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КИРИШ

Тадбиркорни бошқалардан 
нима ажратиб туради?

Доимий ишимни ташлаб, тадбиркорликни бош- 
лаган кунимни ҳаётимдаги энг ташвишли кун де­
сам ҳам бўлади. Тўғри-да, ўша кундан бошлаб энди 
ҳар ой маош олмаслигимни билардим. Таътил пули 
ҳакида-ку, гапириб ўтирмасаям бўлади.

Ўша кундан бошлаб даромадим “нол”га тенг- 
лашди. Маошсиз т^олиш ҳаётимдаги энг фгртртнчли 
ҳолат эди, лекин энг ёмони - ^ачондан бошлаб да- 
ромад ола бошлашимни ҳам билмасдим.

Ўшанда мен бир нарсани - нима учун доимий 
маошга ишлайдиган одамлар тадбиркор бўла ол- 
маслигини тушуниб етдим. Ҳамма ran пулсиз i$o- 
лишдан, кафолатсиз даромаддан, доимий маош- 
нинг йў^лигидан 1^ўр^ишда экан. Тўғри, камдан- 
кам одам узо^ eaifr пул олмай ишлаши мумкин. 
Тадбиркорларни оддий одамлардан айнан мана шу 
сифат ажратиб туради. Демак, асосий фарц - пул­
сиз 1$олганда ўзини йўт$отмасдан, aipi билан иш ту- 
тишда экан.

Ўшанда ҳеч вадеюиз ^олганим майли-ку, ҳали 
олдинда мени бир дунё харажатлар ҳам кутиб тур- 
ган эди: бизнес бошлаш учун ижарага офис топиш 
керак, унинг омбори ҳам бўлиши керак, офис учун 
стол-стул, мебель олиш керак. Телефон ўтказиш, 
сафарларга, меҳмонхоналарда тунаб 1$олишга, так- 
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сига, тушликларга, ручка, 1$оғоз, турли бланклар, 
почта тўловлари, хуллас, минглаб катта-кичик тў- 
ловлар цаторлашиб турарди.

Бундан тапп$ари, офисга котиба, ҳисобчи, фар- 
рошдан тортиб молиявий адвокатгача ёллашим 
лозим эди. Илгари буларнинг ҳаммасига бошлиғим 
пул тўларди. Унга қанчалик ^имматга тушганим- 
ни ўшанда тушунганман. Демак, ёлланма ишчи 
иш берувчига жуда қимматга туш ар экан.

Мана шу ерда тадбиркорлар билан ишчилар 
ўртасидаги яна битта фар^ни англаб фолдим: тад- 
биркор одам пулни 1$андай сарфлашни билиши 
шарт - \ammo бир тийин пули бўлмаган пгақдир- 
да \ам.

Янги ҳаётнинг бошланиши

Олдин ишлаб юрган компаниямдан расман 1978 
йил 1 июнда бўшаганман. Ўшанда Пуэрто-Рико- 
нинг Сан-Хуан ша^рида, “Xerox” компанияси ўзи- 
нинг “Президент-клуб”ида энг яхши ходимларни 
мукофотлаш учун уюштирган тантанали кечада 
цатнашаётган эдим. Тадбирга бутун дунёдан одам- 
лар ташриф буюрган эди.

Бу кеча ҳаётимда ўчмас из ^олдирган байрамлар- 
дан бири бўлди. “Xerox” компанияси ўзининг энг 
яхши савдо агентларини тат$дирлаш учун шунча 
пул сарфлаганига а^л бовар т$илмасди.

Лекин бу байрам татимас, чунки мен учун оғир 
кунлар бошланаётан эди. Шу уч кунлик байрам 
давомида компания бераётган доимий маош ва 
ижтимоий таъминотдан маҳрум бўлаётганим хаё- 
лимдан кетмасди. Энди ишхонамга, компания- 
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нинг Гонолулудаги филиалига ^айтмаслигим анш$ 
бўлганди.

Сан-Хуандаги бу тантана тугаганидан кейин 
тўрт томоним ф!бла эканини жуда яхши тушуниб 
тур ар дим. Энди эркин ^уш эдим, аммо бу г^ушнинг 
учадиган ^анотлари йў^ эди.

Сан-Хуан билан хайрлашиб, самолётга чицдим. 
Майамига г^унай деганимизда учувчи кутилмаган- 
да хавфсизлик камарларини боғлаб, бошимизни 
эгиб ўтиришимизни, ^аттит^ зарбага тайёр туриши- 
мизни сўраб т^олса бўладими? Буниси энди жуда 
ошиб тушганди. Ўзи шусиз ҳам бошим эгилиб бул- 
ган эди. Ноиложликдан муста^ил тадбиркор бўл- 
ган биринчи кунимдано^ фалокатга тайёрланинг 
деб утиришса-я?..

Ҳа. муста1$ил тадбиркорликни ана шундай бош- 
лаган эдим!

Худога шукр, самолёт эсон-омон фгниб олди. Сал 
дадиллашиб, у ердан Чикагога ^араб учдим. У ерда 
нейлон кармончаларимнинг та1$димотини ўткази- 
шим керак эди. Лекин рейс кейинровда ^олдирил- 
гани учун Чикаго савдо марказига кечикиб кел- 
дим, учрашишга келишиб ^ўйган мижозим эса (у 
машҳур савдо дўконлари тармоғи вакили эди) мени 
кута-кута. кетиб долган экан.

Яна кўнглим чўкиб ^олди. “Муста1р1л тадбиркор- 
ликнинг бошланиши ўхшамайроц турибди-ку, агар 
шу та1$цимотни ҳал тртлмасам, янги ишимдан ҳеч 
ь^андай даромад келмайди, пул топа олмайман, на- 
тижада эса оч цоламан”, деб ўйладим.

Яхши ов^атланишни хуш кўрардим. Шунинг 
учун ҳам мени энг куп ташвишга солаётган нарса 
ов^атсиз цолиш эди.
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Туғма тадбиркор хам бўладими?

“Одам тадбиркор бўлиб туғиладими ёки ўт$иб-ўр- 
ганиб бу соҳанинг устаси бўлиб кетадими?”

Бу саволни бой отамдан сўраган эдим, у шундай 
деб жавоб берди:

- Тадбиркор бўлиб туғилиш мумкинми ёки бу- 
нинг учун ўтрнп-ўрганиш керакми, деган саволда 
маъно йў^. Бу одам ёлланма ишчи бўлиб туғилади- 
ми ёки уни ҳам ўрганиш керакми, деган саволнинг 
худди ўзи.

Кейин бой отам фикрини давом эттирди:
- Одамни ҳар цандай нарсага ўргатиш мумкин: 

ёлланма ишчиликка ҳам. тадбиркорликка ҳам. 
Тадбиркорлардан кўра ёлланма ишчилар кўпли- 
гининг сабаби шундаки, мактабларда ёшларни ай- 
нан ёлланма ишчи бўлишга ўргатишади. Камига 
кўпчилик ота-оналар: “Яхши ишда ишлайман де­
сант, мактабда яхши ўтрнпинг керак”, - деб тинмай 
боланинг ь^улоғига т^уйишади. Бирорта ота-она- 
нинг: “Тадбиркор бўламан десанг, мактабга бориб, 
яхши ўқигин”, - деганини ҳали эшитмадим.

Елланма ишчи - янгилик

Итўгисодиёт фат^ат трппло^ хўжалигига асос лантан 
пайтларда, яъни деҳ^ончилик даврида кўпчилик 
мустатртл тадбиркор булган. Уларнинг аксарияти 
дездеон бўлиб, 1ртролга (подшоҳга) тегишли ерларда 
ишлаган. Аммо ҳеч ^андай маош олмаган. Аксинча, 
дездеонлар тртролнинг еридан фойдалангани учун 
унта ўлпон тўлашган. Дездон бўлмаганлар эса ҳу- 
нармандчилик ёки савдо билан шуғулланишган. Ҳо- 
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зирда ундайларни кичик бизнес эгалари дейишади. 
Масалан, 1$ассоблар, новвойлар, темирчи ва ҳоказо. 
Уларнинг фамилиясигина аждодларининг ^айси 
касб билан шуғулланганини эслатиб туради. Смит 
бўлса, демак, ота-бобоси темирчи ўтган. Бейкерлар 
уз новвойхонасида ишлаган. Фермерларнинг иши ер 
ва деҳ^ончилик билан боғли^ бўлган. Уларнинг ҳам- 
маси ёлланма шпчи эмас, якка тадбиркор бўлшпган. 
Кўпчилик тадбиркорларнинг фарзандлари ҳам ота- 
онасининг йўлидан бориб, бизнесни танлашган.

Бу ҳам ҳамма нарса ў^б-ўрганипгга боғли^ эка- 
нини кўрсатади.

Ammo саноат асри кириб келиши билан ёлланма 
ишчиларга эҳтиёж ортиб кетди. Бунта жавобан ҳуку- 
мат ёппасига болаларнинг ўфппини таъминлашга 
i^apop тршди. Натижада бугунги Ғарб таълим тизи- 
ми асосланган Пруссия таълим модели юзага келди.

Агар сиз бу тизим таянадиган фалсафани ўрга- 
ниб чи^сангиз, у ҳар ^андай буйрутрарга сўзсиз 
итоат триладиган, фа1$ат айтилган ишнигина бажа- 
радиган аскарлар ва ёлланма ишчиларни тайёр- 
лашни ўз олдига ма^сад 1ўилиб фгйганини кўрасиз. 
Пруссия маориф тизими - ёлланма ишчиларни тай- 
ёрловчи энг яхши тизимдир. Ҳозирги мактаб таъли- 
мининг асосини ҳам шу система ташкил этади.

Энг машкур тадбиркорлар

Эътибор берган бўлсангиз, таншрш тадбир­
корларнинг кўпчилиги ҳатто ўрта мактабни ҳам 
битиришмаган. Масалан, “General Electric” ком- 
паниясининг асосчиси Томас Эдисон, “Ford Motor 
Сотрапу’нинг асосчиси Генри Форд, “Microsoft” 
компаниясининг асосчиси Билл Гейтс, ‘Virgin” 
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компаниясининг раҳбари Ричард Брэнсон, “Dell 
ComputersMHHHr асосчиси Майкл Делл, “Apple 
Computers” ва “Pixar”нинг асосчиси Стивен Жобс, 
CNN асосчиси Тед Тёрнер...

Тўғри, мактабни аъло баҳога тугатган тадбир- 
корлар ҳам бор, лекин улар юқорида санаб ўтилган 
одамларчалик машҳур эмас.

Ёллаима ишчинииг тадбиркорга айланиши

Мен туғма тадбиркор эмасман, буни яхши би- 
ламан. Мен тадбиркорликни кейин ўрганганман. 
Бой отам мени ёлланма ишчининг тадбиркорга 
айланишида учрайдиган ҳамма чиғиршргардан 
ўтказди. Бу йўлни босиб ўтиш осон бўлмади. Авва- 
ло ёшлигимда ўргатишган нарсаларнинг купили 
унутишимга тўғри келди ва шундан кейингина бой 
отамнинг саботргарини узлапггира олдим.

Унинг айтганларини т$абул тртлиш жуда тршин 
бўлди, чунки улар камбағал отам айттанларининг 
мутлат^о тескариси эди. Бой отам цачон тадбиркор- 
лик ҳа^ида сўз кетса, эркинлик ҳатртда гапирарди. 
Камбағал отам эса ҳар сафар яхши ишга жойла- 
шиш учун мактабга борипши маслаҳат берар экан, 
эртанги кун учун мустаҳкам асос ва ҳимоя зарурли- 
гини уқгирарди.

Бу икки т^арама-^арши фалсафа менинг миямда 
ўзаро жанг 1$илиб, бирор царор т^абул тртлишимга 
халатргг берарди. Ниҳоят, бу икки асосий масала- 
нинг, яъни эркинлик ва ҳимояланганликнинг фар- 

ҳатрада бой отамдан сўрадим:
- Айтинг-чи, ҳимояланганлик билан эркинлик 

бир хил нарсами ёки ҳар хилми?
Бой отам кулимсираб жавоб берди:
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- Ҳимояланганлик билан эркинлик бир хил 
нарса эмас. Аслида булар бир-бирига зид тушун- 
чалар. Ҳимояга 1$анча интилсанг, эркинликдан 
шунча узотрашасан. Энг ҳимояланган жой ^амот$- 
да бўлади. “Ҳимояланганликнинг олий даражаси” 
ана ўша ерда. Агар сен эркин, озод бўлмо^чи бул- 
санг, ҳимоя ҳат$ида цайғуришни йиғиштир. Ёллан­
ма ишчилар ҳимояга интиладилар, тадбиркорлар 
эса эркинликка.

Хуллас, энди ҳар цандай одам ҳам тадбиркор 
бўла оладими деб сўрашса, “Ҳа, бўла олади. Бунине 
учун аввал дунёцарашни ўзгартириш керак. Хрм- 
ма нарса ҳимояга эмас, озодликка интилиш иста- 
гидан бошланади”, - деб айта оламан.

Ипак қуртидан капалакка

Ҳаммамиз биламизки, ипак ^урти олдинига ўзи- 
ни пиллага ўрайди ва ажойиб кунларнинг бирида 
капалакка айланади. Бу ҳодиса фанда метамор­
фоза дейилади. Метаморфоза юз берганининг ало- 
матларидан бири - феъл-атворнинг ажабланарли 
даражада ўзгаришидир. Бу китоб айнан ана шун- 
дай метаморфоза, яъни ёлланма ишчидан тадбир­
корга айланаётган инсонда цандай ўзгаришлар юз 
берипш ҳа1$идадир. Ҳозирги ишини 1$ўйиб, ўз бизне- 
сини бошламотрш бўлиб юрганлар жуда кўп, лекин 
э^атрп^атан ҳам бу ипши амалга ошира оладиганлар 
эса кам. Нима учун дейсизми? Чунки ёлланма иш­
чидан тадбиркорга айланиш бир ишхонадан бош^а 
ишхонага кўчиб ўтиш дегани эмас-да. Бу анча кат- 
та нарса: инсоннинг шахсиятини тубдан ўзгарти- 
риб юборувчи метаморфозадир.
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Ўзи ҳеч қачон тадбиркор бўлмаганларнинг 
тадбиркорлар хақида ёзган китоблари

Мен умрим давомида тадбиркорлар ва тадбир- 
корлик ҳатртда жуда куп китобларни ўтртдим, То­
мас Эдисон, Билл Гейтс, Ричард Бренсон ва Генри 
Форд каби машҳур тадбиркорларнинг ҳаёти билан 
^изит$цим. Тадбиркорликнинг замирида ётган тур- 
ли фалсафий ғояларга бағишланган, нима учун бир 
одам бош^асидан кўра кучлиро^ тадбиркор бўлиши 
мумкинлиги ҳа^идаги китобларни ҳам ўтдтдим. Ҳар 
бир китобдан, у яхшими-ёмонми, энг зур тадбиркор 
бўлиш йўлини топишимга ёрдам берадиган бирор- 
та маълумот ёки ҳикмат топишни ўргандим.

Ортга т$араб, ўтртб читдеан китобларимни эслаб, бу 
китобларни иккита асосий тоифага бўлиш мумкин 
эк ан, деган хулосага келдим: тадбиркорларнинг 
ўзлари ҳамда ўзи тадбиркорлик т$илиб кўрмаган 
одам л ар ёзган китоблар. Ўтртган китобларимнинг 
кўттчилигини профессионал ёзувчилар, журна- 
листлар ёки ўқув муассасаларининг ўтрггувчилари, 
яъни ўзи тадбиркор бўлиб кўрмаган одамлар ёзиш- 
ган эди.

Бу китобларни ким ёзганидан третьи назар, мен 
уларнинг ҳар биридан ўзим учун бирор муҳим 
нарса топардим. Лекин барибир уларда нимадир 
етишмас эди. Ана шунда мен ўша етишмаётган 
нарса нима эканини англаб етдим. Бу китобларда 
ҳар бир бизнесмен босиб ўтиши керак бўлган бар- 
ча бостргчлар: касод бўлиш, т^ўрт^увдан юраги уви- 
шиб т$олиш, битртнга тушадиган тепки, да^шатли 
хато ва шу каби бопп^а фгртртнчли воцеаларнинг 
тавсифи йўт^ эди. Кўпчилик китобларда машҳур 
тадбиркорларни ёрт^ин шахслар, т^ўрт^ув билмас 
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баҳодирлар, йўлида учраган ҳар ^андай тўсшрш 
тез ва осон бартараф этиб ташлайдиган уддабурон 
1$аҳрамонлар сифатида тасвирлашади. Буюк тад- 
биркорлар ҳа^идаги китоблар кўпинча шундай 
ёзиладики, беихтиёр бу одамлар ўзи тадбиркор 
бўлиб туғилган экан-да, деб цоласан киши. Тад- 
биркорликка туғма қобилияти бор одамлар ҳам 
бўлади. Худди спортчилар орасида туғма полвон, 
табиатан ба^увват одамлар бўлганидек, Худо ю^- 
тирган тадбиркорлар ҳам бор деб ^исоблайман. 
Кўпчилик китоблар айнан шундай инсонлар ҳа- 
1$ида ёзилган.

Тадбиркорлар ҳатрада академик ходимлар томо- 
нидан ёзилган китобларнинг руҳияти эса мутла^о 
ўзига хос бўлади. Университет профессорлари ортш$- 
ча майда-чуйдаларни олиб ташлаб, фақат фактлар- 
нигина ^олдиршнни хуш кўришади. Менга ^олса, 
илм-фаннинг барча ^онун-^оидаларига тўли^ риоя 
фялиб ёзилган бундай китобларни jhpnn жуда 1ршин, 
деб ҳисоблайман. Чунки уларни ўфшанда одам ўлгу- 
дек зерикиб кетади. Бундай китоблардан ҳеч ^андай 
“лаҳм гўпгг” тополмайсиз, аксинча, улар “тр^суяк” 
назарияларга тўла бўлади, холос.

Нима учун бу китоб бутунлай бошқача ёзилган?

Қўлингизда турган ушбу китоб реал дунёда 
яшаб, фаолият кўрсатаётган ҳар бир бизнесмен уч- 
раши мумкин бўлган паст-баландликлар, муваф- 
фа1^ият ва ишртрозларни шахсан бошидан ўтказиб 
кўрган тадбиркор томонидан ёзилган.

Бугунги кунда бизнинг “Rich Dad Company” ком- 
паниямиз халт$аро ми^ёсдаги бизнесдир; биз 44 
тилда гаплашувчилар учун маҳсулот ишлаб чш$а- 
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рамиз ва 80 дан ортиту мамлакатлар билан олди- 
сотди ^иламиз. Бу ишларнинг ҳаммасини рафикам 
Ким ҳамда бизнес ҳамкоримиз Шерон Лектер би­
лан бирга бошлаганмиз.

И лк ^адам 1997 Йили Шероннинг уйидаги тушлик 
дастурхони устидаги суҳбатдан бошланганди. Ушан- 
да бошланғич сармоямиз 1500 долларни ташкил этар- 
ди. “Бой ота, камбағал ота” номли биринчи китобимиз 
турт ярим йил давомида “New York Times” газетаси 
рейтингидаги энг зўр китоблар рўйхатидан тушма- 
ган. Бундай муваффа^ят яна учта китобимизга на- 
сиб ipuiraH. Ҳозир, сиз навбатдаги китобимизни утртб 
турган пайтингизда ҳам, ўша илк китобимиз рейтинг- 
нинг ю^ори ўринларида турган бўлса керак.

Бирот^ ^андай уддабуронлик билан бизнес т$ил- 
ганимиз ҳа1$ида (аслида умуман бундай бўлма- 
ган) сўзлаб беришдан кўра, тадбиркорлик ^ақида 
бутунлай бошцача китоб ёзганимиз яхши деган 
царорга келдик. Юксак чўтрр!ларни ўйнаб-кулиб 
забт этиб, миллионлаб долларлар ишлаганмиз де- 
йишдан кўра, ҳар сафар хатолар чоҳига йшрши- 
шимиз ва ҳар сафар бу чутуурлардан чит$иб олиш 
учун ю^орига йўл излаганимиз ҳақида ёзсак, 
ў^увчиларимизга кўпро^ фойдали бўлади, деб ўй- 
ладик. Муваффа^ятларимиз эмас, хатоларимиз 
ҳацида билсангиз, кўпроц нарса ўрганасиз, деган 
тўхтамга келдик.

Омадсизликлар ҳақида ёзишнинг нима кераги бор?

Кўпчилик муваффатдштсизликдан фгртдеани учун 
тадбиркор бўла олмайди. Биз сизга тўғри йўлни тан- 
лашда ёрдам бермо^имиз (агар ўзингиз ҳам шуни 
хоҳласангиз, албатта) ва шунинг учун ҳам китоби- 
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мизда бу йўлда одамларни чўчитадиган муаммолар 
ҳа^ида ёзишга жазм ^лганмиз. Биз сизни ффтргг- 
MoifiH эмасмиз, шунчаки реал ҳаётда, бизнес бош- 
лашда учрайдиган пасту баландлар ҳатрзда тушунча 
бермслршмиз.

Омадсизликлар ҳа1$ида ёзишимизга яна бир са- 
баб шуки, кўпинча одамлар хатолардан ўрганиша- 
ди. Ҳаммамиз ҳам хатолардан хулоса чи^арамиз 
ва улар асосида ютутр$а эришишга ҳаракат 1$ила- 
миз. Оддий велосипед ҳайдашни ўрганаётганимиз- 
да ҳам йи1р!ламиз ва туриб, яна бошидан ҳаракат 
тргламиз. Шундай 1$илмасак, велосипед минишни 
ҳеч ^ачон ўргана олмаймиз. Агар хато 1$илишдан 
қўр1ртб, ҳаракат 1ўилмасак, таваккал гртлмасак, 
бир умр судралиб юришга ма^кум шиллиф^уртдан 
фар^миз ^олмайди. Кўп китобларни ў1$иб кўриб, 
шундай тўхтамга келдикки, уларда (айнш^са, ўқув 
муасасаларида даре берувчи кишилар томонидан 
ёзилган китобларда) тадбиркорнинг бошига ту- 
шиши мумкин бўлган мусибатлар пайтидаги ҳис- 
сиётлар ва ўй-фикрларни ифодалаш етишмайди. 
Уларда тадбиркорнинг бошига иш тушиб, ҳеч ва- 
^осиз 1$олгандаги. ишчиларини бўшатиб юборишга 
мажбур бўлгандаги, ҳа!$цорлар ва сармоядорлар 
1$истовга олган пайтдаги салбий ҳолатлар ҳа1р1да 
ҳеч нарса дейилмайди. Ўша китобни ёзган профес- 
сорлар муваффа1$иятсизликка учраган тадбиркор­
нинг кўнглидан нима ўтишини ^аё!$цанам билсин? 
Уларда нима тўғри, нима нотўғри экани ҳатрадаги 
саволларга жавоб доим тайёр. Шунинг учун ҳам 
улар ҳеч ^ачон “хато 1$илишмайди”, лекин афсуски, 
фацат назариёт йўналишида.

1980 йилларнинг охирларида мени Колумбия 
университетига тадбиркорлик ха1рада маъруза ди­
лита учун таклиф 1$илишди. Ушанда юту1$ларим 
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ҳатртда кўп гапириб ўтирмадим, асосан муваффа- 
^иятсизликларим тўғрисида сўзладим. Талабалар 
менга кўп саволлар билан мурожаат фьлишди. 
Маърузам уларни т^изш^гириб ^олганининг сабаби 
шунда эдики, мен тадбиркорлик йўлидаги тртйин- 
чиликлар ва уларни цандай енгиш ҳатрада сўзлаб 
бергандим. Талабалар билан баъзи аҳмо^она хато- 
ларим ҳатртда, ўша хатолар менга келажакда қан- 
дай ёрдам бергани ҳа!$идаги мулоҳазаларим билан 
ўртотргашдим. Ўзимга ишонган ҳолда хатолардан 
хулоса чш^ариб, мана шундай бадавлат бўлиб кет- 
ганим, энг муҳими, молиявий озодликка эриш- 
ганим, бундан кейин ишлаш ёки ишламасликни 
фа^ат ўзим ҳал цилиш имконига эгалигим ҳацида 
сўзлаб бердим. Бир сўз билан айтганда, ўшанда та­
лабалар билан тадбиркорлик ҳақидаги суҳбатимиз 
жуда маро1$ли ўтганди.

Ammo бир ҳафтадан сўнг шуни билдимки, мени 
маърузага таклиф трьлган ўқитувчига ҳайфсан бе- 
ришибди. Университет бопп$армасининг вакили 
ўша ўтрггувчига шундай деб ўпп$ирибди: “Биз Ко­
лумбия университети минбарида туриб, муваффа- 
1£иятсизликлар ҳатўида гапирилишига йўл т^ўймас- 
лигимиз керак!”

Тадбиркор кии узи?

муассасаларининг ўт$итувчилари ^ат^ида
бир-икки оғиз аччит^ сўзларни гапирдик, энди улар 
тўғрисида яхши галл ар айтиш ватаги келди. Гарвард 
университети профессори Говард X. Стивенсон тад­
биркор деган сўзга берилган энг яхши таърифлар- 
дан бирининг муаллифидир. У ўзининг 1983 йилги 
‘Табдиркорликка ^арашлар” ма^оласида шундай 
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ёзган эди: “Тадбиркорлик бопщариш илмидир. Биз 
унинг моҳиятини қуйидагича ифодалашимиз мум- 
кин: назоратингиз остида турган ресурсларга ца- 
рамай, имкониятлар ортидан цувиш”.

Менимча, бу тадбиркор ҳаг$идаги энг зўр таъриф- 
лардан биридир. Бу шунчаки назарий ran бўлса 
ҳам, унинг ичида олмосга тенг маъно яширинган.

Баҳона кучи

Жуда кўп одамлар тадбиркор бўлишни иста- 
шади, лекин уларда доимо айни пайтдаги ишини 
ташлаб кетмаслик учун бирорта барона топилади. 
Масалан:

1. “Менда пул йўц”
2. “Ишим ни ташлай олмайман, чунки бола-ча- 

цамни боқишим зарур”.
3. “Бизнес оламида танишларим йўқ”.
4. “Зеҳним бу соҳада ишлай оладиган даражада 

ўткир эмас”
5. “Вацтим йўқ, жуда бандман”.
6. “Бу ишда менга ёрдам берадиган одамни топа 

олмасам керак”.
7. “Ху су сии бизнес очиш учун кўп вақт керак бў~ 

лади”.
8. “Синишдан қўрқаман. Хусусий бизнес - жуда 

цалтис иш”.
9. “Ёлланма ишчилар билан ишлашни ёцтир- 

майман”
10. “Ёшим ҳам анча ўтиб қолди”
Профессор Стивенсоннинг мат$оласини мен­

га берган дўстим шундай дейди: “Ҳар бир икки 
ёшли болакайни баҳона топиш бўйича мутахассис 
деса бўлади”. Бундан ташцари, у яна бир нарса- 
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ни айтиб т^олди: “Нима учун кўпчилик тадбиркор 
бўлишни истаса ҳам, оқибатда барибир ёллан­
ма ишчилигича цолиб кетади? Чунки улар доим 
бирор нарсани барона т$илиб олишади, ана шу 
уларнинг ^атъий ^адам ташлашига халал бера- 
ди. Кўпчилик одамларда баҳона кучи орзусидан 
устун келади”.

Тадбиркорлар бошқача одамлардир

Мистер Стивенсоннинг мацоласида, айни^са, тад­
биркорлар билан ёлланма ишчиларни та!р$осланган 
жойларда кўпгина “^имматбаҳо олмосларни” топиш 
мумкин. Стивенсон тадбиркорларни “итарувчилар”, 
ёлланма ишчиларни эса “жамғарувчилар” деб атай- 
ди. Унинг ажойиб қиёсларидан баъзилари билан та- 
нишинг.

1. Стратегии йўналиш соҳасида:
“ИТАРУВЧИ” аввало менда қандайдир имко- 

ниятлар бор, деган ҳиссиётга суянади.
“ЖАМҒАРУВЧИ” эса, энг аввало, ҳамма нарса 

назоратим остида деган туйгуга асосланади.
Бопгцача цилиб айтганда, тадбиркор киши цан- 

дай ресурсларга эгалигига аҳамият бермай, доимо 
янги имкониятларни тртдиради. Табиатан ёлланма 
ишчиликка мойил одам эса ҳар доим фглида цан- 
дай ресурслар борлигига эътибор 1$аратади. Шунинг 
учун “Хўш. т^андай 1р1либ хусусий бизнесимни бош- 
лайман? Ахир, менда етарлича пул йут$-ку” тарзида 
фикрлайди. Тадбиркор шахе эса “Асосийси бошлаб 
олиш, пул топиладиган нарса” деб цўя т^олади. Қа- 
рашлардаги мана шу фар1$лар ёлланма ишчи билан 
тадбиркор шахени ажратиб туради.
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Шунинг учун ҳам камбағал отам кўпинча “Мен 
буни тасаввур ҳам 1$ила олмайман” деган иборани 
ишлатарди. У туғма ёлланма ишчи бўлгани учун 
фглидаги ресурсларнигина кўрарди, холос. Боинга 
китобларимни ўгртганлар билишадики, бой отам 
бизга “Мен буни тасаввур ҳам т^ила олмайман” де­
ган гапни айтишни мутлацо тагрнргаб цўйган эди. 
Бунинг ўрнига у бизга пайдо бўлган имконият- 
ларга эътибор карата олишни, ҳар доим ўзимизга 
“Бундан ^андай фойдаланса бўлади?” тарзида са- 
вол беришни ўргатарди. У ^а^қий туғма тадбир- 
кор эди.

2. Бошқарув структураси соҳасида:
“ИТАРУВЧРГга кўп сонли горизонтал норасмий 

ало1$алар тармоги маы^ул.
“ЖАМҒАРУВЧИ” эса пастдан ю^орига кўтари- 

лувчи, поғоналари кўп бўлган иерархии пиллапоя- 
ни афзал кўради.

Бош^ача ф1либ айтганда, тадбиркор ўз корхона- 
сининг кичик ва арзон бўлишини маъ^л кўради. 
У бизнесини ривожлантириш учун стратегии ҳам- 
корлар билан иккиё1$лама манфаатли кооперация- 
дан максимал фойдаланишга интилади. Ёлланма 
ишчи каби фикрлайдиган одамлар эса иерархии 
муносабатлар тизимини, яъни бир-бирига буйру^ 
ва топшири^ берадиган одамлар занжирини i$y- 
риб олиб, бу тизимдаги энг асосий киши - буйруц 
берувчи одам бўлишни афзал кўришади. Улар ўз 
империяларини ана шундай тасаввур ф1лишади. 
Бизнесмен эса ўз тизимини “горизонт^Луиў^^вдь^ 
да ривожлантириб, ҳаммасини ў^ханбтлари остц^ 
тўплашдан кўра, таш^ захирала^д^^Ьшздал^» 
нишни афзал билади. Олдин ёдаанма/шгтггбуп; 
ган бошлиқ ўз корхонасини вертйкад йўналшуДа 
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ривожлантириб, атрофига ўзига ўхшаган ёлланма 
ишчиларни тўплайди. Елланма ишчи хизмат поғо- 
наларидан кўтарилар экан, асосий эътиборини ян- 
гидан-янги ташкилий структураларни ишлаб чш$а- 
радиган анит$ буйрут^ларга царатади.

Бу китобни yipip экансиз, “Rich Dad Company” 
номли компаниямиз нега ҳалигача ҳажм жиҳати- 
дан кичиклигича т^олган-у, аммо шу билан бирга 
“Time Warner”. “Time Life”, “Infinity Broadcasting” 
каби дунёдаги энг таншрш нашриётлар билан ҳам- 
корлик тртлишини билиб оласиз. Виз бошидано^ 
шундай иш тутишни кўзлагандик. Бунда оз ват^г 
сарфланади, пул ва одам сони кам бўлади. Нати- 
жада компаниямиз тез ривожланди, борган сайин 
катта даромадга зга бўлиб. ўз иши билан дунёга 
танилди, аммо кичиклигича қолаверди. Биз биз- 
несимизни ривожлантириш учун ўз пулларимизни 
шплатмадик. аксинча. ўзгаларнинг пулидан фой- 
даландик. Бу китобни ўқиб чшдеач, нега бундай йўл 
тутганимизни тушуниб оласиз.

3. Мукофот фалсафаси соҳасида:
“ИТАРУВЧИ” жамоавий цилинган ишлар бора­

сид аги тршматларни афзал кўради.
“ЖАМҒАРУВЧИ” эса ресурларнинг тежамкор- 

лиги, хизмат юзасидан олға силжишдаги анш$ на- 
зорат ва ҳимояни лозим кўради.

Бош^ачароқ тртлиб айтганда, ёлланма ишчи ди­
Монга инти л ад и, яъни ишончли компанияда дои- 
мий иш ўрнига эга бўлиш, ўртача маош таъминоти 
ва хизмат юзасидан кўтарилишга. Кўп ишчи л ар 
пулдан кўра, эгаллаб турган лавозимлари ва ун- 
дан-да баландро^ амалга кўтарилишни исташади. 
Мен камбағал отамнинг айнан шундай яшаганини 
эслайман. Унга Гавайи штата халғ^ таълими депар- 
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таменти мудирлиги жуда ё^арди. Гарчи бу амал 
унта катта даромад келтирмаган бўлса ҳам.

Тадбиркор хизмат нарвонидан кўтарилишни 
эмас, балки унта эга бў лишни истайди. У ни маош- 
нинг қанчалиги эмас, жамоанинг иш натижаси ^и- 
зшргиради.

Говард Стивенсоннинг таъкидлашича, кўпчи- 
лик тадбиркорлар ўз бизнесини очишда шунчаки 
ҳимояланганликдан кўра ўзлари учун муҳимро^ 
нарсаларга: доимий иш ўрни ва ишончли маошга 
аҳамият беришади. Бу китоб ҳам пулдан кўра му- 
ҳимро^ бўлган ана шундай ^йматларга бағиш- 
ланган. Бу нарсалар кўпчилик тадбиркорлар учун 
пулдан афзалрофщр. Улар ўз шпларига вафодор, 
ҳаётга нега келганларини тушуниб етган, шуғул- 
ланаётган ишларини севадиган кипшлардир. Ак- 
сарият тадбиркорлар 1ртлаётган шпларидан унча- 
лик катта даромад олишмаса-да, барибир у билан 
шутулланаверишлари мумкин. Шу билан бир i$a- 
торда, бой отам айттанидек: “Кўпчилик ёлланма 
ишчилар маош олиб тургани учунгина ўз касбла- 
рини севишади”.

Бу китобдан пулнинг уч хил бўлиши ^aipma ҳам 
билиб оласиз: ра^обатчи, кооператив ва маънавий.

Рацобатчи пуллар - кўпчилик одамлар уни 
топиш учун шилайдиган пуллардир. Бу одамлар 
ўзаро иш ўринлари учун, хизмат погоналари учун, 
маошлари кўтарилиши учун ра^обатлашадилар.

Кооператив пуллар - одамлар ўртасидаги paifo- 
бат ва мусоба^асиз, ўзаро ҳамкорликдан келадиган 
пуллардир. Бу китобдан компаниямиз ^андай ipi- 
либ оз муддат ичида кам маблағ билан ўз фаолия- 
тини кенгайтира олгани ^aipma ҳам билиб оласиз. 
Биз айнан ана шундай кооператив пуллардан фой- 
даланган эдик.
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Китобнинг яна бир катта бўлими бизнеснинг 
моҳиятини англаб етиш масаласига бағишлан- 
ган. Ҳаммага маълумки, айнан рацобатчи пуллар 
учуй ишлаймиз деб очиц айтадиган тадбиркор- 
лар жуда кўп.

Аммо хусусий бизнес очишни ҳаётининг олий 
ма^сади деб билган одам лар ҳам бор. Улар маъна- 
вий пуллар учун ишлашади. Бу эса долган барча 
турлардан афзал йўлдир.

Бошқарув услубидаги фарқлар

Стивенсоннинг ма^оласида яна икки жиҳат бор­
ки, уларни доим ёдда тутиш керак. Бу ran, айни^са, 
тадбиркорлар ҳа^тда китоб ёзмотрш бўлган олий 
ўқув юртларидаги ҳамкасбларимизга тааллутрш.

Кўпчилик: “Тадбиркорлар одатда бопп^арув ма­
сал асид а унча куч ли бўлишмайди, улардан яхши 
менеджер читртайди”, - дейишади. Ушбу кенг тар- 
^алган нуқгаи назарни рад этиб. айтиш мумкинки, 
ҳамма жойда тадбиркорни худбин, фақат ўзини 
ўйлайдиган, муросасиз ва шунинг учун одамларни 
яхши бошқара олмайдиган одам деб тасвирлаш 
одатп бўлиб қолган. Бироц бошқарув масалалари, 
айнан бирор тадбиркор нуцпгаи назарида, мутла- 
цо бошцача бўлиши ҳам мумкин”, - деб ёзади Го­
вард Стивенсон.

Тўппа-тўғри. Қойил, Говард! Бопп^ача тртлиб 
айтганда, тадбиркор одамларни бутунлай бопп$а- 
ча бопп^аради. Нима учун одамларни боппрриш- 
да тадбиркор ва ёлланма ишчи ўртасида фарт$ бў- 
лиши кераклиги ҳатртда ҳали батафсил тўхталиб 
ўтамиз.



Ёлланма ишчининг тадбиркорга айланиши I 21

Бировларнинг ресурсларидан 
фойдаланишни билиш керак

Мат^ола давомида Стивенсон тадбиркорга бе- 
рилган тўғри таърифга жуда яфш келиб, шундай 
дейди: “Тадбиркорлик - бош^арув усули бўлиб, уни 
цуйидагича таърифлаш мумкин: назоратингиз ос- 
тида мавжуд ресурсларга царамай, имкониятлар 
ортидан цувиш”. У яна шундай дейди: “Тадбиркор- 
лар ўзгаларнинг ресурсларидан %ам фойдаланишни 
ўрганишга ҳаракат цилишади”.

Бош1$арув усулларининг турлича бўлишига са- 
баб шуки, ёлланма ишчи бошцариш осон бўлган, 
ҳамма нарсага т$улоц ^о^май хул дейдиган одам- 
ларни ёллашга ҳаракат т$илади. Ёлланма ишчи 
ишни уларни назорат тртлиб турадиган тарзда 
ташкил т^илади. Ёлланган ишчилар айтилган 
ишни т^илишлари керак, акс ҳолда улар ҳайдали- 
шади. Шунинг учун ёлланма ишчилари бор ком- 
панияларда одатда вертикал иерархия тизимини 
ўрнатишга ^аракат 1ртлишади. Уларга пруссия 
бош^арув тизими ё^ади. Бундай бошлшргарга цў- 
йиб берсангиз, ишчиларига “Сакра!” деса-ю, улар 
цаёф$а сакраётганига ҳам т^араб ўтирмай, сакраб 
юбораверишса!

Аммо тадбиркорлар фаь$ат ўзлари ёллаган одам- 
ларни бопп^ариш билангина чекланиб цолмайди. 
Шунинг учун улар одамларни бош^аришнинг бош- 
1$ача усулини ҳам ўрганишлари керак. Гап шунда- 
ки, тадбиркор бош^а тадбиркорларни бопп^аришни 
ҳам билиши лозим. Сиз уларга бекордан-бекорга 
“Сакра!” деб ба^раверсангиз, бир кун эмас бир кун 
бу бат$ириғингизга бирор ҳа^оратли сўз ёки ҳара- 
кат тарзида жавоб ^айтиб ^олиши мумкин. Шунинг 
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учун бизнесменларни, купчилик ўйлайдигандек, 
ёмон менеджер дейиш керак эмас. Шунчаки, улар 
одамларни бош^ача боппрфишади. Чунки уларга у 
ёки бу ишни тртлишни тўғридан-тўғри буюра олиш- 
майди (кўпинча уларга керак нарсани бирор буй- 
pyi$ шаклида ифодалаб ҳам бўлмайди. Ахир, бирор 
кишига иш жойингда трцрамонлик кўрсат деб бую- 
риб ҳам бўлмайди-да).

Боингарув усулидаги бу фарт$ нима учун ёлланма 
ишчилар рат$обатчи пул учун, тадбиркорлар эса коо­
ператив пул учун ишлашни афзал кўришини изоҳ- 
лаб беради.

