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Келажакка назар

Бу суҳбатдан кейин гаплашадиган гапнинг ўзи 
қолмади. Мен энди нима қилишни билардим. Кели- 
шишим керак бўлган кредиторларим, тикланиши, 
янгидан қурилиши керак бўлган бизнесим борлиги- 
ни тушундим. Яна анча нарсаларни ўрганишим, бу- 
нинг учун эса яна ишлай бошлашим керак эди. Мен 
бой отамнинг қўлини қисиб, тани^арига йўналдим.

— Бир да^иқа тўхта, яна бир ran бор, — деди бой 
отам шунда.

— ]^андай ran?
— Уша олти ойлик ҳаётингнинг асл моҳияти ни- 

мадалигини тушунасанми?
— Тушунсам керак, — жавоб бердим мен.
— Моҳият шундаки, сен бу ва^т ичида келажа- 

гингга назар сола олдинг.
— Келажакка назар? — цайта сўрадим мен. — Бу 

билан нима демоь$чисиз ўзи?
— 1974 йилда ўз отангнинг эмас, менинг масла- 

ҳатларим бўйича ҳаракат қилишга қарор қилга- 
нингдаёқ жараён оқимида узо^ саёҳатга жўнаган- 
динг. Ҳар бир жараённинг бошланиши ва охири 
бўлади. Бунга кўп йиллар кетса з$ам, барибир бош- 
ланган иш якунига етади. Бу курашда сени озми- 
кўпми оғир меҳнат кутиб турганди: айримларини 
енгиб ҳам ўтдинг, кўплаб фойдали хулосаларга эга 
бўлдинг. Шундай қилиб, ўша олти ой келажагинг- 
ни кўришга ёрдам берди. Бу сен орзу қилган олам, 
сен кутаётган олам. Энди йўл охирида сени қандай 
манзил кутаётганини билиб олдинг. Энди ўзингга: 
“Бўшашма! Тўхтама! Тўғри йўл шу!” — деб айта ола- 
сан. Энди босиб ўтишинг керак бўлган йўлда чидам 
билан одимлай оласан ва ўрганишда давом этасан.



Кичик бизнесдан каттасига □
-  Сиз буларни қаердан биласиз? -  сўрадим мен.

-  Менимча, сиз ҳам келажагингизга назар солиш 
имкониятига эга бўлган кўринасиз?

Бой отам бу сафар ҳам индамай, табассум билан 
бош чаш^аб 1$ўйди холос.

Ўн йиллик жараён

Бой отамнинг жараён сабоғи чиндан ҳам ҳаётим- 
да энг кераклиси бўлди. Ҳозирда ортга қараб, ҳар 
бир муҳим жараён учун ўн йил ваьрг сарфлаганим- 
ни кўраман. Мисол учун:

1) 1974 -  1984 йиллар оралиғидаги ўрганиш  
жараёни. Бу ва^т мобайнида мен ҳақиқий бизнес 
оламига тегишли бўлган тадбиркорлик малакаси- 
ни ўргандим. Мактабда билим олиш тугаб, амалда 
ўрганиш ва^ти келганди. Мен кўп хатолар қилиш- 
га улгурган ва улардан қимматли хулосалар ҳам 
чиқаргандим. Бу Baifr ичида кармончалар ишлаб 
чи^аришга ихтисослашган компаниямни ташкил 
этиб, маҳсулотимни дунё бўйлаб сота бошладим. 
Тадбиркорлик маҳоратим ^ам ошиб борди. Биз яна 
“Duran Duran”, “Van Halen”, “Judas Priest”, “Pink 
Floyd” ва “Boy George” каби турли рок гуруҳлари 
учун рекламаларни ҳам ташкиллаштирдик. Бу 
Bai^r ичида Б — И учбурчагидаги ҳамма босқичлар- 
ни ўрганиб чиқдим, деб айта оламан. Бу ҳақиқий 
оламдаги бизнес-мактаб эди.

2) 1984 -  1994 йиллар оралиғидаги жамғариш  
жараёни. Бу пайтга келиб, яхши пул топа бошла­
дим ва бойлик учун пойдевор қўйдим. Аввалги ха- 
толаримдан олган дарсларим ҳосилини бера бош- 
лади. Пулимизни к ў ч м а с  мулкка тикишимиз Ким
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иккимизга нафақат доимий даромад келтирадиган 
асосий маблағ маибаига эга бўлишимизга, балки 
бизнесда кўчмас мулк инвестори сифатида қўшимча 
малака орттиришимизга ҳам ёрдам берди. Бу ва^т 
мобайнида мен ўзгаларни тадбиркорликка ў^иш ва 
пулни кўчмас мулкка тикишга ўргатдим. Компания­
миз “Тадбиркорлар учун бизнес-мактаб” ва “Инвес- 
торлар учун бизнес-мактаб” номли ўқув курсларини 
ташкил ^илди. Бу камбағал отамнинг тажрибалари 
ҳамда бой отамнинг бизнес ва сармоя борасидаги би- 
лимларини умумлаштиришимга имконият яратди. 
Мен одамларни анъанавий услубдан тамомила ўз- 
гача услубда ўқитишни ташкил қилдим. Жамоа би­
лан мулоқот малакасини такомиллаштирдим. Кўп 
фикрлашим ҳосили ўлароқ Б -  И учбурчагининг 
мулоқот босқичида ^аракатланишим кераклигини 
англадим. Бу босқичда атрофимга кенг доирадаги 
кучли мутахассисларни тўплай олдим.

3) 1994 -  2004 йиллар оралиғидаги ҳосилни 
йиғиб олиш жараёни. Биз Ким билан етарли пул 
ишлаб топдик, энди ҳаракатларимизнинг мукофо- 
тини олиш ва^ти келганди. Маорифга тааллу^ли 
компаниямни сотганимдан сўнг янги бизнес очиш- 
га, яъни бир пайтлар бой отамдан олган билимла- 
римни энг арзон нархларда тарқатишга вақт ажрат- 
дим. Шу аснода “Rich Dad Company” концепцияси 
пайдо бўлди. 5000 долларлик қиммат ўқув курслари 
ўрнига “Пул оқими” ўйини асосида ўқув курслари 
ташкил қилишга қарор ^илдим. Бу Baifr оралиғи- 
да “Нима қилсам, одамларга кўпро^ фойдам тега- 
ди?” йўналишида пул ишлаш ғояси пайдо бўлганди. 
Ажабланарлиси, бу саволга қанча кўп эътиборни 
қаратганим сайин чўнтагимга шунча кўн пул туша 
бошлади. Энди олдинлари ўйлаганимдан-да кўпро^
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пул топа бошладим. 2004 йилга келиб, Ким ва Ше- 
рон билан бирга бошлаган бизнесимиз юқори чў^- 
^иларни забт этди. Сўнгра уни бошқариш концеп- 
циясини ўзгартириш кераклигини тушундик. Ком- 
панияга янги профессионал иш бопп^арувчиларни 
жал б этиш орқали бу масалани ҳал қилдик.

Ушбу ўн йиллик ҳам тез ўтиб кетди. Энди ортга 
назар солиб англаяпманки, менинг барча фаолия- 
тим ўн йилликларнинг алмашиниш конунига бўй-

и

сунган экан. У^иб-ўрганиш жараёни мени уялти- 
риб қўймади.

Ким миллионер бўлмоқчи? 
5-сабоқ. Жараён мақсаддан муҳим

Кўпчилигимиз ўз олдига мақсад қўя олиш му- 
ҳим экани ҳақида эшитганмиз. Аммо бу мавзуда бой 
отамнинг шахсий фикри бор эди. У шундай дерди: 
“Мақсадни тўғри қўя билиш ҳам керак, албатта. Ле­
нин шу ма^садга emuui ж араёни  мақсаддан кўра 
муҳимро^дир”. У фикрини шундай изоҳларди: “Агар 
сен “Ким миллионер бўлмох^чи” дея савол берсанг, 
кўплаб кишилар қўлларини кўтаришлари ани^. Бу 
эса улар ўз олдиларига шундай ма^сад қўйишлари 
мумкин дегани холос. Мақсадга етишиш учун эса 
йўл танлашга тўғри келади. Бошқача цилиб айтган- 
да, улар жараённи танлашлари керак. Ахир, мил­
лионер бўлиш учун қанча имкониятлар бор-а?!”

Бойликка эришишнинг турли усуллари

Бой отам шундай дерди: “Жараённинг мақсад- 
дан муҳимлигига сабаб шуки, мақсадга етганинг-
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дан сўнг ^андай одам бўлишинг айнан ўша жа- 
раёнга боғли^”.

Масалан:
1. Катта меросга эга бўлиб, бойиб кетишингиз 

мумкин. Аммо ўз маблағини биз учун мерос қилиб 
қолдирадиган одамни топиш ҳам ^ийин-да!

2. Уйланиб бойиб кетишингиз з$ам мумкин. Jle- 
кин бундай йўл тутган одам ким деб аталишини 
ҳаммамиз биламиз. Бу ҳурматга лойи^ иш эмас.

3. Хасислигингиз туфайли бойиб кетишингиз 
ҳам мумкин. Лекин хасислик ортидан бойисангиз, 
жараённинг охиригача шундайлигингизча ^ола- 
сиз. Бойлигингиздан етарлича роҳатлана олмай­
сиз. Дунё эса хасис бойларни ёмон кўради. Айнан 
шундайларнинг касрига бошқа бойлар ҳам одам- 
ларнинг кўзига ёмон кўрина бошлайди.

4. Фирибгарлик ортидан бойиб кетишингиз мум­
кин. О^ибатда жараён сўнгида атрофингизда ҳам 
айнан ўзингизга ўхшаганлар тўпланади. Адолат- 
ли, ҳа^гўй кишилар сиздайларни ё^тиришмайди ва 
з^амкорлик з$ам ^илишмайди. Шунинг учун ҳамиша 
фирибгарлар орасида бўлишингизга тўғри келади.

5. Омад туфайли з^ам бойиб кетишингиз мумкин. 
Лекин асосий муаммо шундаки, агар қўлингиздаги 
пулларни йў^отсангиз, уларни сизга қайтиб бериш 
учун омад яна бир марта кулиб бот^маслиги мумкин.

6. Омилкор тадбиркор бўлиб з а̂м бойиб кетишин­
гиз мумкин. Бой тадбиркор бўлиш учун малака ва 
билимга эга бўлиш керак. Бу йўл менга шуниси би­
лан ё^адики, малакани ошириш ёки аь^лли ва му- 
лоҳазакор бўлиш шунчаки пулларга эга бўлишдан 
кўра муҳимро!$дир. Бундай з^олатда топган мабла- 
ғингизни йўқотсангиз ҳам уларни қандай қайтариб 
олишни биласиз. Натижада эса жараён давомида 
янада а^чли ва тажрибали бўлиб бораверасиз.



Пул ўз-ўзидан сизни бой қилмайди

Лотереяга миллионларни ютиб олиш мумкин. 
Миллионлаб одамлар бахтли тасодиф туфайли бо- 
йиб кетишни исташади. Лекин бу жараён молия­
вий билимингиз ошишида ёрдам бера олмайди.

Қуйида “MSN” сайтидан олинган, миллионер бў- 
лиш учун фақатгина омаднинг ўзи етарли эмасли- 
гини исботловчи далилларни келтирамиз.

Икки марта лотереяда ютган, 
лекин ҳали ҳам трейлерда яшайдиган аёл

“Лотереяда ютиш, кўпчилик ўйланидек, катта 
бахт эмас”, -  дейди Эвелина Адамс. У Нью-Жерси 
штати лотереясида бир эмас, икки марта ютуқ со- 
ҳиби бўлган (1985 ва 1986 йиллар). Жами 5,4 мил­
лион доллар ютган. Аммо, ҳозирга келиб, у пуллар- 
дан ҳеч вақо ^олмаган ва бу аёл трейлерда яшайди.

“Ҳа, ^аммасини жуда тез йўқотдим. Бу жуда бе- 
шаф^ат йи^илиш эди. Айтиш мумкинки, бу ҳаётим- 
даги энг ёмон фожиа бўлди, — дейди Адамс. -  Ҳам- 
ма мендан пул олишга интиларди. Ҳамма унга цўл 
чўзарди. Афсуски, “йўқ’ деган одций сўзни ўрганиб 
^ўймаган эканман. Агар яна лотереяда ютадиган 
бўлсам, бу сафар ақллиро^ бўламан”, -  дейди Адамс.

Бечора омадли болакай

Кен Проксмайр исмли авточилангар Мичиган 
штати лотереясидан миллион доллар ютиб олади. 
У Калифорнияга кўчиб ўтади ва автомобиль сав-



доси билан шуғуллана бошлайди. Беш йил ичида 
бор пулини савдога тикиб, охир-оқибат, инқирозга 
учрайди.

“У бошига омад қуши бир лаҳзага қўнган оддий 
“болакай” эди”, -  дейди Кеннинг ўғли Рик.

У бепул тушлик талонларига кун кўрарди

Кичкинтой лақабли Уильям Пост 1988 йили 
Пенсильвания штати лотереясида 16,5 миллион 
доллар ютиб олади. Аммо ҳозирда у маҳаллий хай- 
рия ташкилотининг бепул тушлик талонларига 
кун кўриб юрибди.

“Аслида бундай бўлмагани яхши эди”, -  тан ола­
ди Уильям.

Яхши кўрган 1$изи унинг ютуғи ҳақида эшитиб, 
ўша куниёқ пулнинг ярмига эга чи^ади. Аммо бу 
юту^дан кейин бўлиб ўтган ягона суд жараёни 
эмасди. Унинг акаси пулга эга чи^иш ма^садида 
Уильямни ўлдириш учун қотил ёллагани сабаб- 
ли ^амоққа олинади. Боинга қариндошлари ҳам 
унга елимдек ёпишиб олиб, автомобиль бизнеси ва 
Флоридадаги қандайдир ресторанга пул тикишга 
мажбурлашади. Аммо бу унга ҳеч ^андай фойда 
келтирмайди ва ^ариндош-уруғчилик алоқаларига 
ҳам чек қўйилади.

Асаблари таранглашган Уильям Пост қандайдир 
суд иши учун пул сўраб келган ижрочига қарата ўқ 
узади. Яхшиямки, ўқ ижрочининг боши устидан учиб 
ўтади. Уильям қамоқда ўтириб чиқишга ҳам улгура- 
ди. Орадан бир йил ҳам ўтмай, у бор-будини сарфлаб, 
яна миллион доллар 1$арз бўлиб қолади. Ҳозир эса у 
ишсизларга тўланадиган нафа^а ва бепул ов^атла-
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ниш талонига кун кўриб юрибди. Аммо ўзининг ай- 
тишича, хотиржам ва мамнун ҳаёт кечиряпти.

Миллиард доллар йўқотсангиз, 
нима қилган бўлардикгиз?

Кўп йиллар олдин бир журналист тани^ли мил­
лиардер Генри Фордцан: “Агар миллиард доллар йў- 
қотсангиз, нима қилган бўлардингиз?” -  дея сўрабди. 
Форд ўйлаб ҳам ўтирмай: “Беш йилдан сўнг, яна ўшан- 
ча пул топган бўлардим”, -  деб жавоб берган экан.

Агар сиз бу жавобни лотерея ютган одамларнинг 
сўзлари билан солиштирсангиз, омад орқали пул 
орттирганлар ва тадбиркорлик орқали бойиганлар 
ўртасидаги улкан тафовутни кўра оласиз.

Ўйлаб кўришга арзийдиган савол

Генри Форднинг жавоби ҳақида ўйласам. ўша са- 
волни ўзимга бериб кўриш истаги уйғонади: “Агар 
мен ҳамма маблағимни йў^отсам, беш йил ичида 
қанча ^исмини топа олардим?”

Агар бу вазиятга ўтмишимга ёндашган ҳолда i$a- 
ралса, мен кўп бора пул йў^отганман. Лекин ҳар 
сафар ўша йўқотганларимнинг ўрнини тиклаш 
учун жон-жаҳдим билан ишга киришганман ва ол- 
дингидан ^ам кўпроқ пул топганман.

Тўғри, Генри Форд сингари миллиардлаб пул 
топмадим, аммо компанияларим менга юз мил- 
лионлаб даромад келтирарди. Шунинг учун ҳам 
бойиб кетишнинг энг яхши йўли тадбиркор бўлиш- 
дир. Чунки бу йўлни танласангиз, янада бойиб ке-
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тишингиз мумкин. Бунинг учун эса сабр-тоқатли ва 
а1£лли бўлишингизга тўғри келади.

Мустаҳкам пойдевор

Тадбиркор бўлиш йўлида тинимсиз ўрганиш 
сизни Б — И учбурчагининг бешта босқичида ҳам 
ишлашга қодир ^илади. Ҳамма босқичларда таж- 
рибага эришсангиз, ишингизнинг олдинга босгани 
шу бўлади. Олдин ҳам айтганимдек, кўча мактаби 
дарсларини ишимга татби^ қилишим учун менга 
ўн йил Bai^r керак бўлди.

Беш бос^ичда олинадиган тажрибани тезроқ 
цўлта киритишнинг и ложи борми? Албатта бор! Бу 
китобни ёзишим сабабларидан бири ҳам шу босқич- 
лар ҳақида сизга сўзлаб беришдир. Агар сиз бу бос- 
ь^ичлар ҳа^ида олдиндан билсангиз, ҳам танлаган 
соҳангиз бўйича, ҳам шахсий ишларда юксалишин- 
гиз осон кечади.

Нима учун пул оқими дастлабки 
босқич ҳисобланади?

Кўпчилик янги тадбиркорлар ҳамма эътиборни 
Б -  И учбурчагининг ю^орисида жойлашган “маҳ- 
сулот’га қаратишади. Ҳа, маҳсулот жуда керакли 
фактор, лекин Б -  И учбурчагига ^арасангиз, энг 
керакли фактор унинг ^уйи ^исмидаги пул о^ими 
бос^ичидир.

Мен тадбиркор сифатида иш бошлаганимда дар- 
ров маҳсулотнинг янги турларига ёпишгандим. 
Шунинг учун нейлон кармончалар ишлаб чиқариш
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ғояси мени ўзига жалб қилганди. Бу элликдан зиёд 
ғоялар орасидан танлаб олганимиз эди.

Уччаламиз бу ғояни амалга оширишга кири- 
шишимиз билан маҳсулотнинг ўрами ҳақида бош 
^отира бошладик. Бу ишга ижодий ёндашув талаб 
қилинарди. Бундай ёндашув эса ҳаммамизга қу- 
вонч бағишларди. Уша пайтларда одамларни осто- 
наларда кутиб, бизнесимизга пул тикишларини сў- 
раб, уларга ўз маҳсулотимизни так лиф қилардик. 
Ҳатто баъзи потенциал инвесторлар биз ва маҳсу- 
лотимизга ҳурмат билан қарашмаган ҳам. Бу иш 
^изиқиш уйтотганлари эса, биринчи навбатда: “Мо­
лиявий ҳисоботингизни кўрсам бўладими? Бизнес- 
режангизни кўрсатинг, ишни ^андай ташкил цнл- 
мохршсиз ўзи?” дея савол беришарди. Биз уларнинг 
талабини қондира олмаганимиз учун эшик ортига 
чиқариб қўйилган кунларимиз ҳам бўлган.

Ҳатто бой отам ҳам шундай йўл тутди, ьрлаверса, 
ўшанда бизга ҳеч қандай ҳурмат ҳам кўрсатмаган- 
ди. Аксинча, сўзларимизни эшитиб, жаҳли чиқиб 
кетганди. У икки шеригимни орқасига тепгандай 
хонасидан ҳайдаб солган, менга қараб эса бақира 
кетганди. Бу воқеа ҳақида бопща китобларимда ёз- 
ганман, шунинг учун қайта тўхталиб ўтишим шарт 
эмас. Аммо ўша вазиятда олган сабоғимнинг моҳия- 
ти шуки, ҳа^иқий бизнесмен ва инвестор учун ҳар 
доим аниқ раь^амлару ҳисоб-китоблар ҳал қилувчи 
аҳамиятга эга экан.

Ҳозир мен ҳам, улғайиб, а^л и р о ^  ва бойроқ бўл- 
ган пайтим, бирор янги маҳсулот ёки бизнесни кўр- 
сатиб, унга баҳо беришимни сўрашса, ўша пайтда 
инвесторлар нима дейишган бўлса, ўшани қайтара- 
ман, яъни уларнинг молиявий ҳисоб-китобларини 
сўрайман.



Аммо бу ҳозир 1978 йилдагидан кўра рақамларни 
яхширо^ тушунаман дегани эмас. Шунчаки, бундай 
таклиф олсам, бу борада мендан яхшироқ тушунча- 
га эга бирор танишимга мурожаат қиламан, ундан 
бу масалада яхшироқ тушунча беришини сўрай- 
ман. Узим муло^от санъатини яхши уддалайман 
ва табиийки, бизнес-режанинг мулоқот борасидаги 
қисмига анш$ баҳо бера оламан. Бироқ мулоқот бос- 
^ичида моҳирлигим пул оқими ва шу каби бошқа 
йўналишларга аҳамият қаратишим шарт эмаслиги- 
ни англатмайди. Тадбиркор ва инвестор сифатида 
бизнесда биргина йўналишнинг ўзини эмас, қолган 
ҳамма босқичларни ҳам билишим керак.

Агар бирор янги тадбиркор менга ўз маҳсулотини 
таклиф қилса, биринчи навбатда ундан: “Сизда мо- 
лиялапггириш лойиҳаси борми?” деб сўрайман. Агар 
у компания ташкил қилган бўлса, савол ь^уйидагича 
бўлади: “Сизда молиявий смета борми?” Бу саволлар- 
нинг ҳаммасини ўша одамнинг ўзи бу маълумотлар- 
га эга бўлиши кераклигини билдириб қўйиш учун бе- 
раман. Агар у мен сўраган нарсаларни тақдим этса, 
унда шеригим Шеронга ўхшаш бирор мутахассисга 
мурожаат х^иламан. Шерон дипломли аудитор ва 
омилкор тадбиркор. Рақамлар кўп нарсаларни айтиб 
бериши мумкин, фақат уларни ўқий оладиган одам 
керак. Менимча, ҳар бир тадбиркор ўз бизнеси ҳи- 
коясини ра^амлар орх^али сўзлаб бера олиши шарт.

Ишдан кетишдан олдин

Агар чиндан ҳам тадбиркор бўлишга қарор қилган 
бўлсангиз, бюджет лойиҳасини тузиш ва пул 01$ими- 
ни та^лил қилишни биладиган ҳисобчи ёллашин-



гиз ҳамда ундан ўргана бошлашингиз керак. Агар 
ўз имкониятингизни яхши билсангиз, бу пайдо бўла 
бошлаган турли ғояларни тўғри қўллашда, маҳсулот 
учун режа тузишда ва муло^от босқичида тўғри ҳара- 
катланишда 1$ л  келади. Ундан ташқари, бухгалтер 
сиз ҳисобга олмаган чи^имларни ҳам кўриши мум­
кин. Илк бизнесимни ташкил этишда шу нарсаларни 
ҳисобга олмаганим учун ҳам кўп нарса йўқотгандим. 
Қани энди, ўша йў^отган пулларимнинг озгинасини 
ўз ишини яхши биладиган бухгалтерга сарф қилга- 
нимда... Агар сиз пулни қизғанмай, уни соҳа билим- 
донига берсангиз, ўша пулларингизни икки баробар 
қилиб ^айтариб олишингиз мумкин бўлади. Ҳозирги 
ишингизни ташлаб, бизнес ташкил этишдан олдин 
бу соҳани тушуниб етишингизга ёрдам берадиган 
ҳар қандай омилни ҳисобга олинг.

Исталган бухгалтердан сўранг, уларнинг кўпчи- 
лиги тадбиркорларнинг ҳаммаси ҳам ҳисоб-китоб 
ишларини тушунмаслигини айтади. Тадбиркорлар 
ўз молиявий ҳисоботларини жуда ёмон юргизиша- 
ди. Рақамлардаги ноани^ликлар эса катта чиқим- 
ларга сабаб бўлиши мумкин. Бу йўналишдаги хато- 
лар эса жуда қимматга тушади. Бош^ача айтганда, 
кейин кўп пул йўқотмаслик учун олдиндан озро^ 
пул сарфлаган яхши.

Ўйинни нима учун яратдим?

“Пул оқими” ўйинини яратишимнинг асосий са­
баб л ар дан бири 1970 йилда бой отам билан бўлган 
ўша кескин суҳбат эди, десам ҳам бўлади. Ҳа, бой 
отам ҳаётнинг болща жабҳаларида ҳам рах^амлар би­
лан ишлашни ўрганишим кераклигини уқтиршццан



чарчамасди. Мен эса ҳаммасини биламан деб ўйлар- 
дим. Лекин бундай бўлиб чш^мади. Мен буни ҳамма 
пулимни йўхртганимдан сўнггина англадим. Шунда- 
гина бой отам доим таъкидлаб келган ра^амларнинг 
^анчалар аҳамиятли эканини тушуниб етдим.

Мен ўйлаб топтан ўйин сиз билан бухгалтерингиз 
ўртасида кўприк вазифасини бажариши мумкин. 
Яхши мутахассис бўлишингизда бу ўйиннинг ёрда- 
ми тегмас, аммо у сизга ran нима ҳақида эканини 
тушунтира олади. Натижада, сиз устунликни ^ўлга 
киритасиз: “А” в а “ГГ йўналишида юқори малакага 
эга одамлар билан танишасиз, улар қандай фаолият 
олиб бораётгани ҳаьрида билиб оласиз.

Агар молиявий масалаларда кучли бўлмасангиз, 
билимингизни ошириш учун “Пул оқими” ўйини- 
дан фойдаланишни тавсия қиламан.

Агар янги бизнес ташкил қилиш учун олдинги 
ишингиздан кетм о^и бўлсангиз, бизнесингизнинг 
асоси ва қурилиши ^анчага тушишини билинг. Бу- 
нинг учун эса малакали  бухгалтер билан учрашинг 
ва келажакдаги бюджетингиз ҳақида маслаҳатла- 
шинг. Агар ра^амлар миқдори сизни талвасага сол- 
са, чу^ур нафас олинг ва бу масала ҳақида бир-ик- 
ки ўйламанг. Миянгизга харажатларга кўникиши 
учун бир оз дам беринг. Шуни билингки, бизнесни 
ташкиллаштириш ва уни кенгайтириш сиз ўйла- 
гандан кўра қимматга тушиши мумкин.

Ҳозирги ишингиздан кетишга шошилманг

Агар бўлажак харажатлар сизни чўчитса, ўй- 
лаб кўринг: балки тадбиркор бўлишингиз шарт 
эмасдир? Харажатларнинг ^аддан зиёд катта кў-



риниши ҳамма тадбиркор йўлида ҳар куни учрай- 
диган энг хавфли тўсиқлардан бири. Тадбиркор- 
нинг биринчи вазифаси шу қийинчиликни енгиб 
ўтиш. Бунинг учун “А”, “П”, “JI” ва ‘Т ”лардаги ҳам- 
ма билим ва малакаларни ишга тушириш керак. 
Аслида, муаммолар билан курашишни ёқтирмай- 
ман, лекин ҳар гал курашга киришганимда ўзим 
учун бирор янгилик кашф этаман, янада кучли 
бўлаётганимни, тажрибам ҳам ошиб бораётгани- 
ни тушунаман.

Менга рақамларингизни кўрсатинг

Бизнеси учун маблағ йиғиш мақсадида телефон 
ьрилаётган янги тадбиркорларни икки турга бўлиш 
мумкин. Уларда:

а) тайёр бизнес-режа ёки тахминий молиявий 
ҳисоб-китоблар бўлади;

б) ёки ҳеч нарса бўлмайди.
Агар олдингизга бўш цўя билан келишса, демак, 

тадбиркорликни ўрганиш жараёнини энди бош- 
лашган ёки нима қилиши кераклиги ҳақида тузук- 
роқ тасаввурга ҳам эга эмаслар.

Агар у фа^ат маҳсулоти ҳақида гапираётган 
бўлса, жараён ҳақида ўйлаб ҳам кўрмаган бўлади. 
Агар менга шундай тадбиркор рўпара келса, унга 
яна бир бор Б — И учбурчагига қарашни ва бизнес- 
режа ишлаб чшршшга ёрдам бера оладиган бух­
галтер ёллашни маслаҳат бераман.
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Бизнес учун пул тўплашдаги энг муҳим қадам

Ҳар сафар менга: “Бизнесим учун қандай пул 
тўпласам бўлади?” — дея савол беришганида улар- 
дан: “Бизнес-режангиз борми ўзи?” -  дея сўрайман. 
Яхши ишлаб чи^илган бизнес-режа сизга керакли 
маблағни тақцим қила олади. Ёмон бизнес-режа 
билан эса пул йўқотасиз, холос.

Бу билан ҳаммаси бизнес-режангиздаги ра- 
қамларга боғлиқ демоьрш эмасман. Одатда кўплаб 
янги очилган компанияларда молиявий кўрсат- 
кичлар бизнес-режада цайд этилганидек бўлмас- 
лиги мумкин. Бизнес-режа тузишда “А” ва “П” йў- 
налишидаги билимлар биринчи ўринга чи^ади, 
келажак режалари қоғозга рақамлар кўринишида 
ёзилади, холос. Биринчи бобда айтиб ўтганимдек, 
гуллаб-яшнайдиган компания ташкил бўлмасидан 
аввал ҳам муваффа^иятли бўлади.

Бизнес-режа жуда оддий бўлиши керак. Шу да- 
ражада оддий бўлсинки, бизнесингизга пул тикаёт- 
ган сармоядорга ҳаммаси аниқ кўриниб турсин. 
Қолаверса, у ғоя ва режангизга қанчалар жиддий 
ёндашаётганингизни ҳам тушуниб етсин.

Менга бирор воқеа айтиб беринг

Бир неча йиллар олдин бир киши қўнғиро^ 1$и- 
либ, у билан учрашишимни илтимос қилди. Нима 
учун учрашишимиз кераклигини сўраганимда: 
“Сизга ^изи^ таклифим бор”, -  деди. “Бизнесин­
гизга пул тикадиган одам қидиряпсиз, шекилли?”
-  дея сўрадим. У бироз мижғовланиб тургач: “Ҳа, 
шундай”, -  деди.



Одатда бундай ноани^ учрашувларни ёь^гирмас- 
дим, аммо бу сафар менда ^андайдир қизиқиш уй- 
ғонди ва у киши билан нонушта устида учрашишга 
рози бўлдим.

Бир ҳафталардан сўнг ресторанда учрашдик. У 
жуда яхши кийинган, бизнес-режасини ҳам қўл- 
тиқлаб олганди. Олдин ҳам айтганман, мен ра- 
қамларни унча тушунмайман, лекин ўша ра^амлар 
“сўзлайдиган” во^еаларни ё^тираман. Молиявий 
лойиҳада биринчи навбатда тадбиркор ўзи ва цўя 
остидагиларга белгилаган маош ми^дорига а^а- 
мият бераман. Назаримда, ҳамма қизиқарли нарса 
шундан бошланади.

Бу йигит ўзига йилига 120 минг доллар иш ҳа^и 
белгилабди. Мен бунга аҳамият бериб, сўрадим:

— Нега ҳали ташкил бўлмаган бизнесдан бунча 
кўп иш ҳақи олмоь^чисиз?

— Мен ҳозир ишлаб турган жойимда ҳам шунча 
оламан, -  деди у бироз ^айрон бўлиб. — Бундан таш- 
^ари, хотиним ва мактабга борадиган учта боламни 
ҳам таъминлашим керак. Бундан оз маошга ьршна- 
либ ^оламиз.

— Тушунарли, — дедим ва яна бизнес-режага кўз 
югуртирдим.

Кўп маротаба таъкидлаганимдек, бизнес-режа 
ва молиявий кўрсаткичлар қизиқарли воқеалар- 
ни “сўзлаб бериши” мумкин. Кўрсатилган иш ҳаь̂ и 
фирма бошлиғининг феъл-атворини менга “чизиб 
берди”. Бу билан мен унинг ўй-хаёлларига: қандай 
фикрлаиги, пулга муносабати, ўз олдига қўйган 
ма^садларига назар сола олдим.

Узига белгилаган маошини кўриб, бу одам ил- 
гаригидай -  ҳа^и^ий ёлланма ишчидек фикрлага- 
нини, ҳали ҳам ўзига катта маош тўланадиган иш
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ь^идираётганини сездим. Ҳаммаси анш$ бўлди ва у 
билан гаплашадиган гапнинг ўзи қолмади. Нати- 
жада, унинг бизнесига пул тикишни истамадим.

Молиявий лойиҳа ва Б - И учбурчаги 
уртасидаги муносабат

Биз ҳали нонушта буюрмагандик, шунинг учун 
дарров туриб кета олмасдим. Бизнеснинг тахминий 
харажатларига кўз югуртира бошладим ва уларни 
Б -  И учбурчаги бос^ичларига х^андай х^ўйиш мум­
кин лигини чамаладим.

Бопщача айтганда, “Л” йўналишидаги билимла- 
римга таяндим. Қолаверса, рўпарамда қандай одам 
ўтирганини билмохрш ҳам эдим. Кейинги навбатда 
эса “Т”, “А” ва “П” йўналишидаги билимларни ишга 
солиб, унинг молиявий лойиҳасида ёзилган нарса- 
лар билан Б -  И учбурчагининг бешта босқичидаги 
фаолият ўртасида қандай боғлихргак ўрнатиш мум­
кин лигини кўриб чиқмо1£чи бўлдим.

Мен унга ^уйидагича савол бердим:
-  Ҳозир сизни ёллаган одам учун қандай ишни 

бажарасиз? Иш жойингизда нима ^иласиз?
-  Маълумотим бўйича муҳандис-механикман,

-  жавоб берди у. -  Мижозларга хизмат кўрсатиш 
бўлимида ишлайман, келадиган буюртмаларни 
кузатаман. Шунинг учун ҳам менда янги маҳсулот 
ишлаб чи^ариш ғояси туғилди.

-  Бир да^иқа, — тўхтатдим уни. -  Келинг, аввал 
молиявий лойиҳангиз борасида савол берсам.

Унга “Реклама ва маркетинг” саҳифасини кўрса- 
тиб, сўрадим:

-  Мана бу ойига 10 ООО доллар харажат нима 
учун?



-  Мен бу ҳақца ҳали ўйлаб кўрмадим. Бу борада 
режам — бирор маркетинг агентлигига мурожаат ь$и- 
лиш. Нима керак бўлса, ўзлари билиб қилаверишади.

-  Маркетинг ва савдо борасида тажрибангиз борми?
-  Йў^, -  жавоб берди у. -  Мен кўп вақтимни ком­

пания мижозлари билан муло^от қилиб ўтказаман. 
Айнан шу туфайли менда янги гоя пайдо бўлди. Бу 
ғоя буюртмалар билан ишлаш соҳасида туб ўзга- 
ришларга сабаб бўлиши мумкин.

-  Бирор юрист ёки интеллектуал мулк бўйича 
мутахассис билан ғоянгизнинг ҳимояси ҳақида мас- 
лаҳатлашдингизми?

-  Шундай одамни қидирдим, лекин топа олмадим.
-  Лойиҳангизда адвокатлар учун мукофот пули 

тарзида 4000 доллар белгиланибди. Нега бунча кам?
-  Ҳа, бироз кам, лекин мен ортиқча харажатлар- 

ни назорат қилишни истагандим. Кейинроқ, ишим 
юришиб кетганидан сўнг, яхшироқ адвокатларни 
ёллаш ниятим бор. Менимча, бошланишига 4000 
доллар етарли.

-  Бу лойи^ани тузишда сизга ким ёрдам берди?
-  сўрадим мен. -  Бу ерда бухгалтерга кетадиган ха- 
ражатлар кўрсатилмаган экан.

-  Ҳа-я, тўғри айтасиз. Мен бу ҳақца унутибман. 
Ўзи бухгалтерга қанча тўлаш керак деб ўйлайсиз?

-  Билмайман, -  дея жавоб бердим. -  Мен бухгал­
тер эмасман. Агар саволингизга чиндан ^ам жавоб 
топишни истасангиз, буни соҳа мутахассисидан сў- 
раганингиз маъқул.

-  Яхши бухгалтерии ^аердан топсам бўлади?
-  Менинг бухгалтеримга қўнғироқ ^илишингиз 

мумкин, аммо у жуда ^иммат туради. Балки сиз- 
нинг вазиятингизда бундай мутахассиснинг кераги 
ҳам йўздир?..
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-  Тўппа-тўғри! -  деди хурсанд бўлиб бўлажак 
“бизнесмен”. -  Узи ҳозир харажатларни камайти- 
ришим керак.

