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>> EKSPORT HAQIDA.
EKSPORTNING ASOSIY
BOSQICHLARI

Eksport-bu tovarlar yoki xizmatlarni xalgaro bozorlarda
sotish magsadida mamlakatdan tashgariga olib chiqgish
jarayoni. Eksport faoliyati kompaniyalarning strategik
rivojlanishida muhim rol o’ynaydi. Globallashuv va xalgaro
savdoning ©o'sishi bilan eksport nafagat daromadlarni
oshirish imkoniyatiga, balki ragobatbardoshlikni oshirish
vositasiga aylanadi.

Kompaniya uchun eksportning afzalliklari:

1. Savdo bozorlarini kengaytirish
Eksport ishlab chigaruvchilarga xalgaro bozorlarga chiqgish
imkonini beradi, bu ularning potensial auditoriyasini
oshiradi va mahalliy talabga bog'liglikni kamaytiradi. Bu
aynigsa ichki bozori cheklangan mamlakatlarda ishlaydigan
kompaniyalar uchun juda muhimdir.

2. Daromad va foydani ko’paytirish
Yangi bozorlarga chigish ko’pincha savdo hajmining
oshishiga olib keladi, bu esa daromad va foydaning
oshishiga ko'maklashadi. Bundan tashqari, eksport xarid
gilishning yuqoriroq qobiliyatiga ega bozorlarga kirish
imkonini beradi.

3. Xatarlarni diversifikatsiya gilish
Bir nechta bozorlarda ishlash igtisodiy tanazzullar,
gonunchilikdagi o'zgarishlar yoki milliy bozor talabining
o'zgarishi bilan bog’liq xavf-xatarlarni kamaytiradi. Bu
biznesni yanada bargaror giladi.



. Migyos hisobiga tejash

Eksportni ko’paytirish uchun ishlab chigarish hajmini
oshirish migyos tejamkorligi tufayli ishlab chigarish birligiga
xarajatlarni kamaytirishga imkon beradi. Bu kompaniyaning
ragobatbardoshligini oshiradi.

. Ragobatbardoshlikni oshirish

Xalgaro bozorlarda ishlash yuqori sifat standartlariga
javob berishni talab qiladi, bu esa ishlab chigaruvchilarni
o'z mahsulotlari va jarayonlarini yaxshilashga undaydi.
Bu ularning tashqgi va ichki bozorlardagi mavgeini
mustahkamlaydi.

. Yangi texnologiya va bilimlardan foydalanish

Xalgaro bozorlarga chigish tajriba, texnologiya va eng yaxshi
amaliyotlar almashinuviga olib keladi bu esa innovatsiyalar
va biznesni rivojlantirishga imkon beradi.

Kompaniya imidjini mustahkamlash

Muvaffaqgiyatli eksport ishlab chigaruvchining obro’sini
oshiradi, uni investorlar, hamkorlar va mijozlarga yaxshiroq
tanitadi va jozibali giladi.

. Valyuta tushumlarini bargarorlashtirish

Eksport chet el valyutasida daromad olish imkonini beradi,
bu aynigsa beqgaror milliy valyutaga ega mamlakatlar uchun
juda muhimdir.

. Iqtisodiy o’sishni rag’batlantirish

Eksport faoliyati nafagat alohida korxonani, balki butun
mamlakat igtisodiyotini, shu jumladan ish o’rinlarini yaratish
orgali rivojlantirishga yordam beradi.



EKSPORT JARAYONINING
ASOSIY BOSQICHLARI
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1. Magqsadli bozorni tahlil qilish
Birinchi bosgichda xalgaro bozorlarni o’rganish amalga
oshiriladi: talab hajmi, ragobat muhiti, gonunchilik talablari,
shuningdek, bojlar, kvotalar yoki fitosanitariya normalari
kabi mumkin bo’lgan to’siglar baholanadi.

2. Bozorga chiqish strategiyasini tanlash
Kompaniyalar mahsulotlarni ganday yetkazib berishlarini
aniglaydilar: to’g’ridan-to’g’ri eksport (to'g’ridan-
to’g’ri xaridorlarga) yoki bilvosita eksport (vositachilar,
distribyutorlar yoki savdo agentlari orgali).

3. Mahsulotlarni tayyorlash
Mahsulotlar  sifat standartlari, gadoglash, vyorliglash
(markirovka) va sertifikatlashni o’z ichiga olgan ma’lum bir
bozor talablariga moslashtiriladi. Masalan, gishlog xo’jaligi
mahsulotlariga aksariyat hollarda fitosanitariya sertifikatlari

talab qilinadi.



. Eksport shartnomasini tuzish

Xaridor bilan shartnoma tuziladi, unda yetkazib berish
shartlari, tomonlarning javobgarligi, giymati, shartlari,
muddati va valyuta hisob-kitoblari algoritmi kelishiladi.

. Logistikani tashkil qilish

Ushbu bosqgichda transport masalalari hal gilinadi: transport
turini tanlash (dengiz, temir yo'l, avtomobil yoki avia),
marshrutni muvofiglashtirish va zarur transport hujjatlarini
rasmiylashtirish (masalan, konosamentlar yoki yuk xatlar).

. Bojxona rasmiylashtiruvi

Mahsulotlar eksport giluvchi mamlakat va import giluvchi
mamlakat gonunchiligiga muvofiq deklaratsiya qilinadi.
Bojlar, soliglarni to'lash va eksport deklaratsiyasini

rasmiylashtirishni o’z ichiga oladi.

Moliyaviy hisob-kitoblar
To'lov shakli kelishib olinadi: oldindan to’lov, akkreditiv,
inkasso yoki kechiktirilgan to’lov. Bu ikkala tomon uchun

ham bitim xavfsizligini kafolatlaydigan muhim bosqich.

. Tovarlarni yetkazib berish va topshirish
Hujjatlashtirishning barcha bosqgichlaridan o'tgandan so’'ng,
mahsulot xaridorga topshiriladi. Bu erda yukni mumkin
bo'lgan xavflardan sug’urta gilish ham amalga oshirilishi
mumkin.

. Sotishdan keyingi xizmat va qo’llab-quvvatlash
Mahsulot yetkazib berilgandan so’ng, mijozlar bilan alogada
bo’lish, maslahat berish yoki mumkin bo’lgan da’volarni
hal gilish muhimdir, bu esa, o'z navbatida, ishbilarmonlik
munosabatlarini mustahkamlashga yordam beradi

Har bir bosgichga kompleks yondashuv ishlab
chigaruvchilarga xavflarni minimallashtirish, xatolarni
gilmaslik va xalgaro bozorda muvaffagiyatli ishtirok etish

imkonini beradi.



>> MAQSADLI BOZORNI TANLASH
VA XARIDOR PORTRETINI
ANIQLASH

Marketing tadqgiqotlar:
Turlari, afzalliklari va kamchiliklari

bu bozor haqgida zarur bo’lgan barcha ma’lumotlarni

Marketing tadqgigotlari-eksportchi uchun u yoki
to’plash jarayoni.

Bu xavflarni minimallashtirish va samarali eksport strategiyasini
yaratishga imkon beradigan strategik muhim jarayon. Marketing
tadqgigotlarini o'tkazish jarayoni ma’lum bir eksport bozoriga kirish
to'g’risida garor gabul qgilish uchun zarur bo’lgan ma’lumotlarni
to’plash, tahlil gilish va talgin gilishni o’z ichiga oladi.

To'g’ri o'tkazilgan marketing tadqgiqotlar magsadli savdo
bozoridagi joriy va kutilayotgan vaziyatlar to’g’risida ma’lumot
beradi, ishlab chigarish imkoniyatlarini, iste’'molchilarning xohish-
istaklarini, ragobat muhitining holatini, asosiy tendentsiyalarni va
boshgalarni aniglashga yordam beradi.

Eksport faoliyatini amalga oshirishda marketing
tadqgiqotlarining asosiy maqsadlariga quyidagilar
kiradi:

1. Mahsulotga bo’lgan talabni tahlil gilish.
Tadgigot ma’lum bir mahsulotga bo’lgan talab darajasini,
iste’'molchilarning xohish-istaklarini, magsadli bozorning
mavsumiyligi va hajmini aniglashga imkon beradi.



. Ragobatchilarni o’rganish.

Marketing tahlili asosiy ragobatchilarni, ularning bozordagi
ulushini, reklama strategiyalarini, narx siyosatini va zaif
tomonlarini aniglashga yordam beradi. Bu noyob savdo
taklifini yaratish va o’zinig ragobatdosh o’rnini aniglash
imkoniyatini beradi.

. Magsadli auditoriyani aniqlash.

Bozor tahlili mahsulotning asosiy iste’'molchisi kimligini
aniglashga imkon beradi: ularning demografik va xulg-atvor
xususiyatlari hamda afzalliklarini.

. Tartibga solish talablarini o’rganish.

Har bir bozor o'zining gonunlari va texnik xususiyatlariga
ega: sertifikatlash, fitosanitariya standartlari, bojlar va
litsenziyalash. Marketing tadgiqotlar ushbu to’siglarni
aniglashga va ularni yengib o’tishga oldindan tayyorgarlik
ko'rishga imkon beradi.

. Magbul (optimal) narx strategiyasini aniqlash.

Bozorni tadqiq etish iste'molchilarning ishlab chigarish
xarajatlari, logistika, bojlar va narx kutishlarini hisobga olgan
holda ragobatbardosh narxlarni belgilashga yordam beradi.

. Xatarlarni baholash.

Marketing tadqgiqotlari eksportni yetkazib berishda yuzaga
kelishi mumkin bo’lgan igtisodiy, siyosiy, madaniy yoki
logistika borasidagi xatarlarni ajratib ko'rsatishga imkon
beradi, bu oxir-ogibat maqgsadli bozorga kirish to’g’risida
qaror gabul gilishga yordam beradi.

. Savdo-sotiq kanallarini tanlash.

Tahlil asosida eng samarali targatish kanallari aniglanadi:
to'g’ridan-to’g’ri yetkazib berish, agentlar, distribyutorlar
orgali ishlash yoki iste’'molchilarning mahalliy madaniy
xususiyatlari, urf-odatlari va afzalliklarini hisobga olgan
holda elektron savdo maydonchalarida joylashtirish.



»

»

»

»

»

»

»

Marketing tadgigotining asosiy maqgsadi — savdo-sotiq
uchun eng istigbolli bozorlarni aniglash va mahsulotlarni
yanada moslashtirish, shuningdek xorijiy mijozlarning
talablari va umidlarini hisobga olgan holda strategiyani
tanlashdir.

Marketing tadqiqotlari ikki xil bo’ladi, bular:

kabinet (Desk Research)va dala (Field Research).

Kabinet tadqgiqotlari

(yoki Desk Research) — bu oldindan turli manbalardan
to’plangan ikkilamchi ma‘lumotlarni tahlil giladigan
marketing tadgiqotining bir turi. Bu to’g’ridan-to’g'ri
«dalada» ma’lumotlarni to’plashni talab gilmaydi (masalan,
so’rovlar yoki intervyular o'tkazish) va hisobotlar, statistika,
ma’lumotlar bazalari, nashrlar va boshga mavjud ma‘lumotlar
kabi tayyor materiallarni o’rganishga asoslangan.

Kabinet tadqiqotlari uchun ma’lumot manbalari:

Rasmiy statistika (masalan, milliy va xalgaro statistika
agentliklari).

Davlat organlari, savdo palatalari va uyushmalarning
hisobotlari.

Ixtisoslashgan konsalting yoki tahlil gilish kompaniyalari
tomonidan tayyorlangan bozor tadqiqotlari.

Ragobatchi kompaniyalarning moliyaviy hisobotlari.

Savdo jurnallari va ommaviy axborot vositalaridagi nashr
etilgan ma’lumotlar.

Ochig ma’lumotlar bazalaridan olingan ma’lumotlar (masalan,
bojxona reyestrlari).

Onlayn manbalar, shu jumladan kompaniya veb-saytlari,
savdo maydonchalari va elektron kataloglar.
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Kabinet tadgiqotlarining afzalliklariga garamay, ular ma’lum
cheklovlarga ega: ma’lumotlar eskirgan bo'lishi  mumkin,
kompaniyaning o'ziga xos xususiyatlariga mos kelmasligi yoki to’liq
bo’lmasligi mumkin. To'liq tasavvurga ega bo’lish uchun ko'pincha
dala tadqgigotlari bilan to'ldirilishi kerak bo’ladi.

Dala tadqiqotlari

(yoki Field Research) — bu to'gridan-to’g’ri «dalada»,
ya'ni magsadli bozorda yoki magqgsadli auditoriyada asosiy
ma’lumotlarni  to’plash usuli. Bu tayyor manbalarda
topilmaydigan noyob ma’lumotlarni olish uchun hagiqiy
iste’'molchilar, distribyutorlar, hamkorlar yoki boshga bozor
ishtirokchilari bilan faol o'zaro harakatda bo’lishni nazarda
tutadi.

Dala tadqiqotining usullari:

Intervyu o'tkazish yoki anketani
1. So‘rovhoma va to’ldirish orqali iste’molchilar,
anketalar distribyutorlar yoki ekspertlardan
ma’lumot to'plash.

Mahsulot borasida fikrlari, afzal tomonlari
va reaksiyalarini o'rganish uchun
magsadli auditoriya vakillari guruhi bilan
chuqurlashtirilgan intervyu o’tkazish.

2. Fokus-guruhlar

Savdo nugtalarida, ko'rgazmalarda
yoki boshga savdo joylarida
iste’'molchilarning xatti-harakatlarini
o’rganish.

3. Kuzatuv

Iste’'molchilarning reaksiyasini tahlil
4. Mahsulotlarni qilish va imkoniyatli takomillanishini
sinovdan o‘tkazish  aniglash uchun magsadli bozorda sinov
sotuvni amalga oshirish.

. Mahalliy mutaxassislar, soha tahlilchilari
5: Mu.taxasswlar yoki magsadli bozor vakillaridan aniq va
bilan intervyu muayyan (insayder) ma‘lumotlarini olish.



Dala tadqgigotlari kabinet tadqgigotlariga garaganda ko'proq vaqt,
resurslar va moliyaviy xarajatlarni talab giladi. Bundan tashqari,
natijalar tanlovlar yoki respondentlarning sub’ektiv idrok etishlari
bilan cheklanishi mumkin.

Biroq, dala tadgiqgotlari magsadli bozorni chuqurroq tushunishga
va xalgaro maydonga kirishda xavflarni minimallashtirishga
intilayotgan kompaniyalar uchun eng mos vosita (instrument)
dir. Kabinet tadqgiqotlari bilan birgalikda ushbu tadgigot samarali
eksport strategiyasini yaratish uchun zarur bo’lgan eng keng
ma’lumotlar to’plamini tagdim etadi.

Kompaniyaning eksport strategiyasini birinchi marta ishlab
chigishni boshlagan eksportchi quyidagi yo'nalishlarda to'xtab,
mustaqil ravishda kabinet tadqgigotlarini o'tkazishi kerak:

» Mintaqaning geografik joylashuvi / eksport giluvchi
kompaniyaning boshga mamlakatlarga nisbatan joylashuvi

» Ayrim mamlakatlarning umuman O’zbekiston va
mamlakatning muayyan mintaqasi bilan igtisodiy
hamkorlikka qizigishi va manfaatdorligi

» Potensial bozorning xususiyatlari va hajmi

Mintagangizning geografik joylashuvi

Geografik asosda eksport gilinadigan mamlakatni tanlashda
quyidagi savollarga javob berish muhimdir:

- gaysi davlatlar mening mintagamga eng yaqin joylashgan;

- mening mintagamda eksport uchun ganday cheklovlar, noyob
afzalliklar, transport va boshga imkoniyatlar mavjud;

- mening mahsulotim transportirovka uchun ganday o'ziga xos
xususiyatlarga ega?



Eksport faoliyatini boshlash uchun birinchi navbatda ishlab
chigarish quvvatlarining magsadli bozorlardan uzogligini aniglash
va logistika yelkasi (masofasi) ni hisoblash muhimdir. Buning uchun
O’zbekistonning geografik joylashuvini hisobga olish va tovarlarni
yetkazib berishning asosiy kanallari va usullarini bilish zarur.

O’zbekiston Markaziy Osiyo markazida joylashganligi sababli, bir
tomondan u turli logistika yo'nalishlari birlashadigan xab (markaz)
dir, boshga tomondan, mamlakat dengiz bilan chegaradosh
emasligi tovarlarnitashish va yetkazib berishni giyinlashtiradi. Asosiy
yo'nalishlar quruglikdagi yo'llar va temir yo'l liniyalari orqali o'tadi.
Eksport mahsulotlari tranziti go’shni mamlakatlar: Qozog’iston,
Turkmaniston, Xitoy va Rossiya orqali Kaspiy va Qora dengiz
bandargoh (port) laridan foydalangan holda amalga oshiriladi.

Shu munosabat bilan O’zbekiston rahbariyati xalgaro transport
yo'llari va logistika markazlarini qurish va modernizatsiya qgilish
jarayonida faol ishtirok etmoqda, bu esa mahsulot yetkazib berishni
tezlashtirishga imkon beradi.

Shuningdek, ma’lum bir mahsulotni eksport qilishning potensial
yo'nalishlarini hisobga olish muhimdir. Masalan, meva-sabzavot
va qishlog xo’jaligi mahsulotlari asosan MDH mamlakatlarining
qgo’shnibozorlariga, shuningdek Osiyo va Yaqin Sharg mintaqgalariga
yo'naltiriladi. To'gimachilik va tayyor mahsulotlar Yevropa va Osiyo
bozorlariga, kimyo va metallurgiya mahsulotlari Xitoy, Turkiya va
Hindistonga eksport gilinadi.

Bozorni o’rganish

Eksport faoliyatini amalga oshirish magsadli bozorlarning
xususiyatlarini chuqur o’rganishni ham o'z ichiga oladi. Buning
uchun bozor imkoniyatlari va hajmini tahlil qilish, potensial
ragobatchilar ro’yxatini aniglash, narxlar belgilanishi xususiyatlarini
o’rganish, shuningdek til, madaniyva diniy farglarni o’'rganish kerak.
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Bozor hajmi

Bu ma’lum bir mamlakat bozorida taklif qgilinishi va sotib
olinishi mumkin bo’lgan tovarlar yoki xizmatlar hajmi. Tahlil
qilishda magsadli bozorda ma’lum bir mahsulotga potensial
talab darajasini hisobga olish muhimdir.