Елланма ишчи бошқа 
ёлланма ишчиларни цидиради

Тадбиркорликни энди бошлаётганлар кўпинча 
шундай ҳасрат қилиб ^олишади: “Яхпги ёлланма 
ишчиларни топа олмаяпман” ёки “Ишчиларимнинг 
ишлагиси келмаяпти”, яна бўлмаса, “Ҳамма ишчила­
римнинг ма^сади битта - кўпроц пул топиш”. Янги 
иш бошлаётган тадбиркорларни бундай муаммолар 
тршнашига сабаб шуки, улар ҳали т^айси oonnpipyB 
тизимини танлаш кераклигини тушуниб етишмаган 
бўлади.

Ва^оланки, тўғри услубни ўрганса бўлади. Ҳам- 
касбимиз профессор Говард Стивенсонга минг раҳ- 
мат, у тадбиркорлар билан ёлланма ишчилар ўр- 
тасидаги фартрш ятдеол кўришимизга имкон берди.

Светофор нинг %амма чироқлари яшил 
ёнишини кутиб ўтирманг.

Нега купчилик ўзлари истаган муваффатригг- 
ларга эриша олмайди? Бунинг сабаби фгрцувдир. 
Кўпинча, бу хато қилиш ёки омадсизликка уч- 
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рашдан қурқиш бўлади. Қўр^увга боғлиқ бўлган, 
лекин бироз бопп^ача намоён бўладиган яна бир 
сабаб бор. Бунда одамлар қўр^увини айнан улар- 
га керак вазиятни кутиш баҳонаси билан нш$об- 
лайдилар. Уларга ьрлса, бизнесни ҳар томонлама 
1$улай шароитлар юзага келганида, ҳамроҳ шамол 
эсган пайтдагина бошлашади. Уларга т^олса, йўл- 
даги ҳамма светофорларда фа^ат яшил чиро^ ёниб 
туриши керак. Шундагина йўлга тушишади. Аммо 
уларнинг кўпчилиги ҳамон машинанинг моторини 
ўчириб, йўл четида светофорнинг яшил чирснўлари- 
ни кутиб ўтиришибди.

Бизнеснинг уч омили

Дўстим ва бизнес ҳамкорим мен учратган энг зўр 
тадбиркорлардан бири. Виз биргаликда анчагина 
компаниялар тапгкил ғрьлганмиз. Улардан учтаси 
катта бозорга чш$ди ва бизни мультимиллионер- 
га айлантирди. У тадбиркорларга таъриф бериб, 
шундай деган эди: “Бизнесни йўлга қўйишда учта 
муҳим омил бор. Биринчидан, керакли одамларни, 
иккинчидан, имкониятларни, учинчидан эса, етар- 
лича пулни топиш керак бўлади”. Кейин шундай 
деб т^ўшимча 1$илган эди: “Лекин бу уч нарса кам- 
дан-кам ҳолатдагина бир пайтда мавжуд бўлади. 
Баъзан одам топилади, лекин шартнома ёки пул 
то пи лм айда. Баъзан пул топилади, лекин шартно­
ма ёки одам топилмайди”.

Ўша дўстим давом этиб шундай дейди: “Тадбир- 
корнинг асосий вазифаси - мана шу уч нарсадан 
цай бири учраб ьрлса, уни маркам ушлаш, кейин 
эса долган иккитасини жалб цилиш. Бунта баъ­
зан бир ^афта, баъзан бир неча йил керак бўлиши 
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мумкин. Лекин бир нарсани цўрцмай айта оламан: 
сизда шу омиллардан биттагинаси бўлса ҳам, ишни 
бошлашингиз мумкин”.

Бошцача фтлиб айтганда, сизга светофорнинг 
биргина яшил чироғи ҳам етади.

Бирор иш қилиш керак бўлса, қилинг, 
майли, ухшамаса хам

Ҳеч аҳамият берганмисиз, Microsoft компания- 
сининг Windows дастури турли версияларда чи^а- 
ди. Масалан, Windows 98 бор, Windows ХР бор ва 
ҳоказо. Бунинг маъноси шуки, компания ўз маҳсу- 
лотини бироз яхшилаб, энди сизга такомиллашган 
вариантини таклиф циляпти. Бош^ача айтганда, 
сиз сотиб олган биринчи версия унчалик мукаммал 
бўлмаган. Лекин улар ўша версияда баъзи камчи- 
ликлар, хато-ну1|сонлар борлигини била туриб, уни 
сизга сотаверишган.

Светофорнинг ҳамма чироғи яшил ёнишини ку- 
тиб турган одамларга ўхшаб, баъзи тадбиркорлар 
ҳам ҳеч ^ачон ўз маҳсулоти билан бозорга дадил 
кириб кела олмайди. Қачон цараманг, улар ўз маҳ- 
сулоти ёки бизнес-режасининг кам-кўстини сил- 
литўлаш билан овора бўлиб юришган бўлади. Бой 
отам кўп айтарди: “Бирор иш ^илиш керак бўлса, 
уни ^илиш керак, гарчи натижаси кутилганидек 
чиқмаса ҳам”. Генри Форд ҳам ўз ватрида: “Худога 
шукроналар айтаманки, менга ҳали мукаммал бўл- 
маган маҳсулотларимни ҳам сотиб оладиган хари- 
дорларни берди”, - деганди.

Тадбиркор кшпи олдин бизнесини йўлга т^ўйиб 
олиши, шундан кейингина маҳсулоти ёки ком- 
паниясини такомиллапггиришни ўйлаши лозим. 
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Бопп^алар эса ҳаммаси рисоладагидай бўлипш- 
ни исташади ва шунинг учун ҳам ҳеч қачон бирор 
ишни бошлай олишмайди.

Маҳсулотни ^ачон бозорга чи^ариш лозимли- 
гини билиш ҳам бир санъат. Сиз ма^сулотингиз 
мукаммал бўлишини кутиб ўтиришингиз керак 
эмас, чунки ҳали у такомиллашадими, йў1рли, но- 
маълум. Маҳсулот мижозга тавсия трглинадиган 
даражада яхши бўлса, шунинг ўзи етади. Албатта, 
агар маҳсулотингиз бозор талабига жавоб бермаса, 
харидорга муаммолар келтириб чи^арса, ишонч- 
ни йўқотиб ^ўйишингиз ҳам мумкин. Йўцотилган 
ишончни тиклаш жуда 1$ийин эканини унутмасли- 
гингиз лозим.

Ҳа1$и1$ий тадбиркор бозорнинг талабини баҳолай 
олиши ва маҳсулотини такомиллаштиришни т^ачон 
тўхтатиб, ^ачон уни сота бошлаш кераклигини би- 
лиши шарт. Агар маҳсулот бозорга эртароц чи^са, 
тадбиркор уни бироз яхшилаши, бозордаги нуфу- 
зи ва мав^еини caipia6 қолиш учун бирор чора кў- 
ришга улгуриши мумкин.Аммо, аксинча, ма^сулот 
бозорга кечикиб чицса. катта зарар кўриши, цулай 
“имконият дарчалари’ни ^ўлдан бой бериш ҳам 
мумкин.

Фойдаланганлар эсласа керак, WindowsHHHr зеки 
версиялари тез-тез ^отиб цоларди. Баъзилар ҳазилла- 
шиб, бу дастурда хатолар шунчалик кўпки, уни заҳар- 
лаб, тртулиб 1$’я цолиш керак, дейишарди. Тўғри, агар 
Microsoft компанияси дастур эмас, автомобиль ишлаб 
чицарса ва унда камчиликлар кўп бўлса, бундай маҳ- 
сулотни бозор ^абул 1$илмаган бўларди. Ленин нима 
учун Windows ўз дастурларининг хатою камчиликлари 
кўп бўлса ҳам, бу ^адар улкан муваффа^ятга эришди 
ва бунчалик оммалашиб кетди? Чунки у истеъмолчи- 
ларга керак нарсани айни пайтида шплаб чи^арган 
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ва бу билан ҳеч бир компания т^ондира олмаган бозор 
талабига мое йўл тутган эди. Microsoft компанияси бо- 
зорда очилган “имкониятлар дарчаси’ни ўз ватрида 
илғаб т^олди ва бундан фойдаланиб маҳсулотларини 
сота бошлади. Агар Microsoft компанияси ишни пай- 
салга солиб, дастурларининг мукаммал бўлишини ку- 
тиб, вақтни ўтказганида эди, улар хоҳлаган мукаммал 
дастур бозорга ҳалигача чи^маган бўларди...

Кўча таълими мактаб таълимига қарши

Шарқ яккакурашчилари орасида бир ажойиб ran 
юради. “Тўла идишдан фойда йў^. Лекин идишнинг 
ичи бўш бўлса, уни бирор нарса билан тўлдириб иш- 
латса бўлади”, - дейишади улар. Виз бу гапни тад- 
биркорларга нисбатан т^ўлласак ҳам бўлаверади.

Кўпчилигимиз эшитганмиз. баъзи кипшлар: 
“Мен бу соҳада ҳамма нарсани биламан!” - дея так- 
рорлапши хуш кўришади. Бу гапни идиши тўла 
одамларгина айтади. Бундай кишилар: иМен ҳар 
^андай муаммонинг ечимини биламан”, - деб ўй- 
лашади. Аммо ҳатрпрш тадбиркор бундай катта 
гапирмайди. У ҳар ^андай саволнинг жавобини 
олдиндан билипшинг и ложи йўтртигини, муваффа- 
т$ият т$озониш учун эса тажриба идиши доим бўш 
бўлиши кераклигини яхши билади.

Елланма ишчилар муваффатртят ^озонипш учун 
саволларнинг жавобини билиши керак, йўт^са, улар 
хизмат пиллапоясидан ю^ори кўтарила олмаслик- 
лари, ҳаттоки ўз шпларидан айрилишлари ҳам 
мумкин. Лекин тадбиркорлар ҳамма ечимларни 
билиши luapm эмас. Улар билиши лозим бўлган 
нарса бундай пайтда кимга қўнғиро^ 1$илиш керак- 
лигидир. Қолгани - масла^атчиларнинг ипш.
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Ёлланма ишчилар мутахассис бўлиш учун ў1$иб- 
ўрганишади. Оддий ^илиб айтганда, мутахассис 
кам нарса ҳатрада кўп нарса биладиган одам демак- 
дир. Айтиш мумкинки, унинг идиши лиммо-лим 
тўла бўлади.

Тадбиркор эса умумлапггирувчи бу лиши л озим. 
Бопщача дилиб айтганда, у ҳар соҳадан бир шин- 
гилдан билиши керак. Унинг идипти доим буш ту- 
риши шарт.

Болалар мактабга мутахассис бўлиш учун бори- 
шади. Мактаб уларни ҳисобчи, юрист, котиба, ҳам- 
шира, шифокор, муҳандис, дастурчи ва ҳоказо бў- 
лишга ўргатиши керак. Тез орада улар кам нарса 
ҳа^ида жуда кўп нарсаларни билиб олишади. Улар 
одам ўз мутахассислигига ^анчалик чудур кириш- 
са, шунча кўп пул топади, деб ҳисоблашади. Ҳар- 
^алай, кўпчилик келажакда шундай бўлади, деб 
умид 1р1лади.

Аммо тадбиркорлардаги ҳолат бутунлай бош- 
цача. Улар ҳамма нарса ҳат$ида оз-оздан: ҳи- 
соб-китоб юритишни, цонунларни, муҳандислик 
ишини, бизнеснинг тизимли фаолиятини, су- 
ғуртани, лойиҳалаштиришни, молия тизимини, 
инвестицияларни, цўл остидагилар билан иш- 
лашни, маркетингни, нотиьршк санъатини, ^арз 
олди-бердиси ҳамда турли касб эгалари билан 
муомала цилиш маданиятини билишлари керак. 
Ҳаци^ий тадбиркорлар бироз бўлса-да хабардор 
бўлишлари керак бўлган ва улар мутла^о бил- 
майдиган нарсалар ^анчалик кўплигини яхши 
билишади. Шунинг учун бирор тор соҳанинг му- 
тахассиси бўлиш уларга жуда 1$имматга тушади. 
Тадбиркоррнинг идиши доим бўш туриши керак. 
Доим янги-янги нарсаларни ўрганишга тайёр 
туриши шарт.
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Ўрганиш ҳеч қачон тугамайди

Демак, тадбиркор бутун умри давомида изланиш- 
да бўлиши керак экан. Узим ҳам ёлланма ишчи би- 
лан тадбиркор уртасидаги чегарадан ўтган заҳотим 
дарҳол ўт^увчига айлангандим, ана шунда ҳатрпрш 
билим олиш жараёним бошланганди.

Қўлимга тушган бизнесга ало^адор ҳар ^андай 
китобга назар соладиган бўлдим, молил йўнали- 
шидаги газеталарни ўт$ий бошладим, семинар- 
ларга цатнадим. Натижада кўп нарсани билмас- 
лигимни, зудлик билан жуда кўп нарсани ўрга- 
нишим кераклигини тушуниб етдим. Ҳозир ҳам 
ўзимни худди шу ҳолатда ҳис фтламан. Биламан, 
тадбиркор сифатида билим олиш жараёни ҳеч 
^ачон тугамайди. Мен доим ушбу мактаб ўцувчи- 
си бўлиб цолавераман. Ишдан бўш пайтларим- 
да доимий мутолаа, изланиш ва ўрганиш, кейин 
эса ўрганганларимни ишимга татбиц 1$илиш мен 
учун одатга айланган.

Бизнес билан шуғулланган йилларим давомида 
билим олиш ва уларни амалиётда т^ўллаш менинг 
энг фойдали одатларимдан бири эди. Аввал ҳам 
айтганимдек, мен баъзи дўстларим каби туғма тад­
биркор эмасдим. Лекин реал ^аётдаги ҳолат эртак- 
даги туён билан тошба^анинг пойгасига ўхшади: 
мен тошбацага ўхшаб аста-секин, лекин тўхтовсиз 
олға т$адам ташлай бошладим. Натижада шрпдорли 
таниш-билишларимга етиб олдим. ҳатто баъзила- 
ридан ўзиб кетдим ҳам. Чунки и лк муваффа^ятга 
эришган заҳотиё^ баъзиларининг идиши тўлиб i$o- 
либ, олға интилишга халал бера бошлаганди. Аммо 
ҳатрнргй тадбиркор учун сўнгти марра йў^, у бутун 
умр тинмай ўт$иб-ўрганаверади.
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Ўта ихтисослашув

Қуйидаги чизма “Бой ота" туркумидаги иккин- 
чи китоб - “Пул оцими квадранти”д,ан олинган.

р Б
с И

Р царфи ёлланма ишчини англатади.
С ҳарфи ўз-ўзини иш билан таъминловчилар, 

кичик бизнес эгалари ёки мутахассисларни англа­
тади.

Б ҳарфи хусусий бизнес эгалари, яъни қўл ости- 
да 500 ёки ундан ортиц ёлланма ишчиси борларни 
англатади.

И - сармоядорлар (инвесторлар).
Ним а учуй кўпчилик тадбиркорлар квадрант- 

нинг Б бўлагида эмас, С бўлагида юришади? Чун- 
ки улар тор ихтисослашувга цаддан тапп$ари куп 
аҳамият бериб юборишади.

Масалан, хусусий клиникаси бор шифокорлар 
ҳам аслида тадбиркор ҳисобланади, лекин улар- 
нинг С квадрантдан Б квадрантга ўтишлари жуда 
цийин. Гап шундаки, институтда олган билимлари 
уларни жуда тор соҳанинг мутахассисига айланти- 
риб цўяди - уларнинг идиши тўлиб цолади. С дан Б 
га ўтиш учун эса билим анча кенг доирада бўлиши, 
идишларни доим бўш тутиш керак бўлади. Бой отам 
менга квадрантнинг Б ёки И бўлагида турадиган 
тадбиркор бўлишни маслаҳат берганининг сабабла- 
ридан бири шу эдики, солиц цонунлари айнан мана 
шу бўлакларда турувчилар учун энг цулай ҳисобла- 
нади. Солнц цонунлари ёлланма ипгчилар ва кичик 
тадбиркорлар учун, яъни Р ва С томондагиларга 
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унчалик қулай эмас. Солш$ кодекси Б томонда тур- 
ган ва ёлланма ишчилари кўп бўлган ёки ҳукумат 
томонидан қўллаб-^увватлаб туриладиган турли 
лойиҳаларга инвестиция циладиган тадбиркорлар 
учун жуда катта имтиёзлар беради. Масалан, кам 
таъминланган оилалар учун уй-жой ^уришга. Хул- 
лас, квадрантнинг турли бўлимларида солшрар 
ҳам ҳар хил бўлади.

Бу китобда биз шу тўртта квадрантнинг бир-би- 
ридан фартргари ҳамда тадбиркор у квадрантдан 
бунисига, айни^са, С квадрантдан Б га т$андай ути­
ши мумкинлиги ҳатрада гаплашамиз.

Фарқлар рўйхати

Ҳар бир одам аввалги иш жойдан кетишдан ол- 
дин, чиндан ҳам ёлланма ишчиликдан муста^ил 
бизнесмен бўлиш сари т$адам ташлашни истаяп- 
манми деган саволга холис жавоб бериб кўриши ке- 
рак. Бу ривожланиш ёки метаморфоза киши феъл- 
атворида қуйидаги жиҳатларнинг ўзгаришини та- 
цозо этади:

1. Ҳимояланганлик фалсафасини озодлик фал- 
сафасига алмаштира олиш.

2. Пулсиз ишлашни ўрганиш цобилияти.
3. Ҳимояланганлик ҳақида суз очмай ишлашни 

ўрганиш.
4. Диццатни мавжуд ресурсларга эмас, цулай 

имкониятларга жамлай олиш.
5. Турли одамларни бошқариш учун бошқарув 

услубини узгартира олиш.
6. Ўз назоратингизда бўлмаган одамлар ва ре- 

сурсларни бошцаришни ўрганиш.
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7. Эьтиборни хизмат погонасидан кўтарилиш 
ва маош ошишига эмас, жамоа ва цийматга Мара­
та олиш.

8. Бу тун умр ўқиб-ўргана олиш.
9. Бир соҳа бўйича кўп нарсани эмас, турли со- 

ҳалар бўйича оз-оздан ўрганиш истаги.
10. Бошлаган бизнесингиз учун уамма масъу- 

лиятни зиммага олиш учун жасорат.
Бизнинг аждодларимиз бўлмиш деэдеонлар дун- 

ёдаги энг биринчи тадбиркорлар ҳисобланишга- 
нини, улар ҳам ўз хўжалигини юритиш ва кенгай- 
тиришни исташса, ю^оридагидек сифатларга эга- 
лик шарт бўлгани ҳа1$ида бир ўйлаб кўринг. Улар 
ҳам кузда ҳосил олиш учун баҳорда экин экишган. 
Улар об-ҳаво яхши бўлишига. экинларга турли 
зараркунанда ^ашаротлар ҳужум гртлмаслигига, 
1$иш-1р1ровли совут^ кунларда касаллик уларнинг 
оиласини четлаб ўтишига умид 1р<лиши керак 
бўлган. Бой отам бу ҳат$ца кўпинча шундай дер 
эди: “Сенда фермерлардаги тирипщотршк ва дунё- 
қараш бўлсагина, ҳафпрш тадбиркор бўлиб етиша 
о л асан”.

Йулнинг нариги учидаги хазина

Бу китоб ёлланма ишчининг узо^ ва машаздат- 
ли йўл давомида тадбиркорга айланиши ҳаграда 
булса-да, мен бошца бир нарсани ҳам айтмо^иман: 
сиз йўлнинг нариги учидагина ҳагрн^ий хазинани 
топасиз. Ҳар цандай таълим жараёнида, ҳатто од- 
дий велосипед минишни ўрганишда ҳам энг 1$ийини 
бошлаб олишдир. ТПунинг учун тадбиркор бўлган 
илк кунларим ҳагдзда ёзганларимни эслаб кўринг 
— ўшанда мента осон бўлмаган. Аммо сиз танлаган 
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йўлингизда мардонавор т^адам ташлаб, ўрганиш жа- 
раёнини охирига етказа олсангизгина, атрофингиз- 
даги ҳаёт ўзгарганини сезасиз.

Шахсан менда йўлнинг нариги учидаги хази- 
на ўйлаганимдан ҳам катта бўлиб чицди, бунча- 
лик муваффа^ият тушимга ҳам кирмаган эди. 
Тадбиркор сифатида шаклланиш жараёнида ни- 
ҳоятда бойиб кетдим, ёлланма ишчи бўлиб иш- 
лашда давом этсам, энг цулай шарт-шароитлар- 
да ҳам бунчалик кўп бойликка эга бўлмас эдим. 
Бундан ташцариГ, бутун дунёга танилдим. Ел- 
ланма хизматчи бўлиб ^олганимда бундай ютут$- 
ларга эришишим ҳам даргумон эди. Энг муҳими, 
маҳсулотларимиз бутун дунёдаги одамларга ёр- 
дам беряпти, уларнинг ҳаётини яхшилашга хиз- 
мат циляпти. Тадбиркор бўлишни ўрганиш да- 
вомида олинадиган энг асосий фойда жуда кўп 
одамларга ёрдам бериш имконияти экан. Айнан 
мана шу жиҳат тадбиркорлик билан шуғулла- 
нишга царор т^илишимнинг энг асосий сабаби 
бўлди.

Тадбиркорлик фалсафаси

Тадбиркорликка йўл фалсафани ўзгартиришдан 
бошланади.

Ўша куни, Пуэрто-Рикода мен “Xerox” компания- 
сидан кетишга узил-кесил ifapop 1ўилдим, камбағал 
отамнинг фалсафасидан воз кечиб, бой отам ўргат- 
ганларига амал т^ила бошладим.

Ўшанда менда т^уйидагича ўзгаришлар бўл- 
ганди:

1. Ҳимояланганликка интилишдан озодликка 
интилишга ўтдим.
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2. Барцарор маошга интилишдан катта бой- 
ликка интилишга ўтдим.

3. Бировга боглиц бўлишда цандайдир қиймат 
топишдан кўра му ставил бўлишда каттароц қий- 
мат кура бошладим.

4. Бировлар белгилаган цоидага риоя цилишдан 
кўра ўзим бошқаларга қоида белгилагим келди.

5. Ьировнинг топширигини бажаришдан кура 
бошцаларга топшириқ бериш истаги тугилди.

6. “Бу менинг вазифамга кирмайди” дейиш ўрни- 
га ҳамма масъулиятни уз зиммамга олиш истаги 
тугилди.

7. Бирор корхонада аввалдан ўрнатилган му- 
ҳитга мослашишдан кўра компаниямда қандай 
муҳит бўлишини белгилагим келди.

8. Ҳеч бир uui кўнглимдагидек кетмаётганидан 
нолишни йигиштириб, бирон нарсани ўзгартир- 
гим келди.

9. Навбатдаги бирор муаммони аниц ўрганиб 
чиқиб, уни бизнес учун қулай имкониятга айлан- 
тириш истаги тугилди.

10. Ёлланма иисчи эмас, тадбиркор бўлишни 
танлагим келди.

Янги супертадбиркорлар

1989 йил тарихда энг катта бурилиш ясаган йил 
бўлса керак. Шу Йили Берлин девори йшрггилди, 
саҳнага интернет кириб келди. 1989 йилда “совуц 
уруш” тугаб, глобаллашув бошланди. Дунё девор- 
лар салтанатидан тармоцлар салтанатига ўтди, 
тарцрқли к дан интеграция сари ^адам ташлади.

Томас Фридмен ўзининг машҳур бестселлери 
- “Ер текис” (“The World is Flat”, “Farrar, Straus и 
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Giroux” нашриёти, 2005) китобида ёзганидек, Бер­
лин девори цулаб, интернет пайдо бўлгач, дунёда 
ягона супердавлат (АҚШ) ҳамда ягона глобал су- 
пербозор қарор топди, дунё майдонига супершахс- 
лар чицишди.

Бахтга ^арши. бундай супершахслардан бири 
Усама Бен Ладен эди. Томас Фридмендан иқгибос 
келтираман:

‘‘Усама Бен Ладен 1990 йилларнинг охирида 
Қўшма Штатларга уруш эълон тртлди. У Африка- 
даги Американинг икки элчихонасида портлаш 
уюштиргач, АҚШ ҳарбий-ҳаво кучлари жавоб тари- 
т^асида унинг Афғонистондаги базаларига ракета 
зарбаси беришди. Худди давлатлар ўртасида уруш 
кетаётгандай эди. Бир ўйлаб куринг, 1998 Йили 
АҚШ биттагина одамни ўлдириш учун 75 та ^анот- 
ли ракета учирди. Ахир, уларнинг донаси бир мил­
лион доллар туради! Бу - инсоният тарихида би- 
ринчи марта фгдратли давлат билан биргина одам 
ўртасидаги жанг булди. 11 сентябрь эса бу урушда- 
ги иккинчи йирик жанг эди”.

Шу гапим ёдингизда цолсин, ҳали дунёда шун- 
дай супертадбиркорлар пайдо буладики, уларнинг 
бойлиги олдида ҳозирги миллиардерларнинг топга- 
ни ҳеч нарса бўлмай цолади. 1980 йилларда энг ёш, 
ҳаракатчан, ғайратли миллиардерлар Билл Гейтс 
билан Майкл Дейл эди. Ҳозир эса энг ғайратли мил­
лиардер тадбиркорлар - Google тизимини яратган 
Сергей Брин билан Ларри Пейждир. Ишонч билан 
айта оламанки, эндиги миллиардер тадбиркорлар 
Қўтпма Штатлар фу^ароси бўлмайди. Нега дейсиз- 
ми? Чунки боя айтганимдек, ҳозирги кунда девор- 
лар ўрнини пгармоцлар эгаллади.

1996 йилда Телекомуникациялар ислоҳоти туғри- 
сидаги т$онун ҳамда Уолл-стритнинг пуллари Global 
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Crossing компаниясини ёруғ дунёга олиб чш$ци. Бу 
компания инқирозга юз тутган бўлса-да, у муҳим 
бир вазифани бажарди. У оптик толалар билан дун- 
ёнинг барча нутргаларини бир-бирига улади. Ушбу 
оптик толали тармоц ишлай бошлагач, Ҳиндистонга 
ўхшаш давлатларда яшовчи интеллектуалларнинг 
АҚШга, Кремний водийсига кўчиб келиб шплашига 
ҳожат цолмади. Энди улар ўша маош кам тўланади- 
ган Ҳиндистонда ўтириб, бемалол Америка корпора- 
цияларига ишлаши мумкин бўлиб г^олди.

Ю^ори тезликда ишловчи оптик толали тармо^- 
лар ҳамда интернет тизими туфайли келажакнинг 
Билл Гейтслари, Сергей Бринлари АҚШдан таш- 
1$арида э^ам, масалан, Ҳиндистонда, Хитойда. Син- 
гапурда, Ирландияда, Янги Зеландия ёки Шарф1й 
Европада пайдо бўлиши мумкин деб бемалол айта 
оламан.

Илмий-техник билимларининг тар^алшпи, тех­
ник инновациялар, янги технологиялар, бутундунё 
супербозорига осонликча кириб бора олиш имко- 
нияти туфайли ёш тадбиркорларнинг янги авлоди 
- мултимиллионерлар, ҳатто триллионерлар ҳам 
пайдо бўлиши мумкин.

Ҳозирда кўпчилик америкаликлар кўп ^ai$ тўла- 
надиган иш жойидан айрилиб ^олишдан ^ўр^б, 
ваҳимага тушиб ^олган. Чунки энди уларнинг ўр- 
нини бопп^а мамлакатда яшовчилар - нафат$ат ҳин- 
дистонлик, балки исталган мамлакат фуқаролари 
ҳам тортиб олиши мумкин бўлиб ^олди. Чунки ҳо- 
зирги замонда энг керакли касблар - бухгалтерлик, 
юристлик, биржа брокерлиги ва туризм агентлиги 
каби вазифаларни дунёнинг исталган нуқгасидан 
туриб бажариш ҳмда бу орцали арзон нархда аме- 
рикалик истеъмолчиларнинг талабини ^ондириш 
мумкин-да.
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Энди капа маош тўланадиган 
иш уринлари булмайди

Хўш, нима қилиш керак? Бугун саноат асрининг 
“Мактабда яхши ўқисанг, катта маошли иш топа- 
сан”, “Астойдил ишласанг, яхши лавозимларга кў- 
тариласан’’ каби маслаҳатларига т^андай т^араши- 
миз керак? Менимча, бундай цадимги маслаҳатлар 
эндиликда яхши ният бўлиб т^олди, холос. Ёлланма 
ипгчилар бора-бора ўзларига иш топишга тртйна- 
либ бораверишади. Аввалгидан анча тргйин бўлади, 
чунки минг-минглаб километр йироқцаги ёлланма 
ишчилар томонидан ра^обат кучаяди. Кўпчилиги- 
миз уз кўзимиз бил ан куряпмизки. ёлланма шпчи- 
ларнинг маоши анчадан буён кўтарилмаяпти. Қан- 
дай тдтлиб ҳам кўтарилсин, ахир чет эллардан ке- 
либ, худди шу ишни бундан кам маош эвазига ҳам 
қилишга тайёр турганлар сон мингта бўлса!

Ёлланма ишчи билан тадбиркорнинг энг асосий 
фарт^и шуки. тадбиркор деворнинг т^улаши ва тар- 
мотунинг пайдо бўлишидан т^увонса, ёлланма ипгчи- 
ларнинг аксарияти бундан ваҳимага тушишади.

Яна бир фарқ

Мен эслаб ўтмоқчи бўлган охирги фарт$ - ёллан­
ма ишчи билан тадбиркорга тўланадиган маошда- 
ги фарт$дир. Қуйида энг куп ва энг кам маош олади- 
ган ра^барларнинг рўйхати келтирилган. Эътибор 
берсангиз, баъзи энг машҳур раҳбарлар ь^олганлар- 
га нисбатан жуда кам маош олишади. Бунинг саба- 
би нимада? Уларнинг баъзилари ҳатрпртй ёлланма 
ишчи бўлиб, маош учунгина ишлагани, баъзилари 
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эса ҳадепргё тадбиркор сифатида фаолият юритга- 
ни учун шундай эмасмикин? Чунки улар асосий 
даромадини ёлланма ишчиларга ўхшаб кассадан, 
рўйхатга имзо чекиб олишмайди-да...

Энг капа маош (млн. доллар)
1. Джон Уайлдер TXU 55,2
2. Роберт Толл “Toll Brothers” 44,3
3. Рэй Ирани “Occidental Petroleum” 41,7
4. Боб Нарделли “Home Depot” 39,5
5. Эдвард Зандер “Motorola” 38,9

Энг кам маош (доллар)
1. Ричард Кайндер “Kinder Morgan Energy” 1

2. Стив Жобс “Apple Computer” 1

3. Джефф Безос “Amazon” 81 840

4. Уоррен Баффет “Berkshire Hathaway” 311 000

5. Пол Андерсон “Duke Energy” 365 296

Манба: “Fortune” журналининг 2005 йил 2 май 
сони.

Бу ма^олада маош, мукофот пуллари, акция нарх- 
лари ва бошца цўшимча даромадлар ҳисобга олин- 
ган. Бу ерда мен биринчи гуруҳга асосан маош учун 
ишлайдиган ёлланма ишчиларни киритдим, иккин- 
чи гуруҳга эса даромадини 1ўандайдир боппрча кўри- 
нишда, масалан, акциялардан тушадиган дивиденд 
сифатида олишни афзал кўрадиганларни, яъни ушбу 
бизнеснинг эгаларини киритдим.
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Сиз тадбиркормисиз?

Кўриб турганингиздек, ёлланма ишчи билан 
тадбиркор ўртасида жуда катта фарт^ бор. Бу китоб 
ана шундай фартргарни янада чут^ррот$ кўрсатади 
ва ишдан бўшашингиздан олдин тадбиркорлик сиз 
учун ҳаётдаги ягона мат$садга айландими деган са- 
волга ижобий жавоб бера олишингизни ўз олдига 
мат^сад қилиб цўяди.

Хулоса сифатида

Менинг фикримча, тадбиркор билан ёлланма 
ишчи ўртасидаги энг катта фарқ уларнинг ҳимоя 
ёки озодликка интилишидадир.

Бой отам шундай деган эди:
- Агар бой тадбиркор бўлиб кетсанг, шундай 

озодликни ҳис тртласанки, бунаь$аси камдан-кам 
одамларга насиб т^илади. Бу дегани кўпроц бўш 
ватр ёки ортитрта пулга эга бўлишнинг ўзи эмас. 
Гап ффтргвдан, ҳар т$андай хавф-хатар олдидаги 
қўрқувдан озод бўлиш ҳатрзда кетяпти.

- Хавф-хатар олдидаги ффт^увдаи 03°Д бўлиш 
дейсизми? - дея изоҳталаб оҳангда сўраган эдим у 
сўзини фгйидагича давом эттирди:

- Яхшилаб ўйлаб кўрсанг, “ҳимояланганлик” сў- 
зининг замирида “фф^ув” сўзи борлигини англаб 
етасан. Шунинг учун ҳам кўпчилик одамлар: “Сен 
яхши ўтрппинг керак”, - дейишади. Бу ерда ran 
илмни севиш, билимга чаш^оцликда эмас, балки 
яхши иш ёки катта маош топа олмай ^олишингдан 
фффппдадир. Эътибор бердингми, ўтрггувчи ўт^ув- 
чиларни фгртрггиш йўли билан ўтртшга ундаяпти. 
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Одатда ўқитувчилар доим: “Яхши ўз$имасанг, ҳаёт- 
да ҳеч нарсага эриша олмайсан”, - дейишади. Бу 
билан болаларни ҳаёт йўлида учрайдиган омадсиз- 
ликлар билан ффтрггмотрш бўлишади. Мактабни 
битирган, ишга кирмо1$чи бўлган ўспиринни ўша 
19Ф^ув эгаллаб олган бўлади. Иш берувчилар эса 
доим “Яхши ишламасанг, бўшайсан”, дея таъкид- 
лашади (очш$ айтишмаса ҳам, бунта шпора 1^или- 
шади).

Елланма ишчи доим т^ўр^ув исканжасида яшайди: 
ейишга ов^ат бўлмаслигидан цўрт^ади, пулсизлик ва 
шунта боғли^ жамики нохушликлардан i$pigi6 иш- 
лайди. Одамлар бу қўрқувдан ^утулишни исташади. 
Лекин тал шундаки, ундан қутула олишмайди. Улар 
гуё бошини кўрпага буркаб олиптади, аммо қўрқув худ- 
ди олабўжидек уларга ^араб, тиржайиб тураверади.

Мен ўшанда ўрта мактаб ў^увчиси эдим, шунинг 
учун 1^ўр^увсиз ўқув курсида yipnn мен учун ни- 
^оятда долзарб туюлган эди.

- Чиндан ҳам мактабда ў!$ишни тамомлагач 
ҳеч цаерга ишга жойлаша олмай цолишдан 1^ўр^- 
цаним учун ўт^ийман, - тан олдим мен. - Ўфппни 
жуда 1$атти1$ хоҳлаганим учун ўтртётганим йўц. Мен 
асосан келажагимдан хавотирдаман, шунинг учун 
келгусида мента фойда келтирмаслиги ани^ бўлса 
ҳам, ҳамма дарсларни, ҳамма мавзуларни i$ypyi$ ёд- 
лаб оламан, холос.

Бой отам бош силкиб, шундай деди:
- Қўртр^анидан ўфпп билан озодлик учун ўтрпи 

- умуман бопгқа-бош^а нарса. Озодлик учун ў1$ий- 
диган одамлар бутунлай бош^а фанларни ўргани- 
шади, ҳимояланиш учун ўтршдиганлар ўтадиган 
фанларни эмас.

- Нега мактабда бизга сиз айтган икки йўлдан 
бирини тан л ант л ар, дейишмайди? - сўрадим мен.
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- Бунисини билмадим, - деди бой отам. - Аммо 
ҳимояланганлик ҳиссини ҳосил ^илиш учун ўтрпп- 
нинг камчилиги шундаки, охир-о1$ибат ўша т^ўр^ув 
барибир са^ланиб 1$олаверади. Қўр^ув бор экан, 
инсон ҳеч цачон ўзини ҳимояланган деб ҳисоблай 
олмайди, шунинг учун ҳам ҳимояланишнинг тур- 
ли усуллари ҳафада ўйлайди, суғурта полисларини 
янада кўпроц сотиб олаверади. Узини хотиржам, 
беғамдек тутса ҳам, 1$албининг тубидаги тинимсиз 
хавотир билан яшайди. Одам кўпинча иккиё1$лама 
ҳаёт кечиради: бир томонда уни {^оншрирмайдиган 
ҳа^ш^ий ҳаёт турса, иккинчи томонда қандай яшаш 
кераклиги билинадиган, лекин амалда фгллана ол- 
майдиган ҳаёт тарзи туради. Қўр^деанинг учун ўқи- 
ганингда пайдо бўладиган энг катта муаммо шуки, 
ўша 1^ўр^ув барибир йў^ бўлиб ^олмайди.

- Демак, тадбиркор бўлгач. ҳеч нарсадан фгрц- 
масам ҳам бўлар экан-да? - сўрадим мен.

- Қаёқца? - жилмайди бой отам. - А^моц одам- 
гина ҳеч нарсадан ^ўр^май яшайдиган даражага 
етиш мумкинлигига ишонади. Қўрқув ҳамиша бў- 
лади. Ҳеч нарсадан қур^айман деган ҳар ^андай 
одам ўзининг реал ҳаётдан мутла^о узилиб цолга- 
нини ошкор цилиб 1^ўяди. Мен хавф-хатар олдида- 
ги 1£ўр^увдан халос бўлишни назарда тутган эдим. 
Бопгқача қилиб айтганда, сен хавф-хатардан фгрц- 
маслигинг, унинг асири бўлиб ^олмаслигинг, кўп- 
чиликда бўлгани каби, ^ўр^ув сенинг оламингда 
ҳал 1$илувчи омил бўлмаслиги керак. Ундан 1^ўр- 
қиш ўрнига унга царши тура олишинг ва ўз фой- 
дангта ишлата олишинг лозим. Бизнесингни пул- 
сиз ^олишдан қўрф^анинг учунгина бошлама. Ак- 
синча, сен ^афн^ий тадбиркор бўл, бу нарса сенга 
мат$сад сари. ҳеч нарсага ^арамай олға ^адам таш- 
лашга куч-1$увват беради, мацсадни анит^ кўриб ту- 
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ришта имкон яратади, ўқиб-ўрганишга, янги одам- 
лар бил ан муло^от ^илишга, янги ғояларни илгари 
суриб, уларни рўёбга чит$аришга туртки бўлади. 
Озодликка интилиш сенга ишончли шп жойи ёки 
маошга эҳтиёж сезмай, узо^ ва1$т давомида меҳнат 
^илиш учун жасорат бахш этади. Мен озодликнинг 
ана шу турини назарда тутяпман. Хавф-хатар ол- 
дидаги фгрцувдан озод бўлиш ана шудир. Ҳамма 
ҳам 1|ўр^ади, аммо бу i^ypi^yB бизни ҳимоя излаш- 
га мажбур ^иладими ёки озодликка интилишгами
- фарц шунда. Ёлланма ишчи ҳимояни, тадбиркор 
эса озодликни излайди.

- Ҳимояга интилиш ^ўр^увнинг натижаси бўл- 
са, озодликка интилишни цайси туйғу бопп^аради?
- сўрадим мен.

- Мардлик, - жилмайиб жавоб берди бой отам.
- Бизнинг тилимизда “мардлик” сўзи французча 
“юрак” сўзидан келиб чиздан.

У бироз жим ijo лди. сўнг хул оса ясади:
- Тадбиркор бўласанми ёки ёлланма ишчими, бу 

саволга жавобни юрагингдан топасан.
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ТАДБИРКОРЛАР УЧУН 
БОЙ ОТАМНИНГ БИРИНЧИ ДАРСИ

Муваффақиятли бизнесни бошлаш учун 
аввал қандайдир бирор бизнес билан 

шуғулланиб куриш керак.

1-боб.  
Тадбиркор билан ёлланма 
ишчининг фарқи нимада?

Онгни тўғри йўналтиришдан бошланг

Ўспиринлик пайтимда камбағал отам кўпинча 
шундай дер эди: “Келажакда яхши иш топиш учун, 
кўп маош олиш учун мактабда яхши баҳо олгин”. 
У бу гапи билан мени аввалдан ёлланма ишчи бў- 
лишга мойил 1$илиб қўярди.