Ҳаммаси равшан

Мен бу бизнес-лойи^а билан юзаки танишиб чи^- 
^ан бўлсам-да, керакли нарсаларнинг ҳаммасини 
билиб о л ишга улгурдим. Агар у интеллектуал мул к 
ҳимояси бўйича мутахассисга учраганида, маҳсу- 
лоти ҳа^ида менга умуман айтмаган бўларди. Бу 
шундан дарак берардики, қаршимда тадбиркорлик 
борасида ҳеч қандай билим ва малакага эга бўлма-
ган одам ўтирганди.

Ўзим бу сабоқни қандай ўзлаштирганман?

Агар унинг маҳсулоти менга ёқиб қолганида, 
ғоясини олардим-да, бозорга чиқариб юборардим. 
Нега буни ишонч билан айтяпман? Чунки бу ҳолат 
бошимдан ўтган, ўзим худди шундай хатога йўл 
^ўйганман. 1977 йилда ўзим ўйлаб тоиган нейлон 
кармончаларни патентлаб, рўйхатдан ўтказиб қў- 
йишим керак эди. Лекин мен бир неча долларни 
тежайман деб, муаллифлик ҳуқу^и бўйича мута­
хассисга мурожаат ^илмагандим.

Шу сабабдан ҳам бу сафарги ихтироим -  “Пул 
о^ими” ўйини ҳақида рафикам ва уни лойиҳалаш- 
тиришда ёрдам берган муҳандисдан бошқа ҳеч 
кимга айтмасликка қарор қилдим. Биринчи бўлиб 
интеллектуал мулк соҳаси бўйича адвокат билан 
кўришганман. Мен Майкл Лектерга мурожаат ьрил-
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дим, у бундай масалалар бўйича дунёдаги яхши 
мутахассислардан бири. Қолаверса, у сиз танийди- 
ган Шерон Лектернинг турмуш ўртоғи ҳам.

Мана, сизга мағлубиятни ғалабага айлантирш- 
нинг яна бир йўли. Нейлон кармончалар ишлаб чи- 
қаришдаги хатоим шунда эдики, мен маҳсулотимни 
иатентлаб олмадим. Натижада эса миллионларни 
йўқотдим. Аммо йўқотган миллионларим ўз хатоим - 
ни ўрганиб чихданимдан сўнг ўзимга ^айтди, яъни 
“Пул оқими” ўйинида бу хатони такрорламадим. 
Муваффа^иятсизлик мен учун фойдали сабозда ай- 
ланди. Ким иккимиз мукофот тариқасида Майклдек 
мутахассис билан, кейинроқ эса янги бизнесимизда 
ҳамкорлик 1$ила бошлаганимиз Шерон билан ҳам та- 
нишдик. Агар 1977 йилда ўша хатога йўл ^ўймага- 
нимда, Ким ва Шерон билан ҳамкорлигимизга ҳам 
иойдевор қўйилмаган бўлармиди?..

Майкл Лектер ю^ори даражадаги юрист, лекин 
унинг хизмати жуда қиммат туради. Аммо унга тў- 
лаган иулингиз асло зое кетмайди. Шунинг учун ҳам 
мен ундан “Бой отам тавсия 1$илади” рукни остида 
“Асосий акт ивингни уим оя ц и л ” номли китоб 
ёзиб беришини сўраганман. Бу китобдан сиз ўз ғоя- 
ларингиз, маҳсулотингиз, унинг белги ва логотипини 
^ароқчилардан қандай ҳимоя ^илишни ўрганасиз.

Б — И учбурчагида ҳуқуқ бос^ичи нима учун маҳ- 
сулот босқичидан иастда туради? Чунки маҳсулот 
бўйича ғоялар кўи ҳолларда фирманинг зарурий 
активини ташкил қилади. Юристнинг вазифаси эса 
компания, унинг маҳсулоти ва интеллектуал мулки- 
ни бу нарсалар ҳали бозорда пайдо бўлмасидан ёки 
компания ҳали ҳаракатини бошламасидан аввал ҳи- 
моя ^илишдир. Агар сиз “Т” йўналишида ма лака ли 
бўлсангиз, унда Майкл Лектернинг китобини ўқиб
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чиқишингиз ва энг зарурий активингиз бўлган ғоя- 
ларингизни з^имоя қилиш ҳа^ида ўйлай бошлашин- 
гиз керак. Майклнинг китоби ҳар бир тадбиркорнинг 
китоб жавонида бўлиши лозим. Шунда каллангизга 
бирор ғоя келиши билан ишончли вакилингиз сифа- 
тида Майклнинг ўша китобига мурожаат қилишин- 
гиз мумкин бўлади.

Баъзан “йўқ” дейиш керак

Ёш муҳандис жуда савлатли кўринарди. Унинг 
қарашлари муваффа^иятга интилган етакчининг 
қарашлари эди. У ўйлаб топган маҳсулот кўи нар- 
сани ваъда ^иларди. Лекин мен барибир: “Йўқ, биз- 
несингизга пул тикмасам керак”, -  дедим. Аслида 
унинг ғояси ёки маҳсулотига “йў^” демадим, мен 
уни бизнесмен сифатида кўролмаганим учун “йўқ” 
дедим. Унга пулларимни ишонишим учун йигитча 
ҳали кўп маротаба “уй вазифасини” бажариши ке­
рак эди. Нима бўлганда ҳам, мен унга рад жавоби- 
ни беришни лозим топдим.

Инвестициянинг ёмони бўлмайди

Бой отам: “Ёмон инвестиция бўлмайди, ёмон ин- 
весторлар бўлади”, -  дерди. У яна: “Бизнес бошлаш 
учун ёмон вазияг бўлмайди, аммо ёмон тадбиркор- 
лар жуда кўп”, -  дея таъкидларди. Менимча, ёш 
муҳандис ажойиб ғояни илгари сурган, маҳсулоти 
ортидан ҳам анчагина фойда кўрса бўларди. Аммо 
унинг бизнес қуришга бўлган муносабати муваф- 
фақиятсиз эди.
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Бой отамнинг фикрича, дунёда миллионлаб, 
миллиардлаб доллар келтирадиган бизнес учун 
қулай имкониятлар кўп, аммо бу имкониятлардан 
унумли фойдалана оладиган тадбиркорлар жуда 
кам эди. Шунинг учун ҳам Б — И учбурчагининг пул 
оқими босқичида тўғри ҳаракатланишни билиш ло- 
зим. Гап имкониятлар миқдорида эмас, тадбиркор- 
лик малакасининг етарли эканида. Мен баҳолаш- 
да айнан шу йўналишни мезон қилиб олган ҳолда 
ҳали янги бизнес пайдо бўлмасидан туриб, унинг 
келажагини билишга ҳаракат қилардим.

Қизил байроқчалар

Банкир сиздан мактаб аттестата, имтиҳон дафтар- 
часи ёки ^айси фандан яхши баҳога ўқиганингизни 
сўрамайди. Чунки сизнинг интеллект даражангиз 
уни ^изи^тирмайди. Банкирни фақат молиявий ин- 
теллектингиз даражаси, молиявий масалаларда жа- 
вобгарлигингиз, қанча пул ишлаб топишингиз, қан- 
ча харажат ^илишингиз ва қанча тежай олишингиз 
қизи^тиради. Мен молиявий лойиҳа ёки бизнесдаги 
ҳа1рп$ий рақамларга назар ташлаб, кўп саволларим- 
га жавоб топишга ҳаракат қиламан. Рақамларга Ка­
раганда эътиборимни маълум бир ҳолатга қарата- 
ман, яъни улар менга огоҳлантирувчи ^изил байроқ- 
чалардай туюлади.

Ц изил байроцча: т адбиркорнинг ўзи  учун  
белгилаган иш %аци олдинги ягаошидан катта. 
Сезган бўлсангиз, энг аввал шунга эътибор 1$арата- 
ман. Бу тадбиркорнинг қандай шахс эканидан дарак 
беради. Биринчи сигнал: у одам учун нима афзалроқ
— бизнесими ёки ўз мафаатими? Мен ўз бизнесини
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гуллаб-япшатиш ўр н и га  уни кемириб юрган одамлар 
билан кўп учрашганман. Денвердаги ер майдонлари- 
ни тозалаш билан шуғулланувчи компаниясида пул 
обеими бўйича муаммо туғилгани учун бир дўстимга 
маслаҳат беришга тўғри келганди. Бу компания ер 
майдонларини ахлатдан, ёзги ифлослик ва ^ишги 
қор-^ировлардан тозалаш борасида тураржой ҳамда 
турли офис эгалари билан яхши шартномаларга эга 
бўлган. Аслида компания кам харажат билан ҳам 
равная топиши керак эди. Лекин, аксига олиб, мо- 
лиявий қийинчиликлардан боши чиқмай долган.

Бу иш бўйича кўп текширишлар олиб бориб, та- 
содифан кўп нарсалар аниқланди. Компания эгаси 
тоғдаги дам олиш масканларидан ь^иммат уйларни 
сотиб олган, иш бопщарувчилар эса ^имматбаҳо ма- 
шиналар харид ^илишган, камига мунтазам равиш- 
да компания ҳисобидан маишатлар уюштириб ке- 
линган. Энг ёмони эса, улар соли^ департаментидан 
ҳа1$ш$ий даромадларини яширишган. Буни эса солиц 
тўловидан цасддан бўйин товлаш жинояти деб ата­
са ҳам бўлади.

Дўстим муаммоларни х;ал қилиш йўлини кўр- 
сатиб, ўша ^иммат уй ва машиналарни сотишни, 
маишатбозликни камайтириш ва бирор машҳур ҳи- 
соб-китоб компанияси билан ало^а ўрнатишни мас- 
лаҳат берганида, унга таш^ари эшикни кўрсатиб 
қўйишган. Фирма эгаси эса ўзининг яшаш тарзига 
аҳамият қаратмай, ҳамма муаммо ишни яхши таш- 
киллаштирилмаганидан дея ўйлагиси келарди. 
Мана, сизга ўз манфаатини бизнеси равна^идан 
устун қўядиган одамларга мисол. Бу бизнес ҳацида 
ҳам, унинг эгаси кимлиги тўғрисида ҳам молиявий 
^исоб-китоблардаги ра^амлар ани^-тини^ “айтиб” 
турарди.
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Ц изил  байроцча: “я х ш и ” ва “ём он” хара- 
ж ат лар. Бу бой отамдан олган знг муҳим сабоц- 
ларимдан бири. У шундай дерди: “Дунёда камба- 
ғаллар кўплигига сабаб, улар пул сафлашга қўр- 
^ишади. Аслида, бундан ҳадиксирамаслик керак. 
Шунчаки, пулни а^л билан сарфлаш керак, холос. 
“Яхши” харажатлар ҳам бор, “ёмон”лари ^ам”. У 
яна айтарди: “Бойлар шунинг учун ҳам бойки, улар 
пулни кўп сарфлашади. Камбагаллар эса пулни 
шундай сарфлашадики, натижада янада камбағал- 
лашиб бораверишади”. Тадбиркор л ар ҳақида эса у: 
“Кўплаб одамлар яхши тадбиркор бўла олишмай- 
ди, чунки улар пулни сарфлашдан кўра уни тўп- 
лашни ё^тиришади”, -  дерди.

Бир танишимнинг бизнеси жуда қийин а^волга 
тушиб қолди. Бирга нонушта ь^илиб ўтирганимизда 
у квартирасини 50 ООО долларга таъмирлатганини 
айтиб қолди. Мен ундан: “Квартира ўзингникими?”
— дея сўрадим, у эса: “Иўқ, бундай квартира сотиб 
олишга пул қаёқца?” -  деди. “Унда нега бировнинг 
квартирасига шунча кўп пул сарфладинг?” -  десам, 
унинг жаҳли чиқиб кетди ва: “Ахир, мен ҳам чирой- 
ли жойда яшашим керак-ку!” -  деди овозини кўта- 
риб. Шунда нега унинг бизнеси муаммолар гирдо- 
бига тушиб қолганини англаб етдим. У пулни ацл 
билан сарфлашни билмасди.

Нима учун Б — И учбурчаги деймиз? Нима учун 
унинг номи айнан шу икки ҳарф: “Б” ва “И”дан ибо- 
рат? Сабаби: квадрантнинг ўнг томонида мустаҳкам 
туриш учун пул сарфлашни билиш керак, токи сарф- 
ланган пуллар яхшигина даромад келтирсин. “Р” ва 
С” томондаги одамлар тадбиркорга айланиб, қи- 

йинчиликларга дуч келишининг сабаби шуки, улар 
пул топишни яхши билишади, аммо сарфлашга кел-



ганда нўно^ бўлишади. Улар пул сарф қилиб, яна- 
да кўпроқ пул топиш мумкинлигини билишмайди. 
Квадрантнинг “Б” ва “И” томонидаги бизнесменлар 
ва инвесторлар учун эса а^л билан пул сарфлашни 
билиш зарурий амалиётдир.

1997 — 2005 йиллар орасида кўчмас мулк бозори- 
да ўсиш юзага келди. Тураржой қурилиши гурил- 
лаб кетди. Шунга қарамай, кўчмас мулкка пул тик- 
кан кўпчилик фойда ^илмади, ўзини пассив даро­
мад билан таъминлай олмади. Кўпчилик пуллари 
даромад келтиришини йўлга қўйишни билмайди. 
Бундайлар яхши тадбиркор бўла олмайди. Мен ҳар 
^андай бизнес ҳақида гапириб бера оладиган ра- 
қамларга қарар эканман, биринчи навбатда, пулни 
даромад келтирадиган жойларга сарфлаш маҳора- 
тини ^идираман. Бизнесда бундай малакасиз узоц- 
қа бориб бўлмайди.

Ц изил байроцча: одамлар пул уацида цандай  
гапириш ига цулоц солинг. Бой отам шундай дерди: 
“Ишбилармон одамлар билан ишчан одамлар ўртаси- 
да жуда катта фар^ бор”. Кўпчилик яхши тадбиркор 
бўла олмайди, чунки улар ишчан бўлади, тинмай меҳ- 
нат ь^илишни билади, аммо пул топишни билмайди. 
Тадбиркор эса пул топшпи лозим ва улар Б -  И учбур- 
чагининг пул о^ими йўналишида кўриниши керак.

Бир неча йиллар олдин эр-хотин ҳақидаги ма^о- 
лага кўзим тушиб қолди. 2001 йил 11 сентябрь фо- 
жиаларидан кейин улар ишсиз ^олишади. Бунгача 
улар Нью-Иоркдаги обрўли фирманинг маркетинг 
бўлими бопщарувчиси сифатида йил ига 250 минг 
доллар даромад олишган. Маркетинг бўйича ўз 
бизнесларини очишганида эса бир йилда 26 минг

о

доллар топишган, холос. Нега? Уйлашимча, кор- 
порацияда ёлланма ишчи бўлиб юрган пайтлари-
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да улар ўз иши натижаси учун жавобгарликни ҳис 
қилишмаган. Тадбиркор бўлишганидан кейин эса 
ҳамма жавобгарлик ўз елкаларига тушган. Мар­
кетинг бўйича тўпланган тажрибалар эса ҳақиқий 
бизнесда муваффақиятга эришиш учун етарли 
эмаслиги яққол кўриниб долган. Натижада, бизнес­
да ўта меҳнатсевар бўлишнинг ўзи билан муваф- 
фақиятга эришиш қийинлигини тушунишади. Уз 
ишингиз билан машғул бўлиш давомида сиз ҳам- 
ма ҳаракатларингиз натижасини (топганларингиз 
ва сарфлаганларингизни) пул шаклида кўриб тура 
оласиз. Бой отам бу борада шундай деганди: “Ел- 
ланма ишчи билган ишини қилгани учун маош ола- 
ди, тадбиркор эса ^илган ишининг натижаси учун 
пул олади”. Натижа -  бизнеснинг асоси. Шунинг 
учун ҳам пул оқими Б -  И учбурчагининг асосий 
бос^ичи з^исобланади. Бой отам айтганидек: “Агар 
сейфингиз пулга тўла бўлса, бирор нарсани тушун- 
тириб ўтиришнинг ҳожати йўқ”.

Менимча, баъзи қизил байроь^чалар тадбиркор 
ҳали малака ошириш жараёнини бошдан ўтказиши 
кераклигини кўрсатади. Лекин муаммо шундаки, 
ўша тадбиркор бу жараёнда бирор нарсага ўргана 
оладими ёки яна ўша олдинги ^изил байроқчали 
муаммоларга дуч келаверадими?

Қизил байро!$лар ҳаётимизда ҳам, бизнесимиз 
йўлида ҳам учраб туради. Кўп кз^затганман, ҳаётда 
^айсидир одам юксалишдан тўхтаб ^олган бўлса, 
демак, унинг рўпарасидан қизил байро^алар чиқ- 
қан. Бундай белгилар омадсизлик, саломатлик ёки 
атрофдагилар билан муносабатларнинг ёмонлашу- 
видан огоҳлантириши мумкин.

Бой отам айтарди: “Қизил байроқчалар -  огоҳ- 
лантирувчи белги. Ихтиёр ўз қўлимизда: биз улар-



32 Роберт КИЙОСАКИ, Шерон ЛЕКТЕР_________________________

га эътибор қаратиб, олдин билмаган нарсаларимиз- 
ни ўрганишни бошлашимиз керак ёки аксинча”.

Узимнинг отам кашанда эди, у бир кунда уч қути 
сигарет чекарди. Қизил байро^алар уни кўп йил- 
лик ҳаёт йўли давомида огоҳлантириб келишди. У 
эътибор ь^илмади, охир-оқибат, шифокорлар унга 
ўпка раки ташхисини ^ўйишди. У чекишни ташла- 
ганида эса кеч бўлганди. Афсуски, бир йилдан сўнг 
отам яшаш учун курашда мағлуб бўлди.

Ишингизни ташлашдан олдин

Шуни ҳисобга олингки, тадбиркор сифатида 
профессионал бухгалтер бўлишингиз шарт эмас, 
лекин айнан сиз бизнесингиздаги пулга дойр ма- 
салаларга ечим топишингиз керак. Шунинг учун 
ҳам ^озирги ишингиздан кетишдан олдин иккита 
нарсани билишингиз лозим:

1. Еллаган ишчилар ва маслаҳатчиларингиз биз- 
несдаги ишларингиз натижасига жавобгар эмас. Бу 
жавобгарлик фақат тадбиркорнинг ўзида.

р Б

с И

2. Агар пул оқими квадрантига ^арасангиз, “Р” ва 
“С” квадрантдагилар молиявий лойиҳалар тузишга 
эҳтиёж сезишмайди. Аммо бу нарса “Б” ва “И” то- 
мондагиларга учун зарур. Нега? Чунки пул ҳақи- 
даги гаплари, ишлари, тузган шартномалари “Б” 
ва “И” томондагиларнинг молия соҳасидаги билим 
даражасидан дарак беради. Бу эса уларга квадрант-



нинг қайси томонида муваффақиятга эришиш мум- 
кинлигини фараз ^илиш имкониятини яратади.

Молия бўлими мудиридек фикрланг

Молиявий малакангизни Б -  И учбурчаги пул 
01$ими босқичи бўйича такомиллаштиришни иста- 
сангиз, “Пул оқими” ўйинини сотиб олиб, уни кўпро^ 
ўйнашингизни тавсия қиламан. У сизга ҳар қандай 
бизнес-жамоанинг энг керакли аъзоси бўлмиш мо­
лия бўлими мудиридек фикрлашни ўргатади.

Тадбиркор жавобгарликни бошқаларга юклаганда

Бошли1$ ёки тадбиркор жавобгарликни бошқа- 
ларга юкламаслиги керак. Баҳоналар ёки қўл ос- 
тидагиларни айблаш ҳеч қандай фойда бермайди. 
Чунки ҳар х^андай ҳолатда ҳам бошлиқ ўзининг 
шахсий ^амёнидан пул сарфлайди. Шунинг учун 
ҳам пул о^ими бос^ичи Б -  И учбурчагининг асосий 
йўналиши ҳисобланади. Ҳамма пуллар шу ердан 
келади. Тадбиркор сифатида сиз Б — И учбурчаги 
учун шахсан жавоб берасиз. Ҳозирги ишингиздан 
кетишдан олдин пул ^аердан келаётгани ва пул 
ҳацидаги гаплардан нималарни олиш мумкинлиги 
ёдингизда туриши керак.
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ШЕРОН БИЗ БИЛАН НИМАНИ 
____________БАҲАМ КЎРАДИ?___________

5-сабоқ. Жараён мақсаддан муҳим 

Сиз ҳозир қайси босқичдасиз?

Отам бир пайтлар ^аммамизда ҳаёт йўлимизни 
белгилаб берувчи харита бор, дея айтганди. Агар 
ҳозир қаерда турганингизни билмасангиз, бу хари- 
танинг сиз учун фойдаси йўқ. Тадбиркор бўлмо^и 
бўлсангиз, ҳозирда қаердалигингизни тўғри белги- 
лай олишингиз керак. Б -  И учбурчагининг қайси 
босқичида бўлишни олдиндан ҳал ^лиш ингиз ва 
атрофингизга кучсиз жиҳатларингизни “ёпиб” тура- 
диган ёрдамчиларни йиғишингиз зарур.

Асосийси - пул

Пул оқими моҳиятини тушуниш ва уни тўғри 
бошқаришни билиш ҳар бир тадбиркор ёки бизнес 
эгаси учун зарурий малакадир. Ахир, натижа учун 
айнан у жавоб беради-да. Янги бизнесни ишга ту- 
шириб юбориш эса %ap доим ўйланганидан кўра 
Е^имматга тушади.

Бизнес соҳангиз учун мос пул оқими циклини ўрганинг. 
Пул қайси манбалардан келади?

Ишингизга қанча пул тикмоь^шсиз?
Инвесторлардан олинган пулларнинг ^анчаси- 

ни ишга тикмо1̂ чисиз?
Бизнесни ташкил қилиш учун кредит оласизми?
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Сиз билан ҳамкорликда корхона ташкил қилиб, 
кейин даромаддан улуш олиш учун пул тикадиган 
ҳамкорларингиз борми?

Маҳсулотни етказиб берсангиз, на^д пул тў- 
лайдиган мижозларингиз борми? Ёки маҳсулотни 
қарзга берасизми?

Маҳсулотни қарзга берсангиз, тўловини қанча 
кутишингиз мумкин?

Тўланмаган қарз учун мижозларингиздан неча 
фоиз устама олишингиз мумкин?

Пул оқими кела бошлашидан олдин қанча иш­
лаб чиқариш цикли содир бўлади?

Маҳсулотингизга бериладиган лицензия бошқа 
компанияларга ҳам берилиши мумкинми? Бу орқали 
лицензия тўловлари рақобатидан пул қила оласизми?

Сизга берилган лицензия мамлакатнинг бошқа 
худудларидаги комнанияларга ҳам берилиши мум­
кинми?

Пулни қандай ишлатмоқчисиз?

Маҳсулотингизга боғлиқ бирор ғоянгиз борми?
Маҳсулотингизни ҳимояладингизми? Бизнесин- 

гизни шу ғоя ёки маҳсулот асосида режалаштир- 
дингизми?

Ёрдами учун маслаҳатчиларингизга пул тўла- 
шингиз керакми?

Маҳсулотингизнинг синов нусхасини чи^ари- 
шингиз шартми?

Эҳтиёт ^исмлар манбаи ва етказиб берувчилар- 
ни топишингиз шартми?

Тўлов муддатлари бўйича таъминотчилар билан 
музокара олиб бора оласизми?
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Сизга алоз^ида офис керакми? Омбор-чи? Транс- 
порт-чи?

Офис учун керак бўлган ^андай жиҳозлардан 
қийналяпсиз? Компьютер, нусха кўчириш ускунаси 
керакми?

Маҳсулотингизни ишлаб чиқаришни йўлга ^ў- 
йиш учун сизга қанча ва^т керак?

Қанча ишчи ёллашингиз зурур? Уларга қанча 
маош тўламо^исиз?

Бизнесингизни ташкиллаштиришда маош учун 
қанча маблағ керак бўлади?

Маҳсулотингизнинг биринчи партиясини ишлаб 
чиқариш жараёнини йўлга ь^ўйиш учун сизга ^анча 
маблағ керак бўлади?

Маҳсулотингизнинг ўрами қандай? У ^анча туради?
Маҳсулотингиз маркетингини ^андай юргизмо^- 

чисиз?
Интернет сайтингиз борми?
Мижозлар билан олди-сотдида карточкалардан 

фойдаланасизми?
Маркетинг учун ишлатадиган хомашёнинг нар- 

хи қанча бўлиши мумкин?
Маҳсулот захирасини ^аерда са!$ламо:қчисиз?
Маҳсулотни омборда са^лаш сизга ̂ анчага тушади?
Маҳсулотни ишлаб чиқариб, унинг захирасини 

шакллантириш учун ^анча муддат керак бўлади?
Буюртмаларни ^андай ^идирасиз?
Тайёр буюртмаларни ^андай етказиб берасиз?
Суғуртанинг қайси тури сизга маъ^ул келади?
Бундай суғурта қанчага тушиши мумкин?
Маҳсулотингизни ^айтариб олиш жараёнини 

1̂ андай йўлга ^ўймоқчисиз?
Маҳсулотингизни сотиш жараёнида мижозларга 

қандай хизмат кўрсатмо^исиз?
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Олган кредитингизнинг фоизи ва шартлари қандай?
Маҳсулотингиз бозорга чиқишдан олдин ^андай 

бос^ичларни босиб ўтиши керак?

Пул маблағлари айланмаси 
циклини олдиндан режалаштиринг

Биламан, юқорида берилган саволлар мураккаб 
тую лиши мумкин, аммо ҳар бир тадбиркор бу са- 
волларни кўриб чиқиши шарт.

Маблағини ^адрлайдиган ҳар ^андай инвестор бу 
саволларга жавоб олгиси келади. Бизнесингизга те- 
гишли ҳар қандай маблағ мшуз;ори бизнес-режангиз- 
да кўриниши керак.

Инқироз ё^асига келиб долган кўп компаниялар - 
ни кузатганимда бундай салбий ҳолат хомашё олиш 
ҳамда маҳсулот сотиш ва^тини режаларида кўрса- 
тишмагани ва ҳисобга олишмагани туфайли юзага 
келганини кўрганман.

Болалар учун электрон аудиокитоблар ишлаб 
чи^арувчи компанияни 14 ой бош^аришимга тўғри 
келган. Биз шу Baip̂  оралиғида керакли ускуналар 
З̂ чун ташкилотларга олдиндан пул ўтказганмиз. 
Хомашё олишни эса 6 ойдан кейингина бошлаган- 
миз. Тайёр маҳсулотни Осиёдан Америкага олиб 
келишга 2 ой, маз^сулотни сотиб, пул ишлашимиз- 
га эса яна 6 ой ваь^г кетган. Ушанда назд пулнинг 
айланиши 14 ойдан 16 ойга чўзилиб кетиши ком­
пания учун жуда хавфли тўсиқ^а айланганди. Бу 
жараённинг ҳамма бос^ичларини жиддий назорат 
қилишга тўғри келган. Жараённинг бирор босқичи- 
даги ушланиб қолиш тўловнинг кечикишига олиб 
келарди. Муддатни қисқартириш учун таъминот-
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чилар билан доимий алоқада бўлиб туришимизга 
тўғри келганди.

Бизнесни ташкил қилиш, маҳсулот сотиш ва пул 
топиш кўпинча турли сабаб л ар туфайли сиз ўйла- 
ганингиздан ҳам кўп веа$г талаб қилиши мумкин. 
Буни албатта ҳисобга олишга тўғри келади.

Нақд пул борасида кескин вазият вужудга келса

На^д пул борасида қийинчилик келиб чи^са, 
одатда, тадбиркор бизнесини ривожлантириш учун 
жон куйдирмай қўяди. Уни 1$уйидагича фикрлар 
безовта цила. бошлайди:

1. “Бугун ҳафтанинг охирги куни, барибир тўлов 
рўйхатини жўнатишга улгурмайман”.

2. “Таъминотчига пул тўлаш керак, йў^са буюрт- 
ма маҳсулот жўнатилмайди, бунинг учун эса нақц 
пул етмайди”.

3. “Кўплаб шартномалар бўйича тўлов ь^илишим 
керак, банкдаги ҳисобимда эса маблағ йўқ”.

4. “Банк я^инда кредит олишни ҳам чегаралаб 
қўйди”.

5. “Уйдан қўнғироқ ^илиб, рўзғорга пул жуда за- 
рур, дейишмо^да”.

Шунга ўхшаш гапларни эшитсам, дарров кўз 
олдимга Робертнинг бой отаси айтган қизил бай- 
р о ^ал ар  келади. Бундай фикрлар тадбиркор учун 
оғир кунлар келгани билдиради ва у бор эътибори- 
ни бизнеси учун нохуш бўлган ҳолатларни йў^о- 
тишга ^аратиши керак.

Вақтинг кетди, нақдинг кетди

и

Узингиздан сўраб кўринг, бўлажак тадбиркор си­
фатида ва^ингизни ^андай сарфлайсиз? Бошида



бор вақтингиз келажакдаги фойда учун: маҳсулот 
устида ишлаш, ишлаб чиқариш тизими ва бизнесни 
йўлга қўйиб олишга сарфланади. Кўпчилик тадбир- 
корлар учун бу ҳал қилувчи пайт ҳисобланади.

Бундан таип^ари, бизнес ривожлана боргани сари 
ваьрти та^симлашга бўлган талаб ҳам кучаяди ва ўзга- 
ра бошлайди. Хўш, қайси соҳага кўпро^ Bai r̂ ажратиш 
керак? Бунда биринчи ўринга кундалик эҳтиёжлар 
чи^ади. Ҳу*$ут$ ва ҳисоб-китоблар билан шуғулланиш- 
ни ҳям унутмаслик зарур. Ажойиб кунларнинг бирида 
эса тадбиркор майда-чуйда масалаларларга ўрала- 
шиб, компанияси келажаги ҳақида ^айғурмай қўйга- 
нини тушуниб 1рлади. Бундай пайтда тадбиркорнинг 
атрофида уни қўллайдиган, муаммоларни йўқотишга 
ёрдам берадиган яхши жамоа бўлиши керак.

Мен сизларга бир дўстим ўргатган машқ ҳақида 
сўзлаб бермоқчиман. Демак, ўзингизга қуйидагича 
савол беринг:

Бизнесингиз келажаги учун цанча вацт сарф- 
лай оласиз?

Жавоб:__ %
Хрзирги муаммоларни %ал цилиш учун қанча 

вақт сарфлай оласиз?
Жавоб:__ %
Олдин тўпланиб цолган муаммоларни ечиш 

учун цанча вацтингиз кетиши мум кин?
Жавоб:__ %
ЙСами: 100%
Вақтингизни та^симлаётганингизда вазифалар- 

ни турли синфларга бўлиб чиқишни маслаҳат бе- 
рардим.

К елаж ак билан боғли^ вазиф алар: маркетинг; 
кенг доирадаги жамоатчилик билан ало^алар, ихти- 
ро ва синовлар; стратегик ҳамкорлар билан алоқа
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ўрнатиш; лицензия олиш ва бериш; сизга тааллу^- 
ли бўлмаган му аммо л ар бўйича юридик масалалар.

Бугунги кун билан боғлиқ вазифалар: буюрт- 
малар; юклаш ва маҳсулотни ь^абул қилиш; мижоз­
ларга хизмат кўрсатиш; молиявий талабларни ба- 
жа^иш.

Утмиш билан боғли^ вазифалар: ҳисоб-китоб- 
лар; юридик муаммолар; ҳукумат ёки бирор ташки- 
лотдан рухсат олиш; ишчиларга боғлиқ ишлар.

Тўғри жавоб кандай?

Ҳеч қаерда ў^имаган бўлсам-да, з$ар доим тўғри 
жавобни топишга интилиб келаман. Бизнесингизга 
тааллуқли ҳамма масалалар менинг бизнесим нуқ- 
таи назаридан бошқача туюлиши мумкин. Одатда 
мен тадбиркорларга бизнеси келажаги учун кўпро^ 
Baifr ажратишлари, келажакда ҳам, айни пайтда 
ҳам ёрдам бера оладиган кучли жамоа тўплашла- 
ри лозимлигини маслаҳат бераман. Баъзи ҳолларда 
тадбиркор 80% ваян ии  келажак учун сарфлашига 
тўғри келади. Агар муаммо туғилганида, масалан, 
эътиборингизни ҳозирги пайт ёки ўтмишга ь^арати- 
шингиз керак бўлиб ^олса, сизда пухта ишлаб чи- 
^илган режа бўлиши шарт.

Келинг, яна бой отанинг бешинчи сабоғига қай- 
тамиз: “Жараён ма^саддан муз^им”. Жараён бу ерда 
пулларингиз ҳамда вақтингиз устидан бошқарувни 
англатади. Уларни доим назоратингизда ушлаб ту- 
ришингиз керак. Бизнесингиз келажагига эътибор 
^аратинг -  шундагина сиз белгиланган ма^сад сари 
ишонч билан бора оласиз.
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ТАДБИРКОРЛАР УЧУН БОЙ ОТАМДАН 
ОЛТИНЧИ САБОҚ

Энг тўғри жавобни калладан эмас, 
қалбингиздан топасиз.

б-боб. Пулнинг уч тури

-  Сен Вьетнамда нимани ўргандинг? -  сўради 
бой отам.

-  Ҳар қандай вазиятда мақсадга эришиш сари 
интилиш кераклигини тушундим. Етакчи ва ел- 
кадош жамоанинг аҳамиятини англадим, -  жавоб 
бердим мен.

-  Буларнинг ичида энг зарури нима экан?
-  Мақсадга етишга ҳаракат қилиш.
-  Тўғри, -  жилмайди бой отам. — Сендан яхши 

тадбиркор чи^ади.
Ҳар қандай уруш -  даҳшатдир. Вьетнамда ўтказ- 

ган кунларимда одамнинг энг ёмон жиҳатларини 
кузатишимга тўғри келган. Мен ҳеч качон кўрмас- 
лигим керак бўлган нарсаларни кўрдим. Лекин 
оғир пайтларда аскарларнинг бир-бирига нисба- 
тан сўз билан таърифлаб бўлмас меҳр-о^ибатлари- 
га ҳам гувоҳ бўлдим. Ҳозир ўзимга савол бераман: 
урушда бўлмаганлар ҳақиқий дўстлик ^андай бў- 
лишини тушуна олармиканлар?



Мақсад ҳақида ran кетганда

Шу бугунги кунларда ма^сад ҳа^ида ran кетган­
да, уни бизнесни ташкил ^илишда ягона ҳаракат- 
лантирувчи куч сифатида тушуниш урф бўлган. 
Вьетнамдан олган тажрибам туфайли кишилар- 
нинг: “Бизнесимнинг ма^сади фалон-фалон нарса- 
дан иборат...” деган сўзларини эшитсам, ичимдаги 
куч “ма^сад” сўзи унинг учун нимани англатишини 
сўрашга мажбур қилади.

Ўз мақсадига ишончи кучли 
одам ғалаба қозанади

Бир куни вертолётдан пастдаги қирғинбаротни 
кузатар эканман, бир ҳолат менга жуда қаттиқ таъ- 
сир ^илди. О^шом базага қайтгач, командирлардан 
сўрадим: “Нима учун вьетнамликлар жангга биз- 
дан кўра қаттиқ киришишади? Ё ҳақиқат биз то- 
монда эмасми?”

Аслида бу сўзларим учун ҳарбий трибунал судига 
тортилишим мумкин эди. Аммо бу гапларни қўрхр^- 
лик ортидан эмас, бу оғрш^ли саволга ечим топишга 
қизшданим учун сўрагандим. Бу ҳолатни Вьетнамга 
келган биринчи кунларимдано^ кузатгандим. Шимо- 
лий вьетнамликлар мардонавор жанг олиб боришар- 
ди, биз тарафдаги вьетнамликлар эса қўл учида жанг 
х^илишарди. Мен уларга унчалик ишонмасдим ҳам. 
Уйлашимча, агар уларга пул тўламай қўйсак, биз учун 
умуман жанг қилишмас эди... Америкалик аскарлар 
ичида ҳам бу урушни истамаганлар учраб турарди.

Олти ойлик хизмат вазифам давомида тушуниб 
етдимки, биз бу урушда ғалаба қозона олмаймиз.
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Чунки биз томондаги вьетнамликларнинг ҳам, қо- 
лаверса, кўпчилик америкаликларнинг ҳам жанг 
қилишга иштиёқи йўқ эди. Биз жангдан мақсади- 
миз ҳаётимиздан ҳам устун эканини тушунмасдик, 
руҳан тушкун аҳволда эдик. Шундай туйғулар ту- 
файли ҳеч кимни ўлдиргим келмасди. Мен яхши 
аскар бўлмай қўйгандим.

Урушдан олган тажрибам шуни исботладики, ўз 
мақсадига кучли ишонган одамгина ғалаба қозона 
оларкан. Бу ҳақи^ат бизнес соҳасига ҳам тааллуқли.

