haqgi olish uchun harakat
giladilar. Haridor bozorda tovarni arzonrok sotib olishga intiladi. Sotuvchi esa,
gimmatroqga sotish dardida yonadi. ljaraga mulkni beruvchi ko‘proq ijara haqi
olishga harakat gilsa, aksincha ijaraga oluvchi uni pasaytirishga intiladi. Raqgobat
ishtirokchilarining ijtimoiy -iktisodiy magomi bir xil emas. Shu sababdan axborot
tizimlarining reklama usulidan foydalanish kerak.

3. Igtisodiyotning barcha ishtirokchilari bir-biri bilan ragobatlashadi. Ijtimoiy
faoliyat jarayonida manfaatlar to‘gqnashuvi yuz beradi. Ana shu to‘gnashuvda
kuchlilar yutib chigadi, zaiflar mag‘lub bo‘ladi yeki har ikkala tomon mavjud shart-
sharoitlardan kelib chigib o‘zaro manfaatli bitimlarni axborot shaklini tuzish va
internetdan foydalanish.

4. Ragobat - bu bozor iktisodiyotidagi asosiy dastaklardan biridir. Rakobat
tufayli bozorga kirib kelayotgan tovralar sifati yaxshilanadi, ular narxi magsadga
muvofiq o‘rnatiladi hamda talab aniq o‘rganiladi, shunga mos holda tovar ishlab
chigarish yo‘lga qo‘yiladi. Ragobatda yengib chigish uchun korxonalar sifatli,

rakobatbardosh, ancha arzon va yangi turdagi tovarlar taklifini kengaytiradigan, bu
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esa o‘z navbatida iqtisodiy o‘sishga zamin yaratadi. Ragobatbardosh mahsulotni
ko‘plab taklif gilinishi natijasida chetdan tovar import gilishni kamaytiradi, bu esa
davlat iktisodiyoti uchun ijobiy ta’sir ko‘rsatadi. Raqobatbardosh mahsulotlarning
bozorda ko‘payishi aholi talabini to‘laroq gondirishga xizmat giladi.

5. Raqgobatning bo‘lishi raqobat ta’sirining kuchayishidagi asosiy shart
ho‘jaliklarning turli-tumanligidir. Umuman, kurash to‘g‘rilik, ko‘p halollikni talab
giladi. Bozor iqtidiyotida ko‘p xil xo‘jaliklar, ularning egalari bir-birlarining ragiblari
bo‘lib, ragobat jarayonida faol ishtirok etishlari lozim. Xo‘jalik turlari juda oz yeki bir
xil bo‘lsa, ragobatning ta’sir doirasini kengaytirish uchun tovarlar reklamasini va
ma’lumotlar bazasini kuchaytirish.

6. Raqgobat uchun xo‘jalik usullari, shakllari ko‘payishi kerak. Ayniksa,
xususiy xo‘jaliklar ko‘payib, asosiy o‘rinni egallashi zarur. Xususiy xo‘jaliklar bilan
bir gatorda birlashma, qo‘shma xo‘jaliklar ko‘payishi talab etiladi. Davlat xo‘jaliklari
ham shaklan va ham mazmunan o‘zgarib, bozor talablari asosida gayta tashkil etilishi
kerak.

7. Ragobatga bardosh bera olmagan firmalar zarar ko‘radilar, o‘z
majburiyatlari bo‘yicha pul to‘lay olmay goladilar, ya’ni bankrot holiga tushadilar.
Bunday holatga tushmaslik uchun har bir korxona o°z rakobatbardoshlik ustunliklarini
saglab golishi zarur. Buning uchun har bir korxona o‘z imkoniyatlaridan kelib chiqib
vertikal integratsiya, xujumkorlik va mudofaa strategiyalaridan foydalanishi
magsadga muvofiq deb o‘ylaymiz.

8. Firmalar ragobat tufayli yangilikni joriy etishga majbur bo‘ladilar, chunki
bozordan o°z raqgibini surib chigarish uchun nisbatan sifatli va arzon tovarni taklif
etish shart. Buning uchun, o‘z navbatida, mehnat unumdorligini oshirish, yangi
modadagi tovarlarni yaratish, ilgari ishlab chikarilgan tovarlarni modernizatsiyalash
talab etiladi. Xullas, ragobatda unumdorlikni oshirish va siftni yaxshilashga intilish

iktisodiy o‘sishni ta’minlaydi.
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9. Respublikamiz iste’mol bozorini rivojlantirishda sanoat tarmogqlarini,
aynigsa aholi zich joylashgan hududlarda, keng tarakqiy ettirish hamda sifatli tayyor
mahsulotlar ishlab chigarish talab etiladi. Buni esa ancha katta mablag‘lar
sarflamasdan turib amalga oshirib bo‘lmaydi. Shuning uchun ham respublikada
mahalliy investitsiyalar gatorida xorij kapitalidan ham keng foydalanilmoqda. Xorijiy
investorlarga qulay shart-sharoitlar yaratilmogda. Mamlakatimizda mustahkam
konunchilik asoslarini yaratilganligi xorijiy investitsiya va investorlarni jalb etish,
ular ishtirokida tashkil etilgan korxonalarda sifatli, jahon andozalariga mos keladigan
ragobatbardosh mahsulotlar ishlab chigarish imkoniyatlarini kengaytiradi.

10. Hozirgi kunda mamlakatimizda bundanda mukammalroqg, keskinroq
ragobatchilar mubhitini vujudga keltirish lozim. Ana shundagina bozorimizga kirib
kelayotgan tovarlarning sifatida ham, narxida ham ijobiy o‘zgarishlar sezilishi
mumkin.

11. Xorijdan kirib kelayotgan import tovarlari safini kamaytirish uchun
xududimizda ragobatbardosh mahsulotlar ishlab chigara oladigan yang-i-yangi

korxonalar barpo kilish lozim.
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