Бой отам эса: “Ўз бизнесингни очишни, унга 
керакли одамларни жало 1ртлишни ўрган”, — дер 
эди. У бу гапи билан мени тадбиркор бўлишга ун- 
дарди.

Бир куни бой отамдан ёлланма ишчи билан тад­
биркор ўртасида т^андай фарц борлигини сўрадим. 
У шундай жавоб берди: “Ёлланма ишчи бирор биз­
нес очилганидан кейин у ердан иш тдодиради. Тад- 
биркорнинг шли эса ҳали бирор бизнес очилмаси- 
дан бошланади”.
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Омадсизлик зҳтммоли 99 фоизга тенг

Статистикадан маълумки, янги очилган компа­
нияларнинг 90 фоизи дастлабки беш йилдаёц омад- 
сизликка учрайди. Бундан тапп^ари, шу беш йилда 
омон долган 10 фоиз компанияларнинг 90 фоизи ҳам 
10 йилга бормайди. Бопщача ^илиб айтганда, барча 
янги компанияларнинг тахминан 99 фоизи ташкил 
1ртлинганидан бошлаб 10 йил ичида касодга учрай­
ди. Нима учун? Умуман олганда, бунинг сабаблари 
куп, аммо энг муҳимлари ^уйидагилар:

1. Мактабларимиз ўқувчиларни ёлланма ишчи 
бўладиган, ўзига иш традирадиган фглиб тайёр- 
лайди. Аслида эса, ўша ишни ташкил ^иладиган, 
1$андайдир янги бизнес очадиган тадбиркорларни 
тайёрлаши керак эди.

2. Яхши ёлланма ишчилик куникмаси яхши 
тадбиркор бўлиш кўникмасидан тамомила фарц 
қилади.

3. Кўпчилик тадбиркор л ар ҳақш^ий бизнес таш­
кил ^ила олишмайди. Бунинг ўрнига улар ёлланма 
ишчи учун ипт ўринлари яратишга интилиб, астой- 
дил меҳнат т$илишади. Уларни компания эгалари 
эмас, балки ўзини узи ёллаб ишлатадиган ишчи 
дейилса, тўғриро^ бўлади.

4. Купчилик тадбиркорлар ёллаган ходимлари- 
дан кўпро^ ишлаб. аксинча, улардан камроқ пул 
топади. Натижада ўз-ўзини шу қадар кучсизлан- 
тирадики, янги ишларини ёпишга мажбур бўли- 
шади.

5. Купчилик янги тадбиркорлар етарлича таж- 
риба ва маблағсиз иш бошлашади.

6. Купчилик бизнесменлар яхши ма^сулот иш­
лаб чи^армот^ш ёки жуда керакли хизмат турла- 
рини курсатмот^чи бўлишади, аммо фаолиятини 
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муваффат^иятли тарзда олиб бориш учуй уларга 
ишбилармонлик етишмайди.

Муваффақият учун мустаҳкам пойдевор керак

Бой отам: “Ўз бизнесингни бошлаш - самолётдан 
парашютсиз сакрашдай ran. Тадбиркор сакраб бу- 
либ, ҳавода қулаётган пайтидагина ўзига парашют 
тика бошлайди ва бу парашют ерга йиқилмасидан 
олдин очилишига умид гртлади”, - дер эди. Шунинг- 
дек, у: “Ленин тадбиркор ўзига яхши парашют тика 
олмаса ва ерга цуласа, ўрнидан туриб, яна самолёт- 
га чициб, ^айтадан уриниб кўришдан бопп$а иложи 
йў^”, - дея фшшмча циларди.

“Бой ота” туркумидаги китобларни утряганлар 
менинг бир неча марта самолётдан сакраганим- 
ни, аммо парашют тикишга улгурмай, ерга йи- 
т^илганимни билишса керак. Аммо ҳар сафар ерга 
урилган заҳотим резина коптокдек тепага сакра- 
ганман. Бу китобда ҳам ана шундай сакраганим, 
т^улаганим ва ерга урилганим ҳафтдаги баъзи во- 
^еаларни сиз билан баҳам кўрмо^чиман. Омадсиз- 
лик ва ютутргаримнинг кўпчилиги унчалик катта 
бўлмаган. шунинг учун ҳам менга айтарлик алам 
т^илмас эди. Масалан, нейлон кармончалар ишлаб 
чи!$ариш бизнесини очгунимча шундай бўлган. 
Ҳали бу ҳат$ца батафсил тўхталиб ўтаман, чунки 
ўшанда жуда кўп хатоларга йўл ь^ўйиб, кўп нар- 
сани ўргангандим. Нейлон кармонча ишлаб чит$а- 
риш бизнеси жуда катта муваффа^ият ^озонган, 
лекин у синганида ундан ҳам катта зарар кўрган- 
ман. Бу йиқилишдан кейин ўзимга келиб олишим 
учун нат{ бир йил керак бўлган. Лекин бунинг ҳам 
ижобий томонлари бор экан: бизнесни т^андай тўғ- 
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ри юритишни ўргатган ҳаётимдаги энг катта таж- 
риба шу бўлган. Бу чу1$урдан чи^ар эканман, биз­
нес ҳатрша ҳам, ўзим ҳат$имда ҳам кўп нарсаларни 
билиб олгандим.

Капа тўғондаги майда ёриқлар

Нейлон кармонча ишлаб чи^ариш бизнесида 
бунчалик ^ирнаттргч зарбага учраб, касод бўлга- 
нимнинг сабабларидан бири майда нарсаларга 
аҳамият бермаганим бўлганди. “Инсон ^анчалик 
баланд кўтарилса, шунчалик 1$аттш$ йш$илади”, 
деган ҳикматда жон бор экан. Олдинига кичкина- 
гина бўлган кармонча ишлаб чш$ариш бизнеси шу- 
на1$анги тез суръатда кенгая бошладики, кўп ўтмай 
уни бопн^ариш шу ишни ташкил 1$илган учта тад- 
биркорнинг ^ўлидан келмай ^олди. Кейин билсак, 
ўзимиз билмаган ҳолда бизнес эмас, даҳшатли мах- 
лу1$ яратиб қўйган эканмиз. Бошт^ача т$илиб айтсак, 
бизнинг кутилмаган муваффа!$иятимиз му^аррар 
ҳалокатни тезлапггириб, чу^рлапггириб юборган 
экан. Аслида асосий муаммо ўшанда ҳалокат жари 
ё^асига келиб ^олганимизни тушунмаганимизда 
бўлган. Биз бўлса иш ҳар доимгидан ҳам зўр кетяп- 
ти, деб ўйлабмиз. Ўзимизча бойвачча бўлиб кетиб- 
миз. Четдан кузатиб турган экспертларнинг (маса- 
лан, патентлар ҳуфчрт бўйича билимдон юристлар- 
нинг) маслаҳатига 1$уло1$ солайин ҳам демабмиз.

Биз учовлон жуда эрта тадбиркор бўлиб ^олган 
эканмиз (биримиз ўттиздан ошган, биримиз ўттиз- 
га ҳам кирмаган эдик). Бизнесимиз келажаги ҳа- 
^ида тузукрот$ режа ҳам ьрглмабмиз.Бунинг ўрнига 
тонготар маишат т^илиб юраверибмиз. Ўзимизча, 
бизнесни қуриб бўлдик, деб ўйлаган эканмиз. Буюк 
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тадбиркор эканимизга ишониб ^олибмиз, бу муваф- 
фа^ятимиз тарихда 1$олади, деб ҳисоблабмиз.

Бурнимиз кўтарилиб, ўзимизни кўрсатишни 
бошладик. Ичкилик даре бўлиб от^арди. Ҳар бири- 
миз энг тртмматба^о, ўша пайтнинг энг олди авто- 
мобилларини сотиб олдик. Пуллар, ютутрар бизни 
шунчалар кўр 1$илиб ^ўйгандики, бизнесимиз пой- 
деворида пайдо бўлаётган майда ёршргарни уму- 
ман кўрмабмиз.

Ammo ёриқлар тезда катталашиб, охир-о^тбатда 
тўғон қулади. Бизнесимиз синиб, ўзига фппиб бизни 
ҳам жарга тортиб кет ди. Кейин билсак, ю^оридан қу- 
лаган пайтда очиладиган парашютларимиз йў^ экан.

Ютух хаддан ташқари каттариб кетганда

Энди сизга ўшанда тадбиркор сифатида трндай 
хатога йўл қўйганимни айтиб бераман. Кўпчилик 
цатори, мен ҳам бизнесга хавф соладиган биргина 
нарса муваффацият етишмаслиги деб ўйлар экан- 
ман. Тўғри, кўпинча шундай ҳам бўлади. Бирот^ 
нейлон кармончалар бизнесининг касод бўлиши 
мен учун беба^о тажриба бўлди. Тадбиркорлик фао- 
лиятимнинг бошидаё^ ҳаддан тапгқари тез келган 
катта бойлик жуда хавфли эканига амин бўлдим. 
Гап шундаки, узо1$ни кўзламай, саёз ўйланган режа 
асосига ^урилган бизнес, цандай бошланишидан 
^атъи назар, омадсизликка учраши мумкин экан.

Оғир мехнат нотўғри мўлжалнииг ўрнини босади

Бошида чала ўйланган режали бизнесни ҳам 
сатртаб ^олиш мумкин, модомики, тадбиркор бор 
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кучи билан меҳнат тртлиб, ҳаммасини ўз назорати- 
да ушлаб тура олса. Бопп$ача айтганда, цаттиц меҳ- 
нат эвазига пухта ўйланмаган бизнесни ^ам маъ- 
лум даражада ушлаб туриш, ишртроздан caipiam 
мумкин экан.

Аслида, дунё омонат бизнесини бир аҳволда, зўр- 
ма-зўраки, оғир меҳнат, кучли ирода эвазигагина 
ушлаб, амал-та^ал т^илиб турган майда тадбиркор- 
ларга тўла. Лекин улар жон-жаҳдлари билан ҳа- 
ракат влитии тўхтатган заҳоти бизнеси барбод 
бўлиб, жарликка қулайди.

Дунёдаги барча тадбиркорлар ўз бизнесига “са- 
доцат билан хизмат тртлиш” учун жўнаб кетар экан, 
рафи^аси ва болалари билан видолашиб, кейин 
йўлга тушади. Уларнинг кўпчилиги ишга кетаётиб, 
компаниямга янада кўпро1$ вақг ва куч сарфласам, 
савдонинг сустлиги, ходимларнинг ишёт^маслиги, 
маслаҳатчининг саводсизлиги, бизнесни ривож- 
лантириш учун маблағ йўқлиги, етказиб берувчи- 
ларнинг нархни ошириб юбориши, суғурта компа- 
нияларининг, ер эгаларининг тўловни ошириши, 
ҳукуматнинг бизнесга оид ^онунлари ёмон томонга 
ўзгариши, кутилмаганда текширув босшпи, солш$- 
ларнинг ўсиши, иккиё1ўпама соливда тортиш, олган 
товарига пул бергиси келмайдиган жанжалкаш 
мижозлар, иш учун бир кунда 24 соатнинг етиш- 
маслиги каби муаммоларни ҳал цила оламан, деб 
ишонишади. Одатда, тадбиркорлар бизнесда дуч 
келаётган тршинчиликлари бугун ҳам эмас, кеча 
ҳам эмас, балки улар фаолиятини бошлашидан 
анча аввал пайдо бўлганини тушунишмайди.

Кичик бизнес эгалари орасида омадсизликлар- 
нинг бунчалик кўп бўлишига асосий сабаблардан 
бири оддий толитрнпдир. Асосий ва!£тингиз ҳеч т$ан- 
дай даромад келтирмайдиган ва ҳатто зарар келти- 
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радиган нарсалар билан банд бўлиб туриб, пул иш- 
лашга уриниш, танлаган йўлингизда давом этшп 
жуда цийин. Шунинг учун, агар ўз бизнесингизни 
очмот^чи бўлсангиз, ҳозирги ишлаёттан ишингиз- 
дан кетмасдан олдин бирор тадбиркор билан гап- 
лашиб, ҳеч ^андай даромад келтирмайдиган, ле­
кин бизнес билан боғлиц бўлган юмушларга цанча 
вақг сарфлаётганини сўраб кўринг. Бу муаммолар- 
ни цандай ҳал 1$илаётгани билан ҳам бир 1$изшр1б 
кўринг.

Бир дўстим айтган эди: “Бизнесимга боғли^ иш- 
лар билан шунчалик бандманки, пул топишга ватўг 
ғрлмаяпти”.

Оғир меҳнат бизнесингиз 
муваффақиятини кафолатлай оладими?

Бир дўстим Гонолулудаги йирик банкда катта 
маош олар эди. У ишини ташлаб, шаҳарнинг иш- 
чилар яшайдиган тргсмида кичикроц кафе очди. Бу 
дўстим доим мустатртл тадбиркор бўлиб, хусусий 
бизнесини юритмоқчи бўлиб юрарди. Чунки у банк­
да ^арз бериш билан шуғулланар ва банкнинг энг 
бой мижозлари муста^ил тадбиркорлар эканини 
биларди. Дўстим ҳам ўтпалар ^аторига кирмо^чи 
бўлди ва доимий ишини ташлаб, орзусини рўёбга 
чт^аришга i$apop трищи.

У ва хотини ҳар куни эрталаб соат 4 да туриб, иш- 
чилар учун нонупгга тайёрлашарди. Икковиям бор 
кучини ўша ишга сарфлади, емай-ичмай, арзонро1$ 
нархда сифатли нонупггалар тайёрлаб, мижозлар 
кўнглини олишга ҳаракат тртлишди.

Бир неча йил аввал мен унинг ишлари т^андай 
кетаётганини кўрмо1^ғи бўлиб, кафесига кирдим. 
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Эр-хотин кафедаги ишидан ҳам, мижозлардан ҳам 
ниҳоятда хурсанд, бахтиёр эди. “Ишларимизни 
йўлга ^ўйиб олсак, бир кун келиб, биз ҳам бизне- 
симизни кенгайтирамиз, - деди дўстим. - Ўшанда 
оғир ишларни 1$илиш учун бирорта ишчи ҳам ёл- 
лармиз”. Аммо афсуски, у айтган “бир кун” келма- 
ди. Унинг хотини вафот этди. кафеси эса ёпилиб 
кетди. Дўстим тезкор хизмат кўрсатиладиган рес- 
торанлардан бирига менежер бўлиб ишга кирди. У 
яна ёлланма ишчига айланди. Уни охирги марта 
кўрганимда менга: “Маошим унча катта эмас, ле- 
кин ҳар ҳолда бўш ват^гим ҳам бўляпти”, - деди. 
Унинг парашюти очилмай ^олди, деса ҳам бўлади. 
Бу одам ҳали бизнесини ташкил цилиб улгурмаси- 
дан ерга цулади.

Кўпчилигингиз: “Ҳар ҳолда уриниб кўрибди- 
ку”, “Бахтсиз ҳодиса бу, агар хотини ўлмаганида, 
бизнесини йўлга ^ўйиб, ваь^ти келганида катта 
пул ҳам топган бўларди” ёки “Шундай меҳнаткаш 
одамларни ҳам тан^ид ^тласизми?” - дея ўйла- 
шингиз мумкин. Йўч, мен ҳам сизнинг фикрла- 
рингизга тўли^ цўшиламан, бунинг устига, ҳеч 
кимни тант^ид цилмо1рш эмасман. Ўша дўстим би- 
лан кўп гаплашмаган бўлсам ҳам, доим унга яхши 
муносабатда бўлганман. Унинг ўзи ҳам, хотини 
ҳам ўша бизнесни ўйнаб-кулиб юритишарди, ле- 
кин кундан-кунга ҳолдан тойиб боршпаётганини, 
аммо ишлари олға босмаётганини кўриб юрагим 
ачишарди.

Мен бу ҳикояни сарлавҳадаги саволга жавоб бе- 
риш учун сўзлаб бердим. Бу бизнес ҳали бошлан- 
масидано^ касод бўлишга маҳкум эди. Чунки улар 
аввалги ишидан кетмасидан олдин ҳисоб-китобни, 
мўлжални нотўғри олишган эди.
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Ўз фойдангиз учун бизнес диласизми?

Агар оғир, охири кўринмайдиган меҳнат ҳатдтда, 
бизнеснинг касод бу лиши ҳацида, самолётдан па- 
рашютсиз сакраб. ерга фглаш ҳацидаги ҳикоялар 
сизни 1$ўр1рггаётган бўлса, тадбиркор бўлмай 1^ўя 
т$олганингиз маътуул.

Лекин бу ҳикояларга 1$изи^аётган бўлсангиз, 
уларда тасвирланган тршинчиликларни т^андай ен- 
гиб ўтшп ҳа^ида ўйлаётган бўлсангиз, бундай вот^е- 
лар ^онингизни тртзитиб, сизни ҳаракатга ундаса, 
унда қўлингиздаги китобни ўтрипда давом этинг. 
Ҳеч бўлмаганда, мутолаа сўнгида муваффа^иятга 
эришиш учун тадбиркор нималарни билиши керак- 
лигини яхширо^ тушуниб оласиз, бевосита ипгги- 
рок этмасангиз-да, хаёлингизга ҳам келмайдиган 
даражадаги катта бойлик келтирадиган бизнесни 
лойиҳалаш, ташкил ^илиш ва йўлга ^ўйиш ҳат^и- 
да яхшироц билиб оласиз. Охир-о^бат, самолёт­
дан параппотсиз сакрамотрги бўлсангиз, “Осилсанг 
- баланд дорга осил”, деганларидек, албатта катта 
ютутдеа эришишга умид 1$илишингиз керак бўлади.

Тадбиркор уддасидан чиқиши 
шарт булган илк вазифа

Тадбиркор тртлиши керак бўлган ишларнинг энг 
муҳим ^исми хусусий бизнес пайдо бўлмасидан, 
ҳали бирор шпчи ёлланмасидан олдин бошланади. 
Бу нима дегани? Гап шундаки, тадбиркорлик т$ил- 
MotpiH бўлган одам уни олдиндан пухта ўйлаб оли- 
ши ва шундай режалаштириши керакки, бизнеси 
тез ўса олеин, унга кўп одамни жалб этиш мумкин 
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бўлсин, мижозларга анш^ муайян фонда ёки ман- 
фаат келтирсин. Яна ушбу бизнес ор^асидан хайр- 
эҳсон ф1лиш ҳам мумкин бўлсин. Энг муҳими, Baifr 
ўтиши билан у мустақил ишлай оладиган бўлсин, 
уни очган тадбиркорнинг доимий ипггирокини та- 
лаб этмасин. Ҳатрнрш тадбиркор бизнеси ҳали пай- 
до бўлмасидан олдин уни хаёлида ташкил 1$илиб, 
кўз олдига келтира о лиши керак. Бой отам чинакам 
тадбиркор уддасидан чшрппи лозим бўлган илк ва- 
зифа ана шундан иборат деб ҳисоблар эди.

Муваффақиятсизлик муваффақиятга олиб боради

Бизнесда навбатдаги катта омадсизликдан сўнг 
бой отам олдига бориб сўрадим:

- Мен нимани нотўғри 1д1ляпман? Бу сафар ҳам- 
ма нарсани ҳисобга олдим, деб ўйлаган эдим.

- Ниманидир ёддан чи^арган бўлсанг керак, - 
мийиғида кулиб жавоб берди бой отам.

- Неча марта касод бўлиш мумкин, ахир?! - чи- 
долмадим мен. - Ўзимдек омадсизини кўрмаган- 
дим ҳали!

Бой отам шундай деди:
- Ютган билан ют^азганнинг фарт^ини биласан- 

ми ўзи? Ҳатрпрш ютқазган киши мағлубиятдан ке- 
йин 1£урол-яроғини йиғипггириб, танлаган йўлидан 
воз кечган одамдир. Ғалабага эришмагунича ҳар 
1^анча омадсизликларга сабр г^илишга ва уларни 
енгиб ўтишга тайёр кипти эса, охир-от$ибат, ғолиб 
бўлади.

У бир фурсат столи устидаги ^оғозларни тартиб- 
га келтиргандек булди-да, кейин давом этди:

- Бу дунё тадбиркор бўлишини хоҳлайдиган 
одамЛар билан тула. Улар иш столида ўтиришади, 
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вице-президент, филиал директори ёки инспектор 
каби говори лавозимларда ишлашади, баъзилари 
каттагина маош ҳам олишади. Тадбиркор бўлиш- 
ни истайдиган бу одамлар т^ачонлардир бизнес со- 
ҳасида ўз империясига асос солишни орзу тртлиша- 
ди. Эҳтимол, т^айсидир бири шундай тртлади ҳам. 
Лекин барибир, менимча, уларнинг кўпчилиги бу 
борада айтарли жиддий бир иш 1р1лмайди. Улар­
нинг деярли ҳар бири самолётдан сакрамаслик 
учун бирорта баҳонами, мантитртй сабабми, топа- 
ди. Масалан, “Болаларим сал катта бўлиб олеин, 
албатта бошлайман”, “Олдин шарт-шароитларни 
ўрганиб олишим керак”, “Бироз пул тўплаб олай, 
кейин...” каби.

- Лекин бирибир улар самолётдан сакрашмайди, 
- дедим мен бой отамнинг фикрига якун ясаб.

У кулимсираб бош ирғаб т^ўйди.

Сиз қандай тадбиркор бўлмоқчисиз?

Бой отам дунё турли-туман тадбиркорларга 
тўла эканини тушунтиришда давом этди: “Катта 
ва кичик, бой ва камбағал, ҳалол ва ғирром, фацат 
пул учун ишлайдиган ёки ишининг ўзини яхши 
кўрадиган тадбиркорлар бор, ўз шаҳридан таш- 
т^арига чи^майдиганларию халцаро майдонларда 
фаолият юритадиганлари бор. ниҳоят, уларнинг 
ичида иши юришиб кетган ёки омади келмаган- 
лари ҳам бор”. Бой отам шундай деб давом этди: 
“Тадбиркор деган сўзнинг маъноси жуда кенг. Бу 
сўз хилма-хил маънолару турфа хил одамларни 
англатиши мумкин”.
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Пул оцими квадранта

Кириш Демида айтганимдек, пул самими квад­
ранта бизнес оламида юрган одамларнинг ^андай 
турлари борлпгини, уларнинг иш юритиш, харак­
тер ва фикрлаши борасидаги фар1ўларини тушу- 
нишга ёрдам беради.

р Б
с И

Р ҳарфи ёлланма ишчини англатади.
С ҳарфи ўз-ўзини иш билан таъминловчилар, 

кичик бизнес эгалари ёки мутахассисларни англа­
тади.

Б ҳарфи хусусий бизнес эгалари, яъни қўл ости- 
да 500 ёки ундан ортш\ ёлланма ишчиси борларни 
англатади.

И - сармоядорлар (инвесторлар).

Масалан, туғма ёлланма ишчини олайлик. У 
компания президента бўлса ҳам, ^оровул бўлса ҳам, 
доим бир хил гапни такрорлайди. Бундай одамни: 
“Мен ишончли, ойлиги катта иш излаяпман”, - де- 
ган сўзларидан таниб олиш мумкин. Бу ерда асосий 
нуқга “ишончли” сўзидир. Бош^ача 1$илиб айтсак, 
уни бу квадрантда ушлаб турган нарса цўрқувдир. 
Агар бундай одам бопп$а квадрантга ўтмоьрш бўлса, 
бунинг учун у аввало бирор янги усул ёки қўшимча 
ҳунар ўрганиши эмас, балки ўзидаги ҳиссий тўсш$- 
ларни енгиб ўтиши керак.

С квадрантдаги одамни эса “Бирор ишни яхши 
^илиш керак бўлса, уни ўзинг 1$ил” ^абилидаги дун- 
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ёцарашидан таниб олиш мумкин. Бундай одамлар 
учун энг асосий муаммо масъулиятли вазифани би- 
рор одамга ишониб топширишга ўрганиш ҳамда бу 
ишни мендан кура у яхшироц ^илади деб тан олиш- 
дадир. Боигқаларга шиончсизлик билан ^араш бун­
дай одамларни кичик бизнеснинг тор доирасида уш- 
лаб ту ради. Чунки қўл остингиздаги бирорта одамга 
ишонмасангиз, каттаро^ бнзнесни ташкил т^илиб 
бўлмайди. Агар С квадрантдаги одамлар бизнесда 
бирор муваффа^иятга эришса ҳам, кўпинча, бу ҳо- 
лат ҳар бири С квадрантда турадиган профессионал 
мутахассис бўлган дўстларидан ташкил топтан би­
рорта флима корхона доирасидагина амалга ошади.

Б квадрантдагилар доим ўзига бўйсунадиган 
одамларни {рщиради ва тўғри ишлайдиган бизнес 
тизимини ташкил ^илишга интилади. Улар бизне- 
си доирасидаги ҳамма ишни фацат ўзим 1$илишим 
керак. деб ҳисоблашмайди. Уларнинг иши - режа- 
лар автоматик тарзда амалга ошадиган бизнесни 
барпо ^лишдир. Б квадрантда турадиган ^ат^иқий 
тадбиркор ўз бизнесини исталган жойда, дунёнинг 
исталган нутр-асида йўлга фшиши мумкин. Аммо 
С квадрантдаги тадбиркор ундан фар!$ли равишда 
ҳамма нарсаси кўз олдида турадиган, ҳар бир икир- 
чикирларни узи назорат тртладиган, ҳамма ишни 
ўзи бопп^арадиган тор доирадаги бизнес билан чек- 
ланиб т^олади. Тўғри, ҳар ь^андай ^оидада ҳам баъ- 
зан истиснолар бўлиб тур ад и.

И квадрантдаги одам - инвестор эса С ва Б квад- 
рантларда турадиган, унинг пуллари ҳатрзда цай- 
ғуришни ўз зиммасига олиб, сармояни ўсадиган 
ҳамда яхши даромад келтирадиган ишга йўналти- 
радиган aipian, фаросатли одамларни 1ўидиради.

Бизга бизнес ҳаьррда сўзлаб берар экан, бой отам 
дшр$атимизни дастлаб С квадрантда яхши бизнес- 
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ни ташкил т$илишга ^аратишни, eaifr ўтиши билан 
эса тадбиркорликни кенгайтириб, Б квадрантдаги 
бизнесга айлантиришни ўргатарди. Қўлингиздаги 
китоб айнан шу мавзуга бағишланган.

Сиз цандай турдаги бизнес ташкил қилмоқчисиз?

Тадбиркорликка тайёрлашнинг бир 1$исми си- 
фатида бой отам ўзининг ўғли ва мени бизнеснинг 
ҳамма турини амалда ўрганишга ундар эди. У шун- 
дай дерди: “Тадбиркорликнинг цандай турлари 
борлигини билмасангиз, цандай цилиб тадбиркор 
бўласизлар-у, т^андай ^илиб ўз бизнесингизни таш­
кил ^иласиз?”

Ўзини узи ёллайдиган тадбиркорлар

Бой отам бизга: “Кўпчилик тадбиркорлар аслида 
ўз бизнесининг эгаси эмас, балки иши учун ўзини 
ўзи ёллайдиган одамлардир. Шунинг учун улар биз­
неснинг эгаси ҳисобланмайди, улар шу компанияда 
шплашади, холос”, - деб уқгиришдан чарчамас эди. 
У яна: “Компаниянгта ўз номингни т^ўйган бўлсанг. 
сен ишдан тўхтаган заҳотинг бизнесинг ҳам даро- 
мад келтирмай флйса, мижозларинг билан шахсан 
ўзинг учрашсанг, ишчилар ҳар 1$андай муаммони 
тўғри сенинг олдингта кўтариб келаверса, ишлаёт- 
ган корхонангдаги энг тажрибали, энг шртдорли, 
энг маълумотли одам сен бўлсанг, демак, ўзингни 
ўзинг ишга ёллабсан, холос”, - дер эди.

Аммо бу бой отам ўзини ўзи ишга ёллайдиган биз- 
несменларга {$арши дегани эмасди. Шунчаки, у ўз 
бизнесига эга бўлган тадбиркор билан шу бизнесда 
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иш ўрнига эга бўлган тадбиркор ўртасидаги фартрти 
тушуниишмизни истарди, холос. Турли маслаҳатчи- 
лар, мусш^ачилар, актёрлар, фаррошлар, кичик рес­
торан, дўконча ва растача эгалари - кичик бизнес- 
нинг куплаб 6omi|a эгалари каби - айнан мана шу 
тоифага мансубдир. Улар бизнесини бош^армайди, 
балки унда ўз иш ўрнига эга бўлади, холос. Бу жи- 
ҳатдан ^раганда. улар С квадрантнинг типик ва- 
кили экани яққол куринади.

“Ўзини ўзи ё л ловчи тадбиркор л ар би л ан катта 
бизнес i^ypa оладиган ҳатрпрш тадбиркорлар ўрта- 
сидаги асосий фар^ шундаки, - дер эди бой отам, 
- ўзини ишга ёллайдиганларнинг кўпчилиги маъ- 
лум муддат ичида кичик корхонани катта компа- 
нияга айлантира олмайди. Улар учун асосий тўси^ 
С квадрантдан Б квадрантга ўтиш зарурлигидир. 
Нега дейсизми? Чунки уларнинг бизнеси бошида- 
ноқ мукаммал режалаштирилмаган бўлади ва шу- 
нинг учун ривожланишдан тўхтаб ^олади.

Бир пайтлар бой отам ҳам С квадрантдаги ўзини 
ўзи ёллайдиган тадбиркор сифатида иш бошлаган. 
Лекин у ҳар доим келгусида катта бизнес цураман 
ҳамда ўзимдан кўра тажрибалироц ва цобилиятлироц 
одамларни бопгцараман, дея фикр юритган. У доим Б 
квадрантда бизнес ^илиш режасини ўйлаб юрган. Бу- 
нинг учун у С квадрантдаги бизнесини шундай мос- 
лаштира олганки, натижада, у ривожланиб, табиий 
равишда Б квадрантдаги бизнесга айланган.

Профессионаллар ва касб эгалари

Бой отам кутгчилик профессионаллар — шифокор- 
лар, адвокатлар, ҳисобчилар, меъморлар, сантех­
ник ва электриклар ҳам касби ёки иш услуби хусу- 
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сиятлари туфайли вазифаларини ўзини ўзи ёллаш 
тамойили асосида ташкил 1$илишини билишимизни 
истарди. Гап шундаки, бу касблар билан шуғулла- 
ниш учун махсус рухсатномага эга бўлиш керак.

Профессионал савдо агентлари ҳам шу тоифага ки- 
ради, уларнинг кўпчилиги муста^ил маслаҳатчи де- 
ган махсус лицензиата эга бўлади. Масалан, кўчмас 
му лк савдоси, суғурта ёки 1ршматли ^оғозлар со^асида 
тартиб шундай. Аслида, уларнинг аксарияти техник 
жиҳатдан ўзини узи ёллайдиган ёки муста^ил пудрат- 
чилар (аслида иккови ҳам битта нарса) бўлади.

Муаммо шундаки, бунд ай турдаги бизнесда со- 
тиб юбориш мумкин бўлган корхонанинг узи бул- 
майди. Чунки ягона “корхона” ўша бизнесменнинг 
ўзидир. Кўпинча бунд ай компаниялар ҳеч ^андай 
активга ҳам эга бўлмайди. Ягона актив - унинг 
эгасидир. Агар бундай компанияни сотиш мумкин 
бўлган та1$цирда ҳам, Б квадранта тамойиллари 
асосида бош^ариладиган худди шундай ўртача 
фирма нархига сотаб бўлмайди.

Бундан тапп^ари, эгаси бундай компанияни со- 
тар экан, кўпинча унинг келгусида ҳам нормал иш- 
лашига ёрдам бериш учун ўз жойида ^олишга ҳам 
рози бўлади. Бу эса ра^барнинг ёлланма ишчига 
айланишига ёрцин мисол бўла олади.

Бой отамнинг фикрича, бундай бизнесда жон 
куйдириб ишлашнинг ҳожата йў% чунки бу усул- 
да актив тўплаб бўлмайди. Шунинг учун бой отам 
ўзининг ўғли ва менга: “Ҳеч ^ачон ёлланма ишчи 
бўлишга инталманглар”, - дея маслаҳат берар ва: 
узинг эгалик 1$иладиган мулк яратмайдиган бўл- 

санг, жон куйдириб ишлашнинг нима кераги бор?” 
- деб р^ўшиб ^ўярди.

Аслида, бундай тадбиркорлар ҳам ўзи учун ак­
тив яратипги мумкин. Доимо ўсиб борадиган ва ке- 
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йинчалик кимгадир сотиш мумкин бўлган актив- 
лар яратиш ҳатртда ҳали китобда батафсил тухта- 
либ ўтамиз.

“Оилавий бизнес”

Фирмаларнинг каттагина тртсми “оилавий биз­
нес” сифатида машҳурдир. Масалан, онамнинг она- 
си бир пайтлар кичик батдеоллик дўкони очган ва 
унинг ишига оиланинг барча аъзолари ўз ҳиссаси- 
ни қушишган.

Бунд ай бизнеснинг ривожланиб кетиши йўлида- 
ги асосий тўси^ ^ариндошлик ришталарининг таъ- 
сири ҳисобланади. Кўпчилик тадбиркорлар ўйлаб 
ҳам ўтирмай, бизнесларига ўз фарзандлари ва i$a- 
риндошларини жалб тртлишади, гарчи улар ҳеч ва- 
цони билмаса ҳам, “ўз жигаримга жон куйдираман” 
тарзида масъул лавозимларга т^ўйишади.

Ammo фарзандлар ота-онасининг бизнесига ҳар 
доим ҳам тртзиқаверишмайди. Ёки шунчаки уларда 
бунинг учун етарлича трбилият бўлмайди.

Франшизалар

Назарий жиҳатдан олганда, “McDonald’s” каби 
франшизалар тайёр ҳолатда, “калити бил ан” сотиб 
олиш мумкин бўлган бизнес ^исобланади. Бу ком­
пания тайёр бизнесни уни ташкил т^илишда му- 
i$appap бўл га н ижодий ва ташкилий босцичларни 
босиб ўтгиси келмаган ҳар т^андай одамга сотиши 
мумкин. Худди се^рли таётрш ёрдамида бир зумда 
тадбиркорга айланиб ^олишга ўх пт ай ди бу.
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Яхши франшизанинг яна бир устунлиги шундаки, 
банклар одатда бизнесни “нолдан” бошлаётганлар- 
га эмас, балки франшиза сотиб олаётганларга 1$арз 
беришга мойилроц бўлади. Бунда уларга анча осон 
бўлади, чунки банклар франшиза сотиб олганлар би- 
лан илгари ҳам ҳамкорлик 1^илишган. Бунинг устига, 
фирманинг тайёрлов дастурлари янги тадбиркорлар- 
нинг оёф$а туриб олишига кўмаклашади, натижада 
унинг банкрот бўлиб ^олиш эҳтимоли анча пасаяди.

Ammo “McDonald’s” каби мапп^ур франшизалар- 
ни сотиб олишдаги энг асосий муаммо шундаки, 
улар жуда ьртммат туради ва тадбиркорни кескин 
чеклаб қўяди.

Франшиза бизнесида юридик масалалар асосий 
ўринни эгаллайди. Ҳатто у уз эгасини суд маҳкама- 
сигача олиб бориши мумкин. Бундай жараёнлар эса 
бизнес оламидаги энг ^алтис ишлардан ҳисобланади.

Судлашишгача олиб борадиган асосий омил 
франшизани сотиб олганлар бу бизнесни франшиза­
ни ташкил 1$илганлар истаганидек олиб боришмага- 
нидан келиб чи^ади. Яна бир сабаб - франшизани 
сотиб олганлар фойда ололмаса, франшизани сотган 
компанияга даъво гртлиши ҳисобланади. Бундай 
йўлдан юргингиз келмаса, бу каби катта муаммолар- 
ни истамасангиз, яхшиси, ўз бизнесингизни ўзингиз 
ташкил ^илганингиз маъ1^ул.

Тармоқли ва бевосита маркетинг

Кўпчилик тадбиркорларнинг эътироф этишича, 
тармо1$ли ва бевосита маркетинг ҳозирги кунда энг 
тез ўсаётган, лекин айни пайтда, энг мураккаб биз- 
нес-моделлар сирасига киради. Улар ҳалигача кўп- 
чиликда кескин салбии муносабат уйготади. Чунки 
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одамлар тармсирш маркетинг одций молиявий пи- 
рамидадан бош^а нарса эмас деб ўйлашади. Аммо 
аслида энг катта молиявии пирамидалар айнан 
анъанавий корпорация л ардир. Чунки уларнинг 
ю^орисида биргина одам бўлиб, трлган ишчи ва 
хизматчилар пастроқда жойлашади.

Тадбиркор бўлиш истагидаги ^ар 1$андай одам 
тармо1$ли маркетингни эътиборидан четда цолди- 
ра олмайди. “Fortune” журнали маълумотларига 
кура, “CitiBank”, “Avon”, “Levis” ва “Smith Barney” 
каби энг йирик компаниялар ўз маҳсулотларини 
тармо1$ли ёки бевосита маркетинг усули орт$али 
тарцатишади.

Виз тармо1$ли маркетинг билан ҳам, бевосита 
маркетинг билан ҳам шуғулланмаймиз, аммо биз- 
неснинг бу турларини ижобий баҳолаймиз. Тадбир- 
корлик билан шуғулланмо1$чи бўлганлар ҳозирги 
ишхонасидан кетишдан олдин ушбу вариантларни 
ҳам ўрганиб читрпплари, шу услубда ишлайдиган 
бирорта компанияга флпилиб кўришлари керак.

Нима учун? Чунки бундай компанияларнинг 
кўпчилиги сизга тез фурсатда савдо айланмасини 
керакли мшрхорга олиб читрппда, бизнесни барпо 
1$илиш ва раҳбарлик кўникмаларини шаклланти- 
ришда ёрдам бера о л ад и. Бундай имкониятни бош- 
ца жойдан топа олмайсиз.

Ну фу зли ташкилотга қўшилиб олишнинг энг 
фойдали жиҳатларидан бири шуки, бунда сиз уз 
^арашларингизни ўзгартиршпни тезрот^ ўрганасиз, 
имкониятларингизга ишонч ҳосил 1р!ласиз. Зеро, 
бу икки сифат ҳар ^андай тадбиркор учун мутла1$о 
зарурийдир.

Бундан тапп^ари, муваффатртятли бизнесни йўл- 
га қўйишда ёрдам берувчи тизимлар билан янада 
aipiHpoif танишасиз. Қолаверса, бу нарса сизга анча 
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арзон тушади ва иш жараёнида олган билимларин- 
гиз, туплаган тажрибаларингиз олтинга тенг були- 
ши мумкин (бизнеснинг бундай турлари ёрдамида 
з^осил 1$илиш мумкин бўлган кўникмаларнинг фой- 
дасини яхширо^ тушунтириш учун “Бизнес мактаб” 
деб номланган китобча ҳам ёзганмиз).

Агар тадбиркорлик фаолиятимни бошидан бош- 
лашимга тўғри келса, мен иккиланмай тармо1$ли 
ёки бевосита маркетингдан бошлаган бўлардим. 
Чунки бу усул куп пул келтиради, ^олаверса, у бу- 
лажак тадбиркор учун оламшумул тайёргарлик 
мактаби вазифасини ўтай олгани учун ҳам менинг 
танловим шундай бу л ар ди.

Қонунни бузмай ўғрилик қилиш мумкинми?

Майк икковимиз бой отам билан фтлган энг т$и- 
зиқ суҳбатлардан бири бир тадбиркорнинг иккин- 
чисидан ўғирлаши ҳа1$ида бўлган. Бой отам бир 
ҳисобчи ҳа1радаги во^еани мисол тари^асида айтиб 
берганди. Ажойиб кунларнинг бирида ҳисобчи иш- 
лаб турган жойидан кетади ва ўз бизнесини очиб, 
олдинги компаниясидаги мижозларини ҳам ўзига 
1$аратиб олади.