Пулнинг ун тури

Олдинги китобларимда ҳам даромаднинг уч ту­
ри ҳақида ёзганман.

1. Ишлаб топилган даромад.
2. Портфель даромади.
3. Пассив даромад.
Камбағал отам ишлаб топилган даромад учун 

меҳнат қиларди -  бу катта соли1̂ ларга тортилади- 
ган даромад эди. Бой отам эса аввало солигда кам 
тортиладиган пассив даромад учун ишларди.

Ҳамма соли^лар шу даромадлардан келиб чи^иб 
ташкил ^илинади. Ҳар бир тадбиркор бу даромад- 
лар ўртасидаги фар^ни англаб етиши керак. Чунки 
уларга солш^ларнинг таъсири турлича бўлади ва бу 
жиз^ат фаолиятингизга халал ҳам бериши мумкин.

Урта мактабда ўқиб юрган пайтимизда бой отам 
доим ўғли ва менга одамлар пулнинг уч тури учун 
ишлайди, деб у^гирарди:

1. Ра^обатдош пуллар.
2. Кооператив пуллар.
3. Маънавий пуллар.
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Рақобатдош пуллар

“Ра^обатдош пуллар” ибораси маъносини бой 
отам шундай тушунтирарди: “Ёшлик чоғимиздан 
рақобатлашув жараёнига ўрганиб борамиз. Мак- 
табда баҳолар, спортда ғалаба, ишда эса мансаб 
учун ра^обатлашамиз. Бизнесда компаниялар ми­
жозлар, бозордаги ўрни, яхши шартномалар ва 
яхши мутахассислар учун ра^обатлашади. Раь^обат- 
га мослаша олган одамгина яшай олади. Шунинг 
учун з$ам одамларнинг аксарияти ра^обат пуллари 
учун мез^нат ^илишади”.

Кооператив пуллар

Кооператив пуллар ҳа^ида бой отам шундай дер- 
ди: “Ғалабага эришиш учун спортда ҳам, бизнес­
да ҳам кишилар кучларини бирлаштиришади ва 
бунинг номини бир мацсад йўлида жамоа бўлиб 
ишлаш дейилади. Энг бой ва улкан компаниялар 
айнан кооператив ҳамдўстлик йўлида бирлашиш- 
ган. Уларнинг муваффа^ияти сабаби жамоаларида 
з^амдўстлик руҳи кезиб юришидир. Катта тадбир- 
корлар аввало мустаз^кам, з^амфикр жамоа ярата 
олиш қобилиятига эга бўлишади”.

Маънавий пуллар

Маънавий пуллар иборасини тушунтириш анча 
қийинро^ кечди. Бой отам шундай деди: “Маъна­
вий пуллар Яратганга хизмат ^илинганда пайдо 
бўлади. Бундай ишларни юқоридан келган илҳом 
воситасида амалга оширилади”.
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Мен унчалик тушунмай, сўрадим:
— Сиз ибодатхона қуришни назарда тутяпсизми?
— Шундай тадбиркорлар ҳам бор, -  жавоб берди 

у, -  яна хайрия ишларини ташкиллаштирадиганла- 
ри з а̂м бор. Унисини ҳам, бунисини ҳам маънавий 
пуллар учун меҳнат қилувчилар деб атаса бўлади. 
Аммо ran фақат ибодатхоналар ^уриш ёки хайрия- 
лар уюштириш ҳа^ида эмас.

Кўп йиллар давомида бой отамнинг маънавий 
пуллар ҳақидаги сўзлари мен учун топишмоқ^а ўх- 
шаб келди, шунинг учун ҳам у билан учрашганимда, 
1$улай ваьрг бўлди дегунча, бу тўғрида ran очардим. 
Шундай суҳбатларимиздан бирида у шундай деди:

— Кўпчилик одамлар ишга пул топиш учун 
боришади. Бу пуллар ра^обатдошми, коопера- 
тивми, маънавийми -  уларни қизиқтирмайди. 
Кўпчилик учун иш ва пул яшаш воситаси, холос. 
Агар сен уларга ишламасликлари учун икки 
ҳисса кўп пул берсанг, ^ўлларини совуқ сувга 
ҳам уришмайди.

— Улар текинга ишламайди демоқчимисиз? -  сў- 
радим мен.

— Албатта. Уларга пул тўламасанг, бош^а иш ^и- 
дириб кетишади. Тўғри, улар бизнесингда қандай- 
дир кўмак беришни исташар, аммо уларнинг ҳам ўз 
ташвиши, оиласи бор. Одамларга доим п}'л керак. 
Улар доим кўп пул берадиган жойдан иш топишга 
ҳаракат ^илишади.

~ Бундан чиқци, маънавий пуллар — ишингга 
муз^аббатдан, кунглингга ёгдеан ишни ^илишдан 
келадиган пулларми?

— Иўқ, -  жилмайди бой отам. — Кўнглинг истаган 
нарсани қилишдан келадиган пулни маънавий пул 
демо^чи эмасман.
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-  Маънавий пул нима ўзи унда? -  сўрадим яна. -  
Е текинга ишлашми?

о

-  Иўқ, бундай ҳам эмас. Бунинг текин ишлашга 
умуман алоқаси йў^, чунки маънавий пуллар -  ас­
лида моддий пуллар ^ам эмас, бу қандайдир бош- 
қача нарса.

-  Маънавий пулларнинг ҳақиқий пулга ало^аси 
йўқми? — сўрадим.

-  Бирор ишни бажаришни истаганинг учунги- 
на қилишинг эмас, шу ишни қилиш керак бўлгани 
учун бажаришинг ва буни айнан сен бажаришинг 
кераклигини чин дилдан ҳис цила олишинг зарур.

-  Буни қандай билиш мумкин?
-  Сен ўша ишни бопщалар қилмаётганидан виж- 

донан ьрийналасан ва “Нега буни мен эмас, бопп^а 
киши ^илиши керак?” деб ўзингдан сўрайсан.

-  Бу нарса ғазаб уйғотадими? -  сўрадим мен.
-  Бўлиши мумкин, -  юмшоқлик билан бош ирға- 

ди бой отам. -  Ёки бу сени хафа қилиши, бу ишни ба- 
жармаслик ноҳа^лик бўлиб кўриниши ҳам мумкин.

-  Кўпчилик одамлар ҳаёти мобайнида шунга ўх- 
шаш туйғуларни ҳис ^илади, -  дедим мен.

-  Ҳа. Аммо улар бунга парво қилмай, ишларига 
кетаверишади.

Бой отам ачш^ланган ҳолда гапида давом этди.
-  Улар мавжуд муаммони ечиш учун ҳаракат қи- 

лишмайди. Бундайлар куни билан вайсаши, ариза 
ёзиши мумкин, аммо ечим топиш учун уринишмайди.

-  Агар улар ҳам савоб ишлар қилишганида нима 
бўларди? — сўрадим мен.

-  Агар улар савоб ишларни қилишса, муаммола- 
рини ечишда Яратганнинг Узи ^ўллаган, хонадон- 
ларига мўъжиза кириб келган бўларди. Маънавий 
пуллар шундай йўл билан уйингга кириб келади.
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— Одамлар нима учун бир-бирларига ёрдам бери- 
шади? -  сўрадим мен.

— Чунки сенинг ғам-ташвишинг уларники ҳам 
бўлади.

Шу билан суҳбатимиз тугади. Келгуси куни мак- 
табда битириш имтиҳонини тоиширишим керак эди. 
Ма^садим -  ҳамма саволларга жавоб топиш эди.

Сиз томондан ҳадя

Орадан бир йил ўтгач, бой отамдан яна маъна­
вий пуллар ҳақида сўрадим.

— Бирор муаммони ечм о^и бўлсам, нима бўли- 
шидан қатъи назар, шу ишни қилишим шартли- 
гини тушунсам, бу менга қандайдир кўринмас куч 
бағишлайдими?

Бой отам кулиб юборди ва деди:
— Шундай бўлиши ҳам, бўлмаслиги ҳам мумкин. 

Сенга куч бера оладиган туйғу бошқаларга ўзингни 
инъом қилишга тайёр бўлишингдир.

— Нима? — дедим мен. — Инъом деганда нимани 
назарда тутяпсиз?

— Бу Яратган томонидан сенга берилган асосий 
маҳорат, -  деди бой отам. -  Сендаги энг зўр қоби- 
лият шу. Яратган уни фа^ат сенга берган.

— Қандайига? -  сўрадим мен. — Масалан, мен ўзимда 
бонгқалардан устун жиҳатлар борлигини сезмайман.

— Ҳа, ҳозирча билмайсан, лекин келажакда буни 
ўзингдан ^идириб топишинг керак.

— Бундай ^обилият ҳаммада бўладими?
— Шунга умид қиламан, -  дея жилмайди бой отам.
— Агар бундай инъом ҳаммада бўлса, нега атроф- 

да бош^алардан ажралиб турадиган одамлар кам?
-  сўрадим мен.
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Шу ерида бой отам ^аҳ-^аҳ отиб кулиб юборди. 
Бироздан сўнг ўзига келиб, сўзида давом этди:

-  Узидаги ^обилиятни з̂ ис қилиб, ўзгаларга ёр- 
дам беришни бошлаш осон иш эмас. Кўлчилик 
одамларнинг эса ^ийин ишларга тоблари йўқ.

Бу сўзлар мени таажжубда қолдирди. Агар Ярат- 
ган бир кишига қайдайдир майорат инъом 1$илган 
экан, инсон уни дарров сезиши ва ишлатиши ло- 
зим, дея ўйлардим. Мен бу ҳолатни тушунтириб 
беришини бой отамдан сўраганимда ^уйидагича 
жавоб олдим:

-  Таниқли шифокорлар ўзларига берилган ма- 
ҳоратни сайқаллаш учун кўп йилларини ўьриб-ўр- 
ганишга сарфлашади. Ҳаётда ёшлигиданоқ бирор 
туғма маҳоратга эга вундеркиндлар ҳам бўлади, 
аммо ҳар бир одам ўзига берилган и!£гидорни ҳаёти 
мобайнида ривожлантиришга ҳаракат қилиб яша- 
ши керак. Афсуски, дунёда ўзига берилган инъом- 
ни ишлата билмайдиган одамлар ҳам кўп. Шунинг 
учун ҳам кўпчилик ўртаҳолликдан чиқиб, бой бўла 
олмайди.

Суҳбат шу билан тугади, аммо мен учун бир умр- 
лик дарс бўлди.

Яхшидан знг яхшисига

Мен инсондаги ^обилиятни ривожлантиришда ёр- 
дам берадиган иккита китобни дўстларимга тавсия 
қиламан. Биринчиси Жим Коллинзнинг “Яхшидан 
энг яхшисига” (“Good, to Great”, “HarperCollins”, 2001) 
китоби. Биз жамоа билан бу китобни ў^иб, беш ма- 
ротаба муҳокамага ^ўйдик ва ҳар сафар бу мутла^о 
янгича китоб деган тўхтамга келдик. Иккинчиси
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“Санъат жанги (“The War of Art” “Rugged Land”, 
2002) китоби. Унинг муаллифи Стивен Прессфилд 
бу китобни ҳаётда энг улкан юту^ларга эришмохрш 
бўлганлар учун ёзган. “Санъат жанги ’ китоби инсон 
ичида яшириниб ётган қўпорувчи куч ҳақида ёзил- 
ган. Бу қўпорувчи куч маҳоратимизнинг ривожига 
тўс^инлик 1$илади. Тадбиркор бўлмоьршмисиз, унда 
ушбу икки китобни албатта ўқинг.

Китобни очсак, биз суҳбатлашган нарсалар ҳа- 
қида муаллиф ҳам мулоҳаза юритганини кўрамиз. 
Коллинз китобини шундай бошлайди: “Яхши -  аъ- 
лонинг душманидир”.

Гап одам ўзидаги бу инъомни топиши з^а^ида 
кетганида, ҳаммамиз биламизки, дунё яхши биз- 
несменларга, спортчиларга, ота-оналарга, ипгчи- 
лар ва ҳукумат хизматчиларига тўла. Лекин дунё 
энг зур, энг кучли бизнесменларга, спортчиларга, 
ота-оналарга, ишчиларга, ҳукумат хизматчилари­
га эҳтиёж сезади. Нега? Чунки кўпчилигимиз яхши 
деган маррада тўхтаб ^оламиз. Агар бой отам ҳозир 
шу ерда бўлганида: “Уз и!$тидорини кашф этиш — 
“яхши” босқичида тўхтаб қолмасликдир”, — деган 
бўларди.

“Яхшидан энг яхшисига” китобини каттами, ки- 
чикми, ҳар бир тадбиркор албатта ўқиб чиқиши ло­
зим. Бизнинг жамоамиздаги ҳар бир ў^увчи ундан 
ўзи учун керак бўлган дарсни топа олган. Шахсан 
мен ҳам бу китобдан ўзимга керакли ҳикматни топ- 
дим. Унда: “Етуклик -  онгли равишда қабул қи- 
линган қарор натижасидир” -  дея ёзилганди.

Етукликка эришиш ^андайдир туғма қобилият, 
маҳорат ёки алоҳида омадга боғли^ эмас. Ҳаммаси 
ўйлаб қабул цилинган царорга боглиқ. Бу ишни эса 
Ҳаммамиз қила оламиз.
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Каршилик

Стивен Прессфилд ўзининг “Санъат жанги” 
китобида “царш илик” сўзига алоҳида урғу беради. 
Бу ^аммамизда бор нарса ва у кўп ҳолларда ол- 
динга интилишимизга халал беради. Мен бу куч 
билан яхши танишман. Шахсан менинг ичимда у 
ҳар хил пайтда турли кўринишда ўзининг борли- 
гини эслатиб туради. Эрталаблари у Бацалоц но- 
мидан гапиради. Уй^удан туриб, соатга қарайман 
ва ўзимга: “Эрталабки бадантарбия вақти бўлди”,
— дейман, аммо ичимдаги Бақалоқ дарров қарши 
туриб: “Кел, шу бугун дам олайлик! Сал мазанг 
йўқро^. Бу ишни эртага ^олдирсак ҳам бўлади”, -  
дейди.

Ичимдаги царшилик кучи мен билан турли ном- 
ларда гаплашади. У Дангаса эр бўлиши ва мени 
рафи^амга гижгижлаб: “У нега иш қилмаяпти, 
нега буни фа^ат сен қилишинг керак?” — дейиши 
мумкин. Баъзан эса Молиявий бефарц бўлишга 
чорлаб: “Нега энди бу ра^амларни яна қайта кў- 
риб чиқишинг керак?” -  дейди ҳам. Тушунган бўл- 
сангиз, Бақалоқ, Молиявий бефарқ ва Дангаса эр 
дўстлик риштаси билан боғланишган. Улар доим 
биргаликда ^аракат қилишади. Прессфилд буни 
ички қаршилик дейди, мен эса уларни эски ўртоц- 
ларим  десам ҳам бўлаверади.

Стивен Прессфилднинг китоби ички ^аршилик- 
ни енгишга ёрдам бера олади. Бу китоб ҳам ҳар бир 
тадбиркор учун жуда муҳим. Лекин бу китоб ҳа- 
ракат ^илмай ҳам тез бойиб кетиш истагидагилар 
учун эмаслиги аниқ.



Кутилмаган муваффақият

Янгиликлар бўлими журналиста “Бой отам” тур- 
кумида чш дан китобларнинг муваффақияти ҳа- 
қида: “Бу китоблар муаллифи кутилмаган муваф- 
фа^иятга эришди. “New York Times” газетасининг 
бестселлерлари рўйхатида Роберт Кийосакининг 
“Бой отам, камбағал отам” китоби узоқ тура олди”,
— дея ёзганди.

“Кутилмаган муваффа^ият” ва “китоб муаллифи” 
иборалари кулгимни келтиради. Ахир, биз китобни 
Шерон Лектер билан биргаликда ёзамиз, шунинг 
учун ҳам мен якка ўзимни муаллиф сифатида кўр- 
сата олмайман. Кутилмаган муваффа^ият ҳақида 
эса з̂ еч қандай гаи бўлиши мумкин эмас. Гаи бош- 
қа нарсада. Шунчаки, мен ниҳоят ўз ма^садимни 
аниқлаб олдим. Уни амалга ошириш учун эса кўп 
йиллардан бери з^аракат қиламан. Шерикларим 
ҳам бор, улар мени қўллашади. Езувчилик эса мақ- 
садим йўлидаги ишлардан бири. Аслини олганда 
қўлга қалам олишни унчалик з̂ ам хуш кўрмайман. 
15 ёшимда менга инглиз тилидан “икки” ^ўйишга- 
нида тўғри ёзишни ҳам билмасдим, шунинг учун 
бу машғулотга унчалик иштиё^им йў^, десам бў- 
лади. Мен учун сўзларни аудио ва видеоёзувларга 
тушириб, одамлар билан юзма-юз з^олда гаплашиш 
осонроқ. Аммо, шунга қарамай, “Бой отам, камбағал 
отам” китоби икки йил мобайнида Америкада би­
ринчи ра^амли бўлиб турди.

Лэнс Армстронгни барча замон велоспортчи- 
ларининг энг буюги эди. У олти марта “Tour De 
France” пойгалари ғолиби бўлган. Лекин унинг 
энг буюк кураши саратон хасталигига қарши 
бўлган. У айни навкирон пайтида бу касаллик-
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ка йўли^ади. Шундай бўлса ҳам, у дунёдаги энг 
зўр велопойгачи эди. Унинг бу жасорати та^син- 
га муносиб. У ўзининг “Нафацат спорт ҳақида: 
ҳ,аётга цайтиш” (“It's Not About the B ike”) деб 
номланган китобида қуйидагиларни ёзади: “Мен 
саратон касалини бошқаларга ёрдам қилишимга 
халал берадиган унсур сифатида қабул қилдим. 
Ва ўзимда савоб ишларга, бош^аларга ёрдам бе- 
ришга кучли иштиё^ сеза бошладим. Бу ишга 
жиддий аҳамият бера бошладимки, з^аётим даво- 
мида бош^а бирор ишга бунчалар эътибор қарат- 
ганимни эслолмайман”.

Гап пулда эмас

Журналистларнинг менга энг кўп берадиган са- 
воли: “Нега ҳалигача ишлайсиз? Етарли пулингиз 
бор, нафа^ага чи^майсизми?” Мен уларга шундай 
жавоб бераман: ‘Тап пулда эмас”. Гап менинг мақ- 
сад ва вазифаларимда.

Мен ўз мақсадимни 1974 йили камбағал отамни 
кузатиб ҳис ^ила бошладим. У ҳеч нарса қилмас, 
доим телевизор кўриб ўтирарди. У синган, мункайиб 
қолганди. Унга қараб, келажакни кўра олдим, ўзим- 
нинг келажагимни ҳам... Айтишим мумкинки, дунё­
даги миллиардлаб одамларнинг келажаги ҳам кўз 
олдимдан ўтди.

Балки кўп йилардан кейин ҳамма қитъаларда 
камбағал отамга ўхшаган, ақлли, ўқимишли, меҳ- 
натсевар бўлишларига қарамай, озиқ-ов^ат, ки- 
йим-кечак, дори-дармон учун давлат кўмагига зор 
бўлиб ўтирган миллионлаб, балки миллиардлаб 
одамлар бор лиги анш$ бўлар... Бу иллат келажак-



да ҳамма мамлакатлар учун, хусусан, ўзини бой 
деб биладиган Қўшма Штатлар, Япония, Герма­
ния, Франция ва Италия каби давлатлар учун ҳам 
хаф туғдиради.

1974 йилда мен камбағал отамга ўхшаган, дав- 
лат эътиборига қараб долган одамлар борган сайин 
кўпайиб боришини тушуниб етдим. Бой отам эса 
нафақат АҚШда, балки бутун дунёда бепул меди­
цина хизмати ва социал таъминот молиявий қи- 
йинчиликларга дуч келишини олдиндан билган. У 
менга ҳар қандай кучли ва бой давлат бир зумда 
камбағаллар мамлакатига айланиб ^олиши мум- 
кинлигини, давлатдан нажот кутиб ўтириш нотўғ- 
ри эканини ўргатарди.

1974 йили камбағал отам менга шундай масла-
о

ҳат берди: “У^ишга қайт, фалсафа доктори унво- 
нини ол. Шунда катта маошли ишга жойлаша ола- 
сан”. Лекин мен ўшандаёқ ўз ҳаётий мақсадимни 
танлаб бўлгандим. Камбағал отам мени ўзи тушган 
чуқурга бошларди: у телевизор ёнида ўтирганча 
давлат унга ^анча ^арздорлигини ҳисобларди, хо- 
лос. Замон ўзгариб борар, аммо камбағал отамнинг 
маслаҳатлари ўша-ўша эди.

Машҳур бир ибора бор: “General Motors”ra нима 
яхши бўлса, АЩПга ҳам ўша яхши”. 2005 йилнинг 
март ойида компания ўз ишчилари учун нафақа ва 
бепул медицина хизматини камайтиришини айт- 
Ди. Аммо ўшанда ҳам ота-оналар ва ў^итувчилар 
болаларига яна ўша эски масла^атни беришарди: 
‘Яхши ў^иб, аъло баҳолар олсанг, катта маош­
ли ишга жойлашасан”. Мен 1974 йилда камбағал 
отамга ачиниш билан ^араганимда, ана шундай 
одамларнинг келажагини кўра олгандим.
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Нима учун ёқтирган ишикг билан 
шуғулланишнинг ўзи камлик қилади

Баъзиларнинг: “Мен ўзимга ёхдеан иш билан 
шуғулланаман”, -  дейишларини эшитиб қоламан. 
Яна: “Кўнглингга ё^^ан ишни ция, шунда пул ўзи 
о^иб келаверади”, -  дейишади. Бу, ҳар ҳолда, ёмон 
маслаҳат эмас, биро^ бироз камчилиги бор. Бу ҳо- 
латда кўпроқ “мен” дейиш биринчи ўринга чи^иб 
^оляпти. Ахир, о лий инсоний мақсад фақат ўзи учун 
эмас, бопщалар з^чун ҳам з^аракат қилишда эмасми? 
Бундай ма^саднинг асоси шуки, сиз ўз ишингизни 
бошқалар учун ҳам қилишингиз керак.

Гап сизда эмас

Я^инда катта компанияда менежер бўлиб иш- 
лайдиган дўстим тармоқли маркетинг билан шу- 
ғулланмо!$чи бўлаётган синглиси билан суҳбатла- 
шишимни илтимос қилди.

-  У сенинг китобларингни ў^иб, шахсий бизне- 
сини очмо^чи, маркетинг тармоғига қўшилмоқчи,
-  деди.

-  Зўр-ку, -  дедим мен.
Унга йў^ деб айтолмасдим, ахир, у дўстим-ку!
Бир куни нонуштадан кейин синглиси ёнимга 

келди.
-  Айтинг-чи, нега айнан тармоқли маркетинг 

билан шуғулланмо!£чисиз, нега ўз бизнесингизни
0Ч М 01^Ш С И З?

-  Бу “каламуш пойгаси” жонимга тегди. Иш жо- 
йимда эса ҳеч силжиш йў^. “Бопп^аларга ёрдам бе- 
ришни истаганлар учун бизнес мактаби” китобин-
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гизни ўқиб чиқиб, маркетингнинг афзалликларини 
тушундим ва бу ишга бошим билан шўнғишга аҳд 
қилдим. Ишхонамга бўшаш ҳақида ариза бердим, 
бир ойдан сўнг иш бош ламо^иман.

-  Жуда дадил экансиз, -  дедим мен. -  Айтинг-чи, 
қайси омилга суяниб бирга ишламохрш бўлган тар- 
моқ маркетинга компаниясини танладингиз?

-  Менга уларнинг маҳсулотлари ёқади! Ўқув 
дастури ҳам ёмон эмас. Яна уларнинг турли муко- 
фотлари ҳам бор. Кўп ўтмай, катта пул ишлаб топи- 
шим ҳам мумкин экан.

-  Яхши, -  дедим мен. Пул учун ишлайдиганлар- 
га муносабатимни унга айтиб ўтирмадим.

Суҳбатимиз ярим соатча давом этди. У ишини 
бошлагунча гаплашадиган гапимиз ҳам йўқ эди. 
Шунинг учун дўстимнинг синглисига олти ойдан 
сўнг қўнғироқ ^илиб, ишлари ҳақида гапириб бе- 
ришини сўрашни режалаштирдим. Шунча вах^гдан 
сўнг бу аёлда иш юзасидан саволлар туғилиб қолса

о

керак, деб ўйладим. Ушанда унга ёрдамим тегиши 
мумкин эди.

Олти ой омадсизлик

Олти ойдан сўнг унинг ўзи қўнғироқ қилди. 
Иккинчи учрашувимиз биринчисидан ёқимлироқ 
бўлди.

-  Ишларим яхши кетмаяпти, — деди у сўзининг 
бошидаёқ. -  Ҳеч ким мени эшитгиси келмаяпти. 
Маҳсулотимга қизиқишмаяпти ҳам. Тармо^ли мар­
кетинг ҳақида сўз очишим билан юзларини терс 
ўгиришяпти. Бунақада қандай пул топаман, одам­
лар мени эшитишни ҳам хоҳлашмаяпти-ку?
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-  Компаниянгиз тавсия қилган ўқишда ўқидин- 
гизми?

и

-  Иўт$, менга ё^мади, -  деди у жаҳл билан. -  
Уларнинг маь^сади мени фақат сотишга ўргатиш 
экан. Та1$димотга дўстларингизни ҳам олиб келинг 
дейишди, лекин дўстларим буни исташмаяити.

-  Яхши, -  дедим босиқлик билан. -  Сиз савдо- 
соти^ ишлари ёки одамлар билан муомала р л и ш  
ҳақида бирор китоб ўқиганмисиз?

-  Йўқ. Мен ў^ишни унчалик ҳам ё^ирм айм ан .
-  Уқиш ёқмаса, савдони ўргатиш курсларига 

борсангиз бўларди-ку?
-  Иўқ. Бу ҳам керак эмас. Улар менинг пулимни 

шилишни ўйлашади, холос. Нима учун мен уларга 
пул тўлар эканман?

-  Бўлмаса айтинг-чи, ўзи нимани истайсиз?
-  Бир ҳафтада бир неча соат ишлаб ҳам кўп пул 

топсам дейман. Пул ва бўш ва^тга эга бўлиб, ҳаёт- 
дан завь  ̂олиб яшамоқчиман.

-  Ажойиб! -  дедим мен кулгимни зўрға босиб.
— Бир цизициб кўринг-чи, балки олдинги иш жо- 
йингизга қайта иш га олишар, -  маслаҳат бердим 
мен.

-  Нима, шахсий бизнесимни оча олмайманми? -  
ажабланиб сўради у.

-  Мен ундай демадим.
-  Бўлмаса нима демоқчисиз? Сизни а^лли одам 

дейишарди, бестселлер китоблар ёзасиз. Айтинг- 
чи, мен учун олдинда қандай юту^лар бор? Мен 
кучли одамман. Қўлимдан кўп нарса келади!

-  Яхши, -  дедим жидций тортиб. -  Ҳеч эътибор 
бериб кўрдингизми, “м ен’ сўзини жуда кўп ишла- 
тар экансиз.

о

-  Иўқ, -  деди у. — “Мен” сўзини кўп ишлатишим- 
нинг суҳбатимизга нима алоқаси бор?
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-  Шу ернинг ўзида “Менинг ишларим юрмаяп- 
ти”, “Мен ўқув курсларида ўқимайман”, “Мен ўқиш- 
ни ё^тирмайман”, “Мен уларга тўлам о ^и  эмасман” 
дедингиз.

-  Хўш, нима бўлибди шунга?
-  Биласизми, ташкил қилган бизнесингиз му- 

ваффақияти фақат сизга боғлиқ эмас. Бу нарса бош- 
қаларга ^ам, масалан, сизнинг жамоангизга, ўқи- 
тувчиларингизга мижозларингиз ва уларга қандай 
хизмат кўрсатишингизга боғлиқ. Сўзларингиздан 
ўзингизга ҳаддан зиёд юқори баҳо бериб, асосий 
эътиборингизни шахсий манфаатларингизга қара- 
таётганингиз кўриниб турибди.

Бу гаплар қаршимдаги аёлга ёқмагани билиниб 
турарди, аммо у чидам билан эшитарди. Узини би­
роз босиб олгач, жавоб берди:

-  Ҳа, мен ростдан ҳам ў^ишни ёқтирмайман. 
Турли ўқув курсларига боришни истамайман. Так- 
лифимни рад қилишса, жоним зрпдеилдоғимга ке- 
лади. Энг ёмони, пул келиб турмаса, жуда ёмон аҳ- 
волга тушаман.

-  Сизни тушунаман. Бундай нарсалар менинг 
ҳам бошимдан ўтган. Мен ҳам ўқиб-ўрганишни ис- 
тамасдим, ўргатишса, жахлим чи^арди, маслаҳат- 
лар учун пул тўлашни хоҳламасдим, оз муддатга 
бўлса-да, пулсиз қолишни ёқтирмасдим. Бироқ бу- 
ларнинг ҳаммаси ортда қолди.

-  Бунга сизни нима мажбурлади? -  сўради у.
-  Чунки мен фа^ат ўзим учун эмас, бопщалар 

учун ҳам ишлайман.
-  Мижозларингиз учун ишлаш мақсадида ўқиб- 

Ўрганасиз, шундайми?
-  Ҳа, -  дедим мен. -  Аммо фақат мижозлар учун- 

гина эмас. Уларнинг оиласи учун ҳам, ^ўшнила-
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ри учун ҳам, хуллас, ҳамма учун ў^иб-ўрганаман 
ва ишлайман. Гап пулда ҳам, менда ҳам эмас, ran 
одамларга қандай фойдам тегишида.

-  Мен ҳам фойдам тегишини истайман, -  деди 
аёл. — Бор кучим билан бунга интиламан.

-  Ҳа, бунга асло шуҳбам йўқ. Сиз меҳрибонсиз. 
Лекин ҳамма ran шундаки, сиз олдин одамларга 
ёрдам беришни ўрганишингиз керак.

— Урганишим керак?
— Мисол учун, шифокорлар жуда кўп ваь^гини 

ўқиб-5фганишга сарфлаб, кейин касалларни кўри- 
шади, уларга ёрдам беришади. Кеча ўқишни бити- 
риб, бугун кўзни операция қилган шифокорни кўр- 
маганман. Ёки сиз шундайларни биласизми?

— Йўқ, — деди аёл. — Демак, бунинг учун мен кўп- 
poi$ китоб ўқишим, амалиёт ўташим керак экан-да, 
шундайми?

Суҳбатимиз бир соатдан зиёд давом этди. Мен 
унда табиатан ўзгалар учун савоб иш қилишга ин- 
тилиш борлигини сездим. Аммо унга зарурий би- 
лимларни олиш учун ваь^т керак эди. Мен унга “Л”, 
“А”, “ГГ ва “Т” малакаларининг фар^ини тушун- 
тирдим ва бирга ишлаётган тармо^ли маркетинг 
компаниясидаги одамлар “Л” малакасини ўргани- 
ши мумкинлигини айтдим. Кетишидан олдин эса 
шундай дедим:

-  Ҳар қандай бизнесда ҳам энг мураккаби одам­
лар билан муомала қилиш. Компаниянгиз сизга 
мижозлар билан яхши лгуносабатда бўлишни ўр- 
гатмайди, у сизни бу соҳада етук мутахассис бўли- 
шингизга интилади. Бу эса я^инларингизга ёрдам 
беришга ўргатувчи бебаҳо ва зарурий малака. Баъ- 
зи одамлар фақат ўзларига яхши бўлиши Л унгина 
жон куйдиришади.
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Аёл кетишидан олдин сўради:
— Демак, бизнес билан шуғулланаётган ҳамма 

одамлар ҳам ўзгаларга хизмат қилавермайди, шун- 
дайми?

-  Афсуски, шундай. Кўпчилик ишга фақат пул 
учун боради. Одамлар турлича -  мақсадни ҳам тур­
лича тушунишади.

Келгуси бобда биз бизнесдан мақсадни ўзларича 
тасаввур қиладиган турли одамлар ҳақида гапла- 
шамиз. Бу жуда керакли боб, чунки одамлар турли 
сабабларга кўра ишга қатнашади. Агар бирор сабаб 
мақсадигизга мос тушмаса, натижаси ин^ироз, бе- 
ҳуда вақт ва пул йўқотиш бўлади, холос. Кўпчилик 
компанияларнинг ин^ирозга юз тутишига сабаб 
шуки, жамоага турли одамлар ва мақсадни турлича 
тушунадиганлар келиб қўшилишади.

Мақсад кучи

Вьетнамда бир нарсага гувоҳ бўлдим. “Учинчи 
дунё”га мансуб мамлакат халқи манаман деган 
кучли давлатни урушда енгди. Сабаби, уларнинг 
аскарлари ўз мақсадларига қаттиқ ишонишарди. 
Ҳозирда эса бизнесда шундай ҳолатни кузатяпман. 
Яхрщцагина бўлиб ўтган воқеалардан кўриниб ту- 
рибдики, олдинига кичик кўринган Microsoft, Dell, 
Google ва Yahoo каби компаниялар ўзларидан ол- 
Дин пайдо бўлган обрўли компанияларни ярим 
йўлда қолдириб кетишди. Ҳозирда ўша қудратли 
компанияларнинг бошлиқлари миллионер бўлиш- 
са, янги компанияларнинг раҳбарлари миллардер 
Ҳисобланишади. Бу соҳада ҳам Вьетнамдаги каби 
гап бизнеснинг катта-кичиклигида эмас, ма^сад-



нинг тўғри қўйилганлигида. Мана шунинг учун 
ҳам китобда бу масалага кўпроқ эътибор қаратдим.

Юқорида тадбиркор сифатидаги фаолиятимнинг 
ўн йиллик даврлари ҳақида ёзгандим. Уларни яна 
бир бор келтириб ўтмо!$чиман.

1) 1974 -  1984 йиллар: ўқиб-ўрганиш даври;
2) 1984 -  1994 йиллар: тўплаш даври;
3) 1994 -  2004 йиллар: бериш даври.
1974 йилдаги миссиям Б — И учбурчаги бос^ич- 

ларини тушуниб етиш ва ўқиб-ўрганиш эди. Бу 
давр ҳаётимнинг энг зерикарли пайти эди. Узимни 
жуда ёмон ҳис қилардим, аммо мақсадимга бўлган 
ишонч мени олға етакларди. Баъзан ойлар кетидан 
ойлар ўтса-да, ишим юришиб кетмасди. Лекин кўз 
олдимга камбағал отамнинг телевизорга ^адалган 
^олда ўтириши келиши билан курашни давом эт- 
тиришга куч топардим. Мен фақат ўзим учунгина 
эмас, балки камбағал отам ва бутун дунёдаги шун­
дай одамлар учун ўқиб-ўргандим.

1980 йилларга келиб, йўлимда яна ёруғлик кў- 
рина бошлади. Менга яна пул кела бошлади. Бу 
пайтда Б -  И учбурчагига тегишли пул оқимидан 
тортиб, маҳсулот бос^ичигача бўлган дарсларни 
ўзлаштириб бўлгандим. Бу даврга келиб, қайси 
мамлакатда ма^сулотимизни арзонроқ чинара оли- 
шимизни ўрганиб чи^иб, дунё бўйлаб шўъбаларни 
очдик. Масалан, Корея ва Тайванда. Шундай са- 
фарлардан бирида дунёнинг қанчалик бешафқат 
эканини билдим. Бир-бирларига ёпишган ҳолда 
менинг маҳсулотимни чиқариш учун ишлаётган бо- 
лаларни кўрдим. Мен уларнинг меҳнати туфайли 
бойиб кетаётгандим.

Уша пайтларда нейлон кармончалар, сумка ва 
кепкалар ишлаб чи^арардик. Уларда машҳур рок-
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гуруҳларнинг сурати акс этганди. Биз маҳсулоти- 
мизни тегишли лицензияга асосида бутун дунё 
бўйлаб рок-концертларда, мусиқа дўконларида со- 
тардик. Мен муваффақият чўқ^исида эдим, аммо 
ўша мурғак болаларнинг шафқатсизларча ишлати- 
лиши хаёлимдан кетмасди.

Ушанда ортиқ маҳсулот ишлаб чиқариш билан 
шуғулланмайман деб ўйладим. Бундан тапщари, 
энди мени ўқиб-ўрганиш бўйича миссиям тугага- 
нини ҳам сезиб ^олдим. Боинга бирор нарса билан 
шуғулланиш ва!$ти келганди.