Mashhurmisol bor: bittayirik poyabzal kompaniyasi o'z sotuvchisini
Afrikaga yubordi. Bir hafta o'tgach, u boshliglariga xabar yubordi:
«Meni bu yerdan olib keting. Hech ganday imkoniyat yo'q, bu erda
hamma yalangoyoq yuradil» Biroz vaqgt o’tgach, kompaniya yana
urinib ko'rishga garor qildi va boshga sotuvchini yubordi. Uning
javobijuda boshgacha edi: «Bu ajoyib imkoniyat! Barcha zaxiralarni
yuboring-bozor juda katta! Bu yerda hamma yalangoyoq yuradi!»
Ushbu misol bozor imkoniyatlarini baholash va bunday tahlil
asosida garor gabul qilish yondashuvlaridagi fargni aniq ko'rsatib
beradi.

Potensial ragobatchilarni aniglash

Eksport bozoriga chigishda asosiy ragobatchilarni ajratib olish,
ular taklif gilayotgan mahsulotlar assortimentini baholash va,
ehtimol, ulardan biri bilan hamkorlikni yo'lga qo’yish muhimdir.
Bunday ish mahalliy xaridorlarning xohish-istaklarini inobatga
olgan holda o'zingizning noyob savdo taklifingizni ishlab chigishga
yoki mavjud mahsulotni o’zgartirishga, gadoglash va yorlig(marka)
lashni yaxshilashga imkon beradi.

Narx xususiyatlarini o’rganish
Potensial bozorni hisobga olgan holda, mahalliy iste'molchilar
uchun magbul narx darajasini baholash muhimdir. Ushbu
ma’lumotni ragobatbardosh kompaniyalarga tegishli so‘rovlarni
yuborish, kompaniyaning ochiq narxlari (prays-listlari)ni
topish yoki onlayn-do’konlarda ko’rsatilgan narxlarga e'tibor
garatish orqali olish mumkin. Narxlar darajasi vyirik ishlab
chigaruvchilarning mahsulotkataloglaritagdim etiladigan xalgaro
savdo maydonchalarining axborot resurslarida ham tekshiriladi.
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Til, madaniy va diniy farqlarni hisobga olish
Har bir bozor o’zining til va madaniy xususiyatlari bilan ajralib turadi.
Ushbu oziga xoslikni hisobga olish tegishli marketing strategiyasini
ishlab chigishga, mahalliy bozorning xususiyatlariga e'tibor garatib,
tovarlarning to’g’ri gadoglanishini tanlashga yordam beradi.

Mamlakatlar va potensial bozorlarni
dastlabki tahlil qilish (kabinet tadqgiqotlari)

uchun ma’lumot manbalari

Magsadli bozorni dastlabki kabinet tadgiqotini o'tkazishda tahlil
qgilish va gqaror gabul gilish uchun aniq, dolzarb va asosli axborotni
olish uchun ma’lumot manbalari bilan to’g’ri ishlash muhimdir.

Tadqgigotni boshlashdan oldin ma’lum bir algoritmga amal qilish
muhimdir:

tadqgigot maqgsadini shakllantirish

\Y,

ish rejasini tuzish, ma’lumot va manbalarni tanlash
\V

topilgan axborot va ma’lumotlarning dolzarbligini baholash

1. Tadgiqgot magsadini aniqlash

Ma’lumotlarni to’plashni boshlashdan oldin, tadgigot magsadini
aniqg belgilab olish kerak. Bu manbalar doirasini toraytiradi
va barcha harakatni tegishli ma’lumotlarni topishga qaratadi.
Tashqgi savdo faoliyati tashqgi savdo, xalgaro investitsiyalar,
valyuta operatsiyalari, bojxona qgonunchiligi va shular kabi
boshga ko'plab jihatlarni gamrab oladi, shuning uchun
aynan nimani organishingiz kerakligini tushunish muhimdir.



2. Axborot manbalarining turlari

O’zbekistondan eksport qilish bilan bog'liq tashqgi savdo, bozorlar,
gonunlar va boshga jihatlar to’g’risida kabinet tadgigotlarini
o'tkazish va ma’lumot qidirish uchun quyidagi bepul manbalardan
foydalanish mumkin:

2.1 O’zbekistonning davlat saytlari va rasmiy axborot
manbalari

0’zbekis-ton‘ mfa.uz — saytda siz tashqi siyosat, savdo
ResP‘-jl?"kas' shartnomalari, hamkor mamlakatlar va xorijiy
tasl-\q'l |§hlar hamkorlar bilan igtisodiy munosabatlar hagida
vazirligi ma’lumot topishingiz mumkin.

O‘zbekiston . , .
Respublikasi customs.uz — ushbu saytda bojxona to Inovlarl .
davlat bojxona va protseduralari hamda boshqga savdo jihatlari
qo’mitasi to’'g’risida ma’lumotlar joylashtirilgan.

O’zbekiston

Respublikasi mof.uz — makroiqgtisodiy vaziyat, savdo siyosati
iqtisodiyotva va mamlakat moliyasi hagida ma’lumotlar
moliya vazirligi joylashtirilgan.

O’zbekiston

eksport.-impCfrt uzexpocenter.uz — ko'rgazmalar, forumlar
operats.lyalarl va eksport bilan bog’liq boshga tadbirlar
markazi to’g’risidagi ma’lumotlar bazasi.
(Uzexpocenter):

2.2 Xalqgaro savdo tashkilotlari

wto.org — xalgaro savdo qoidalari, bitimlar
Jahon savdo to'g’risida ma’lumot taqdim etadi, jahon bozorlari
tashkiloti (JST) va tashqi savdo bo’yicha statistik hisobotlarni
e’lon giladi.
UNCTAD
ma’lumotlar bazasi unctad.org — tashqgi savdo, rivojlanish va
(BMTning savdo va investitsiyalar bo'yicha tahliliy materiallar va
rivojlanish bo’yicha hisobotlar.

konferensiyasi)
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Xalqaro savdo
palatasi (ICC)

iccwbo.org — resurs xalgaro savdo to’g'risida
ma’lumot beradi, standartlar, shartnomalar,
gonun hujjatlarini joylashtiradi.

2.3 Savdo platformalari va ma’lumotlar bazalari

Savdo xaritasi

trademap.org — xalgaro savdo, shu jumladan
mamlakatlar va mintagalar bo’yicha tovarlamni
eksport qilish va import qgilish boyicha ma’lumotlar.

1) Ro’yxatdan otish va asosiy funksiyalardan foydalanish
uchun platforma bepul foydalanishni ta'minlaydi.
World Bank dat,a‘worldbgnk.or_q — Jahon ban_kln_lng.ochlq
Oben Data ma’lumotlari, shu jumladan savdo, igtisodiyot va
P rivojlanish statistikasi joylashtirilgan.
oecd.org — a'zo davlatlarning, shuningdek
OECD Trade and boshga muhim mamlakat va mintagalarning

Economic Data

savdosi va iqtisodiyoti to'g’risida axborot
joylashtirilgan.

2.4 Bozor tadqiqotlari

Euromonitor
International

euromonitor.com — bu asosan pullik xizmat bo’lsa-
da, ba'zida global savdo va bozorlar bo’yicha bepul
hisobotlar va tadgigotlarni topish mumkin.

Statista

statista.com — ko'plab toifa(kategoriya)lar,
shu jumladan jahon savdosi bo'yicha statistik
ma’lumotlar. Ba’zi ma’lumotlar uchun bepul
foydalanish imkoniyani mavjud.

2.5 Ma’lumotlar bazalari va mahsulot kataloglari

Alibaba, eksport tovarlari uchun ishlab chigaruvchi,
Global Sources, yetkazib beruvchi va bozorlar hagida ma’lumot
Made-in-China beradigan onlayn platformalar.

kompass.com — savdo va eksport uchun
Kompass hamkorlarni topishga yordam beradigan xalgaro

kompaniyalar bo’yicha ma’lumotlar bazasi.
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2.6. Makroiqtisodiy hisobotlar

Yirik xalgaro
konsalting
kompaniyalarining
tahliliy hisobotlari

(masalan, McKinsey, PwC, Deloitte) — ushbu
kompaniyalar bozorlar, tendensiyalar va biznes-
bashoratlari bo’yicha ko'pincha bepul tadqiqot
materiallari va hisobotlarini nashr etadilar.

Economic
Intelligence Unit
(EIVU)

eiu.com — mamlakatlar va mintagalar uchun
tahlillar va prognozlar, shu jumladan tashqgi savdo
hisobotlari.

2.7. Axborot va yangilik manbalari

reuters.com — jahon iqtisodiyoti va bozorlaridagi

Reuters yangiliklar, shujumladantashqgisavdoto’grisidagi
ma’lumotlar.

' RS ) )

Bloomberg bloomberg.com igtisodiyot va jahon savdosi

bo’yicha yangiliklar va hisobotlar.

2.8. Ixtisoslashgan jurnallar va platformalar

export.gov — turli mamlakatlar hukumatlari
tomonidan  qo’llab-quvvatlanadigan  portal

Export.gov bo'lib, eksportchilar uchun foydali ma’lumotlarni
tagdim etadi.

Global Trade globaltrademag.com — xalgaro savdo bo’yicha

Magazine mutaxassislar uchun yangilik va tahlillar portali.

Ushbu manbalar sizga tashgi savdo ma’lumotlarini to’plash va tahlil
qgilish, bozorlarni o’rganish, potensial hamkorlarni topish va global
igtisodiyotdagi o'zgarishlardan xabardor bo‘lishga yordam beradi.

18



Kabinet tadqgigotini o'tkazishda ma’lumot manbalari bilan to’g’ri
ishlash sinchkovlik bilan yondashish, detallarga e'tibor berish va
tahlil gilish gobiliyatini talab giladi. Tegishli manbalarni tanlash,
ularning ishonchliligini baholash va har xil turdagi ma’lumotlardan
to'g’ri foydalanish tadgigotni yanada ob’ektiv va tashgi savdo
sohasida ma’lumotli garorlar gabul gilishda foydali gilishga yordam
beradi.

Chet ellik xaridorni izlash

Xaridorlarni izlash usullari
Chet ellik xaridorlarni gidirishni ikkita
asosiy usulga bo’lish mumkin:

passiv va aktiv.

Ushbu yondashuvlar jalb gilish darajasi va mijozlarni topishga
bo’lgan yondashuvi bilan farg qiladi. |kkala usulni ham batafsil
ko'rib chigamiz:

1. Chet ellik xaridorlarni izlashning passiv usuli

Passiv qidiruv xaridorlar sizning kompaniyangizni yoki
mahsulotingizni turli kanal va platformalar orgali mustaqil
ravishda topishini nazarda tutadi. Bunday holda, asosiy
e'tibor chet ellik mijozlarning gizigishini jalb qiladigan
jozibali va ko'zga tashlanadigan onlayn-tagdimotni
yaratishga garatilgan. Passiv usulning muhim fargi shundaki,
siz to’g’ridan-to’g’ri alogani boshlamaysiz, balki xaridorlar
sizni topishini kutasiz.

Passiv izlash vositalari:

+ Professional veb-sayt yaratish: Oddiy, ammo samarali
usul. Biznesingiz uchun savdo rastasi bo'lib xizmat giladigan
sifatli  veb-saytni ishlab chiging. Saytda kompaniya,
mahsulotlar, xizmatlar va aloga ma’lumotlari hagida barcha
kerakli ma’lumotlar bo'lishi kerak. SEO (qgidiruv tizimini
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optimallashtirish) ham muhimdir, shunda sizning potensial
mijozlaringiz sizni Google kabi qidiruv tizimlarida topishi
mumkin. Masalan, agar siz to’gimachilik mahsulotlarini eksport
gilsangiz, veb-saytingizda «O’zbekistondan to’gimachilik
mahsulotlari», «<matolarni ulgurji yetkazib berish» va shular kabi
boshqga kalit so’zlar bo’lishi kerak.

Xalgaro B2B platformalarida ro’yxatdan o’tish: Alibaba,
Made-in-China, Global Sources kabi platformalar sizning
mahsulotingiz hagidagi ma’lumotlarni joylashtirishga va
xaridorlar siz bilan bog’lanishini kutishga imkon beradi.
Ushbu platformalar millionlab foydalanuvchilarga ega va
sizning vazifangiz — jozibali profil va yuqori sifatli takliflarni
yaratishdir, shunda ular kerakli narsalarni gidirishda sizni
topishlari mumkin.

ljtimoiy tarmoqlardan foydalanish: LinkedIn kabi
professional platformalarda faol sahifalarni yuriting. Agar
sizning profilingiz yaxshi rasmiylashtirilgan bo‘lsa, potensial
xaridorlar sizning kompaniyangizni qidiruv tizimlari yoki
professional guruhlar bo'yicha gqidiruv natijalari orgali
topishlari mumkin.

Nashrlar va PR: press-relizlar, kompaniyangiz va
mahsulotlaringiz hagidagi yangiliklarni xalgaro biznes
nashrlari yoki savdo jurnallariga joylashtirish potensial
xaridorlarning e'tiborini jalb qilishi mumkin. Siz o’zingizning
kompaniyangiz hagida ma’lumot joylashtirasiz va qiziggan
xaridorlar siz bilan bog’lanishadi.

Kontent-marketing: Magsadli  bozorlaringiz  uchun
foydali bo’lgan maqolalar, bloglar va tadqgigotlar yozish
kompaniyangizga ishonchni shakllantirishga yordam beradi
va qidiruv tizimlari orgali xaridorlarni jalb giladi.
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Passiv usulning afzalliklari:

Kamchiliklari:

Mijozlarni faol jalb qilish
uchun kamroq xarajatlar.

Mijozlarni topish jarayoni
uzoqroq.

SEO, platformalar va
kontentni joylashtirish
orqgali potensial mijozlarning
doimiy ogimi.

Tez natija har doim ham
kafolatlanmagan.

Sifatli onlayn-tagdimot
orqali brendlash va

Samarali onlayn resurslarni
yaratish uchun ko'p vaqt va

kuch talab etiladi.

kompaniyaga ishonch.

2. Chet ellik xaridorlarni izlashning faol usuli

Faol gidiruv siz potensial xaridorlar bilan alogani o'zingiz
boshlashingizni va mijozlarni faol ravishda qidirib, jalb
qilishingizni nazarda tutadi. Passiv gidiruvdan fargli o’laroq,
bu holda siz turli xil kanallardan foydalangan holda potensial
hamkorklar bilan faol alogada bo’lasiz.

Faol gidiruv vositalari:

o To'g’ridan-to’g’ri go’ng’iroqlar (sovuq qo’ng’iroqlar): Bu
eng gadimgi, ammo hali ham samarali usullardan biridir. Siz
potensial mijozlar ro’yxatini tuzishingiz kerak (masalan, B2B
platformalari, sanoat ko'rgazmalari, biznes tarmog/lari orqali)
va keyin ularga o'z mahsulotlaringizni taklif gilib to’g’ridan-
to'g’ri go'ng’iroq qilishingiz kerak. Sovuq qo’'ng’iroglarni
amalga oshirish qgiyin bo’lishi mumkin, ammo to’g'ri
yondashuv bilan ular yaxshi natijalarga olib kelishi mumkin.



Xalgqaro ko‘’rgazma va konferensiyalarda ishtirok etish:
Siz xalgaro ko'rgazmalar, yarmarkalar va biznes forumlarda
gatnashish orqali chet ellik xaridorlarni faol ravishda
gidirishingiz mumkin. Ushbu tadbirlar potensial mijozlar
va hambkorlar bilan to'g’ridan-to’g’ri alogalarni o’rnatishga,
mahsulotlarni namoyish etishga va yuzma-yuz hamkorlik
shartlarini muhokama qgilishga imkon beradi.

E-mail yoki messenjerlar orqali potensial hamkorlar
bilan muzokaralar: Mahsulotingizga qgizigishi mumkin
bo’lgan kompaniyalarning kontaktlarini toping (masalan,
onlayn kataloglar, B2B platformalari, savdo palatalari va
assotsiatsiyalar orgali) va ularga elektron pochta yoki
messenjerlar orgali taklif yuboring. Mahsulot hagida axborot
keltirilgan xabarlarini yaratish va jo'natish ham foydalidir.

Biznes missiyalari: Hukumat yoki xususiy muassasalar
tomonidan tashkil etilgan biznes missiyalarida ishtirok eting.
Bu sizga boshga mamlakatlardagi potensial xaridorlar bilan
yuzma-yuz tanishish va ular bilan hamkorlik gilish imkonini
beradi.

Agentliklar va brokerlardan foydalanish: Chet ellik
xaridorlarni gidirishga ixtisoslashgan savdo agentlari bilan
hamkorlik gilish mumkin. Ular alogalarni topish va o’rnatish
uchun javobgarlikni o'z zimmalariga oladilar, lekin odatda
0z xizmatlari uchun komission to’lovlarni talab giladilar.

Target (maqsadli) reklama: Boshga mamlakatlardagi
ma’lum bir auditoriyaga to’g’ridan-to’g’ri murojaat qilish
uchun Google Ads, LinkedIn Ads, Facebook Ads kabi
reklama platformalaridan foydalanish. Chet ellik xaridorlarni
jalb qilish uchun kerakli hududlarni, manfaat va gizigishlarni
hamda boshga parametrlarga targetingni sozlashingiz
mumkin.
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Faol usulning afzalliklari: Kamchiliklari:

Jarayonlarnito'g'ri
shakllantirib amalga
oshirganda tezkor natijalar.

Bu katta kuch, vagt va
resurslarni talab giladi.

Ko'rgazmalarda gatnashish,
reklama qilish, agentlik
xizmatlari uchun to'lov
uchun yuqori xarajatlar
bo'lishi mumkin.

Qidiruv va aloga o'rnatish
jarayonini nazorat qilish.

Potensial xaridorlarni
to'g'ridan-to'g'ri tanlash va Xaridorlarni topish kafolati

ular bilan individual ravishda har doim ham mavjud emas.
ishlash imkoniyati.

Chet ellik xaridor turlarini aniglash

Chet ellik xaridorlarning turlari yetkazib berish zanjiridagi roli,
sotib olish magsadlari, facliyat sohasi va o'zaro ta’sir usullariga
garab farg qilishi mumkin. Xaridor turini aniglash sizga savdo,
marketing va aloqa strategiyasini to’g’ri tuzishga yordam beradi.

Xaridor turini ganday aniqglash mumkin:

1. Xarid qilish va buyurtma hajmini tahlil qilish: Ulgurji xaridorlar
odatda katta hajmdagi mahsulotlarga buyurtma berishadi,
chakana va oxirgi iste'molchilar esa kichikroq hajmdagi
mahsulotlarga buyurtma berishadi. Xaridorlaringiz kimligini
aniglash uchun buyurtmalar soni va muntazamligini solishtiring.

2. Savdo kanallarining turlari: Xaridor sotib olish uchun
gaysi kanallardan foydalanayotganini tadqgiq eting. Agar
u yirik distribyutor bo’lsa, u mahsulotlarni ixtisoslashgan
platformalar  orqgali  yoki  to'gridan-to’g’ri  ishlab
chigaruvchilardan gidiradi. Agar bu onlayn-do’kon bo’lsa
— ehtimol, u onlayn platformalar orgali mahsulotlarga
buyurtma beradi.
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3. Xarid qilish magsadi: Xaridor sizning mahsulotingizdan
nima uchun foydalanishini aniglang. Bu uning oxirgi
iste’'molchi, ishlab chigaruvchi xaridor yoki ulgurji sotuvchi
ekanligini aniglashga yordam beradi.