Бош1$ача 1$илиб айтганда. бу ҳисобчи олдинги 
шпхонасининг бизнесини ҳам ўзи билан бирга олиб 
кетган эди. Бой отам бунга 1$уйидагича изо^ бер­
ганди: “Бу ерда ҳеч т^андай но1$онуний нарса йўт$, 
лекин барибир бу - ўғрилик”. Балки бу вариантни 
ҳам янги бизнесни режалапггиришнинг бир тури 
дейиш мумкиндир, аммо шуниси аниърси, бой отам 
на ўз ўғлининг ва на менинг бундай “тадбиркор- 
лик”ка ало^амиз бўлишини истамаганди.
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Ишига ижодий ёндашувчи тадбиркорлар

Бой отам бизнинг Томас Эдисон, Уолт Дисней 
ёки Стивен Жобс каби ишига ижодий ёндашадиган 
тадбиркор бўлишимизни хоҳлаб: “Сэндвич сотади- 
ган оилавий фирмаси бор оддий тадбиркор бўлиш 
^анчалар осон! Савдо 1$илиш, сантехник ёки тиш 
докторига ўхшаб 1$андайдир профессионал хизмат 
кўрсатиш ҳам 1$ийин эмас. Бир одам ўйлаб топган 
рояни фглга киритиб ёки ундан нусха кўчириб, 
кейин ўша одамга ^арши читртб, муваффа^ятга 
эришиш ҳам жуда осон”, - дер эди (“Бой ота тавсия 
фтлади” туркумидаги “Асосий активингни ҳимоя 
цил” китобида Майкл Лектер бундай тадбиркор- 
ларни “ўғри” ва “ifapoifm” деб атаган).

Мен нейлон кармончалар ишлаб чинара бош- 
лаганимда ва соҳадаги илк қалдирғоч бўлганимда 
худди шундай кшпилар бил ан тўтрташ келганман. 
Биз бу маҳсулотнинг бозорини ташкил фтлиб, ми- 
жозларни жалб ьртла бошлашимиз билан қаёқцан- 
дир рат$обатчилар пайдо бўлишди, менинг усулла- 
римни айнан кўчириб олишди ва кейинчалик ме­
нинг кичик компаниямни бозордан бутунлай си^иб 
чи^аришди. Тўғри, мен уларни айблай олмайман. 
Айб ўзимда. Мен ўз бизнесимни бошлашдан олдин 
режамни пухта ўйлаб олмаганман. Бу зарба жуда 
т^атти^ бўлган ва менинг бизнесимни издан чиқа- 
риб юборган эди. Шундай бўлса ҳам, бой отамнинг 
айтишича, ўшанда бировларнинг ортидан эргашиш 
ўрнига бизнесимга ижодий ёндашувни ўрганишим 
учун зўр имконият бўлган экан.

У шундай деган эди:
- Ижодий ёндашув ёрдамида камдан-кам тад­

биркорлар муваффатртятга эришган. Қолган ҳамма 
бировларнинг ишидан нусха кўчиради ва ра^обатда
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омади келишига умид цилади. Тадбиркорларнинг 
энг таваккалчиси - ишига ижодий ёндашувчиси, 
яъни инноваторидир.

- Тадбиркорликка ижодий ёндашув нега бунча- 
лик г^алтис бўлади? — сўрадим мен.

- Фаолиятингга ижодий ёндашсанг, ҳар бир 
ишда биринчи бў лиги ин гт а туғри келади. Бир нар- 
сани йў1ўхан бор г^илиш жуда г^ийин. Фойда келти- 
риши исботлаган нарсадан нусха кўчириш эса ҳам 
жуда осон, ҳам унчалик цалтис иш эмас. Агар инно­
ватор бўламан, ижодий ёндашаман, муваффацият- 
нинг янги йўлини топаман десанг, демак, сен янги 
тртйматлар яратувчи тадбиркорсан. Демак, сен би- 
ровнинг нарсасидан нусха кўчирибгина муваффа- 
қият ^озонишга умид г^илмайсан.

Умумий ва хусусий

Катгаю кичик барча бизнесларнинг аксарияти 
хусусий компаниялардир. Йирик хусусий компа- 
нияларни кўпинча ёпит^ турдаги корхона дейишади. 
Умуман, бу ном эгаси бир неча кишигина бўлган, 
на бош^аруви, на даромади ва на бопп$а нарсасига 
кенг омманинг мутла1$о алоцаси бўлмаган компа- 
нияларга ҳам тааллугршдир.

Очгп$ компания уз акцияларини биржа брокер- 
лари ва гротматли грғозлар сотишга лицензияси 
бор бопп^а агентлар ортали кенг оммага сотадиган 
ташки л от дир. Очиг^ компания ўз акцияларини бир- 
жада, масалан, Нью-Йорк фонд биржасида сота- 
ди, шунинг учун хусусий компанияларга нисбатан 
анча г^атъий г^оидалар асосида иш юритади.

Бой отам ҳеч г^ачон очиц компания ташкил т^илма- 
ган бўлса ^ам Майк икковимизга шу йўлдан бориш- 
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ни тавсия қилди. Бу тадбиркор сифатида шаклла- 
нишимизнинг таркибий тртсмларидан бири бўлипш 
керак эди. 1996 Йили, мен “Rich Dad Company” нита 
асос солган пайтимда, учта очи^ компанияни ташкил 
тртлишда инвестор сифатида ^атнашдим. Уларнинг 
бири нефть, иккинчиси олтин, учинчиси эса кумуш 
конларини 1радириш учун ташкил тршинган эди. 
Нефть ^идирадиган компания нефть топган бўлса 
ҳам интртрозга учреди (бу алоҳида батафсил гапла- 
шадиган во^еа). Олтин ва кумуш трщирувчи компа- 
ниялар эса анча бой конларни топишга муваффа^ 
бўлишди. Хуллас, нефть ьрщирувчи компания банк­
рот булса ҳам, олтин ва кумуш билан шуғулланувчи 
компаниялар инвесторларга, шу жумладан, мента 
ҳам катта даромад келтирди.

Очиц компания ташкил ^ртлишда ^атнашганим 
мен учун ниҳоятда 1ртмматли тажриба манбаи бўл- 
ди. Бой отам хоҳлаганидек, кўп нарса ўргандим ва 
тадбиркор сифатидаги ўз билим ва кўникмаларим- 
ни оширдим. Очи^ компанияларни юритишнинг 
тршдалари анча кескин эканини, ҳар бир очш$ ком­
пания аслида иккита алоҳида компаниядан иборат 
эканини билдим. Улардан бири мижозларнинг, 
бири эса инвесторларнинг эҳтиёжларига хизмат 
тртлар экан. Ўша иккинчисининг устидан иккита 
ало\ида мутасадди муассаса ҳам бўлар экан: ди- 
ректорлар кенгаши ва тршматли 1$оғозлар бўйича 
ҳукумат агентлиги.

Бундан таш^ари, очит$ компанияларда юрити- 
ладиган бухгалтерия ва ҳисобот ишлари анчагина 
^атъий бўлишини ҳам билиб олдим.

Мен тадбиркорликка энди-энди қадам ^ўя 
бошлаганимда бой отам шундай деган эди: “Ҳам- 
ма тадбиркорларнинг орзуси - ўз компаниясини 
акция нархи баланд бўлган фирмалар т^аторида 
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кўришдир”. Айтиб ўтиш жоизки, ҳозирги пайтда, 
“Enron”, “Arthur Anderson”, “Worldcom” ва “Martha 
Stewart” каби компаниялар билан боғли^ жанжал- 
лардан кейин уларга оид 1$оидалар ёшлик пайтим- 
дагига Караганда янада цатъий, талаблар эса янада 
мураккаб бўлиб кетди. Ҳукумат очи^ компаниялар 
учун “кислородни ёпиб қўйди”.

Шуни ҳам айтишим керакки, бу иш билан шу- 
ғулланган пайтларимда очиц компания ташкил 
^илиш унчалик ҳам ётргмли иш эмасди. Шундай 
бўлса ҳам, мен бу жараёнда кўплаб янги нарсалар- 
ни ургандим, узим ва инвесторларимиз учун катта 
пул шплаб олдим, очиц компанияларни оммалаш- 
тиришни цандай режалаштириш кераклигини ту- 
шуниб олдим. Аммо буёғига очи^ компания ташкил 
қилиш ишларида цатнашмасам керак. Бизнеснинг 
бу тури менга тўғри келмас экан. Мен фа^ат ўзимга 
тегишли бўлган, ёпит$ турдаги кичикрот$ компания 
ортали ҳам катта пул топишим ва бу ишимдан ро- 
ҳатланишим мумкинлигини тушундим. Очш$ ҳам- 
да хусусий компанияларнинг ижобий ва салбий 
жиҳатлари ҳафада тўли^ро^ маълумот оламан де- 
сангиз, Майкл Лектернинг “БУП: Бош^алар учун 
пул ишлаш” китобига мурожаат фтлишингиз мум- 
кин (“Warner Books”, 2005).

Хаима хам тадбиркор бўлиши мумкинми?

Бой отам мен ҳам, ўғли Майк ҳам исталган одам 
тадбиркор бўл а о л шпини тушунишимизни хоҳлар- 
ди. Тадбиркор бўлиш цандайдир бошцача одам бў- 
лиш дегани эмас. Бой отам бизда бундай тушунча 
бўлишини, бизнесмен сифатида муваффат$иятга 
эришганимиз учунгина кимгадир юқоридан ijapa- 
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шимизни ёки ўзимизни бопп$алардан афзал деб би- 
лишимизни хоҳламасди.

Шунинг учун доим бир нарсани таъкидларди: 
“Ҳамма ҳам тадбиркор бўлиши мумкин. Қўшнинг 
ҳам, энаганг ^ам. Худди машҳур автомобилсоз- 
лик компаниясига асос солган Генри Форд синга - 
ри. Ўзида озгина интилиш, ташаббус, омилкорлик 
бўлган ҳар ^андай инсон тадбиркор бўлиши мум­
кин. Шунинг учун уларни бопп$алардан юқориро^ 
турадиган одам деб ўйламанг. Сен цандай тадбир­
кор бў л м отписан: энагами ёки Генри Фордми, буни 
меҳнатинг кўрсатиб берсин. Энага ^ам, Форд ҳам 
фойдали иш би л ан шуғулланишган. Иккови ҳам ўз 
мижоз ларига керак бўлишган.

Лекин бу икки касб эгаси тамомила бопп$а-бош- 
i^a соҳада ишлайди, одамларнинг бутунлай бопн$а 
тоифасига киради. Уларнинг фарқи куча футбола 
жамоаси ва профессионал лига жамоаси ўртасида- 
ги фар^ кабидир”.

Бу мисол бой отам айтган сўзларни тушунишимга 
ёрдам берди. Нью-Йоркда коллеж Ў1$увчиси бўлган 
пайтларим ёдимга тушди. Виз ҳам америкача фут­
бол билан шуғулланардик. Кутилмаганда “New York 
Jets” профессионал футбол клубининг баъзи ўйин- 
чилари билан амалиёт ўтказиш имконияти туғилди. 
Ўшанда биз ва уларнинг ўртасида ер билан осмонча 
фарқ борлигини тушуниб етгандик. Ярим ҳимоячи 
сифатида бу туйғуни биринчилардан бўлиб ҳис ipin- 
дим. Бизнинг ҳудудга ўтмоцчи бўлаётган профес­
сионал футболчилардан бирининг йўлини ipicMoipni 
бўлиб читр^анимда у мени енгил латта т^ўғирчофдай 
четга суриб ташлади. Ўшанда ўзимни худди карки- 
дон билан тўтрташиб кетгандай ҳис 1$илган эдим.

Лекин ўша ўйинчи билан бўиимиз ҳам, вазни- 
миз ҳам тенг эди. Кейин билсам, фарқимиз жисмо- 
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ний кўрсаткичларда эмас экан. Унда профессионал 
ўйинчилик ма^орати ва шиддати бўлган экан.

Бу ^ат^гқатни бизнес оламига, тадбиркорликка 
ҳам татби^ этса бўлади. Ҳамма ҳам тадбиркор бўла 
олади, улар орасидаги асосий фарц бунда эмас. Ўз 
бизнесингни ташкил ^илар экансан, энг аввало: 
“Бу ўйинни т$андай савияда ўйнамо^чисан?” деган 
саволга жавоб топишингта тўғри келар экан.

Ҳозир анча улғайдим, яхпш бир умрни яшаяпман 
ва бироз файласуф ҳам бўлиб ^олганман. Пекин 
Томас Эдисон, Генри Форд, Стивен Жобс ёки Уолт 
Дисней каби бўламан деган хомхаёлларга берил- 
майман. Аммо бу улардан ҳеч нарса ўрганмайман, 
уларни ўзим учун устоз ^исобламайман дегани эмас.

Бой отам тадбиркорларга берадиган биринчи 
сабот$ қуиидагича: “Муваффатртятли бизнес пайдо 
бўлмасидан олдин барпо тртлинади”. Тадбиркор- 
ликни энди-энди бошлаётганлар олдида турган 
энг муҳим вазифа ўз бизнесини ташкил қилишдан 
олдин пухта ўйлаб ишлаб чит$илган режага эга бў- 
лишдир.

Бизнесни тўғри лойиҳалаштира олиш - 
муваффақият пойдевори

Бошловчи тадбиркор  л а рнинг кўпчилиги янги тур- 
даги бирор маҳсулот ёки имкониягга ёпишиб, айнан 
мана шу нарса мени бой тдтлади, деб ўй лапта ди. Аммо 
афсуски, уларнинг аксарияти бутун эътиборини ўша 
маҳсулот ёки имкониятга царатиб, бизнеси келажа- 
гини пухта ҳисоб-китоб тришш учун кетадиган Ватут­
ин бой беришади. Ҳали ишлаб турган жойингиздан 
кетмай туриб, муваффат$иятга эришган тадбиркор- 
ларнинг ҳаёт тарзини, бизнес юритиш усулларини 
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ўрганиб чшрпп лозим. Улар орасидан ўзингизга ус- 
тоз топиш ҳа^ида ҳам ўйлаб кўрсангиз, ёмон бўлмас- 
ди. Чунки янги тадбиркорлар кўпинча ўзи ҳеч цачон 
тадбиркор бўлиб кўрмаган, фа^ат ёлланма ишчи 
сифатида тажриба тўплаган кишилардан маслаҳат 
олишади. Бундай йўл тутиш эса ярамайди.

Бу китобда биз Б - И учбурчагини кўриб чш$а- 
миз. У ҳар ^андай бизнесни (кичик бўладими, кат- 
тами, франчайзинг тизими бўйича сотиб олинган 
ёки ўзингиз очганми, оилавий ёки оммавийми, 1$ий- 
матли 1$оғозлар сотувига асосланганми, фартр! йўқ) 
ташкил тртлишда талаб 1$илинадиган тузилмалар- 
ни ўз ичига олгани учун, ҳаммаси ҳа1$ида яодол ту- 
шунча бера олади. Сиз бизнес ташкил 1$илишнинг 
бундай турдаги тузилмасини яхши билиб олсангиз, 
келажакда компаниянгиз йўлидаги тўсш$ларни ен- 
гиб ўтиш анча осон бўлади.

Бундан ташцари, доимий шп жойингиздан воз 
кечишга шошилмасликни маслаҳат берамиз. Ав- 
валига доимий ишингиздан ажралмаган ҳолда ўз 
бизнесингизни бошлаб олинг ва асосий эътиборни 
бу соҳада малака ва тажриба орттиришга ^аратинг.

Бир нарсани унутманг, гарчи янги очган бизне- 
сингиз ортидан сезиларли даражада даромад олма- 
сангиз ҳам, сиз фойда билан цоласиз. Бу ишингиз 
туфайли пулдан кўра цадрлироц нарса - малака ва 
тажрибага эга бўласиз. Бунинг ортидан эса ўзингиз 
билмаган ижобий ьртрраларингизни кашф этиптин- 
гиз мумкин.

Қўшимча совға

“Rich Dad Company” бунчалар тез муваффат$ият- 
га эришишининг сабабларидан бири шунда эдики, 
уни ўз бошлаётган иши ҳақида олдиндан ў^иб-ўр- 
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ганган учта малакали тадбиркор: Шерон, Ким ва 
мен ташкил ф!лганмиз. Ҳар биримиз жамоага уз 
маҳоратимиз ва ғояларимизни олиб келганмиз. 
Шерон талабалик давридаё^ ўз маҳорати билан 
ажралиб тур ар ди. У мижозлар билан ишлайдиган 
аудитор бўлди, кейин эса тадбиркорлик соҳасига 
ўтди. У бизга қўшилишдан один бир нечта компа - 
нияларга асос солди. Ҳозир унинг 1$имматли масла- 
ҳатлари сиздек ҳар бир бошловчи учун ажойиб сов- 
ғадир. Китобдаги ҳар бир боб охирида у уз билим ва 
тажрибасини сиз билан баҳам кўради.

ШЕРОН БИЗ БИЛАН 
НИМАЛАРНИ БАҲАМ КЎРАДИ?

1-сабоқ.
Яхши бизнесни у ҳали пайдо бўлмасидан 

олдин ташкил қила бошлаш керак

Тадбиркорлик сўтўмоғи чанга лзор орцали ўтади. 
Ўз мацсадингизга эришиш йўлида сизни йирттртч 
ҳайвонлар еб 1$ймаслиги учун олдиндан тайёр- 
гарлик зарур. Йўлга чшрппдан олдин чангалзорда 
керак бўладиган ҳамма нарсани олишни унутманг, 
чунки улар муваффатригг манзилига етишда ёрдам 
беради. Сиз йўлда учраши мумкин бўлган кутил- 
маган тўситргар ва хавф-хатарлар ҳафвда олдиндан 
ўйлаб қўйган бўлишингиз керак.

Хўш, янги ишни муваффа1$иятли бошлаб олиш 
учун нима тр<лиш керак?

Ишни бошлашдан олдин унга тайёрлигингиз- 
га ишонч ҳосил цилинг - тадбиркордай фикр- 
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лат, ҳали %ам ёлланма ишчи эмаслигингизга 
амин булинг.

Керакли бошлатич тайёргарлик курсларини 
ўтишингиз, бозорни ўрганишингиз, булажак ми- 
жоз ва рацобатчиларитизни яхши танишингиз 
лозим.

Бизнесингизни бозорда тўгри йўлга қуйиш учун 
цандай ҳаракат цилиш лозимлигини аницлаб оли- 
шингиз керак. Атрофитизга ўзингиз муҳтожлик 
сезаётган билимларга зга малакали ёрдамчи ва 
мааааҳапгчиларни туплашитиз лозим.

Булажак рацобатчиларитиздан уступ келиш 
йўлларини изланг, улар орасидан айнан сизни 
танлайдиган, сизга содиқ мижозларни топит.

Шундай бизнес-режа тузингки, унда муваффа- 
қият йули чизмаси аниц-тиниц курсатилган булсин.

Бизнесингиз учун юридик нуцтаи назардан ҳам 
му с таҳкам пойдевор қуйит.

Юридик пойдевор нима?
У ^уиидагиларни уз ичига олади:
Аввало булажак бизнеситизга мос келади- 

ган шундай юридик шакл танлашитиз керакки, 
токи у сизнинг жавобгарлигингизни чегараласин 
ва кам солиц тўлаш имкониятини яратсин. Бу 
борадаги билимларингизни ошириш учун Гаррет 
Саттоннинг “Ўз корпорациянгни ташкил қил” 
китобини ўцишни тавсия циламан (“Own Your 
Own Corporation”, Warner Books).

Керакли ҳамма лицензия ва рухсатномаларни 
олишингиз шарт; уамма келишувлар ёзма шаклда 
цилинганини текшириб чицинг, токи кейинчалик 
турли тушунмовчиликлар келиб чицмасин.

Рақобатчиларингиздан уступ жиҳатларитиз- 
ни муҳофаза қила оладиган, юридик пуцтаи на- 
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зардан уимояланиш учун керакли воситаларга зга 
булине. Майкл Лектер шундай деган: “Сиз уз ин­
теллектуал мулкингиз атрофига шундай қалъа 
қурингки, ундан бирорта фирибгар ёки рацобатчи- 
қароцчи ўта олмасин (бу ҳацда унинг “Асосий акти- 
вингни ҳимоя қил” китобида батафсил ёзилган)”.

Бир томондан тадбиркор, 
бир томондан ёлланма ишчи

Тадбиркорга т$андай хисл атлар хос бўлади? У ни 
ёлланма ишчи тарзида фикрлайдиган одамдан 
нима ажратиб туради?

Албатта, биринчи навбатда онгли равишда та- 
ваккал 1ртлиш. Кейин эса омма фикрига, одамлар 
орасида юрадиган беҳуда гапларга парво тр1лмас- 
лик ^обилияти. Майкл бир гапни кўп такрорларди: 
‘Тадбиркор ўзига ишончсизликни четга улот^гира 
олиши ^амда атрофдагилар ьртлиб бўлмайди деган 
нарсани ҳам бажаришга уриниб кўриши керак”.

Аммо, менинг фикримча, ҳар ^андай ҳа1£И1£ий 
тадбиркорни бошцалардан фар1$лаб турувчи жи- 
ҳатлардан бири - ишга ижодий ёндашув ва фа^ат- 
гина уз имкониятларига таяниб ишлай олишдир. 
Бундай шахе ҳар цандай муаммоларни усталик 
билан ечиши, уларни интеллектуал мулк ҳосил ғрт- 
лиш учун ф1мматли имкониятларга айлантириши, 
кейин эса ўша мулкдан уз бизнеси учун дастак си- 
фатида фойдалана олиши керак. Тадбиркор ўзга- 
ларнинг моддий ва номоддий ресурсларидан фой- 
даланишнинг устаси бўлиши керак.

Тадбиркор ҳар цандай вазиятда ҳам ўзига ўзи: 
“Қани, бу масалани қандай ҳал 1^илишни кўриб чи- 
^ай-чи, бир ҳисоб-китоб цилиб кўрай-чи”, - дея оли- 
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ши ва аксинча, “Бу нарса ^ўлимдан келмайди” ёки 
“Мен буни ўзимга эп кўрмайман” тарзида фикр- 
лашдан йирот^ бўлиши шарт.

Нимадан бошлаш керак? 
Тайёр бизнесни сотиб олиш яхшими 

ёки уз бизнесини очиш?

Бизга мурожаат ^иладиган ўз бизнесини бошла- 
мотрти бўлганларнинг сон-саноғига етиб бўлмайди. 
Кўпинча, бу суҳбат қуйидагича кечади:

- Шерон, ўз бизнесимни бошлашни хоҳлаяпман, 
- дейди, мисол учун, Лена.

Мен унга шундай жавоб циламан:
- Ажойиб! Хўш, сен бизнеснинг т$андай турига 1$и- 

зш$асан?
Лена ўйлаб ҳам ўтирмай:
- Шундай бизнес очайки, пул от$иб келсин, цўл 

остимдагилар эса ишини менсиз ҳам юритаверсии. 
Оилам билан бирга бўлишга ^ам вақгим етарли бўл- 
син. Ҳа, айтгандай, иложи борича камрот^ пул тики- 
ладиган бизнес тури бўлса зўр бўларди-да, - дейди.

Унинг бу гапларидан сўнг Лена табиатан тад- 
биркор эмаслигини, унинг тадбиркор бўлиши ҳам 
жуда т$ийин эканини тушуниб етаман. У гуриллаб 
ишлаётган бизнес эгаси бўлиш учун одам ўзига ^ан- 
дай кескин талаблар ^ўйиши кераклигини умуман 
билмайди. “Пул oipi6 келиб турсин”, “иложи борича 
камро^ пул тикилсин” дейишидан эса, ^андайдир 
буюк тадбиркор аллацачон очиб, юргизиб т^ўйган 
бизнесни ^ўлга киритмотртидек туюлади. Лекин 
агар шундай юриб турган бизнес бор бўлса, унинг 
эгаси, албатта, Ленадан шунта яраша пул сўрайди.
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Шунча пул топилган та1$цирда ҳам, Лена бу бизнес­
ни ривожлантириб, кейинги бостртч кўтара олмаса 
ёки янгидан-янги бозорлар топа олмаса, у фойдали 
бизнес эмас, ўзига-ўзи бошоғрш$ сотиб олган бўла- 
ди, холос.

Бизнесни очиб, уни йўлга ^ўйиш билан тайёр ҳо- 
латда сотиб олишнинг жуда катта фар1р! бор. Ми- 
сол учун, Лена ҳам ўз бизнесини очишни эмас, бал­
ки айнан тайёрини сотиб олишни хоҳлаяпти.

Тайёр бизнесни сотиб олишнинг ёмон жойи йўт^. 
Ammo ижодкор, ташаббускор бизнесмен мутлатр 
бопп$ача ишлайди. Ҳатрпрш тадбиркорнинг вази- 
фаси - гуллаб-яшнаётган бизнесни йў^дан бор 1$и- 
лиш, 1$имматли, яшовчан тизимга асос солиш бўли- 
ши керак. Янги тизим фгришнинг ўзида улкан им- 
кониятлар бор бўлиб, бу нарса сарфланган маблағ 
эвазига деярли узлуксиз даромад отртмини олиб ке- 
лиши ҳам мумкин. Биров ташкил 1$илган нарсани 
сотиб олганингизда эса, кўпинча, бундай натижага 
эршпа олмайсиз.

Мен тайёр, юриб турган бизнесни сотиб олиш 
нотўғри демоьрш эмасман, айни^са, сизда унта 
ўзингиздан бирон янгилик ^ўшиш, уни янги бос- 
1$ичга олиб чи^иш учун ^обилият етари бўлса. Ва 
албатта тайёр бизнесни сотиб олишни катта режан- 
гизнинг бир цисми сифатида кўрсангиз.

Маса л ан, ҳа1рпр1й тадбиркор учун франшиза 
сотиб олиш “ўйин тугади” дегани эмас. Франшиза 
юцорилаш учун навбатдаги зина холос. Лекин, кў- 
пинча, франшиза тадбиркорнинг ғайрат-шижоати- 
ни чеклаб ^ўяди. Бир одам (франчайзи) франшиза 
сотиб олаётганда ушбу машҳур маркадан фойда- 
ланшп ҳуқуқи билан бирга бопп$а бир одам (фран­
чайзер) ишлаб чшдеан тайёр бизнес тизимини ҳам 
сотиб олади. Баъзан бу нарса жамоавий маркетинг 
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ва махсус харид дастурларида цатнашиш ҳуфп^ини 
ҳам бе рад и. Франшизадан фойдаланишнинг устун- 
ликларидан бири шундаки, у деярли кафолатлан- 
ган кредитдан (масалан, банк кредитидан) фойда- 
ланиш имконини яратади. Чунки тизим франчай­
зер томонидан алла^ачон йўлга фгйилган ва унинг 
ишончли эканини ҳамма билади.

Табиийки, ҳар 1$андай франшиза учун энг му- 
ҳим омил уни сотган одамга даромад келтириши- 
дир. Бундай турдаги бизнеснинг ёзилмаган ^ои- 
даси бор: франшизани сотган компания уни сотиб 
олганлар бизнесни ^андай олиб бораётганини на- 
зорат фтлиш ^yijyipira ҳам эга бўлади. Акс ҳолда, 
франшизани сотган компания ўз ҳутфпргарининг 
энг тршматли тртсмидан маҳрум бўлиб цолиши 
мумкин. Франшиза сотиб олганларнинг таклиф- 
ларига 1$улоц соладиган франчайзерлар ҳам бор, 
лекин барибир бундай вазиятда охирги сўзни 
франчайзер айтади. Бу эса франшизани сотиб ол- 
ган тадбиркорнинг ижодий салоҳиятини намоён 
т^илиш имкониятини чеклаб ^ўйиши ҳамда унда- 
ги ҳар т^андай тадбиркорлик руҳини синдириши 
мумкин.

Франчайзер нуқтаи назаридан цараганда

Узоқ йиллар давомида кўплаб франшизалар би- 
лан ишлашимга тўғри келгани учун бу йўналишда 
юзага келадиган тўртта асосий саволни белгилаб 
қўйганман. Франшизани биринчи марта сотиб ол- 
мотрти бўлаётганларга маслаҳат беришда асосий 
эътиборни ана шу нутргаларни уларга тушунти- 
ришга ^аратаман.
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1. Сўзлар. Сиз ^андай сўзлардан фойдала- 
насиз? Мижозларимни ^андай кутиб оламан? Ўз 
товар ёки хизматларимни цандай реклама ^ила- 
ман? Бизнесимни юритишда цандай сўзларни иш- 
латаман ва бу сўзлар компаниямдаги муҳитни ^ан- 
дай тавсифлайди?

Бизнесингизни тавсифловчи сўзлар у ҳа^ида 
доим ни м анид и р билдира олиши мумкин.

2. Сонлар. Ишлатаётган сўзларимни текшириш 
учун 1$андай сонлардан фойдаланаман?

BaipriM нималарга сарф бўляпти? Қанчалик кўп 
битам тузяпман? Қанчалик кўп имкониятга эга бў- 
ляпман? Буларни ҳаммаси менга ^анчага тушяп- 
ти? Буларни олаётган ёки сарфлаётган маблағла- 
рим билан цандай ўлчашим мумкин?

Одатда, сонлар орзу ва ҳатрп^атни т^иёслашга ёр- 
дам беради. Унутманг, сонлар франпшзангиз би­
лан боғлит^ ҳамма нарсани ўлчашга ёрдам беради.

3. Рамзлар. Менинг бизнесам бу дунёга қандай 
рамзларни тақцим эта олади?

Бу рамзлар сўз, ра^ам, сурат ёки бопн$а белги- 
лар, логотиплар, хизматчиларнинг кийимлари, 
^андайдир хислати учун танлаб олинган хизмат­
чиларнинг ўзлари бўлиши ҳам мумкин. Буларнинг 
ҳаммаси жуда керакли нарсалар бўлиб, бизнесин- 
гизнинг моҳиятини ва унда кимлар ишлашини 
кўрсатади.

Рамзлар бизнесингиз ҳикоя 1$илувчи тарихни 
мустаҳкамловчи муҳим унсурдир.

4. Ҳаракатлар. Ҳар т$андай франшиза ва ҳар 
цандай бизнес тарихининг асосини айнан ҳаракат- 
лар ташкил тртлади. Бизнесни барпо 1$иладиган 
2$ам, уни йўқ 1£иладиган ҳам ҳаракатлардир. Шу- 
нинг учун нима ^илаётганингиз ҳадетда яхшилаб 
ўйланг.
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Ҳар бир ҳаракатингиз франшиза сотиб олишга 
асосланган бизнесингиз муваффатртяти йўлида ё 
фойдангизга, ё зарарингизга ишлайди.

Мен бир махсус формула ўйлаб топганман. У ни 
ўзим ишлаб чшрщиган ^ар бир бизнес учун т^ўллай- 
ман. Бу формула ю^орида айтиб ўтилган тўртта са- 
волдан иборат комбинациядир.

(Сўзлар + сонлар) х рамзлар / ҳаракат.
Гап шундаки, франшиза сотиб олаётган одам 

эътиборини шу бизнес тизимини ривожлантириш 
йўлидаги ҳаракатларига т^аратиши ва ишлатаёт- 
ган сўзлари, жалб 1$илаётган рамзларини ҳам бу 
жараёнга фшшпш керак. Буларнинг барчаси ишда 
максимал муваффатртятга эришиш учундир. Фран­
шиза сотиб о л ганда ^ўлга киритган улкан ютуцла- 
рингиздан бири шундаки, франшиза сотган компа­
ния бу бизнес тизимининг фаолиятини тўлш$ йўлга 
қўйиб бўлган бўлади.

Келли Ритчи
(Франшизалар тизимини назорат қилиш ташкилоти)

Бизнес ташкил қилайми ёки ўзимга иш очайми?

Роберт ёлланма ишчиларни жалб 1$илмай кичик 
бизнес очаётганларни ўзини ўзи ёлловчилар деб 
атайди. Бу каби тадбиркорлар бизнесга эмас, иш 
ўринларига эга бўлишади. Бундай ишни эрпрпртй 
тадбиркорликдан фар^лаш учун бой отамнинг ўзи- 
га хос цоидаси бор эди. У шундай дерди: “Бизнесинг- 
га бир йил ^арамай т^ўйсанг-у, кейин ^айтганингда 
у янада кучайиб, гуриллаб кетган бўлса, демак, сен 
ҳатрп^атдан ҳам Б квадрантда турадиган катта биз- 
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нес яратибсан. Агар бундай бўлмаса, демак, сен иш 
ўринларини ёки бўлмаса, С квадрантда турадиган 
кичик бизнес яратибсан, холос”. Масалан, адвокат 
ва ҳисобчиларнинг кўпчилиги уз шпини шуна^ан- 
ги яхши ташкил 1р1лганки, айнан улар билан иш- 
лапши хоҳлайдиган мижозлар тобора кўпайиб бо- 
раверади. Лекин мижоз кўпайгани сари уларнинг 
ва1ўги камайиб, янада т$атти^ро^ ишлашга мажбур 
бўлишади. Вазият ҳа^оний баҳоланса, бу одам- 
нинг яхши бизнеси эмас, яхши иш жойи бор экан 
дейиш тўғриро^ бўлади. Ўртадаги фарқ ҳар ^андай 
одамга кўриниб турибди.

Айтилган гаплардан бирор соҳа бўйича билимла- 
рингиз ёки сизгагина хос ижодий салоҳият асосида 
бизнес барпо 1$ила олмайсиз, деган хулоса келиб чи^- 
майди. Сиз ўз билимларингиз ва ижодий салоҳиятин- 
гиздан фойдаланишнинг шундай йўлини топингки, 
бопп^аларга (ҳамкорлар ёки ёлланма ишчиларингиз- 
га, масалан) сиздаги билим ва ижодий салоҳиятдан 
фойдаланиб, айнан сизнинг бизнесингизни ривож- 
лантиришга имкон яратсин.

* * *

Цандай шахсий сабаблар сизни ўз бизне­
сингизни бошлашга ундади?

Китобни ^андай ^илиб тадбиркор бўлиш мум- 
кин, деган савол билан бошлаган эканмиз, демак, 
аввало шахсни ўз бизнесини ^уришга ундаган шах­
сий мотивларни билиб олиш муҳимдир. Ўзингизга 
цуйидаги саволларни бериб кўринг:

1. Нима учун хусусий бизнес эгаси бўлмо^чиман?
2. Мен буни ^ай даражада хоҳлаяпман?
3. Мен бу ўйинни цандай савияда ўйнамотрш- 

ман?



78 Роберт КИЙОСАКИ, Шерон ЛЕКТЕР

4. Ўйиннинг 1$айси босфгаида имкониятларим- 
дан максимал фойдаланишим мумкин?

5. Бу ишни муваффатртятга эршпиб бўлган бош- 
i$a тадбиркорлардан ўрганиш учуй ват^г ажратишга 
тайёрманми?

6. Муваффациятсизликка учрашдан х^урфшман- 
ми?

7. Муваффатртятсизликдан х^уртршшмни бизнес- 
ни ташкил цилишга ёрдам берадиган кучга айлан- 
тира оламанми?

8. Хатоларим мен учун сабот$ бўла оладими?
9. Атрофимга жамоа тўплай оламанми ёки ҳам- 

масини узим цилишга мажбур бўламанми?
10. Бизнес ташкил т^илиш учун керак булган 

маблағим борми?
11. Ҳозир маблағ тикиб, самарасини маълум 

ватрдан кейин олишга тайёрманми?
12. Бизнес даромад келтира бошлагунича кута 

оламанми ёки мента ҳозирнинг ўзида доимий, бар- 
ifapop даромад керакми?

Агар бу саволлардан кейин ҳам ўз бизнесингиз- 
ни очиш фикрида цатъий турган бў л с ангиз, нав- 
батдаги ^адамни ташланг ва ўзингизга қуйидаги 
саволларни беринг:

• Ҳаётимдаги цайси соҳада энг катта ютуц- 
ларга эришдим?

• Аксинча, цайси солода энг катта муваффа- 
қиятсизликка учрадим?

• Мен неча марта бепул ишлашга уриниб кур- 
дим?

• Пул тўлашмаса ҳам ҳозирги компанияда иш- 
лаган бўлармидим?

• Оилам ва дустларим мени ру%ан қуллашга 
тайёрми?
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• Мен Б - И учбурчагининг барча томонлари 
ҳацида билиб олишни истаяпманми (бу нарса ҳар 
цандай бизнесни ташкил қилиш учун \ам му\им 
бўлиб, китобнинг бошидан охиригача диққат мар- 
казида туради)?

Агар бу саволлардан кейин ҳам ҳамон тадбиркор 
бўлишга интилаётган бўлсангиз, ўзингиздан ҳа- 
қи^атда ҳам яхпш тадбиркор чи^ади, деб ҳисобла- 
шингиз мумкин.

Демак, озодликни танлаганларни табриклаймиз!

Б - И учбурчаги
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ТАДБИРКОРЛАР УЧУН 
БОЙ ОТАМНИНГ ИККИНЧИ ДАРСИ

Муваффақиятсизликни муваффақиятга 
айлантиришни ўрганинг

Жумбоцни қарангки, инсонни ҳушёр қиладиган 
нарса айни пайтда уни хотиржам цилиб \ам цуя- 
ди, чунки одам қанча ҳушёр тортгани сари хато- 
ларидан керакли хулоса чицариш эупимоли ҳам 
шунча камайиб боради.

2-боб.
Тентах билан тентакроқ 

бойигандан бойиб бормоқда

Менинг или бизнесим

Менинг илк бизнесим 1956 йилда барбод бўлган. 
Ўшанда 9 ёшда эдим.

Иккинчи бизнесимни ^ам ўша Йили - 1956 йил­
да очганман. У муваффатртятли бўлди. Ўшандаям 
9 ёшда эдим. Лекин биринчи уринишимда омадсиз- 
ликка учрамаганимда, иккинчисида муваффат$ият 
1$озонмаган булардим.
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Муваффақиятсизлик - 
стратегиянинг бир қисми

Еш пайтимдаё^ бизнесда омадим келмагани жуда 
қимматли тажриба бўлди ва келгусида мени муваф- 
фат^иятга олиб борадиган тўғри стратегияни топиш 
қобилиятимнинг шаклланишига бевосита таъсир 
кўрсатди. Тўтдеиз ёшдаёт$ хато jpvinni - бизнесни ўр- 
ганишнинг энг яхши усули эканини тушуниб етдим. 
Ўшанда кўп пул топмаган бўлсам-да, хато ^илганим 
ва бу хатолардан хулоса чиз$арганим сайин янада 
бойиб бораётганимни тушундим. Ҳозир ҳам бизнес 
билан шуғулланарканман, муваффа^ятсизликка 
учрапшм эҳтимоли борлигини биламан. Мен тўқ- 
қиз ёшимдаёц бир ҳақицатни тушундим: омадсиз- 
лик келажакдаги муваффа^иятнинг ажралмас ва 
зарурий қисми экан.

Тадбиркорларнинг омадсизликка учрашига ик- 
кита сабаб бор. Биринчиси, тадбиркор бўламан 
деган одам омадсизликдан шунчалар ^ўр^адики, 
саъй-ҳаракат ўрнига ҳеч нарса ^илмай ^ўя цолиш- 
ни афзал кўради. У ҳаммасига 1$ўл силтиб, ҳар 
доимги ипшга равона бўлади. ^ар сафар ёлланма 
шпини ташлаб, ўз бизнесини очмаётганига ^ан- 
дайдир баҳона топади. Энг кўп рўкач ^линадиган 
ба^оналар ^аторига пул етмаётгани, бу ишнинг ни- 
ҳоятда 1$алтислиги, ҳозир ватаги эмаслиги, болалар- 
ни катта 1^илиб олиш кераклиги ва шу каби кўпги- 
на важ-корсонлар киради.

Тадбиркорларнинг омадсизликка учрашига ик- 
кинчи сабаб уларнинг камдан-кам муваффа!$ият- 
сизликка учрашидир. Кўплаб кичик бизнес эгала- 
ри ёки бир ўзи, ёлғиз ишлайдиган профессионал- 
лар ўз ишида ютутдеа тез эришади. Натижада эса 
эришган даражасида тўхтаб ^олади. Бизнесмен 
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сифатида ўсиш ўрнига турган жойларида айлана- 
веришади. Уларнинг бизнеси маълум нуқгага етиб 
боради-да, ортиц ривожланмайди. Яна ^айтараман: 
ҳар бир ҳаци!р1Й тадбиркор муваффат$иятсизликка 
учрашини тушунган ҳолда таваккал 1р1лиши керак 
- бусиз бизнес ривожланмайди.