1984 йили Ким билан Калифорнияга к ў ч и б  ўг- 
дик. Шу кундан қийинчилик даврлари бошланди. 
Бу ҳаь^ца “Пул 01$ими квадранти” китобимда ёз- 
ганман. Ҳозирги тан ловим менинг тақдирим бў- 
лишини билар, аммо унгача ҳали кўи нарсаларни 
бошимдан ўтказишим ва тажриба тўплашим керак 
эди. Вазифам менга берилган илоҳий қобилиятни 
топиш, бунинг ортидан пул ишлаб, бой бўлиш эди.

Эқтирос ҳиссиёт сифатида севгидан фарқ қи- 
лади. Эҳтирос -  севги ва нафрат йиғиндисидир. 
Мен ўшанда ўқишга меҳр х^ўйдим, аммо мактаб 
тизимига нафрат билан ^арардим. Мана шу туйғу 
Ким икковимизни билим олишга, одамлар ҳақида 
билишга ундади. 1985 йилда Тони Робинс сингари 
тани^ли етакчилар билан сафарларда бўлиб, одам­
ларни ў^итиш санъатини ўргандик. Одамларни ўз- 
ларидаги қўр^увни енгиш ва онгий чегараланиш- 
дан холи бўлишга ўргатиш биз учун ажойиб мактаб 
эди. Шундай қилиб, Тони ва бошқа етакчилардан 
бир йил давомида кўп нарсаларни ўргандик. Узи- 
миз ҳам тадбиркорликка ўқита олишимизга кўзи- 
миз етгач, Блэйр Сингер билан одамларга тадбир- 
корлик сирларини ўргата бошладик.
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Кейинроқ тадбиркор ва инвесторлар учун ўз биз­
нес мактабимизни очдик. 1990 йилга келиб, макта- 
бимизда юзлаб одамлар билим ола бошлашди. 1994 
йилда Ким билан молиявий мустақилликка эриш- 
дик. Блэйр ўзининг бизнесини очишга киришди. 
Ҳаммасидан муҳими, мен илоҳий инъом бўлган иқ- 
тидорни -  етакчиликни ўзимда кашф этдим.

1994 йили “нафақага чиқцим” ва “Пул 01$ими” 
ўйинини яратишга киришдим. Шу билан бирга 
“Бой отам, камбагал отам”китобини ёзишни бош- 
ладим. 1997 йилда бизга Шерон келиб қўшилди -  
долган гаплардан эса хабарингиз бор. Шерон билан 
мақсадларимиз бир эканини тушундик. Миссиямиз- 
нинг учинчи босқичида олганларимизни одамларга 
қайтаришни бошладик, молиявий томондан ҳам, 
етакчилик жиҳатидан ҳам. Бизнинг мацсадимиз 
имкон қадар кўпроц инсонларга хизмат цилиш эди. 
Лекин бунинг ортидан бойиб ҳам кетдик.

Муваффа^иятимиз омад билан боғлиқ бўлса, 
бу аниқ юқоридан берилган омад эди. Бу нарсани 
бошқача тушунтириб ҳам бўлмайди. Бизнинг ния- 
тимиз холис эди, ма^садимиз одамларга хизмат 
қилиш бўлгани учун ҳам Яратган бизни ^ўллаёт- 
ганди. Пул оқиб келарди. Ҳатто кредит карточкала- 
ри бўйича баъзи компаниялар наркотик ёки ^урол 
савдоси билан шуғулланади, дея биздан шуб^алан- 
ган пайтлар ҳам бўлган. Ҳисобимизга мижозлари- 
миздан келиб тушаётган пуллар уларни шундай 
гумонга боришга мажбур қиларди.

Ишдан кетишдан олдин

Ишдан кетишдан олдин шуни ёдингиздан чи- 
қармангки, уч хил пул бўлади ва уларнинг бирор-
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таси бир-биридан яхши ҳам, ёмон ҳам эмас. Мисол 
учун, ра^обат пуллари кооператив ёки маънавий 
пуллардан яхши ҳам эмас, ёмон ҳам эмас.

Бизнес оламида доим рақобат бор. Рақобат нарх- 
ларнинг тушишига, сифатнинг яхшиланишига ёр- 
дам беради. У бизни доим ишчан бўлишга, маҳора- 
тимизни ошириб боришга мажбурлайди. Ра^обат 
бўлмаганда, бундай турли-туман маҳсулотлар ҳам 
бўлмасди. Рақобат бўлмаса, янгилик ҳам, юксалиш 
ҳам бўлмайди.

Сиз тадбиркор бўлмоьрш экансиз, унда Б -  И уч- 
бурчагининг бешта бос^ичини ўрганиб чи^ишингиз 
зарур: пул оқимидан бошлаб маҳсулотгача. Бундай 
қилмасангиз, тадбиркор бўла олмайсиз. Агар сиз ра- 
^обат пулларига эга бўлмасангиз, кооператив пул- 
ларга ишлайдиган одамни тоиишингиз амри маҳол 
бўлади. Бизнесда ҳеч ким зарарга ишлайдиган фир- 
малар билан ҳамкорлик қилишни истамайди.

Олдин ҳам айтиб ўтилганидек, Б — И учбурчаги- 
ни пул оқими квадрантидаги тўртта бўлимга ҳам 
татбиқ қилса бўлади. Мисол учун, “Р” квадрантда- 
гилар шунга ўхшаш учбурчакка эга. Агар уларда 
бирор молиявий муаммо чи^са, ўз шахсий харажат- 
лари ва ҳаётларини Б -  И учбурчаги орқали кў- 
ришлари мумкин. Мисол учун, ҳамма ёлланма иш- 
чилар молиявий етишмовчиликни ҳис қилишади, 
чунки улар пул о^ими босқичини унчалик тушу- 
нишмайди. Агар уларнинг маошини оширсангиз 
ҳам олдингидай пул етишмовчилиги муаммосига 
учрашаверади.

“Rich Dad Company” офисини ойда бир марта 
куннинг ярмида ёпишимизга сабаб шуки, биз шу 
куни хизматчиларни “Пул оқими” ўйинини ўйнаш- 
ларига ^ўйиб берамиз, чунки улар ҳам Б — И уч-
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бурчагининг молиявий бос^ичидаги малакаларини 
caif7ia6 туришлари ва ривожлантиришлари керак.

Бундан ташқари, ўша куни мукофот пуллари 
тар^атилади, хизмат вазифасида кўтарилганлар 
эълон қилинади, натижада ишчилар қўшимча да­
ромад олиб, ишга виждонан ёндашишади.

Ҳар бир ташкилотни ҳаракатлантирувчи нарса 
унинг мақсадидир. Мақсадга содиқлик бўлмас экан, 
ташкилот қалбсиз танадек бўлиб қолади. Амалда 
шуни кўрдикки, компаниямиз ма^садимизни ёди- 
миздан чиқармаганимиз учун ҳам ўз мав^еини 
йўқотмай келяпти. Биз ҳамма хизматчиларни бир 
кун келиб, ўз бизнесларини очишга ундаб келамиз. 
Уларнинг ўз сармоялари бўлишини чин дилдан ис- 
таймиз. Бизга шунчаки соди^ ишчилар керак эмас. 
Бизга бир кун келиб, молиявий мустақилликка эри- 
шиш учун шахсий режаси бўлган ишчилар керак.

Яна шуни айтиш керакки, қатор хизматчилари- 
миз молиявий мустаь^илликка эришиб ҳам бўлиш- 
ган. Аммо улар компания таркибида қолишни аф- 
зал билишади. Чунки улар ўз бахтларини пулда 
эмас, вазифамизни ҳалол бажаришда кўришади.

Албатта, биз ҳам яхши ишчилар компаниямиз- 
дан чиқиб кетишини истамаймиз. Уларнинг мо­
лиявий мустақилликка эришганларидан хурсанд- 
миз ва бунга “Rich Dad С отрапу’нинг ма^садлари 
сабабчи эканидан бошимиз осмонга етади.

Шунинг учун ҳам ёдингизда бўлсин: мақсадин- 
гиз ^албингиздан бошланади, сиз уни аввало юра- 
гингиз билан з̂ ис қилишингиз лозим. Шундан ке- 
йингина ҳаракатингиз билан буни исботлашингиз 
керак бўлади. Ҳа, сўз билан эмас, айнан ҳаракатин- 
гиз билан.
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ШЕРОН БИЗ БИЛАН 
НИМАНИ БАҲАМ КЎРАДИ

6-сабоқ. 
Энг яхши жавоб каллада эмас, қалбда бўлади

Биз ҳар қандай бизнеснинг муваффақият йўлида- 
ги Б -  И учбурчагининг бешта бос^ичи ҳа^ида га- 
пириб ўтдик. Келинг, энди бир қадам ортга ташлаб, 
қарайлик: бу фаолиятларни нима ўраб турибди? Ҳар 
қандай гуллаб-яшнаётган бизнесга Б -  И учбурчаги­
нинг учта томони билан назар соламиз: мақсад, жа- 
моа ва етакчилик.

Мақсад бизнеснинг ҳақиқий юраги ^исоблана- 
ди. Биз -  Роберт, Ким ва мен ҳамкорликни бош- 
лаганимиздаё^ мақсадимиз бўйича бир фикрга 
келгандик: “Инсонлар молиявий муста^ил бўлиш- 
лари ва яхши яш аш ларига ўз ҳиссамизни ^ўша- 
миз”. Компаниямиз мақсадини муҳокама ^илар 
эканмиз, уларни иккига бўламиз, бири бизнес- 
мақсад, иккинчиси эса маънавий-ма^сад. Бирги- 
на мақсадга таяниб, даромад олиш ва бизнесда 
муваффақиятга эришиш мумкинми? Ҳа, албатта 
мумкин! Аммо маънавий мақсадлари ҳам бўлган 
компаниялар ўз олдиларига юқори даражадаги 
марраларни ^ўйишади ва оқибатда одамларни 
ҳам жалб ^ила олишади. Компаниямизга қўшил- 
ган ҳар бир одам инсонларнинг яшаш шароитини 
яхшилашни истайди. М аънавий куч компаниямиз 
^аракатидаги асосга айланганидан кейин маъна-
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вий пуллар кела бошлади. Агар биз фақат маҳсу- 
лот сотиб, рақобат пуллари учун иш лаганимизда 
ҳозирда бирга иш лаётган ҳамкорларимиз биз би­
лан бўлармиди? Бизнинг компания ра^обатчилик 
курашида ^атнашяптими? Албатта. Биз эътибори- 
мизни маънавий ^ийматларга ҳам қаратганмиз- 
ми? Ҳа, биз кучимизни маънавий мақсадларимиз- 
га ҳам қаратганмиз.

Кўпинча компаниямиз равнақи ҳамда унинг мо- 
лиявий ҳолатини янада яхшилаш учун турли ғоя- 
лар ва имкониятларни кўриб чиқамиз. Мисол учун, 
биз хеджинг фондини ташкил қи лм о^и , кўчмас 
мулкни сармояловчи синдикатни пул билан таъ- 
минламюрш бўлдик. Униси ҳам, буниси ҳам яхши 
даромад келишидан дарак берарди. Аммо бу асосий 
мақсадимизга тўғри келмасди, шунинг учун ҳам бу 
ишга қўл урмадик.

Биз баъзан салоҳиятли ҳамкорларимизни но- 
қулай аҳволга солиб, улар сўраганидан кўпроқ 
таклиф лар  киритамиз ва сармоялари ўзлари 
ўйлаганидан кўпроқ фойда беришига эриш амиз 
ҳам. Нега бундай қиламиз? Агар ҳамкорларимиз 
м уваф ф ақиятга эришишса, иш онамизки, ком- 
паниям изнинг мақсади ва ҳаракатларим изни 
албатта қўллаш ади. Биз бош ^аларни қўлласак, 
улар ҳам бизни қўллаш ади. Буни ўз таж рибамиз 
ва иш ж араёнида кўриб келяпмиз. Ш ундай ^ил- 
сак, молиявий мукофот ҳам бизни кўп куттир- 
майди.

Бу йўлда хатолар ҳам учрадими? Албатта. Гап 
шундаки, агар мақсадингизни тушунмаган ҳам- 
кор ва маслаҳатчиларга тўғри келсангиз, албатта 
тушунмовчилик келиб чиқади. Шундай маслаҳат- 
чиларга дуч келган кунларимиз ҳам бўлди. Лекин
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ҳозир бундай одамларни аввалдан таний оламиз. 
Биламизки, улар билан йўлимиз бир эмас. Улар кў- 
пинча ўз фойдаларини ўйлашади -  шунчаки “Rich 
Dad Сотрапу”нинг шуҳратидан ф ойдаланм о^и 
бўлишади. Агар улар: “Биз ҳам одамларга пул би­
лан муомала қилишни ўргатмоқчимиз”, -  дейишса, 
кейин суҳбатни давом эттирамиз.

Бой ота: “Қанча кўп одамга хизмат қилсанг, шун- 
ча бойиб кетасан”, -  дерди.

Бўлажак бизнесни режалаштирар экансиз, ўзин- 
гизга савол беринг: менинг ма^садим қандай? Ишим 
ва ма^садим маънавий асосга эгами? Бу нарса Б -  И 
учбурчагида ^андай кўринишда бўлади?



БОЙ ОТАМДАН ТАДБИРКОРЛАР УЧУН 
ЕТТИНЧИ САБОҚ

Ҳамма нарсани мақсад белгилайди

7-боб. 
Кичик бизнесдан каттасига қандай ўтилади?

— Нимага кўплаб кичик компания л ар кичикли- 
гича қолиб кетади? — сўрадим мен.

-  Яхши савол. Уларнинг Б -  И учбурчагида заиф 
томонлар бор, -  деди бой отам. -  Агар сен Б -  И 
учбурчагининг ҳамма босқичида бир хилда кучли 
бўлмасанг, “С” квадрантидан “Б” квадрантига ўти- 
шинг қийин.

Америка - кичик бизнеслар мамлакати

2005 йили Америкада 16 миллиондан ортиқ 
фирма ва компаниялар бор эди, уларнинг 80 фоизи 
кичик бизнесга тааллу^ли, ^ар бири камида ўнта 
ёлланма ишчига эга; мамлакат бўйича ёлланма 
ишчиларнинг 85 фоизи кичик бизнесда фаолият 
кўрсатади. Унча катта бўлмаган бу фирмалар ялпи 
ички миллий ма^сулотнинг 53 фоизини беради. 
Ҳар ойда 150 мингга ят^ин янги компания ташкил 
қилинади ва шунчаси инқирозга учраб, йўқ бўлиб 
кетади.



Ҳалокатдан сўнг

“Ўтмиш туманли бўлади” деган ибора бор. Чин- 
дан ҳам шундай, аммо баъзи вазиятларда ўтмишни 
аниқ кўриш ҳам мумкин. Бундай услубда Б -  И уч- 
бурчаги ва пул оқими квадранти нафақат келажак- 
даги бизнесни ишлаб чиқишга, балки ўтмишни ҳам 
кўра олишга ёрдам беради. Менинг нейлон кар- 
мончалар бизнесим инқирозга учраганидан сўнг 
бой отамдан бу услубларни ўрганганим цўл келди, 
квадрант ва учбурчак орқали бизнесим нега инқи- 
розга учраганини кўра олдим.

Муаммога тан^идий кўз билан қараб, пул 01$ими 
квадранти бўйича ташхис қўйиб, нега иш^ирозга 
учраганимизни тушуниб етдим. Ҳа^иқий инқироз 
сабаби ёш ва бу ишда янги бўла туриб бойиб кети- 
шимиз эди. Бундай ёшда тез бойиб кетиш худди 
мактаб ўқувчисига пойга машинасининг калитини 
бериб, юкхонасига бир яшик пивони солиб, ҳайдай- 
вер дейиш, сўнг зса ортидан “Эҳтиёт бўл!” деб қў- 
йиш билан баробар эди.

Б - И учбурчагининг 
барча даражаларидаги тажрибасизлик

р Б

с И

1976 йили яқин дўстим Ларри Кларк билан “Р” 
квадрантида эдик, “Xerox” компаниясида ёллан- 
ма ишчи бўлиб ишлардик. Бизда ҳамма саволлар- 
га жавоб бордек туюлди. Бизнес-режа тузиб, Ивел
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Книвелдек мотоциклда Катта каньондан сакраб 
ўтмоқчи бўлдик. Бош^ача айтганда, бир сакрашда 
“Б” квадрантига ўтмсирш эдик. Аслида эса аввал 
“С”, кейин эса “Б” квадрантига ўтишимиз керак 
эди. Ивел Книвел биздан ақллироқ эди, у сакраш- 
дан олдин мотоциклига парашют боғлаб олганди, 
биз эса бундай қилмадик.

1978 -  1979 йилларда биз “Б” квадрантига деярли 
ўтдик, аммо бизнесда “деярли” деган ran кетмас экан. 
Б — И учбурчагидаги ожиз томонларимиз туфайли 
жарликка қуладик. Бу жуда оғрш^ли ҳолат эди.

Тирик қолсанггина ҳалокатнинг фойдаси бор

1979-1981 йилларда ўзим шуғулланаётган ишни 
самолёт ҳалокати сабабларини аних^пашга ҳаракат 
қилаётган Миллий хавфсизлик ходимлари ишига 
ўхшатардим. Чунки олдинги хатоларимни таҳлил 
қилиш билан банд бўлдим. Олдинги ҳамкорларим 
бошқа ишга ўтишди, ўринларини янги икки ҳамкор 
эгаллади. Улардан бири акам Жон эди, у ишончли 
ёрдамчи бўлиб, мени руҳан қўлларди. Иккимиз янги 
бизнес очдик, лекин у анча кичик эди, оқибатда “Б” 
квадрантдан ортга, “С” квадрантга қайтдик.

1981 йили компаниямиз радиостанция билан ҳам- 
корликни йўлга қўйди ва Rock-98 номли маркетинг 
брендини ишлаб чиқдик. Биз рок-гуруҳларнинг му- 
сиқаларини радио орқали ^ўярдик, шунинг учун рок- 
ка оид турли эмблемалар туширилган майкалар иш­
лаб чиқара бошладик. Бу радиони реклама қилишга 
ердам оерарди. Ишимиз рок мухлисларига жуда ёқиб 
тушди. Гонолулудаги дўкончаларимиздан юзлаб 
мухлислар маҳсулотимизни сотиб олишарди. Маз̂ -
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сулотимиз дунё бўйлаб тарқалди. Биз яна кўтарила 
бошладик. Бой отамга ютуқларим ҳаь^ида айтдим. У 
менга доим таъкидлайдиган сўзларини қайтарди: 
“Бу жараён келажакни кўришингга ёрдам беради, 
лекин йўлни охиригача босиб ўтишга тайёр бўл, ҳар 
қандай қийинчиликни енгиб ўт”. Мен мақсадимдан 
анча узо^далигимни билсам-да, унга яқинлашаётга- 
нимни ҳам сезардим. Жараён бошланганди.

Бу ишимиз бир ярим йилча чўзилди. Кўп даро­
мад ҳам келтирди. Реклама компаниямиз ортидан 
қарзимни уздим, солиқларни тўладим. Аммо ке- 
йинроқ мижозларда майкаларга бўлган қизиқиш 
ҳам сўнди, мен яна олдингидай бир центсиз цол- 
дим. Аммо Б — И учбурчаги борасида билимим ош- 
ганди, ўзимда яна ишонч топа олдим.

1981 йили менга “Pink Floyd” рок-гуруҳининг 
реклама агенти қўнғиро^ қилди. У радиостанция 
билан шерикчиликдаги ютутргаримиз ҳақида эшит- 
ган зкан. У “The Wall” номли альбомни бозорга чи- 
қаришда ёрдам сўради. Кичик компаниямиз яна 
керакли даражада юқорига чиқди. Натижада ўзи- 
мизни Б -  И учбурчаги босқичларида яна синаб кў- 
риш имконияти туғилди. Кейинро^ эса яна бир рок- 
ГУРУҲ уни реклама қилиб беришимизни илтимос 
қилди. Бора-бора биз Гонолулуда муваффа^иятли 
маркетинг хизматларини кўрсатувчи ягона компа- 
нияга айландик. Мижозларимиз қаторига “Duran 
Duran” ва “Van Halen” рок-гуруҳлари ҳам қўшилди.

Тахминан ўша 1982 йили MTV пайдо бўлди. Бу 
эса бизнинг навбатдаги инқирозимиз эди. Шуни бил- 
Дикки, бир хил нарсанинг ортидан доимий қувиб юра 
олмас эканмиз. Қолаверса, замонавий Америкада би- 
Рор нарса доимий чўгдада турмаслигини ҳам тушун- 
Дик. Давлат томонидан доимий ўзгариб турувчи кўр-
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сатмалар, меҳнат қонунлари, шпчиларга пул тўлаш 
даражаси ва ер майдонларига тўловларнинг ҳамма- 
си ишлаб чиқаришга таъсирини ўтказмай қолмасди 
ҳамда кичик компанияларнинг кўтарилишига катта 
тўсиқ бўларди. Молиявий нут^гаи назардан Караган­
да, ишлаб чиқаришни Шарқий Осиё мамлакатлари- 
га кўчириш кераклиги аён эди.

Энди фаолиятимизни Шар^ий Осиё томон кен- 
гайтириш учун урина бошладик. Бунинг учун тин- 
май ишладик, олти ой ҳаракат қилдик. Мен Нью- 
Йорк билан Сан-Франциско ўртасида тинмай югу- 
риб-елардим, яна бир шеригимиз Дейв эса бу пайтда 
Тайван ёки Кореяда бўларди, акам эса Гонолулуда- 
ги офисимиз 24 соат ишлашини ўз зиммасига олган- 
ди. Биргаликда Б -  И учбурчагимизни i^ypap, фақат 
телефон ор^али гаплашардик. Агар Б -  И учбзфчаги 
катталашса, чўнтагимизга яна пул тушарди.

Баъзан бой отамни кўргим келарди. Уша пайт­
да орамиздаги муносабат жуда таранглашганди. У 
мендан хафа бўлишини қўймас, биринчи ишимда 
унинг маслаҳатларига қулоқ солмаганимни айтар- 
ди. Аммо, нима бўлганда ҳам, у менга ёрдам бериш 
учун ва!£г ажратиши аниқ эди.

Ҳозир, ортга бо^иб, шуни анш$ биламанки, босиб 
ўтган йўлимиздаги бизнес борасидаги ютут  ̂ ва ха- 
толаримиз бебаҳо тажриба берди. Икки шеригим 
билан кўп нарсани ўргандик ва бизнесмен бўлиб 
етишдик. Пул о*$имимиз бунга ёр^ин мисол бўлиши 
мумкин. Биз курашда тобландик. Б — И учбурчаги- 
да энди биз учун англашилмовчиликлар йў^ эди, 
энди тасодифий хавфлардан зарар кўрмасдик, биз- 
несимизни қўлимизда маҳкам тутишни ўргандик.

Аммо бир куни шеригим Дейв мени ўзи билан 
Корея ва Тайванга боришга, корхоналаримиз қан-
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дай ишлаётганини кўришга таклиф ^илиб қолди. 
Мен шу пайтгача Осиёдаги фабрикаларимиз иши- 
ни ўз кўзим билан кўрмагандим. Олдин ҳам айтга- 
нимдек, Осиёга сафарим ишлаб чиқариш бизнеси- 
га бўлган иштиёқимни сўндирди...

Вазифа тугади

Осиёдан қайтаётган самолёт океан устидан учиб 
ўтар экан, менда ўйлаш учун ва!$т пайдо бўлди. 
Шуни тушуниб етдимки, аввалги миссиям ниҳоя- 
сига етибди. Бизнесимиз оёққа туриб олган, бошқа 
нарса билан шуғулланиш вақти ҳам келгандек эди. 
Миямда бир гаи айланарди: “Шошма, ҳозир сен кўп 
пул ишлаб топяпсан, яна муваффақият чў^и си га  
чшущнг. Нега бу ишдан воз кечишинг керак? Шун- 
чаки ишингни давом эттир ва бойи! Оғир кунлар 
ортда 1$олди. Орзуларни амалга ошириш вақти кел- 
ди”. Шунга ^арамай, ^албан ҳаммасини ташлаш 
ва^ти келганини ҳис қилардим.

Ҳаммасидан воз кечиш, айнш^са, яхши ишлаб, пул 
топаётганингда ташлаб кетиш осон бўлмади. Бир неча 
ой юрагим ва аь^лим ўртасида кураш кечди. Айнш$- 
са, маош ва мукофот пулларини олаётганимда “Иўқ, 
ҳеч қаёққа кетмайман”, деб ҳам қўярдим. Аммо энди 
Б -  И учбурчагининг асосларини билардим ва бизнес 
соҳасидаги ҳар ^андай қийинчиликларни енга олар- 
дим, ра^обатчилардан ҳам ҳайи^масдим. Айни пайтда 
асосий муаммо ^илишим керак бўлган ишнинг ўзимга 
ёқмаётгани эди. Менга болаларнинг эзиб ишлатили- 
ши, уларнинг оғир шароитларда мен учун меҳнат қи- 
лаётгани ёқмаётганди. Ниҳоят, 1983 йилнинг охлрида 
Дейв ва акам Жонга компаниядан кетишимни айт-



дим. Компаниядан ҳеч қандай улуш ҳам сўрамадим. 
Шундо^ ҳам кутганимдан кўп нарса олгандим.

Ким билан танишувимиз

и  ^
Ушанда, ҳаётимдаги муҳим қадамимни ўйлаб юр- 

ган пайтларим, Кимни учратдим. Олдин ҳам диско- 
текада унга кўзим тушиб, таниш м о^и бўлганимда 
ряд қилганди. Менимча, унга гулли куйлагим ва 
туфлим ё^маган бўлса керак. Бундан хафа бўлма- 
ганман, чунки у ерда боища чиройли қизлар кўп эди.

Аммо Осиёдан қайтганимдан сўнг Кимнинг хаёли 
мени буткул эгаллаб олди. Уни яна учрашувга так- 
лиф ь^илиб, яна рад жавобини олдим. Шу алфозда 
олти ой ўтди. Мен доим уни таъқиб қилардим, у эса 
аксига олиб тинмай рад этар ва телефон х^ўпғироқла- 
римга ҳам жавоб бермасди. Мен гуллар жўнатардим, 
у олмасди. Ҳамма нарсани: кучукча услубини, Колом- 
бою ҳужум ва битимни тез тугатиш услубларини 
қўллаб кўрдим, аммо ҳеч бири фойда бермади.

Ниҳоят, ҳеч нарса кор қилмагач, маркетинг мак- 
табидан олган билимларимни ишга солдим. Марке- 
тингнинг асосий ьрдалари қуйидагича: бирор нар­
сани сотишдан олдин бозор ва мижозларни ўрганиб 
чиқиш керак. Мен Кимни ўрганишни бошладим. У 
^андай аёл?

Биринчи гаплашганим у билан ишлайдиган йи- 
гит бўлди. Саволимга устимдан кулгандай жилма- 
йиб жавоб берди: “Узингни ^ийнама. Биласанми, 
унинг ортидан ^анча йигитлар югуриб юришини? 
Унга манаман деган йигитлар ҳар куни гуллар жў- 
натиб, қўнғироқлар ^илишади. Бундай оломон ичи­
да у сени сезмаган ҳам бўлса керак”.
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Бу йигитдан бирор фойдали маълумот олмага- 
нимдан сўнг, бошқа томондан суриштира бошладим. 
Ниҳоят, бир танишимдан Кимнинг энг я^ин дугона- 
си менинг эски дўстим Карен эканини билиб олдим. 
Тўғриси, Карен билан охирги учрашувимиздан сўнг 
муносабатларимизда бироз кескинлик пайдо бўл- 
ганди. Лекин барибир унга қўнғиро^ қилишга жазм 
этдим. Гапни ундан кечирим сўрашдан бошладим. 
Анчагина кеч бўлса ҳам, кечирим сўрашим фойда 
берди. Мен олти ой лик мағлубиятим ҳақида унга 
тўкиб солдим. Карен сўзларимни охиригача эшит- 
гач, кулиб юборди. Кейин сўради:

-  Хўш, мендан нима истайсан?
Мен ундан Кимга мени тавсия қилишини сўрадим.
-  Нима?! Мендан нимани сўраяисан ўзи? -  бақи- 

риб юборди Карен. -  Мен сени ўз номимдан тавсия 
^илайми ё унга сен билан учрашишни маслаҳат бе- 
райми? Сенчалик безбет одамни учратмагандим!

Бироз совигач, Карен шундай деди:
-  Яхши, мен у билан гаплашиб кўраман. Аммо 

бундан ортигини мендан кутма.
Хуллас, у Ким билан гаплашиб, мен ҳа^имда 

яхши “тавсиянома” берибди. Олти ҳафта ўтиб, Ким 
мен билан учрашиш учун бўш вақт топди. Ниҳоят, 
1984 йилнинг 19 февралида бизнинг биринчи учра- 
шувимиз амалга ошди.

Янги жараённинг бошланиши

Учрашган жойимиз ойнаси океанга қараган кафе 
эди. У ерда бироз ўтиргач, onnoi^ ̂ умли соҳил бўйлаб 
сайрга чиқцик. Қумга ўтириб, анча вақт суҳбатлаш- 
дик. Кўп томонлама бир-биримизга ўхшашимизни 
билиб олдик.
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о
Ушанда у менга ўзи ҳақида сўзлаб берди, мен эса 

унга ўзим ҳа^имда гапириб бердим. Гап иш бора- 
сида кетганда мен унга бой отамдан олган ўгитла- 
рим ҳа^ида сўзлаб бердим. Бу Кимни қизиқтириб 
қўйди, бой отамнинг Б — И учбурчаги ва бу жараён 
мобайнида инсоннинг тадбиркорга айланиши унда 
янада катта қизиқиш уйғотди. Ой шуъласида дунё- 
даги энг чиройли, бизнесни ҳам яхши тушунадиган 
аёл билан ў т и р а р  эканман, ер юзида мендан бахтли 
одам йў]$цай эди. Мен таниган аёллар бизнес соҳа- 
сида ҳеч ^андай тушунчага эга эмасди. Ким эса бу 
соҳани жуда яхши тушунар, менинг ҳикояларимни 
мароқ билан эшитарди.

Мен бошимдан ўтган воқеаларни бирин-кетин сўз- 
лардим, у бўлса жимгина эшитарди. Мен унга ней­
лон кармончалар ҳақида, муваффа^иятларимиз ва 
унинг ортидан жуда тез келган инқирозимиз ҳа^ида 
гапириб бердим. Унга осиёлик болалар ва уларнинг 
меҳнат шароитлари ҳақида сўзлаганимда, кўзларига 
ёш келди. Шундан кейин компаниядан кетишга аҳд 
қилганим ҳақида ҳам айтиб бердим.

Шу ерда менинг сўзимни бўлиб, шундай деди:
— Бу ишдан кетганингиздан хурсандман, аммо 

энди нима билан шуғулланмо1$чисиз?
— Билмайман. Лекин баъзан тўхтай олиш ҳам 

кераклигини, келажакдаги режалар ҳақида бош 
қотириб кўриш зарурлигини биламан. Ҳозир айнан 
шу билан бандман: фикрларимни тартибга келтир- 
япман, -  дедим унга.

Шундан сўнг унга камбағал отам ҳақида, унинг 
далиям доимий иш жойи топа олмаганини, тасодиф- 
лар туфайлигина пул ишлаб топиши мумкинлигини 
гапириб бердим. Мен яна мактабда бериладиган би- 
лимлар борасидаги фикрларим билан ўртоқлашдим.



Кичик бизнесдан каттасига 77

Маориф тизимимизнинг камчи лик ларига тўхтал- 
дим. Аксарият битирувчилар ёлланма ишчи бўлиши- 
ни, ўзлари бирор бизнес эгаси бўла олмасликларини 
асослар билан тушунтирдим. Кейин эса келажакда- 
ги, бой отам доим қайғуриб келган, ижтимоий таъми- 
нот, бепул медицина хизмати ва кўпчилик одамлар- 
нинг нафақага чиқиши билан боғли^ ҳолда молия- 
вий тармоқлар ҳамда биржа бозорлардаги ин^ироз 
ҳақида гапирдим.

— Бу муаммолар сизни нега қизиқтиради? — сўра- 
ди Ким. -  Нима учун эҳтимолий молиявий инқироз 
сизни ташвишга соляпти?

— Тўғрисини айтсам, бу хавотирни тушунтириб 
беролмайман, — дедим мен. — Шуни биламанки, 
ҳаётимизда шундо^ ҳам кўп муаммолар бор: ат- 
роф-муҳитнинг ифлосланиши, турли касалликлар, 
очарчилик, халқаро хавфсизлик каби... Аммо мени 
кўпроқ пул билан боғлиқ, бой ва камбағаллар ўр- 
тасидаги жарлик мисол муаммолар ^ийнайди. Мен 
уларни бутун вужудим билан ҳис қиламан.

Суҳбатимиз ўз-ўзидан мен бир пайтлар ^ўлида 
ўқиган Бакминстр Фуллер фикрлари томон бури- 
либ кетди. Унинг молия ҳа^идаги ғоялари бой отам- 
нинг фикрларига ўхшаб кетарди. Мен Фуллернинг 
сўзларини Кимга мумкин ^адар тушунтиришга 
ҳаракат ^илдим. У айтган пул ўйинида камбағал 
ва бойларнинг иштироки, охир-о^ибат камбағал ва 
ўртаҳолларнинг молиявий ин^ироз ё^асига келиб 
^олишлари; ^аммамизда ўз ^аётий мақсадларимиз 
бўлиши зарурлиги; бу дунёга нима учун келгани- 
мизга жавоб топиш ва ҳаётни шундай ташкил қи- 
лиш керакки, фақат пул топиш учун меҳнат ^ил- 
май, атрофимиздаги оламни ҳам яхшилашга ури- 
ниш шартлигини айтдим.
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— Демак, сиз одамларга, камбагал отангиз ва 
ўша Осиёдаги фабрикангизда ишлаётган ёш бола- 
ларга ёрдам бериш имкониятини қидиряпсиз, шун- 
дайми? -  сўради Ким.

-  Тўппа-тўғри, -  жавоб бердим мен. — Уша фаб­
р и к а т  борганимдан сўнг шу қарорга келдим. 
Уларнинг бой бўлишига ёрдам бермо^чиман. Фа- 
қат ўзимни ўйлашни тўхтатиш пайти келди.

Суҳбатимиз қизиб кетганидан океан ортидан 
қуёш кўтарила бошлаганини ҳам сезмай қолибмиз. 
Шу онда мен яна иш ва курашга тайёр эканимни 
ҳис 1$ила бошладим. Биз тун бўйи ухламадик, л е ­
кин куч-1$увватга тўла эдик.

Ўша кундан бери Ким билан биргамиз.

Муҳаббатимни топдим

1984 йилнинг декабрида Ким билан Калифор- 
нияга кўчиб ўтдик. Мен бу ҳақца аввалги китобла- 
римда ёзганман. Ушанда ҳаётимизнинг энг оғир 
кунлари бошланганди. Бизнеснинг қайси соҳасига 
цўл урмайлик, самара бермасди. Оқибатда пулсиз 
ва бошпанасиз ^олиб, бир неча марта автомобилда 
тунашимизга ҳам тўғри келган. Бу севгимиз, сабри- 
миз синови эди. Калифорния билимлар штати эди. 
Бу ерда мунтазам турли семинарлар уюштирилар- 
ди. Семинарлар “Онгингиз имкониятларини кашф 
этинг”, “Фикр доирангизни кенгайтиринг”, “Сизни 
чегаралаётган тўсиқларни енгиб ўтинг” каби ь^изи- 
1$арли мавзуларда эди. Биз Ким билан бундай семи- 
нарларда имкон қадар қатнашардик, гояларни ўзи- 
мизга сингдирар ва ўкитишнинг янги усулларини 
ўрганардик.
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Биласизки, мен мактаб таълим тизимини хушла- 
маганман. Айнан омадсизликка учрашдан қўрқиш, 
хато қилиб қўймаслик учун олдиндан тайёрланган 
жавобларни қайта-қайта ў!$иб чихринга мажбурлаш- 
лари ё^маган. Бизни мактабда доим тўғри иш ^и- 
лиш ва хато қилмаслик, нимадандир 1$ўр1$иб яшаш- 
га роботлар каби дастурлашяпти, деб ўйлардим.

Аслида мен таълимнинг одамларни оддий ҳа- 
диклардан халос қиладиган, улардаги яширин қо- 
билиятларни кашф этадиган турини ^идирардим.