4. Talablarva spesifikatsiyalar: Xaridorning talablariga etibor
bering. Agar ular gayta sotiladigan mahsulotlarni gidirsalar,
bu ulgurji xaridor yoki distribyutor bo’ladi. Agar ular o'z
ishlab chigarish jarayonlarida foydalanish uchun izlayotgan
bo’lsalar — ehtimol, bu ishlab chigarish xaridorlari.

Chet ellik xaridorlarning har xil turlarini va ularni ganday aniglash
mumkinligini ko'rib chigamiz.

Ulgurji xaridorlar Chakana xaridorlar
(wholesalers) (retailers)

Distribyutorlar Savdo vositachilari
va agentlar (trading companies)

1. Ulgurji xaridorlar (wholesalers)

Ulgurji xaridorlar oxirgi iste’molchilarga yoki boshqga
sotuvchilarga gayta sotish magsadida katta hajmdagi
tovarlarni sotib olishadi. Ular milliy yoki xalgaro
distribyutorlar bo’lishi mumkin.

Qanday aniglash mumkin:
o Keyinchalik qayta sotish uchun tovarlarni gidiradilar.

e Tovarlarning katta partiyalariga buyurtma beradilar
(masalan, konteynerlar, bir necha ming donali partiyalar).

e Ko'pincha oz xaridorlari tarmog’iga, shu jumladan chakana
savdo do’konlariga ega.
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o Alibaba, Global Sources kabi B2B platformalaridan
foydalanishi yoki xalgaro ko'rgazmalarda ishtirok etishlari
mumkin.

Misol: Ishlab chigaruvchilardan tovarlarni sotib oladigan va ularni
distribyutorlar yoki do’konlar tarmog’i orgali sotadigan kompaniya.

2. Chakana xaridorlar (retailers)

iste’'molchilarga sotish uchun sotib olishadi. Bu yirik chakana

Chakana xaridorlar tovarlarni keyinchalik oxirgi
savdo tarmoglari yoki kichik do’konlar bo’lishi mumkin.

Qanday aniqlash mumkin:

e Ulgurji sotuvchilarga garaganda tovarlarga kichikroq
hajmda ammo muntazam ravishda buyurtma beradilar.

o Ularo'zmijozlarigataklif gilishlarimumkin bo’lgan eksklyuziv
yoki noyob mahsulotlarga gizigishlari mumkin.

o Ko'pincha onlayn platformalar orgali ishlaydilar yoki yangi
yetkazib beruvchini topish uchun B2B ko‘rgazmalarida
gatnashadi.

e Brend tovarlari yoki mahsulotlarning o'ziga xos toifalari
uchun murojaat giladilar.

Misol: Chet ellik ishlab chigaruvchilardan tovarlarni sotib oladigan
va 0’z do’'konlari orqali sotadigan tarmogli supermarket.

3. Distribyutorlar va agentlar

Distribyutorlar va savdo agentlari ishlab chigaruvchilar va
oxirgi xaridorlar (ulgurji yoki chakana) o'rtasida vositachi
sifatida ishlaydi. Ular ma’lum bir bozorda kompaniyaning
manfaatlarini tagdim etishlari va mahsulotlarning reklama
qgilinishini ta’'minlashlari mumkin.

Qanday aniglash mumkin:

e Tovarlarni boshga xaridorlarga (masalan, ulgurji sotuvchilar yoki
chakana savdo tarmoglariga) sotish magsadida sotib oladilar.
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Ular ishlab chigaruvchilar yoki boshqga distribyutorlar bilan
shartnomalar asosida ishlaydilar.

Sizning mahsulotingizni boshga mamlakatda yoki mintagada
tagdim etishi mumkin.

Yangi bozorlarda gayta sotiladigan mahsulotlarni gidiradilar.

Misol: Ma’lum bir bozorda yoki ma’lum bir mamlakatda ma’lum bir
brend mahsulotlarining rasmiy distribyutori bo’lgan kompaniya.

4. Savdo vositachilari (trading companies)

Savdo vositachilari-bu turli mamlakatlar yoki bozorlar
o'rtasidatovarlarnisotib oladiganvasotadigan kompaniyalar.
Ular tovarlarni gayta sotish bilan shug’ullanishlari shart
emas, ular dunyoning turli mintagalarida topgan tovarlari
bilan ishlashlari mumkin.

Qanday aniglash mumkin:

Boshga bozorlarda gayta sotish yoki gayta tagsimlash
uchun tovarlarni sotib oladilar.

Ular sotib olish va logistika uchun qulay sharoitlarni
gidiradilar.

Ular o'z ishlab chigarishiga ega bo’lmay, turli toifadagi
tovarlar bilan ishlashlari mumkin

Misol: Osiyoda elektronika sotib oladigan va uni Yevropada
sotadigan kompaniya.
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Xaridorni tekshirish zarurati
va tekshirish usullari

Kontragentni  tekshirish ~ potensial ~ muammolardan
gochishga yordam beradigan va tashgi savdo xavfsizligini
ta’'minlaydigan muhim gadamdir. Bu moliyaviy yo'qotishlar,
obro’ga zarar yetkazish yoki gonunchilikning buzilishi bilan
bog’liqg xavflarni minimallashtirishning muhim bosqgichidir.
Shartnomatuzishdan oldin potensial hamkorning vijdonliligi,
insofliligi, ishonchliligi va moliyaviy barqarorligiga ishonch
hosil gilish muhimdir.

Quyida kontragentni tekshirishning asosiy
usullari keltirilgan
Huqugiy va moliyaviy Obro’-e'tiborni Sanksiya va qora

godirlik qobiliyatini . ro’yxatlarda gayd etilgani
tekshirish LSl yoki etilmaganini tekshirish

Moliyaviy hisobotlar Biznes faollik va hamkorlar Huqugiy hujjat

va buxgalteriya bilan alogani baholash va shartnomalar

Vositachilar To’lov shartlari
va brokerlarga va kredit tarixini
murojaat qgilish tekshirish

Dala tekshiruvlari
(due diligence)

1. Huquqiy va moliyaviy qodirlik qobiliyatini tekshirish

e Ro’yxatdan o’tish ma’lumotlarini tekshirish: Avval
kontragentingiz  yuridik shaxs sifatida ro‘yxatdan
o'tganligiga va o'z mamlakatida biznes yuritish huqugqiga
ega ekanligiga ishonch hosil qilish kerak. Kontragentdan
uni tegishli davlat organlarida (masalan, Savdo-sanoat
palatasi, solig xizmati yoki milliy reyestrda) ro’yxatdan
o'tkazish nusxalarini so’rash mumkin.
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Qarzlar mavjudligini tekshirish: Kompaniyaning
moliyaviy bargarorligini tekshirish uchun turli xizmatlardan
foydalanish (masalan, Dun & Bradstreet, Bureau van
Dijk, Kompass, Creditreform). Ushbu platformalar
kontragentning kredit tarixi, garz majburiyatlari va
moliyaviy holati to’g’risida ma’lumot berishi mumkin.

Bank kafolatlari va tavsiyalari: Kontragentdan bank
kafolatlari yoki ilgari ishlagan boshqga yetkazib beruvchilar
vaxaridorlardantavsiyalariniso’rang. Moliyainstitutlariyoki
yirik xalgaro kompaniyalarning tavsiyalari ishonchlilikning
go’shimcha ko'rsatkichi bo'lib xizmat qilishi mumkin.

2. Obro’-e’tiborni tekshirish

Internetda gidirish: kompaniyaning internetdagi obro’sini
tekshirish ~ uchun qidiruv  tizimlaridan foydalaning.
Kontragent biznesni ganday olib borishini tushunish
uchun mijozlar, hamkorlarning sharhlari, biznes forum va
yangiliklarni ko’rib chiging. Majburiyatlarni bajarish bilan
bog’lig muammolarni ko’rsatishi mumkin bo’lgan salbiy
sharhlarga e’tibor berish muhimdir.

ljtimoiy tarmoqlar va biznes platformalari orqali
tekshirish: LinkedIn, Facebook, Twitter kabi professional
ijtimoiy  tarmoglaridagi  kontragentning  profillarini
o’rganing, uning biznes hamjamiyatida faol ishtirok etishi va
biznesining barqgarorligini tekshiring.

Savdo  palatalari va biznes  assotsiatsiyalari:
Kontragentingiz savdo palatalari yoki sanoat
uyushmalarining a’zosi ekanligini bilib oling, bu uning
ishbilarmon doiralarda ishonchliligi va hurmatini ko'rsatishi
mumkin.

3. Sanksiya va qora ro‘yxatlarda qayd etilgani yoki
etilmaganini tekshirish
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Sanksiyalar ro’yxatida bo’lish: Kontragent AQShning
OFAC (Office of Foreign Assets Control), Yevropa Ittifoqi
sanksiyalar ro’yxati (EU Sanctions List), BMT sanksiyalar
ro'yxati (UN Sanctions List) va mamlakatingizning milliy
sanksiyalar ro'yxati kabi sanksiyalar ro’yxatida emasligiga
ishonch hosil qilish muhimdir. Bunday ro’yxatlarda
mavjudligini  tekshirish uchun maxsus ma’lumotlar
bazalaridan foydalaning.

Ma’lumotlar bazasini tahlil qilish: World-Check yoki
LexisNexis kabi ma’lumotlar bazalaridan qora ro’'yxatga
olingan vyuridik shaxslar va jismoniy shaxslar hagida
ma’lumot izlash uchun foydalaning. Shuningdek, firibgarlik
yoki boshga huqugbuzarliklar sodir etgan etmaganni milliy
qora ro'yxatlardan tekshiring.

4. Moliyaviy hisobotlar va buxgalteriya

Moliyaviy hisobotlarni so’rash: Kontragentingizdan oxirgi
bir necha yil uchun moliyaviy hisobotlarni tagdim etishini
so’rang. Bu balans, foyda va zararlar to’g’risidagi hisobotlar
va pul ogimlari to’'g’risidagi hisobotlar bo’lishi mumkin.
Hamkoringizning moliyaviy barqarorligi va majburiyatlarni
bajarish gobiliyatini baholash uchun ushbu ma’lumotlarni
tahlil gilish muhimdir.

Auditorlik hisobotlari: Kontragentning moliyaviy holatini
anigroq baholash uchun buxgalteriya ma’lumotlarining
to'g’riligini tasdiglashi mumkin bo’lgan mustaqil auditorlik
firmasining auditi yoki hisobotini so’rash ham foydalidir.

5. Biznes faollik va hamkorlar bilan alogani baholash

Boshga kompaniyalar bilan alogalar: Kontragentingiz kim
bilan ishlayotganini tahlil giling. Agar kompaniya taniqgli
xalgaro brendlar bilan uzoq muddatli va muvaffaqgiyatli
alogalarga ega bo’lsa, bu uning ishonchliligini ko'rsatishi
mumkin. Kontragent xalgaro miqgyosda ishlaydigan
hamkorlar va mijozlar hagida ma’lumot berishni so’rang
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Sanoat ko‘rgazma va forumlari orqali tekshirish:
Kontragentingiz xalgaro savdo ko'rgazmalari va forumlarida
ishtirok etishi yoki etmasligini bilib oling, bu uning jiddiyligi
va xalgaro savdoga alogadorligining yaxshi ko’rsatkichi
bo’lishi mumkin.

6. Huqugqiy hujjat va shartnomalar

Shartnoma majburiyatlarini tekshirish: Barcha takliflar va
shartnomalarni diggat bilan ko’rib chiging. Yaxshi amaliyot
— bu majburiyatlari va shartnomalarni bajarish tarixini
baholash uchun kontragentdan boshqga eksportchilar
yoki yetkazib beruvchilar bilan oldingi shartnomalarning
nusxalarini so’rash.

Qonunchilikka muvofigligini tekshirish: Kontragentingiz
mahalliy gonunlar va xalgaro standartlarga muvofiq
ishlashiga ishonch hosil giling. Masalan, agar u tovarlarni
import/eksport qilish bilan shug’ullanadigan bo’lsa, unda
tegishli litsenziyalar, sertifikatlar va ruxsatnomalarni
tekshirish muhimdir.

7. Dala tekshiruvlari (due diligence)

Joylarga tashrif: Agar siz kontragentga nisbatan
jiddiy shubhangiz bo’lsa, uning mamlakatiga va uning
ishlab chiqgarish binolari yoki omborxonalariga tashrif
buyurishingiz mumkin. Bu sizga kompaniyaning hagigatda
mavjudligini, shuningdek wuning ko’lamini aniglashga
yordam beradi.

Mahalliy hamkorlar orqali tekshirish: Ba'zi hollarda
kontragentni chuqur tekshirish uchun due diligence’ga
ixtisoslashgan mahalliy yuridik firmalar yoki konsalting
kompaniyalari xizmatlaridan foydalanish mumbkin.
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8. Vositachilar va brokerlarga murojaat qilish

Xalqgaro agentlar va konsalting bilan ishlash: Agar
tekshirish  jarayoniga ishonchingiz komil bo‘Imasa,
kontragentlarni tekshirish, audit o'tkazish va bitimlar
uchun go’shimcha xavfsizlik kafolatlarini tagdim etadigan
professional agentliklar va brokerlarga murojaat gilishingiz
mumkin.

9. To’lov shartlari va kredit tarixini tekshirish

To’lov shartlarini baholash: Kontragentingiz ganday
to’lov shartlarini taklif qgilayotganini aniglang. Juda
moslashuvchan shartlar (masalan, haddan tashgari uzoq
to’lov muddati) salbiy ko'rsatkich bo’lishi mumkin. Ushbu
shartlar soha standartlariga ganchalik mos kelishini
baholang.

Kredit tarixini tekshirish: Kontragentdan kredit tarixi
hagida ma’lumot so’rang. Bu sizga hamkorning to’lovga
layoqatsizligi  yoki  moliyaviy qiyinchiliklari  xavfini
baholashga yordam beradi.

Tavsiyalar:

Kompleks yondashuvdan foydalaning: Tekshirishning
bir usuli kontragentning ishonchliligini yakuniy baholash
uchun vyetarli bo'lmasligi mumkin. Potensial hamkor
hagida to’ligroqg tasavvurga ega bo’lish uchun bir nechta
usullarni birlashtirish tavsiya etiladi.

Yangi yoki sinalmagan kontragentlar bilan ishlashda
ehtiyot bo’ling: Agar kontragentingiz yangiyokisinalmagan
kompaniya bo’lsa, unitekshirish aynigsa puxta bo’lishi kerak.

Xatarlarni hisobga olgan holda shartnoma tuzish: Xorijiy
kontragent bilan shartnoma tuzayotganda, unga sizning
manfaatlaringizni himoya giladigan shartlarni kiriting
(masalan, to’lovlar bo'yicha qo’shimcha shartlar, fors-
major holatlari, majburiyatlarni bajarish kafolatlari).
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> MAHSULOTNI BOZOR
VA XARIDOR TALABLARIGA
TAYYORLASH

O’zbekistondan tovarlarni olib chiqish
va xorijiy davlat hududiga olib kirish
uchun hujjatlar

Magsadli bozorni tanlagandan so’ng, O’zbekistondan tovarlarni
eksport gilish va uni chet el bozoriga olib kirish uchun ganday
hujjatlar talab qilinishini tushunish kerak. Eksportchi ruxsat
beruvchi hujjatlarga qo’yiladigan barcha zarur talablarni bilishi
kerak. Bu yetkazib berishga tayyorgarlik jarayonini to’'g’ri yo'lga
quyishga yordam berish bilan bir gatorda eksport siklining barcha
bosgichlarida paydo bo’lishi mumkin bo’lgan muammolarni
bartaraf etishga yordam beradi.

Yetkazib berish jarayonini boshlashda, tovarlarni YeOll (Yevro
Osiyo Iqgtisodiy Ittifogi)bojxona hududidan olib chigishda
ham, tovarlarni chet davlat hududiga olib kirishda ham ruxsat
beruvchi hujjatlarni olish kerakligini bilish muhimdir.

Bojxona Ittifoqi hududidan tovarlarni
O’zbekistondan olib chiqish uchun hujjatlar

O’zbekistondan mahsulotlarni eksport gilish uchun tovarlarni
eksport qilishning qonuniyligini, ularning standart va
goidalarga muvofigligini, shuningdek bojxona talablarining
bajarilishini tasdiglovchi bir gator hujjatlarni to’plash va
rasmiylashtirish talab etiladi.

Asosiylari, mahsulotning kelib chiqish sertifikati va muvofiqlik
sertifikatidir.

Tovarlarning kelib chiqish sertifikati-bu mahsulotning kelib
chigish mamlakatini tasdiglovchi rasmiy hujjat. U eksport giluvchi
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mamlakatda vakolatli organlar yoki tashkilotlar (masalan, savdo-
sanoat palatasi) tomonidan beriladi va eksport paytida tovarga
hamroh rasmiy hujjat hisoblanadi. Ushbu hujjatning mavjudligi
muhimdir, chunki u, birinchi navbatda, mahsulotning kelib
chiggan mamlakat standartlariga javob berishini va gonuniy
ravishda ishlab chigarilganligini kafolatlaydi.

Mahsulotlarni magsadli bozorga olib kirishda ham kelib chigish
sertifikati kerakdir. Aksariyat xalgaro shartnomalarda ma’lum
mamlakatlarning tovarlari uchun import bojlari uchun imtiyozlar
mavjud.Masalan, O'zbekistontovarlarierkinsavdoshartnomalari
doirasida imtiyozlardan foydalanishlari mumkin. Bundan
tashqgari, ba’zi mamlakatlarda mahalliy ishlab chigarishni yoki
atrof-muhit standartlarini himoya qilish magsadida tovarlarning
kelib chigish mamlakatlariga gat’iy talablar mavjud.

Muvofiqlik sertifikati - bu mahsulotlarning tasdiglangan
sifat, xavfsizlik standartlari va boshga me’yoriy talablarga
javob berishini tasdiglovchi rasmiy hujjatdir. Ushbu
sertifikatlar tovarlarni gonuniy eksport qilish, tashqi bozorda
mahsulotlarning  ragobatbardoshligini  ta’'minlash  va
iste’'molchilarni himoya qilish uchun zarurdir. Bular gatoriga
qgishlog xo’jaligi mahsulotlarining sifati va xavfsizligini
tasdiglovchi turli veterinariya, fitosanitariya va shular kabi
ruxsat beruvchi hujjatlar, shuningdek, ayrim mamlakatlarda
ekologik yoki biologik xavfsizlik sertifikatlari kiradi.