Кўпларнинг муваффафтятга эриша олмаслигига 
сабаб омадсизликдан фгр^шидир. Буни фа^ат биз- 
несда эмас, ҳаётнинг ҳар бир жабҳасида учратиш 
мумкин. Эсимда, ёшлигимда тртзларни учрашувга 
таклиф цилмасдим, чунки менга рад жавоби бе- 
рилишидан ^ўр^ардим. Лекин барибир мактабни 
битириш арафасида чиройли бир қизни байрам ке- 
часига таклиф ^илдим. У эса ўшанда мени ҳайрон 
1$олдириб, рози бўлганди.

Тадбиркор ва ёлланма ишчи 
уртасидаги яна бир фарқ

Я^инда бир радиоинтервью жараёнида бошлов- 
чи мени “цалтис ўйинчи” де ди. Унга жавобан мен:

- Тез ўзгараётган ҳозирги замонда таваккал 
1$илмаган, ишга бор-будини тикмаган одам болп^а- 
лардан кўра цалтисро^ йўл тутган бўлади. Чунки 
улар ҳаммадан, ҳамма нарсадан ореада цолиб ке- 
тишади, - дедим.

Ўттиз да^и^алик утпбу шоуда жамиятнинг тур ли 
таба^аларига мансуб одамлар цатнашишарди. У ни 
“Муваффа1$ият сири” деб атаса ҳам бўларди. Бош- 
ловчи муваффатр1ятим сири ҳақида сўраганида, 
унта 9 ёшимдаги омадсизлик ҳатрша, ўша мағлу- 
биятнинг кейинги ғалабаларимга ижобий таъсир 
1ўилгани тўғрисида сўзлаб бердим. Сўнг шундай деб 
қўшиб қўйдим:
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- Мен муваффа^иятсизликнинг муваффа^ият 
сари йўл эканини тушуниб етдим.

- 9 ёшингизда-я? - сўради бошловчи.
- Худди шундай, - жавоб бердим. - Мен ҳам 

кўпчилик Е$атори муваффаь^иятсизликни ёмон кў- 
раман. Ленин, шунта Е^арамай, ўша омадсизлик, 
бир нафасга бўлса ҳам, келажакка назар ташлаш 
имконини берди. Ўшанда мен ^андай т^илиб муваф- 
фаЕ^иятсизликлар орЕ^али Еотутр^а эришиш мумкин- 
лигини тушуниб фолдим! Баъзилар умри давомида 
бериладиган барча саволларнинг жавобини билган 
ҳолда яшайди. Бундайлар одатда маЕСтабда яхши 
ўЕрппади. Ammo менинг йўлим бу эмас. Мен омад- 
сизликлар ёрдамида илгари силжийман. Жуда кўп 
компаниялар ташкил е^илдим, уларнинг кўтгчи- 
лиги эса омадсизликка учради. Атиги бир нечта- 
сигина муваффаЕртятли бўлиб чие$ци. Лекин ўша 
муваффаЕртятли чиЕр^анлари жуда катта даромад 
келтирди. “Rich Dad Company”, кўчмас мулк сав- 
доси билан 1Е1уғулланадиган компания, бошЕ^алар 
билан ҳамкорлшсда ташкил Е^илинган олтеен ва 
кумуш Е^азиб олишга ихтисослашган очие$ турдаги 
иккита компания Епулар жумласидандир. Бундан 
ташЕрфи, шуЕги таъкидламоЕ^чимаЕЕки, тадбиркор- 
лик фаолиятимнинг бошланишида унчалик катта 
даромад олмаган бўлсам ҳам, ҳозирда кўпчилик 
одамлардан кўра кўпро^ пул топяпман.

- Демак, муваффаЕрЕятга эришиш сири хато е$и- 
лепп, кейин эса улардан сабоц чиЕ^аришда экан-да?

- Ҳа. МеЕпшг тадбиркор сифатЕадаги асосий ва- 
зифам шундан иборат. Фаолиятим олдимга яееги 
маЕ^садлар Е^ўйиш, режалар тузиш, хатолар е^илиш, 
таваккалга Е^ўл уриш ва ваЕрги-ваЕ£ги билан муваф- 
фаЕртятсизликка учрашдан иборат. ҚаЕЕча кўп хато 
Е$илсам, шунча ақлли бўлиб бораман ва ишонаман- 
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ки, бу саботргар келгусида бизнесимнинг гуллаб- 
яшнашига ёрдам беради.

- Лекин, мен ҳадеб хато л аверсам, унда ишдан 
бўшатиб юборишади, - деди бошловчи суҳбатни да- 
вом эттириш учун. - Менимча, доим хато 1^илавер- 
сак, муваффа^ятсизликка учрайверсак, оцибатда 
ҳеч нарсага эршииб бўлмайди! Шахсан мен хато 
қилмаслик учун ^лимдан келганича интиламан. 
Узини қўлидан ҳеч иш келмайдиган аҳмо1$дек ҳис 
ф1либ яшаш жуда тртйин-ку? Мен \ар бир ишдан ол- 
дин тўғри жавобни билишим керак. Компания мен- 
дан талаб 1$илаётган, мендан кутаётган нарсани ба- 
жаришим учун ҳар доим тўғри йўлни топишим шарт.

- Тўғри. Чунки сиз жуда яхши ёлланма ишчи- 
сиз, - мулойимлик билан жавоб бердим мен. - Ҳеч 
ким ишчини хато т^илсин деб ёлламайди. Уларнинг 
шли айтилган нарсани тўғри бажаришга асослан- 
ган бўлади. Агар ёлланма ишчи бирор ишни ўзича, 
белгиланган тартиб-^оидалардан ўзгача усулда ба- 
жармотрш бўлса ёки ҳадеб хато 1р1лаверса, албатта, 
уни ишдан бўшатишади, чунки бундай ишчи эгал- 
лаб турган лавозимига мос эмас.

- Ундан чицди, ёлланма ишчи бўлганим учун 
менинг вазифам таваккал т$илмасликдан, тадбир­
кор булганингиз учун сизнинг вазифангиз эса та- 
ваккалга ^ўл урши, хато қилиш ва ват$ти-вақти би­
лан омадсизликка учраб туришдан иборат экан-да? 
Шундай демоқчимисиз?

- Ҳа, - дедим мен. - Тадбиркор билан ёлланма 
ишчининг ўртасидаги асосий фарц айнан шунда.

- Сиз айнан тадбиркор сифатида таваккал тръда- 
сиз, шундайми?

- Унчалик эмас, - жилмайиб жавоб бердим мен. 
- Мен ҳеч цачон “ё остидан, ё устидан” тарзида шун- 
чаки т^алтис ишга 1^ўл урмайман. Таваккал қилиш- 
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дан олдин хато 1$илиш фанини ўрганиб, ундан са- 
боц ола биламанми, йўқми, ишонч ҳосил ь^илишим 
керак. Иккинчидан, мен тўғри таваккал тр1лишни 
ўрганишим лозим. Тадбиркор сифатида билимла- 
рим опшб боргани сайин, таваккал ^илаётган танло- 
вимга аншд)о^ шпониб бораман. Ҳозирда таваккал 
ьрыишни ишимнинг ажралмас бир ^исми деб била- 
ман. Аммо қўл остимдагилар таваккал 1д1лишини 
истамайман.

- Сўзларингиздан гуёки икки томонлама тент- 
лик тарафдоридек куриняпсиз, - деди бошловчи.

- Нима ^ам ьрглардик, бу бизнес, - дедим мен. - 
Омадсизлик ^авас эмас, аммо усиз олға юриб ҳам 
бўлмайди.

- Демак, сиз муваффат$иятсизликка учрашни 
яхши кўрасиз? - сўради бошловчи.

- Йў^. Аксинча, бу нарса бош^аларга ё^мага- 
нидек, мента ҳам ёқмайди. Шунчаки мен муваф- 
фа1$иятсизлик жараённинг бир ipiCMH эканини ту- 
шунаман, у келажакдаги ютугргар асосидир. Му- 
ваффафштсизликка учрасам, яна ўтр1б-ўргани1пни 
бошлайман. Айни пайтда ўзим ўзгараман, янги 
гоялар пайдо бўлади, айтиш мумкинки, ичимда 
янги мен пайдо бўлади.

- Янги сиз?.. - сўради бошловчи ажабланиб. - Бу 
^ана^а фокус бўлди яна?

- Ҳозир тушунтираман. Аслида ҳаммамиз ўзи- 
мизда янги “мен’нинг пайдо бўлиш жараёнини 
бошдан кечирганмиз. Масалан, гудаклигимизда 
юришни билмасдик. Юришга ўрганиш асносида 
кўп марта йицилганмиз. Ниҳоят, бемалол юришга 
одатланганмиз. Кейин катталар бизни гўдак эмас, 
бола деб атай бошлашган. Автомобил ҳайдашни ўр- 
ганиб, гувоҳнома олганимиздан сўнг эса биз росма- 
на катталар ^аторига фпиилдик. Ҳар сафар шун- 
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дай бост$ични босиб ўтганимизда атрофимиздаги 
олам ўзгаради, ичимизда эса лиги одам туғилади. 
Янги мен деганда айнан шуни назарда тутяпман. 
Мунтазам янгиланишга, ўзимизда лиги ^обилият- 
ларни шакллантириб боришга эҳтиёжимиз бор.

- Тадбиркор билан ёлланма ишчининг фарт$и 
уларнинг турли “оламларда” яшаши туфайли экан- 
да? - сўради бошловчи.

- Ҳа, худди шундай. Биз бопгца-бопща оламлар- 
да яшаймиз. чунки ҳар хил одамлармиз. Биримиз 
муваффатртят таваккалга боғлиқ бўлган оламда, 
бош^амиз эса бор кучи билан таваккалдан т^очув- 
чилар оламида яшаймиз.

Орага бироз жимлик чўкди. Бошловчи фикрла- 
рини жамлаётгандек эди. Ниҳоят, у савол берди:

- Шунинг учун кўплаб ёлланма ишчилар тад- 
биркорликдан ^очишар экан-да?

- Бу ягона сабаб эмас, сабаблардан бири, холос,
- дедим мен мулойимлик билан. - Хатолардан i$o- 
чиладиган оламдан тамомила ўзга оламга, сени 
доим хатолар таътртб фгладиган оламга ўтиш осон 
кечмайди.

- Аммо гапларингиздан бу жуда осондай туюл- 
япти, ўзингизни омадсизликдан умуман хавотирга 
тушмайдигандек тутяпсиз, - деди бошловчи.

- Мен буни осон деб ҳеч 1$ачон айтмаганман, 
аммо вазиятга бопщача қарашни ўрганса бўлади,
- жавоб бердим мен. - Мана бу ҳолатга эътиборин- 
гизни царатсангиз: тадбиркор кўп нарсани ўргани- 
ши. лекин энг асосийси, буни тез лик билан амалга 
ошириши лозим. Ахир, у доимий маош берадиган 
жойда ишламайди-ку! Тез хато тртлиш, кейин эса 
уларни яна ҳам тезроц тузатиш керак бўлади. Агар 
тадбиркор хатодан т^очса, ўзини хато тршмагандек 
тутса ёки англашилмовчиликларни бировга тўнка- 
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са, унда бу жараёндан ҳеч нарса ўргана олмайди ва 
унинг бизнеси охир-от$ибат иш$ирозга учрайди.

- Сиз тез ўт^иб-ўрганишингиз керак, чунки йўқ- 
дан бор ь^иляпсиз, - фгшилди бошловчи ҳам. - Сиз- 
ни 1^ўллайдиган ҳеч нарса й$% ортингизда ^ам ҳеч 
ким йўт^.

- Айни^са, тадбиркорликни бошлаётганингиз- 
да. Лекин зўр билимга эга бўлсангиз ҳам тез ри- 
вожланиш жуда 1$ийин. Тадбиркор бирор ғояни тез 
амалга ошириш туфайли, гуллаб-яшнаган бизнес 
эгасига айланиши мумкин. Қадимда алхимиклар 
метални олтинга айлантирмо^и бўлишган. Тад- 
биркорнинг вазифаси эса ғояни олтинга айланти- 
ра билишдир.

- Бу йў^ нарсадан пул ^илиш дегандаи эшити- 
ляпти, - деди бошловчи.

- Амалий жиҳатдан шундай, - жавоб бердим 
мен. - Агар сиз шундай ф1ла олсангиз, иш 1$иди- 
риб юришингиз шарт эмас. Хоҳлаган пайтингизда 
хоҳлаган жойингизга боришингиз, истаганингиз- 
дай яшашингиз мумкин: бутун олам оё^ларингиз 
остида бўлади. Сиз ҳамма жойда пул топа оласиз. 
Менинг ишлаб чш$ариш корхоналаримдан бири 
Хитойда, бошқаси - Жанубий Америкада. Елланма 
ишчи эса биргина шаҳарда ёки биргина давлатда 
ишлаб, ўша ерда яшашга мажбур.

- Демак, ran мутла^о бопп$а-бопп$а оламлар ҳа- 
фада кетяпти, шундайми? - ўсмо!$чилаб сўради 
бошловчи.

- Ҳа, - дедам мен. - Тадбиркорнинг олами шун­
дай. Агар сиз унда ўзингизни сувдаги балш$дай ҳис 
фшсангиз, эркинлик туфайли бутун дунё бўйлаб 
бизнес юритишингиз мумкин. Кўпчилик ёлланма 
ишчилар яхширо^ шароитга эга давлатларда иш- 
лаш учун виза олиши, югур-югур ^илиши, кимга- 
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дир ялиниши керак. Тадбиркор эса ўша давлатда 
уз корпорациясини ёки қўшма корхонасини очиб, 
бу муаммони ҳал тришши мумкин. Тадбиркор бу- 
лиш йўлида бутуй дунё бойликларига етаклайди- 
ган имкониятларга эга бўласиз.

- Бунинг учун эса муваффатрытсизликни му- 
ваффатртятга айлантиришни ўрганиш керак, шун- 
дайми?

- Албатта, - дедим мен.
- Агар омадсизликка учраб, катта пул йўт$отсан- 

гизчи? - сўради бошловчи.
- Бу тадбиркор учун оддий ҳол. Мен дунёда уму- 

ман пул йўтртмаган бизнесмен борлигини билмай- 
ман.

- Аммо компания хизматчиси ишхонасига те- 
гишли пулларни йутртса, у ишдан бўшатилади-ку, 
- деди бошловчи ҳаяжонли оҳангда.

- Ҳа, кўплаб компанияларда шундай йўл тути- 
шади, - хотиржам жавоб бердим мен. - Ушбу ма- 
салага менинг нуқгаи назарим ҳам шундай. Ёл- 
ланма ишчининг миясига ўрнашиб ^олган пулни 
йўқотиш цўртрпғчи уларнинг пул ишлашига се- 
зиларли даражада халал беради. Улар ишончли 
маошга эга бўлишга интилишади, холос. Бундай 
инсонлар ҳаёти мобайнида кўп нарса йўт$отипши 
ўзларига эп кўришмайди, шунинг учун одатда 
катта бойликка эга бўлиш имкониятини ҳам т$ўл- 
дан чшргришади.

Танаффус пайтида айтилган ҳақиқат

— Ҳозир реклама берилади. Бироз танаффус ipi- 
лишимиз мумкин, - дея бошловчи ўрнидан турди. 
Четротда ўтдик.
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- Анча йиллардан бери бу ишни ташламсирти бў- 
либ юрибман, - деди бошловчи ўзини бироз эркин 
ҳис қилиб. Унинг бу сўзлари эфирга кетмаётган 
эди.

- Нега? Маошингиз жуда яхши-ку? - дедам 
унинг фикрини охирига етказиш маъносида.

У бош ирғаб ^ўйиб, давом этди:
- Ҳа, тўғри. Маошим бу ердан бўшаб, бопп$а иш 

ахтарадиган даражада кам эмас. Бундай маошсиз 
гршналишим ани^. Эрим ^ам кўп пул топади. Пе­
кин мактабга борадиган тўртта фарзандимиз бор... 
Нимагадир сиз айтган нарсаларни амалга опш- 
ришга кўзим етмаяпти.

Мен унинг бундай фикрлашига т^арши эдим, ле­
кин уни тушунишимни айтдим.

- Хўш, бу борада нима дея оласиз? Ҳаётимни 
^андай ўзгартиришим керак? Ҳозирги маошимсиз 
кун кечира олмайман. Лекин ўзим хоҳлагандек 
пул топмаётган бўлсам ҳам, шу ерда ишлашга маж- 
бурман. Тўрт девор ичига ^амалиб ^олгандекман. 
Бундай вазиятда нима т^илишим мумкин?

Фикрларимни жамлаб олиш учун бироз жим 
турдам-да, кейин ундан сўрадим:

- Юришни энди ўрганаётган гўдак ҳақида кел- 
тирган мисолим эсингиздами?

- Ҳа, - жавоб берди бошловчи. — Гудак юришни 
ўрганган заҳоти болага айланда. Автомобиль ҳай- 
дашни ўрганганида эса катта одам бўлади. Биз 
ҳам ҳаётда барча нарсани шу тарзда ўрганамиз. 
Вунга, энг аввало, ўзгариш истаги сабаб бўлади. 
Янада яхпшроц нарсаларга эришмо^чи бўламиз. 
Масалан, бир ваь$тлар худда шу ишингиз ўзин- 
гизга ётр^ан. Лекин ҳозир ниманидир ўзгартириш, 
олдинга, янгилик сари интилиш ва^ти келганини 
сезяпсиз.
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Гудак ҳам ватаги келиб эмаклашдан тўхтайди 
ва юра бошлайди. Бунинг ватаги келганини сезиб, 
дадасининг шимигами ёки стулнинг оёғигами оси­
лив, цаддини кўтаради. Кичкинтой учун эмаклаш 
бил ан юриб кетиш ўртасидаги тўситргарни енгиш 
осон кечмайди, албатта. Лекин у тинмай ҳаракат 
трглаверади ва бир кун келиб, илк т^адамини 1^ўя- 
ди. Аммо йшртлади. Бу ҳолатни кичкинтойнинг 
омадсизлиги тарзида шарҳласа ҳам бўлади. Бироц 
баъзи катталарга ўхшаб, уринишларини тўхтатиш 
ўрнига кичкинтой ма^сади сари т$айта-^айта инти- 
лаверади. Ниҳоят, бир куни кичкинтойнинг онги, 
танаси ва руҳи бемалол тик тура оладиган ҳолатга 
етиб келади. Мана шу муваффатртятдан сўнг гудак 
болага айланади.

- Кейин эса велосипедга, сўнгра автомобилга 
навбат келади, - гапимни давом этгирди бошловчи, 
- бола эса катта одамга айланади.

Мен фикримни тритид агича тугатдим:
- Ҳа. Бу айнан тадбиркор бўлиш жараёнига 

жуда ўхшайди. Мен буни тўтрртз ёшимда билган- 
ман. Биринчи муваффатртятсизликка ўшанда уч- 
раганман. Илк муваффатртятимни ҳам ўша тўтр^из 
ёшимда ^озонганман. Агар сиз ҳам бу жараённи 
босиб ўтишга тайёр бўлсангиз, таваккал қилиб кў- 
ришингиз мумкин.

- Сиз тадбиркор сифатидаги билим ва кўникма- 
ларингизга шунчалик қаттиқ ишонасизми? — сўра- 
ди бошловчи.

- Иўтр мен хато тртлишимга, сўнгра уни тузатиб, 
бу ортали ўз бизнесимни ривожлантиришимга ишо- 
наман. Мен етарли даражада яхши тадбиркор бўлиб 
етишдим, энди эса бундан ҳам ютрзриротр^а кўтарил- 
мотршман. Аммо ҳеч тртчон моҳир тадбиркор бўлиб 
етишдим деб ҳисобламайман, чунки мен илгари 
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эришган ютуқларимга суянмайман. Аксинча, ўзим- 
ни доим муаммоли вазиятларда синаб кўришга оши- 
^аман. Бу ортали эса ҳар т$андай мушкул муаммога 
ечим топиш цобилиятини такомиллапггираман. На- 
тижада ўзим ҳам мунтазам ўсиб бораман.

- Айн ян шунинг учун ҳам омадсизликка учрасан- 
гиз-да, янгидан-янги компаниялар ташкил цилаве- 
расизми?

- Буни бопп^ачароц айтса ҳам бўлади: мен муваф- 
фа1$иятларга эршпсам-да, янги-янги лойиҳаларга 
1^ўл уравераман. Шунинг учун иштирокимсиз ҳам 
шплайверадиган компанияларим кўп. Бунчалик 
бойиб кетишимнинг сири ҳам айнан шунда. Еллан- 
ма ишчиларнинг аксариятида биттагина иш ўрни 
бор. Мен эса тадбиркор сифатида тур ли соҳага те- 
гишли кўплаб компаниялар эгасиман.

- Шунинг учун профессионал мутахассис сифа­
тида биргина соҳада ишлашни ёки бизнесингиз 
бопщарувини шахсан ўз ь^ўлингизга олишни хоҳла- 
майсиз, шундайми?

- Ҳа, тўтрртз ёшимдаё^ биринчи омадсизликка 
учраганим менинг бахтим. Бизнесимни иштиро­
кимсиз ҳам фойда келтираверадиган қилиб ташкил 
фтлишни ўшанда ўрганганман. Биринчи тажриба- 
ларим ҳаг^ида “Бой отам, камбагал отам” номли 
китобда ёзганман.

- Ҳа, эсимда, - деди бошловчи. - Мен эса сиз учун 
биринчи “компания”ларингиз унчалик катта аҳа- 
миятга эга эмас деб ўйлаган эканман. Ўша кичик 
уринишлар сизнинг келгуси ҳаётингизга шунчалик 
катта таъсир кўрсатгани хаёлимга ҳам келмаган эда.

Мен бошим билан тасдиқ ишорасини 1ўилиб, 
шундай дедам:

- Ҳа, мен ўз йўналишимни тўтдеиз ёшимда топ- 
ганман ва ҳозиргача ундан фойдаланиб келяпман.
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Шу пайт овоз операторы реклама танаффуси 
тугаганини, су^батни эфирда давом эттириш пай- 
ти келганини айтиб ^олди. Бошловчи микрофонга 
т$айрилиб, шундай деди:

- Азиз тингловчилар! Сизларни бир неча датрп^а 
куттиришга мажбур булдик, бунинг учун узр. Ке- 
линг, яна мавзута т^айтсак ва айтилган фикрларга 
фтс^ача хулоса ясасак. Жаноб Кийосаки, сизнинг- 
ча, тадбиркорнинг иши хато қилишдан, ёлланма 
ишчиники эса хато тртлмасликдан иборат. Фикрин- 
гизни тингловчиларга тўғри етказа олдимми?

- Ҳа. Ҳар ҳолда, мен шундай ҳисоблайман. Агар 
ҳисоб-китобсиз ҳам цалтис, аммо фойда келтиради- 
ган ишга ^ўл урмасам, компания ташкил т$илиб, 
уни кенгайтира олмасам. ўзимни узим ишдан бу- 
шатишим керак бўлади. Биро^ ишчиларим ҳаддан 
тапп^ари кўп хатога йўл цўяверса, уларни бўшатиб 
юборишга тўғри келади. Шунинг учун ҳам мен энг 
а^лли. хато қилишни ёмон кўрадиган ишчилар- 
ни ёллашга ҳаракат фтламан. Шунда улар ҳам ўз 
ишини Туилади, мен ҳам уз ишимни 1^иламан.

- Шунинг учун ҳам биз фарзандларимизга: “Ке- 
лажакда яхши маошли иш топаман десанг, мактаб- 
га бор ва яхши ў1$и”, - дея таъкидлаймиз, - деди 
бошловчи. - Мактаб эса болаларимизни яхши ёл­
ланма ипгчи бўлишга ўргатади.

- Ҳа, - унинг сўзига т^ушилдим мен. - Мактабда 
яхши ўтртсангиз, катта корпорациялар ёки ҳукумат 
ташкилотлари тизимига ҳам ишга жойлашишин- 
гиз мумкин.

- Узингиз-чи? Ўзингиз мактабда цандай ўқиган- 
сиз? Сизга мактаб ё^армиди? - сўради бошловчи.

- Унчалик эмас, - тан олдим мен. - Мен мактаб­
да ёмон ўциганман, чунки кўп хато 1$илардим. Ёмон 
ба^олар олардим. Лекин ўшандаё^ шунчалар кўп 
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хато 1$илялманми, демак, бу соҳада “эксперт” бўли- 
шим мумкин, деб ўйлаганман. Натижада, кўриб 
турганингиздек, ёлланма ишчи эмас, тадбиркор 
бўлиб етишдим. Мактабда олган билимларим учун 
ҳеч ким мени катта маошли ишга олмаган бўлар- 
ди. Ўзим ҳам бировнинг буйру!$ларига бўйсунишни 
ёмон кўраман, шунинг учун мансаб пиллапоялари- 
дан кўтарилишим ҳа1р1да ran бўлиши мумкин эмас 
эди. Мен айтилган ишни сўзсиз бажаришни эмас, 
балки турли тажрибалар ўтказишни, ҳамма нарса- 
ни ўз билганимча ^илишни яхши кўраман.

- У ҳолда бизда ишлай олмаслигингиз ани^ 
экан, - ҳазиллашди бошловчи циз.

- Ҳа, бу ерда ишлашга-ку, ишламасдим, лекин 
уни сотиб олиб, ўзимдан кўра атрглиро^ ва кўпрот$ 
нарсани биладиган, ишни менинг фойдамга буриб 
юборадиган одамларни ёллашим мумкин эди, - ь$ў- 
шиб ^ўйдим мен.

- Яхши. Келинг, мавзуга ^айтайлик, - деди бош- 
ловчи. - Ҳаьрирш тадбиркор бўлиш учун хато л ар 
тртлиб, муваффа^ўиятсизликка учрашнинг зарари 
йўършги ҳафада боииўа мисолларингиз ҳам борми? 
Бирор бопп^а киптининг ҳаётидан мисол келтира 
оласизми?

- Ҳа, албатта! - жавоб бердим мен. — Масалан, 
Томас Эдисонни мактабдан ҳайдашган. Чунки 
ўтрггувчилари унинг калласи бўм-бўш, нут$ул хаёл 
сургани-сурган деб ҳисоблашган. Кейин ҳам уни 
бошлаган ишларида муваффа1$иятсизликка учрай- 
вергани учун доим тан^ид 1$илиб келишган. Аммо 
охир-01$ибат у электр лампочкасини ихтиро г$илди. 
Эдисондан: “Омадсизликка учрайверган пайтла- 
рингиз нимани ҳис ^илардингиз?” - деб сўрашга- 
нида у шундай деган: “Мен минг маротаба муваф- 
фафштсизликка учредим. Бир минг ўн тўртта таж- 
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рибам натижа бермади. Демак, битта электр лам­
почка ясашни ўрганиш учун камида мингта муваф- 
фа!$иятсиз тажриба ўтказишга тўғри келар экан”.

- Бундан чеп^ци, одам Эдисон каби бирор нарса 
ихтиро тртлиши учун олдин минг марта омадсизлик- 
ка учраши керак экан-да?.. Сизнингча, бунинг тад- 
биркорликка нима алоцаси бор? - сўради бошловчи.

- У ^айси компанияга асос солганини биласизми 
узи?

-Йўч.
- У дунёдаги энг ^удратли компаниялардан бири 

бўлган “General Electric’Ka асос солди. Аввалига 
компания номи “Edison General Electric” бўлган 
ва у ўн иккита энг йирик компаниядан бири эди. 
Ўша ўн икки компаниядан бугунги кунгача фат^ат 
“General Electric” компанияси етиб кела олди. Ме- 
нимча, бутун умр хато қилиб юрган, калласи эса 
фа^ат “хомхаёл” билан банд бўлган болакай учун 
ёмон натижа эмас, нима дедингиз?

Суҳбатимиз шу ерда тугади.

Хатоларингиздан хулоса чиқаринг

Бой отам хатолардан хулоса чи^аршп энг тўғри 
йўл эканига ^атти^ шпонарди. У: “Хатолар туфай- 
ли инсон бизнесы ва ўзи ҳатртда кўпроц билиб ола- 
ди. чунки хато - илгари билмаган бирор янги нар- 
сангни ўрганадиган вақт келгани ҳа1$идаги белги”, 
- дерди. Яна: “Кўплар ўйлашга эринади, дангаса- 
лик ^илади. Бирор янгилик ўрганиш ўрнига, кун- 
дан-кунга биргина нарса устида жон куйдиришади. 
Ўйлаш - оғир меҳнат. Аммо ўйлашни бошласангиз, 
а!$лий фаолиятингиз тубдан ўзгаради ва юксалади. 
Бойлигингиз ҳам ма^оратингиз каби ошиб бораве-
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ради. Ҳар сафар хато 1$илганингизда тухтаб, ундан 
нимани ўрганиш мумкинлигини ўйлаб кўринг. Би- 
рор иш ўнгидан келмаяптими, ёки уни уддалай ол- 
маяпсизми, демак, ўйлаш вақги келибди. Аксинча, 
бундан жаҳлингиз чи^аётган, хафа бўлаётган, уя- 
лаётган, ўз хатоларингизни бировга тўнкаётган ёки 
ўзингизни ҳеч ^андай хато 1ртлмагандек тутаётган 
бў л с ангиз, демак, сиз ўйлаш учун астойдил кириш- 
магансиз. Шунинг учун аввало фикрларингизни 
жамлаб олинг ва яна бир ҳаракат 1$илиб кўринг”, - 
дея таъкидларди бой отам.

Хатолар ҳақида камбағал отам нима дерди

Камбағал отам педагог бўлган, у хатолар ҳа^ида 
умуман бопп^ача фикрда эди. Унинг фикрича, хато 
1$илиш ҳеч нарсани билмаслигингни англатади. 
“Хато ф1лган одам ўзининг нодон ёки интеллектуал 
савияси паст эканини кўрсатиб қўяди”, - дерди у. Ас- 
лида эса, камбағал отам хато 1$илганида ўзини худ- 
ди тўғри йўл тутгандек кўрсатар, хато фшганини 
инкор этар ёки айбни бопща бир бировга тўнкарди. 
У хатоларни ниманидир ўрганиш ва интеллектуал 
савияни ошириш учун имконият деб ҳисобламасди. 
У бор кучи билан хато хрълмасликка уринарди, хо- 
лос. Бой отамдан фар^ли paeuiuda, камбагал отам 
учун хатоларда ҳеч қандай яхшилик йўқ эди.

Муваффақиятсизликдан муваффақият сари

Китобдаги “Муваффациятсизликни муваффа- 
циятга айлантиришни ўрганинг” деган иккинчи 
сабофш камбағал отам билан бой отамнинг хато- 
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лар масаласидаги қарашлари ва ўзларини тутиш- 
лари орасидаги фарт$лардан чш^ариб олганман. 
Менимча, уларнинг шахсий фалсафий т^арашлари 
мана шу масалада уз ифодасини топтан бўлиб, уз 
ҳаётларида ^андай муваффатр1ятларга эришшпга- 
нини ҳам белгилаб берган.

Унинг илк капа муваффақиятсизлигм

Олдинги китобларимда ёзганимдек, Вьетнам 
урушидан цайтганимдан сўнг, олдимда т^айси 
отамнинг йулидан юриш кераклигини танлаш 
вазифаси турар эди. Ўшанда ёшим йигирма беш- 
да, оталарим эса эллик ёшдан ўтиб ^олишганди. 
Ўша пайтда камбағал отам Гавайя штатининг 
вице-губернаторлигига республикачилар партия- 
сидан номзодини 1$ўйиб, мағлубиятга учраганди. 
У сайлов пайтида ^ўл остидагиларни амалдаги 
губернатора царши овоз беришга тарғиб трьлган, 
шунинг учун энди ҳеч цачон бу штатдаги давлат 
муассасаларида ишлай олмасди. Шундай 1$илиб, у 
эллик ёшида ишсиз трлди.

Унинг ҳолатини янада оғирлапггирадиган сабаб: 
барча билимлари фат$ат маориф соҳаси билан боғ- 
лиц эди. У эллик ёшигача шу соҳа ичида қайнаган. 
Энди эса, ишсиз трлиб, мудцатидан олдин нафатр- 
га читршга мажбур бўлди. Камбағал отам банкда- 
ги нафа^а ҳисоб ратрмида ётган ҳамма пулларини 
олиб, тадбиркорликдан эмас, мажбурлигидан биз­
нес билан шуғулланишга киришди. У нуфузли бир 
компаниядан музтрймок франшизасини сотиб олди. 
Камбағал отам бу франшизани компаниянинг обрў- 
сига ишониб сотиб олган ва бу бизнесда зарар кўр- 
маслигига ишонган эди. Аммо икки йил ҳам ўтмай, 
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унинг бизнеси касод бўлди ва яна ишсиз 1$олди. Бу 
сафар унинг пули ҳам тугаган эди.

Хатоларингизда бошқаларни айбласангиз, 
сабоқ олиш имкониятини бой берасиз

Камбағал отам ғазаб ўтида ёнарди. У бизнеси- 
нинг ин^ирози ва пул йў^отишида ўша франши- 
зани сотган фирма ҳамда шерикларини айбларди. 
Унинг аҳволини кўриб, нима учун бой отам хато- 
лардан кейин бироз ўйлаб олиш ва хулоса чш^а- 
ришга ҳаракат ф1лиш муҳим эканини таъкидлага- 
нини тушуниб етдим. Камбағал отамнинг руҳий ҳо- 
латидан, фикрлашидан огоҳлантирувчи белгилар- 
ни кўрмай ўтиб кетгани, хатолардан сабоц олиш 
ўрнига бошцаларни айблашга ўтиб олгани явдол 
кўриниб турарди. У тадбиркордек эмас, ёлланма 
ишчидек фикрлаётган эди.

Музцаймо^ сотадиган фирмасини очганидан 
сўнг, бир-икки ойдаё^ ишлари opi$ara кетаётганини 
англаб етиши керак эди. Дўстлари кирмай қўйгач, 
дўконча деярли мижозсиз ^олди. Камбағал отам 
пештахта ортида соатлаб ёлғиз ўтирарди. У ишни 
тухтатиш, ўйлаб кўриш, биладиган одамлардан 
маслаҳат олиш ўрнига харажатни камайтираман 
деб, ёлланма ишчиларини бўшатиб юборди. Ҳамма- 
нинг ўрнига бир узи ишлай бошлади. Охирги пул- 
ларига эса адвокат ёллаб, франшиза сотган компа- 
нияни судга берди. У уз хатоларини угла фирмага 
юклайман деб, бор пулини совурди. Пули ^олма- 
гач, бизнесини ёпишга тўғри келди. Кўриб турга- 
нингиздек, ҳат$и!$ий отам биринчи муваффа^ият- 
сизлигини янада каттароц муваффа^ятсизликка 
айлантириш учунгина ишлади. Тўхтаб, яхшилаб 
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ўйлаб, вужудга келган вазиятни тузатиш ўрнига, 
ўз хатоларини тан олмаслик йўлини танлади. Бу 
эса унинг аҳволини баттар қийинлаштирди.

Сиёсат ва бизнесдаги омадсизликлардан сўнг 
камбағал стам умрининг охиригача, йигирма йил 
мобайнида, ҳаётини асабий ҳолда, тушкунликда ўт- 
казди. Шунинг учун ҳам бой отамнинг уз хатолари- 
дан сабот^ олиш, хулоса чит^ариш, тентакдан ҳам ўт- 
ган тентак эканингни тан ола билиш ва шу туфайли 
бойиб кетиш фалсафаси мен учун жуда муҳимдир.

Менга бахтли омадсизни кўрсатинг

Бир куни мен “Green Bay Packers” профессио­
нал футбол жамоасининг танитрш мураббийи Винс 
Ломбардининг: “Менга бахтли омадсизни кўрсат- 
сангиз, сизга ҳатрпрш омадсизни кўрсатаман”, - де- 
ганини эшитиб цолдим. Bai^r ўтиши бил ан мен бу 
буюк одамнинг сўзларида яширинган чут^ур, ноёб 
фикрларни тобора ятррлроқ англ ай бош ладим. Бир 
царашда, Ломбардининг сўзларини омадсизликка 
парво тртлмайдиган одам аслида энг омадсиз киши- 
дир, дея тушуниш ҳам мумкин. Ўзим ҳам ҳаётимда 
кўп марта “бахтли омадсиз” ҳолатига тушганман. 
Навбатдаги муваффатртятсизликка дуч келганимда 
ўзимга ўзим: “Ҳечтўиси йўқ, мен учун ғалаба муҳим 
эмас, ўйин жараёни муҳим”, - дея олганман. Юза- 
ки ь^аралса, ишимга ҳам, мағлубиятимга ҳам, му- 
ваффатртятсизлигимга ҳам кулиб ^арай оладиган 
одамдек кўринишим мумкин. Аммо чут^урроц назар 
солинса, аслида омадсизликни кўргани кўзим йўт$ 
эди. Мағлубиятлар менинг нафсониятимга жуда 
оғир ботар эди. Менга фар^и йўқцай кўринган пайт- 
лари ўзимни ўзим алдар эдим, холос.
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Шунинг учун ҳам Ломбардининг фикрлари усти- 
да ўйланганим сари улар мента тобора сермазмун 
туюлаверарди. Мен унинг фикрларини цуйидагича 
тушуниш мумкин деган хулосага келдим:

1. Омадсизликни ёқгирадиган одамнинг ўзи йўқ. 
Омадсизлик - биз интиладиган нарса эмас.

2. Муваффат^иятсизлик бизни ғалаба сари руҳ- 
лантириши лозим.

3. Омадсизлик ҳисси шунчалар оғирки, кўпчи- 
лик ундан ҳар 1$андай йўл билан бўлса ҳам ^очиб 
қутулишга ҳаракат ^илади.

Менимча, камбағал отамнинг бизнесдаги муваф- 
фа^ятсизлиги сабабини айнан учинчи фикр тўғри 
изо^лай олади. Чунки ўша воцеагача отам хатодан 
^очиш керак бўлган оламда яшарди. У доимо ёллан­
ма ишчи сифатида барцарор, доимий маош ҳамда ка- 
фолатланган имтиёзлардан фойдаланган ва фойда- 
ланишга интилиб келган.

Отам каби жуда кўп бопп^а ёлланма ишчилар 
учун ҳам ҳимояланганлик 1$улай имкониятлардан 
кўра муҳимрофшр. Шунинг учун бундай фалса- 
фий 1$араш эгаси бўлган кўплаб ёлланма ишчилар 
ҳар ^андай йўл билан бўлса ҳам хато ^рьлмасликка 
тиришишади. Камбағал отамнинг муваффат$ият- 
сизликка учраганининг асосий сабабларидан бири 
ҳам хато 1$илмасликка ҳаддан зиёд ўрганиб ^олга- 
нида эди.

Юқори тезликда нималарни ўрганиш мумкин

2005 йилнинг март ойида рафикам Ким билан 
Аризона штатидаги Финикс шаҳрида Боб Бонда- 
рантга тегишли “Формула-1” автомобилларини 
ҳайдашни ўргатувчи тўрт кунлик курсда ўқишга 
ifapop цилдик. Сабабини асти сўраманг. Шунчаки 
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бу бизга цизиц туюлган эди. Ахир, биз профессио­
нал пойгачи эмас эдик, пойгачи бўлиш ниятимиз 
ҳам йў^ эди.

Бутун умр телевизор ортали “Формула-1” пой- 
галарини томоша {ртлишни ёқгирганман. Хоббиси 
пойга автомобиллари бўлган Пол Ньюменга ҳавас 
^илардим. 1969 йилда сотиб олган биринчи ав­
томобилям “Datsun” эди. Шундан бери ҳар доим 
фа^ат тезюрар спорт автомобилларини минган- 
ман. “Datsun’TiaH кейин “Corvette”, ундан сўнг эса 
“Porsche” ва “Ferrari” олдим. Аммо менинг ҳайдов- 
чилик цобилиятим бу тезкор автомобилларни бош- 
т^аршп учун камлик ipuiap, бу эса менга ё1риасди. 
Шунинг учун ҳам рафиқам икковимиз ҳа1$и^ий про­
фессионал пойгачилар каби катта тезликда маши­
на ҳайдашни ўрганиш учун ўқув курсига ёзилдик.