Денгиз флоти корпуси менга нима учун ёхдани- 
ни энди тушуняпман. У ерда бизга ^ўрқувни ен- 
гишни, фикрлаш доирасининг чексизлигини ўрга- 
тишарди. У ердаги муҳит жуда ажойиб эди. Тана, 
онг, ҳиссиёт ва руҳият тарбияси талаб ^илинарди. 
Бу ерда шунчаки жавобларни ёдлаб олишнинг ўзи 
етарли бўлмасди. Бизнес оламидаги сингари, ден­
гиз флотида з^ам фақат натижага қараб баҳо бери- 
ларди, турли баҳона ва тушунтиришлар фойда бер- 
масди. Қуруқ ran  эмас, ҳаракат қилиш керак эди. 
Бизга энг аввало вазифани бажариш шартлигини 
У1$тиришарди; кейин эса жамоада ишлашни ўрга- 
тишарди. Бу ерда ўзини ўйлаш энг охирги ўринда 
эди. Денгиз флоти корпусида қанотларни кесишга 
эмас, учишга ўргатишарди.

Ютуқлардан хулоса чиқариш

и

Уқиб-ўрганганларимиз ўқитишнинг ўзгача тури 
эди. Мен буни ^исқа ^илиб “ютуқлардан хулоса чи- 
қариш” деб атадим. Бу ўқитиш инсонда кучли шахс- 
ни пайдо қилиши, аслийлик ва фикрлашни ўзгарти- 
риши билан аҳамиятли.
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Семинарларнинг бирида тад^ш^отлари учун Но­
бель мукофотига сазовор бўлган Илья Пригожин ҳа- 
қида эшитиб қолдим. Унинг тадхрпрти диссипатив 
структуралар ҳацпда эди. Тушунарли бўлиши учун, 
боланинг велосипед минишни ўрганишини мисол 
қилиб оламиз: аввал у эгарга ўтиради, сўнг йиқила- 
ди. Яна ўтиради, яна йиқилади ва ниҳоят, йиқил- 
масдан миниш ҳам мумкинлигини англаб етади. 
Айтиш мумкинки, ҳадеб йиқилавериш натижасида 
миядаги зўри^иш туфайли боланинг фикрлаш жа- 
раёни ўзгариб боради. Велосипед минишни китоб 
ўқиб ўрганиш мумкин эмас.

Бундан шуни тушундимки, мактабда яхши ў^и- 
ган ҳамма бола ҳам катта бўлганида яхши яшаб 
кетавермас экан. Баъзилар кўп нарсани назарий 
жиҳатдан яхши билишади, аммо амалий жиҳати 
^ўлларидан келмайди. Чунки улар камбағал отам 
каби омадсизликдан кейин тўхтаб қолишади ва ўз- 
ларига: “Иккинчи бу ишни ^илмайман”, -  дейиша- 
ди. Буни гўё умрбод тухумнинг ичида қолиб кетиш- 
ни афзал билган жўжанинг ҳолига ўхшатса бўлади.

Пригожин: “Интеллект фа^ат зўри^иш воситаси- 
дагина кенгаяди'. — деган. Бой отам эса бу гапни 
сал боип^ачароқ айтган бўларди: “Таслим бўлма ва 
жараённи ^айта-қайта такрорла!”

Қанчалик тез ўргана оламиз?

“Супер ўхритиш” бўйича танилган болгар олими 
Георгий Лозановнинг усули ҳам мени ўзига жало 
қилди. Унинг дарсларида қатнашиш насиб қилма- 
ган бўлса-да, ор^аваротдан эшитганман. Айтиш- 
ларича, у сизга бир-икки кун ичида бирор тилда
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гаплашишни ў р г а т и б  қўйиши мумкин экан. Оддий 
таълим тизимидагилар бундай услубларга қарши 
чшрппади, албатта. Нафақат унинг таълим услуби- 
га ^арши чшрипади, балки ўша одамни ерга уриш- 
га ҳам ҳаракат ]$илишади. Мен Лозанов методи бў- 
йича тажриба ўтказдим -  унинг услуби чиндан ҳам 
самара берар экан.

Оддий мактаблардаги таълим усулубининг мен­
га ёқмаслигига сабаб, у ерда жуда секин ўқитилади. 
Арзимаган нарсаларни қайта-^айта ўь^ишга тўғри 
келади. Турли ўқитиш услублари ўрганиб чиқилиб, 
тизимга жорий қилинса, ўқиб-ўрганиш жараёни 
тезлашган, зерикиш йўқолиб, олинган бил им л ар 
хотирада узот  ̂ ва^ггача долган бўларди. Мен таъ­
лим муаммоларига берилиб кетиб, бу соҳадаги энг 
янги теорияларга қизиқиб ^олдим. Янги услуб- 
ларнинг менга ёққан яна бир томони шуки, бунда 
мактабда “иккичими”, “аълочими” — ким бўлганин-

о

гизнинг аҳамияти йўқ. У^ишга шундай ёндашган 
ҳар қандай одам истаган нарсасини ў^иб-ўрганиши 
мумкин, бунга хоҳиш бўлса бўлди.

Янги топилма

Кўи йиллар олдин бой отам: “Ҳаётингда бирор 
жараённи тугатишинг билан бошқасига ўтасан, шу 
билан бирга, ўзингга керагини олиб, орти^асини  
ҳеч ачинмай ташлаб юборасан”, -  деганди.

Ким иккимиз таълим муаммоларини шижоат би­
лан ўргана бошлаганимизда бой отам айтган ran л ар- 
нинг янги қирралари кўрина бошлади. Хаёлимга энг 
яхши жараёнлардан бирини бошлаганим келди ва 
бу йўлни босиб ўтишим керак эди. Биро^ хотирамда



мактабдаги билим олиш жараёни, яъни уни ё^гир- 
маслигим ҳам са^ланиб хрлганди. Кейин эса мени 
учувчиликка ўқитишгани, флотдаги ҳаёт, нейлон 
кармончалар ишлаб чш^ариш пайтидаги тадбиркор- 
ликка ўқиш... Бу жараён жуда қийин ва шаф^атсиз 
бўлгани учун ҳам ундан кўп нарсаларни ўргандим. 
Энди бўлса, яна ўқувчига айландим -  одамлар қан- 
дай ўқиётганини ўргана бошладим. Шу ерда ҳаётим 
давомида олган ҳамма билим ва малакамни бир жой- 
га жамлашим керак эди. Мента тартибсиз кўринган 
ҳаётим энди маъно касб эта бошлади.

Ниҳоят, 1985 йили миямда янги бизнеснинг чиз- 
гилари иайдо бўла бошлади. 1986 — 1994 йиллар мо- 
байнида биз Ким билан иккита мактабни: тадбир- 
корлар бизнес мактаби ва инвесторлар бизнес мак- 
табини бопп^ардик. Оддий мактаб л арга қараганда 
умуман бошқача услубда ў^итардик. Бу ерда одций 
мактаблардаги мажбуриятлар йўқ эди -  баҳолар 
йўқ, ёзма ишлар йўқ, имтиҳонлар ҳам. Талаб қили- 
надиган нарса -  ўқишга иштиёқ, ва^т ва пул эди.

Ҳаётий тажрибаларимиз асосида олти ойда ўрга- 
нилиши керак бўлган бухгалтерлик ва сармоялаш 
соҳаларини одамларга бир кунда етказишга ҳаракат 
қилардик. Бизнес ҳақида гапириб ўтириш ўрнига Б
-  И учбурчаги бос^ичларида қандай ҳаракат қилиш- 
ни ўқувчиларнинг ўзларига қўйиб берардик. Жамоа 
тузиш ҳақида гапирмай, уларни тузиб берардик, 
унда ҳамма ўзига ёқ^ан ролда иштирок этарди. Сўнг 
жамоавий мусобақа бошланар, маррага бир киши 
эмас, балки бутун жамоа биргаликда етиб келарди 
ва ҳафи^ий ғолибга айланарди.

1993 йилда бизнесимиз гуллаб-яшнаб турган бўл- 
са-да, яхши даромад олиб турган бўлсак-да, навбат- 
даги қадамни ^ўйиш ваьрги келганини сездим. 1994
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йили Ким билан бизнесимизнинг бир 1р1смини шери- 
гимизга сотдик. Ниҳоят, биз “каламуш пойгасидан” 
1£утулдик. Биз жуда бой бўлмасак-да, молиявий озод- 
ликка эришгандик. “Ёш ва бой ҳолда ишдан фориғ 
бўлиш” китобини қўлингизга олсангиз, Ким билан 
океан бўйида от миниб юрган суратимизга кўзингиз 
тушади. Фиджи оролларида ўтказган таътилимиз 
ишлашдан эрта фориғ бўлганимиз учун бизга муко-

и

фот бўлганди. Ушанда Ким 37, мен 47 ёшда эдим.

Қачон тўхташни билиш керак

Жим Коллинз ўзининг “Яхшидан энг яхшисига” 
китобидаги бутун бир бўлимни қандай тўхташга ба- 
ғишлаган. 2004 йили китобни ўқиганимда ўзимга 
қатъий тўхташ кераклигини айтган кунларимни эс- 
ладим. Бу 1984 ва 1994 йилларда бўлганди. Ҳар са- 
фар тўхтаган бўлсам, бирор илоҳий даъват келгани 
учун эмас, шунчаки қилаётган ишимнинг поёни кў- 
рингани ва жараён тугаганини сезганим учун тўхта- 
гандим. Янги жараён бошлангунча кутиб турардим.

Тўхташ кераклигини била туриб, тўхтамаган одам- 
ларнинг кўпини кўрганман. Улар турли сабабларга 
кўра тўхтай олишмаган. Аммо ҳаммамизга тегишли 
бўлган битта сабаб бор: улар Б -  И учбурчагидаги 
бирорта бос^ични тўла ўрганиб чшрппмаган. Бизнес 
эгасининг иши билан шуғулланаверишига яна бир 
сабаб шуки, у бопща ишни билмаслиги ҳам мумкин. 
Жим Коллинзнинг таъкидлашича, киши тўхташни 
^ам билиши керак ва бироз дам олиши лозим, шунда 
унинг хаёлига бирор янги ғоя келиши мумкин. Мен 
айнан шундай қилдим, бир неча йил дам олдим ва 
арзирли гоя иайдо бўлишини кутдим.
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“С” квадрантидан “Б”га

1984 -  1994 йиллар мобайнида мен “С” квад- 
рантида мустаҳкам ўрнашиб олгандим. “Б” квад- 
рантига ўтиш учун ваь^гдан олдин шошилинч ўз- 
гариш лар ^илмоқчи ҳам эмасдим. Кутилганидек, 
қанчалик улкан юту1$ларга эришганим сайин, 
шунга яраш а куч ҳам сарф бўларди. Бу “С” квад- 
рантидагилар учун оддий ҳолат. Чунки бу квад- 
рантда одамлар ўзлари ишлашади, муваффақият 
қанча кўп бўлса, иш ҳам шунга яраш а бўлади ва 
кўпинча иш учун соатбай ҳақ тўланади. Лекин 
кунни чўзиб бўлмайди -  унда 24 соат бор, холос. 
Инсон эса дам  олиши ҳам керак.

Ким икковимиз чарчаганимиз туфайли тўхташ- 
га қарор қилмаган эдик. Тўғриси, семинарлари- 
мизга пул тўлаб ^атнашадиган одамлар кўп эмас- 
ди. Қолаверса, семинарларимиз нафақат қиммат, 
балки ўта ^ийин ҳам эди. Ҳаётимдаги ўзгаришлар 
сабабчиларидан бири устозим Бакминстер Фуллер 
шундай деганди: “Қанча кўп одамга хизмат кўрсат- 
санг, бизнесинг шунчалик равна^ топади”. Шунинг 
учун ҳам ran  пулда эмас, аудиториянинг кенглиги- 
да эди. Бой отам бу борада шундай деганди: “Бой 
бўлишни истасанг, бир вақтнинг ўзида кўпчиликка 
хизмат кўрсатиш ҳақида ўйла”.

1994 йили мактабимиз парталарида бир вақт- 
нинг ўзида 350 киши ў т и р а р д и .  Уларнинг ҳар бири 
5 минг доллар пул тўларди. Ҳисоблаб кўрсангиз, бу 
жуда катта пул. Аммо ran шундаки, одам сони 350 
та эди, холос. Шу кетишда Осиёдаги ўша болалар- 
га ҳеч қандай ёрдам бера олмасдим. Буни тушуниб 
етиб, тўхташ ва^ти бўлганини сездим ва “С” квад­
рантидан Б га қандай ўтишни ҳисоблаб чи^ишим



кераклигини англадим. Бой отам ибораси билан 
айтганда, “игнанинг тешигидан ўтиш” ва^ти кел- 
ганди.

“Игнанинг тешигидан утиш”

Э^тимол, кўпчилигингиз биларсиз, “С” квадран- 
тида фаолият юритадиганларнинг муаммоси шуки, 
улар ^амма ипши ўзи қилиши керак. Улар “ўзим” де- 
ган сўзни кўп ишлатишади. Бу одам ўзини ўзи ишга 
ёллайди ва маҳсулот чиқариш жараёнинг бошида ҳам 
ўзи туради. Б -  И учбурчагига назар ташласангиз, 
пул оқими босқичидан юқоридаги маҳсулот бос^ичи- 
гача “С” квадрантидаги киши ҳаммасини ўзи амалга 
ошириши керак. Бу одат -  ҳамма муаммоларда фа^ат 
ўзига суяниш, “Б” квадрантига ўтишда қийинчилик 
туғдиради. Ҳаммасини ўзи қилишга ўрганиш одат ту- 
сига киргач, ундан қутилиш қийин кечади.

1984 -  1994 йиллар оралиғида мен айнан шундай
о

одам эдим. Узим учун ёлланиб ишлардим. Буни aipiaH 
тушуниб қилсам-да, менда қандайдир ички хавотир 
бўларди. Одатда шундай савол тугиларди: “Узим з^али 
мақсадга эришмай туриб, бошқаларни бунга қандай 
ўқитишим мумкин?” Узингиз бирор нарсага эришмай 
туриб, ўша нарсага эришишни бошқаларга ўргатиш 
жуда қийин. Юту^ларга эришганларда эса одамларни 
ўь^итиш и ш тиё^  бўлмайди, яъни уларда 350 та одам- 
га етакчилик қилиш қобилияти етишмайди.

Ниҳоят, бизнесимизни сотганимиздан сўнг бу 
муаммо ^а^ида ўйлашга ваь^т топилди ва мен икки 
йилга Аризона штатининг Бизби шаҳри ёнида- 
ги тоғли ҳудудда “Бой отам, камбағал отам кито- 
бинининг хомаки нусхасини ёздим. Ушанда Пул



о^ими” ўйини тўғрисида бир-икки фикрларни ҳам 
ўйлаб қўйгандим.

Игнанинг тешигидан, яъни “С” квадрантидан 
“Б ” квадрантига ўта олдим. “Игнанинг тешигидан 
ўтиш” иборасининг маъноси шуки, инсон бойлик 
маъносидаги ҳамма нарсаларини ортда қолдириб, 
тозаланиб, шахсиятига, ички оламига тегишли тоза 
онг бил ангина тешикдан ўта олади. Бундан ўтган 
одамда ҳамма соҳа бўйича янги гоялар бўлади.

Ҳаётда бунга мисоллар жуда кўп. Масалан, “игна 
тешигидан ў т г а н ” тадбиркорларни кўриб чиқсак:

1. Генри Форд автомобил ишлаб чиқаришнинг 
конвейр тизимини яратганида “игна тешигидан” 
ўтганди. Унгача ҳамма автомобиллар буюртма асо- 
сида, қўлда ясаларди.

2. “Apple Computers” компаниясидаги Стив Жобс 
ва унинг жамоаси iPodHH ўйлаб топиб, “игна теши­
гидан” ўтишади.

3. Стивен Спилберг ва Жорж Лукас каби режис- 
сёрлар ўзларининг машҳур фильмларини суратга 
олиб, “игна тешигидан” ўтишади.

4. “McDonald’s” компанияси дунё бўйлаб гамбур­
гер сотиш учун франшиза тарқатиб, “игна тешиги­
дан” ўтади.

5. Тармоқли маркетингда иш олиб бориб, ўзининг 
шахсий тармоғини яратган одам ҳам “игна тешиги­
дан” ўтишига тўғри келади.

6. Инвесторлар активга эга бўлишса, мисол учун, 
кўп хонадонли тураржойга эга бўлиб, ундан ойлик 
пул оқими келиб турса, демак, улар з^ам “игна теши­
гидан” ўтиб олишибди.

7. Сиёсатчи ўзининг сайловолди кампаниясида 
телевизордан фойдаланса, “игна тешигидан" ўта- 
ди. Эшикма-эшик юргани эса ўтолмайди.
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8. Ихтирочи ўз ихтиросини, ёзувчи ўз китобини 
бирор йирик компанияга сотса, “игна тешигидан” 
ўтган бўлади.

9. Бой отамдан ўрганганларимни иулга айлан- 
тиргач, билганларим ортидан “Пул оқими” ўйини- 
ни ихтиро қилиб, кейин китоб ёзишни бошлаганим- 
да мен ҳам “игна тешидан” ўтгандим.

10. Нейлон кармончалар, югуриш учун кийимлар 
ишлаб чи^ариб, уни юридик томондан ҳимоя қил- 
май, муаллифлик бўйича з^имояловчи адвокатдан 
пулни қизғаниб, инқирозга учраганимда эса, “игна 
тешигидан” ўта олмаганим кўринганди. Уз қўлла- 
рим билан ғоямни рақобатчиларга бериб 1$ўйган- 
дим ва шу билан уларни бойитдим. Ушанда улар 
“игна тешигидан” муваффақиятли ўтишган, мен 
эса жарликка ^улагандим. Ажойиб маҳсулот ишлаб 
чиқарган бўлсам-да, Б -  И учбурчагини етарли да- 
ражада ўрганиб чиқмаган, ҳуқу^ босқичида қандай 
ҳаракат қилишни билмас ва маҳсулотимни ҳимоя 
қила олмас эдим.

Жўжа тухумни ёриб чиқмоқда

Қўлимда “Пул оқими” ўйини ва китобнинг тах- 
миний хулосалари билан Финиксдан қайтганим- 
дан сўнг, “Б” квадрантига ўтиш учун яхши жамоа 
тузишим кераклигини билардим. Яхши жамоасиз 
“С” дан “Б” квадрантига ўтиш ҳақида орзу қилма- 
са ҳам бўлади. Бой отам доим қайтарарди: “Агар 
сен жамоангда энг қобилиятли киши экансан, бун- 
дан хавотирга тушишинг керак. Демак, жамоанг 
тўғри таш кил т^илинмаган”. Уз ма^садингизни 
тўғри тушуниб, жамоангизни тўғри ташкил қила
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олсангизгина “Б” квадрантидаги бизнесингиз гул- 
лаб-яшнаши мумкин.

Мен М айкл Лектердек юристни топиб, ўз маҳ- 
сулотим ҳимоясидан хотиржам бўлдим ва у opi^a- 
ли  рафи^аси Шерон билан танишдим ҳамда яхши 
жамоага эриш ганимга амин бўлдим. Ким икки- 
миз Б -  И учбурчаги ^оидаларига асосланган ком­
пания таш кил р л и ш н и  режалаш тира бошладик. 
Маҳсулотимиз ҳужжатга асосан рўйхатга олинди 
ва 50 ёшга кирганимда бозор юзини кўрди. Бу ян- 
гиликни 1997 йил 8 апрелда, Шерон ва Майкл- 
нинг уйида эшитдик. Биз “Rich Dad С отрап у”ни 
таш кил қилганимиздан тортиб ҳозиргача бўлган 
даврда қийинчиликка учрамадик; иш фақат қу- 
вонч келтирди. Худди компания ўз-ўзидан оёққа 
тургандай эди. Биргина муаммо тез ўсиб бораёт- 
ган  талабга мос таклиф  ярата олиш эди, холос. 
Б из дунё бўйлаб кезиб, янгидан-янги бозорларда 
иш  таш кил қилардик ва пул санардик. Хуллас, 
учаламиз “С” квадрантидан “Б” квадрантга сак- 
радик.

о

Уша фурсатдан бошлаб, бой отам қуйидаги гап- 
лари  билан нима демоқчи бўлганини англаб етдим:

-  Ж араёнга  чин дилда н  киришгин.
-  Ж араён  сенга келаж агин гни  кўрсатиб  

т урганида бўш аш ма; асосийси, йўлингдан  
адаш м а ва ж а ра ён н и  охиригача босиб ўт.

- Б  -  И у ч б у р ч а ги н и н г  уам м а  босцичларини  
ўр ганиш га  уаракат  цил -  бу сенга кат т а куч 
ба гиш лайди .

-  Уч х и л  пул кучидан  ф ой д а л а н и ш н и  ў р -  
га н :  рацобат , кооперат ив ва м а ъ н а ви й  пул ­
л а р .

-  “И гна  т еш и ги да н ” ўт иш га ҳаракат цил.

I



■ Ш В 1
“Бой отам, камбағал отам” китоби ҳамда “Пул 

оқими” ўйини дунё бўйлаб тарқалди. Ўйинни бутун 
дунёдаги болалар ҳам, катталар ҳам ўйнаётганини 
эшитиб, кўзим билан кўриб, ўша бир ва^тлар мен 
учун ишлаган болаларга энди фойдам тегишини 
англаб етдим. Эндиликда маҳсулот улар учун иш- 
лаётган эди, ундан бой бўлиш сирларини ўргани- 
шаётган эди.

Энг қувонарлиси, энди 350 тагина одамни тад- 
биркорлик ва сармоялашга ўқитиш ўрнига “Пул 
оқими” ўйини орқали дунёнинг ҳамма бурчагидаги 
одамларни ўқита оламан ва бу кўпинча бепул бўла- 
ди. Улар ўз уйларида ўқишяпти, билганларини эса 
бошқаларга ўргатишяпти. Бу нарсалар дунё бўй- 
лаб газета-журналларда ёритилади.

“New York Times’даги мақолани кўриб тушун- 
димки, 1994 -  2004 йил оралиғидаги фаолияти- 
миз охирлаб қолибди. Бу жараён тугаган бўлса-да, 
вазифамизни давом эттириш кераклигини жуда 
яхши билардик.

Ишдан кетишдан олдин

Ишингиздан кетишдан аввал бир дарсни ўрга- 
нишингиз керак. Бу бобда сизга шу ҳақца айтиб 
бераман. Бу сизнинг фаолиятингизни, мақсадин- 
гизни белгилаб бериши зарур. Баъзи ишларда кўп 
одамга хизмат ^илиб бўлмаганидек, кўп пул ҳам 
топиб бўлмайди. Агар одамлар сонини кўпайти- 
риш ёки кўп пул топишни истасангиз, унда ўзин- 
гизга янги йўл танлаб, “игна тешигидан” ўтишин- 
гиз лозим. Ишдан кетишдан олдин қаерда бахтли 
бўла олишингизни ани^лаштиришингиз керак: “С”



квадрантидами ё “Б” квадрантида? “Б” квадранти- 
га кўчишни истасангиз, унутманг, “игна тешиги­
дан” ўтгач, Б — И учбурчагининг ҳамма босқичла- 
рини ўрганиб чи^ишингиз лозим. Энг асосийси эса, 
яхши жамоа тузишингиз керак бўлади.

Ишдан кетишдан олдин бироз ва^т ажратиб, 
о р т и т а  фикрларни улоқтириб, яқин ўтган замон- 
да инқирозга учраган компаниялар ҳа^ида ўйлаб 
кўринг. Менимча, ўша компаниялар “Р” квадран- 
тидан тўппа-тўғри “Б ” квадрантига сакрам о^и  бў- 
лишган. Қисқа қилиб айтганда, улар “игна тешиги­
дан” ўта олишмаган.

ШЕРОН БИЗ БИЛАН НИМАНИ 
БАҲАМ КЎРАДИ

7-сабоқ. 
Кичик бизнесдан каттасига ўтишда 
ҳамма нарсани мақсад ҳал қилади

Гуллаб-яшнаётган компаниялар, одатда, қуйи- 
даги икки ишдан бирини ^илишади:

Қандайдир муаммони ечишади.
Цандайдир талабни цондиришади.
Ма^садни англаш шундан иборатки, цандайдир 

муаммони ечиш ёки мижозларнинг цандайдир та- 
лабини ьрндириш, кўп одамларга хизмат қилиш 
истаги бирлашиб, муваффақиятли бизнес ташкил 
қилишда асос бўлиши керак.

Робертни денгиз флоти пиёдалар корпусида ў^и- 
тишганидек, ма^сад доим биринчи ўринда туриши 
керак, жамоа иккинчи, шахсият эса охирги ўринда.
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Уйлаб кўринг: агар биз ҳаммамиз мана шундай та- 
мойилга чин дилдан ёндашсак, олам чиндан яхши- 
роқ бўлмайдими?

Роберт билан фикрларимиз бир жойдан чшдеани- 
дан, мақсадларимиз ўхшашлигидан бахтлиман. Ора- 
дан 8 йил ўтганидан сўнг, қўнғироқ, электрон почта 
ёки факс орқали келган ҳар бир мактубда одамлар- 
нинг миннатдорчиликларини, ^увончли хабарлари- 
ни ў^иб, кўриб, эшитиб, улар билан тенг ^увонаман. 
Баъзилар қарзларидан қутулишган, яна бирлари 
бойиб кетишган, бопща бири молиявий озодликка 
эришган, хуллас, одамлар Робертнинг “Пул о^ими” 
ўйини ва китобларидан ўрганиб, ҳаётларини яхши- 
лашган. Мен бундай қувончни ўзимда ҳис қилиб, 
мақсадимизни амалга оширганимизни англадим. 
Биз, албатта, яна йўлимизда давом этамиз.

“Rich Dad Company”ra ^ўшилганимга сабаб, 
уларнинг мақсади мени ўзига жалб ^ила олди.

Мен Роберт ва Ким билан суҳбатлашиб, шахсий 
мақсадларимиз бир-бирига мос эканини англадим. 
Виз “Пул оқими” ўйини ортидан интилаётган мақ- 
садимизга етдик: кўпро^ одамларни тадбиркорлик- 
ка ўргатдик. Кейин эса “Бой отам, камбағал отам” 
китобини ёзишда Робертга я^индан ёрдамлашдим 
ва компаниянинг тенг ^yi^yiyin эгасига айландим. 
Мени пул 1$изи1$тирмасди, ҳатто текинга ҳам ишла- 
шим мумкин эди. Мен учун энг зарури ма^садимни 
амалга ошириш имкониятини топиш эди.

Бир нарсани айтмоқчиман, бизнинг компания 
сингари олдингизга катта вазиф аларни  қўй- 
май ҳам бизнесда м уваф ф а^иятга эриш ишингиз 
мумкин. Бироқ, яна бир бор қайтараман, му- 
ваф ф а^иятли бизнес ё қандайдир муаммоларни 
ечиши, ё ^андайдир талабни трндириш и лозим.



Тадбиркорнинг вазиф аси одамлар эҳтиёжини 
қондиришдир.

Б — И учбурчагига қарасангиз, унинг асосида 
ма^сад турганини, маҳсулот эса унинг юьррисини 
эгаллаганини кўрасиз. Шунинг учун ҳам олдимиз- 
га келиб: “Менда маҳсулот з^чун ажойиб ю я бор. Уни 
сотиб олишни ёки унга пул тикишни хоҳлайсизми?”
— дейишса, кулгимиз ^истайди. Бундай одамларга 
бизнес фақат маҳсулотга асосланиб қурилмайди, 
дея айтгингиз келади. Баъзан шундай бўладики, 
маҳсулот бирор муаммони ечиши ҳам мумкин, бун­
да кишининг ўзи учун белгилаган мақсади амалга 
ошяпти. Лекин бу ҳақца гапираётган одам ҳали ўз 
ма^садини тўла англаб етмаган бўлади. Баъзан эса 
бунинг акси бўлиши ҳам мумкин. Аммо ҳар қан- 
дай маҳсулотда ма^сад асослари бўлмаса, бу бизнес 
узоққа бормайди. Хуллас, мақсадингиз оламшумул 
бўлиши ^ам шарт эмас, аммо у қанча кўп одамлар­
га ёрдам берса, бизнесингиз шунча равнақ топаве- 
ради. Бой ота айтганидек: “Қанча кўп одамларга 
хизмат кўрсатсангиз, шунча бойиб кетаверасиз”.

Шундай қилиб, ўз бизнесингизни очишни ният 
қилган экансиз, олдин ма^садингизни ани^лаб 
олинг. Бизнесингиз қандай муаммоларга ечим то- 
пади? Қандай эҳтиёжларни қондиради? Шундан 
сўнг эътиборингизни Б -  И учбурчагининг бопща 
бос^ичларига қаратинг. Албатта, энг асосийси ҳара- 
катни ва янги бизнесингизни ташкиллаштиришни 
бошлашдир.
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БОЙ ОТАМДАН ТАДБИРКОРЛАР УЧУН 
САККИЗИНЧИ САБОҚ

Шундай бизнес топингки, у бошқа 
бизнес қилмаётган ишни қилсин

8-6об. 
Бизнес раҳбари бўлиш қандай иш?

Бизнес раҳбари

— Бизнес раҳбари учун энг му^им иш қайси? — сў- 
радим бой отамдан.

— Иш жуда кўп. Ҳаммасини қилиш керак. Қай- 
сиси зарзфро^ эканини билиш қийин. Ҳозирча сак- 
кизта энг асосий ишни айтишим мумкин:

1. Ўзининг мақсадини тўлиқ англаш ва компа- 
ниянинг келажакдаги ютуқларини кўра билиш.

2. Керакли одамларни топиш ва уларни жамоа 
сифатида бирлаштириш.

3. Компания ички му^итини му ставкам л аш.
4. Компания ташқи фаолиятини кенгайтириш.
5. Унинг асосларини тартибга келтириш.
6. Тадқшрт ва ишланмаларга инвестиция тикиш.
7. Моддий активларга инвестиция тикиш.
8. Ҳар бир ишда бизнес дунёсида белгиланган 

^онун ва тартибларга амал қилиш.
— Агар компания бошлиғи бу ишларни қила ол- 

маса нима бўлади? — сўрадим мен.
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-  Компанияси касодга учраб, ўз-ўзидан йў^ бўла- 
ди, -  деди бой отам. -  Шунинг учун кўп компания­
лар ўн йилга ҳам бормай барбод бўлади.

Фақат мақсад, бошқа ҳеч нарса йўқ

Устозлик ^илиб юрган пайтларим кўп одамлар 
билан танишишга тўғри келган. Уларда мақсад 
жуда кучли эди, унга етишишни ўз бурчлари деб 
билишарди.

Бирор киши ёнимга келиб, қуйидаги сўзларни 
айтарди:

1. “Мен атроф-муҳитни ҳимоя қилиш ишларига 
ёрдам бермоқчиман”.

2. “Менинг кашфиётим минерал ёқилғини бекор 
қилади”.

3. “Мен уйдан ^очиб кетадиган болалар учун 
ғамхўрлик уйлари очм о^им ан”.

4. “Мен шундай технология ўйлаб топдимки, 
дунё уни анчадан бери кутяпти”.

5. “Мен фалон касалликка даво бўладиган дори 
ихтиро қилм о^и м ан ”.

Бундай юксак ма^садлар самимий бўлса-да, ле- 
кин ҳамма ҳам орзусига ета олмаслиги, мақсадла- 
рини амалга ошира олмаслиги мумкин. Гап шунда- 
ки, уларда мақсаддан бошқа ҳеч нарса йў^, унинг 
ўзи эса кўпинча етарли бўлмайди.

Бизнес бўйича малака етишмаслиги

Олдин ҳам айтиб ўтганимдек, кўпчилик одам­
лар ўқиш муассасалари ёки ишда ўз малакалари- 
ни оширмоқчи бўлиб, йилларни йўқотишади, охир-
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оқибат, уларнинг малакалари бошламоьрш бўлган 
ишлари ёки Б -  И учбурчагига умуман мос кел- 
майди. Бир муаллим ҳақида ҳам айтгандим, у кўп 
йиллар давомида ўқитиш маҳоратига эга бўлган, 
аммо тадбиркор лик қилмоқчи бўлганида унинг ма- 
лакаси кераксиз бўлиб чи^қанди. Гап шундаки, бу 
малакалар Б — И учбурчаги бос^ичларига умуман 
мос келмаган.

1974 йили уйга ^айтганимдан сўнг, камбағал 
отам оғир молиявий қийинчиликларга дуч келга- 
нини кўрдим. Ана шунда мен янги вазифам нима- 
дан иборат бўлишини ёки ^андай муаммоларни 
ечишга ҳаракат қилишим кераклигини тушундим. 
Афсуски, танлаган маь^садимдан бош^а ҳеч нарсам 
йўқ эди. Агар сиз Б — И учбурчагига назар ташла- 
сангиз, у ерда бос^ичлар бор, унга кўра, бухгалтер- 
ликка, ҳуқуққа, муҳандислик ишларига маркетинг 
ва тизимлар билан ишлашни биладиган ўқимишли 
одамлар керак. Лекин у ерда савдо флоти офицеры 
ёки учувчи керак дейилмаган. Менга ўшанда биз­
нес соҳасидаги малакалар етишмасди.

Мени қут^арган нарса бой отамнинг цўя остида 
кўп нарсаларни ёшликдан ўрганиб келганим бўл- 
ганди. Мен бизнес тизимлардан тузилганини, уни 
Б -  И учбурчаги тамойилларини тушунган ҳолда 
ташкил ^илиш кераклигини билардим.

Бой отамга нимадан шикоят қилдим

Бир куни бой отамнинг олдига ўзимдан ҳам, 
бошқалардан ҳам шикоят қилиб бордим. Унга Б
-  И учбурчаги босқичларида ҳеч нарсани тушун- 
маётганимни, ма^садимдан боин^а ҳеч нарсам йўқ-



лигини айтдим. “Жамоа назари билан қаралганда,
-  арз қилдим мен, -  бирор обрўли компания мени 
ўзига қўшмайди, чунки уларнинг тизимига мое 
тушмайман”. Босқичлар бўйича ҳам ҳеч қандай би- 
лимга эга эмасман. Ўйларимни бой отамга айтиб, 
сал жаҳлдан тушгандай бўлдим. Бирор йўл-йўрш^ 
кўрсатар деб, унинг оғзига қараганча жим бўлиб 
қолдим. Аммо у: “Биласанми, мен бу вазиятда ҳеч 
нарса қила олмайман, чунки менда ҳам шундай 
бўлган”, -  дея жавоб берди.

Ростдан ҳам бой отам ишни мақсадини англаб 
етишдан бошлаган эди, холос.

Раҳбар нима қилади

Компания бошлиғининг вазифаси шундан ибо- 
ратки, у компаниянинг доимий ўсиши ва кўп одам­
ларга хизмат кўрсатиши учун уни қайта кўриб чи- 
қиб туриши керак. У корхонасини ^айта ташкил - 
лаштириб турмас экан, корхона ўсмай, кичиклиги- 
ча қолавериши мумкин.

Бу гапларни аниқлаштириш учун Б -  И учбурча- 
гига яна бир бор қарашнинг ўзи кифоя.

Мен “С” квадрантидалигимда бизнинг “маҳсу- 
лотимиз” тадбиркорлар ҳамда инвесторлар бизнес- 
мактаби эди. Лекин бу маҳсулотнинг жуда катта 
қисми менга боғли^ бўлган. Б -  И учбурчагининг 
ҳамма босқичлари ва бошқа жараёнларда шахсан 
ўзим ишлашим керак эди. Мутахассисдан шахсий 
бизнес эгасига айланишим учун тўхташ ва бизнес - 
ни қайта лойиҳалаш масаласини яхшилаб ўйлаб 
кўришим лозим эди. Ёмон ишлаб чи^илган биз- 
несни, яна у ишлаб турган пайтида қайта яратиш



юриб кетаётган машинанинг тешилган ғилдира- 
гини янгисига алмаштиришдай ran. Шунинг учун 
ҳам Ким билан янги бизнес ташкиллаштиришдан 
олдин икки йилга ишдан четланиб турдик.

Янги Б - И учбурчагини яратиш

1996 йили Аризона штатининг Бизби шаҳрини 
ўраб турган тоғлардан тушганимда қўлимда “Пул 
оқими” ў й и н и н и н г  тахминий лойиҳаси ва “Бой отам, 
камбағал отам” китобининг қораламаси бор эди. Ун- 
дан таищари, менда икки в а р а н а  ёзилган бизнес- 
режа ҳам бўлганди. Ҳали ташкил қилинмаган ком- 
паниямнинг ягона хизматчиси ўзим эдим. Мен нав- 
батдаги ишимни яхши билардим: керакли одамлар- 
ни топиш ва уларни ягона жамоага бирлаштириш.

Ўйин лойиҳасини чизиш ишнинг энг осони эди. 
Тизимни яратадиган ва ўйин бўйича ишни давом эт- 
тириб, керакли алоқаларни ўрнатадиган одам топи- 
шим зарур эди. Уша пайтларда мен бу ишларни ^ила 
оладиган биргина инсон — эски дўстим Ральф Роберт- 
ни билардим. Биз уни ҳазиллашиб Спок деб атардик.