Yuqgorida ko'rsatib o’tilgan sertifikatlardan tashgari, mahsulot
turiga garab quyidagilar talab qilinishi mumkin:

Qishloq xo’jaligi mahsulotlari, o'simliklar va kelib chigishi
o'simlik bo’lgan mahsulotlarini eksport gilish uchun zarur bo’lgan
fitosanitariya sertifikati. Buning uchun O’zbekiston Respublikasi
O'simliklarnikarantinvahimoyagilishagentligigaichkifitosanitariya
sertifikatiga ariza berish zarur. Ichki fitosanitariya sertifikati tovarlar
zararli organizmlar bilan ifloslanmaganligini va O’zbekiston ichida
saqglanishi, yuklanishi va tashilishi mumkinligini tasdiglaydi.

1. Veterinariya sertifikati - hayvonot mahsulotlarini (go’sht,
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sut, balig va boshqalar) eksport gilishda talab qilinadi, bu
tovarlarning hayvonlar kasalliklariga chalinmaganliklari,
veterinariya ekspertizasidan otganligini va veterinariya
talablariga javob berishini tasdiglaydi. Ushbu majburiy
sertifikat Davlat chegarasi va transportdagi veterinariya
nazorati boshgarmasi tomonidan beriladi.

Inson salomatligiga ta’sir ko'rsatuvchi tovarlar (ozig-ovgat,
kosmetika, maishiy kimyo) uchun O’zbekiston Respublikasi
sanitariya-epidemiologiya farovonligi va jamoat salomatligi
xizmati tomonidan beriladigan sanitariya-epidemiologiya
xulosasini olish muhimdir.

Eksporti davlat tomonidan nazorat qgilinadigan mahsulotlarni
(masalan, strategik tovarlar, madaniy boyliklar yoki xom ashyo)
olib chigish uchun eksport ruxsatnomasini olish kerak.

Agar mahsulotlar litsenziya nazorati ostiga olinsa (masalan,
ayrim  turdagi texnologiyalar, asbob-uskunalar, dori-
darmonlar), O’zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasining
investitsiyalar, eksport va tashqgi igtisodiy alogalarni go’llab-
quvvatlash masalalari Kotibiyati tomonidan beriladigan eksport
litsenziyasini olish zarur.

Zaruriy hujjatlar ro’yxati mahsulot turiga va import giluvchi
mamlakat talablariga gqarab farg qilishi mumkinligiga e'tibor
bering. Talab qilinadigan hujjatlarning to’lig ro’yxatini
tegishli davlat organlari va bojxona xizmatlarida oldindan
aniglashtirish tavsiya etiladi.

Mamlakatga eksportni olib kirishda zarur hujjatlar

Kerakli hujjatlarni tayyorlashda import giluvchi mamlakatning
xorijiy tovarlarga nisbatan qo’yiladigan talablarini hisobga
olish muhimdir. Agar mamlakat Bojxona lIttifogiga kirsa, unda
Ittifogning talablarini ham hisobga olish kerak. Texnik reglamentlar
(ko'rsatmalar) talablariga muvofigligini baholash natijalariga ko'ra,
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muvofiglikni baholash to’g’risidagi hujjat uchinchi mustagil tomon
yoki to'g’ridan-to’g’ri ariza beruvchi tomonidan beriladi yoki
ro’yxatdan o'tkaziladi.

Muvofiglikni baholash to’g’risidagi hujjatlar quyidagicha bo’ladi:
Muvofiglik deklaratsiyasi (Declaration of Conformity),
Muvofiglik sertifikati (Certificate of Conformity)

Yoki muvofiglikni baholash tartib-qoidalarida nazarda tutilgan
boshga hujjat (masalan, davlat ro'yxatidan o'tkazilganligi
to'g’risidagi guvohnoma).

Ba'zi mamlakatlar import qilinadigan tovarlarning xalgaro
sertifikatlash standartlariga muvofigligini talab giladi. Bunday
sertifikatlarning mavjudligi uning xavfsizligi va sifatini ta'minlaydi,
shuningdek mahalliy iste’'molchilarning ishonchini oshiradi.

Xalgaro sertifikatlashtirishning turli xil normalari mavjud, jumladan:

ISO (Xalgaro standartlashtirish tashkiloti) sifatni boshqgarish,
ekologik javobgarlik va ishlab chigarishning boshqga jihatlari uchun
standartlarni belgilaydi.

CE (Yevropa muvofiglik yorlig'i) Yevropa Ittifoqi bozorida sotish
uchun mahsulotlarning xavfsizlik va atrof-muhitni muhofaza qilish
talablariga muvofigligini tasdiglovchi hujjat.

HACCP (inglizcha Hazard Analysis and Critical Control Points
gisgartmasi) ozig-ovgat mahsulotlarining xavfsizligini tasdiglaydi.

Shuningdek, GMP (ingl. Good Manufacturing Practice gisqartmasi)
farmatsevtika va kosmetika mahsulotlari uchun yoki RoHS (ingl.
Restriction of Hazardous Substances gisqartmasi), elektronikadagi
zararli moddalar tarkibini tartibga soluvchi kabi boshgalar.

Bojxona Ittifogi hududida savdo gilishda mahsulotlarning EOII
texnik reglamentlari talablariga javob berishinitasdiglovchiyagona
namunadagi sertifikat mavjud. Bu har bir mamlakatda qo’shimcha
sertifikatlash tartib-qoidalaridan o’tmasdan, ittifogga a’zo barcha
mamlakatlar (Rossiya, Qozog'iston, Belorusiya, Armaniston,
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Qirg’iziston) hududida tovarlarni erkin harakatlantirish va sotish
imkonini beradi. Sertifikat olgan mahsulotlar mahsulotning
yagona muomala belgisi («<kEAS» belgisi) bilan belgilanadi.

Tashqi bozorlarda intellektual mulkni huqugqiy
himoya qilish

Tovarlarni  eksportga tayyorlash nafagat ruxsatnomalarni
to’plashni, balki potensial ragobatchilar tomonidan tovarlar va
texnologiyalarga mumkin bo’lgan tajovuzlarnitahlil gilishniham o'z
ichiga oladi. Bu yerda intellektual mulk huquglariga rioya qilishni
hisobga olish muhimdir.

Intellektual mulk (IM) - bu intellektual faoliyat natijalari va
individuallashtirish vositalariga bo’lgan huquglar to’plami.
Intellektual mulk ob’ektlariga ixtirolar, sanoat namunalari,
savdo belgilari, EHM dasturlari, san’at, adabiyot, dizayn
asarlari, ma’lumotlar bazalari va ijodiy facoliyatning boshga
natijalari kiradi. Intellektual mulk gonun bilan himoyalangan
bo'lib, muallif yoki mualliflik huquqgi egasiga yaratilgan
ob’ektdan foydalanish huqugini beradi.

O’zbekistonda intellektual mulkka bo’lgan huquglarni
huqugqiy rfsmiylashtirish jarayoni bir necha bosgichlarni o'z
ichiga gamrab oladi:

birinchidan, muallif yoki mualliflik huqugi egasi IM ob’ektini
(masalan, ixtiro, savdo belgisi yoki asar) tayyorlaydi va ariza,
ob’ektning tavsifi va uning unikalligini tasdiglovchi hujjatlar
to'plamini  rasmiylashtiradi. Keyin ariza vakolatli organga
topshiriladi, O’zbekistonda bu O’zbekiston Respublikasining
intellektual mulk agentligi bo’lib, u yerda tagdimotning to’g'riligi
uchun rasmiy tekshiruvi hamda yangiligi va gonunchilik talablariga
muvofigligini baholash uchun zarur bo’lgan ekspertiza o’tkaziladi.
Muvaffaqgiyatli tekshiruvdan so'ng ob’ekt ro'yxatga olinadi va
muallifga xavfsizlik hujjati (masalan, patent yoki sertifikat) beriladi.
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Intellektual mulkni himoya qilish deganda mualliflar
va huquqg egalarining intellektual faoliyati natijalari va
individuallashtirish  vositalariga  bo’lgan  huquglarini
himoya gilishga garatilgan huqugiy, ma’muriy va amaliy
chora-tadbirlar majmui tushuniladi. Bu IM ob’ektlaridan
foydalanishning mutlag huqugini ta’minlaydi, ulardan
nogonuniy nusxa ko’chirish, targatish yoki foydalanishning
oldinioladi, shuningdek gonuniytijoratlashtirish va adolatsiz
ragobatdan himoya qilish uchun sharoit yaratadi.

O’zbekistonda tovar belgilarining huquqgiy muhofazasi
O’zbekiston Respublikasining Fuqgarolik kodeksi, 2001-yil
30-avgustdagi 267-1I-sonli «Tovar belgilari, xizmat ko’rsatish
belgilari va tovarlarning kelib chigish joylari nomlari to’g’risida»
gi Qonunga, shuningdek boshga normativ hujjatlarga muvofiq
ta’minlanadi. Ro’yxatdan otish tartibi taxminan 10-15 oy
davom etadi, tovar belgisini himoya qilish ariza topshirilgan
kundan boshlab 10 yil davomida amal qgiladi va keyingi 10 vyillik
davrlar uchun cheksiz marta uzaytirilishi mumkin. Shuningdek,
gonun hujjatlarida ro’'yxatdan o‘tgan savdo belgilarini
galbakilashtirish, noqonuniy foydalanish yoki adolatsiz raqobat
kabi goidabuzarliklardan himoya qilish choralari ko'zda tutilgan.

IM ob’ektlarining turlari

O’zbekiston Respublikasi intellektual mulk agentligi uchta toifaga
bo’lishi mumkin bo’lgan quyidagi IM turlarini belgilaydi:

Adabiy, badiiy va ilmiy asarlar.

EHM dasturlari va ma'lumotlar bazalari.

Ixtirolar.
Intellektual Foydali modellar.
faoliyat
natijalari Sanoat namunalari.

Seleksiya yutuglari (o'simlik navlari, hayvon
zotlari).

Integral mikrosxemalar topologiyalari.
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Savdo belgilari.

Individualizatsiya Xizmat belgilari

italari . . .
vositalart Firma (tijorat) nomlari.
Tovarlarning kelib chigish joylari nomlari.
Intellektual mulkni Tijorat sirlari.

himoya qilish bilan
bog’liqg nomoddiy
aktivlar Nou-xau.

Xalgaro huqugiy himoya usullari

Butun dunyoda tovar belgilarini muhofaza gilish hududiy prinsip
asosida amalga oshiriladi va ichki gonun hujjatlari bilan tartibga
solinadi.

Cpox MNpaso6nagarent Mownuue MHocTpanHsli ‘Cpok
perucTpauun nosep ny6.
b ! ! ]
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|
1000 AED nepep noaayen JaABKH;
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0A3 6 mecaues ©wua. n I0p. nnua Blonnerene u rasetax; V 1 mecay
5000 AED nepep nonyyeHHem
cauperenncrea
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Tovar belgisini 0’z mamlakatidan tashqgarida ro’yxatdan o’tkazish
uchun tanlangan bozorlarga, biznes maqgsadlariga va xalgaro
shartnomalarga bog’lig bo’lgan bir necha asosiy usullar mavjud,
ularning ishtirokchisi ariza beruvchining mamlakati hisoblanadi.
Eng keng targalganlari bu:

— magsadli mamlakatda tovar belgilarini ro’yxatdan o'tkazish;
— Madrid tizimi bo'yicha ro’yxatdan o'tish;
— mintagaviy tizimlar orgali ro’yxatdan o'tish.

1. Belgilangan mamlakatda to’g‘ridan-to’g’ri ro’'yxatdan o’tish

Bu tovar belgisini ro’yxatdan o’tkazishning eng oson va an’anaviy
usuli bo’lib, u har ganday xalgaro tovar belgilarini himoya
qilish tizimiga a'zo bo’lmagan mamlakat bozoriga kirishni
rejalashtirayotgan kompaniyalar uchun javob beradi. Muayyan
mamlakatda ro’yxatdan o'tish mahalliy gonunchilikni bilishni va
ba'zi hollarda mahalliy vakilni (patent ishonchli vakili) jalb gilishni
talab giladi. Shunga ko’ra, ro’yxatdan o’tish uchun ariza beruvchi
to'g’ridan-to’g’ri magsadli mamlakatning intellektual mulk
bo’yicha milliy idorasiga murojaat qgiladi.

2. Madrid tizimi orgali ro’yxatdan o’tish

Savdo belgilarini xalgaro himoya qilishning yana bir mexanizmi
bu Madridning xalgaro savdo belgilarini ro’yxatga olish tizimida
ro'yxatdan o'tish bo’lib, u hozirda savdo belgilarini ro’yxatga
olishning eng yirik va eng mashhur tizimi hisoblanadi. Tizim 115
a'’zoni gamrab oladi va jahon savdosining 80% dan ortig’ini tashkil
etuvchi 131 mamlakatda amaldadir.

Ushbu tizim orgali ro’yxatdan o’tish uchun eksportchi magsadli
mamlakatlarni ko’rsatgan holda o'zining milliy patent idorasi
(O’zbekistonda Intellektual mulk agentligi) orgali ariza
topshirishi kerak. Shundan so'ng, ariza rasmiy ekspertiza
o'tkaziladigan jahon intellektual mulk tashkilotiga (BOWC)
topshiriladi. Keyin arizada ko’rsatilgan mamlakatlar idoralari
o'z tekshiruvlarini o'tkazadilar, shundan so’ng tovar belgisi
tanlangan vyurisdiktsiyalarda himoya gilinadi. Ushbu usul bir
vaqtning o’zida bir nechta mamlakatlar bozorlariga kirishda
savdobelgilariniro’yxatdan o’tkazishningeng maqgbulvariantidir.
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3. Mintaqaviy tizimlar orqali ro’yxatdan o’tish

Ba'zi hududlarda tovar belgilarini ro’yxatdan o’tkazishning
birlashtirilgan tizimlari mavjud. Masalan:

EUIPO (European Union Intellectual Property Office) Yevropa
Ittifoqgining intellektual mulk idorasi bo'lib, u Yevropa lttifoqgining
barcha a'zo mamlakatlarida IM huquglarini himoya qilishni
ta’'minlaydi.

OAPI (Organisation Africaine de la Propriété Intellectuelle) Afrika
intellektual mulk tashkiloti bo’lib, u bir gator Afrika mamlakatlarida
ro’yxatdan o'tishga imkon beradi.

Ushbu usul ma’lum mintagalar mamlakatlariga kirishga
yo'naltirilgan kompaniyalar uchun qulaydir.

4. Parij konvensiyasi va ustuvorlik huquqi

Agar savdo belgisi allagachon ro’yxatdan o’tkazilgan bo’lsa yoki
ro'yxatdan o'tish uchun ariza bitta mamlakatda topshirilgan
bo’lsa, ariza beruvchi sanoat mulkini himoya qilish bo’yicha Parij
konvensiyasi tomonidan berilgan ustuvor huqugdan foydalanishi
mumkin. Dastlabki topshirish sanasi saglanib golgan holda 6
oy ichida boshga mamlakatlarda ham xuddi shunday arizalarni
topshirish mumkin.
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>> XARIDOR BILAN MUZOKARALAR
OLIB BORISH VA XALQARO
SHARTNOMA TUZISH

Potensial kontragent bilan muzokaralarga tayyorgarlik ko'rishda
quyidagilar zarur:

1. 3. Bozorni tahlil gilish
&%H va hamkor haqida ko’proq bilish
Ushbu jarayon mamlakatdagi igtisodiy vaziyat, mahalliy
gonunlar, madaniy xususiyatlar va bozor ehtiyojlari
to'g’risida ma’lumot to’plashni o’z ichiga oladi. Hamkorning
obro’si, uning biznesi va raqobatchilari haqgida bilish kerak.

2. ? Aniq maqgsad qo’yish va muzokaralarni
@ olib borish strategiyasini o’ylab ko'rish

Muzokaralar magsadlarini aniq belgilash
tushunmovchiliklar va vagtni behuda sarflashning oldini
olishga yordam beradi. Muzokaralarni boshlashdan oldin,
nimaga erishmoqchi ekanligingizni hal giling: shartnoma
tuzish, uzog muddatli hamkorlik o'rnatish, yetkazib
berish shartlarini kelishish va hokazo. Mumkin bo’lgan
ssenariylarni, shu jumladan imtiyozlar va murosalarni
hisobga oladigan strategiyaniishlab chiqging.

3. % Material va kerakli
hujjatlarni tayyorlash

Barcha tijorat takliflari, shartnomalar va tegishli hujjatlar
oldindan tayyorlanishi kerak. Agar bu universal aloga
tili bo’lsa, uni hamkor tiliga yoki ingliz tiliga tarjima qilish
tavsiya etiladi. Agar kerak bo'lsa, professional tarjimonni
taklif gilish hagida oldindan o'ylash kerak. Muzokara
bo'yicha hamkoringizga siz va taklifingiz hagida asosiy
tushunchaga ega bo’lishga imkon beradigan tagdimot
materiallarini tayyorlash ham muhimdir.



4. &) Muzokaralarni olib borishning madaniy
A vaishbilarmonlik xususiyatlarini o’rganish
Madaniy farglar muzokaralar jarayoniga sezilarli ta’sir
ko'rsatishi mumkin. Masalan, Osiyo mamlakatlarida
uzoq muddatli munosabatlar va iyerarxiyani hurmat
qgilishga e'tibor garatiladi, Yevropada aniqlik, izchillik va
kelishuvlarga rioya qgilish gadrlanadi.

Muzokaralarni boshlashdan oldin ularning formatini aniglash
muhimdir. Uchrashuvning «egasi» bu tashabbusni o'z zimmasiga
oladi. Odatda, u munozara tuzilmasini taklif giladi: izchillik, savollar
doirasi va format.

Agar uchrashuv neytral hududda bo’lib o'tadigan bo’lsa, formatni
odatda muzokaralar tashabbuskori taklif giladi. Ammo, agar
bu bajariimasa, siz aniq savollar berishingiz va o'zingizning
variantingizni taklif qgilishingiz mumkin. Bu ikkala tomonga
dialogning tuzilishini aniq tushunishga, tushunmovchiliklarni oldini
olish uchun asosiy fikrlarga urg’u berishga imkon beradi.

Muzokaralar tugagandan so’ng, muhokamaning asosiy va o'ziga
x0s nuqtalariga yana bir bor e’tibor berish juda muhimdir. Muloqgot
jarayonida sizning mamlakatingizga xos bo’lgan protseduralar
yoki goidalarning o’ziga xos xususiyatlariga e'tibor garatish lozim,
chunki chet ellik hamkorlar aksariyat xollarda o'z mamlakatlarida
yoki boshga mintaqgalarda biznes yuritish tajribasiga tayanadilar.
Bunday holda, ma’lumotlar konstruktiv tarzda taqdim etilishi
kerak. Masalan, «Bizda shunday shakllangan, nimayam gqilardik»
kabi iboralar o’rniga: «Bu jarayon biz uchun shunday tomonlarniva
bu kabi nozik farglarni hisobga olgan holda amalga oshiriladi va biz
buni go’shma loyihamizni muvaffagiyatli amalga oshirish uchun
hisobga olishni tavsiya etamiz»deyish afzalroqdir.