Хато ф!лганимизни биринчи кундано^ тушун- 
дик. Автомактабда иккита синф бор экан. Биринчи- 
сида оддий автомобилларни оддий йўлда жуда тез 
ҳайдашни ўргатишар ва биз ҳам аслида шу синф- 
га ёзилишимиз керак эди. Мен эса рафикам бил ан 
“Класс Гран-при” деб аталган синфга тушибман. Бу 
йўналишда профессионал пойгачилар тайёрланар 
ва у анча йиллардан бери пойга автомобиллари би- 
лан шутулланиб юрган ҳаваскорлар учун экан.

Бопп$а синфдагиларни тезюрар “Cadillac”лар- 
га ўтирғизиб, бизга эса махсус пойга автомобили 
“Corvette”ra ўтиришни таклиф 1ршишмагунича хо- 
тиним икковимиз танловимиз нотўғри бўлганини 
тушунмабмиз.

Олдинига бизни бопща синфга ўтказишларини 
сўрайлик, деган фикр ҳам келди, лекин профессио­
нал пойгачилар билан Hipnipo^ танишиб олсак, тез 
^айдаш сирларини яхширо^ ўрганиб оламиз деб 
ўйлабмиз. Лекин ran бунда ҳам эмас. Аслида мен 
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даҳшатли фгрфгв билан юзма-юз келиб 1$олганимни 
сездим. Бу ҳаётимдаги энг катта ^ўр^ув эди. Рафи­
кам ҳам шундай ҳолатда эди.

Ўша куни нонупггадан кейин биринчи марта 
усти очи1$ автомобил ҳайдашимиз керак эди. Бу 
пайтга келиб, менинг 1^ўр^увим да^шатга айлан- 
ган ва ўзимни бош^ара олмай ^олаётганимни сезиб 
турардим. Эртасига ҳолатим баттар оғирлашди. 
Миям эса фа^атгина бу ҳолатдан т^андай чш$иб ке- 
тиш йўлини излаш билан банд эди. Кутилмаганда 
инструктор менинг ёнимга келиб: “Сиз жуда секин 
ҳайдаяпсиз...” - деди. Мен эса дарслардан воз ке- 
чиб кетишга ҳам тайёр эдим. Лекин у: “Рафи^ангиз 
Ким эса анча ўрганиб т$олди. У машинани сиздан 
кўра тезроц ҳайдаяпти”, - демаганида, балки кет- 
ган ҳам бўлардим. Бу гапдан кейин менинг эркак- 
лик ғурурим уйғонди. Ҳушим ҳам ўзимга келди ва 
opi^ara йўл йўтршгини тушундим. Агар Ким аёл 
киши бўла туриб мендан тезро^ ^айдашни ўрган- 
ган бўлса, ўқишни давом эттиришдан ўзга чорам 
йў^ эди. Қолаверса, рафш^ам ўша синфдаги ўн ик- 
кита эркак ичидаги ёлғиз аёл эди. У эркаклардан 
ўзиб кета олишини кўрсатиб т^ўйгиси келарди.

Ўзингиздаги қурқувни йўқотинг

Уч кун 1ўийналдим. Тезлик ошгани сайин бури- 
лишлар зўрға кўринар, машина ҳайдаш мобайнида 
қилишим керак бўлган ҳаракатларга аранг улгу- 
рар эдим. Ичимдаги қўрқув ҳам кучайиб боравер- 
ди. Ниҳоят, учинчи куни нонупгга пайти инструк- 
торимдан юрак ютиб: “Нима учун тинмай тезликни 
оширишга ундаяпсиз?” - дея сўрадим. У эса жил- 
майиб, шундай деди: “Мен атайин тезро^ ҳайдаш- 
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га буюряпман, чунки ичингиздаги қўрфгвни говори 
тезликкина йўт$ {ртлиши мумкин”.

Етарли даражада тез ҳайдамаётганимни эшитиб, 
яна кетгим келиб т^олди. Мен аввал паст тезликда 
ҳайдашни ўрганиб олиб, кейин тезликни ошириш 
керак деб ҳисоблардим. “Тушунсангиз-чи, - деди 
инструкторим Лис, - ичингизда Гран-при пойгала- 
рида ^атнашадиган ҳат^иқий экстра-класс ҳайдовчи 
ўтирганини ҳис тришшингиз керак. Газни охирига- 
ча босмасангиз, буни ҳеч цачон ҳис қила олмайсиз. 
Газни бор кучингиз билан шунат^анги босингки, 
ичингиздаги ўша суперҳайдовчи уйғонсин. Секин 
юришингизга т^уйиб бераверсам, машинани сиз та- 
ниган 1ўўрцоц ҳайдайверади. Суперҳайдовчини уй- 
ғотишнинг биргина йўли - газни охиригача босиш”.

Тўртинчи куни “Corvette”дан икки ёнидаги ғил- 
дираклари очиқ “Формула-1” пойга автомобилига 
ўтишимиз керак эди. Уша куни биринчи марта 
пойгачиларнинг тртзил кийими ва махсус шлеми- 
ни кийдим.

Анчагина тўлалигим учун торгина кабинага 
аранг сиғдим. Мени худди тобутга тшртб т^ўйишган- 
дек эди. Ичимдаги т^ўр^ув баттар кучайиб, бутун 
вужудимни эгаллаб олди. Биргина нарсани - бу 
ердан тезрот^ кетишни истардим. Миямни “Бундай 
1ртлмаслик керак. Кимга нимани исбот 1$илмо1^чи- 
ман? Барибир ҳеч цачон профессионал пойгачи 
бўла олмайман-ку...” деган фикрлар эговларди.

Лекин т^асдма-^асдига газни бос дим. Шунда бир- 
дан, аввал ҳис ^лмаганим, ғалати роҳат танам бўй- 
лаб ёйилиб кетди. Кабина ҳам жуда ^улай тутола 
бошлади. Қўр1{увим йўқолиб, машинани энг говори 
тезликда ҳайдаб кетдим. Ичимдаги суперпойгачи 
цўрцоц ҳайдовчини таш^арига улотрирган ва рулни 
ўз қўлига олганди.
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Куннинг иккинчи ярмида машғулотлар тугади, 
мен пойга майдонидан товусдек гердайиб чш$а бош- 
ладим. Шунда олдимга янглишиб “Формула-1” син- 
фи ўрнига оддий машиналарни тез ҳайдаш синфига 
тушиб 1|олганлардан бири келиб: “Аслида мен сиз- 
нинг синфингизда бўлишни жуда-жуда хо^лардим”, 
- деди астатина.

Мен эса унта жавобан: “Қизиғи, шу бугунгача 
мен сизнинг синфингизда бўлишни хоҳлардим”, - 
дедим табассум билан.

Икки турфа олам

Автомактаб даврини ёдга олганимнинг сабаби 
машинани тез ҳайдай оламан деб ма^аниш эмас. 
Гап шундаки, мен ўшанда ёлланма ишчининг тад­
биркорга айланишига ўхшаб кетадиган жараён 
билан танишган эдим. Бу бир оламдан бопп^асига 
ўтиш жараёни эди.

Автомактабда олган илк саботргаримдан бири шу 
эдики, пойга йўлида машинани оддий кўчадагидан 
бутунлай бопп^ача ҳайдаш керак экан. Масалан, 
оддий йўлда кетаётганингизда олдинда автоҳало- 
катни курсангиз, дарров тормозни босасиз. Пойга- 
чилар мактабида эса бундай пайтда газни босишга 
ўргатишади.

Одатий ҳолатда, автомобил ёнга тойиб кетганда 
кўпчилик тормозни бос ад и. Пойгачиларга эса i$a- 
чон тормоз ва цачон газни босиш кераклигини анш$ 
ҳис влитии ўргатишади. Бопп^ача 1уилиб айтган- 
да, бу нарса машинанинг г^андай ва фсйси томонга 
тойиб кетганига боғлиц бўлади.

Ишонасизми, автомобил тойиб кетаётганда тор­
мозни босиш осон, аммо бундай ҳолатда газни бо-
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сиш жуда т^ийин экан. Чунки бу тайлов шу пайт- 
гача олган билимларимга терс эди. Бундай т^ила 
олиш учун ат^лий ва жисмоний имкониятларимни 
кучайтиришимга тўғри келди. Охир-оф1бат, тезлик 
ҳисси ва қурт^ув билан кураш менинг имкониятла­
римни анчагина кенгайтириб юборди.

Муҳим у ХУ в курен

Боб Бондарантнинг пойга автомобилларини ҳай- 
даш курсида ўтган тўрт кунда ҳаётимнинг истал- 
ган бош^а тўрт кунидагидан кўра кўпро^ нарсани 
ўргандим. Бу курс Ҳарбий ҳаво кучларининг ёзги 
мактабидаги машғулотларимдан ҳам таассурот- 
ларга бойро1$ бўлди. Боб нафацат “Формула-1” ма- 
шиналарининг ажойиб ҳайдовчиси, балки тенги 
йў^ педагог ҳам экан. Мен ҳам одамларни ўтрғга- 
ман. Шунинг учун юрагимни валима босганига i$a- 
рамай. бу мактабдаги ў^ишнинг боришини, улар 
фгллаётган усулларнинг самарадорлигини дивдат 
билан кузатдим. Уларнинг назарий дарслари ҳам, 
амалий машғулотлари ҳам менда жуда катта таас- 
сурот ^олдирди. Шу тўрт кун ичида мактаб раҳбари 
ва инструкторлар бизга тинмай маслаҳат беришди, 
қўр^увимизни енгишни, муваффа^ият йулидаги 
руҳий ва жисмоний тўсшргарни писанд цилмаслик- 
ни ўргатишди. Шу билан бирга, хавфеизлигимизни 
ю^ори даражада таъминлай олишди ^ам.

Амалий машғулотлар пайтида жисмоний ҳола- 
тимдан кура рафикам Кимнинг мендан ўзиб кети- 
тпидан кўпрот^ хавотирланар эдим. Унинг машина- 
си ёнимдан ўқдек учиб ўтиб кетиши иззат-нафсим- 
га 1^а1$шат^ич зарба бўлиб тегарди.
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Тадбиркорликка ўрганиш жараёни

Оддий ҳайдовчидан профессионал пойгачига ай- 
ланшп жараёни мендан жуда кўп сабр талаб ^ил- 
ди. Болп^ача ^илиб айтганда, оддий йўлларда тўг- 
ри ҳисобланган танловларнинг ҳаммаси ҳам пойга 
трассасида иш бермасди. Шу бил ан бирга. оддий 
кўчада ^исобланган иш - ҳар г^андай ҳо-
латда ҳам биринчи бўлиб тормозни босиш - пойга- 
да кўпинча аҳмоцлик саналади. Ёлланма ишчилар 
оламидан тадбиркорлар оламига ўтиш жараёни 
ҳам худди шундай бўлади. Бу икки олам бир-бири- 
дан тамомила фар^ 1$илади, шунинг учун бирида 
тўгри булган танлов иккинчисида мутла^о нотуг- 
ри бу лиши ҳам мумкин.

Камбағал отамнинг давлат ташкилотлари ола­
мидан тадбиркорлик оламига ўтмо^чи бўлгани 
ҳат^ида айтиб бериш орт^али бу жараёнда давлат 
ташкилотларида тўгри ҳисобланган танлов тад­
биркорлик оламида нотўгри бўлиб чифппи мум- 
кинлигини яьррлро^ кўрсатиб бермо^и бўлдим.

Янги тадбиркор бир нарсани йўз$цан бор ь^илади, 
шунинг учун ҳам хатога йўл т^ўйиши му^аррар. У 
муваффатртятга эришиш учун ^уйидаги жараён- 
лардан ўтиши керак:

1. Ўз бизнесига асос солиш;
2. Хато цилиш ва улардан хулоса чи^ариш;
3. Устоз топиш;
4. Яна хато 1$илиш ва яна улардан хулоса чиқариш;
5. Бирорта ў^ув курсига бориш;
6. Хатолар ^илишда давом этипт ва улардан ху­

лоса чи^ариш;
7. Муваффа1$иятга эришганда тўхтай олиш;
8. Муваффа^иятидан севиниш;
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9. Пуллар, ғалаба ва мағлубиятлар ^исобини ёдца 
тутиш;

10. Бутун жараённи бошидан такрорлаш.

Қўрқув

Менинг ҳисоб-китобларимга Караганда, лиги 
тадбиркорларнинг 90 фоизи биринчи цадамни ҳам 
боса олмайди. Уларда ажойиб назарий режа бўли­
ши мумкин, аммо негадир янги ишга цўл уришла- 
ри билан уларни “ирода фалажлиги” номли фгрқув 
^амраб олади. Дадил олға цадам ташлаш ўрнига бор 
вақгини режасини ^айта-^айта кўриб, унта тузатиш- 
лар киритишга сарфлаган янги тадбиркорларни кўп 
кўрганман. Ёки улар режасини нега ҳозир бажариб 
бўлмаслигига баҳона излаш билан банд бўлишади. 
Ҳаракатни бошлаб, муваффа^ятсизликка учраш 
ва хато фтиш ўрнига бундан ^очиш йўлларини 1$и- 
диришади. Шунинг учун ҳам уларнинг иродаси фа- 
лажланиб, танлов ^обилиятини йўтртиб ^ўйишади.

Шахсий бизнес очмай туриб, тадбиркор бўлиш 
мумкин эмас. Бу худди автомобилга ўтирмай туриб, 
ҳайдашни ўрганишга ўхшайди. Бой отам айтарди: 
“Шахсий бизнес очиш кераклигининг ягона сабаби 
шуки, шундай т^илибгина сиз бизнес амалиётига эга 
бўласиз. Ўзингизни амалда синаб кўриш учун уз 
бизнесингиз бўлмаса. ^андай ^илиб тадбиркорлик- 
ни ўрганасиз?”

Фикрлаш мактаби

Бондарантнинг автомактабидаги ўт$ув курси би- 
рон нарсани тўгри тртлишга эмас, балки моторни 
ёт^иб, борган сари катта тезликда хатолар ^ялшп- 
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га асосланган эди. Хато трлгач, уни тўғрилай олиш 
цобилияти ошиб боргани сари, ўзимизга бўлган 
ишончимиз ҳам ошиб боради. Ўгршнинг тўртин- 
чи куни мен энг катта тезликда даҳшатли хатолар 
трлгандим. Машинам ердан узилганида уни бош- 
i$apa олмай ip л ар дим, у ерга “1$айтганида” эса яна 
боппррувни ^ўлимга олиб, пойга трассасига 1$ай- 
тардим. Биринчи куниё^ шундай 1рлсам, тўғри ка- 
салхонага бориб туш ар дим балки...

Бу мисоллар ортрли мен сизга фикрлашдаги 
фар1рарни кўрсатмогриман. Камбағал отам хато- 
лардан ^очишга ўргатувчи “фикрлаш мактабида” 
таълим олган. Шунинг учун ҳам у яхши ёлланма 
шпчи бўлган. Бой отам эса одамларни хато 1рлиш- 
га ундайдиган “фикрлаш мактабини” битиргани 
учун ҳам яхши тадбиркор эди.

Тентах ва янаям тентах

Ушбу бобнинг “Тентак ва янаям тентак бой ва 
янаям бой бўлади” деб номлашимга сабаб шуки, 
мен машҳур актёр Жим Керрининг ашадций мух- 
лисиман. У экранда трнчалик тентак кўрингани 
сари ҳаётда шунчалик бойиб боришини сиз ҳам сез- 
гандирсиз.

Агар доимо пўрим тапир трёфага эга бўлишни 
хоҳлайдиган, ахрли гапларни гапириб, бирорта 
хато трлмайдиган, ҳар 1рндай саволга жавоби тай- 
ёр турадиган одамлар тоифасидан бўлсангиз ёки 
шунта интилсангиз, унда сиз учун ёлланма шпчи, 
жуда бўлмаса, якка ўзи ишлайдиган мутахассис бў- 
лиш айни муддао.

Шахсий бизнес бошлаган илк даврларимда бу- 
тун шаҳарга кулги бўлганман. Худди масхарабоз- 
дай саҳнада ўмбало^ ошардим. Компаниям гоҳ ҳам- 
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манинг кўзига кўриниб т$олар, гоҳ инт$ирозга учрар- 
ди. Бора-бора Гонолулу ишбилармонлар доирасида 
менинг номимни эшитишса, куладиган бўлишди. 
Агар бой отам менга йўналиш бериб турмаганида, 
хатоларимдан тўғри хулоса чи^аришга рағбатлан- 
тириб, тинимсиз далда бермаганида, мен бу ишни 
ўшандаё^ йиғиштириб фгйган бўлардим. Жим Кер­
ри цаҳрамонларини реал ҳаётда ўйнаш мен учун 
жуда }ршин кечганди.

Йиллар ўтиб, менга хатоларим оғир ботмайдиган 
бўлди. Хато цилмай қўйганим учун эмас, йўц, ак- 
синча, бу даврга келиб хатоларим ҳам анча купай- 
ганди, шунчаки мен хато тртлишга анчагина “уста” 
бўлиб 1^олгандим. Мен хатолар бўйича ўзига хос му- 
тахассисга айлангандим.

Энди мен хавфдан огоҳлантирувчи белгилар ёни- 
дан ўтнб кетиб цолмайман. Энди мен ват^гида тўхтай 
оламан, таҳлил т$иламан, ўрганаман, хатоларимни 
тўғрилайман ва тадбиркор сифатидаги малакамни 
ошириб, яна олға одимлайман. Мақганишга йўй- 
манг-ку, лекин мактабда жуда яхши уъртган, мендан 
анча олдин катта маошли лавозимларни эгаллаган 
кўпчилик тенгдошларимдан кўра бойиб кетдим. Бу- 
нинг биргина сабаби куп йиллар давомида “тентак” 
бўлишни хоҳлаганимда эди.

Муваффатртятга эришиш учун тўлашим керак 
бўлган 1ртйматлардан бири шу бўлган.

Муваффақиятсизликни муваффақиятга 
айлантириш керак

Мактабга эндигина бора бошлаган пайтларимиз- 
да бой отам ўз ўғли ва менга муваффақиятсизликни 
муваффа^иятга айлантиришни ўргата бошлади.
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Қайси бир йили Майк иккимиз инглиз тили им- 
тиҳонидан ўта олмай, синфда цолганмиз. Бой отам 
дардимизга шерик бўлиш ўрнига 1^уйидагиларни 
айтганди:

- Шундай ^илингки, бу омадсизлик сизни ку- 
чайтирсин. Агар ундан тўғри фойдалана олсангиз, 
бундай ҳолга тушиб кўрмаган синфдошларингиз 
олдида катта устунликка эга бўлсиз.

- Ахир, шаҳодатномамизга “икки” тушиб бўлди- 
ку, - деди Майк тўнғиллаб. - Энди ў!рппни тугат- 
гунча шу ҳужжат билан юришимиз керак.

- Ҳа, лекин бу баҳо сизга бир умрлик сабоц бўла 
олади. Охир-о1р1бат, ушбу тажриба сиз учун “аъло” 
баҳолардан кўра 1$имматлиро1$ бўлади. Бунинг учун 
ушбу кўнгилсиз во^еани ь^улай имкониятга ай л анти- 
ра олсангиз бас.

Чиндан э^ам, Майк иккимиз бу “икки” учун инглиз 
тили ўтрггувчисидан хафа эдик. Тушкунликка тушиб, 
ўзимизни омадсизлар т$аторига қўшиб ҳам ^ўйган- 
дик. Ҳолатимизни кўрган бой отам кулиб, шундай 
деганди:

- Ўьрггувчингиз сиздан устун келибди-да! Агар 
ўзингизни ^а!рп£ий омадсиздек тутаётган бўлсан- 
гиз, демак, ростдан ҳам омадсиз экансиз.

- Ним а ^лайлик, ахир? - сўрадим мен. - Ҳамма 
нарса ўтрггувчининг т^ўлида бўлса. “Икки” олгани- 
мизни эса бутун мактаб билиб бўлди.

- Унинг ^ўлидан фат$ат шаҳодатномангизни “рас- 
во тртлигп” келади, холос, - деди бой отам. - Сиз эса 
ғазабингизга маркам ёнишиб олиб, алам устида би- 
рор аҳмо^гарчиликка ф’л уришингиз мумкин. Ўь^и- 
тувчингизнинг машинаси ғилдирагини тешиш фик- 
ри алла^ачон хаёлингизга келган бўлса ҳам керак. 
Лекин мана шу птиддатни бопп^а арзирли юмушга 
йўналтирса ҳам бўлади. Масалан, футболни янада 
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яхшироқ ўйнашингиз, фаоллик талаб этиладиган 
спорт турлари билан шуғулланишингиз мумкин. 
Ғазабингизни жиловлаб, унинг кучидан муваф- 
фатртят йўлида фойд ал анинг! Шундагина енгасиз. 
Ғаз а бингиз шиддатини ўтрггувчидан ўч олишга иш- 
латсангиз, вазиятни янада ёмонлапггирасиз, холос.

Туйғулар бошқаруви

Ўша куни бой отам ҳаммада, шу жумладан, биз- 
да ҳам тўртта асосий туйғу борлигини айтди:

1. Қувонч.
2. Ғазаб.
3. Қўрцув.
4. Севги.
Бундан боптқа ҳиссиётлар ^ам куп, аммо асосий- 

си мана шу турттаси экан. Бонина туйгуларнинг 
кўпи шуларнинг цоришмасидан иборат бўларкан. 
Масалан, ^айғу ғазаб, қхф^ув ва севги қоришмаси- 
дан ҳосил бўлиши мумкин.

Бой отамнинг айтишича, ҳар бир туиғуни икки 
хил усулда: фойда ёки зарарингиз йўлида ишлатиш 
мумкин экан. Мисол учун, одам қувонганида бориб 
ўлгудек ичиши мумкин, лекин бу унинг зарарига 
ишлайди. Аммо худди шу туйғу туфайли ҳаётда мен- 
га кўмак берган кишиларга миннатдорчилик мак- 
тубларини ёзишим ҳам мумкин.

Тўғри, мен ҳозир ҳам ўша инглиз тили ўтрггувчи- 
сини ёмон кўраман, лекин бопп$а томондан ўшанда 
мента 1^уйган “икки’си учун ундан миннатдорман 
ҳам. Эҳтимол, ўша во^еа бўлмаганида, коллежда 
инглиз тилини янада яхширо^ ўрганишга интилмас- 
мидим... Натижада эса мапцур бестселлер китоблар 
муаллифи ҳам бўлолмасдим.
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Бопщача айтганда, ўн беш ёшимда олган ўша 
“икким” ҳамда тўтдеиз ёшимда бизнесдаги биринчи 
омадсизлигим мени миллионер т^илиб тарбиялади. 
Аммо, энг муҳими, мен нафа^ат ҳаёт ва ўзим ҳа- 
^имда кўп нарса билиб олдим, балки ғазабимни қу- 
вончга айлантиришни ўргандим. Тентак ва ян ада 
тентак бўлсам ҳам, бойигандан бойиб, бахтли бўлиб 
бораётганимни тушундим.

Бу ҳам муваффат^иятсизликни муваффа^ятга 
айлантириш йў лид аги яна бир ^адамдир. Бой отам 
айтганидек: “Киши муваффафштсизлигини му- 
ваффаф!ятга айлантира олса, икки баравар кўпро^ 
муваффа^ятга эришади: севгию ҳаётда, саломат- 
лигу пуллар борасида”.

Ишлаб турган жойингиздан кетишдан олдин

Эҳтимол, ҳозирги иш жойингиздан кетишдан ол­
дин муваффа1$иятсизликни муваффат$иятга, турли 
сабаблар туфайли пайдо бўладиган ғазабни ^увонч- 
га айлантиришни амалда синаб кўргингиз келиб 
1$олар. Бундай тажрибани хатолардан трчиш керак 
бўлган ёлланма ишчилар оламидан хатолар му^ар- 
рар бўлган тадбиркорлар оламига ўтишдан олдин 
^осил 1£1лиш муҳим.

Сал кейинроц ушбу китобда цачон ва 1$андай 
1ришб “хатолар ишлаб чит$ариш”ни ўз мутахассис- 
лигимга айлантирганимни тушунтириб бераман. 
Хатолар орт$али олға боришга i$apop 1$илганим- 
нинг сабаби одций: мактабда мен жуда куп адаш- 
ганман.

Академик нут^таи назардан Караганда, мен ҳеч 
т^ачон бирор истеъдод ёки цобилият билан ажралиб 
турмаганман. Лекин ўшанда ҳам кўп ўтртганман, 
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ҳозир ҳам кўп ўтргаман. Мен зўр мактабда ўтртган- 
ман. лекин ут$иш даврида нут^ул “уч” ёки “икки” ол- 
ганман, ўзлаштиршп буйича доим охирги ўринлар- 
да турганман.

Мен ва рафикам билан бирга “Rich Dad Com- 
рапу’га асос солган Шерон Лектер эса фат$ат “беш”- 
га ўтртган, у бухгалтер-аудитор диплом л и тадбир- 
кор бўлиб етишди. Шунинг учун ҳам ушбу китоб- 
даги саботргарга олий маълумотли ва атрчли одам 
нуқгаи назаридан т^ўшимчалар киритиши мумкин.

Бош^ача айтганда, Шерон бу масалага мента ўх- 
шаб “тентак ва янада тентак” сифатида ёндашма- 
ган. Айтиш керакки. у ташкил ^илган компания- 
лар менинг компанияларимдан ҳам кўпро>$ муваф- 
фафтятга эришган. Ҳа. ундан кўп нарсани ўрганса 
бўлади.

Энди тадбиркор булмотршмисиз ёки аллат$ачон уз 
бизнесингизни ташкил трглиб бўлганмисиз. бундан 
1$атъи назар, реал ҳаётдан олинган бу дарслар сиз 
учун тртзицарли ва фойдали бўлади, деб ўйлайман.

ШЕРОН БИЗГА НИМАЛАРНИ 
ЎРГАТИШИ МУМКИН

2-сабоқ.
Муваффақиятсизликни муваффақиятга 

айлантиришни ўрганинг

Бой отам шундай дер эди: “Хато деган нарсанинг 
ўзи йўт$. Биз фойдаланишни ўрганишимиз керак 
бўлган 1$улай имкониятлар бор, холос!”
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ТАДБИРКОРНИНГ МАҚСАДИ ХАТО ҚИЛИШ. 
ЁЛЛАНМА ИШЧИНИНГ МАҚСАДИ ХАТО ҚИЛМАСЛИК.

Мен бу фикрларни бошқачароқ 
ифодалаган бўлардим: 

ТАДБИРКОР ХАТО ҚИЛИШДАН ҚЎРҚИБ 
ТЎХТАБ ҚОЛМАСЛИГИ КЕРАК.

Киши 1{ўр1{ув муваффа1{ият йўлида тўғано1$ бў- 
лишига йўл қўймаслиги керак.

Хато 1$илиш ^еч кимга ёь^майди. Менимча. атай- 
лаб, кўра-била туриб “хато 1$илиш”ни тадбиркор- 
нинг ма^сади деб ҳам бўлмайди. Аммо эркин таж- 
рибалар қилиш ва нотўғри йўлни танлаш имкония- 
тини тадбиркорлик фаолиятининг таркибий 1$исми 
деса ҳам бўлади. Машҳур тадбиркорлар хато ьртлиш 
мумкинлиги туфайлигина таваккал ^илишдан фф- 
трнпмайди. Бундайлар хатосидан хулоса чи^ариб, 
уни ўз фойдасига йўналтира олишади ҳам.

Нотўғри йўлни танлаш хатоми?

Бирор танловнинг хатолигини ^андай билса бў- 
лади? Ҳаммаси бунга 1$ай жиҳатдан ёндашишга 
боғли^. Тадбиркор нут^таи назари ёлланма ишчи 
ёки хизматчининг тўарашидан фарт$ 1$илади. Оддий 
одамлар наздида ^илиш тртйин бўлган усулларни 
синаб кўриш тадбиркорлик фаолиятининг асосий 
Хомини ташкил этади. Тадбиркор ҳеч ким юрма- 
ган йўлдан юриши керак. Табиийки, бунда хато 
1$илиш эҳтимоли кўпрот^ бўлади. Кўпчилик тадбир- 
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корлар буни тушунади ва тан олади. Тажрибадан 
мақсад бирор усулни синаб кўриш ва унинг иш 
бериш-бермаслигини аншргашдир. Барча тажри- 
балар ҳам ижобий натижа беравермаслиги анитр 
Ахир, натижалар олдиндан маълум бўлса, тажри- 
банинг тажрибалиги т^олармиди? Баъзида иш сиз 
ўйлагандек кетмайди. Гоҳида нотўғри йўлни тан- 
лайсиз. Ammo бирор тажрибанинг натижаси сал- 
бий читрпии, бундай йўлни танлашнинг ўзи хато 
бўлган дегани эмас-ку? Одатда, тадбиркорлар буни 
хато деб эмас, шунчаки тажриба деб ҳисоблашади 
ва билиб туриб таваккал трт лития ди. Томас Эдисон 
^ат^идаги ҳикояни бир эсланг.

Хатолардан қандай фойдаланиш мумкин?

Тадбиркор хато тртлиб фгйса, одатда, бу хато бош- 
тршарда трндай таассурот тр)лдирганига аҳамият 
бермасликни афзал кўради. Қилган хатоси туфай- 
ли бировлар наздида а^мотрхай кўриниб т$олишидан 
куйинмайди ҳам. Ҳа^шртй тадбиркор бунинг ўр- 
нига тверда хато ^илганига эътибор беради. Хато- 
лар отртбатида келиб чшррш муаммоларни т^андай 
ҳал тртлиш мумкин? Келгусида бундай хатога йўл 
т^ўймаслик учун нима т^илиш керак? Агар хатолар 
такрорланаверса, уларнинг салбий о^ибатларини 
т^андай камайтириш лозим? Бу хатолардан бирор 
фойда олиб, уларни қулай имкониятга айлантириш 
мумкинми?

Масалан, сиз хатоларингизни т$андай тўғрилай- 
сиз? Шахсан мента муаммоларни т^улай имконият- 
ларга айлантириш ҳатртда фикр юритиш ётрщи. Сиз 
эса муаммони аншргаб, унинг ечимини отртбатлар- 
ни бартараф тртлиш ёки зарарни имкон т$адар ка- 
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майтиришда топасиз. Бу i$apop сиз учуй т^имматли 
активга (одатда интеллектул мулк деб аталувчи) 
айланиши, кейин эса уни бизнесингизни кенгайти- 
риш ёки янгисини очишда ишлатишингиз мумкин. 
Табиийки, ўйлаб топган ечимингиздан фойдала- 
ниш ҳуфпрт фа!$ат ўзингизга тегишли бўлшпи учуй 
ўша янги активингизни юридик жиҳатдан ҳимоя- 
лашни ҳам хоҳлайсиз.

Келинг, бироз ортга 1$айтайлик-да, сиз илк 
транзистор  ли радиоприёмник ихтиро цилдингиз 
деб фараз ^илайлик. Жуда кўп синов ва тажри- 
балар натижасида маълум бўлдики, агар батарея 
радиоприёмник схемасига нотўғри уланса (^утб- 
лар алмашиб ^олса), i$yroi$ тутун чш$иб, транзистор 
куйиб қолар эк ан. У пайтда транзисторлар камёб 
бўлган, шунинг учуй бундай хато цимматга туш- 
ган. Аммо бу ерда асосий нарса бунд ан 1^андай 
сабоц олиш мумкинлигидадир. Сиз муаммонинг 
сабабини ани^лаб, унинг ечимини ҳам топдингиз: 
нотўғри улаб бўлмайдиган махсус вилка ясадин- 
гиз. Айтайлик, сиз бу ихтирони юридик жиҳатдан 
ҳимоялаб цўйдингиз. Энди бир ўйлаб кўринг, ўз 
хатоингизни тузатишга уриниб ўйлаб топган бу 
кашфиётингиз асосида сердаромад бизнес ташкил 
1$ила олмасмидингиз?

Хатоларнинг тузилиши

Хато қилишдан тур^итттттттг иккита асосий саба- 
би бор: ўша хатонинг О1$ибати ва одамларнинг фик- 
ридан фгрциш. Гап сиз ^илган хатога 1$андайдир 
муносабат билдиришнинг нотўғрилиги ҳазрада ке- 
таётгани йўт$. Тадбиркорлар шундо^ ҳам қилган ҳа- 
ракатлари 1$андай от$ибатларга олиб келиши ҳацида 
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кўп ўйлашади. Тадбиркор бўлиш - оқибатини ўйла- 
май ҳаракат қилиш дегани эмас (мен бизесменман 
деб, янги автомобилга ўтирганингизда, унинг тормо- 
зини текпшрмай ҳайдаб кетавермайсиз-ку!)

Тадбиркор билан ёлланма ишчи ва хизматчи 
ўртасидаги фарц шундаки, тадбиркор салбий от$и- 
батлар олдида ўзини йў^отиб қўймайди, чунки у ўз 
ҳаракатлари шундай натижа бериши мумкинлиги- 
ни олдиндан назарда тутган бўлади. Ҳатрп$ий тад­
биркор бундай салбий о^батларни имкон ^адар 
камайтиришга ҳаракат 1ўилади.

Хато 1р1либ қўйишдан ^ўр1рппнинг яна бир жи­
рата атрофдагилар олдида кулгига ^лишдан фф- 
трнпдир. Аммо бу жиҳатга эътибор беришнинг ўзи 
аҳмо1$лик. Биро^ кишиларнинг бу тарздаги т^ўрт^у- 
видан ажабланмаса ҳам бўлади. Чунки, аввал ҳам 
айтганимиздек, мактабда бизни бопп^алар наздида 
аҳмо^ бўлиб кўринишдан т^ўр^рппга ўргатишади. 
Ўтртб юрган пайтларимда бу нарса мен учун ҳам 
катта муаммо бўлган. Ҳамма нарсани тўғри ipi- 
лишга уринардим, кимдир менинг хатоларимни 
сезиб ^олишини умуман хоҳламасдим. Бу нарсани 
билмас экан, деб ўйламасликлари учун ^атто савол 
беришдан ҳам т^ўр^ардим. Фат$ат савол берибгина 
билмаган нарсаларингни ўрганиш мумкинлигини 
тушунишим, онгимдаги сунъий тўсшргарни енгиб 
ўтишим учун мента салкам 20 йил керак бўлди. 
Тан оламан, ҳозир ҳам, ўзим истамаган ҳолда, ҳам- 
ма нарсани тўғри тршишга, хато 1рьпмасликка ури- 
наётганимни сезиб ^оламан. Худди шундай фикр- 
лайдиган, худди шундай тўси1ргарга дуч келаётган 
олий маълумотли одамларни кўп кўраман. Уларни 
жуда яхши тушунаман ва уларга ачинаман. Бирор 
хато ьритиб қўйиб, кулгига ^олиш, лекин шундай 
бўлса ҳам, ўзини мутлақо эркин тута олиш, ҳеч 
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нарса билан ҳисоблашмасдан, билмаган нарсасини 
сўраш энг аълочи ўт^увчилар учун ҳам янги олам 
очиши мумкин. Ҳозир ўзимни “яна савол беришга 
ўрганган собит$ аълочи” деб атайман ва ҳаммани 
мендан ўрнак олишга ча^ираман.

Аввал ҳам айтиб ўтдикки, баъзи вазиятларда 
тадбиркор кетма-кет хато ^илавермаслик ҳақида 
ҳам ўйлаб кўришга мажбур бўлиб ^олади. Бу ерда 
ran бопщаларнинг унта нисбатан ишончи ҳатрада 
кетяпти. Ҳаддан тапп^ари кўп хато ^лаверсан- 
гиз, ҳамкасбаларингиз ёки бизнесменлар ораси- 
даги обрўингизга путур етиб ^олиши ҳам мумкин. 
Бирог^, агар одам хато тртлишдан ҳаддан таш^ари 
чўчиса ^ам, таваккал тртлишдан 1^ўр1^адиган бўлиб 
^олади ва яхши тадбиркор бўлиш-бўлмаслиги ма- 
саласини кўриб чшрппига тўғри келади.

Бундайлар бирор бизнес бошлашса, иложи бори- 
ча ҳеч ^андай таваккалга йўл ^ўймасликка урини- 
шади. Натижада уларнинг иродаси фалажланиб, 
фаз$ат ўзлари билан овора бўлиб ^олишади. Улар юз 
бериши мумкин бўлган хавф ҳадезда, уни бартараф 
тригиш ҳафзда маълумот тўплашга шуна^анги ки- 
ришиб кетишадики, о^ибатда севимли иши билан 
шуғулланиб ҳам, ўзини бахтиёр ^ис эта олмай ^оли- 
шади. Ирода фалажлиги уларни олдинга ҳаракат- 
ланишга т^ўймайди.

Шунинг учун биз ҳам о^батини ўйламай, кўр- 
кўрона ^адам ташлашни тавсия фьлмаймиз. Сиз 
^илаётган ишингиз учун масъулият ҳис 1$илишин- 
гиз ҳамда ҳаммасини олдиндан ^исоб-китоб 1ўилиб 
кўришингиз керак. Бизнесингизнинг пойдевори 
ҳозир ҳам, келажакда ҳам мустаҳкам бўлиши учун 
кўлингиздан келган ҳамма ишни т$илишингиз ке­
рак. Сизга яхши бир режа зарур. Бой отам айтгани- 
дек, “МУВАФФАҚИЯТЛИ БИЗНЕСНИ УНИ БЕ- 
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ВОСИТА ТАШКИЛ ҚИЛМАСИНГИЗДАН АНЧА 
ОЛДИН ОЧИШИНГИЗ КЕРАК”. Лекин сиз ҳаддан 
таш^ари режалапггириш билан зарурий режалаш- 
тиришнинг чегарасини анит^ белгилаб олишингиз 
л оз им. Кўр-курона олға интилиш билан иродани 
фалажлаб цўядиган даражада ортш$ча эҳтиёткор- 
лик ўртасидаги имкониятлар доираси жуда кенг. 
Очиғини айтсак, хато тртлиш эҳтимолини тўлиц 
бартараф 1^илишнинг умуман иложи йў1$.

Баъзи ҳолатларда илгари юриш учун етарли 
маълумотга эга бўласиз, шунинг учун батафсил ре- 
жалаштиришга тдлпимча куч сарфлаш вақгни ис- 
роф ^илиш ҳисобланади, холос. Қулай имкониятни 
анш$лаб, энг катта хатар нимадан иборатлигини 
сезган, бизнес-режа тузиб, салбий 01$ибатларни ка- 
майтиришга тайёргарлик курган заҳотингиз, қўр^- 
май режангизни амалга оширишга киришинг.

Тадбиркорликда илк қадам қўяётганлар учун 
ирода фалажлиги ягона тўсит$ эмас. Бу ерда инер­
ция омили ҳам бор. Ахир, ҳеч нарса т^илмай ўтира- 
веришдан осони борми? Купчилик айнан мана шу 
нарса билан машғул. Мана шундай яшашга ўрган- 
ган, шундай ҳаётдан рози бўлганлар учун энг зўр 
йўл шу. Шунинг учун, купинча бир игпни бошлаш 
учун кутилмаган ҳодиса, жидций сабаб керак бўла- 
ди. Ўша нарса сизни бирдан ҳушёр торттириб, бу 
саёҳатга отлантиради.

Янги ҳолатга ўтиш жараёни

Келинг, ёлланма ишчининг тадбиркорга айла- 
ниш йўлидаги бос^ичларни кўриб чш^амиз.

1-бос1$ич. Ёлланма ишчилик сизни бахтли 
т^ила олмаётганини тушуниб етдингиз.
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Виз ёлланма ипгчи бўлиб ишлаш нотўғри де- 
йишдан мутлацо йиро^миз. Бу дунёда ёлланиб иш- 
лашга жон-дили билан рози одамлар топилмаса, 
нима бўлади?.. Эҳтимол, бирор душанбада яна ўша 
жонга теккан ишингизга чшдеингиз келмай цолар? 
Эҳтимол, бошингизда ^уйидагига ўхшаш фикрлар 
айланиб цолар:

1. “Ишга чивдим келмаяпти. Бунинг устига, ишни 
ўйласам, хаёлимга фа^ат “охири йўқ йўл” деган ибо- 
ра келяпти”.

2. “Ишим ўзимга ё^ади, лекин ҳар доим бир жой- 
да депсиниб туравериш жонга тегди. Фирмага на- 
зар ташласам, кўзимга фа^ат мента opifa ўгириб 
турган бошлиғим кўринади”.