Бу ҳолатда тўрт турдаги малака керак эди. Биз- 
несни ташкил қилишдаги бу босқичда лойиҳага “Т” 
ва “И” малакалар билан кира олардим. Менинг ижо- 
дий фаразларим ўйиннинг тахминий суратларини 
чизиш бўлди, токи одамлар унинг ёрдамида мен 
ўн йилда ўзлаштирганларимни оз фурсатда ўргана 
олишсин. Спок эса бу лойиҳага “А" ва “П” малака- 
лари билан кириб келди. У дипломли бухгалтер ва 
ўта ^обилиятли банкир эди. Спок уз дунёсида яша- 
гани учун бошқалардан ажралиб турарди. У билан 
камдан-кам киши муроса ^ила оларди. Энг қизиғи,



у қандайдир тушунарсиз инглиз тилида гапирар, та- 
лаффузини унча-мунча одам тушунмас эди.

Мен унинг уйига бориб, ҳамма тахмин ва чизмала- 
римни столи устига ташладим. Муло^от йўналиши- 
даги қобилиятимни ишлатиб, у биладиган сўзлар би- 
лан чизмаларни тушунтирдим. Хуллас, амаллаб уни 
суҳбатлашишга кўндирдим. У лойиҳанинг ижодий 
ва одамларга тегишли ^исмига тўхтала бошлади.

-  Одамларга бу ўйиннинг нима кераги бор? -  сў- 
ради у. -  Бунда соғлом фикр доирасидаги нарса- 
лардан бошқасини кўрмаяпман.

Мен жилмайиб жавоб бердим:
-  Сенга шундай туюляпти. Чунки сен қобилият- 

ли бухгалтерсан, банкир бўлиб ҳам ишлагансан. 
Аммо о д д и й  одамларга бу нарса чет тилидай тушу­
нарсиз туюлади. Кўпчилик одам л ар учун бу янгича 
фикрлашга асос бўла олади.

У бироз ўйланиб ^олди ва:
-  Менга уч ой муз^лат бер. Сен хоҳлаган нарсани 

^ўлингга топшираман, -  деди.
Биз хизмат ҳақини келишиб олдик ва ^ўл си^иб 

хайрлашдик. Бу вазифани бажаришга мос одам 
топганимни ҳис цштб, уйдан чи^иб кетдим.

Кейинги учрашишим керак бўлган одам жа- 
моамдаги юрист Майкл Лектер эди. Олдин ҳам айт- 
ганимдек, М айкл машҳур адвокатлардан бири бў- 
либ, технология соҳаси бўйича интеллектуал мулк 
муаммолари, патент ва ма^сулот белгилари билан 
шуғулланарди.

Тушунган бўлсангиз, мен энди умуман янги Б -  
И учбурчагини ^ургандим. Ким иккимиз тадбиркор 
сифатида олий вазифамизни англаб етгандик. Энди 
лойиҳа бошлиғи сифатида, Б -  И учбурчагининг 
бешта босқичига ёндашган ҳолда, эътиборимизни 
жамоа тузишга ^аратдик.



Шерон билан учрашув

Бир ой ўтгач, Майкл Лектер қўнғироқ қилиб:
-  Уйинингизни бошқаларга кўрсатишингиз мум- 

кин. Ҳали патент олмадик, аммо унга буюртма ха- 
барномасини рўйхатдан ўтказиб 1$ўйдим, энди нима 
бўлганда ҳам ўз ҳуқуқларингизга эгасиз. Лекин ба- 
рибир маҳсулотни кўрсатадиган одамларингиз би­
лан уни сир caipiainra келишиб қўйинг.

Эсингизда бўлса, нейлон кармончалар ишлаб 
чиқаришни йўлга қўйганимда бу ишни қилмаган- 
дим. Ушанда уч ой ишламасимдан маҳсулотни па­
тент билан ҳимояламаганим учун ихтирони бошқа- 
лар илиб кетишган ва бозорни маҳсулот билан тўл- 
дириб ташлашганди. Менга бу хато жуда қимматга 
тушганди ўшанда.

-  Бироз тўхтанг. Айтинг-чи, — сўради Майкл,
-  олдимга келганингизда мақсадингиз дунёдаги 
одамларнинг ҳаётини яхшилаш эканини айтган- 
дингиз, шундайми?

-  Ҳа, олий мақсадим шундай, -  дедим.
-  Сиз уни мана шу ўйин ор^али амалга ошир- 

моқчимисиз? -  сўради Майкл.
-  Ҳа, -  дедим мен.
-  Одамларга пулни бошқариш, бухгалтерлик 

иши ва маблағлаштиришнинг асосий тамойилла- 
рини шу ўйин орқали тушунтириш мумкинми?! — 
савол берди у яна.

-  Биз худди шундай қилмоқчимиз.
-  Агар қарши бўлмасангиз, бу ўйин ҳақида рафи- 

қамга ҳам айтсам? У дипломли аудитор ва кўп биз- 
несларни ташкил этишда ^атнашган. Унга ўйинин- 
гиз ҳақида гапириб бермоқчилигимга сабаб шуки, у 
ҳам сиз интилаётган нарсага интилади. Унда ҳам
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одамларга пул билан тўғри муомала қилишни ўр- 
гатиш истаги куч ли. Менимча, ўйинингиз уни ҳам 
қизиқтирса керак. Шунчаки, умумий тарзда унга 
ўйин ҳа^ида гапирсам майлими?

-  Мар^амат, бемалол айтаверинг, -  жавоб бер- 
дим мен қатъиятсизлик билан. — Фа^ат молиявий 
соҳада ҳеч қандай билимга эга эмаслигимни таъ- 
кидласангиз бас.

-  Ростданми? Мен бундай деб ўйламаган бўлар- 
дим, -  деди Майкл. -  Бу ҳақца рафиқамга албатта 
айтаман.

У билан суҳбатдаги қатъиятсизлигимга қайтсак. 
Бой отам сингари мен ҳам Б -  И учбурчагидаги 
бос1$ичларда ҳеч қандай ^ужжатли маълумотга эга 
эмасдим. Ўйинни ўйлаб топарканман, ичимни ит 
тирнарди. Ахир, қандай қилиб молиявий маълумот­
га эга бўлмасдан, бу ўйинни ташкил ^илмоқчиман? 
Қандай қилиб ўзим билмаган нарсани бопщаларга 
ўргатм о^им ан, деган саволлар қийнарди мени.

Узимни бирдан ин^ироз ё^асида тургандай ҳис қила 
бошладим: улар мени ^аллобликда айблашса-чи?

Асосий синов

Мен, Ким ва Спок бир неча ҳафта ўйиннинг на- 
муна нусхасини такомиллаштириш устида қатти^ 
меҳнат қилдик. Уни танишларимиз билан жуда 
кўп марта ўйнаб кўрдик. Натижада, ўйин яхшироқ 
ишлай бошлади. Менимча, бунинг сабаби ўша та- 
нишларимнинг ҳаммаси инвесторлар эканида эди. 
Кейин биз иккинчи синовни ўтказишга киришдик, 
мақсад бу ўйинни оддий одамлар ҳам ўйнай оли- 
шини аниқлаш эди.
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Бир меҳмонхонанинг кўпроқ одам сиғадиган кат- 
та залини ижарага олиб, кўнгиллиларга қўнғироқ 
қила бошладик. Уларни кўпчилиги нотаниш киши- 
лар эди. Иигирмата одам билан зални тўлдириш 
ниятимиз пучга чиқа бошлади. Қанчалар қийинчи- 
ликларга дуч кела бошлаганимизни тасаввур қила 
олмайсиз! Уйиннинг моҳияти з^исоб-китобга, сармоя- 
лашга тегишли бўлиб, уни ўргатишга қаратилгани- 
ни айтишимиз билан кўпчилик кела олмаслик учун 
баҳона излай бошларди.

-  Бунинг учун математика керак бўладими? -  сў- 
раб қолди бир киши. “Ҳа”, дейишим билан гўшакни 
^ўйиб қўйди.

Бу залда фақат ўзимиз қолишимизга ишониб 
турган жойимизда Майкл ^ўнғироқ қилиб қолди:

-  Иигитлар! Қарши бўлмасангиз, мен бу синовга 
хотиним ва қизимни ҳам таклиф ^и л м о ^и  эдим, 
майлими?

-  Хотинимни?.. -  ҳайрон бўлиб қолдим мен. -  
Дипломли аудиторни-я!

-  Ҳа, менимча, унга ўйин ёқади.
-  Яхши, -  дедим мен зўрға. — Қизингиз неча 

ёшда?
-  19 ёшда. Университетга к и р м о ^и  бўлиб юриб- 

ди. У ҳам қатнашса, яхши бўларди.
-  Майли... — дудуқландим мен ва ичимда: “Ҳа, 

майли, бошқа иложим ҳам йўқ... Дипломли ауди­
тор, ўсмир қ и з а л о қ . д е б  қўйдим.

Эртасига бу ҳазда рафикам Кимга айтгандим, у 
хурсанд бўлиб:

-  Зўр-ку! Узи иккита бўш жой бор эди, айнан 
улар учун! -  деди.

-  Эй Худо! -  дедим мен. Тақцирнинг ўйинини қа- 
рангки, йигирмата ўриндан айнан иккитаси улар 
учун бўш ьрлганди.



Ўйин қандай бўлди

Шанба куни эди. Эрталаб тўццпз киши йиғилди; 
қолганлар шунчаки келишмади. Шерон, Майкл 
ва уларнинг қизи Шелли шу ерда эди. Шерон би­
лан кўришганимда вужудимни хавотир эгаллади, 
“Уларга фирибгар ва қаллоб каби кўринаётган бўл- 
сам керак”, деб ўйладим ичимда.

Баъзи майда-чуйдаларни ҳал қилганимиздан 
с ў н г  ўйин бошланди. Бизда иккита стол бор эди, 
бирида тўрт киши, иккинчисида беш киши. Уч соат 
ўтгач, Шерон ютганини билдириб қўлини кўтарди. 
“Яхши, -  ўйладим мен, -  ҳеч бўлмаса бир киши учун 
ўйин “иш берди”. Уйин яна давом эта бошлади.

У авжига чиқ^ан пайт Шерон ўрнидан туриб, фи­
зики етаклаб залдан чиқиб кетди. У кетмаса бўл- 
маслигини, цизи Ш еллини Тасконга, Аризон уни- 
верситетига олиб бориши кераклигини айтди.

Шероннинг ўйин ҳа^идаги таассуротини эшита 
олмай, турли ўй-хаёллар оғушида қолдим. Хаёлим- 
га фа^ат ёмон фикрлар келарди.

Ниҳоят, соат бирларда синов ўйинини тўхтат- 
дик, Шерондан бопща ҳеч ким ғолиб бўла олма- 
ди. Бирорта одам “каламуш пойгасидан” ҳам чиқа 
олмади. Чш$иб кетаётганлар мулойимлик билан 
хайрлашишди, аммо ҳеч ким ўйин ҳақида лом-мим 
демади. Ҳатто Майкл ҳам ўйинни муваффақиятли 
тугата олмади. У бош чайқаганча:

-  AipiHH ишлатадиган ўйин экан, лаънати “кала­
муш пойгасидан” ҳам чиқа олмадим-а? — деди.

Бу гапни шундай оҳангда айтдики, ҳозир менга 
мушт ҳам туширади, дея кута бош ладим.

Нима қиламиз: барибир олға интиламизми ёки 
бизнесни ёпамизми?
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Ўйин жиҳозларини йиғиштириб, Ким, Спок ва 
мен натижалар муҳокамасига ўтдик.

-  Балки чиндан ҳам жуда қийин қилиб юборган- 
дирмиз? -  дедим мен.

-  Лекин Шерон “каламуш пойгасидан” чиқци- 
ку? У ўйинни муваффақият билан тугатди, -  деди 
ҳеч қачон ишончни йўқотмайдиган рафикам Ким.

-  Ахир, у профессионал аудитор-да, -  дедим мен.
— Унга бу ўйиннинг кераги ҳам йўқ. Кераги бўлган- 
лар эса ўйнашни уддалай олишмади. Улар ҳайрон 
^олишди, холос.

-  Аммо мен ўйинни соддалаштиришга уринган- 
дим, -  деди Спок. -  Уйин мақсади йўқолмаслиги 
учун бундан ортиқ яна нима ^илиш мумкин?..

-  Майли, нарсаларни йиғиштириб, уйга кетай- 
лик. Эртага Ким билан Гавайига учамиз. Уша ерда 
узил-кесил қарор қабул қиламиз: лойиҳани давом 
эттирамизми ёки ёиамизми...

Соҳилдаги аччиқ фикрлар

Янги ҳафта давомида ҳар куни Ким билан эр- 
талаб турардик-да, кофе ичиб, соҳилга борардик. 
Феълим тинмай ўзгариб турарди. Бир куни ишим- 
ни давом эттириш, бошқа куни эса уни тўхтатиш ке- 
рак, деган фикр билан уйғонардим. Мени иккила- 
ниш ^амраб олганди. Шу алфозда бир ҳафта ўтди. 
Ҳаётимда бунчалар даҳшатли таътил бўлмаганди 
ҳали. Нарсаларимизни йиғиштириб, қайтмоқчи бў- 
лаётганимизда тўсатдан Ким сўраб қолди.

-  Нега Шеронга қўнғироқ қилмадинг? Нега унга 
шунчаки ^ўнғироқ ^илиб, ўйин ҳақидаги фикрини 
сўраб қўя 1рлмайсан?
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-  Нега тушунмайсан? -  дедим овозимни баландла- 
тиб. -  У аёл профессионал аудитор. Мени қаллоб ва фи- 
рибгар деб ўйлаб бўлди, ўйиним ҳеч нарсага ярамайди!

-  Ахир, у бундай демади-ку? Бу сенинг гумонинг, 
холос, -  деди Ким.

Бу воқеаларга ди^қатингизни тортаётганим саба- 
би, ўшанда мен учун жуда оғир бўлганди. Одамлар 
ўз лойиҳаларини ривожлантириш учун таваккалчи- 
ликдан ^ўрқишларини айтишса, уларни тушунаман, 
чунки бу менинг ҳам бошимдан ўтган. Биз Ким билан 
ўзимизни йўқотиб қўяёзгандик. Муҳим масалани ечи- 
шимиз керак эди: лойиҳамиз бўладими ёки ўладими? 
Олдинга щракатланайликми ёки йўцми? Гап шунда 
эди: биз ўз мақсадимизни ҳаётга татби^ эта оламизми 
ёки яна олдинги ишимизга қайтиб, ўзимиз учунгина 
пул топаверамизми?..

Янги ҳамкорнинг пайдо бўлиши

Самолётимиз Финиксга қўниши билан дарров 
Шеронга қўнғиро^ ^илиб, унинг уйида учрашишга 
келишиб олдик. Бойлар яшайдиган ҳудудда жой- 
лаш ган уйи эшиги ёнида туриб, ^атъиятсизлик би­
лан  ^ўнғироқни босдим. Уйинимиз ҳақида энг ёмон 
фикрларни эшитишга шай ҳолда Ким иккимиз Ше­
рон таклиф қилган стулларга ўтирдик.

-  Биласизларми, ўйин менга ё ^ и ,  -  деди Ше­
рон. -  У мен ўйлагандан ҳам яхшироқ экан. Олди- 
нига стол устидаги маблағ, молия ва математикага 
оид нарсаларни кўриб, зерикарли бўлса керак, деб 
ўйладим. Аммо ҳаммаси жуда яхши ўтди.

-  Раҳмат, -  дедим мен. -  Биламан, сиз молия со- 
хасида дипломли мутахассиссиз. Шунинг учун ҳам
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ижобий фикрингиздан бопща нарса мени умидлан- 
тира олмасди.

и

-  Уйлайманки, бу ўйинни молия мутахассисла­
ри ҳам ўйнаб кўриши керак. Яна бир муҳим жиҳат
— ўйин ^изимга ^ам ёвди. — деди у. — У ердан чшдеа- 
нимиздан сўнг машинада нима дегани биласизми?

о

-  Иўқ, лекин унинг фикри ҳам биз учун жуда қи- 
зиқ. Ахир, у ўйнаганлар ичида энг ёши эди, ўсмир 
қизнинг ўйин ҳа^идаги сўзлари жуда аҳамиятли.

-  Биз у ердан чи^қанимиздан сўнг қизим: “Ойи, 
бу ўйин жуда анти^а экан, уч соат ичида мактабда 
уч йил ўргатиладиган нарсаларни билиб олдим”, -  
деди. Ушанда сиз чиндан ҳам одамларга фойдаси 
тегадиган ўйин яратганингизни тушундим.

Ҳа, Спок ва Ким уччовимиз чиндан ҳам “игна те- 
шигидан” ўтгандик. Мен бой отамдан олган билим 
ва тажрибаларимни маҳсулотга жойлаб, сотишга 
яро^ли эканини исботлагандим.

Ишлар ҳам юришиб кетди

1996 йилнинг ёзи бошланди. Навбатдаги қадам 
сифатида графика бўйича ажойиб рассом Кевин 
Стокка мурожаат ^илдик. Ундан маҳсулотимиз 
учун суратлар чизиб беришини сўраб, биз билан 
ишлашга таклиф қилдик. Кевин ўз ишларини Ка- 
нададаги турли кўнгилочар ўйинлар ишлаб чиқа- 
радиган компанияга жўнатди. 1996 йилнинг нояб- 
рида ўйиннинг тижорат нусхаси тайёр бўлди. Биз 
уни Лас-Вегасда бўлиб ўтган семинарлардан бири- 
да дўстларимиз билан синаб кўрдик. Уйин қатнаш- 
чиларга ёқди. Кутганимиздек, уларнинг фикрлаш 
тарзи ўзгара бошлади. Биз дарров Сингапурга уч-
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дик, инвестор дўстларимиз билан учрашиб, боннца 
^атнаш чиларни ҳам ўйнатиб кўрдик.

Уйинни кенг оммага танитиб юрган пайтимизда 
Шерон китобим ^ораламасини олиб, ўқий бошлади. 
У бунинг учун биздан ҳеч нарса талаб ^илмади. У 
менинг бой отамдан олган дарсларим қўлёзмасини 
“Бой отам, камбағал отам” номи билан машҳур бўл- 
ган китобга айлантирди. 1997 йил 8 апрель куни, 
эллик ёшга тўлганимда Шерон ва М айклнинг уйи- 
да китобнинг та!$цимоти бўлиб ўтди. Ҳеч ^анча ўт- 
май, Шерон билан Ким “Rich Dad Company’ra  асос 
солишди. Шерон директор бўлишга рози бўлди. 
Энди Б -  И учбурчагига қараб, ҳаммаси ўз ўрнига 
тушганини кўриш мумкин эди.

Мен, Ральф ва Кевин эътиборимизни маҳсулот- 
га ^аратдик. Майкл эса ҳу^у^ масалаларига. Ше­
рон пул оқимига боғлиқ ҳамма ишни ўз зиммасига 
олди, Ким эса одамлар билан муло^отга киришди. 
Хуллас, ҳаммаси ҳақиқий жамоа қандай бўлиши 
керак бўлса, шундай ташкиллаштирилди. Етак- 
чиликка тегишли нарсаларга Ким, мен ва Шерон 
масъул бўлдик, ^олаверса, Шерон — олий малумот- 
ли мутахассис ҳам эди.

Бизнесни қандай кенгайтириш мумкин

Бизнесни кенгайтиришнинг йўллари кўп. Қуйи- 
да улардан бир нечтасини санаб ўтамиз:

1. Б  -  И учбурчаги н и  тўли ^  кўчириш . Бунда 
бизнесни тўла ишга туширганингиздан сўнг, унда 
камчиликлар бўлмаса, янги бўлимларни очишин- 
гиз мумкин бўлади. Кўплаб чакана савдо ва рес­
торан бизнеси билан шуғулланадиганлар шундай
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йўл тутишади. Ишни кенгайтириш учун бизнес 
етакчилар бопп^а лидерлар билан алмашиниб ту- 
риши лозим. Кам ҳолларда бизнес эгаси ўз бизне- 
сини сотади ва янгисини бошлайди.

2. Ф ранш изадан фойдаланиш . Франчайзинг 
ёрдамида бизнесни кенгайтиришга энг маш^ур ми- 
сол “McDonald’s” компаниясидир.

3. Қийматли қоғозлар расмий бозорида  
компания акцияларини сотиш ор^али маб- 
лағ жалб ^илиш. Бунда компания кенгайишни 
тўхтатмаса, маблағ оқими ҳам тўхтамайди. Бундай 
таищи молиялаштириш компания кенгайишига 
олиб келади. Чунки маблағ бўлса, бизнес кенгая- 
веради-да.

4. Лицензиялар ва қўшма корхоналар. Ком- 
панияни кенгайтириш учун бу йўлни ўзимиз танла- 
дик. Лицензиялар бошқа компанияларга ма^сулоти- 
мизни қандайдир маблағ эвазига чиқаришга рухсат 
беради. Боищача айтганда, сиз ўз маҳсулотингизни 
бошқа компания ҳам чиқаришига лицензия орқали 
рухсат берасиз ва бунинг ортидан пул ишлайсиз.

Ягона тактика ҳамда 
кўп имкониятли стратегик режа

Оддий сўз билан айтганда, тактика -  сиз бевосита 
цўллаётган усулдир. Стратегия эса шундай усуллар- 
ни ^ўллаш имкониятлари режасидир. Ғолиб бўлиш 
учун ягона тактика ва турли стратегияларни қўл- 
лаш керак.

Агар Жим Коллинзнинг “Яхшидан энг яхшиси- 
га” китобини ўқиб, эътибор берган бўлсангиз, ра- 
қобатда ғолиб бўлган кўп компаниялар бирорта



108 Роберт КИЙОСАКИ, Шерон ЛЕКТЕР

ягона тактикани қўллашган. Жим Коллинз ғалаба 
сари олиб борувчи бу йўлни “ягона тактика -  куп 
имкониятли стратегия” деб эмас, “типратикан 
тамойили” деб атаган. Китобда ёзилишича, “Wal- 
M art” компанияси битта тактикани -  яхши маҳ- 
сулот учун энг паст нархлар усулини қўллаган. 
У турли рақибларини шу йўл билан синдиришни 
кўзлаган. Бунинг маъноси шуки, ра^обатчилар 
“W al-M art”m i енгиш учун ^андай тактика қўллаш- 
ни билолмай ^олишган.

Томас Эдисон лампочкани ўйлаб топганида му- 
ваффақиятга маҳсулот миқёсида эмас (чунки уни 
Эдисон кашф қилмаган), тизим миқёсида эришган. 
Генри Форд яхши автомобиль ишлаб чиқариб эмас, 
балки оммабоп ва арзон автомобиллар ишлаб чш$а- 
риш тизимини яратиб муваффа^иятга эришган. У ўз 
бизнесини шу асосда ташкил қилган ва кенгайтир- 
ган. “McDonald’s” ҳам энг зўр гамбургерлар тайёр- 
ламайди, аммо Рэй Крок ўз бизнесини франшизани 
сотиш асосида ташкил қила олган.

Мен Аризона тоғларидаги кичик бир чайлада 
ўтириб, келажак учун бизнес-режамни ўйлаб топ- 
дим, у ягона тактик услуб ва учта стратегик юриш- 
дан иборат эди. Икки варақли бу қисқа режанинг 
биринчи бетида тахминан қуйидагилар ёзилганди: 

ТАКТИКА:
“Пул оқими”ни ўйнанг.
СТРАТЕГИЯЛАР:
1. Китоб ёзиш.
2. Уни максимал даражада оммалаштириш.

о
3. Уйиндан инвестициялар бўйича семинарлар- 

да фойдаланиш.
Иккинчи бетда ушбу уч стратегияни ^андай ба- 

жариш  кераклиги қисқача баён ^илинганди.
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Ягона тактик мақсад ўйинга имкон қадар кўп 
одамни жалб ^илиш эди. Агар мен яхши ўйин ярат- 
ган бўлсам, одамлар уни кўи ўйнашига ва ўйиндан 
ўрганиб, ҳаётларини яхши томонга ўзгартиришла- 
рига ишонардим. Улар олдида умуман бошқа им- 
кониятларга эга бўлган янги олам очилади, ўзла- 
рича пул соҳаси билимдониман деган одамларга, 
масалан, турли фонд менежерларига пулларини 
кўр-кўрона топширишмайди, пулни ўзлари бошқа- 
лардан кўра яхшироқ бошқара олишади.

Ҳаммаси айнан шундай бўлди. Истаган нарсам- 
ни яхши бажарсам, кўп пул топишимни, буни ягона 
тактика ва бир нечта стратегиялар ёрдамида амал- 
га ошира олишимни билардим.

Унчалик қалтис бўлмаган ғоя

Биринчи сабо^: ғояларингиз имкон қадар ^алтис 
бўлмасин ёки бизнес ўхшамай қолган таь^дирда ^и- 
линадиган ишлар стратегиясини ишлаб чиқинг.

Янги бизнес бошлаш ёки сармоя тикишда бой 
отам доим ^алтис бўлмаган ғояларга суянишни 
маслаҳат берарди. Мисол учун, агар сиз кўчмас 
мулкка пул тиккан бўлсангиз, ўша кўчмас мулк 
j^ap ой даромад келтириши кафолатлансин -  мана 
шу унча ^алтис бўлмаган сармоялаш бўлади. Бун- 
дай ҳолатда кўчмас мулкнинг таннархи ошмаса 
з$ам, даромад олиб тураверасиз. Бу усулни нафа- 
^ат кўчмас мулкка, балки боип^а сармояларга ҳам 
^ўлласа бўлади.

Унча ^алтис бўлмаган ғоя -  ўзингиз яхши бил- 
ган ва уддалай оладиган иш билан боғли^ ғоядир.
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Бошқа бирорта бизнес қила олмайдиган ишни 
бажара оладиган бизнес ишлаб чиқинг

Иккинчи сабоқ: бизнесингизни қандайдир ноёб 
тактика асосига қуринг. Мен ҳеч кимда йўқ ўйин 
ўйлаб топдим ва уни юридик жиҳатдан ҳимояла- 
дим. Шу пайтгача ҳали ҳеч ким бундай ўйин чи- 
қармаганди. Бой отам айтганидек: “Ш ундай биз- 
несни лойиҳалаштирингки, унинг ишини бошқа 
цпла олмасин”. Бор эътиборингизни кучли томо- 
нингизга ^аратинг -  нимани фақат сиз цпла ола- 
сиз? Қандай ноёб маҳсулот чиқариш қўлингиздан 
келади?

Бу режа албатта иш беради!

Ҳозирда бизда стратегия жуда кўп

Биз ҳозир з$ам битта тактикани қўллаяпмиз. 
Ҳамма стратегияларимиз битта вазифага ь^ара- 
тилган, яъни ўйинимизга кўпроқ одамларни жалб 
қилиш.

Аммо ҳозирда стратегияларимиз кўпайиб кетди. Биз- 
несимиз ҳозирги кунда фгйидаги кўринишларга эга:

1. 44 тилга таржима 1$илинган китобларимиз.
2. 15 тилга таржима ^илинган ўйинимиз.
3. Маҳсулотимизни тарқатадиган тармоқли мар­

кетинг компанияси.
4. Тренерлик компанияси.
5. Қўшимча таълим: мен ва Дональд Трамп каби 

машҳурлар иштирокида семинарлар ташкил қила- 
диган компания.

6.̂  Радиосеминарлар. Уларни “Infinity Broadcas­
ting компанияси ташкил қилади ва эфирга узатади.
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7. PBS компанияси (жамоатчилик телевидение- 
си) дастурларимизни намойиш қилади.

8. Дунё бўйлаб “Пул о^ими” ўйини ипщибозлари 
учун к луб л ар.

9. “Maricopa” коллежлар уюшмаси (Америкада- 
ги энг улкан коллежлар тармоғи) ўз талабаларига 
“Бой отам” туркумидаги китобларни эшитиш, ўйин- 
ларни ўйнаш курсларини кредитга беришни йўлга 
қўйган. Бундай курслар бопи^а мамлакатларда ҳам 
ўз ўрнини топяпти.

10. www.richkidsmartkid.com сайти дунё бўйлаб 
ўз обуначиларига, болалар ва боғча болаларига 
бепул ўқув дастурларини тақдим қиляпти. Ундан 
тапщари, мактаб болалари ўйинимизнинг бепул 
“Болалар учун пул оқими” нусхасини олишлари 
мумкин.

Ҳисоб-китобларимизга қараганда, дунё бўйича 
15 минг одам бизга ишлаяпти.

Бизнесни кенгайтирмаган ҳолда ўсиш

Бобнинг бошида бой отам бизнесда катта ўрни 
бор деб айтган фаолият турларини келтирдим. Шу- 
нинг учун хдм ўз маҳсулотимизни ишлаб чиқиб, 
уни ишончли юридик ҳужжат, яъни патент ва маҳ- 
сулот белгиси билан ^имоялагач, Ким ва Шерон би­
лан бор эътиборимизни бизнес бопи^арувчисига ке- 
ракли бўлган қуйидаги учта фаолиятга қаратдик:

-  ком паниям изни  ичкаридан м уст аук ам -  
ладик;

-  т аш царидан  уни кенгайтирдик;
-  унин г иш сам арадорли гини  оширдик.

http://www.richkidsmartkid.com
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Ҳар бир тадбиркор қилиши 
керак бўлган иш қилинди

Мен “Пул оқими” ўйини ҳа^идаги мақолани 
“New York Times”p,a. кўрганимдан сўнг шуни тушун- 
димки, з а̂р ^андай табдиркор қилиши керак бўлган 
ишни удцалабман. Шерон ва Ким билан бизнеси- 
миз учун қўлимиздан келган ҳамма ишни қилдик. 
Шуниси ҳам маълум бўлдики, яна янги жамоа ту- 
зиш  ва 1̂ ги келибди. 2004 йилнинг ёзида бу жамоа 
компаниямизга келди. Бу умуман янги жамоа эди, 
лекин улар ҳам биз ь^илган ишларни бажариши ке­
рак эди. Бу вазифалар қуйидагилардан иборат:

1. Компаниянинг вазифаси, мақсади ва истиқбо- 
лини аниқ белгилаб олиш;

2. Керакли одамларни топиб, жамоага бирлашти- 
риш;

3. Компанияни ичидан му ставкам лаш;
4. Уни ташқаридан кенгайтириш;
5. Компания самарадорлигини ошириш;
6. Тадқи^от ва иш ланмаларга пул тикиш;
7. Моддий активларга пул тикиш;
8. Бизнес билан шуғулланувчи одамлар орасида 

компаниянинг юксак нуфузини caifJia6 туриш.

ШЕРОН БИЗ БИЛАН 
НИМАНИ БАҲАМ КЎРАДИ

8-сабоқ. 
Бошқа бирорта бизнес қила олмайдиган ишни 

қила оладиган бизнес ишлаб чиқинг
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Қандай пул топасиз деб менинг зрим, интеллек­
туал мулк бўйича юрист Майклдан сўрашса, одам- 
ларга ғояларини активга айлантиришда ёрдам бе- 
риб, деган бўларди. Бундай активларга эга бўлган 
бизнес қилган ишни бошқа ра^обатчилар қила олиш- 
майди. Майкл буни “рақобатчилардан ўзиб кетиш 
даражасини ушлаб туриш қобилияти” деб атайди. Бу 
масала Майкл билан Б -  И учбурчагини муҳокама 
қилганимизда пайдо бўлди. Биз ўша пайтда Роберт 
билан “Бой отамнинг сармоялашдаги бошқаруви” ки- 
тобини ёзаётгандик. Менда Майклнинг бу масалага 
қарашларини билиш иштиёқи туғилди. Унга Б -  И 
учбурчагини кўрсатиб, тушунтира бошладим:

-  Биз китоб учун чизма яратяпмиз, у ҳар ^андай 
бизнес учун зарур. Унинг томонларига бизнесни 
таъминлайдиган учта асоснинг номлари ёзилган: 
ма^сад, жамоа ва етакчилик. Мақсад йўналишни 
белгилайди, етакчилик эса цабул қилинган қарор- 
ларга жавоб беради ҳамда бизнеснинг олий мақ- 
саддан чалғимаслигига ёрдамлашади. Жамоа му- 
тахассислик билими ва малакаси ёрдамида бизнес 
учун керакли ҳамма вазифаларни бажаради.

-  М алака нима ўзи? -  сўради Майкл.
-  Мисол учун, бу ҳуқу^ ёки ҳисоб-китоб ишлари 

бўйича бухгалтер, ишлаб чи^ариш ва олди-сотдини 
^ўллайдиганлар: таъминловчилар билан ишлаш, 
ишлаб чи^аришни бошқариш, буюртмаларни олиш 
ва уларни бажариш, кадрлар билан ишлаш, марке- 
тингни юритиш, сервис билан таъминлаш, омбор- 
чилик ва шу каби бонща нарсалар...

-  Айтмот^чисанки, бу одамларнинг ҳаммаси ком­
пания ичида ишлаши керак, шундайми? Аммо кўп 
компаниялар...

-  Иў^-йўь*, -  дедим мен унинг нима демоқчили- 
гини олдиндан сезиб. -  Жамоа деганимда фақат



компания эгалари ва ёлланма ишчиларни кўзда 
тутмадим, таш^и маслаҳатчилар, стратегик ҳа.м- 
корлар, лицензия тизимидан фойдаланадиган 
ь^ўшма корхоналарни ҳам назарда тутдим.

— Ёмон эмас. Давом эт.
— Учбурчакнинг ичида эса бизнес ишлаши учун 

керак бўлган 5 та таркибий қисм бор, -  дедим мен.
— Пул оқими, муло^от, тизимлар, ҳуқуқ, маҳсулот 

ёки хизмат, -  ўқиб чшущ Майкл. -  Ажойиб! Булар- 
нинг пирамида шаклида жойлашуви ҳам маълум 
маънони билдирар экан.

— Бизнес мижозларни бирор маҳсулот ёки хизмат 
билан таъминлаши керак бўлади. Аммо муваффа- 
қият учун фақат маҳсулот ёки хизматнинг яхшили- 
ги камлик ь^илади. Б -  И учбурчаги пойдеворидаги 
бошқа элементларни ҳам қўллашга тўғри келади. 
Пул оқими ҳар қандай бизнеснинг асосий пойдевори- 
дир. Пулни йўналтириш ёки унинг келишидаги тўғ- 
ри ёки нотўғри мудцатни белгилаш бизнес равна^ига 
ўз таъсирини кўрсатади. Пул оқимини бошқариш энг 
зарурий жиҳат эканини қайд этишим керак. Дунёда- 
ги ҳеч ^андай буюртма, агар бошлш^лар буюртмани 
бажариш учун керак бўладиган хомашёга пул топа 
олишмаса, бизнесни юксалтира олмайди.

Мулоқот босқичи -  компаниянинг бошқа компа- 
ниялар ва жамоалар билан, боища бизнес ва бутун 
дунё билан, қолаверса, барча мижозлар билан му- 
ло^оти ва муносабатидир. Ҳар қандай зўр маҳсулот- 
нинг ҳам, агар у ҳақца ҳеч ким билмаса, ҳеч қандай 
^иймати бўлмайди.

— Фирманинг мав^еи ҳа^ида нима дейиш мум- 
кин? Истиқболи борасида-чи? Компанияга тегишли 
экани ҳақидаги маҳсулот белгиси-чи? Бу ҳам муло- 
цот даражасига кирадими?



Мен бу масала ҳақида бироз ўйланиб ^олдим, ке- 
йин эса жавоб бердим:

— Ҳа, буларнинг ҳаммаси мулоқот даражасига ки- 
ради. Буларни юридик жиз^атдан ^имоя қилиш эса 
ҳУ1$пе$ даражасига киради. Компаниянинг обрўси 
паст бўлса, дунёда энг зўр маҳсулот ишлаб чи^арса 
ҳам, потенциал мижозлар сиз билан алоқа қилмас- 
ликлари мумкин. Аксинча бўлиши ҳам, маҳсулотин- 
гиз унчалик харидоргир бўлмаса-да, компаниянинг 
обрўси яхши, мижозлар билан муносабатда ҳақгўй, 
хизмат кўрсатиши аъло бўлса, муваффақиятга эри- 
шиши ҳам мумкин.

Бармоғимни жадвалнинг тепароғига юргизиб, 
унга “тизимлар” ёзувини кўрсатдим.

-  Бу бизнес жараёнига, қилиниши зарур бўлган 
ҳамма ишларга тааллуқли, -  дедим.

-  Сен мижозларга хизмат, буюртмаларни қабул 
қилиш ва кўриб чиқиш, етказиб беришни ташкил 
этиш, маҳсулот захирасини назорат қилиш ва таъ- 
минотчиларни топиш, жамлаш, сифатни ушлаш ва 
боища майда-чуйдаларни айтмо!^шсан-да? -  сўради 
Майкл.