Agar biror narsa noto’g’ri tushunilgan yoki shubhali bo’lib golsa,
tafsilotlarni tekshirib ko'ring. Muzokaralar natijalarini noto’g’ri
tushunish sizning ham, hamkorning ham noto’g’ri harakatlariga
olib kelishi mumkin, bu esa birgalikda ishlashga salbiy ta’sir giladi.
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Xalgaro shartnomani imzolash:
tayyorgarlik va imzolash

Muzokaralar jarayonining natijasi xalgaro savdoda ishtirok
etayotgan tomonlar o’rtasidagi munosabatlarni tartibga soluvchi
shartnomani tuzishdir. Ushbu hujjat tomonlarning huquqg va
majburiyatlarini anig belgilab, bitimning huquqgiy asosini tashkil
etadi. Shartnoma kelishuvning barcha muhim jihatlarini belgilaydi:
tovarlar yoki xizmatlarning spetsifikatsiyasi, narx, to’lov shartlari,
yetkazib berish muddati, transportda tashish usullari, sug’urta
va tomonlarning javobgarligi. Shuningdek, u fors-major holatlari,
nizolarni hal qilish mexanizmlari va shartnomani bekor qilish
shartlari to'g’risidagi qoidalarni o'z ichiga oladi.

Yuridik  jihatdan  savodli  tuzilgan xalgaro  shartnoma
tushunmovchiliklar, nizolar va moliyaviy yo'gotishlar xavfini
minimallashtiradi, nizoli vaziyatlar yuzaga kelganda huquqiy
himoyani ta’minlaydi, shuningdek biznesni kutilmagan holatlar,
gonunchilikdagi o'zgarishlar yoki igtisodiy buzilishlardan himoya
giladi. Shartnoma tomonlar o’rtasida ishonchni mustahkamlashga
yordam beradi, chunki u niyatlarning jiddiyligini va majburiyatlarni
bajarish zarurligini namoyish etadi. Hujjatning ravshanligi va
shaffofligi tomonlarga belgilangan kelishuvlarni amalga oshirishga
e’tibor garatish imkonini beradi.

Tashqi savdo shartnomasini tuzish milliy va xalgaro huqugiy
normalarni hisobga olishnitalab giladi. O’zbekistonlik eksportchilar
uchun huqugiy himoya, shaffoflik va kontragentlar bilan o'zaro
tushunishni ta’minlaydigan xalgaro qoidalar va bitimlar muhim
ahamiyatga ega.

Ularning asosiylari:
Incoterms

Bular jahon savdosida ishlatiladigan o'n bitta bir xillashtirilgan
goidalar bo'lib, ular tashqgi savdo shartnomasi tomonlarining
sotuvchidan xaridorga mahsulot yetkazib berish bo'yicha huquq
va majburiyatlarini tartibga soladi. Ular tovarlarni tashishda
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tushunmovchiliklarning oldini olishga yordam beradi. O’zbek
eksportchilari uchun Markaziy Osiyo logistikasining oziga xos
xususiyatlarini hisobga olgan holda EXW (Ex Works), FCA (Free
Carrier), CIF (Cost, Insurance, and Freight) va DAP (Delivered at
Place) qoidalari dolzarbdir.

BMTning xalqgaro tovarlarni oldi-sotdi shartnomalari
to’g’risidagi konvensiyasi (CISG)

Konvensiya tijorat korxonalari turli davlatlarda joylashgan
tomonlar o'rtasida xalgaro oldi-sotdi shartnomalarini tuzish,
ijro etish va bekor qgilishning yagona goidalarini belgilaydi. Agar
tomonlar CISG-ni ratifikatsiya gilgan mamlakatlarda joylashgan
bo’lsava uni shartnomada go’llashdan voz kechmasa, u avtomatik
ravishda go’llaniladi. O’zbekiston ular gatoriga kiradi.

Hujjatli akkreditivlar uchun bir xillashtirilgan qoidalar va
odatlar (UCP 600)

Ushbu qoidalar xalgaro hisob-kitoblarda akkreditivlardan
foydalanishni tartibga soladi. O’zbek eksportchilari uchun
akkreditiv ko’pincha to’lovning afzal usuli hisoblanadi, chunki u
moliyaviy xavflarni kamaytirishga imkon beradi.

Gaaga, Jeneva va Nyu-York konvensiyalari

Ushbu xalgaro shartnomalar nizolarni hal qilish, xorijiy hakamlik
garorlarinitan olish va ijro etish mexanizmlarini belgilaydi. O'zbek
eksportchilari ko'pincha arbitraj institutlaridan foydalanadilar,
masalan, Stokgolm yoki Londonda, shuning uchun ushbu
konvensiyalarning goidalarini hisobga olish muhimdir.

Shuningdek, 1980-yildagi Vena konvensiyasi va 1988-yildagi
UNIDRUA Konvensiyalari qgoidalari mavjud bo’lib, ular
xalgaro moliyaviy lizing va xalgaro faktoring bilan bog’lig. Biroq,
ushbu konvensiyalar bir gator cheklovlarga ega: ular fagat uch
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turdagi shartnoma munosabatlarini tartibga soladi, ishtirokchi
mamlakatlar soni esa cheklangan bo’lib golmoqda. Vena
konvensiyasida 83ta mamlakat, UNIDRUAnNing xalgaro faktoring
to’g’risidagi konvensiyasida — 9ta mamlakat (Rossiya 2015-yil
1-martda qo’shilgan) va UNIDRUAnNing xalgaro moliyaviy lizing
to’g’risidagi konvensiyasida — 10ta mamlakat (Rossiya 1999-
yil 1-yanvardan qo’shilgan) ishtirok etmoqgda. Bundan tashqari,
ular go'llanilganda, ushbu xalgaro shartnomalar bilan gamrab
olinmagan masalalarni tartibga solish uchun milliy gonunga
murojaat qilish zarurati saglanib goladi.

Milliy gonunchilik

Tashqgi savdo shartnomalarini tuzish va umuman mamlakatning
O’zbekistondagi tashqgi iqtisodiy faoliyatini amalga oshirish
mamlakatning Qonunchilik kodeksi, shu jumladan Fugarolik
kodeksi va «Tashqi iqtisodiy faoliyat to'g’risida»gi gonun bilan
tartibga solinadi.
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Tashgi savdo shartnomasining muhim
shartlari ro’yxati

Tomonlar ortasida tashgi savdo shartnomasini tuzishda
barcha zarur bandlarni ko'rsatish muhimdir, buning natijasida
shartnomaning bajarilishi huqugiy va moliyaviy xavflarning paydo
bo'lishining oldini oladi, bitimning shaffofligini va ikkala tomonning

manfaatlariga

muvofigligini

ta'minlaydi. Quyida shartnoma

matniga kiritilishi kerak bo’lgan asosiy qoidalar keltirilgan:

Mahsulot yoki xizmatlarni aniq tavsiflash muhimdir:

Shartnoma nomi, xususiyatlari, migdori, sifati, gadoglanishi. Bu
predmeti tushunmovchiliklarni bartaraf etadi va tomonlar
kutilmalarining muvofigligini ta‘minlaydi.

. Baxslarning oldini olish uchun belgilangan narx va
Hisob- , R .

. . to’lov valyutasini ko'rsatish kerak. Shartnoma matnida
kitoblarning . . . . . .
narxiva fors-major holatlari yoki valyuta tebranishlari paytida

. narxlarning mumkin bo’lgan o'zgarishi qo’shimcha
valyutasi X s
ravishda ko'rsatiladi.
Yetkazib Incoterms atamalaridan foydalanish (masalan, FCA,
etkazik FOB, CIF, dap) transportda tashish, sug’urta va bojxona
shartlari , . ) L . X ;
to’lovlari uchun javobgarlikni belgilaydi. Bu tovarlarni
(Incoterms)

tashish paytida nomuvofiglik xavfini kamaytiradi.

Majburiyatlarni
bajarish
muddatlari

Shartnoma matnida yetkazib berish yoki xizmatlarni
amalga oshirishning aniq muddatlarini belgilash muhim,
bu yetkazib berish jadvaliga rioya gilinishini ta’'minlaydi,
natijada kechikishlar va yo'gotishlarni oldini oladi.

To’lov shartlari

Shartnoma shartlarini bajarishda to’lov gilmaslik
xavfi oldini olish va tomonlar ortasida ishonchni
mustahkamlash uchun shartnomada hisob-kitoblarni
amalga oshirish usullari (akkreditiv, bank o’tkazmasi,
oldindan to’lov) va muddatlarini ko'rsatish muhimdir.

Fors-major
holatlari

Fors-major holatlari (masalan, tabiiy ofatlar, urushlar)
yuzaga kelganda javobgarlikdan ozod gilishning
belgilangan shartlari tomonlarni bir-biriga nisbatan
asossiz da’volardan himoya qiladi.
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Sifat kafolatlari
va nuqgsonlar
uchun

Shuningdek, e'lon gilingan xususiyatlarga mos kelmasa,
tovarlarni gaytarish yoki almashtirish shartlarini
belgilash juda muhimdir.

javobgarlik

Shartnomani bajarish jarayonida ganday gonun
Nizolarni hujjatlari go’llanilishini korsatish, shuningdek nizolarni
hal gilish va hal gilish usulini (masalan, ma’lum bir yurisdiksiyadagi

amaldagi qonun

arbitraj) tanlash muhimdir. Huqugiy ma’lumotlarning
batafsil tavsifi nizolarni hal qilish jarayonini tezlashtiradi.

Bojxona
va logistika
rasmiylashtiruvi

Tomonlarning bojxona rasmiylashtiruvi va transportda
tashish bo’yicha majburiyatlarini tavsiflash chegaradagi
kechikishlarning oldini olishga yordam beradi.

Shartnomani
o’zgartirish

va bekor qilish
tartibi

Shartnomani o'zgartirish yoki bekor gilish shartlari
belgilanadi, bu esa bir tomonlama harakatlarning oldini
oladi.

Qo’shimcha
talablar

Bular gatoriga litsenziyalar, sertifikatlar, eksport kvotalari
va ma’lum bir bozorga xos bo’lgan boshga maxsus
shartlar kirishi mumkin.

Tashqgi savdo shartnomasining barcha shartlari kelishilganidan
so’ng, tomonlar uning yakuniy matnini har bir tomonning tillarida
tuzadilar yoki neytral tilni, masalan, ingliz tilini tanlaydilar. Ushbu
bosqgichda til xususiyatlari bilan bog’lig har xil o’qilishiyoki xatolarga
yo’l go’ymaslik uchun matnni tarjima gilishning anigligi va sifatini
diggat bilan tekshirish kerak.

Yakuniy bosgich sharthnomani imzolash bosqichidir, bu shaxsan
yuzma-yuz imzolash yoki masofadan turib har bir tomonning
hujjatlarni navbat-ma-navbat imzolash bo’lishi mumkin.
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> KOMPANIYANING ISHLAB
CHIQARISHI VA KADRLAR
TARKIBI

Kadrlar resurslarini baholash
Ishlab chigarish quvvatlarini baholash

Aylanma mablag’lar va moliyani baholash

Kadrlar resurslarini baholash

Tashqgi savdo jarayonini boshlab, kompaniya birinchi navbatda
xodimlarning eksport jarayonlariga hamroh gilishga tayyorligini
baholashi kerak. Tashqi igtisodiy faoliyatni samarali boshqgarish
keng vakolatlarga ega bo’lishni talab qgiladi, ularning har biri tashqi
bozorlarda sifatli ishlash uchun zarurdir.

Muvaffagiyatli eksport gilish uchun kompaniya o'z kadrlar tarkibida
quyidagi xislatlari bor mutaxassislarga ega bo’lishi kerak:

v Magsadli bozorlarni qanday tanlashni bilishadi va chet
elda mahsulotlarni reklama qilish vositalariga ega

Eksport faoliyatidagi birinchi gadamlardan biri bu potensial bozorlarni
bazaviy tahlil gilish va ularning ichidan imkoniyatlari, sharoitlari
va yetkazib berishni rivojlantirish istigbollari asosida magsadlisini
tanlashdir. Ushbu ishni amalga oshiradigan tashqi igtisodiy faoliyat
menejeri keyinchalik eksport shartnomalarini (ingliz tilida yoki xaridor
mamlakat tilida) tuzish va nazorat qilish bilan shug’ullanadi va xorijiy
sheriklar bilan oldi-sotdi bitimlarini amalga oshiradi.

Qoida tarigasida, bunday mutaxassisning vakolatiga eksport
strategiyasini ishlab chigish, shu jumladan marketing vositalaridan
foydalanish, masalan, ko'rgazmalarda ishtirok etishni tashkil etish,
onlayn reklama, mahalliylashtiriigan saytlar va kontentni yaratish
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kiradi. Tashqgi bozorlarga samarali kirish uchun iste’'molchilarning
xohish-istaklarini tushunish, turli mamlakatlarning milliy va madaniy
xususiyatlarini bilish, shuningdek chet tilini bilish kerak, chunki ularsiz
xorijiy kontragentlar bilan mulogot qgilib bo’lmaydi.

v Ular huqugqiy asoslar va me‘yoriy-huqugiy baza haqida
bilimga ega.

Qoida tarigasida, xalgaro shartnomalarning o'ziga xos
xususiyatlarini  (JST shartnomalari, mintagaviy erkin savdo
hagidagi shartnomalari va b.) yaxshi biladigan, shuningdek
eksport-import operatsiyalarini amalga oshirish nuqgtai nazaridan
o'z mamlakatining millly gonunchiligining xususiyatlarini
tushunadigan xalgaro huqugshunoslar bunday bilimlarga ega.
Bunday mutaxassis, shuningdek, xalgaro savdo qoidalarini
(Incoterms, UCP va b.) hisobga olgan holda shartnomalarni to'g’ri
tuzishi va bojxona protseduralari va hujjatlarni rasmiylashtirishga
go’yiladigan talablarning o'ziga xos xususiyatlarini (GTD, tijorat
hisobvaraqlari, gadoglash varaqalari) tushunishi kerak. Ularning
vazifalariga, shuningdek, valyuta gonunchiligi, xalgaro sanktsiyalar
bilan bog'liq xatarlarni huqugqiy tahlil qilish, shuningdek, xorijiy
kontragentlar bilan nizolar va da’volarni hal gilish (arbitraj, da'vo
ishlari) kiradi.

v Xalqaro logistika va ta’minot zanjiri boshqgaruvining
tuzilishini tushunadilar

Logistika eksport jarayonining eng qimmat, xarajati ko'p
gismlaridan biridir. Transport, marshrut yoki logistika hamkorini
tanlashda chuqur bilimga ega bo’lmaslik, xabarsizlik xarajatlarning
oshishigavayetkazib berishmuddatlarining cho’zilishiga olib kelishi
mumkin. Shu munosabat bilan tovarlarni tashish xususiyatlarini
bilish, ekspeditorlar va logistika operatorlari bilan ishlash tajribasi,
shuningdek yuklarni kuzatish, sug’urta, bojxona rasmiylashtiruvi
va sertifikatlash xizmatlari bilan ishlash tamoyillarini tushunish
aynigsa gadrlanadi. Bunday vakolatlar to’plamiga, qoida tarigasida,
logistika va transport ta'minoti bo’yicha mutaxassis ega bo’ladi.
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v Ular moliyaviy vositalarga ega va valyuta xatarlarini
qanday tahlil gilishni bilishadi

Eksport faoliyati jarayonlarini ta’'minlash uchun kompaniyalar
muntazam ravishda turli xil moliyaviy vositalardan foydalanadilar,
turli xil valyuta operatsiyalarini  amalga oshiradilar va
moliyalashtirishni jalb qgiladilar. Ushbu jarayonlarga ko’maklashish
uchun eksportchilarga tashqiiqtisodiy faoliyatni moliyaviy qo’llab-
quvvatlash bilan shug’ullanadigan mutaxassislar kerak. Ularning
vazifalariga xorijiy xaridorlar bilan o’zaro hisob-kitoblarni nazorat
qgilish, valyuta kursining o'zgarishi bilan bog’liq moliyaviy xatarlarni
tahlil gilish, ularni xedjirovaniye gilish bo’yicha takliflar tayyorlash,
tashqi savdo operatsiyalarining buxgalteriya hisobiva solig hisobini
yuritish kiradi: eksport tushumlarini, valyuta operatsiyalarini to'g’ri
aks ettirish, shuningdek zarur moliyaviy hujjatlarni tayyorlash va
rasmiylashtirish (schyot-faktura, invoys, to’lov topshiriglari, bank
kafolatlari va akkreditivlar) kiradi.

Ko'pincha kompaniyalarda bir kishi bir nechta mutaxassisning
vazifasini bajaradi, ammo bunday kombinatsiya har doim ham
samarali emas, shuning uchun tegishli xodimlarni tanlashga alohida
e'tibor berish tavsiya etiladi.

Korxona eksport gilishni boshlaganda, ko'plab xodimlar

I odatdagi qulaylik zonasidan tashgariga chigib, yangi

° majburiyatlarni o'rganishlari kerak bo'lishini tushunish kerak.
Buning uchun yo’lga qo’yilgan biznes jarayonlarini gayta
qurish, yangi ishbilarmonlik alogalarini o’rnatish, mahsulot
sifati va faoliyatining yangilangan standartlariga rioya gilish
talab etiladi. Eng muhimi — yangi bilimlarni o’rganish va
o'zlashtirishga tayyor bo’lish.

Ishlab chigarish quvvatlarini baholash

Eksportni boshlashdan oldin kompaniyaning ishlab chigarish
quvvatini baholash yangi bozorlarga muvaffaqgiyatli kirishning
asosiy bosqichidir. Avvalo, mavjud quvvatlarning sifatni
yo'‘gotmasdan qo’shimcha talabni ganchalik qondira olishini
aniglash uchun joriy ishlab chigarish jarayonlarini batafsil tahlil
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qilish kerak. Mavsumiy o’zgarishlarni, xom ashyo va resurslarni
yetkazib berishda mumkin bo’lgan kechikishlarni, shuningdek
kutilmagan holatlar uchun zaxiralarni hisobga olish muhimdir.

Keyingi gadam mahsulotlarning xalgaro sifat standartlariga
muvofigligini  baholashdir, chunki eksport texnologiyani
takomillashtirish, yangi sertifikatlash standartlarini joriy etish yoki
uskunalarni yangilashni talab qilishi mumkin. Shu bilan birga,
logistika, omborxonalar va boshgaruv tizimlarini o'z ichiga olgan
joriy infratuzilmaning samaradorligini tahlil gilish kerak.