3. “Меҳнатимга яраша маош олмаяпман. Бор 
кучим билан ишласам ҳам, хонамда ухлаб ётсам 
ҳам, одатдагидан кам ёки кўп пул тўлашмайди. 
Ҳамкасбларимнинг кўпчилиги мендан анча кам 
ишлайди, лекин бир хил маош оламиз. Менимча, 
бу адолатдан эмас. Бопп$алардан кўра кўпроц иш- 
лаяпманми, демак, улардан кўра кўпро1$ маош оли- 
шим ҳам керак”.

4. “Олдинлари фтлаётган ишим ўзимга ё^арди, 
лекин энди жонимга тегди. Бирорта цизиқарлиро^ 
иш ^илай десам, бошлиғим: “Янги иш учун тажри- 
банг етишмайди”, — дейди. Унинг фикрича, мен яна 
партага ўтириб “ўтрппим”, шундан кейингина кўта- 
рилиш ҳафада ўйлапшм керак эмиш”.

5. “Ишимни алмаштиравериш жонга тегди. Ўзим 
учун ишлайдиган, хусусий бизнес очадиган ваг^гим 
келди”.

6. “Ишдан кетишга ёшим ўтиб ^олди. Кетсам, бу- 
тунлай боппўа соҳада нолдан бошлашим керак бў- 
лади. У ерда ^озир топаётган пулимни ҳам топол- 
маслигим мумкин”.
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7. “Бу компанияда ишлаш бир жойда депсиниб 
тураверишдан бошқа нарса эмас”.

8. “Ҳамма ишни мен ф1ламан, мат^говни эса бош- 
лш$ эшитади”.

9. “Нима учун бировнинг компаниясини юрги- 
зиб, унга пул келтиришим керак? Ўзи ишхонага т$а- 
дам босмайди, куни билан маза 1ўилиб гольф ўйнаб 
юради. Йў1$, бунацаси кетмайди. Мен уз бизнесим- 
ни очишим, узим учун пул ишлашим керак!”

10. “Нима учун жонимни жабборга бериб, бош- 
цаларнинг чўнтагини 1$аппайтириб, узим эса бел- 
гилаб 1^ўйилган маошни олиб юраверишим керак?”

11. “Мен ўз биснесимни очмотргиман, ўзимга 
ўзим хўжайин бўлмот^чиман”.

12. “Эрталаб яна битта эълонга кўзим тушди. Яна 
мендан кўра ёшроғи каттароц мансабга кўтарилиб- 
ди”.

13. “Мен бу ишимни ташлаб кетолмайман. Йи- 
ғиб ^ўйган пулим йў^, нафа1$а фондам эса акция 
бозори касод бўлганда куйиб кетган”.

Агар хаёлингизда шунта ўхшаш фикрлар айла- 
ниб долган бўлса, демак, тадбиркор бўлиш ҳа^ида 
ўйлайдиган ватўг келибда. Сиз асосий ишдан аж- 
ралмаган ҳолда ҳам бизнес бошлаб кўришингиз 
мумкин. Асосийси - бошлай олиш.

2-босқич.  Ўз ишингизни бошлашдан олдан 
^ўр^увни енгиб ўтинг.

Кейинги йилларда ишидан бўшашни истаган, 
лекин муваффат^иятсизликка учрашдан т^ўр^иб, 
бунга жазм тртла олмаган одамларни кўп учрат- 
япман. Улар ишидан кетиб, ўз бизнесини бошлаш 
ўрнига, қуйидагича баҳоналар билан ҳар куни яна 
ўша ишига қатнаб юршпибда:

1. “Бўлда, эртадан бошлайман”.
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2. “Қулай имконият бўлсин, шу куниё^ бошлайман”.
3. “Етарлича пул йиғиб олай, шартта бошлайман”.
5. “Бўш ва1£гим сал кўпайсин, шунда бошлайман”.
6. “Ўзимга мое шерик топиб олай, шу куни бош­

лайман”.
7. “Болалар мактабни битириб олеин, бошлайман”.
8. “Ўзимга ip л са бошлаворардим, хотиним (зрим) 

ишингдан кетма, деяпти-да”.
9. “Бироз кутиб турай-чи, ят$ин орада юқорироц ла- 

возим бериб ^олишармикан. Булмаса, шартта бош­
лайман”.

10. “Олдин бироз ўтртб-ўрганишим керак-да”.
11. “Ўхшамай ^олса, нима фъпаман?”
12. “Иш ўнгидан келмаса, аҳволим бундан ҳам 

1$ийинлашади-ку?”
13. “Бу нарсаларга aipiHM етмаса керак”.
14. “Таниш-билишларим нима дейишаркин?”

3-бос1$ич.  Шартта бошланг, вассалом!
Айтайлик, ^ўр^увларни енгиб ўтиб, уз бизнесин- 

гизни очишга i^apop 1р1лдингиз. Бизнес-режангиз 
бор, сотадиган маҳсулот ёки хизматларингиз анш$, 
янги ишга тайёрсиз. Ундай бўлса, иложи борича 
тезро^ Робертнинг бой отаси берган маслаҳатларга 
амал 1$илишни бошланг:

1. Бизнесингизни ташкил Гудинг.
2. Хато 1$илишни бошланг ва улардан хулоса чи- 

1$аринг.
3. Устоз топинг.
4. Яна хато ф!линг ва яна хулоса чи^аринг.
5. Бирорта курсда ўт$инг.
6. Хато ^илишда ва улардан хулоса чи^аришда 

давом этинг.
7. Ниҳоят, муваффафнпта эришганда, тўхтай 

олинг.
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8. Ғалаба нашидасини суринг.
9. Топилган пулларни, ютут$ ва камчиликларни 

ҳисоб-китоб тртлинг.
10. Ҳаммасини бошидан бошланг.
“Яхши ният ярим мол”, “Таваккалчининг шпи­

ни Худо ўнглабди” деган мат^олларни эшитган бул- 
сангиз керак. Ишни бошлашдан олдинги т^ўр^ув 
кучидан натижага эришиш йўлида фойдаланишга 
ҳаракат фшинг.

Нега энди йўқ?

Аудиторлик тртлмай т^уйган пайтимда дустла- 
рим, ^ариндошларим ҳайрон бўлиб, сурова тутиш- 
ди: “Нега бундай трьпдинг? Шундай жойдан нега 
бўшадинг? Шу кетишда йирик халт^аро аудиторлик 
компанияси ҳамкори бўлишинг мумкин эди-ку! 
Нима учун шундай ишни ташладинг? Нега тавак- 
кал тришб, янги бизнес очдинг?”

Ростдан ҳам, кўнглимга ё^адиган ишни топиш 
учун анча ват^г сарфлагандим. Ёшим 25 да эди, 
ҳамма нарсани биламан деб ўйлардим. Ичимда- 
ги консерватор аудитор ҳам тинмай: “Нима учун?” 
деб сўрайверарди. Аммо ичимдаги тадбиркор ҳам 
ўз навбатида: “Нима учун, деб сўрайверма. Ундан 
кўра ўзингга ўзинг: “Нега энди йўт^?” — дея савол 
бериб кўр”, - дер эди.

Мен бу йўлни танлаганимдан ҳеч т^ачон афсус- 
ланмайман.

Хоҳлаган пайтимда бирор бошқа аудиторлик 
фирмасидан иш топишим мумкин, лекин унда 
компания эгалигига шерик бўла олмас эдим. Ше- 
рик сифатида кўшилган компаниям эса билмаган 
нарсаларимни УРГАНИШДА улкан ИМКОНИЯТ- 
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ЛАР берди. Бунта бир йил кетди, лекин ичимдаги 
тадбиркорнинг сўзига фглоц солиб, бу йўлни танла- 
ганим учун ас л о афсусланмайман. Аммо мен учун 
энг катта мукофот - бу йўлда турмуш ўртоғимни 
учратганим бўлди.

Ҳозир ҳам, мента кенг фгчоц очаётган имконият- 
ларни кўриб, аввалгидек ўзимга узим савол бера- 
ман: “Нега энди йў^? Нима учун шу бугун бошла- 
маслигим керак?”
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БОЙ ОТАМДАН ТАДБИРКОРЛАР 
УЧУН УЧИНЧИ САБОҚ

Меҳнат ва ишнинг фарқига боришни ўрганинг

З-боб
Нима учун текинга ишлаш керак? 

Ёлланиб ишлаш билан узи учун ишлашнинг 
ёки меҳнат билан ишнинг фарқлари

- Меҳнатинг билан ишинг ўртасидаги фарфш 
биласанми? - дея сўраб т$олди бой отам бир куни.

- Иккови ҳам бир нарса-ку? - ҳайрон бўлдим 
мен. - Ахир, иш дегани меҳнат эмасми?

Бой отам йўц дегандай бош чай^ади-да, шундай деди:
- Агар ҳаётда муваффа^иятга эришмофш бул- 

санг, уларнинг фарфпш билишинг керак.
- Унда уларнинг фар1^и ним ада? - дея сўради 

Майк ҳам менга ўхшаб елка тркзиб. Ҳозир бизга яна 
бир муҳим сабоц берлишини кутардик.

- Қани, менга айт-чи, отанг меҳнат ҳацида нима- 
лар дерди? - сўради бой отам мендан.

Бироз ўйланиб туриб, жавоб бердим:
- У доим: “Мактабга бор, яхши ишга кириш учун 

астойдил yipi!” - дер эди.
- Яна отанг: “Яхши иш топаман десант, уй вази- 

фаларини ватўгида бажар”, - дермиди?
- Ҳа, - дедим мен.
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- Унда ишинг билан меҳнатинг ўртасида нима 
фар^ бор? - сўради яна бой отам.

- Билмасам, мен учун икковиям бир хил, - дедим.
- Нима демо^чи бўлганингизни тушундим, - 

деди Майк. - Иш - бу эвазига пул туланадиган 
нарса. Меҳнат учун эса пул тўланмайди. Худди уй 
вазифаси учун ҳеч нарса тўланмаганидай. Демак, 
меҳнат - цилиниши керак бўлган ишга тайёргар- 
лик экан.

Бой отам унта тўғри гапирдинг дегандай бош ир- 
ғади:

- Худди шундай. Иш билан меҳнатнинг фар^и 
шу. Ишлаганинг учун пул тўлашади, меҳнатинг 
учун эса йў^.

Кейин у мента назар ташлаб, сўради:
- Сен ^овлингда меҳнат ipincaHr ёки онанг уй 

шпларини igrnca, бунинг учун пул тўланадими?
- Йўт^, - дея жавоб бердим мен. - Бизнинг окла­

да бундай 1ртлинмайди. Майда-чуйдага ишлатиш 
учун ҳам пул беришмайди мента.

- Мактабдан берилган уй вазифасини бажарга- 
нинг учун пул тулашадими? Китоб ў1рп,анинг учун 
отанг сенга пул берадими?

- — дедим мен кулиб. — Ўзингиз айтдингиз- 
ку, меҳнатинг келгуси ишингта тайёргарлик, деб.

- Ҳа, шундай дедим, - кулди бой отам. - Пулга 
келадиган бўлсак, уй вазифаси устида т$анчалик 
меҳнат ipuicaHr, келгусидаги ишингда шунча куп 
пул топ а с ан. Бундай қилмаганлар келажакда тад- 
биркор бўладими ёки ёлланма ишчими - барибир 
кам пул топишади.

Мен анчагина ўйланиб тургач, шундай дедим:
- Ундай бўлса, “Уй вазифангни яхши бажарма- 

санг, келажакда кўп пул туланадиган иш топа ол- 
майсан”, - деган тал туғри экан-да?
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- Ҳа, тўғри, - деди бой отам. - Ҳар ҳолда, ўша 
уй вазифасини тдшмасанг, шифокор, бухгалтер ёки 
адвокат бу л а олмайсан. Агар сен ёлланма ишчи 
бўлсанг, керакли тайёргарлигинг бўлмаса, говори 
лавозимга читрнпинг ҳам, етарли маош олишинг 
ҳам 1$ийин бўлади.

- Агар биз тадбиркор бўлишни хоҳласак-чи? 
Унда бошцача уй вазифасини тршишимиз керак- 
ми? - сўрадим мен.

учун бажариш керак бўлган уй вазифасини бажар- 
май туриб ишидан бўшаб олади. Шунинг учун ҳам 
кўплаб кичик бизнес вакиллари ин^ирозга учраша- 
ди ёки пулдан қийналишади, - деди бой отам.

- Тадбиркор бўлишимиз учун Майк икковимиз- 
ни уй вазифасини бажаришга мажбурлаётган экан- 
сиз-да?

- Худди шундай, - деди бой отам. - Шунинг учун 
мен сизларга ҳеч қанча пул тўламаяпман. Менинг 
фойдамга бепул ишлашингиз сизлар учун уйга ва- 
зифа бўлади. Кўпчилик ёлланма ишчилар т^андай 
т^илиб текинга ишлаш мумкинлигини тушуниш- 
майди. Улар т$илган ҳар бир иши учун пул олмогрш 
бўлишади ва шунинг учун ҳам омадсизликка уч- 
рашади. Улар ҳат$и^ий ёлланма ишчидек фикрла- 
шади; аслида ҳаммалари доимий, бар^арор маош 
олишни хоҳлашади, холос.

Меҳнат учун ҳамма нарса бор, 
лекин иш ўринлари йуқ

— Шаҳарнинг камбағал районларида меҳнатта- 
лаб ишлар жуда кўп, лекин иш ўринлари деярли 
йу^, - давом этди бой отам.
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Бундай жумбоцли сўзлар ^aipma бироз ўйлан- 
дим-да, унинг сўзларини такрорлаш билан кифоя- 
ланиб т^ўя фолдим: “Меҳнат талаб фшадиган иш 
кўп, лекин иш ўринлари деярли йў^...”

Ҳайрон бўлиб 1$олган эдим.
- Нега шуна^а? - сўради Майк.
- Нега дейсанми? Чунки мактабда ҳаммамиз- 

ни яхши иш жойи топишга ўргатишган. Ўшандай 
иш ўрни топилмаса, одамлар ишсиз цолади, ва^о- 
ланки, атрофда меҳнат талаб 1$иладиган иш тици- 
либ ётган бўлади. Масалан, бирор фабрика ёпил- 
са ёки чет элга кўчирилса, ўша атрофда минглаб 
ишсиз ёлланма ишчилар пайдо бўлади. Бу одам­
лар - соби^ ёлланма ишчилар - ён-атрофларида 
бош^а иш ўринларини кўра олишмайди ва шу- 
нинг учун ҳам ҳеч нарса трьлмай ўтираверишади. 
Тадбиркорлар эса, аксинча, атрофда жуда кўп i$y- 
лай имкониятлар борлигини кўра олишади. Улар 
меҳнатталаб ишлар бор бўлса бўлди, янги иш 
ўринларини яратиш унчалик 1$ийин эмаслигини 
тушунишади.

- Аммо бунинг учун алоҳида тайёргарлик кўрган 
бўлиш лозим. Аввал улар ўзларининг “уй вазифа- 
ларини” цилишлари керак, - дедим мен. - Биринчи 
цилиниши керак бўлган иш мана шу.

- Бу - трхлиниши керак бўлган ишнинг бир 
т^исми, холос, - фппиб ^ўйди бой отам. - Эътибор 
беринглар, ҳаддан ташцари кўпчилик “меҳнат” 
ва “иш” тушунчаларини чалкапггириб юборади. 
Улар ҳеч ^андай меҳнат ва пул сарфламай ишга 
киришни исташади. Кўплаб ёлланма ишчилар иш 
топган та^дирида ҳам керакли билим ва кўник- 
маларга эга бўлишимизга бизни ёлловчи масъул, 
ўтрппда юрган пайтимиз учун ҳам у пул тўлайди, 
деб ўйлашади.
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Мен у пайтда ўспирин эдим, бирор каттароц таш- 
килотда ишлаб кўрмаган эдим, шунинг учунми, ме- 
нинг ўтршшм учун бошца кимдир пул тулаши жуда 
^изи^ туюлган эди:

- Уларнинг ўтдппи учун ҳам компания пул ту лай - 
дими?

- Бу ҳам майли, кўплаб одамлар ҳукумат у ёки бу 
иш ўрни учун керак бўладиган тайёргарликни бе­
лу л таъминлашини ҳам кутиб ўтиришади, - ^ўшиб 
^ўйди бой отам.

- Шунинг учун бундай одамлар ^ашшотргикда 
кун кечи ради деб ўйлайсизми? - сўради Майк. - 
Лекин ran фат^ат пулда эмас-ку, уларнинг камбағал 
бўлишига сабаб таълимга, ўтрппга, бил им ва кўник- 
маларга муносабатидадир. Ахир. кимдир уларнинг 
ўша билим ва малакаси учун пул тўлайди.

Бой отам унинг гапини маы^уллаб, бош ирғаб 
т^ўйди ва шундай деди:

- Қайта тайёргарлик курсларида ўт^иётган ёл­
ланма ишчилар ҳадеб соатига трраб цуяверишини 
кўп кузатганман. Даре тугаши билан, ў1рггувчи сў- 
зини тугатган-тугатмаганига т^арамай, ўринлари- 
дан сакраб туришади. Мен бундай ишчиларнинг 
соатлаб бекор юрганини, чекиб турганини, ичиш 
учун барга кетаётганини ёки телевизорда футбол 
кўриб ўтирганини жуда кўп кўрганман. Шунинг 
учун ҳам бутун умр молиявий аҳволини яхшилай 
олмайдиган одамлар кўп. Бирон нарсани, ҳатто те­
кинга бўлса ҳам, ўрганишни истамайдиганлар ке- 
рагидан ортшрта топилади. Афсуски, бу ran ёллан­
ма ишчиларга ҳам, тадбиркорларга ҳам тегишли.

Менинг кўплаб ^ариндошларим давлат таълим 
тизимида ишлашгани ҳамда бепул таълимнинг 
чекланмаган имкониятларига ^атти^ ишонишгани 
учун бой отамдан илтимос ғрьтдим:
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— Меҳнат билан ишнинг бир-бирига боғлшршги 
ҳақида яхширод тушунтириб ўтсангиз.

Шифокор купинча бепул мехнат қилади

- Жоним билан, - деди бой отам, — мана, маса- 
лан, шифокорларни олайлик. Улар ўз йўналиши 
бўйича ишлаб, пул топа бошлагунига ^адар кўп 
eaifr ва маблағ сарфлаб, шифокорлик касбини эгал- 
лашади. Шунинг учун улар бошца касб эгаларига 
Караганда кўттро^ пул олишади.

- Шифокорлар “уй вазифаси”ни бажариш учун 
жуда кўп меҳнат ^илишига тўғри келяди, - қўшиб 
фгйди Майк.

Профессионал спортчилар хам 
асосан текин ишлашади

— Жуда кўп пул топадиган профессионал спорт­
чилар ҳафада ўйлаб кўринглар. Мапп^ ^илгани учун 
пул оладиган спортчини эпштмаганман. Кўплаб 
спортчилар спорт билан шуғулланишни анча эрта 
бошлаган бўлади. Уларнинг мапщ ^илиш ва1ўги ва 
юкламалари ҳам оддий спортчиларникидан кўра 
узофюц ва оғиррот$ бўлади. Кўплаб машҳур спорт­
чилар ўз йўналиши бўйича узоц йиллар давомида 
тинмай мапп$ 1р1лишади, олинган дарслари учун 
катта пул тўлашади. Бунга сарфланадиган eaifr ҳа- 
1$ида-ку, гапириб ўтирмаса ҳам бўлади. Буларнинг 
барчаси шу сарф-харажатлар эвазига ^андайдир 
маблағ ола бошлашдан анчагина олдин бошланади. 
Спортчилар машҳур бўлишдан олдин “уй вазифаси- 
ни” ^ойилмалўэм ^илиб бажаришлари керак.



1301 Роберт КИЙОСАКИ, Шерон ЛЕКТЕР

- Шунинг учун бизга пул тўламас экансиз-да, — 
дедим мен мулойимлик билан. - Виз ҳам сиз учун 
текинга ишлаяпмиз-ку.

Бой отам кулиб ғ^ўйди:
- Ҳатто “Beatles” гуруҳи ҳам бутун дунёга та- 

нилиб, бойиб кетишидан олдин мутлацо текинга 
меҳнат тртлган. Шифокорлар, профессионал спорт- 
чиларга ўхшаб, олдинига улардан талаб тртлинган 
нарсани тўлашган, яъни “уй вазифаси”ни бажа- 
ршпган. Улар тинмай меҳнат тртлиб, маҳоратлари 
ошмагунича пластинкалар ёзиш учун кафолатли 
шартномалар талаб тртлишмаган.

- Уларнинг кўп пластинкаларини сотиб олган- 
ман, - деди Майк. - Демак, мен ҳам уларнинг бой 
бўлипшга ҳисса фппган эканман.

- Бой бўлиш учун улар ўзларига ўзлари ёрдам 
беришган, - деди жилмайиб бой отам. - Сизлар “уй 
вазифаси”ни фа^ат пул учунгина бажармаслигин- 
гиз керак. Бу ran соғлиғдеа ҳам тааллутри. Кўпчи- 
лик одамларнинг соғлиғи яхши эмас, чунки уни ях- 
шилаш устида жон куйдиришмайди.

- Улар мапп$ тртлишмайди, - дедим мен, - шу­
нинг учун ҳам бопп^аларга пул етмаганидек, улар- 
га соғлиқ етишмайди.

- Эътибор бердингми, икки ҳолатда ҳам “етиш­
майди” деган сўзни ишлатдинг? - сўради бой отам. 
- Кўпинча шундай бўладики, пули йў^ одамнинг 
соғлиғи ҳам яхтгги бўлмайди. Узининг ички интизо- 
ми йўт$ одамларни дангаса дейиш мумкин: кўпинча 
бундай одамларда соғлиқ ҳам, пул ҳам етишмайди.

- Хуллас, тадбиркор бўлиш учун аввало “уй вази- 
фасини” бажаришимиз керак экан-да, - дедим мен.

- Шунинг учун ҳам йиллар давомида мен учун 
бепул ме^нат цилишингиз керак. Бу - тадбиркор 
бўлиш учун бажаришингиз шарт бўлган “уй вази- 
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фаси”дир. Аксинча, сизларни ёлланма ишчи бу- 
лишга ў1$итганимда, дарснинг ҳар бир соати учун 
стипендия тўлаган бўлардим.

- Шунинг учун ҳам сизга текинга ишлаётганим- 
ни эшитиб, отамнинг (у мактаб утрггувчиси эди) 
роса жаҳли чшр^ан экан-да? - дедим мен.

Бой отам кулиб т^уйиб, бош ирғади:
- Сенинг отанг ёлланма ишчидек фикрлайди. 

Шунинг учун мени сенга пул тулаши керак деб ҳи- 
соблайди. У қандай 1$илиб текинга меҳнат 1$илиш 
мумкинлигини, сен бу иш давомида бебаҳо билим- 
ларга эга бўлаётганингни тушунмайди, чунки бу 
билимлар унинг наздида 1ршматга эга эмас. Ахир, 
ёлланма шпчига керак бўлган билимлар тадбир­
корга керак бўлган билимлардан мутла1$о фар^ ци- 
лади.

- Шунинг учун ҳам отам сизни мени алдаяпти, 
деб ўйлайди, - дедим мен.

- Биламан, биламан, - деди жилмайиб бой отам. 
- Мана кўрасан, сенга ургатганларим ёрдамида бир 
неча йил ўтиб, бойиб кетасан. Чунки мен сизларга 
ўргатаётган нарса унча катта бўлмаган бар^арор 
маошга ёзилган чекдан бир неча минг баравар ipiM- 
мат туради.

Ҳозирги ишингизни тарк этишдан аввал

Олдинги иш ўрнингизни тарк этишдан аввал у 
ёки бу бизнес ^анча иш ўрни ярата олишини били- 
шингиз керак.

Бой отам шундай дер эди: “Бир одам ёлланма 
ишчи сифатида, мисол учун, савдо бўлимида яхши 
ишлаётган бўлса, бизнесмен сифатида ҳам худди 
шундай муваффа1^ият т^озонади дегани эмас”. Бу-
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нин г сабаби шуки, савдо бўлимидаги иш - бизнесда 
керак бўладиган кўплаб иш ўринларидан бири, хо- 
лос. Яна бир жиҳати, бизнес соҳасида муваффат$ият 
учун бир неча ўнлаб иш ўринлари ҳам мутла^о аҳа- 
миятга эга бўлмаслиги мумкин. Бой отам шундай 
дерди: “Тадбиркор бор кучи билан ишлаши мумкин, 
аммо бир пайтнинг ўзида шу ишинигина яхши ба- 
жаради. Шунинг учун ҳам профессионал мутахас- 
сислар юритадиган кичик бизнес билан кифояла- 
надиган жуда кўп бизнесменлар т$ийин вазиятлар- 
га тушиб. ёлғиз ўзига оғир бўлган ишдан тинкаси 
т^уриб ётади. Улар бирорта муайян иш ўрнидагина 
самарали ишлаши мумкин, аммо ўз бизнеси талаб 
фтладиган бопп^а ишларга улгура олишмайди”.

Бизнеснинг ҳар қандай турида 
зарур бўладиган асосий иш ўринлари

“Бой отам” туркумидаги учинчи: “Бой отамнинг 
инвеспгициялаш бўйича йўриқномаси” деб аталган 
китобда Б - И учбурчаги келтирилган. Бу учбур- 
чакдаги Б ва И ҳарфлари пул отними квадранти- 
даги “бизнес” ва “сармоялаш” квадрантларига мос 
келади.

Бой отам мента: “Агар сен тадбиркор ёки ин­
вестор бўлиб, муваффақиятга эришмо^чи бўлсанг, 
унда Б - И учбурчагидаги ҳар бир нарсани яхши- 
лаб тушуниб олишинг керак”, деган. Аммо мен 
ўшанда ўсмир йигитча бўлганман, шунинг учун 
бой отам ўйлаб топган бу учбурчакнинг ^анчалик 
муҳимлигини баҳолай олмаганман. Ҳозир эса мен 
буни жуда яхши тушунаман.
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Қўлма-қўл бўлаётган янги маҳсулот

Одамларнинг: “Менда янги пайдо бўлган, талаб 
кучли бўлган бирор товарни сотиш бўйича ҳеч трн- 
дай гоя йў^”, - деган гапларини кўп эшитардим. 
Лекин Б - И учбурчагига яхшилаб назар солсангиз, 
маҳсулот шунчаки айсбергнинг чўздиси эканини 
тушуниб ^оласиз.

Кўплаб иш ўринлари йиғиндиси

Ўз бизнесингизнинг тур ли жиҳатларини ҳар хил 
иш ўринлари йиғиндиси деб тасаввур тртлишин- 
гиз мумкин. Бизнес яхши юрипги учун кимдир бу 
ишларнинг ҳаммасини яхши бажара олиши керак. 
Агар маҳсулотдан бошласангиз, бу маҳсулотни бо- 
зорда сотиш учун керак бўлган тур л и би л им в а кў- 
никмалар рўйхати пайдо бўлади. Содда 1^илиб айт- 
ганда, маҳсулот, ^yi^y^, тизимлар, муомала ва пул 
О1£ими бос^ичлари шу бизнеснинг муваффат$иятли 
фаолият кўрсатиши учун керак бўлган барча иш 
турларини ўзида бирлапггиради. Агар ўша ишлар- 
дан бирортаси бажарилмаса ёки ёмон бажарилса, 
бизнес 1$ийин аҳволга тушиб ^олиши ёки синиши 
ҳам мумкин.

Камбағал отам очган музцаймо^ сотадиган фир- 
манинг бозори касод бўлишига сабаб, муз^аймот^ни 
сотишнинг иложи йўтршги эмасди (аслида бу муз- 
^aiiMoij энг зўри эди). Менимча, ин^рознинг са- 
баби отамда савдо фтлиш маҳорати етишмаганида 
эди, чунки у табиатан тадбиркор эмасди. У гапга 
уста эди, кўпчилик билан муносабати яхши эди, 
аммо унинг фирмасида бош^а ишларни кўнгилда- 
гидек т^ила оладиган одам етишмаган.
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Камбағал отамдан оладиган дарсимизни давом 
эттириб, айтиш мумкинки, у маҳсулотни сотиш ва 
маркетинг фацат рекламани ташкил 1$илиш ёки бир 
одамга биттадан ор'ги^ча муз^аймо^ сотшпдангина 
иборат эмаслигини умуман тушунмаган. У муз!$ай- 
Moif сотиб бойиб кетиш учун машҳур савдо белгиси 
кифоя, деб ҳисобларди. Аслида унинг муаммолари 
мана шундан бошланганди. У арзонлигига 1$изшр1б, 
шаҳар чеккасида жойлашган савдо марказини ижа- 
рага олгач. иши баттар ёмонлашди. Унинг дўконча- 
си кўримсизгина савдо марказининг ^оронғи чекка­
сида эди. Табиийки, у ерга камдан-кам одам борар- 
ди. Ўша хилват жойда музт$аймоц сотадиган дўконча 
бор лиги ни одамлар билишмасди ҳам. Отам эса муз- 
^аймо1$нинг маркаси машҳур бўлса бўлди, харидор- 
лар oipi6 келаверади, деб ўйлаганди. Хуллас, бирин- 
чи бобда айтганимдек, унинг бизнеси ҳали ташкил 
1р!линмасидан олдинроц инқирозга юз тутган эди.

Деярли ҳамма ишни унинг ўзи қиларди

Ҳозир ўша пайтни эслаб, айтишим мумкинки, 
камбағал стам бошланишига мутла^о тўғри ши 
тутиб, яхши мавт^ега эга сифатли маҳсулот танла- 
ганди. Юридик ну!$таи назардан ҳам унинг фран- 
шизаси жуда зўр эди. Тизим маъносида ҳам муз- 
^аймо^ни сотиш жуда яхши ташкил 1ртлинганди. 
Франшизани таклиф 1ртлган компания унта т^ўшиб 
керакли ҳисоб-китоб ҳужжатларини ^ам берган бў- 
либ, пул оцимига тегишли ҳамма нарса назорат ос- 
тида эди. Фа1$ат келадиган пулларни санаб олиш 
^олганди, холос. Умуман олганда, отам бизнес да- 
ромад келтириши учун 1$илиниши керак бўлган 
бешта ишдан тўрттасини тршганди. Шунинг учун 
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ишнинг деяри ҳаммасини бир узи бажарган эди, 
дейиш ҳам мумкин.

Отам 1р1ла олмаган нарса Б - И учбурчагининг 
муло^от босф!чидаги иш эди. У маркетинг ва сав- 
до оламидаги читал муносабатларни умуман ту- 
шунмасди. Бизнесидаги вазият ёмонлашгач, отам 
муаммоларни ечиш учун дўкони ўрнини алмаш- 
тириш, янги дўконни ижарага олиш ўрнига баъзи 
бир тадбиркорлар юрадиган йўлдан бориб, рекла­
ма харажатларини, иш ўринларини цис1$артира 
бошлади. Отам катта даромад олиш учун каттаро^ 
сарфлаш ўрнига тежамкорликни танлади. Отам 
ўзи 1$илган хато учун унта франшиза сотган компа- 
нияни айблаб, уларни судга берди. Кейинчалик эса 
бор пулини ўша суд жараёнларига сарфлади. Қан- 
чадан-^анча одамлар уз хатоларидан хулоса чи^а- 
риш ўрнига уз муаммоларида бировларни айблаш 
йўлини танлашади!

Молиявий муваффақият учбурчаги

Б — И учбурчагини пул отними квадрантининг Б — 
И бўлимларидаги одамлар учунгина эмас, бопп$алар 
учун ҳам т^ўллаш мумкин. Қуйида келтирилган квад- 
рантга ^арасангиз, бундай учбурчаклар ундаги тўрт 
бурчакнинг ҳар бирига жойлашиши мумкинлигини 
кўрасиз.

р Б
с И

Масалан, рўйхатчи-котиба лавозимидаги ёллан­
ма ишчини олсак, унинг маҳсулотини цунеироцлар- 
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га мулойимлик билан жавоб бериш деб белгилаш 
мумкин. Унинг “ишлаб читррадиган маҳсулоти” 
мана шу.

Мен рўйхатчи-котиба ҳар трндай компанияда 
эрм энг керакли ишлардан бирини бажаради деб 
ҳисоблайман. Агар у яхши ишласа, компаниянинг 
шли олға бос аве ради. Аммо у ўз маҳсулотини си- 
фатсиз чиьррса. мисол учун, телефонда фшоллик 
1ртлса, унинг компания олдидаги ьрймати нолга ту- 
шади. Бу ҳолатда у билан суҳбатлашиб, трндай иш- 
лаш лозимлигини ўргатиш ёки вазифасидан озод 
этиш керак. Ишончим комилки, ҳаммамиз ҳам, бир 
марта бўлса-да, фитол котиба билан гаплашганмиз.

Рўйхатчи-котибанинг ҳам ўз юридик ҳутрцлари 
бор. Агар компания бу ҳу^утрарни бузса, котиба те- 
гишли чора ф^ллаши мумкин. Бу ишчи - бизнесни 
юргизиш тизимининг энг зарур трсмидир. Ўзининг 
уйида эса худди шу рўйхатчи-котиба боппр тизим- 
нинг, яъни оила, рўзғор деб аталган хўжаликнинг 
боппррувчисига айланади. Оилада ҳамма нарса 
яхши бўлса, рўйхатчи-котибанинг ипшда ҳам унум 
бўлади. Агар уй хўжалиги тизими бузилса, мисол 
учун, уйда иситиш тизими ишламаса, сувни ўчириб 
флйишса, томни таъмирлашга имконият бўлмаса, 
уйдагилар билан жанжал чшрверса, бу нарса ишхо- 
надаги тизимга ҳам салбий таъсир кўрсатади.

Рўйхатчи-котиба зрр трндай бизнеснинг мулотрт 
тизимидаги энг муҳим таркибий трсмидир, агар у 
етарли кўникма ва трбилиятларга эга бўлмаса, 
бутун бизнесга зарар етади. Бу ҳолатда уни ўрга- 
нишга мажбур тртлишдан боппр йўл йў^, акс ҳолда, 
ундан “т^утулиш” керак бўлади. Шунинг учун рўй- 
хатчи-котиба оиласида тинчлик бўлмаса, бу нарса у 
ишлаб турган компаниянинг фаолиятига ҳам сал­
бий таъсир кўрсатади.
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Уйдаги молиявий аҳволнинг ипгга таъсири ҳам 
бундан кам эмас. Котибанинг ортшрга пул сарфлаб 
юбориши нафа^ат уз оиласига, балки ишига ҳам 
салбий таъсир т$илади. Шунинг учун ҳам оила i^y- 
раётган томонларнинг етарли ми^дорда маблағи 
борлиги кўп нарсани ^ал этади. Кўплаб ажрашув- 
лар эса, афсуски, оилавий бюджетдаги муаммолар 
туфайли юзага келади.

Ҳар қандай тадбиркорнинг “уй вазифаси”

Ҳар цандай янги иш бошлаётган тадбиркор иш- 
лаб турган жойини тарк этишдан олдин “уй вази- 
фасини” бажариши шарт. Бу вазифа - келгуси биз- 
несингизда квадрантнинг бепгга бос1$ичида талаб 
1$илинадиган ишларни ашц ^исоблаб чигрппдир:

- Ма^сулот босцичи;
- босцичи;
- Тизим босцичи;
- Мулоцот босқичи;
- Пул oifUMu босцичи.
Агар тадбиркор булар амалга оширолмаса, биз- 

неси касод бўлиши мумкин. Шунинг учун 1-боб- 
нинг энг му^им сабоғи 1^уйидагича бўлади: “Муваф- 
фациятли бизнесни уни очишдан олдин ташкил 
цилиб олиш керак”.

Оддий рўйхат

Албатта, ҳар 1$андай бизнеснинг мураккаб томон- 
лари ҳам бор ва унинг талаблари 1^илиншпи керак 
бўлган бепгга иш билангина чекланиб ^олмайди. 
Лекин, ҳар ҳолда, бу рўйхат мента куп йиллар даво- 
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мида хизмат қилиб келмоқда. Мен ундан қилиш ке- 
рак бўлган реал ишларнинг рўйхатини текшириш 
учун фойдаланаман. Қачон компанияларимдан би- 
рортасида ^андайдир цийинчилик пайдо бўлса, ва- 
зиятни таҳлил ^илиш, муаммонинг нимадалигини 
аншўлаш ва уни бартараф этиш учун мента мана 
шу оддий рўйхат ёрдам беради.

Менда янги маҳсулот чиқариш ғояси пайдо бўлди

Кимдир: “Менда янги маҳсулот ишлаб чи^ариш 
ҳатрада зўр ғоя туғилди”, - деса. сиз мана шу оддий 
назорат рўйхатидан фойдаланиб, ўша янги маҳсу- 
лот бозорда ўз ўрнини тошппи учун нималар тртлиш 
кераклигини аншраштириб олипшнгиз мумкин. 
Аммо кўп ҳолларда тадбиркор бўлишни хоҳлаган 
одамлар “уй вазифаси’ни 1$илишни истамаганлиги 
учун ғояларидан осонликча воз кечишади. Чунки 
улар ҳар ^андай янги маҳсулот - айсбергнинг чўт$- 
фтсигина эканини ёки, бпзнингча, Б - И учбурчаги 
эканини тушуниб 1$олишади.

Нега воз кечилади

Янги тадбиркорнинг ўз бизнесидан воз кечипш- 
га сабаб - санаб ўтилган бепгга ишдан биттаси би- 
лангина шуғуллана олишини сезиб ^олишидир.

Мисол учун, ижодий соҳа мутахассиси маҳсулот- 
нинг дизайни билангина шуғулланиши мумкин. 
Адвокат эса фацат ҳу^у^ соҳасини билади. Муҳан- 
дис маҳсулотни лойиҳалапггириш ёки ишлаб чш$а- 
риш тизими бўйича тайёргарликка эга ва бопп$а 
бошртчлардаги ишларга а^ли етмайди. Савдо ва 
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маркетинг бўйича билимга эга одам эса бопщалар 
билан ало^а ўрнатиш, муло^от 1р1лиш йўналиши- 
дагина ишлаши мумкин. Бухгалтер ёки аудитор 
фа^ат пул оқими бўйича тайёргарликка эга бўлади.

Аслида, тадбиркорлар ажойиб маҳсулотларидан 
мўмай даромад олиш учун имкониятларини чама- 
лаб чшдеач, бунинг учун ҳали кўп нарсаларни ўз- 
лаштиришлари кераклигини, анчагина “уй вази- 
фалари’ни бажаришлари лозимлигини тушуниб 
етишади.

Ўз-ўзини ёллайдиган мутахассис

Олий маълумотли мутахассисда муваффа^ятга 
эришиш учун бопп$алардан кўра кўпро^ имконият 
бўлади. Чунки улар таълим жараёнида битта бос- 
1$ичда ишлашга тайёргарлик билангина чекланиб 
^олишмайди.

Келинг, мисол тарш^асида Б - И учбурчагидаги 
терминлар бўйича адвокатлик бизнесини кўриб чи- 
^айлик.

Маҳсулот. Бу ҳолатда маҳсулот адвокатнинг 
ўзи бўлади. Сиз уни шу йўналишдаги билими учун 
ёллайсиз.

Ҳу^у^. Адвокатлар махсус лицензиата эга бу- 
лади, бу уларни лицензиясиз ра^обатчилардан ҳи- 
моялайди. Юридик фирмада шплайдиган адвокат- 
ларнинг ҳутфгқ ва мажбуриятлари, ҳар бирининг 
иш ^aipi келишилган ҳолда белгиланади. Ундан 
таппрри, кўпчилик адвокатлар алоҳида, мижозлар 
билан ўзаро муносабатлардаги мажбуриятлари 
белгиланадиган ёзма келишувлар тузишади.

Тизимлар. Адвокатларни юридик хизмат кўр- 
сатиш учун бизнес-тизимлар тузишга, курсатган 
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хизматлари учун туладиган маблағ миқцорини 
ани^лаш ва пул ни олишга ўргатишади. Ҳар бир ад- 
вокатнинг тажриба ва ^обилиятларидан максимал 
фойдаланиш ма^садида ишни та^симлаш тизими 
аллат^ачон ишлаб читртлган бўлиб, ҳамма касбий 
соҳаларда тан олинади.