— Ҳа, тўғри, — жавоб бердим мен. — Бунга бизнесга 
тааллуқли ҳар қандай тизим киради. Масалан, ҳк- 
собларни тузиш жараёни, дебиторлик ва кредитор- 
лик ишлари назорати, кадрларни танлаш, марке­
тинг, маҳсулотни кўриб чиқиш, ҳисоб-китобларни 
тўғри юритишни кузатиш ва қайта қараб чшрпп... 
Менимча, тизим тушунчасига адвокат ва аудитор- 
лар билан ишлаш ҳам киради. Айнан тизимлар ор- 
^али кичик ва катта бизнеснинг фарқини кўрамиз. 
Айнан тизим ёрдамида бизнес эгаси ва ишчилар- 
нинг имкониятларини компания миқёсида кўриш 
мумкин.



-  Ажойиб, — қўпшлди Майкл. — Менимча, ҳуқуқ 
даражасига юридик шахсни тўғри танлаш, инте- 
лектуал мулк ҳимояси ва ьрнуний келишувларни 
тузиш ҳам кирса керак.

-  Ҳа, албатта. Узинг бу ҳа^да нима деб ўйлайсан?
У жадвалга ^араб, бироз ўйланиб турди.
-  Дастаклар-чи?
Компания бошқарувчиси “С” квадрантидан бўл- 

гани учун кичик бизнес компаниялари молиявий 
жиҳатдан кучайиб кетишганини ҳам биламиз. Бун- 
дайлар — шифокор ва юрист ҳам бўлиши мумкин. 
Аслида Майкл ҳам кўп йиллар ўшалар тоифасидан 
зди. Бундай профессионалларни бизнесда қўллаш- 
ни дастакдан фойдаланиш деса бўлади.

-  Нима бўлганда ҳам, -  дедим мен, -  ҳар қандай 
бизнес бирор дастакни ишлатиши мумкин — маҳ- 
сулот, ҳуқуқ, тизим даражасида ёки ҳаммаси бир 
ва^тнинг ўзида.

-  Яхши, -  деди М айкл ва яна эътибор билан жад­
валга қарай бошлади. — Сен рақобатчилар масала- 
сида бир нарсани тушириб қолдирибсан. Бизнес 
равная топиши учун компания ра^обатчилар ора- 
сида қандайдир устунликка эга бўлиши керак. Ана 
шу устунлигини йўцотиб 1$ўймаслик ва ўз мавқеини 
мустаҳкалаш учун ҳаракат ^илиш керак.

Майкл “ра^обатчилардан устунлик” деганда биз- 
неснинг йўналиши ва унинг алоҳидалигини назарда 
тутиб, шулар эвазига устунликни ушлаб тура оли- 
шини айтганди. Шунинг эвазига мижозлар рақобат- 
чиларга эмас, айнан мана шу компанияга муроажат 
қилишади. Бизнес ўзининг ^айсидир жиҳати билан 
ажралиб туриши керак. Мижоз фақат сизга муро- 
жаат қилиши лозим. Агар рақобатчилардан ўзиб кет- 
сангиз, нима бўлади? Бизнесингизга бирор маҳсулот
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олиб кирсангиз ва у ноёб жиҳатларга эга бўлса ҳамда 
бозорни эгаллаб олсангиз, нима бўлади?

Албатта, бундан хабар топган ра^обатчиларин- 
гиз бу натижага ^андай эришганингиз ва қай та­
рифа улардан устун чиқаётганингизга қизиқишади 
ҳамда сизга етиб олиш чораларини кўра бошлаша- 
ди. Албатта, қонунни бузмаган ^олда, ўз билганла- 
рича сизга етиб олишни кўзлашади. Бошқача айт- 
ганда, агар маҳсулотингиз қонуний ҳимояланма- 
ган бўлса, рақобатчиларингиз ундан бемалол нусха 
кўчириб, бозорга чиқариб юборишади. Бу нарса иш 
услубларингиз ва бошқа жиҳатларга ҳам тегишли. 
Бундай бўлмаслиги учун ҳимояга тааллуқли барча 
юридик ҳужжатларни олдиндан тайёрлаб ^ўйиш 
керак.

Рақобатчилардан ажралиб туришнинг энг осон 
йўли — интеллектуал мулкни қандайдир устунлик 
билан бирлаштириш. “Пул о^ими ’ ўйинини бошқа 
ҳеч ким чи^ара олмади, чунки биз барча зарурий 
ҳуқуқий ишларни уни чиқаришдан олдин тайёрлаб 
қўйгандик.

Сиз ҳам мақсад-вазифаларингиз ва Б -  И учбур- 
чагидаги босқичларга шундай нуг^гаи назар билан 
қаранг. Бу босқичларнинг ^ай бирида ортдасиз, ра- 
қобатчилардан ўтиб кетиш учун нима қилишингиз 
керак, ^андай ^илиб мижозлар олдида устунликка 
эришиш зарур -  мана шуларни кўриб чиқинг. Бу 
устунликни қандай дастаклар ёрдамида амалга 
ошириб, бизнесингиз равнақини таъминлаш мум- 
кинлиги ҳақида қайғуринг.



ТАДБИРКОРЛАР УЧУН БОЙ ОТАМДАН 
ТЎҚҚИЗИНЧИ САБОҚ

Арзон битимларга интилманг

9-бо6. 
Яхши мижозларни қандай топиш мумкин?

Мижоз танлашда адашмаслик керак

Мактабнинг юқори синфида ўқиб юрганимда бой 
отам билан қайсидир меҳмонхона ёнидан ўтаётиб 
кимнингдир қаттиқ бақираётганини эшитиб қолдик:

-  Энди сизга бир цент ҳам тўламайман! Биз бун- 
га келишмагандик!

Овоз келган томонга қарасак, у ерда беш киши- 
лик оила турарди. Оила бошлиғи жаҳли чиьдан 
ҳолда тинмай ўзиникини маъқуллаб, меҳмонхона 
ходимига бақирарди.

-  Ахир, сиз банкда депозит очиш учунгина тўладин- 
гиз, -  дерди ходим. -  Бизга ҳали пул тўламадингиз. 
Чек олишга ҳаққим йў^, сиз нақц тўлашингиз керак. 
Хона учун бир ой олдин тўлашингиз керак эди, янаям 
индамадик. Билиб 1$ўйинг, ^озир сайёҳлар кўп.

-  Яхшиям шундай қилибсиз, бўлмаса, адвокатим 
билан гагшашишингизга тўғри келарди, -  бақирар- 
ди оила бошлиғи.

Хуллас, тортишув узоққа чўзилмади ва оила бош- 
лиғи ғолиб чиқди. У турли баҳоналар билан пулни 
кейинроқ тўлашини айтди, ^олаверса, тўпланаёт-
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ган оломонни кўрган ходим юкларни жимгина хо- 
налари томон олиб кетди.

Бу томошани мен билан бирга кузатган бой отам 
мийиғида кулиб:

и

-  Бу одам барибир тўламайди, -  деди. Иўлимиз- 
да давом этдик.

-  Нега тўламайди? Сиз буни қаёқцан биласиз? -  
сўрадим мен.

-  Биз бу йигитни уч йил олдин ҳам меҳмонхо- 
намизда учратгандик. Бизга ҳам шу ҳунарини кўр- 
сатган. У хонага ётиб олиб, чек ёзиб беради, аммо у 
чекдан пул ечиб бўлмайди.

-  Кейин-чи, кейин нима бўлди?
-  Биз унинг ҳисоб рақамида пул бор-йўфшгини 

аних^лагунимизча у меҳмонхонани тарк этади. Биз 
унга қўнғироқ қилиб (адашмасам, Калифорнияда 
яшарди), пулни тўлашини талаб қилдик. Уни суд 
билан 1£ўр1£ита бошлагандик, ҳозир пулнинг ярмини 
тўлай олишини айтди. Унга яхши хизмат кўрсатма- 
ганимиз учун бизга шу берадиган пули ҳам кўп эка- 
нини айтди. Суд бизга қимматга тушишини билиб, 
рози бўлганмиз, лекин ўшанда ҳам ярим пулни олти 
ойлардан сўнг тўлаганди.

-  Айтинг-чи, бундай вазият бизнесда ҳам учраб 
турадими? — сўрадим мен.

-  Афсуски, ҳа. Яхши ва ёмон мижозлар доим 
бўлган. Бахтимга, тажрибам шуни кўрсатадики, 80 
фоиз мижозлар яхши, 5 фоизи ёмон бўлади. Ҳали- 
ги одамга ўхшаб. Қолган 15 фоизи эса ёмон билан 
яхшининг ўртасидагилардир, — деди бой отам ва сў- 
зида давом этди. -  Орадан шунча ишлар 5'тиб ҳам, 
ўша одам ўтган йили яна қўнғироқ қилиб, хонага 
буюртма бермоқчи бўлди. Ана сенга безбетлик!

-  Уни яхши кутиб олдингларми?



и

— Ҳазиллашяпсанми? — кулди бой отам. — Иўқ, 
албатта. Бизда бўш жой йўқ, дедим. Қабул бўлими- 
мизда унга тегишли ҳамма маълумотлар бор эди, 
ҳатто сурати ҳам. Биз уни \еч цандай алоқа цилин- 
майдиган одамлар рўйхатига киритиб қўйдик.

— Демак, мижозларга рад жавобини ҳам берар 
экансиз-да? -  сўрадим ҳайрон бўлиб.

— Бошқача бўлиши мумкин эмас, — қатъият билан 
деди бой отам. -  Ёмон мижозларни рад этиш, ёмон 
ишчиларни бўшатиш жуда зарурий чора. Емон иш- 
чиларни ишдан бўшатиб турмасанг, яхшилари қол- 
майди. Бу мижозларга ҳам боғли^. Агар мен ёмон 
мижозларни рад қилмасам, тез орада яхшилари 
ҳам қолмайди.

— Лекин мижоз з^ақ бўлиши, у хизматчиларнинг 
хатосидан азият чеккан бўлиши ҳам мумкин-ку? — 
сўрадим мен.

— Тўғри, — жавоб берди бой отам. — Кўпинча шун­
дай з$ам бўлади. Бизнинг тизим ҳам мукаммал 
эмас. Шунинг учун ҳам биз ҳамма шикоятларни 
жуда эҳтиёткорлик билан кўриб чиқамиз ва бу 
ишга жиддий ёндашамиз. Бу гавжум йўлдан ўтиш- 
га ўхшайди: сен олдин чапга, кейин ўнгга қарашга 
мажбурсан. Мижозлардан шикоят тушса ҳам, икки 
томонни яхшилаб эшитиш, жиддий эътибор билан 
ёндашиш, икки Hyifran назар билан қарашга тўғри 
келади. Амалда ҳар куни бирор мижозга рад ж а­
вобини беришга, бирор ишчини бўшатишга тўғри

о
келиши ҳам мумкин. Уйлайманки, сен бу дарсни 
ёдингдан чиқармайсан.

Яна шуни билиб қўйки, ^ўл остингдаги бизнес- 
масла^атчилар, юристлар ва бухгалтерларнинг 
хатолари, лоқайдликлари бизнесинг ҳамда компа- 
ниянгга қимматга тушиши мумкин. Бизнеснинг
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турли соҳаси турлича одамларни талаб қилади. Б
-  И учбурчагига яхшилаб қарасанг, ran нимадали- 
гини тушунасан. Бизнес — турли тоифадаги, турли 
феълли, турлича қобилиятли, билим даражаси, ёши, 
жинси ва келиб чиқиши турлича одамлар аралаш- 
масидан иборат. Ҳар куни ишга келганингда бирин- 
чи тў^нашадиган муаммоинг одамлар билан боғли^ 
бўлади. Мисол учун, савдо агенти компания бажара 
олмайдиган ваъдани бериб қўйган. Мижоз эса жаҳл 
отига миниб олган. Ёки ишончли вакилинг бухгал­
тер билан чиқиша олмайди. Хизматчилар муҳандис 
билан аразлашиб қолган. Бопщарувчилар оддий 
ипгчилар билан курашмоқца. Бунга турли бўлим- 
лардаги таранглашган муносабатлар ёки ходимлар 
ўртасидаги севги можароларини қўшсанг, телевизор 
кўришинг ҳам шарт бўлмай ^олади. Бундай доллар- 
да компанияга ташқи душманнинг кераги ҳам йўқ. 
Компания ичида рақобатчи ҳам, душман ҳам топи- 
лади ва бундай шароитда иш юраётганига ҳам дай­
рой қоласан.

-  Шунинг учун тадбиркор кимни ^ачон ишдан 
бўшатишни ҳам билиши керак экан-да? “Битта тир- 
рақи бузоқ бутун подани булғайди” дейишгани шу 
бўлса керак... Компания ичида мувозанат йў^олса, 
бизнеснинг тагига сув кетади.

-  Худди шундай, -  жилмайди бой отам. -  Била- 
ман, бундай нарсаларни мактабда ҳам учратган- 
сан. Ахир, синфдошларингнинг феъл-атвори ҳам 
турлича-ку, тўғрими?

-  Ҳа, тўғри, футбол ва бейсбол жамоамизда, ҳат- 
то мактаб оркестрида ҳам шу аҳвол, — дедим жил- 
майиб.

-  Ҳар бир жамоада мураббий, оркестрда — дири­
жёр бўлганидек, ҳар бир бизнеснинг ўз етакчиси
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бўлади. Етакчининг иши тур ли феълли одамлар- 
ни жамоа бўлиб ишлашга мажбур қилиш. Шунинг 
учун ҳам кўпчилик кичик бизнесда ўзи алоҳида 
ишлашни маъ^ул кўради, токи у катта бизнесга 
айланмасин. Бунга сабаб эса улар одамлар билан 
муроса р л и ш н и  билишмайди ва буни ўрганишни 
ҳам исташмайди. Одамлар билан ишлашга тўғри 
келмаганида, пул топиш ва компания ташкил қи- 
лиш  жуда осон бўларди. Рухсат берсанг, бизнесда 
одамлар билан муроса қилишга дойр учта фойда- 
ли маслаҳат бераман. Биринчи маслаҳат: ҳар бир 
одам бирор ^обилият ёки малакага эга бўлади. Яна 
уларда “эшакнинг феъли” ҳам бўлади. Бу салбий 
жиҳат ҳаммамизда, шу қатори, менда ҳам бор. Агар 
одамдаги эшаксифат қайсарлик унинг қобилияти 
ва фойдали малакасидан ошиб кетса, билаверки, у 
билан хайрлашиш ва^ти келибди.

-  Сиз “эшак табиатли одам”ни кашф этганингиз 
учун бир кун келиб Нобель мукофотини оласиз, -  
кулиб юбордим мен.

-  Балки, -  деди бой отам. -  Кўпчилик бундай 
одамлар билан ишлай олганим учун менга раҳмат 
ҳам айтади.

— Иккинчи маслаҳат қандай? — сўрадим мен.
— Одамни ишга олаётганингда ҳам, бўшатаёт- 

ганингда з^ам шошилма, -  деди бой отам. -  Бир 
кишини ёллаётганингда шошилмай ҳаракат ^ил. 
Уни яхшилаб текшир. Кимнидир ҳайдаш керак- 
лиги аниқ бўлса, буни тезро^ ҳал ция. Кўплаб бош- 
лиқлар ишчиларига имконият беришади, бу яхши 
эмас. Агар бирор узрли сабаб билан уни бўшата ол- 
масанг, унда боннца ишга ўтказ, токи у жойда биз- 
несингга зарар етказа олмасин. Балки бошг^а бир 
компанияга ишга жойлаб ^ўярсан. У ^ам бўлма-
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са, унга товон пули тўлагин-да, бўшатиб юбор. Бу 
иш сенга арзонрозда тушади. Агар у ишлайверса, 
сенга каттароқ зарар келтириши мумкин. Одам­
лар билан уларнинг нафсониятига тегмай муроса 
қилиш лозим. Бундай вазиятга кўп тушганман. 
Бўшаб кетганлар, охир-о^ибат, мендан миннатдор 
ҳам бўлишган. Бундай ҳолатлар мени қуйидагича 
фикрлашга ундайди: кишининг яхши ишламасли- 
ги сабаби унинг дангасалиги эмас, балки қайсидир 
жиҳатдан бахтсизлигидир. Етакчининг вазифаси 
одамларни бахтли қилиш экан, бунинг йўлларини 
излаб топишинг керак.

-  Айтмсиршсизки, инсон яхши ишчи бўлиши 
мумкин, аммо у ўзига тўғри келмайдиган вазифани 
бажаряпти, шундайми?

-  Бундай ҳолат кўп кузатилади, -  деди бой отам.
-  Узим ҳам бир неча бор яхши мутахассисни ишга 
олиб, уни тўғри келмайдиган жойга ишга қўйган- 
ман ва бу билан унинг бахтсиз бўлишига сабабчи 
бўлганман.

-  Вазиятни ўнглаш учун қандай йўл тутгандин- 
гиз?

-  Мисол учун, бир неча йил олдин ёш бир йигит- 
ни савдо агенти цилиб ишга олдим. У жуда яхши 
савдо агенти эди, ҳамма ишни уддаларди, мижоз- 
лар билан ишлашни ҳам ўрнига қўярди. Натижа- 
да, унинг мансабини кўтаришга қарор қилдим. У 
бўлим менежери бўлди. Қўл остида ўн иккита савдо 
агенти бор эди. Олдинига ишни яхши олиб борди, 
яшаш тарзи ҳам яхши томонга ўзгарди. Шахсий 
ҳайдовчиси бор, маоши ҳам ҳавас қилса арзигудек. 
Аммо аста-секин у ишга кеч қоладиган, асабийла- 
шадиган одат чи^арди, жамоаси емирила бошлади.

-  Сиз уни ишдан бўшатдингизми?



— Иўқ, албатта. Аввал у билан суҳбатлашдим. 
Билсам, у ^оюзбозликни ёмон кўрар экан. Доимий 
мажлислар, ҳужжат титкилаб, офисда ўтиришлар 
унинг учун эмас экан. У фа^атгина савдо агента бў- 
либ ишлашни хоҳларкан.

— У яна савдо агента бўлдими?
— Албатта! Ахир, яхши савдо агентларини топиш 

жуда цийип. Мен у учун олдингисидан ҳам яхши- 
poi$ бопща бир мансаб ўйлаб топдим. Фаолият дои- 
расини белгилаб, хизмат машинасини ҳам қолдир- 
дим. У ўзи ва компания равнақи учун катта иштиёқ 
билан ишга киришди.

— Учинчи маслаҳат-чи? -  сўрадим мен.
— Одамларнинг муло^от тарзига назар солсанг, 

икки турга бўлинишини кўрасан, -  деди бой отам. -  
Бир хил одамнинг ё мудом кайфияти йўқ, ёки бахт- 
сиз. Улар билан ёлғиз гаплашиш зарурки, сенга 
кўнглидагини тўкиб-сола олеин.

— Иккинчи тоифа-чи?
— Иккинчи тоифа эса ортингдан пичоқ уради- 

ганлар. Улар сен ҳақингда тур ли  бўҳтонлар тўқиб 
чи^аришади. Бундайлар шунчаки қўрқоқ бўлади. 
Улар ҳар нарсада сени айбдор қилишади, уларни 
эшитмай, компаниядан ҳайдаб юборишингдан ^ўр- 
қишади. Улар юзма-юз гаплаш а олишмайди, доим 
бошлт^лари ортидан иғво тар^атиб юришади. Улар 
табиатан шундай!

— Хуллас, тадбиркор бўлишнинг асоси одамлар 
билан ишлай олишда экан. Бунинг учун кишида 
мулоқот малакаси етарли бўлиши шарт экан-да?

— Етакчи бўлмо^и бўлсанг, муло^от санъатини 
ўрганишинг керак. Бу йўлда биринчи ^адам одамлар 
билан ҳайиқмай, очиқ-ойдин гаплашишни ўрганиш, 
уларни эшитиш билиш билан бўлади. Тадбиркорлик
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-  кучлилар учун, қўрқоқлар учун эмас. Яхши муло- 
1$от ортидан бизнес гуллаб-яшнайди. Аммо ёдингда 
бўлсин: бошқа одамга гапираётган гапларинг ҳали 
мулотрт дегани эмас. Бу нарса савдога ҳам тегишли: 
кўп гапирадиган одам ҳар доим ҳам кўп савдо қил- 
майди. Муло^от фа^ат лабнинг қимирлашию тил- 
нинг айланишидан иборат эмас.

Бироз жимиб қолдик. Бой отам ўшанда оила 
бошлиғига рад жавоби бергани хаёлимдан кетмас- 
ди. Бу ҳолатга ўз фикримни билдириб ^ўйишни ло- 
зим топдим:

-  Шунинг учун ҳам ўша ёмон мижозга бизда бўш 
жой йўқ, деб қўя ьрлибсиз-да? Кимлигини юзига 
айтгандан кўра, шу яхши-да!

— Ҳа. Агар сен тадбиркор бўлсанг, асосий вази- 
фаларингдан бири -  компания ва хизматчиларни 
ҳимоя қилиш. Агар биз у одам билан ўчакишсак, 
бир кун келиб, албатта, орқамиздан пичо^ уради. 
Шунинг учун менда бундай мижозлар билан муро­
са қоидаси бор: ундайларни мулойимлик, эҳтиёт- 
корлик билан ўзингдан узоқлаштиришинг керак. 
Айнан шунинг учун бизнесдаги муваффақиятда 
мулоқотнинг ўрни катта. Сен нима ^aiyja гапираёт- 
ганинг аҳамиятли эмас, ^андай гапираётганинг 
муҳим. Яратган бизга бежиз икки ^уло^ ва биттаги- 
на оғиз бермаган. Бу кўпро^ эшити ва озроқ гапир, 
деганидир.

Яхши мижозларни қандай топиш мумкин?

Бизнесда бир керакли тушунча бор — даромад. У 
пул о^ими каби зарур. Бу икки тушунча ўртасида 
мураккаб боғлиқлик бор. Даромад -  маҳсулотнинг
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таннархидан ортиғига сотилгандан тушган пул- 
дир. Мисол 1$илиб айтсак, бирор маҳсулотни ишлаб 
чиқариш 2 долларга тушди, сиз эса уни 10 долларга 
сотдингиз. Шунда даромадингиз 8 долларни таш ­
кил қилади.

Даромаднинг ўта муҳимлигига учта сабаб бор.
1. Даромад Б -  И учбурчагининг молиявий асоси 

ҳисобланади. У зарурий пул оқимини таъминлаши 
керак. Ундан жамоага маош, адвокатларга гонорар 
берилади, компания фаолияти учун керак бўлади- 
ган бонща харажатлар қопланади.

2. Даромад ма^сулотнинг ^ийматини белгилай- 
ди. Даромад қанча кўп бўлса, маҳсулот қиймати 
шунча ю^ори бўлади.

3. Ма^сулот ва нарх мижозингизни белгилайди. 
Буни яхшироқ тушуниш учун автомобилсозликдан 
мисол келтирамиз. Машҳур “Rolls-Royce” автомобил- 
лари мижозларнинг сараланган туринигина ўзига 
жалб қилади. Агар бу компания арзон автомобиль иш­
лаб чи^аришни бошласа, бой мижозларини йўхртади.

Бошқа автомобиль - 
бошқа нарх - бошқа мижоз

Яқинда “Jaguar” акциялари нархи тушиб кетга- 
ни учун ^ам арзон автомобиллар ишлаб чиқариш- 
ни тўхтатди. Компаниядагилар анча-мунча маблағ 
йў^отгач, тушунишганки, улар бозорнинг қиммат 
автомобиллар сотиладиган томонида бўлишлари, 
ўрта нархли автомобиллар бозорини эгаллашга ҳа- 
ракат қилмасликлари лозим экан.

Шунинг учун ҳам яхши мижозларни топиш учун 
уларнинг талабига мос келадиган маҳсулот тури ва
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нархини анш^лаб олишингиз керак. Асосийси, бу 
маҳсулот уларнинг “эго”ларини қони^тирсин. Кўп 
ҳолларда айнан шу жиҳат зарурроқ бўлиб чиқади.

Туғри ечим излаб

Ўйинимиз кенг омма учун эмасди. Биз буни ол- 
дин ҳам билгандик. Бу ўйин ўзининг молиявий 
билимларини такомиллаштиришни истаганлар 
учун эди. Асосий муаммо катта уммон ичра ўзимиз- 
га керакли мижозларни топишимизда эди. Ундан 
ташқари, ҳали ўйин кимларга тўғри келишини ҳам 
билмасдик. Бу сотув масаласини янада ^ийинлаш- 
тирарди. Мисол з^чун, бирор китоб болалар учун 
ёзилса, уни дўконнинг қайси бўлимида сотишни 
яхши биламиз. Бу бўлимга асосан ота-оналар бо- 
лаларига китоб сотиб олиш з^чун киришади. Аммо 
бизнинг ўйинимизни ҳар қандай ёшда ўйнаш мум­
кин бўлиб, у ҳамма учун ўйлаб топилганди. Бу ўйин 
болалару катталар, эркаклару аёллар, бойлару 
камбағаллар учун, асосийси, уларнинг молиявий 
билим даражасини ошириш учун мўлжалланган- 
ди. Қолаверса, мижозларимиз бу ўйинни нафақат 
ўйнашлари, балки у асосида ҳаракат қилишни ҳам 
бошлашлари мз^ҳим эди. Кўп йиллик тажрибамдан 
биламанки, ^амма кўп пул топишни истайди, аммо 
бунинг учун билим олишга келганда вақт ва пул- 
дан қизғанишади. Аввалига ўйиндан бирор нима 
ўрганиб, уни ^аётга татбиқ ^ила оладиганларни то- 
пиш жуда қийин бўлганди.

Олдинлари ўқув семинарларида маркетинг бў- 
йича асосий ёндашувни ўргангандим, уни қись^а 
қилиб, “бешта бўлим” дейишарди. Буни бирор нар-
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са c0TM0ifm  бўлган ҳар бир савдогар билиши шарт 
эди. Хотирам панд бермаса, бу назарияни фанга
Э.Жером Маккарти киритганди. Хуллас, сотувчи 
қуйидагиларни яхши билиши керак:

1) ўз маҳсулотини;
2) одамларни;
3) нарх-навони;
4) жойни;
5) позицияни.
Сотувчи мщсулотини, бу маҳсулотни сотиб олади- 

ган одамларни, маҳсулот ^андай нархга сотилишини, 
уни сотиш фойдали бўлган жойни, маз^сулот бозорда 
қандай позиция эгаллаб турганини билиши шарт.

Тадбиркорлар бундай вазифани, яъни бизнес бо- 
расида олдиларидан чи^қан муаммоларни ечишни 
ё^тиришса керак. Шахсан менга ҳам шундай ^и- 
лиш  ё^ади. Аммо ўйинга нарх ^ўйиш ва уни сотиш 
муаммоси бу сафар мени боши берк кўчага олиб ки- 
риб ^ўйгандек тую л ар ди. Бахтимга бир дўстим ^ўн- 
ғироқ қилиб, Финиксга маркетинг бўйича семинар- 
га келганини айтиб ^олди. Мени ўша ерга таклиф 
ц и л д и . Шу заҳоти бу имкониятга ёпишдим.

Бино уч юзга я^ин одам билан тўлганди, бир қа- 
рашда ҳаммалари тадбиркорга ўхшашарди. Улар- 
нинг кўпчилиги обрўли корпорациялардан экани 
билиниб турарди. Нотиқлардан бири: “Реклама 
ташкилотлари берилган пулларни бекорга совури- 
шяпти, уларнинг роликлари ҳеч ^андай фойда бер- 
маяпти”, -  деб ^олди. Мен бу фикрга ^ўшилдим. Ке- 
йин у шундай деди: “Маркетингнинг маъноси қўнғи- 
poi^ қилиш бўлиб қолди, реклама агентлари тинмай 
қўнғироқ қилиб, яна пул беришимизни сўрашади. 
Уларнинг хизматлари жуда қиммат. Бу улар учун 
фойдали, биз эса доим пул тўлаганимиз тўлаган.
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У л ар дан сўраб кўринг-чи, маҳсулотингиз тўлш$ со- 
тилиб кетишига кафолат бера олишармикин? Улар- 
да маҳсулот савдоси ҳажмини оширшп учун бирор 
усул бормикин? Кўп ҳолларда улар кафолат бера 
олишмайди. Кўп ҳолларда уларнинг ягона мақсади 
ўз танпсилоти фойдасига “ижодий ёндашилган рек­
лама учун” пул ундириш ва бундан улуш олиш”.

Сотув = даромад

Ҳа, бу семинар мен учун айни мудцао бўлди. Бу 
ерда ran  миллионларни реклама учун осонликча 
сарфлаб юборадиган катта корпорациялар ҳа^ида 
эмас, тадбиркорлар учун маркетинг асослари ҳа- 
қида борарди. Нотиқ муваффақиятга эришиш йўл- 
лари ҳақида сўзлаб, қуйидаги ҳаётий мисолларни 
келтирди:

1. Тадбиркор ўз компаниясида ишлайдиган сав­
до агентидан кўра юқорироқ малакага эга бўлиши 
лозим.

2. Тадбиркор ўз бизнес соҳаси бўйича савдо мар- 
кетингини яхши тушуниш керак.

3. Маркетингга ^аратилган ҳамма куч сотувда- 
ги ўсиш даражасига ўз таъсирини ўтказиши лозим, 
ҳамма куч фақатгина мо^ирона ^илинган реклама 
ролигига қаратилган бўлмаслиги керак.

Аслида ҳам кўп тадбиркорлар бундай муҳим ма- 
салани реклама агентларига ташлаб қўйишади. 
Бундай қилиш катта корпорациялар ёки тўла оёқ- 
қа туриб олган компанияларга ярашади. Бизнеси­
ни эндигина бошлаётган тадбиркор эса ҳам савдо 
агенти, ҳам реклама агенти бўлиши лозим. Маблағ 
чегараланган экан, савдо ва даромаднинг ўсиши



жиҳатидан ҳар бир доллар белгиланган натижани 
бериши шарт.

Бой отам тинмай “сотиш = даромад” деган тенг- 
ламани такрорларди. Одамлар кам даромад оли- 
шига сабаб уларнинг сотишни билмаслиги, дерди 
у. Агар шу семинарда бой отам қатнашганида, жуда 
мамнун бўларди. Нотиқ бир йўналишни ушлаган- 
ди: маркетинг, албатта, савдо ҳажмини ошириши 
керак, қолаверса, буни амалда текшириб кўриш- 
нинг з$ам иложи бўлсин.

Унинг сўзи тугай деб қолганида тўқнаш келган 
муаммомизга ечим топгандай бўлдим. Гап нарх ҳа- 
қида кетганда нотиқ шундай деди: “Ҳар бир маҳсу- 
лотнинг нархини белгилаши мумкин бўлган учта 
жиҳат бор. Бу шунга ўхшаш маҳсулотга нисбатан бо- 
зордаги энг паст, энг юқори ва ўртача нарх. Энг ёмон 
баҳо сифатида ўртача нархни белгилашингиз мум­
кин. Чунки маҳсулотингизни ҳали ҳеч ким билмай- 
ди. Агар сиз энг паст нархни белгиласангиз, сиздан 
^ам пастроқ нарх белгилаб, сизни эзиб ташлайдиган 
одам доим топилади. “Ким энг паст нархда сотади” 
мусоба^асига киришишдан олдин сиз бу нарсага 
моддий жиҳатдан тайёр бўлишингиз лозим. Ундан 
таш^ари, сиз жуда ёмон мижозларга, яъни арзон 
маҳсулот ^идирувчилар ва ўта зиқна харидорларга 
ҳам дуч келасиз’’.

Мен дарҳол бой отам айтган гапларни эсладим 
ва муаммонинг ечимини топдим. Бирин-кетин ҳам- 
маси ҳал бўла бошлаганди. Бой отам ҳам зи^на, ар­
зон сотиб олишга интиладиган мижозлардан қоч- 
гин, деб ўргатарди.

Нотиқ сўзида давом этиб, раьрбат йўлида энг ях- 
шиси -  ма^сулотга юқори нарх белгилаш деб таъ- 
кидлади. У шундай деди: “Маркетинг бўйича мае-



лаҳатчи бўлганимда бизда ғалати ра^обат бор эди. 
Мен маслаҳатим учун энг паст нарх белгилашни 
истардим. Гап шундаки, хизматимга қанчалар паст 
нарх белгиламайин, мижозларим шунча камайиб 
кетаверди. Охир-о^ибат, иш шунга бориб таь^алдики, 
ишимни четга сурган ҳолда қилган хизматим учун 
одамлар ортидан юриб, пулимни қисташимга тўғри 
келди. Аксига олиб, уларнинг баъзилари тўлашдан 
бош ҳам тортарди. Улар ҳақиқий зи^на одамлар эди! 
Кейин эса нархимни озро^ кўтардим, буни қаранг- 
ки, бизнесим олдингидек ўртача мав^ега чи^ди. 
Аммо барибир мижозлар билан нарх борасида тор- 
тишувлар тўхтамасди, маслаҳатларимнинг фойдаси 
з^а^ида эса ^еч ким гапирмасди. Ниҳоят, ажойиб кун- 
ларнинг бирида хизматим учун соҳадаги энг юқори 
нархни белгиладим. Соатига 50 доллар олиш ўрнига 
кунига 25 минг долларга кўтардим. Мана, ҳозир кам 
ишлаб, кўп пул топяпман.

25 минг долларни эшитиб, миямда бир фикр яра^- 
лагандай бўлди. Билсам, ўзим ҳам зиқна мижоз 
эканман, шунинг учун ҳам ҳеч кимнинг мен билан 
иш ^илгиси келмаётган экан. Бу фикрдан сўнг янги- 
си пайдо бўлди: демак, биз ўйинимизга нарх белги- 
лашда зиқна харидор кўзи билан қараётган эканмиз.

“Арзон сотиш курашига қўшилманг, -  деди но- 
ти^, — бу билан атрофингизга зи^наларни чақира- 
сиз, холос”.

Яна кўз олдимга бой отам келди, у ҳамма нарсани 
арзон-гаров олишга интиладиган зи^налар билан 
юзма-юз келишдан ^очарди. Бой отам ўшанда мас- 
лаҳат бериб, шундай деганди: “Маҳсулотингни шун­
дай ишлаб ч и ти н ки , уни қизиқувчан ва кўп пул тў- 
лай оладиган одам харид қилсин. Маркетинг эса ана 
шундай мижозларни топиш билан шуғуллансин.
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Ижодий ёндашувни қўлла. Зшрна бўлма. Арзон со- 
тиб, з̂ еч қачон яхши мижозларга эга бўла олмайсан”.

Китоб биринчи ўринга чиқмоқда

о

Уша куни уйга қайтиб, Ким ва Шеронни чақир- 
дим ва йиғилиш уюштирдим:

о

— Уйиннинг донасини 200 доллардан сотишимиз 
керак. Бу билан ўйиннинг ўрнини белгилаб берган 
бўламиз, ҳа, бу дунё бўйича энг ^иммат ўйин. Чун- 
ки бу шунчаки ўйин эмас, бу -  бир қутига солинган, 
бизнес бўйича бутун бошли ў1$ув курси.

Ш ерикларим фикримга қўшилишди. Белгила- 
ган нархим уларни асло ажаблантирамади. Биз 
соҳа мутахассисларига мурожаат қилиб, нарх бел­
гилаб беришларини сўраганимизда, улар ўйинни 
39,95 долларга баҳолашганди.

Маслаҳатни аслида ҳеч қачон бизга мижоз бўл- 
майдиган одамлардан сўраб, хато қилибмиз. Биз 
маслаҳатни арзон маҳсулот оладиган одамлардан 
сўрабмиз. Аслида эса, ўз билим доирасини кенгай- 
тиришни истаган ва бунинг учун яхши пул тўлай 
оладиган мижозларни топишимиз керак экан.

— Шундай мижозларни топиш йўлини ^идири- 
шимиз керак, -  деди Шерон.

— Энди китобимиз биринчи ўринга чи^иши зарур. 
Уйинни бозорга олиб чиьрппдан олдин китобимизни 
олиб чиқиб, уни реклама қилишни бошлаймиз.

Бу пайтда Шерон “Бой отам, камбағал отам” ки- 
тоби устида ишлаётган эди. Унга қўлёзмани берга- 
нимда китоб 350 бетга я^ин эди.

— Демак, китобни шундай ёзишимиз керакки, 
ундан ўйин келиб чи^син, — деди у.
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-  Сармоялаш бўйича семинарлар курсини ян- 
гитдан ташкил қилишимиз керак, -  қўшилди Ким.
-  Яхши мижозлар семинарларда ўз-ўзидан пайдо 
бўлаверади.

-  Ҳа, бу ҳам яхши ғоя. Шерон китобни тайёрлашда 
давом этсин, биз семинарларни ташкил ^илиб, мо- 
лиявий билим учун пул тўлайдиганларни тўплай- 
миз. Биз бу иш билан олдин ҳам шуғулланганмиз, 
мижозларни қаердан в а қандай топишни биламиз.