Ishlab chigarish quvvatlarining moslashuvchanligiga alohida
e'tibor berilishi kerak. Buyurtmalar hajmining o’zgarishiga yoki
xorijiy mijozlarning o’ziga xos talablariga tezda moslashish
gobiliyati muhim ragobatbardosh ustunlikka aylanadi. Buning
uchun gisga va uzoq muddatli o’sish ssenariylarini o'z ichiga olgan
ishlab chigarishni kengaytirish rejasini ishlab chigish tavsiya etiladi.

Bundan tashgari, moliyaviy baholashni amalga oshirish
muhim: modernizatsiya va kengaytirish xarajatlarini eksport
faoliyatidan kutilayotgan daromad bilan tagqoslash. Bunday
tahlil joriy ishlab chigarish imkoniyatlari bilan xalgaro
bozorlarga chigish ganchalik igtisodiy jihatdan magsadga
muvofigligini aniglashga yordam beradi.

Aylanma mablag’lar va moliyani baholash

Eksportni  boshlashdan  oldin, kompaniya xatarlarni
minimallashtirish va faoliyatning bargarorligini ta’minlash
uchun aylanma mablag’lari va moliyaviy holatini diggat bilan
baholashi kerak. Avvalo, aylanma mablag’lar tarkibini tahlil
qilish, ularning joriy faoliyatni moliyalashtirish va eksport
majburiyatlarini bajarish uchun yetarliligini aniglash muhimdir.
O’z vagtida majburiyatlarni goplashga imkon beradigan yetarli
miqgdordagi likvidlikni - pul mablag’lari va tez sotiladigan
aktivlarni ta’'minlash kerak.

To'lov qobiliyati, rentabellik va resurslardan foydalanish
samaradorliginibaholab, kompaniyaningmoliyaviybarqgarorligini
tahlil qgilish bir xil darajada muhimdir. Kompaniyaning tashqi
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bozorlarga chigish uchun yetarli moliyaviy bargarorlikka ega
ekanligiga ishonch hosil gilish uchun joriy likvidlik, gamrov va
avtonomiya koeffitsiyentlarini hisoblash kerak.

Bundan tashgari, logistika, bojxona to’lovlari, mahsulotni
sertifikatlash va marketing xarajatlari kabi go’shimcha eksport
xarajatlarini hisobga olgan holda pul ogimi prognozini amalga
oshirish kerak. Bu mumkin bo’lgan kassa uzilishini aniglashga
va ularni qoplash manbalarini rejalashtirishga yordam beradi.
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> BOJXONA PROTSEDURALARI
VA LOGISTIKA

Bojxona protseduralari

Tashqgi igtisodiy faoliyatni amalga oshirishning yana bir muhim
jihati bu tovarlarni chet elga tashish jarayonida bojxonaning zarur
tartib-qoidalariga rioya qilishdir.

Barcha mavjud bo’lgan jarayonlarni tezlashtirish va inson omilini
minimallashtirish  uchun 2013-yildan buyon O’zbekistonda
bojxonadan o’tish jarayonida elektron deklaratsiya tizimi mavjud
bo'lib, u masofadan turib tayyorlash, tekshirish va bojxona
organlariga deklaratsiyalar va barcha tegishli hujjatlarni Internet
orqali tagdim etish uchun zarurdir. Ushbu xizmatdan foydalanish
uchun foydalanuvchi O’zbekiston Respublikasi soliq va bojxona
xizmatida ro’yxatdan o'tkazilishi mumkin bo’lgan ERI kalitiga ega
bo’lishi kerak.

hujjatlarning to’lig to’plamini shakllantirish va bojxona
°® protseduralarini o'z vagtida bajarish uchun zarur bo’lgan bir
qator tayyorgarlik choralarini ko’rish kerak.

I Bojxona rasmiylashtiruvi jarayonini boshlashdan oldin,

1-BOSQICH

Avvalo, tovarlarni TN (tovar nomenklaturasi) tashgi igtisodiy
faoliyat kodlari boyicha to’g’ri tasniflash muhim. Bojxona to’lovlari
stavkasini, shuningdek bojxonadan o’tish jarayonida to’lanishi
kerak bo’lgan yig'imlar, aksiz solig’i, soliglar va boshqga to’lovlar
miqgdorini aniglash uchun ularni yoki bu toifaga ajratish zarur.
Bojxona rasmiylashtiruviga tayyorgarlik jarayonida gishloq xo’jaligi,
chorvachilik mahsulotlari, harbiy sohaga oid buyumlar, shuningdek
intellektual mulk ob’ektlarini eksport gilishda tegishli qo’shimcha
ruxsatnomalar, guvohnomalar va sertifikatlarni olish zarurligini
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ham hisobga olish kerak. Eksport gilinadigan tovarlarni TN (tovar
nomenklaturasi) tashqiigtisodiy faoliyat kodi aniglangandan so’ng,
uning giymati baholanadi, bu bitim narxini, shuningdek transport
va sug’urta xarajatlarini o’z ichiga oladi.

2-BOSQICH

Keyin bojxona deklaratsiyasini tayyorlash jarayoni boshlanadi,
unga eksportshartnomasi, schyot-faktura, gadoglash ro’yxati, kelib
chiqish sertifikatlari, litsenziyalar (agar mavjud bo‘lsa) va transport
hujjatlari (masalan, konosament yoki schyot-faktura) kiradi.

3-BOSQICH

Deklaratsiya tuzilgandan so’ng, uni tovarlar bojxonaga kelguniga
gadar inspektorlarga elektron shaklda topshirish kerak. Oldindan
deklaratsiyani topshirish eksportni rasmiylashtirish jarayonini
tezlashtirishi mumkin. Shuningdek, u bojxona organlariga yukning
taxminiy kelish vaqti, uning nomi, migdoriva xususiyatlarito’g’risida
ma’lumot beradi.

4-BOSQICH

Keyingi gadam tovarlarni bojxonaga yetkazib berish va eksport
bojxona deklaratsiyasini, shuningdek boshga yuk tashish
hujjatlarini bojxona organiga topshirishdir. Shundan so’ng,
barcha zarur to’lovlar to’lanadi va inspektorlar to'g’ridan-
to’g’ri topshirilgan deklaratsiyani va tovarlarning e’lon gilingan
ma’lumotlarga muvofigligini tekshiradi, shu jumladan mumkin
bo’lgan inspeksiyani boshlaydilar. Agar hamma narsa to’g’ri bo'lsa,
bojxona rasmiylashtiruvi amalga oshiriladi.

5-BOSQICH

Barcha protseduralar muvaffagiyatli yakunlangandan so’ng,
tovarlarni mamlakatdan tashqgariga eksport qilish uchun ruxsat
beriladi. Ba'zi hollarda tovarlarni tashish jarayonida go’shimcha
bojxona yordami talab qilinishi mumkin. Ushbu bosgichlarning
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barchasi eksport operatsiyasining gonuniyligi va to'g’riligini hamda
xalgaro va milliy standartlarga muvofigligini ta’'minlaydi.

Kerakli hujjatlar to’plamini shakllantirishda xatolarga yo'l
qgo’ymaslik, shuningdek kerakli ma’lumotlarni o’z vaqtida
va to'g’ri tartibda davlat xizmatiga topshirish uchun
tashqi igtisodiy faoliyat sohasidagi mutaxassislar bojxona
vakilining xizmatlariga buyurtma berishni tavsiya etadilar.
Ushbu faoliyat bilan shug’ullanadigan kompaniya barcha
kerakli hujjatlarni to’plash va to’ldirishga yordam beradi va
eksport giluvchi bojxona deklaratsiyasi sohasidagi ma’muriy
huqugbuzarlik uchun javobgarlikka tortilgan taqdirda,
masalan, olib ketilayotgan tovarlar deklaratsiya gilinmagan
yoki noto’g’ri deklaratsiya gilingan bo’lsa bojxona vakili ham
javobgar bo'ladi.

Logistika

Barcha bojxona protseduralaridan o’tgandan so’ng, tovarlar
xaridorga yuboriladi, logistika jarayonlari boshlanadi.

Zamonaviy savdoda logistika deganda tovarlarning
ishlab chigaruvchidan oxirgi iste’molchiga yetib borishni
tashkil etish va boshgarishga garatilgan chora-tadbirlar
majmui tushuniladi. U transport, omborxona, bojxona
rasmiylashtiruvi va tovarlarni bir mamlakatdan boshqgasiga
yetkazib berish uchun zarur bo’lgan boshga operatsiyalar
bilan bog’liq jarayonlarni rejalashtirish, nazorat qilish va
optimallashtirishni o’z ichiga oladi.

Yetkazib berish usulini tanlash ko’plab omillarga bog’lig, masalan:

yuk turi  yetkazib berish masofasivavaqti byudjet

yetkazib berish muddati va shartlariga qo’yiladigan talablar

jo’nash va boradigan mamlakatlarda qonunchilik
va bojxona protseduralarining xususiyatlari
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Bugungi kunda sotuvchidan xaridorga tovarlarni yetkazib
berishning quyidagi usullari mavjud:

1. Dengiz transporti. Bu yuklarni uzog masofalarga yetkazib
E\ berishning eng mashhur usullaridan biridir. Bu katta
AL hajmdagi tovarlarni tashish uchun javob beradi va boshqga

usullarga nisbatan eng arzon variantlardan biridir. Shu bilan
birga, tovarlarni dengiz orqgali yetkazib berish har doim
ancha vaqt talab etadi.

2. Temir yo’l transporti. Ular, shuningdek, katta migdordagi
MHET  tovarlarni tashish uchun to’g’ri keladi. Temir yo'l transporti
dengizga garaganda tezrog va ishonchli bo’lishi mumkin,
ammo temir yo'l yo'llari hamma joyda mavjud bo’Imasligi va
yetkazib berish tezligi ham past bo’lishi mumkin.

W

Avtomobil transporti. Ushbu yetkazib berish usuli kichik
va o’rta yuklarni gisga va o'rta masofalarga tashish uchun
~ to'g’ri keladi. Avtomobil transporti qulay, ammo ular boshga
yetkazib berish usullariga garaganda gimmatroq bo'lishi
mumkin va tovarlarning saglanishi ko’pincha hamma joyda
bir xil bo’lmagan yo’l goplamasiga bog'liq.

1
&0

4. Havo transporti. Bu gimmatbaho va shoshilinch yuklarni
% tashish uchun mos bo’lgan tovarlarni yetkazib berishning
& eng tezkor usuli. Havo transporti transportning eng gimmat
turi hisoblanadi, ammo kerakli yuklarni iloji boricha tezroq
yetkazib berish imkoniyatini beradi.

. Multimodal (aralash) tarzda tashish. Jahon savdosining
rivojlanishi bilan bir nechta transport turlarini birlashtirgan

multimodal usullar tobora ommalashyapti. Bu nafaqat
— yetkazib berish jarayonini tezlashtirish va optimallashtirish,
balki xarajatlarni kamaytirish imkonini beradi.
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> VALYUTATO’LOVLARI.
XAVF-XATARLAR

Valyuta to’lovlari

Tashqgi igtisodiy eksport shartnomasini tuzayotgan tomonlarning
tovarlarni yetkazib berishdan tashqgari o'z zimmalariga oladigan
eng muhim majburiyati yetkazib berilgan mahsulotlarga o’zvaqtida
to’lovni amalga oshirishdir. O’zbekistonda valyuta to’lovlarini
amalga oshirishda O’zbekiston Respublikasi Markaziy bankining
valyuta operatsiyalarini o'tkazish litsenziyasiga ega bo’lgan
vakolatli tijorat banklari vositachilar deb hisoblanadi. Ular xalgaro
shartnomalar va ichki milliy gonunchilik me’yorlariga muvofiq pul
oqgimlarining xarakatlarini tashkil giladilar.

Valyuta to’lovlarini amalga oshirishning asosiy bosgichlari va
xususiyatlarini tahlil gilamiz:

Valyuta " - o .
f i Bitim pasportini Mablag’larni Operatsiyani q
hlsoobcvr?igig ini l> rasmiylashtirish l> l> nazorat gilish l> ks
T® D =
&

obot

1. Valyuta hisobvarag’ini ochish. Valyuta operatsiyalarini
amalga oshirish uchun kompaniya vakolatli banklardan
birida valyuta hisobvarag’ini ochishi kerak. Buni kerakli
hujjatlarni tagdim etish va hisob ochish uchun arizani
to’ldirish orqgali amalga oshirish mumkin.

2. Bitim pasportini rasmiylashtirish. To’lovlarni amalga
oshirishning zaruriy sharti bitim pasportini — shartnoma,
to’lov summasi va valyutasi, shuningdek boshga muhim
ma’lumotlarni o'z ichiga olgan hujjatni rasmiylashtirishdir.
Bitim pasporti valyuta hisobvarag’i ochilgan bankda
rasmiylashtiriladi.

3. Mablag’larni o’tkazish. Bitim pasportini
asmiylashtirgandan so’ng, kompaniya boshga mamlakatda
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kontragentning hisob ragamiga mablag’ o'tkazadi.
O’tkazma odatda SWIFT kabi xalgaro hisob-kitoblar tizimi
orgali amalga oshiriladi.

4. Operatsiyani nazorat qilish. Bank valyuta operatsiyasining
o'tkazilishini nazorat giladi, bitim pasportida ko’rsatilgan
ma’lumotlarning hagigiy ma’lumotlarga muvofigligini
tekshiradi. O’zbekiston Respublikasining valyuta
gonunchiligida ko'rsatilgan bir gator hollarda Markaziy
bank soliq va bojxona organlari bilan birgalikda valyuta
operatsiyalari monitoringini olib boradi, bu qgonun
hujjatlariga va valyuta operatsiyalarini o'tkazish qoidalariga
rioya etilishini tekshirishni o'z ichiga oladi. Agar qonun
buzilgan bo’lsa, Markaziy bank jarimalar, hisoblarni
blokirovka qilish va boshqga choralar kabi sanksiyalarni
qgo’llashi mumkin.

5. Hisobot. Operatsiya oxirida kompaniya bankka operatsiya
to'g’risida hisobot taqdim etishi kerak. Hisobot to’lov
miqdori, valyutasi va maqgsadi to'g’risidagi ma’lumotlarni o'z
ichiga oladi.

Valyuta operatsiyalarini amalga oshirish uchun banklar komissiya
va to’lovlarni olishlarini hisobga olish muhimdir. Komissiyalar
miqgdori to’lov migdori va valyutasiga, shuningdek bank bilan
tuzilgan shartnoma shartlariga bog’lig. Shuningdek, ba’zi banklar
pul o’tkazish jarayonini tezlashtirish va to’lovlarni kamaytirishga
imkon beradigan elektron to’lov tizimlari orgali valyuta
operatsiyalarini amalga oshirish imkoniyatini beradi.

Shuni ta’'kidlash kerakki, valyuta tolovlarini o'tkazish tartibi

° va shartlari O’zbekiston Respublikasi Markaziy bankining
gonun hujjatlari va siyosatidagi o’zgarishlarga qarab
o'zgarishi mumkin.

Jahon amaliyotida turli mamlakatlardagi kontragentlar o’rtasida
amalga oshiriladigan xalgaro hisob-kitoblarning bir gator shakllari
va turlari mavjud. Tanlov tomonlar o’rtasidagi ishonch darajasiga va
milliy gonunchilikning o’ziga xos xususiyatlariga bog’liq. Bugungi
kunda eng mashhur shakllar:
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Bank o’tkazmasi Inkasso Akkreditiv

Bank o’tkazmasi. Bu hisob-kitoblarning eng sodda va
eng keng targalgan shakli bo'lib, bu bank tizimi orqgali bir
bankdan boshgasiga topshirignoma va pul o’tkazuvchisi
(xaridor-importchi) hisobidan xorijiy oluvchiga (sotuvchi-
eksportchi) amalga oshiriladigan to’lovdir. Tijorat yoki yuk
tashish hujjatlari ushbu hisob-kitob shaklida eksportchidan
to'g’ridan-to’g’ri import qiluvchiga yuboriladi, ya'ni bankni
chetlab o'tiladi. Hisob-kitoblarning ushbu shakli odatda
kichik va o'rta bitimlar, shuningdek tovarlar yoki xizmatlarni
bir martalik yetkazib berish uchun ishlatiladi.

Xalgaro bank amaliyotida, agar uning shartlari shartnoma
giymatining bir gismi (odatda 15-30%) oldindan, ya'ni
tovarlarni jo'natish boshlanishidan oldin to’lanishi nazarda
tutilgan bo'lsa, bank o'tkazmalari sharthnoma bo’yicha avans
to’lovini to’lash uchun ham ishlatilishi mumkin. Qolgan
miqgdor tovarlar yetkazib berilgandan keyin to’lanadi. Avans
to’lovi aslida eksport qiluvchiga yashirin kredit berishning
bir shakli bo'lib, import giluvchiga zarar yetkazishi mumkin.

. Inkasso. Hisob-kitoblarning inkasso shaklida eksport
giluvchi sotuvchi o'z bankiga to'lovni import gqiluvchi
xaridordan (to’'g’ridan-to’g’ri yoki boshqga bank orgali)
olishni buyuradi. Sotuvchining banki tovar jo'natilganligi
yoki xizmat ko'rsatilganligini tasdiglovchi hujjatlarni
xaridorning bankiga yuboradi, so'ngra xaridorga to’lovni
amalga oshirish zarurligi to'g’risida xabar beradi. Ushbu
to’lov shakli bilan eksport giluvchi import giluvchining
to’lov gobiliyatiga ishonch hosil gilishi yoki gabul giluvchi
tovardan foydalana olishini bekor giluvchi hujjatlarga ega
bo'lishi kerak.

Inkasso operatsiyalarini amalga oshirishda banklar va
ularning mijozlari ushbu hisob-kitob usulini tartibga
soluvchi asosiy Xalgaro normativ hujjat bo’lgan xalgaro
savdo palatasining Unifikatsiyalangan inkasso qoidalariga
(inkasso paytida amal giladigan tahrirda) amal giladilar.

59



3. Akkreditiv. Hisob-kitoblarning akkreditiv shakli
eng xavfsizlardan biridir, chunki u ikkala tomonning
majburiyatlarini  bajarishini  kafolatlaydi. Xaridor 0z
bankidagi akkreditivga pul o'tkazadi, u sotuvchiga tovar
uchun to’lovni fagat shartnoma shartlarining bajarilishini
tasdiglovchi hujjatlar tagdim etilgandan keyingina to’lash
majburiyatini oladi. Ushbu shaklning asosiy xususiyati va
fargi shundaki, bitim davomida akkreditivda ko’rsatilgan
pullar tovarlarni gabul giluvchiga tegishli bo’lib turadi va
sotuvchiushbutovarlarniyuborib, bankka tegishli hujjatlarni
tagdim etgandan keyingina akkreditivdan chigariladi.
Hisob-kitoblarning akkreditiv shakli boshga hisob-kitob
shakllariga garaganda gimmatroq va murakkabroq bo’lishi
mumkin, ammo u har ikki tomonning manfaatlarini himoya
qgiladi..

Hisob-kitoblarning eng keng targalgan shakllaridan tashgari, jahon
amaliyotida chek, veksel va ochiqg hisob-kitob ham go’llaniladi.

4. Chek-bucheknibergan shaxsning bankka ushbu summani
chek egasiga to’lash to’g'risidagi buyrug’ini o'z ichiga
olgan hujjat. Xaridor sotuvchining nomiga chek yozadi va
uni tovarlar yoki xizmatlar uchun to’lov sifatida o'tkazadi.
Sotuvchi bankka murojaat qgilishi va chek orqgali pul olishi
mumkin. Hisob-kitoblarni tekshirish shakli xaridor uchun
qulay, ammo sotuvchi uchun xavflirogdir.

5. Veksel - bu xaridorning belgilangan muddatda ma’lum
miqgdorni to’lash bo’yicha yozma majburiyati. Veksel oddiy
(to’lash va'dasi) yoki pul o'tkazmasi (uchinchi shaxsga
to’lash buyrug’i) bo’lishi mumkin. Hisob-kitoblarning veksel
shakli uzog muddatli shartnomalar uchun ishlatiladi va
tomonlarga to’lov shartlarini kelishib olishga imkon beradi.
Chekdan fargli o’laroq, veksel boshqa shaxslarga o'tkazilishi
mumkin, bu esa uni moliyaviy operatsiyalar uchun yanada
moslashuvchan vositaga aylantiradi.
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6.0chiq hisob-kitob - bunda sotuvchi tovarni xaridorga jo’natadi
va unga schyot-fakturani yuboradi va xaridor to’lovni o'z vaqtida
amalga oshiradi (ko’pincha bu «net 30», «<net 60» yoki «net 90»
deb ifodalanadi, ya'ni to’lov 30, 60 yoki 90 kun ichida to’lanishi
kerak). Bu hisob-kitoblarning eng oddiy va eng arzon shakli.
Birog, bu sotuvchi uchun eng xavflirog'idir, chunki xaridor to’lov
majburiyatlarini  bajarmasligi  mumkin. Eksportchiga kredit
sug’urtasi orgali o'z manfaatlarini himoya qilish hagida o’ylash
tavsiya etiladi.

Xalgaro hisob-kitoblarning asosiy shakllarini tahlil gilib, ularning
har birining asosiy afzalliklari va kamchiliklarini ko'rib chigamiz.

Hisoblash Afzalliklari Kamchiliklari

turlari

Bank operatsiyaning soddaligi xaridor tomonidan

o‘tkazmasi va tezligi, nisbatan past to’lovni to‘lamaslik xavfi,
komissiyalar. Kichik va o'rta to’lov jarayoni ustidan
bitimlar, shuningdek tovarlar yoki | cheklangan nazorat.
xizmatlarni bir martalik yetkazib
berish uchun to’g’ri keladi.

Inkasso sotuvchining manfaatlarini hisob-kitoblarning
ishonchli himoya qiladi, boshga shakllariga
chunki to’lov fagat shartnoma nisbatan uzoqgroq to‘lov
shartlarining bajarilishini jarayoni, bank xizmatlari
tasdiglovchi hujjatlar tagdim uchun mumkin bo‘lgan
etilgandan keyingina amalga go’shimcha xarajatlar.
oshiriladi.

Akkreditiv ikkala tomon uchun ham ro'yxatdan o'tishning
bitim xavfsizligi, chunki bank murakkabligi va bank
majburiyatlarning bajarilishini xizmatlari uchun yuqgori
kafolatlaydi. Katta va murakkab komissiya.
bitimlar uchun javob beradi.
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Ochiq qulaylik va foydalanish soddaligi, | to‘lovnito‘lamaslik xavfi
hisob-kitob | operatsiyani bajarish uchun kam | yuqgori, sotuvchining
xarajatlar. manfaatlarini himoya
qilish cheklangan.

Chek operatsiyalarni o'tkazishda cheklangan dastur
tezlik va qulaylik, to’lov vositasi doirasi, chekni
sifatida foydalanish imkoniyati. qalbakilashtirish xavfi.
Chek har ganday giymatga

chigarilishi mumkin, bu esa
uni moliyaviy operatsiyalar
uchun moslashuvchan vositaga

aylantiradi.

Veksel vekselni boshga shaxslarga vekselni rasmiylashtirish
o'tkazish imkoniyati, bu uni va muomaladagi
turli moliyaviy operatsiyalarda qiyinchilik, veksel
ishlatishga imkon beradi. Veksel | aylanmasi qoidalarini
bitimda ikkala tomonning bilish zarurati.

manfaatlarini himoya qgiladi

O’zbekiston Respublikasida gonun hujjatlariga muvofiq
eksport-import operatsiyalarida bank o'tkazmalari, hujjatli
akkreditivlar va inkassolardan foydalaniladi. Shuningdek,
mamlakat qgonunchiligida eksport operatsiyalari uchun pul
mablag’lari olinishi yoki tovarlarni gaytarib olib kirish kerak
bo’lgan maksimal muddatlar belgilangan. Ushbu muddatlar
eksport operatsiyasining xususiyatlariga bog’lig va tovarlarni
eksport gilish uchun bojxona deklaratsiyasi rasmiylashtirilgan
kundan boshlab yoki bajarilgan ishlarni gabul qilish to’g’risidagi
hujjatimzolangan kundan boshlab — xizmatlar uchun 180 kundan
oshmasligi kerak.
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Jahon amaliyotida eksport xatarlari turlari

Tashqi igtisodiy faoliyatni amalga oshirish jarayonida eksportchi
tovarlarva xizmatlarni eksport gilish jarayonida yuzaga kelishi mumkin
bo’lgan ko'plab xavf-xatarlarga, potensial tahdidlarga duch keladi.
Ular moliyaviy yo’qotishlarga, ta‘'minotning kechikishiga, obro'ning
yo'golishiga va boshqga salbiy ogibatlarga olib kelishi mumkin.

Jahon amaliyotida eksport xatarlari turlari quyidagilarga bo’linadi:

Ushbu xatarlarning har biri, fors-major holatlari bulardan
mustasno, odatda tovarlar eksport gilinadigan mamlakatning
savdo-igtisodiy landshaftini, bozor imkoniyatlarini, o'z ishlab
chigarish imkoniyatlarini va valyuta va moliya bozorlarini chuqur
tahlil gilmaslik sababli yuzaga keladi.

Xalgaro savdoda moliyaviy, siyosiy, huqugiy va logistika tahdidlari
bilan bog’lig mumkin bo’lgan yo’qotishlar kabi xavf-xatarlardan
himoya qilish uchun ularni minimallashtirishni imkon beradigan
turli xil mexanizmlar go’llaniladi. Xavfdan himoya qilishning asosiy
mexanizmlarini xavf turiga garab bir nechta guruhlarga bo’lish
mumkin.

Moliyaviy himoya mexanizmlari
Kredit xavfini sug‘urtalash

Debitorlik qgarzlarini sug’urtalash eksport giluvchiga import
giluvchi tomonidan to’lovga layoqgatsizligi yoki kechiktirilgan
to’lovlar bilan bog’lig mumkin bo’lgan yo'qgotishlardan himoya
gilishimkoniniberadi. Sug’urta kompaniyalarimoliyaviy xatarlarni,
shujumladan xaridorning bankrotligini yoki uning majburiyatlarini
bajarishdan bosh tortishini goplaydigan polislarni taklif gilishadi.

Shuningdek, xususiylashtirish, mablag’larni vataniga qgaytarish
yoki valyuta kurslarini o’zgartirish kabi siyosiy xatarlarni
sug’urtalash bo’yicha ixtisoslashtirilgan dasturlar mavjud
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Valyuta xatarlarini xedjirovaniye (himoya) qilish

Valyuta xatarlari bitimning moliyaviy natijalariga sezilarli ta’sir
ko'rsatishi mumkin. Valyuta opsionlari yoki forvard shartnomalari
orqali xedjirovaniye qilish valyuta kursini gayd etish va kelajakda
uning o’zgarishlaridan himoya qilish imkonini beradi. Bu
eksport giluvchiga yoki import qgiluvchiga valyuta kurslarining
o'zgarishi tufayli yuzaga kelishi mumkin bo’lgan yo'gotishlarni
minimallashtirishga imkon beradi.

Huqugiy himoya mexanizmlari
Shartnomaning batafsillashtirilgan shartlari

Bitimni amalga oshirishga tayyorgarlik bosgichida tomonlarning
huquqg va majburiyatlari aniq va batafsil yozilgan shartnomani
to'g’ri tuzish juda muhimdir. Bunday batafsil huqugiy jihatdan
to’g’ri shartnoma majburiyatlarni bajarishda tushunmovchiliklar va
nomuvofigliklar bilan bog'lig xavflarni minimallashtirishga imkon
beradi.

Fors-major qoidalari

Shartnoma matniga fors-major holatlari (tabiiy ofatlar, siyosiy
beqgarorlik, ish tashlashlar) yuzaga kelgan tagdirda tomonlarning
harakatlarini tartibga soluvchi bandlarni kiritish kutilmagan
xavflardan himoya qilishga va pul va tovarlarni yo’qotishdan
gochishga yordam beradi.

Siyosiy va ijtimoiy himoya mexanizmlari
Bozorlarni diversifikatsiya qilish

Eksportchi o'z sa'y-harakatlarini turli bozorlarga yo’naltirish
orgali siyosiy va iqgtisodiy xavflarni kamaytirishi mumkin. Bu bir
mamlakatga garamlikdan qochish va siyosiy beqarorlik yoki
igtisodiy notinchlik ogibatlarini yumshatadi.

Xom ashyo ta’'minoti va manbalarini diversifikatsiya gilish

Bir nechta yetkazib beruvchilar va mintagalar bilan ishlash
logistika bilan bog’lig yoki yuzaga kelishi mumkin bo’lgan
ijtimoiy ziddiyatlar xavfini kamaytirishi mumkin.

64



Logistikadagi himoya mexanizmlari
Yuklarni sug’urtalash

Tovarlarni yetkazib beruvchidan oluvchiga gadar bolgan yo'lda
sug’urtalash yukka (mahsulotga) zarar yetkazish, yo'qotish yoki
o'd’irlik bilan bog’lig xavflarni kamaytiradi. Sug’urtani shartnomaga
kiritish fors-major holatlari yoki transport jarayonidagi xatolarning
zararni gqoplashni kafolatlaydi.

Ishonchli logistika hamkorlarini tanlash

Tovarlarning kechikishi va shikastlanishi bilan bog’liq xavflarni
minimallashtirish uchun xalgaro bozorlarda yaxshi obro'ga va
tajribaga ega bo’lgan ishonchli transport va logistika hamkorlarini
diggat bilan tanlash muhimdir.

Yetkazib berishni nazorat qilish

Tovarlar harakatiniva yetkazib berishni kuzatish uchun zamonaviy
texnologiyalardan foydalanish kechikish yoki shikastlanish
bilan bog’liq muammolarni o’z vaqgtida aniglash va ularni
minimallashtirish choralarini ko’rish imkonini beradi.

Sug’urtaningyanabirmuhimmexanizmibusavdoolibborilayotgan
hamkor mamlakatlardagi siyosiy, igtisodiy va moliyaviy vaziyatni
muntazam ravishda kuzatib borish va tahlil gilish. Ushbu ish
nafaqgat xavflarni tezda aniglashga, balki ularni minimallashtirish
choralarini ko'rishga imkon beradi. Mavzuingizga oid eng
dolzarb va ishonchli ma’lumotlar va prognozlarni olish uchun
strategik qarorlar qgabul qilishda tayanishingiz mumkin
bo’lgan turli sohalar va faoliyat tarmogqlarini professional tahlil
giladigan ixtisoslashgan konsalting kompaniyalari va xalgaro
tashkilotlarning xizmatlariga murojaat qgilish tavsiya etiladi.
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Y>> EKSPORTGA YO'NALTIRILGAN
KORXONALARNI DAVLAT
TOMONIDAN
QO’LLAB-QUVVATLASH

Davlat tomonidan qo’llab-quvvatlash yirik biznes va KO'B
segmenti vakillarining eksport salohiyatini rivojlantirishda muhim
rol o'ynaydi, buning natijasida kompaniyalar tashqgi bozorlarga
chigishda turli imtiyoz va preferensiyalarga ega bo’ladilar.

O’zbekistonda eksportni go’llab — quvvatlashning to’liq tizimi
yaratildi, u «O’zbekiston-2030» strategiyasiga muvofiq ishlab
chigilgan bo’lib, uning doirasida 2030 yilga kelib xususiy sektorning
eksportdagi ulushini 60 foizga yetkazish maqgsadi qo'yildi. Mavjud
tizim tufayli 2017 yildan 2023 yilgacha O’zbekistonning umumiy
eksport hajmi 120 mird AQSh dollarga yetdi, fagat 2023 yilda u
24 mird AQSh dollarni tashkil etdi, bu 2017 yilga nisbatan 64% ga
o'sishni ko'rsatdi. Eksport geografiyasi 33 ta yangi mamlakatga
kengaygani hisobiga ochiq bozorlarning umumiy soni 115
taga yetdi. O'zbekiston mahsulotlari Peru, Panama, Meksika,
Dominikan Respublikasi, Argentina, Albaniya, Serbiya, Finlyandiya
va Lyuksemburg bozorlariga chiqdi.

2023 yilda 3 000 ga yaqin mahalliy kompaniyalar eksport bilan
shug’ullana boshladilar. 2024 yilning yanvaridan oktyabr oyigacha
yana 2 450 ta korxona birinchi marta tashgi bozorlarga chigib, 1
milliard AQSh dollarlik mahsulotni eksport gildi

Asosiy tashkilotlar

Bunday yutuglarga mahalliy korxonalarga xalgaro bozorlarga
chigishga, moliyaviy, axborot va tashkiliy yordam ko'rsatishga
yordam beradigan bir gator davlat organlari va agentliklarining
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tizimli faoliyati tufayli erishildi. Ularning eng ko’zga ko'ringanlarining
ishini ko’rib chigamiz:

1. O’zbekiston Respublikasi investitsiyalar, sanoat va savdo
vazirligi (ISSV)

Rasmiy veb-sayt: https:/gov.uz/ru/miit

ISSV  O’zbekiston  Respublikasining sanoat, savdo va
investitsiyalarni rivojlantirish uchun mas’ul bo’lgan Markaziy
organi hisoblanadi. Uning vazifalari gatoriga eksport sohasida
siyosatni shakllantirish, eksportga yo’naltiriigan korxonalarni
qo’llab-quvvatlash va yangi bozorlarniizlashga ko'maklashish kiradi.

Vazirlik eksportni rag’batlantirish dasturlarini ishlab chigish va
amalga oshirish bilan shug’ullanadi, masalan, «O'zbekiston eksport
strategiyasi» dasturi, xorijda O’zbekiston tovarlarini targ’ib qilish
bo'yicha xalgaro ko’rgazmalar va biznes missiyalarini tashkil etadi,
shuningdek, turli tarmoglarda (to’gimachilik, gishlog xo’jaligi,
kimyo sanoati) eksport klasterlarini tashkil etish bilan shug’ullanadi

2. Savdoni rivojlantirish kompaniyasi AJ

Savdoni rivojlantirish kompaniyasi eksportchilarni to’gridan to’g'ri
go’llab-quvvatlashga, shu jumladan konsul'tatsiya o'tkazish, o’qitish
va mahsulotlarni sertifikatlashtirishda ko’maklashishga yo'naltirilgan.
Shuningdek, u xalgaro bozorlarni tahlil qilish va eksportchilarga
tegishli ma’lumotlarni tagdim etish bilan shug’ullanadi.

2018-yilda tashkil etilgan Eksportni rag’batlantirish kompaniyasi
eksportchilarni go’llab-quvvatlash uchun keng kolamli moliyaviy
va nomoliyaviy choralarni tagdim etadi. Uning vazifalariga
eksport faoliyatini  axborot-tahliliy qgo’llab-quvvatlash, xorijiy
xaridorlarni topishda ko’maklashish, eksportchilar uchun o'quv
seminarlari va treninglar tashkil etish, shuningdek, o'zbek brendlarini
xorijda targ'ib gilish bo’yicha «Made in Uzbekistan» dasturini amalga
oshirish kiradi.
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Kompaniyaning asosiy loyihalari qgatoriga «Export.uz» xorijiy
hamkorlarni topish va tovarlarni targ’ib qilish uchun platforma,
shuningdek, mahalliy ishlab chigaruvchilarga yordam berish uchun
mintagaviy eksportni go’llab-quvvatlash markazlarini tashkil etish
kiradi.

3. O’zbekiston savdo-sanoat palatasi (SSP)
Rasmiy veb-sayt: https:/chamber.uz/ru

SSP o'zbek tovarlarini xorijda targ’ib gilishda faol ishtirok etib,
biznes-missiyalar, ko'rgazmalar va konferensiyalar tashkil etadi.
SSP mahsulotlarni sertifikatlash va standartlashtirish bo'yicha
xizmatlarni tagdim etadi. O’z faoliyati doirasida SSP shuningdek,
«O'zProdEkspo» va «O’ztekstilekspo» kabi xalgaro ko’rgazmalarni
tashkil etish bilan shug’ullanadi, magsadi mamlakat brendlarini
jahonbozoridatarg’ib gilish bo’lgan «Madein Uzbekistan» dasturini
amalga oshiradi. Xorijiy hamkorlar bilan alogalarni mustahkamlash
uchun SSP biznes kengashlarini yaratish bilan ham shug’ullanadi.

4. O ‘zbekiston Respublikasi qishloq xo’ jaligi vazirligi
Rasmiy veb-sayt: https://gov.uz/ru/agro

O’zbekiston Respublikasi qgishlog xo’jaligi vazirligi (QXV)
gishlog xofjaligi mahsulotlari eksportini xalgaro bozorlarda
ragobatbardoshligini ta’minlashda muhim rol o’ynaydi. Qishloq
xo’jaligi vazirligi O’zbekiston agrar mahsulotlarining eksport
salohiyatini oshirishga xizmat qiluvchi keng ko’lamli loyihalarni
amalga oshirmoqda.