Бопщача айтганда, тактикамиз ўз ҳолича қола- 
ди. Ягона ва асосий тактик услуб “Пул оқими” ўйи- 
нини ўйнашни хоҳлайдиган одамларни топиш эди. 
Стратегик вазифаларни эса ўзаро бўлишиб олдик. 
Агар бу иш берса, одамлар ўйинни ўйнай бошла- 
шади.

Биз гўё яна янгидан келишув туздик, бир неча 
кун уччаламиз уч томонга ҳаракатланаётгандек 
эдик, энди ягона режани амалга ошириш учун яна 
бир жамоамиз.

-  Лекин нима учун 200 доллар? -  сўради Ким. -  
Нега энди миянгга шу ра^ам келди?

-  Биринчидан, бирданига келгани йў^, -  дедим 
мен. -  Нотиқ: “Нархингиз ^анча клрри бўлса, маҳ- 
сулотингиз шунча ^ийматли кўринади”, дегани- 
дан сўнг шу фикрга келдим. Мен ўз маҳсулотимга 
зи^на харидор кўзи билан назар солиб юрганимни 
тушундим. Аввалига 59 долларга нархладим, аммо 
бу энг паст нарх эди. Кейин эса 99 долларга кўтар- 
дим. Ёмонмас, лекин бу ўртача нарх. Бу нархга бе- 
малол сотишимиз мумкин. Ниҳоят, хаёлимга 200 
доллар нарх келганида ўзим ҳам сесканиб кетдим. 
Тушундимки, ниҳоят, чегарани босиб ўтдим ва бу 
айнан белгилашимиз керак бўлган, бизга тўғри ке- 
ладиган нарх экан.



-  Албатта, бу нарх бизга кўп нарсани ваъда қил- 
япти. Бундай пул билан бизнесимизни ривожлан- 
тириб юборишимиз анш$, — деди Шерон аудиторлик 
кўзойнагини та^ар экан.

Ишингиздан кетишдан олдин

Ю^орида айтиб ўтилган беш бўлим бозордаги йў- 
налишингизни режалаштиришга хизмат ^илиши 
мумкин. Шунинг учун ҳам ишлаб турган жойин- 
гиздан кетишдан олдин ^уйидагиларни ёдингизда 
сақланг:

1. Ҳар қандай бозорда маҳсулотингиз учун учта 
нарх бор. Сиз ма^сулотга юқори, ўртача ва энг паст 
нархни белгилашингиз мумкин. Қайси нарх сиз- 
ни ^ониқтиради, аввал шуни ани 1̂ лаб олинг. Паст 
нархни танлаш жуда оддий кўриниши мумкин, 
аммо бу вазиятда рақобатчилар орасида қолиб ке- 
тасиз. Ҳамма сингари ўртача бўлсангиз эса, бошқа- 
лардан ажралиб туриш ^ийин кечади.

2. Ёдингизда бўлсин, паст нарх қўйганлар, уни 
бекорга пасайтирмаган бўлади. Бундай йўл тутган 
компаниялар қилган ишни боип^алар бажара олиш- 
майди. Мисол учун, “Wal-Mart” компаниясини олай- 
лик. У чакана савдо тизимини жуда яхши йўлга 1$ўй- 
ган, у ҳам ^амма сотадиган маҳсулотларни сотади, 
з^ар бир алоҳида савдодан оз даромад кўрса-да, уму- 
мий ҳолатда кўп пул топади. Бой отам нима дегани- 
ни эсланг: “Нархни ҳар қандай аҳмоқ ҳам тушириши 
ва бунинг оқибатида бўйнини синдириши мумкин”. 
У яна: “Аммо нархни тушириш стратегиясини цўл- 
лаб, оз даромад олган ҳолда ҳам бойиб кета олади- 
ган тадбиркор бўлиш керак”, — деганди.
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3. Агар маҳсулотингизга ю^ори нарх ^ўйган 
бўлсангиз, демак, бу ма^сулотни бопщалар ишлаб 
чинара олмайди. Агар бундай бўлмаса, ўтириб, 
“уй вазифангизни” бажаринг. Шуни билингки, 
маҳсулотингизнинг нархи қанча қиммат бўлса, 
мижозингиз шунча оз бўлади. М аркетингни ҳам 
шу йўналиш да юргизишингиз керак. Ундан таш- 
қари, паст нархда савдо ^иладиганлардан масла- 
ҳат сўраманг.

4. Ҳамманинг кўнглини олишга уринманг. Маҳ- 
сулотни ҳам паст, ҳам ю^ори нархда сотмо1̂ га бўл- 
сангиз, уни икки хил нусхада чиқаринг. Билсангиз, 
“Honda” компанияси “Acura” автомобилларини, 
“Toyota” компанияси эса “Lexus” автомобилларини 
ҳам ишлаб чиқаради. Менимча, бу автомобиллар 
бир-биридан унчалик фар^ қилмайди. Аммо бир 
нарса анш^ “Honda” ва “Toyota” компаниясининг 
маркетинг бўйича мутахассислари ўз ишларини ке- 
ракли даражада бажаришган ҳамда бу икки компа­
ния икки хил автомобиль сотишига оммани ишон- 
тиришган. Ушбу бобда айтганимдек, маркетинг 
мижозга у нимани истаса бериши, нимага муҳтож 
бўлса, муҳайё қилиши керак.

5. Ҳар доим нархни туширишга эътибор қарата- 
вермай, мижозларингизга бош^а томондан фойда 
келтириш  ҳақида ўйланг. Биламан, ўйинимиз- 
нинг нархи баъзиларни ажаблантириш и мумкин. 
Лекин биз унинг нархини туширмаймиз, бунинг 
ўрнига янги ва янги нарсаларни қўшамиз, нати- 
жада, нархни яна кўтариб, мижозларимизнинг 
кўнглини топамиз. Улар эса бундан миннатдор 
бўлишади.

6. Емон савдо агентлари доим янги маҳсулот 
сотишни исташади. “Хегох’да ишлаб юрганимда



савдо агентлари доим норози ҳолда: “Қанийди, 
компания бирор янги маҳсулот ишлаб чи^арса, 
савдони юргизиб юборган бўлармидик”, -  дейи- 
шарди. Кўплаб компаниялар шундай муаммога 
дуч келишган. Савдо пасайиб кетганида бирор 
янги маҳсулот ишлаб чиқаришга ҳаракат қилиша- 
ди. Кейин эса маҳсулотнинг тури кўпайиб, савдо 
юришиб кетганида, маҳсулотлар бир-бири билан 
рақобатлаша бошлайди. Бундай пайтда маҳсулот 
кўплигидан мижозда танлаш  имконияти пайдо бў- 
лади. Бой отам айтарди: “Янги маҳсулот ь^идириш 
ўрнига янги мижоз топишга ҳаракат дилинг”. У 
яна айтардики: “А ^ л и  тадбиркор ўз мижозларига 
яна қувонч бағишлашни ўйлайди, янги мижозлар- 
ни топиб, уларга ўзида бор маҳсулотни сотишга 
ҳаракат ^илади”.

7. Савдо билан шуғулланадиган стратегик ше- 
рикларни қидиринг. Юқорида пулнинг учта тури 
ҳа^ида ёзгандим (ра^обат, кооператив ва маъна- 
вий). Бойликка тез ва оз таваккалчилик билан 
эришиш йўлларидан бири кучларингизни бопи^а 
одамларники билан қўшиш ва кооператив пул то- 
пишдир.

8. Энг зўр мижозларингизни ^ўлдан чи^арманг. 
Замонамизда мижозлар билан доимий алоқада бў- 
либ туришда интернетнинг ёрдами катта. Асосий 
қоида: доимий мижозларингиз бўлиши учун ^ўлин- 
гиздан келган ҳамма нарсани дилинг, чунки улар 
нафақат маҳсулотингизни сотиб олишади, балки 
уни дўстларига ҳам тавсия қилишади. Бу эса мар- 
кетингнинг бир кўринишидир.

9. Мижоз кўнглини олиш учун ижодий салоҳия- 
тингизни ишга солинг. Кичик тадбиркорлар баъзан 
улкан корпорацияларни ҳам ортда қолдириб кета-
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ди. Чунки уларда ижодий ёндашув доираси кенг 
бўлиб, шунинг эвазига ўз ғояларини тезроқ амалга 
ошира олишади.

Хулоса ўрнида

Мен сизга айтган бешта бўлим доим ёдингизда 
бўлсин. Яна шуни унутмангки, сизнинг ажойиб 
ва бетакрор маҳсулотингиз ажойиб ва бетакрор 
одамларга жуда керак. Ма^сулотингиз нархи ки- 
шиларнинг истеъмол э^тиёжи ва шахсий истакла- 
рини қондириши лозим. Узига жалб ^ила олган 
маҳсулот ҳеч қачон қиммат ҳисобланмайди. Бош- 
^аларнинг қурби етмайдиган маҳсулотни сотиб ол- 
сак, бизда ўзимизни яхши кўриш ҳиссиёти уйғона- 
ди ва бундан мамнун бўламиз. М ана шу ҳиссиётни 
^иммат маҳсулотни сотишда ҳам ^ўллаш мақсадга 
мувофиқ.

Маҳсулотингиз сотиладиган жойнинг ахамияти 
ҳам жуда катта. Ёдингизда бўлеин, янги “Ферра­
ри” ҳам эски автомобиллар орасида кўринмай қо- 
лади. Сиз ҳам маҳсулотингизни сотилмайдиган 
маҳсулотлар ичига ф/йсангиз, унинг савдоси сиз 
кутгандай бўлмайди. “Бой отам, камбағал отам” 
китоби чиьданида биз уни бир дўстимнинг ё^илғи 
^уйиш шохобчасидаги автомобилларни ювиш жо- 
йида сотишга i^apop ^илдик. Нега? Чунки бу ерга 
автомобилларини ювдириш учун ўзига тўқ одам­
лар келишарди. Ё^илғи шохобчаси ҳам жуда маш- 
ҳур эди. Ҳар доим биринчи бўлишга ҳаракат қи- 
лиш зарур. Ҳаммамиз биламиз, Атлантика океа- 
нидан биринчи бўлиб Линдберг учиб ўтган. Лекин 
бу ишни иккинчи бўлиб ^илган одамни танимай-
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миз. Агар ўз соз^ангизда биринчи бўлмасангиз, 
унда бирор нарса ихтиро дилинг. Бу олдин ҳеч ким 
қилмаган нарса бўлсин. Агар сиз иссиқ сосискалар 
сотиш шохобчасига эга бўлсангиз, бу энг зўр, энг 
яхши, энг иссиқ сосиска сотиладиган шохобча деб 
айта олишингиз керак.

Сиз ҳаракат қилаётган биринчи ўрин аслида 
мижоз онгида эканини билишингиз керак. Мисол 
учун, бирор чанқоқбосди ичимлик ҳа^ида ўйла- 
сангиз, хаёлингизга “Coca-Cola” ёки “Pepsi” кела- 
ди, тўғрими? Энди ўйлаб кўринг, мижозларингиз 
сиз ишлаб чиқарадиган маҳсулот ҳа^ида ўйлашса, 
хаёлларига дастлаб сизнинг маҳсулотингиз кела- 
дими ёки рақобатчиларникими? Хуллас, тадбир- 
корнинг асосий вазифаси ўз соҳаси бўйича мижоз 
танловини эгаллашдир.

ШЕРОН БИЗ БИЛАН 
НИМАНИ БАҲАМ КЎРАДИ

Яхши мижозларни қандай топиш керак

9-сабоқ. 
Арзон битимларга интилманг. 

Тўғри мақсад йўлида диққатни жамланг

Бизнес эгаси сифатида ^андай мижозларга эъти- 
бор қаратишни яхши билишингиз жуда муҳим. Сиз 
^андай мижозларни ё 1̂ гирасиз -  ^иммат олувчи- 
ларними ёки арзон олувчиларними? Ешларними 
ёки кексаларними? Ра^обатчиларингиз билан ми- 
жозни йўқотиб қўймаслик йўлида нарх воситасида
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курашасизми ёки сифат? Бой ота айтганидек: “Паст 
нарх қўйсангиз, ундан ҳам паст нарх ^ўядиганлар 
топилади. Агар сифатга эътибор қаратсангиз, з^ар 
бир маҳсулотдан керакли даромад оласиз ва албат- 
та “сифатли” мижозларга ҳам эга бўласиз”.

Бундан тапщари, қандай мижозга кучли эъти­
бор қаратиш кераклигини ҳам аншрпаб олишингиз 
зарур. Уларни уч ^исмга бў лай лик: биринчи ь^исм 
мижозлар сиз билан яхши муносабатда; иккинчи 
қисми эса ёмон муносабатда; учинчи хилига эса 
кимдан сотиб олишнинг -  сизданми ёки ра^ибин- 
гизданми, фарқи йўқ. Тадбиркорларнинг кўпчи- 
лиги бир хил хатога йўл қўйишини кузатганман: 
улар уч хил мижоздан биттасига, яъни уларга ёмон 
муносабатда бўлганига бор эътиборни қаратишади. 
Бунинг ўрнига улар яхши муносабатдаги мижоз­
ларга кўпроқ эътибор беришлари зарур. Тўғри, кўп 
маслаҳатчилар ёмон мижозлар билан муносабат- 
лар тикланса, бизнесингизга салбий таъсир камая- 
ди, деб масла^ат беришади. Аммо биз бундай деб 
^исоб л амаймиз.

Ҳамманинг кўнглини бирдек олиб бўлмайди. 
Емонларига аҳамият бермасдан, яхши мижозлар- 
нинг кўнглини олинг, токи, улар сизга реклама 
агентларидек хизмат қилишсин. Бунинг натижаси- 
да “вирусли маркетинг” деб аталадиган нарсага эга 
бўласиз. Бундай яхши мижозларингиз ёрдамида 
бош^аларни ҳам ўзингизга қарата оласиз. Бундан 
ташқари, ёқмаган одамингиз билан вақт ўтказмай, 
сизга яхши мижоз ва яхши инсон сифатида муноса- 
бат кўрсатадиганлар билан вақтингизни чоғ ўтказ- 
ганингиз маъқул. Яна бир ҳолат: маҳсулотга янги 
мижоз қидиргандан кўра, уни доимий мижозларга 
сотиш ^ам осонро!^ бўлади.



Янги бизнесменлар йўл қўядиган яна бир 
хато “тўрни узоқроққа отиш”дир. Улар бирдани- 
га турли тоифадаги мижозлар билан муносабат 
ўрнатмо^чи бўлишади. Эшиклари олдига кел- 
ган  ҳар бир одам салоҳиятли мижоз, у билан ҳар 
қандай бизнес қилиш мумкин, деб ўйлашади. 
Бу — хато. Олдин уни яхшилаб синаб, текшириб 
кўриш керак. Сиз унга керак бўлмаган ёки у со- 
тиб ололмайдиган буюмни ҳеч қачон мажбурлар 
сота олмайсиз. Бу хизмат кўрсатиш соҳасига ҳам 
тааллу^ли. Бунинг учун пул тўламаган кишига 
маҳсулот ёки хизматингизни таклиф  қилмайсиз- 
ку (ran хайрия ҳақида кетмаётган бўлса, албат­
та)? М олиявий нуқтаи назардан Караганда, ёмон 
мижозга эга бўлгандан кўра умуман мижозингиз 
бўлмагани маъ^ул. Сиз ёмон мижоз туфайли д а ­
ромад олмайсиз, аксинча, бундай ҳолатда пул йў- 
қотишингиз эҳтимоли кўпроқ.

Мижознинг қиймати йил сайин ортиб боради

Кўп тадбиркорлар мижозларига лоқайдлик би­
л ан  қараш ади. Улар бирор маҳсулотни нотаниш 
киш ига сотишади ва бунга унчалик аҳамият бе- 
ришмайди. У одамга нисбатан бепарво бўлиша- 
ди. Аммо муваффақият мижозлар кўплигидан 
вужудга келади. Мижоз сиздан доимий маҳсу- 
лот олиб турсагина, сизнинг чин мижозингиз ҳи- 
собланади. Айнан тпундайлар билан муносабат 
яхш и бўлса, бизнес равнақ топади. Мисол учун, 
тилла дўкон сотувчиси Кэрол қандайдир тилла 
та^инчо^ни Жонга сотди, дейлик. Агар бу та^ин- 
чо 1̂  Ж оннинг хотинига ё^са, яна бундай эҳтиёж
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туғилиши билан албатта ўша дўконга келади ва 
бу билан доимий мижозга айланади. Савдодан 
туш аётган даромад нуқтаи назаридан қаралган- 
да эса, энди Жон Кэролга ҳа^иқий мижоз. Кэрол 
энди Ж оннинг доимий мижоз бўлганини тушуна- 
ди. Бу узоққа, балки бир умрга чўзилар. Нуфуз- 
нинг моҳияти мана шунда. Сизга муносабатла- 
рингиз олдиндан яхши бўлган мижозлар керак- 
ми ёки мутла^о нотанишларими? М уомалангиз 
ва маҳсулотингиз яхши бўлса, мижозларингиз 
сизни ҳурмат қилишса, бош қаларга ҳам сизни 
тавсия қилиш ади ва нуфузингиз ошиб боради.

Янги мижоз топиш борини ушлаб туришдан 
кўра қийинроқ. Эскисини олдингизга яна келишга 
мажбурлаш эса энг ҳийини. Бизнеснинг асосий ак­
тив ларидан бири -  мижозлар кўламидир.

Мижозлар билан ишлаш цикли қуйидаги қа- 
дамларни ўз ичига олади:

1) мижозни жалб қилиш (бу энг ^ийини);
2) савдони йўлга қўйиш;
3) мижоз билан боғланиш учун маълумотга эга 

бўлиш;
4) мижозга сиз унга боғланиб қолганингизни бил- 

дириш (масалан, харид учун раҳмат айтиш билан);
5) мижоз билан алоқада бўлиб туриш (янги маҳсу- 

лотлар ҳақида, алоҳида реклама таклифлари ёки сиз 
уюиггираётган бирор учрашувларга таклиф тарзида);

6) унинг ҳамма сўровларига ўз вах^гида жавоб бе- 
риш (шу йўл билан оддий мижозни бахтли мижозга 
айлантириш мумкин);

7) мижозлар учун бирор уюшма ёки клуб ташкил 
қилиш, токи улар бу жойда бир-бирлари билан кў- 
риша олишсин (бу учрашувлар улар учун бепул бў- 
лишини таъминлаш);



8) мижозни бизнесингиз ва маҳсулотингиз ҳақи- 
да дўсгларига айтишга рағбатлантириш;

9) янги маҳсулотни зеки мижозга сотиш;
10) бу жараёнларни яна бошидан қайтариш.
Бу қадамларнинг баъзиси ^ийин, баъзиси осон. 

Мисол учун, бизнинг компания миж озларни ки- 
тоб сотиш орқали ўзига жалб қилади. Биз мижоз 
ҳақида маълумот йиғиш  қийин зканини билар- 
дик. Ш унинг учун ҳам ҳар бир китобга “Қўшим- 
ча бепул маълумотлар учун w w w .richdad .com  
сайтига мурожаат цилинг” дея ёза бош ладик. 
Бундан мақсад миж озларнинг исми ва электрон 
м анзилларини  билиш эди. К ейинчалик бу орқа- 
ли  янги маҳсулотлар ва алоҳида таклиф ларим из 
^ақида уларга маълумот берамиз ёки қандайдир 
йиғинларим изга таклиф  қила оламиз. Биз буни 
“ҳаракатга таклиф ” деб атаймиз. М ижозларимиз 
бундай таклиф лардан  чиндан ҳам фойда кўри- 
ш ади.

Ю^орида мисол қилиб келтирилган тилла дў- 
кони сотувчиси Кэрол ҳар бир мижознинг кўнг- 
лини топиши мумкин эди, агарда биринчи савдо- 
даё^ ўша одамнинг туғилган куни, тўй куни ёки 
ш унга ўхшаш дищ^атга молик санани суришти- 
риб, ўша кунларда мижозига бирор табрикнома 
жўнатиш ни одат ^илса, албатта. Шунда у аниқ 
доимий мижозга эга бўларди. Ишга бундай ёнда- 
шиш мижоз билан алоқаларни мустаҳкамлайди. 
Бундай қилиш  эса ҳаммамизнинг қўлимиздан 
келади.

http://www.richdad.com
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Маҳсулот учун аниқ мақсадни белгиланг

Қандай қилиб мижозлар тоифасини “мўлжалга 
олиш” мумкин? Бу жараённи биз юқорида муҳока- 
ма қилдик. Маркетинг тизими, реклама ва нарх ёр- 
дамида мижоз онгига маҳсулотингиз кўриниши ёки 
савдо белгисини муҳрлашингиз мумкин. Бунинг 
учун маҳсулотингиз ёдда қоладиган бирор жи^ати 
билан ажралиб туриши лозим. Шундай ^илингки, 
сизни бошқа ра1рбатчиларингиз орасидан ажрата 
олиш осон бўлсин. Маҳсулотингизни жозибадор қи- 
лишга урининг, токи у мижозлар гуруҳини ўзига 
жалб қила олеин.

Савдо белгингизнинг бозордаги ўрнини мус- 
таҳкамлаганингиздан сўнг, бу даражадан пастла- 
масликка ҳаракат қилишингиз зарур. Мижозлар 
билан бўладиган муносабатларга салбий таъсир 
қиладиган ҳар қандай ^арордан чекиниш лозим. 
Уларнинг сиз ҳақингиздаги ижобий фикрлари асло 
ўзгармасин!

Беш масала ва пайдо бўлиши мумкин бўлган 
бошқа муаммоларни таҳлил қилинг

Маркетингнинг ю^орида айтиб ўтилган беш ма- 
саласини эсланг:

1) маҳсулот;
2) одамлар;
3) нарх;
4) жой;
5) позиция.
Б -  И учбурчаги тўғрисида тўлиқ тушунчага эга 

бўлганингиздан сўнг, беш бўлимни кўриб чиқиш



144 Роберт КИЙОСАКИ, Шерон ЛЕКТЕР

ва^ти келади. Сизда жавоблардан кўра саволлар 
кўпроқ бўлиши мумкин. Жамоангизни бир жойга 
тўпланг-да, ушбу беш бўлимни назарда тутган ҳол- 
да, бизнес юритиш стратегияси ва тактикасини иш­
лаб чиқинг. Ишларингизни яхши режалаштириш 
ор^али ҳеч қийналмай олтинчи бўлимга етиб бора- 
сиз. Бу эса ДАРОМАД бўлимидир!

Лекин бизнесдаги вазифани бажариш учун бир- 
гина режалаштиришнинг ўзи камлик ^илишини 
ҳам унутманг! Режалаштиришни тугатишингиз би­
лан  у асосда ҳаракатланишни бошланг ва ўз бизне- 
сингизни яратинг!
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ТАДБИРКОРЛАР УЧУН 
БОЙ ОТАМДАН ЎНИНЧИ САБОҚ

Қачон кетишни билиш керак

10-боб. Хулоса

Қилаётган ишингизнинг ўзингизга ёқмаётгани 
тадбиркор бўлишингизга етарли сабаб бўла олмай- 
ди. Бу жуда қатъий сабаб бўлиши мумкин, аммо 
барибир бунинг ўзи камлик ^илади. Бу шунчаки 
белгилаб олган ма^садингиз йўь^пигини ҳам англа- 
тиши мумкин. Ҳамма ҳам тадбиркор бўлиши мум­
кин, лекин ҳақиқий тадбиркор бўлиш ҳаммага ҳам 
насиб этавермайди.

Эскидан бир ибора бор: “Ғолиблар бошлаган 
ишини якунламай қўймайди, охиригача бора олма- 
ганлар эса ғолиб бўлмайди”. Менимча, ўрни келса, 
ҳатто голиблар ҳам ўз в а ^ и д а  ишни тўхтатишни 
билиши шарт. Баъзида йўқотишлардан қочиш ҳам 
керак. Фойдаси йўқ нарсага ёпишиб олгандан кўра, 
боши берк кўчага кириб қолганингизни тан олган 
ҳам маъқул.

Менда ҳам шундай бўлган. Парҳезни ташла- 
дим, жисмоний тарбияни ташладим, компаниям- 
ни ташладим, китобларни таш ладим ва ҳоказо... 
Ҳар йили янгича яшашга аҳд г^иламан, янгича 
т^арорлар цабул қиламан ва ниманидир “ташлай-
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ман”. Аммо ҳеч ь^ачон тадбиркор бўлиш мақсади- 
ни таш ламаганимга сабаб шуки, истагим доим 
сабримдан кучли ч и ^ а н . Чунки мен озодликдан, 
мустақилликдан, бойликдан баҳраманд б ў л м о ^и  
эдим. Шу билан бирга, дунё ривожига тадбиркор 
сифатида ҳисса қўшмоьрш бўлдим. Шунга қара- 
май, ҳамасини ташлаш, кетиш керак, деган хаёл- 
лар мени доим таъқиб қиларди. Қарзга ботган 
пайтларим кетишим мумкин эди, ўшанда бу осон 
ҳам бўларди. Уйимга турли таҳдидлар, дўқ-пўии- 
салар билан қўнғиро^ қилишганида ҳам кетишим 
мумкин эди. Ишларим чаппасига айланиб, ше- 
рикларим мендан қочишганида кетсам бўларди. 
Аслида, ҳаммасига қўл силтаб, ортга қарамай ке­
тишдан осони йў^.

Ҳақиқий тадбиркорга айланиш  узо^ ва оғир 
жараён, менда у ҳозир ҳам давом этяпти. Меним- 
ча, бу мактабда ҳаётимнинг охиригача ўқийман. 
Мен бизнесни яхши кўраман, пайдо бўлган муам- 
моларни ечишни ёқтираман. Тадбиркорга ай ла­
ниш ж араёни мен учун ҳалигача давом этмо^да, 
айнан шунинг учун ҳам бу мақсаддан воз кеча 
олмадим. Бу жараён жуда қийин кечади, демо^- 
чи ҳам эмасман. Аслида бу китобни сизлар мен 
қийналиб ўтган ж араёнлардан осон ўтинг, деган 
яхш и ниятда ёздим. Шунинг учун бу китоб бош- 
лаётганларга ҳам, бошлаб бўлганларга ҳам жуда 
ас^отади.

Китобни тугатишдан олдин бир нарсани айтмо^- 
чиман. Айнан шу жиҳат танлаган йўлимдан воз 
кечмаслигимга сабаб бўлган. Бир куни нейлон кар- 
мончалар ишлаб чи^арадиган компаниямнинг офи- 
сида телефон ^ўнғиро^ларига жавоб бериб ўтирган
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эдим. Ушанда компания ин^ирозга юз тутган, мен 
кимларгадир ялиниб-ёлвориб қўнғироқ қилсам, 
бошқалар менга дўқ-пўписа билан қўнғироқ қила- 
диган пайтлар эди. Шунда телефон дастаги ёнига 
ёпиштириб қўйилган ^оғозчага кўзим тушди. Унда 
майда ҳарфлар билан ёзилган қуйидаги сўзлар бор 
эди: “Ҳаммасини ташлаб кетишга ҳар доим имко- 
ният бўлади...”

Ҳар сафар гўшакни қўяр эканман, ўша доно сўз- 
ларга кўзим тушар ва ўзимга-ўзим дердим: “Фақат 
бугун эмас, эртага ҳаммасини ташлайман”. Бах- 
тимга ўша эрта ҳали ҳам келгани йў^.

Ҳозирги ишингизни ташлашдан олдин 
маслаҳатларимизга қулоқ солинг

1. Бу м асал ага  м уносабати нгизни  текш ириб 
кўринг. Деярли ҳамма нарсани муносабат ҳал қи- 
лади. Кўп пул топиш учунгина тадбиркор бўлмо^и 
бўлсангиз, буни маслаҳат бермаймиз. Пул топиш- 
нинг бошқа йўллари ҳам бор. Агар сиз бизнесни 
яхши кўрмасангиз, ҳам тадбиркорлик йўлида ҳар 
қадамда учрайдиган қийинчиликлар билан кура- 
шиш ёқмаса, бу сизга тўғри келмайди.

2. Б  -  И учбурчагидаги  ҳам м а босқичлар- 
да  м а^о р атл и  бўлиш га олд и н дан  ҳ ар ак ат  ди­
линг. Олдин ^ам айтганмиз, маош учун эмас, ўрга- 
ниш учун ишланг. Маҳоратингиз ошадиган бирор 
ишга боринг. Мисол учун, бизнес тизими соҳаси- 
да малака оширмо1£чи бўлсангиз, “McDonald’s’̂ eK 
компанияларда ишланг. Улар сизга ҳар томонлама 
намуна бўла олади. У ерда мактабда яхши ўқима- 
ганлар ҳам ишлаши мумкин.



3. Доим ёдингизда бўлсин, “сотиш = даро­
м ад”. Ҳар бир тадбиркор сотиш санъатини били­
ши керак. Агар сиз савдода нўно^ бўлсангиз, ишни 
таш лаш дан олдин бу борада малака оширинг. Бир 
пайтлар Дональд Трамп айтганди: “Камдан-кам 
одамлар ажойиб савдогар бўлиб дунёга келади. 
Қолганлар эса бунга ўқиб-ўрганишади”. Менинг 
ўзим ҳам савдо агенти бўлиб туғилмаганман. Мен 
бунга ўқиганман, йўлдаги ^ийинчиликларни ен- 
гиб ўтиб, бу касбни эгаллаганман. Агар чиндан 
ҳам савдони ўрганиш истагида бўлсангиз, бирор 
тармоқли ёки бевосита маркетинг компаниясига 
аъзо бўлинг.

4. Ҳеч қачон туш кунликка туш манг -  доим  
оптим ист ва ўзи нгизга нисбатан ростгўй бў- 
линг. Жим Коллинз ўзининг “Яхьиидан энг яхши- 
сига ” китобида ўз-ўзига нисбатан ростгўй бўлиш 
ҳақида ёзаркан, Вьетнамда кўп муддат асирликда 
бўлган адмирал Стокуэлл билан суҳбатини мисол 
ь£илиб келтиради. У адмиралдан: “Қандай одам­
л ар  асирликни кўтара олишмади?” -  деб сўрайди, 
адмирал эса ҳеч иккиланиш сиз: “Ҳақиқий опти­
мист бўлмаганлар”, — дея жавоб беради. Шундай 
одамларни биламанки, улар ф а^ат салбий маъ- 
лумотларни йиғишади ва ёддан чи^аришмайди, 
ижобий нарсаларга эса аҳамият ҳ&м қаратиш- 
майди. Пессимист ёки фақат салбий о^ибатларга 
ш айланган киши -  ўзига нисбатан росгўй бўлма- 
ган  инсондир.

5. Сиз пулни ^андай  сарф л ай сиз? Кўпчи- 
л и к  доим пулдан ^ийналиб юради, чунки пулни 
тўгри сарфлашни билмайди. Тадбиркор пулни 
ш ундай сарфлаш и керакки, ўша пул яна ^айтиб
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келсин, иложи бўлса, кўпайиб. Гап тежаш  ёки 
арзон нарса сотиб олишда эмас. Ш ундай тадбир- 
корларни кўрганмиз, пулни теж айман деб, биз- 
несига зарар келтирган. Мисол учун, иш юрмай 
қолса, маркетинг соҳасига кўпроқ пул ажратиб, 
уни кенгайтириш  ўрнига, хараж атларни камай- 
тириш ган. Бу эса вазиятни баттар ^ийинлаш - 
тирган.

6. А м алиёт учун бирор би зн есн и  бош ланг.
Ҳеч ким велосипедни биринчи миниш даёқ ҳай- 
даб кета олмаган. Шунга ўхшаб, киши ўз биз­
несини очиб, бошқариб кўрмас экан, унинг мо- 
ҳиятини хеч қачон тушунмайди. Б -  И учбурча- 
гининг ҳамма босқичлари билан тўла таниш иб 
чиққанингизни сезсангиз, реж а тузиш ни тўхта- 
тинг ва ҳаракатни бошланг. Олдин ҳам айтган- 
ман, буни иш ингиздан бўшамай туриб ҳам қилса 
бўлади.

7. Ёрдам сўраш дан қўр^манг. Бой отам кўп 
такрорларди: “Кеккайиш ёмон иллат”. Агар би­
рор нарсани билмасангиз, билган одамдан сў- 
ранг. Лекин доим ёрдам сўрашни одат қилиб ҳам 
олманг. Менимча, ёрдам сўраш билан елкага чи- 
қиб ўтириб олишнинг фарқини ҳамма яхши билса 
керак.

8. Узингизга устоз топинг. Менинг устозим 
бой отам эди. Ундан таищари ҳам устозларим кўп 
бўлган. Машҳур тадбиркорларнинг китобларини 
ўқинг, Эдисон, Форд, Гейтсларнинг ҳаёти ва фао- 
лиятини ўрганинг. Китоб энг зўр устоз бўлиши мум­
кин. Бизнинг компания “Rich Dad Coaching” деб 
номланган мураббийлик дастурига эга. Агар сиз 
унга улансангиз, таниқли тадбиркорлар, инвестор



ва мураббийлардан ўрганиш имкониятига эга бўла- 
сиз. Мақсадингиз йўлида уларнинг маслаҳатлари- 
га ^улоқ тутинг. Мен яхши кўрган тадбиркор “Apple 
Computer” ва “Pixar” компанияларига асос солган 
Стив Джобсдир. Менга унинг нафа^ат ишлаш услу- 
би, балки компанияларидаги муҳитни тўғри ўзанга 
со л а олгани ҳа.м ёқади. Бу ҳар бир компания учун 
керакли жиҳат.

9. Тадбиркорлар тармоғига қўшилинг. Би- 
ласиз, балиқчи балиқчини узоқдан танийди. Мен 
ь^айси шаҳарда яшамайин, ўша ерда тадбиркорлар 
ассоциацияси ва уюшмаси бўларди. Улар ташкил 
қилаётган йиғинларда қатнашар, улар ичидан 
эҳтиёжимни қондирадиганини топардим. Майли, 
сизни дўстона муносабатда бўладиган тадбиркор­
лар ўраб олеин. Бундай уюшмалар айнан ўзаро 
манфаат нуқтаи назаридан ташкил қилинади. 
Бундан ташқари, бундай ассоциациялар фойдали 
ахборот ва ресурслар манбаи бўлиши ^ам мумкин. 
Менга, айниқса, “Ёш тадбиркорлар ташкилоти”

и

ё^арди. Узим ёш бўлмасам-да, уларнинг йиғилиш- 
ларида қатнашиб, нутқ сўзлашга рухеат олгандим. 
Мени лол ^олдирган нарса бу ташкилотга аъзо 
бўлган ёшлардаги шазу], ва тадбиркорлик хислат- 
лари эди.

10. Ортга чекинманг -  ж араённи охирига  
етказинг. Одамлар ўз ишини ташлаб, тадбиркор 
бўлишга ошиқмаслигининг сабабларидан бири 
шуки, тадбиркор бўлиш жуда цийин, айниқса бош- 
лаб олишда. Маслаҳатим, Б — И учбурчагига эъ- 
тибор қаратинг ва унинг саккизта йўналишида 
ҳам профессионал дараж ада фаолият кўрсатишни 
ўрганинг. Бунинг учун ва!$т керак, лекин удда-
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ласангиз, мукофоти жуда катта бўлади. Бой отам 
айтганидек: “Тадбиркорлик иш ёки касб эмас, жа- 
раёндир”. Ортга чекинманг, ёдингизда бўлсин, 
ишингиз унчалик юришмаса ҳам, вахрги келиб, ке- 
лаж акни кўришингизда бу жараённинг сизга ёр- 
дами тегади.

Сўнгги йилларда одамлар “кенг қамровли да- 
дил мақсад” жумласини кўп ишлатиш аётганини 
эшитяпман. Бу яхши, албатта. Аммо жараённи 
тушуниш ҳамда ма^сад ва вазифаларни англаш  
зарурроқ.

Бир вафшар бой отам менга ва ўз ўғлига қуйида- 
гича чизмани кўрсатганди:

ВАЗИФАЛАР -> ЖАРАЁН -> МАҚСАД

Кейин шундай деганди: “Агар улкан ма^садларга 
эриш мо^и бўлсангиз, сизда бу йўлдаги жараёнлар- 
ни босиб ўта оладиган вазифаларингизни бажариш- 
га мустаҳкам ирода бўлиши керак. Эзгу иш қилишга 
бўлган иштиё^ингиз чин ва кучли бўлсагина бирор 
ютуққа эриша оласиз”.

Китобни охиригача ўциганингиздан миннат- 
дормиз. Агар тадбиркор бўлишга царор цилган 
бўлсангиз, бу йўлда сизга улкан муваффақиятлар 
тилаймиз!
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