Vazirlik fermerlar, gishlog xo’jaligi mahsulotlarini gayta ishlovchilar
va eksportchilarni birlashtiradigan ishlab chigarish klasterlarini
yaratishni faol ravishda rivojlantirmogda. Masalan, Farg’ona
viloyatida zamonaviy sovitish omborlari va gadoglash liniyalarini
0z ichiga olgan uzum ishlab chigarish va eksport qilish klasteri
tashkil etilgan, Samargand viloyatida quritilgan mevalarni (mayiz,
quritilgan o'rik, olxo’ri qoqi) yetishtirish va eksport qgilish klasteri
rivojlanmoqgda, Xorazm viloyatida gqovun va tarvuz ishlab chigarish
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va eksport gilish klasteri tashkil etilgan.

Qishlog xo’jaligi vazirligi fermerlar va eksportchilarga magsadli
bozorlarga chigish uchun zarur bo’lgan xalgaro sertifikatlarni
olishga yordam beradi. 200 dan ortiq fermer xo’jaliklari GlobalGap
sertifikatlarini olishdi, bu esa meva va sabzavotlarni Yevropa Ittifoqi
mamlakatlarigaeksportqilishimkoniniberdi, shuningdek, 50ta gayta
ishlash korxonalarida ozig-ovgat mahsulotlari xavfsizligini nazorat
qgilish tizimi joriy etildi. Jizzax va Namangan viloyatlarida fermerlar
Yevropa va AQShga eksport gilinadigan organik mahsulotlar (meva,
sabzavot, yong'oq) uchun sertifikatlar oldi.

Qishlog xo'jaligi vazirligi gishlog xo'jaligi mahsulotlari eksporti
geografiyasini kengaytirish ustida faol ishlamogda. O'zbek giloslari,
uzumlari va govunlarini yetkazib berish bo'yicha bitimlar imzolandi.
2022 yilda gilosning Xitoyga eksporti 10 ming tonnadan oshdi.
O’zbekiston Rossiyaga har yili 500 ming tonnadan ziyod meva-
sabzavot, jumladan olma, nok, pomidor va kartoshka eksport
giladi. 2023 yilda Germaniya va Niderlandiyaga organik quritilgan
mevalar va yong'oglar yetkazib berish boshlandi. BAA va Saudiya
Arabistoniga xurmo, anor va sitrus mevalarini eksport gilinmoqgda.

Vazirlik eksport logistikasini yaxshilash uchun boshqa idoralar bilan
hamkorlik giladi. Masalan, meva va sabzavotlarni Rossiya va Xitoyga
eksport gilish uchun muzlatgichli poyezdlar muntazam ravishda
ishga tushirildi. Toshkent, Samargand va Farg’ona viloyatlarida
zamonaviy omborlar qurildi, bu eksport hajmini 20 foizga oshirishga
imkon berdi, shuningdek, tez buziladigan mahsulotlarni (gilos,
uzum) Xitoy va Yevropaga eksport qgilish uchun to’gridan-to’g’ri
aviareyslar tashkil etildi.

«Made in Uzbekistan» milliy brendini targib gilish doirasida
gishlog xo'jaligi vazirligi eksport mahsulotlari uchun «Made in
Uzbekistan» logotipi tushirilgan yagona gadogniishlab chigdi. Idora
muntazam ravishda xalgaro ko’rgazmalarda ishtirok etishni tashkil
etadi - 2023 yilda O’zbekiston o'z mahsulotlarini «Fruit Logistica»
(Germaniya), «WorldFood Moscow» (Rossiya) va «Gulfood» (BAA)
ko'rgazmalarida namoyish etdi.
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Qishlog  xo’jaligi  vazirligining  eksportchilarni  go’llab-
quvvatlashning asosiy vositalaridan biri bu eksport siklining
barcha bosqgichlarida agrosanocat majmui kompaniyalarini
moliyaviy go’llab-quvvatlashdir. Shunday qilib, moliya institutlari
bilan birgalikda qgishloq xo'jaligi vazirligi imtiyozli kreditlar va
subsidiyalar beradi. Fermerlar va eksportchilar uskunalar va
gadoglarni sotib olish uchun vyillik 5% kredit olishlari mumkin.
Vazirlik, shuningdek, eksport giluvchilar uchun sertifikatlash
va logistika xarajatlarining 50 foizini qoplaydi. Ushbu
faoliyat doirasida xatarlarni minimallashtirish uchun eksport
shartnomalarini sug’urtalash dasturi ham joriy etildi.

5. O’zbekiston eksport va investitsiyalarni qo’ llab-quvvatlash
jamg’armasi (O’zeksportfondi)

Jamg’arma eksportchilarga kredit berish, eksport xavfini
sug’urtalash va kafolatlarni o’z ichiga olgan moliyaviy yordamni
tagdim etadi. Eksportchilarni imtiyozli kreditlash dasturi amalga
oshirildi, xatarlarni minimallashtirish uchun eksport shartnomalarini
sug’urtalash amalga oshirilmogda, shuningdek eksportga
yo'naltirilgan kichik va o’rta korxonalar go’llab-quvvatlanmoqda.

6. O’zbekistonda turizmni rivojlantirish agentligi

Rasmiy veb-sayt: https://uzbektourism.uz/ru

Agentlikning asosiy faoliyati turizm bilan bog'liq bo’lsa-da, u
mamlakatning sayyohlik salohiyatini oshirishga, shuningdek,
mamlakatning madaniy merosi bilan bog’lig mahsulotlarni
rivojlantirishga yordam beradi.

Xususan, agentlik xalgaro sayyohlik ko'rgazmalarida o'zbek
hunarmandchiligi va suvenirlarini targ’ib qilish bilan shug’ullanadi,
shuningdek, «O'zbekiston mehmondo’st mamlakat» dasturlari orgali
turistik xizmatlarning targ’ib qilib, mashhurligini faol rivojlantirmoqda.

Eksportchilarni go’llab-quvvatlaydigan asosiy agentliklar va davlat
idoralarini ko'rib chiggandan so’ng, mazkurimtiyozlarniolish uchun
asosiy qo’llab-quvvatlash choralari va talablarini ko’rib chigamiz.
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1. Imtiyozli kreditlash
Tavsif:

Imtiyozli kreditlar eksportchilarga yillik 5-7% ga 3 yilgacha beriladi.
Mablag’lar xom ashyo, uskunalar, gadoglash, omborlarni qurish va
eksport bilan bog’lig boshga magsadlarda ishlatilishi mumkin.

Olish shartlari:

Eksport shartnomasi yoki eksport rejasining mavjudligi.
Mahsulotlarning xalgaro standartlarga muvofigligi.
Biznes-reja va moliyaviy hisobotlarni tagdim etish.
Davlat organlariga garzdorlikning yo'qligi

Qaerdan olish kerak:

o Davlat dasturlarida ishtirok etadigan tijorat banklari orgali
(masalan, «Xalk bank», «Asaka bank»).

e O’zeksport fondi orqgali.
Misol:

2023 yilda «O’zeksportfond» fondi to’gimachilik va gishlog xo'jaligi
mahsulotlari eksportchilariga imtiyozli kredit berish uchun 300
mlird so’'m (taxminan 24 min AQSh dollar) ajratdi..

2. Sertifikatlash va logistika uchun
subsidiyalar

Davlat GlobalGap, HACCP, ISO va boshqga shular kabi xalgaro sifat
sertifikatlarini olish xarajatlarining bir gismini goplaydi, shuningdek,
mahsulotlarni chet elga tashish, shu jumladan temiryo’l, avtomobil
va havo transporti xarajatlarining bir gismini goplash imkoniyatini
beradi. Eksportchilar sertifikatlash xarajatlarining 50 foizigacha
va logistika xarajatlarining 30 foizigacha (transport, saglash,
gadoglash) kompensatsiya olishlari mumkin.

Kim olishi mumkin: birinchi marta xalgaro bozorlarga chigadigan
yoki eksport geografiyasini kengaytiradigan eksportchilar.
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Olish shartlari:

e Eksport shartnomasining mavjudligi.
e« Mahsulotlarning xalgaro standartlarga  muvofigligi
(masalan, GlobalGAP, HACCP, ISO).

Jarayon:

e ISSV yoki eksportni rivojlantirish agentligiga ariza berish.

o Sertifikatlash yoki logistika xarajatlarini tasdiglovchi
hujjatlarni tagdim etish.

e Ariza10 ish kuni ichida ko’rib chigiladi.

Misol:

2022-yilda 100 dan ortig eksportchi jami 150 milliard so'm
(taxminan 12 million AQSh dollar) migdorida subsidiya oldi.

3. Eksport xavfini sug’urtalash

Eksportchilar o'z shartnomalarini to’lanmagan xatarlar, fors-major
holatlari va yetkazib berishning kechikishidan sug’urtalashlari
mumkin. Sug’urta giymati shartnoma migdorining 1-2 foizini tashkil
etadi, bunda davlat sug’urta badallarining 50 foizini qoplaydi.

Kim olishi mumkin: yangi bozorlar yoki yirik shartnomalar bilan
ishlaydigan eksportchilar.

Olish shartlari:

e Sport shartnomasining mavjudligi.
o Banklar oldida muddati o'tgan majburiyatlarning yo'qligi.

Jarayon:

o «O'zeksport» fondigayokisug'urta kompaniyasiga ariza berish.
e Shartnoma va moliyaviy hisobotlarni taqdim etish.
e Ariza 5-7ish kuni ichida ko'rib chigiladi.
Misol:
2023 yilda 50 million AQSh dollarliga teng eksport shartnomalari
sug’urtalangan.
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4. Kredit kafolatlari

«O'zeksport» fondi kreditlar bo'yicha kafolatlar beradi, bu esa
eksportchilarga moliyalashtirishni yanada qulay shartlarda jalb
etish imkonini beradi. Odatda, kafolat 3 yilga beriladi va kredit
giymatining 70 foizigacha kafolat beradi.

Olish shartlari:

e Eksport shartnomasining mavjudligi.
e Biznes-reja va moliyaviy hisobotlarni tagdim etish.

Qaerdan olish kerak:

e O’zeksport fondiga ariza topshirish orqgali..

5. Xalqgaro ko‘’rgazmalarda gatnashish
xarajatlarini goplash

Xalgaro ko’rgazma va yarmarkalarda ishtirok etadigan eksportchilar
stendlarni ijaraga olish, namunalarni transportda tashish va sayohat
xarajatlari uchun 70% gacha kompensatsiya olishlari mumkin.

Olish shartlari:

o Ko'rgazmada ishtirok etilganlikni tasdiglash xujjatlari
(tashkilotchilar bilan shartnoma).
o Mahsulotning eksport salohiyatining mavjudligi.

Jarayon:

o ISSV yoki eksportni rivojlantirish agentligiga ariza berish.
o Xarajatlar smetasini tagdim etish.
e Avriza 7 ish kuniichida ko'rib chiqgiladi.

Misol:

2023 yilda «Fruit Logistica» va «WorldFood Moscow»
ko'rgazmalarida ishtirok etish xarajatlari 20 mlrd so’'m (taxminan
1,6 mIn AQSh dollar) migdorida qoplandi.
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6. Kichik va o’rta korxonalar uchun grantlar
(KO’B)

Kichik va o’rta korxonalar asbob-uskunalar sotib olish, xodimlarni
o'gitish va zamonaviy texnologiyalarni joriy etish uchun 500
million so’'mgacha (taxminan 40 ming AQSh dollar) grant olishlari
mumKkin.

Olish shartlari:

e KO'B mezonlariga muvofigligi (xodimlar soni va vyillik
aylanmasi bo’yicha).
e Eksport shartnomasi yoki eksport rejasining mavjudligi.

Jarayon:

o O’zeksportfondga yoki ISSVga ariza berish.
e Biznes-reja va moliyaviy hisobotlarni tagdim etish.
e Ariza10 ish kuni ichida ko’rib chigiladi.

Misol:
2022-yilda 300 dan ortig KO'B sub’ektlari umumiy giymati 200
milliard so’mlik (taxminan 16 million AQSh dollar) grant oldi.

/. Trening va konsultatsiyalar

Tavsif:

Davlat organlari eksportchilar uchun xalgaro savdo,
sertifikatlashtirish, marketing va logistika bo’yicha trening va
konsultatsiyalar tashkil giladi.

Ishtirok etish shartlari:

o Eksport salohiyatining mavjudligi.
o Dasturlarda ishtirok etishga tayyorlik.

Jarayon:

o Treninglar yoki seminarlarda gatnashish uchun ariza berish.
e O’quv dasturlarida ishtirok etish.
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Qaerdan olish kerak:

Eksportni rivojlantirish agentligi yoki O’zbekiston Savdo-
sanoat palatasi orqgali.

Misol:

2023 yilda 500 eksportchi uchun 20 dan ortiq seminarlar
o'tkazildi.

Yuqoridagi tashabbuslar bilan bir gatorda, davlat
eksportchilarni  har tomonlama nomoliyaviy jihatdan
° qo’llab-quvvatlaydi.

1. Soliq imtiyozlari

o« Eksport gilinadigan tovarlarga qo’shilgan gqiymat
solig’idan (QQS) ozod qilish: O’zbekiston Respublikasi
Soliqg kodeksining 212-moddasiga muvofiq tovarlarni erkin
konvertatsiya gilinadigan valyutaga eksport gilish QQSning
nol stavkasi bo’yicha soligga tortiladi, bu esa ularni ushbu
soligdan ozod qiladi.

o Aksizsolig’i bo’yichaimtiyozlar: aksizto’lanadigan tovarlar
ishlab chigaruvchilar tomonidan eksportga chigarilganda
aksiz solig’iga tortilmaydi, O’zbekiston Respublikasi Vazirlar
Mahkamasi tomonidan belgilanadigan aksiz to’lanadigan
tovarlarning ayrim turlari bundan mustasno.

o Daromad solig’i va mol-mulk solig’i stavkalarini
pasaytirish: O’zbekiston Respublikasi Prezidentining
2000-yil 5-iyundagi PF-2613-son Farmoniga muvofiq
eksportchi  korxonalar uchun (xomashyo tovarlarini
sotishdan tashqari) daromad solig’i va mol-mulk solig’i
stavkalari o’zishlab chigargan tovarlarni erkin konvertatsiya
gilinadigan valyutaga eksport qilish sotishning umumiy
hajmidagi ulushiga garab kamayadi.
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2. Bojxona tartib-taomillarini
soddalashtirish

Eksport bojxona bojlari va litsenziyalashni bekor
qilish: O’zbekiston Respublikasi Prezidentining 2017-
yil 15-dekabrdagi PF-5286-son Farmoniga muvofig,
mamlakatda  barcha turdagi tovarlar uchun eksport
bojxona bojlari va tovarlar eksportini litsenziyalash bekor
gilindi, Qonun hujjatlarida nazarda tutilgan maxsus tovarlar
bundan mustasno.

Chet elda savdo uylarini ochish uchun ruxsatnoma:
O’z mahsulotlarini eksport qiladigan barcha mulkchilik
shaklidagi korxonalarga tashqgi bozorlarni marketing
tadqgigotlari va o'z mahsulotlarini reklama gilish uchun
chet elda savdo uylari va vakolatxonalarini ochishga ruxsat
beriladi.

3. Eksport uchun mahalliy ishlab
chigarishni rag’batlantirish

Uskunalar uchun soligdan ozod etishi: Eksport
mahsulotlarini ishlab chigarish uchun mo'ljallangan import
gilinadigan uskunalar bojxona to’lovlari va QQS to’lashdan
ozod qgilinishimumkin, bu esa eksport yo'naltiriigan mahalliy
ishlab chigarishni rag’batlantiradi.

Maxsus iqtisodiy zonalarni (MIZ) yaratish: Bunday
zonalarda eksportga yo’'naltiriigan kompaniyalar uchun
imtiyozli soliq va ma’muriy shartlar mavjud bo'lib, bu eksport
salohiyatini rivojlantirishga yordam beradi.

4. Eksportchilarning huqugqiy kafolatlari va
himoyasi

« Asossiz tekshiruvlarni bartaraf etish: Qonunchilik eksport
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faoliyati bilan shug’ullanuvchi korxonalarga nisbatan rejadan
tashqgari tekshiruvlar o’tkazishni cheklaydi, ularning huquq va
manfaatlarini himoya qilishni ta’minlaydi.

« Shartnomalarning shaffofligi: Davlat eksport shartnomalari
bilan bog’lig nizolarni, shu jumladan Xalgaro arbitraj hal gilishda
huquqgiy yordam ko’rsatadi, bu esa eksportchilarni himoya
qgiladi.

Shuni ta’kidlash kerakki, 2025-yildan boshlab Jahon savdo
tashkiloti (JST) talablariga muvofig ravishda eksportni qo’llab-
quvvatlash uchun ba’zi imtiyozlar va subsidiyalarni bosgichma-
bosqgich bekor qgilish rejalashtiriigan. Bunga soliglar va transport
xarajatlarini gisman qoplash, shuningdek, past samarali bojxona va
solig imtiyozlarini bekor gilish kiradi.

O'tgan yili O'zbekistonda eksport faoliyatini soddalashtirish va
rag’batlantirish bo’yicha muhim normativ hujjatlar gabul gilindi:

. Prezidentning 2024-yil 12-avgustdagi Farmoni: Faktoring
xizmatlari bozorining rivojlanishini tezlashtiradi, bankdan tashqari
kredit tashkilotlari uchun imkoniyatlarni kengaytiradi va davlat
tizimlari  bilan integratsiyalashgan arizalarni ko’rib chiqgish
va hujjatlarni tekshirishni avtomatlashtirish uchun elektron
platformani joriy etadi. Bu faktoring xizmatlarining mavjudligini
yaxshilaydi va savdo va moliyaviy jarayonlarni soddalashtiradi.

. Prezidentning 2024 yil 14 martdagi Qarori: Tashqi
savdo va mintagaviy sanoatni rivojlantirishda tadbirkorlar
birlashmalarining rolini kuchaytiradi. Texnoparklarni tashkil
etish, infratuzilmani yaxshilash va tadbirkorlar uchun moliyaviy
vositalarni  kengaytirish, shuningdek, xalgaro bozorlarda
ragobatbardoshlikni oshirish uchun davlat va xususiy sektor
o’rtasidagi hamkorlikni mustahkamlash orqgali eksport va sanoat
ishlab chigarishini go’llab-quvvatlashni nazarda tutadi.
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2021-yil 10-apreldan boshlab O'zbekiston 6200 dan ortiq turdagi
tovarlar uchun Yevropa Ittifogiga eksport qilish uchun imtiyozli
bojxona tariflarini tagdim etuvchi «GSP+» tizimi benefitsiari
magomini oldi. 2023 yilda ushbu tizim doirasida 426 million
AQSh dollarlik tovarlar, shu jumladan tayyor trikotaj buyumlar, mis
buyumlar va neft-gaz mahsulotlari eksport qilindi.

Ushbu chora-tadbirlar O’zbekistonning eksportchilar uchun
qulay shart-sharoitlar yaratish, igtisodiyotning o'sishiga
ko'maklashish va xalgaro bozorlardagi mavgeini mustahkamlash
istagini namoyish etadi.
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