Мисол учун, бирор ишни самарали ва нисбатан 
арзон нархга юридик тафтиш 1ртлиш учун аввал ма- 
лакаси камроц, озроц пул оладиган адвокатлар жалб 
цилинади. Улар ишни текшириб чшртб, шу ҳолатга 
тегишли цонунларни топишади. шундан кейин эса 
иш анча тажрибалироц адвокатга берилади. Кўпин- 
ча, кўрсатилган хизматлар учун ҳисоблар тузиш 
ҳамда маблағ олишда махсус компьютер дастурла- 
ридан фойд аланилади.

Мулоцот. Адвокатлар ишда ютутдеа эришиш 
учун мижозлар кўз ўнгидаги мав^еини сатргаши 
ва улар билан яхши муносабат ўрнатиши керак- 
лигини тушунишади. Ҳозирда баъзи компаниялар 
реклама хизматига мурожаат 1^илишни афзал кўр- 
са ҳам, аслида юридик хизматлар бозорида оғзаки 
тавсия муҳим ўрин тутади. Ҳозир одамлар адвокат- 
нинг иши нимадан иборатлигини керакли даража- 
да тушуниб ^олишган, шунинг учун ҳам мижозга 
орти^ча маълумот бериш, тафсилотларга берилиш- 
нинг ҳожати 1$олмаган.

Пул отними. Адвокатнинг хизматлари учун ҳақ 
мижоз томонидан туда ниши кўзда тутилади. Бирот$ 
бу - адвокат пул шртмига аҳамият бермаса ҳам бў- 
лади, дегани эмас. Гап шундаки, тртлинган хизмат­
лар учун тўланган пуллар кўпинча ойнинг охири- 
да келиб тушади, мижозлар эса суд ишлари бўйича 
туланадиган пулларни кечиктиришади. Шунинг 
учун кўрсатилган хизмат учун ҳисоб берилган кун- 
дан тўлов квитанциялари олинган кун ораси 90 
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ёки 120 кун бу лиши оддий ҳолат ^исобланади. Ва- 
ҳоланки, адвокат шу муддат ичида уз чш$имлари 
учун ўзи тўлаши керак.

Виз атайлаб энг оддий мисолни келтирдик. 
Аммо шу мисолнинг узи ҳам нима учун адвокатлар, 
бухгалтерлар, шифокорлар. сантехниклар, электр- 
монтёрлар, юк машинаси ҳайдовчилари, таксичи- 
лар ва энагалар уз соҳаси бўйича осонгина бизнес 
очишлари мумкинлигини қўрсатиб беради. Чунки 
уларнинг хизматига муҳтож бўлган ва бунинг учун 
пул тўлашга тайёр турган каттагина бозор бор.

Лекин мактаб ўтрггувчилари ва ижтимоий соҳа 
мутахассислари учун сердаромад шахсий бизнес 
очиш анча ьртйин кечади. Чунки мустагртл ишлов- 
чи профессионал ўтртгувчидан кўра мустаь^ил иш- 
ловчи профессионал ҳуфгғрпунос хизматларига пул 
тўлаш учун тайёр мижозлар кўпро^ топилади.

Хуллас, ишдан кетишдан олдин барча керакли 
“уй вазифаларини” ниҳоятда жиддий тарзда тайёр- 
лашингизни тавсия 1$иламан.

Ғалаба учун бошидаёқ ҳаммадан 
олдинда бўлиш шарт эмас

Кўпчилик Томас Эдисон биринчи Ъутплб лам- 
почкани ихтиро т^илган ва шу туфайли “General 
Electric” компаниясига асос солган деб ўйлайди. 
Аммо аслида у биринчи бўлмаган. Эдисон лампоч­
ка ўйлаб топганлар рўйхатида йигирма учинчи 
ўринда туради. Хўш, унда нима учун тарих Эдисон- 
ни биринчи деб тан олган. нимага унинг компания- 
си дунёда энг йирик компания бўлиб долган? Жа- 
воб учун Б - И учбурчагига ^араймиз ва уни Эди- 



142 Роберт КИЙОСАКИ. Шерон ЛЕКТЕР

соннинг ҳаёт йўли билан, фаолият турлари билан 
солипггирамиз. Демак:

Эдисон 1897 йилда туғилди.
Ўн икки ёшидан ўн беш ёшигача темир йўлда 

ишлади: турли майда-чуйдалар ва ўзи нашр т$ил- 
ган газеталарни сотиб юрди.

Ўн беш ёшидан йигирма икки ёшигача телегра­
фист бўлиб ишлади.

1869 йилда, йигирма икки ётпида биринчи па­
те нтини олди.

1876 йили Нью-Джерейда уз лабораториясини очди.
1878 йили фонографии ихтиро фалди.
1879 йили электр лампани ихтиро тртлди.
1882 йили Нью-Йорк шаҳрини электр билан ёри- 

тиш тизимини ишлаб чиқди.

Ишингиз учун пул туплаш қобилияти: 
мулоқот

Сезган бўлсангиз, Эдисон ўн икки ёшидан ўн 
беш ёшигача мактабга бориш ўрнига савдо соҳаси- 
да ишлаган. У майда-чуйдалар ва ўз газеталарини 
сотиш жараёнида бу со^анинг паст-баландини ўр- 
ганди. Бу Эдисоннинг мулотрт бостртчида ишлаган 
даври ҳисобланади.

1974 йили денгиз пиёдалари сафидаги хизмат- 
дан ^айтганимдан сўнг, бой отам мента савдо со- 
ҳасида ишлашни тавсия қилиб: “Савдони билиш — 
ҳар ^андай тадбиркорнинг асосий кўникмасидир”, 
- деганди. Мен ‘^Xerox’’ корпорациясига ишга кир- 
дим ва икки йил давомида жуда 1$ийналдим. Чунки 
болаликдан тортинчоц ва уятчан эдим, бирор хона- 
донга кирганимда мени ҳайдаб солишса, ^атти^ из- 
тироб чекардим. Лекин 1977 - 1978 йилларга бориб 
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компаниянинг энг яхши савдо агентлари бепггали- 
гидан жой олдим.

Ҳозир ҳам бирор янги маҳсулот ёки янги бизнес- 
га оид ажойиб ғоялари бор одамларни кўп учрата- 
ман. Аммо улар ўз ғояларни “сотиш’ни билишмай- 
ди, яъни уни амалга ошириш учун етарлича маблағ 
тўплай олипгмайди. Пул жалб ppi лишни билмаслик 
- хусусий бизнес очишни истаган кўпчиликнинг бу 
фикридан воз кечиб, яна зеки ишга цайтишига энг 
биринчи сабабдир.

Савдони билмасангиз, тадбиркор бўла олмайсиз: 
пул оқими масаласи

Савдони билмасангиз, тадбиркор бўла олмайсиз, 
чунки сотишни билмаган одам пул тўплашни ҳам 
билмайди. Савдо агента бўлиш, кимгадир нимани- 
дир сотиш фикрининг ўзиё^ сизни ваҳимага сол- 
са, бизнес бошлашдан аввал бирор дўконга ишга 
кириб, озроқ тажриба тўплаганингиз маъ!$ул. Ёки 
ttXerox”ra ўхшаш бирор компанияга савдо агента 
бўлиб ишга жойлашинг ва эшикма-эшик юриб, 
маҳсулот сотинг. Бирор тармоқли маркетинг ёки 
бевосита сотув тазими билан шуғулланувчи компа­
нияга фтпилинг, улар сизни тайёргарлик курсига 
юборишади.

Бизнес бошламо^чи бўлган тадбиркор 1$уйидаги 
йўллар билан пул тўплаши мумкин:

- дустлари ёки оила аъзоларидан олиш;
- банк ёки бирор ташкилотдан кредит 

олиш;
- бўлажак мижозларидан пул олиш;
- етказиб берувчилардан пул олиш;
- инвестор л ар дан пул олиш;
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- цийматли қогозлар очиқ бозоридан пул 
олиш.

Майкл Лектер “ЦДЛ: Денги других людей” (“Ўз- 
галарнинг пули”) деган китоб ёзган. Бу китобни 
ҳар бир янги тадбиркор ўтўиб чиърппи керак. Унда 
бизнес очиш учун бошланғич маблағ тўплаш усул- 
лари батафсил ёритилган.

Вопила китобларда мен Эдисон бу вазифани т^ан- 
дай уддалагани ҳақида ўтргганман. У ўз ғояларни 
сотишга шунчалар уста бўлганки, лойиҳалари учун 
венчур сармояларининг доимий оқимини ташкил 
ipuia олган. У замондошларидан анча олдинга ўтиб 
кетиб, ўз-ўзини машҳур ^илиш концепииясини иш- 
лаб чивдан.

Эдисон ўзи ҳатртда шундай шов-шувли реклама 
уюштирганки, лампочкани биринчи бўлиб у ўйлаб 
топганига ҳамма ишонган ва унга кредит беришган. 
Ваҳоланки, у лампочка ихтиро ^лганларнинг йи- 
гирма учинчиси бўлганди.

Компаниянинг эгаси ким

Одатда, бизнес бошлаш учун пул йшдеан ёки пул 
тиккан одам бизнеснинг асосий 1$исмига эгалик 1$и- 
лади. Шунинг учун ҳам сотипши ўрганинг ва олган 
билимларингизни ишга солинг.

Назаримда, сотишни ўрганиш ҳам пойга автомо- 
билини ҳайдашга ўхшайди. Унисида ҳам, бунисида 
ҳам фф1$увни енга олиш керак.

Тадбиркор бўлишни хоҳлаган, лекин қўртр^ани- 
дан бу ишни қилмаётган кўпчилик одамларнинг 
кўзидаги хавотирни кўриб, менда уларга ачиниш 
ҳисси уйғонади.
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Патент ҳимояси: ҳуқуқ босқичи

1869 йили Томас Эдисон йигирма икки ёшида 
ўзининг биринчи патентный рўйхатдан ўтказди. Бу 
билан у уз активный юридик ма^омда ёки ҳуфпрш 
жиҳатдан ҳимоялаш учун керакли ҳамма ишларни 
1£илди. Китобда мен бу ^адам тадбиркор учун т$ан- 
чалар зарур эканини тушунтираман.

Телеграфии бўлиб ишлаш: тизим даражаси

Томас Эдисон телеграфии сифатида ишлаш жа- 
раёнида тизимнинг кучи ва а^амиятини ўрганди. 
Шунинг учун ҳам электр лампочка ихтиро ^илиш 
билан бирга, ихтиросининг кучи ва аҳамиятини 
кўрсатиш учун, бутун бир шаҳарни электр билан 
таъминлаш тизимини ишлаб чи^ди. Агар Эдисон 
телеграф компаниясида ишламаганида, тизимни 
^уриш ^анчалик муҳимлигини билмаган бўларди.

Тизимнинг бош^ача номи тармш$цир. Шунинг 
учун ^ам дунёнинг энг бадавлат одамлари теле- 
тармо^, радиотармо1$, ёт$илғи 1^уйиш шохобчалари, 
маркетинг ва чакана савдо тармо^ларини назорат- 
га олишга интилишади.

Кичик бизнес эгаларидан фартрш ўларо^ катта 
бизнесменлар тизим ёки тармо1$ларнинг аҳамия- 
тини яхши тушунишади. Компаниянгиз т^андай 
^урилганига бир гарант — унинг муваффат^ияти 
тармо1$лардан мунтазам равишда фойдаланиши- 
га асосланган бўлади. Мисол учун, ҳамкоримиз 
“Warner Books” нашриёти китобларимизни сотув- 
чиларнинг кенг тармоғи ортали сотади. Телевиде- 
ниемиз эса бутун дунё бўйлаб тарт$алган телетар-
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мотргар тўлтршидан фойдаланади. Инвестициялар 
бўйича семинарларимизни эса энг йирик радиотар- 
Moipiap билан биргаликда уюпггирамиз.

Ҳаммаси жуда осон булиб кетмаяптими?

Бу ҳолатни Б - И учбурчагининг бепгта бостртчи- 
га мос келиш учун ўзлаштириш керак бўлган фао- 
лият турларининг соддалапггирилган кўриниши 
дейишингиз ҳам мумкин. Яна таъкидлаб ўтаман, 
агар бу ишлардан бирортаси бажарилмай трэлса, 
бизнесингизни огир кунлар кутади. Агар тадбиркор 
бизнес ташкиллаштиришда ушбу бостртчлардан би- 
рортасини унутиб трлдирса, унинг бизнеси фойда 
келтирмайди ёки барбод бўлади. Бизнеснинг му- 
ваффатртятли ёки муваффатртятсиз бўлиши у очил- 
масидан олдин маълум бўлади. Шунинг учун “уй 
вазифаси”ни ватрида тр1лиш керак, ^атто бунинг 
учун сизга ҳат$ тўлашмаса ҳам.

Ишдан кетишингиздан олдин

Шуғулланиб турган ишингизни тарк этишингиз- 
дан олдин, Б - И учбурчаги бостртчларини дшр$ат 
билан кўздан кечиришингиз керак.

Бу ҳамма йўналиш бўйича билимдон бўлишин- 
гиз шарт, дегани эмас. Аммо тадбиркор бўлганин- 
гиздан кейин сизда биргина иш ўрни ёки ягона фао- 
лият соҳаси бўлмайди. Камида бепгга иш жойингиз 
пайдо бўлади. Шунинг учун ишдан кетишингиздан 
олдин, уларнинг ҳар бирини яхшилаб ўрганиб чи- 
трттп учун ватўг топинг.
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ШЕРОН ЛЕКТЕРДАН 
УЧИНЧИ ДАРСГА ҚЎШИМЧА

3-сабоқ.
Меҳнат билан ишнинг фарқини билинг

Пул учун эмас, билим учун меҳнат қилинг

Бой ота: “Пул учун эмас, билим олиш учун меҳнат 
цилгин”, - дер эди. Яна у Робертга ўз “уй вазифаси”- 
ни фглишни - ўз бизнеси атрофида мустаҳкам Б - И 
учбурчагини ^уришга ёрдам берадиган билимларни 
эгаллашни маслаҳат берарди. У Робертни савдони 
ўрганишга ундарди.

Сизнинг бу борадаги кўникмаларингиз ^андай? 
Б — И учбурчагидаги бепгга фаолият турига яна бир 
бор ^аранг ва улар бўйича ^обилиятингизни баҳо- 
лаб кўринг: бу соҳада кучлисизми ёки йўқ?

Маусулот 
Ҳучуч 

Тизимлар 
Мулоқот 

Пул оқими
Агар бу со^аларнинг бирортаси бўйича ^ам би- 

лимингиз йў^ бўлса, ^ар ^андай соғлом фикрловчи 
инвестор пулларини сизнинг корхонангизга тик- 
майди, гарчи сиз ғоянгизни (маҳсулотни) сотишни 
жуда яхши эпласангиз ҳам. Хўш, бу сиз муваффа- 
1ряятсизликка юз тутдингиз деганими? Йўқ. албат- 
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та. Сизга етшпмаётган ^обилият эгаси бўлган, ёл- 
ланиб ишлаш ёки маслаҳатчи бўлишга рози одам- 
ни топиб, уни жамоангизга т$абул цилсангиз бўлди. 
Майли, у акцияларнинг бир цисмига эгалик цилсин 
(яъни бизнесингизда сизга 1^исман шерик бўлсин). 
Дунёдаги бирор одам ^амма соҳаларда бараварига 
зўр мутахассис бўлолмайди. Шунинг учуй бизне- 
сингизни режалаштираётганда Б - И учбурчагида- 
ги барча ишлар яхши бажарилишини кафолатлай 
оладиган жамоа тўплашингиз керак. Шунинг учун 
ҳам Б - И учбурчагининг атрофига “жамоа” деб 
ёзиб фгйилган.

Бизнинг компанияда бу борада ҳаммаси яхши 
йўлга ^уйилган. Ҳаммамиз ўз маҳоратимизни тў- 
л агонии сарфлаб, яхши шерикчилик муносабатла- 
рини йўлга 1£ўйганмиз. Роберт, Ким ва мен бешта 
бостргчда ^ам ишлай оладиган зўр тадбиркорлар- 
миз. Лекин бунга бизнесимизни олға силжитади- 
ган кучларимизни бирлаштирибгина эришганмиз.

Маҳсулот. Дастлаб “Пул 01ртми” ўйини асосий 
маҳсулот бўлган, “Бой отам, камбагал отам” ки- 
тоби эса унинг учун йўршрюма вазифасини бажар- 
ган. Роберт билан Ким бу ўйинни ишлаб чшрппди, 
биз эса Роберт билан ўша китобни, кейин эса “Бой 
отам” туркумидаги ҳамма китобларни ёздик.

Ҳозир ҳам мана шу икки маҳсулот диэдат марка- 
зимизда туради, аммо шу билан бир 1$аторда биз ки- 
тоб ва ўйинларга қўпшмча равшпда турли хил аудио 
ва видеомаҳсулотлар чиқаряпмиз, турли хизматлар 
кўрсатяпмиз. “Бой отам тавсия ^илади” китоблар тур- 
куми 1ртмматли маслаҳатларни ўт^увчилар билан ба- 
ҳам кўриш, ўт^увчилар ўз жамоасини ташкил цилиш- 
да улардан фойдалансин деган ма^садда ёзилган.

Ху^уц. Компаниямиз муассислари орасида про­
фессионал юристлар йў^ эди, шу сабабли бу соҳадаги 
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асосий ишда маслаҳатчиларимизга мурожаат 1ўили- 
шимизга тўғри келган. Майкл Лектер жамоамизнинг 
ажралмас цисмига айланди ҳамда патентлар, муал- 
лифлик ҳуфч$и, савдо белгиси ва етказиб берувчила- 
римизу ҳамкорларимиз билан юридик жиҳатдан бе- 
каму кўст тузилган битимлар ёрдамида маҳсулотла- 
римизнинг ҳимоясини уз зиммасига олди. Майкл ли- 
цензиялардан хал^аро миқёсда фойдаланиш страте- 
гиясини ишлаб чшрппимизда ва 1^ушма корхоналар 
очишда ҳам ўз меҳнатини, маслаҳатларини аямади.

Компания лицензиядан тўғри фойдаланиш ва 
стратегии ҳамкорликлар эвазига юксалашга эршп- 
ди ва бу бизга ўзгаларнинг ресурслари ва пуллари- 
ни жал б ^илишимизда ҳам ^ўл келди.

Гарет Саттон - компаниямиз адвоката, “Ўз кор- 
порациянгни ярат”ҳамда “Бизнесни сотиш ва со- 
тиболииГ’китобларининг муаллифи. Бу китоблар 
Б - И учбурчагидаги бост^ичига бағишланган.
Бизнес ташкил 1р<лиш ҳамда унинг юридик ҳуқут$- 
ларини ҳимоя 1р1лиш учун керак бўлган eaifr ва 
пул сарфи ҳал фтлувчи аҳамиятга эга бўлиши мум- 
кин. Роберт нейлон кармончаларни ишлаб чи^а- 
риш билан шуғулланиб, тушундики, бирор нарсани 
ғ$лдан бой берсангиз, кейин бу хатони тузатишга 
имкон бўлмайди. Шунинг учун ишнинг бошидаё^, 
муҳим ^адамларни т^ўйишда пул тежайман десан- 
гиз, бундай тежамкорлик кейинро1$ сизга жуда 
1р1мматга тушиши мумкин.

Тизимлар. Компания фаолиятини таъминлаб 
туриш учун керак бўлган бизнес-тазим ишлаб чи- 
трпп бўйича менда тажриба бор эди. Китоб нашр 
цилиш ва ўйинлар ишлаб чшрппда ҳам кўп йил- 
лик малакам борлиги туфайли, бизнесимиз силли1$ 
кетиши ҳамда компаниямиз юксалиши учун ишлаб 
чит^ариш, буюртма тизими, керакли жиҳозларни 
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олиш, мижозларга хизмат кўрсатиш, ҳисоб-китоб 
ишларини юритиш кабилардан хабарим бор эди. 
Виз тезда стратегик ^амкорлар топдик. Уларнинг 
турли бозорларда уз бизнес тизимлари борлиги 
учун алоҳида бизнес тармоц тузишимизга ҳожат 
т^олмади ва уларникидан фойдаландик.

Мулоцот. Роберт - одамлар билан муносабат ўр- 
натиш ва мулотрт т^илишнинг устаси. Яна бухгал­
терия, инвестиция каби мураккаб мавзуларни ҳам 
осон ва лўнда тушунтириб бера олади. У 25 минг 
кишилик аудитория ^аршисида маъруза қилиши 
ва уларнинг ҳар бирида Роберт билан яккама-якка 
суҳбат фгргандек таассурот уйғота о лиши мумкин.

Роберт ва Ким инвестициялаш ҳатрада семинар- 
лар ўтказиш бўйича кўп йиллик тажрибага зга. Ким- 
нинг вазифаси жамоатчилик билан муносабатлар ва 
бизнеснинг рекламаси билан шуғулланиш бўлса, 
менинг вазифам ҳамкорлар ва 6oiin$a компаниялар 
билан стратегик муносабатлар бўйича ишлаш эди. 
Виз ўзимизни одамлар билан муносабатда энг кучли 
савдо агентлари деб айта оламиз.

Мижозлар билан ало^а ўрнатиш ва мулоқот цила 
олиш - жуда муҳим трбилият.

Пул оцими. Мен тажрибали аудитор ва тадбир- 
кор сифатида компаниямиз пул шргми бопп^арувини 
ўз зиммамга олдим. Учовимиз ҳам ^айтиб келадиган 
даромад аниц бўлмаса, маслаҳатсиз пул сарфламай- 
миз. Айнан шундай йўл тутиш ҳамкорлигимизни мус- 
таҳкамлади. Виз компания яратшп жараёнида пулга 
муҳтожлик сезмадик, чушки у пулдор одамлар томо- 
нидан очилганди. Шунинг учун ҳам бошида уз улу- 
шимиздан кечдик ва компания даромадга кириб, пул 
отними етарли даражага чи^магунича пулларга тегма- 
дик. Б - И учбурчагидаги пул о^ими бостртчи жуда му- 
ҳим, у инсон организмидаги трэнга ўхшайди, трннинг 
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мувозанати бузилса, нима бўлишини тушунтириб ўти- 
ришнинг ҳожати бўлмаса керак. Доимий бўлмаган ва 
сует пул oipiMH - фирмалаларнинг интртрозга юз тути- 
шида энг кўп тар^алган ҳолатлардан бири.

Жамоани қандай туплаш керак?

Бу мента энг кўп бериладиган саволлардан бири. 
Жамоа тўплашнинг энг т^улай йўли Б - И учбурча- 
гининг бепгга бостртчига назар ташлашдир. Жамоа 
аъзолари сизга бизнес-шерик бу лиши унчалик му- 
ҳим эмас, лекин сиз улардан керак пайтда Б - И уч­
бурчагидаги беш бостртч бўйича фойдали маслаҳат 
олишингиз мумкин бўлсин.

Уларга қандай пул тулаш керак?

Дастлабки бос^ичларда жамоа йиғиб, бизнесга 
ижодий ёндашиш лозим. Бошида сизга маслаҳат- 
лари учун ҳозирча пул сўрамайдиган, бизнесингиз 
юриб кетганидан сўнггина хизмати учун ҳат$ олади- 
ган маслаҳатчи керак бўлади. Сиз бопп^аларнинг 
т^обилиятларидан ўзгача услубда фойдалансангиз 
ҳам бўлади: уларни шунчаки маслаҳат учун ват$- 
ти-ватрги билан йиғиб туришга тўғри келади. Аммо 
баъзи ҳолларда юридик ҳимоялари ёки тримматли 
маслаҳатлари учун цандай тр<либ бўлса-да, уларга 
хизмат ҳатрларини топиб берганингиз маъфгл.

Ўзингизга шерик ёки стратегии ҳамкор излаёт- 
ганингизда молиявий имкониятларингиз тўғриси- 
да ростгўй бўлишингиз лозим. Яна шу ёдингиздан 
чшряасинки, ҳамма нарса учун олдиндан пул олиш 
ёки бериш яхшиликка олиб келмайди.
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Тадбиркорлар ва уларнинг жамоалари

Бой ота шундай дерди: “Бизнес ва инвестиция - 
жамоавий спорт тур иди р”. Ҳамма ўз ишини аъло 
даражада бажарса, хизматчилар ўзаро яхши муно- 
сабатда бўлишса, ёнингиздагилар Б - И учбурча- 
ги бостртчларидаги ишларни бажаришга қодир бў- 
лишса ва “роллар’ни муносиб инсонлар ўйнашса, 
бизнесингиз муваффа^ият трзониши тай ин.

Бизнес ташкил қилишда бошқаларнинг 
пул ва ресурсларидан фойдаланиш

Олдин ҳам айтганимдек, тадбиркор бизнесини 
ривожлантириш йўлида ўзгаларнинг имкониятла- 
ри ва пулларидан фойдаланишни билиши лозим.
Узгалар пулидан фойдаланипшинг турли ^онуний 
йўллари бор. Ўз бизнесингизни ривожлантириш 
учун ўзгалар пулини жалб 1$илишнинг оддий йўли 
- ссуда олиш ёки акцияларни инвесторларга сотиш. 
Ўзгалар пулини ишлатиш мобайнида ишни тўғри 
олиб борсангиз, инвестор л ар ва шерикларингиз 
сизни назорат т^илишларидан қутуласиз. Уларда 
ишонч ўйғота олсангиз, кейинчалик сиз чит^арган 
ёки чш^армотрш бўлган т^арорларга уз таъсирлари- 
ни ўтказишмайди.

Янги менежмент

Компаниянинг ривожи давомида бопщарувни 
янгидан 1$айта ишлаб читрппга эҳтиёж сезилди. 
Роберт ва Ким билан бирга компания келажагига 
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жавобгар эканимиз учун ҳам Б - И учбурчагидаги 
ҳамма бскиргчларда янгича бопп^арувни ^ўллашга 
келишиб олдик. Балки сиз ҳам бизнесингизда шун- 
дай ўзгаришлар ^илишингизга тўғри келар. Маса- 
лан, сизда жамоа ва маслаҳатчилар доирасини кен- 
гайтиришга эҳтиёж туғилиши мумкин. Бу - бизне- 
сингиз ривожидаги зарурий эҳтиёж.

Нимадан бошлаш керак

Агар ўзингизда бепгга бо«$ич учун ҳам т^обилият 
етарли эканини сезсангиз, ишингизни ривожлан- 
тириш учун жамоангиз бўлса, бизнесга ^ўл уринг. 
Бу сизнинг гуллаб-яшновчи бизнес томон цуйган 
биринчи ^адамингиз бўлади.
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БОЙ ОТАМНИНГ ТАДБИРКОРЛАР 
УЧУН ТЎРТИНЧИ САБОҒИ

Муваффақият хатоларингизни 
куришга ёрдам беради

4-боб.
Куча онги мактаб онгига қарши. 
Яхши баҳони реал ҳаёт беради

- Мактабда ўзлаштаришим яхши бўлса, ҳаёт 
дарсларида ҳам шундай бўладими? - сўрадим бой 
отамдан.

- Бу “ҳаёт” деганда нимани назарда тутаётга- 
нингга боғлит^.

Б - И учбурчагининг моҳиятини камбағал отам 
муз^аймо^ франшизасини сотиб олиб, инқирозга 
учраганидан сўнг яхширо^ англай бошладим. У эл- 
лик ёшида йиллар давомида йиғиб-терганини шу 
ишга тиккан эди, аммо бир зумда бор-будини кўкка 
совурди. Бу мағлубиятдан сўнг яна янги бизнесни 
йўлга 1£ўйиш ўрнига камбағал отам утртгувчилар 
касаба уюшмаси раислигига ишга кирди ва олдин- 
ги бошлиғи - Гавайя штата губернаторига ўчаки- 
шиб, утрггувчиларга цандайдир имтаёзлар бериш, 
уларнинг маошларини ошириш масаласини кўта- 
риб чиқци. Бизнесдаги хатоларини тушуниб, му- 
ваффат$иятли тадбиркор бўлишга интилиш ўрнига 



Ёлланма ишчининг тадбиркорга айланиши 1155

яна хизматчиликни танлаб, бопща ёлланма ишчи- 
ларнинг ҳут^уқларини ҳимоя ^илишга бел боғлади.

Камбағал отамнинг бизнесга ^айтмаганига сабаб 
шуки, унда бунинг учун маблағ ^олмаганди. Яна пул 
тўплаш йўлларини ^идириш ўрнига у ёлланиб иш- 
лашни, бирор янги лойиҳага пул йигиш, бирор янги- 
ликка интилиш ўрнига, ўзи яхши билган ва сиш$аси 
читр$ан йўлдан боришни, яъни пул учун ишлаш ва 
тежашни танлада. Отам шунчаки ўзи учун 1^улай 
бўлган ёлланма ишчилар дунёсига ^айтган эди.

Таълим олиш жараёним давом этяпти

Камбағал отамнинг ин^ирозига сабаб мулоқот 
ва одамлар билан алоқани йўлга цўйишдаги ха- 
толарда эканини тушунган ҳолда, мен IBM ҳамда 
Xerox каби компанияларда савдо агенти бўлиб иш- 
лаб, шу со^а бўйича малакамни оширмотрш бўл- 
дим. Мен маош учун эмас, аксинча, сотишни ўрга- 
ниш учун ишга кирдим. Бой отамнинг айтишича, 
тадбиркор бўлиш учун Б - И учбурчагида кўрсатиб 
ўтилган мулотрт йўналипшдаги “уй вазифамни” 
яхши бажаришим керак эди.

Ишга кириш учун икки бор суҳбатдан ўтганим- 
дан сўнг, IBM компанияси менга тўғри келмасли- 
гини тушундим. Улар ҳам буни англашди. Ҳолбу- 
ки, Xerox компаниясидаги бепгга суҳбатдан сўнг 
тўртта йўналиш бўйича савдо агентлари рўйхатига 
тушдим. Охирги йўналиш учун бевосита компания - 
нинг Гонолулудаги шохобчаси директори ҳузурига 
келдик. Ўша куни ўнта номзоддан сараланган ол- 
титамиз унинг эшиги олдида кутиб ўтирардик.

Суҳбатдан ўтиш пайтида мен ҳарбий денгиз фло­
та пиёдалари цисмида хизмат ^илардим, учрашув- 
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га ҳам ҳарбий кийимда келгандим. Бопп$а рағртб- 
ларим эса жуда пурим кийиншиганди, курган одам 
улар корпорацияда муҳим уринни эгаллаб бўлган 
деган хаёлга борарди.

Вьетнам уруши ҳали тугамаганди, оммада бу 
урушга нисбатан салбий 1$арашлар бўлгани учун 
ҳарбийча кийинган одам кўпчиликка ё1$масди. Шу- 
нинг учун ҳам офис эшиги олдида ўтирар эканман, 
ўзимни нот^улай сезардим.

Ниҳоят, котиба директор хонасига киришим- 
ни айтди. Мен офисга кириб, директор ^аршисига 
ўтирдим. У фглимни 1$исиб сўрашди ва гапни чува- 
лаштирмай, ма^садга ўтди.

- Сиз ҳатртнгиздаги маълумотларни кўриб чиц- 
дим. Сиз бил ан суҳбатлашган ёрдамчиларим i$o- 
билиятингизга ижобий баҳо беришяпти. Уларни 
айтишича, сиз савдо агентларимиз жамоаси учун 
1ртмматли топилма бўла олармишсиз.

У бу сўзларни менга нисбатан ғалати i$apani би- 
лан айтаётганини кўзларидан сезиб фолдим. Унинг 
кўзлари доим столи устида турган ҳужжатларим 
тўпламига қайтарди.

Ниҳоят, у менга қараб, шундай деди:
- Бу гапни айтиш мен учун ё1рямсиз, албатта, 

аммо мен сизга рад жавобини беришга мажбурман,
- у ўрнидан туриб, 1$ўлимни қисди ва фппиб ^ўйди:
- номзодингизни таклиф 1ўилганингиз учун мин- 
натдормиз.

Ўрнимдан турар эканман, ичимда бир нарса 1$ай- 
наб кетаётганди. Мен билишни истардим. Нима 
учун мени рад фтлишяпти? Йўт^отадиган нарсам 
бўлмагани учун директорга савол беришга жазм 
тр!лд им.

- Сизни ҳурмат ipuiraH ҳолда, бир нарсани ту- 
птунтириб беришингизни сўрамоқчиман: нега мени 
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рад қиляпсиз? Нима учун бу ишга тўғри келмасли- 
гим сабабини айта оласизми?

- Шунчаки, бизда ҳозир сиз учун бўш ўрин йут$, 
- деди шохобча директори. - Сиздан боппр ҳам 
ажойиб номзодлар бор, бўш иш ўрни эса, афсуски, 
тўртта, холос. Бир йилдан кейин келсангиз, балки 
сизни ишга олиш учун имконият бу л ар. Энди эса 
мени кечиринг, бош^алар билан ҳам суҳбатлаши- 
шим керак.

- Сиз нима учун бирорта ҳам савол бермай, мен 
^а!р!мда салбий хулоса чиқараётганингиз сабаби­
ни айтсангиз. Қолаверса, бу ишингиз одобдан эмас. 
Сиз мени шу ергача келишга мажбур 1$илдингиз, 
эшигингиз олдида кутдирдингиз, энди эса бирорта 
ҳам савол бермай, ортга цайтаряпсиз. Айтинг-чи, 
нимага асосланиб бундай царор чи^аряпсиз? Мен 
шу саволимга жавоб олмо^иман, - дедим унинг 
кўзларига тик 1$араб.

- Яхши, айтаман. Сиз номзодлар ичида биз­
нес соҳасида олий маълумотга эга бўлмаган ягона 
одамсиз. Ахир, сизда фа^ат коллежни битирганин- 
гиз ҳат$идаги диплом бор. холос.

Бу гапларни айтиб, кетадиган вақгингиз бўлди 
дегандай, директор эшикни очиш учун тупргчни 
ушлади.

- Бир датрп$а, - дедим мен. - Мен савдо бўйича 
флот академиясини битириб, бакалавр дипломи- 
ни олганимдан сунг, беш йилни денгиз пиёдала- 
ри Демида ўтказдим, бопп$алар боришни хоҳла- 
маган урушда ^атнашдим. Ас л ид а кемада ишлаш 
учун билим олгандим, урушга боришга мажбур 
ҳам эмасдим. “Standard Oil” компаниясида иш ўр- 
ним бор эди, бу мени ча^рувдан озод Кларди ҳам, 
аммо уз хо^ишим билан ҳарбий хизматга отлан- 
дим. Энди бўлса, сиз коллежда яна қанчадир Baip' 
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уграб, магистрлик дипломини олмагансан деб, мени 
ишга олишдан бош тортяпсизми? Аммо ўшанда мен 
бопща муҳимро^ ишлар билан банд эдим. Уруш бу- 
лаётганди! Ахир, кимдир урушга боршпи ҳам ке- 
рак-ку! Сиз бўлса, урушдан ^очиб, парталар ортита 
беркинганларни ишга олишни афзал кўраман де- 
МО1$ЧИСИЗ.

- Бу нарсанинг суҳбатимизга алоцаси йў^. Бу ер 
уруш ҳа!р<да мулоҳаза тртладиган жой эмас, - деди 
директор. У мен тенгт$ур эди.

- Ҳа, мен партада ўтирган одамларни ёллашни 
афзал кўраман. Ҳозир ишчи кучи бозори 1$ийин- 
чиликларни бошдан ўтказяпти. Таклиф талабдан 
ошиб кетган. Бизга мурожаат 1р1лаётганларнинг 
ҳаммаси олий маълумотли одамлар, шунинг учун 
ҳам биз ўзимизга танлашни эп кўра оламиз. Ҳо- 
зирда магистрлик ма^омига эга одамларни ишга 
оляпмиз. Бу бизнинг танловимиз. Сиз ҳам магистр 
бўлгач, келинг, балки ўшанда бу ҳаеда яна ўйлаб 
кўрармиз.

- Нега буни олдинро^ айтмадингиз? - сўрадим 
мен. - Нега шунча жараённи босиб ўтишга мажбур 
1ртлдингиз? Нима, буларнинг ҳаммаси кейинчалик 
мента рад жавобини бериш учунмиди?

- Баъзида ^оидалардан бироз чекинишимиз ^ам 
мумкин, - деди директор. - Номзодлар орасида ноёб 
1|обилиятга эга одамлар бўлади. Ёрдамчиларим 
танлов жараёнида ишлаш учун сизда ана шундай 
сифатлар бор деб ҳисоблашган. Лекин мен улардан 
фар1$ли ўлароқ, сизда алоҳида ажралиб турадиган 
жи^атлар йўқ, деб ҳисоблайман.

Ана шунда мен директор айтган жиҳатлари бор, 
г^обилиятли ёки ҳеч бўлмаса дарров кўзга ташлана- 
диган одам бўлишга царор 1ртлдим. Шохобча дирек- 
тори эшикни очиб, кинояли жилмайиб, қўлларим-
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ни сихрпп учун ипггиё^сиз ҳолда қўл узатди. Унга 
^ўл бермай, овозимни кўтариб:

- Яна бир нарсани айтсангиз: магистрлик ма^о- 
ми савдо агентига х^андай ёрдам бершпи мумкин? 
- дея сўрадим.

Таш^арида ўтирган ҳамма номзодлар магистр- 
лик мах^омига зга кишилар бўлгани учун сергак 
тортиб, бизга х$улох$ тутишди.

- Бу кўп нарсани англатади. Магистрлик маха­
ми одамнинг интилувчан ва юх^ори даражада ин­
теллектуал эканидан дарак беради.

- сиз мента бу нарса савдо агентининг иши- 
да х^андай ёрдам беришини айтинг, - буш келма- 
дим мен.

- Яхши, — деди директор. - Айтинг-чи, жаноб 
денгиз пиёда аскари, бу ишни мен улардан кўра 
яхшироц уддалай оламан деб ўйлашингизга сизни 
нима ундаяпти?

- Мен ҳаёт таълимини олиш учун беш йилим- 
ни сарфладим. Бундай билимни коллежларда 
беришмайди, деб ҳисоблайман. Мен одамларга 
буйрух^ беришни, уларни жангга бошлашни, ас- 
карларга ўрнак бўлишни, бор вужудимни х^урцув 
эгаллаганида ҳам фах$ат олға ҳаракат х^илишни 
ўргандим. Синф хонасида ўх$увчиларга у ёки бу 
даре юзасидан фикрлашлари учун босим ўткази- 
шади, биз эса тез ва тўғри ifapop х^абул хрхлишни 
ҳахрххрхй жанг босими остида ўргандик. Яна шуни 
айтишим мумкинки, мен аввало ўзим ҳахрхмда 
эмас, вазифам ҳах$ида, олдин шахсий хавфеиз- 
лигим ҳахрида эмас, х^ўл остимдагилар ҳах^ида ўй- 
лашни ўргандим.

Шохобча директори чурх$ этмай мени тингларди. 
Сўзларим унта таъсир этаётганига шубҳам йўх$ эди. 
Буни сезиб, охиригача боришга аҳц х^илдим.
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- Магистрлик дипломы бўлмаса-да, менда чи- 
дам, довюраклик ва т$алтис вазиятларда тўғри 15а- 
рор цабул қила олиш цобилияти бор. Мен бунд ай 
сифатларга синфда имтиҳонда ўтириб эмас, жанг 
майдонида эришганман. Биламан, сизнинг ком- 
паниянгиз IBM компаниясини синдириши керак, 
худди бизга жангда душман устидан ғалаба ^озо- 
ниш вазифаси юкланганидек. Мен беш йил мобай- 
нида ғалаба т^озонишга ургандим. Сизга 1ВМдаги 
ра^обатчиларни енгиш учун магистрлик ма^оми 
^атртдаги бир парча қоғоз эмас, денгиз флоти пиё- 
да аскарининг тайёргарлиги керак. Сиз магистр­
лик дипломини олган т^андайдир миши^и кўчага 
чит^иб, бирпасда 1ВМдагилар устидан ғолиб чита­
ли деб ўйлайсизми? Мен бунга ишона олмайман. 
Аммо ўзимга ишонаман. Рат^иб компаниядаги ма­
гистрлик дипломига эга одамларни енга оламан, 
гарчи ўша диплом менда бўлмаса ҳам.

Офис, ^абулхона ва йўлакка жимлик чўкди. Қа- 
булхонада ўтирган, ^ўлида магистрлик дипломи 
бор номзодларга бирма-бир назар солдим, улар 
кўзларини ерга ^адаган ҳолда ўтиришарди. Улар 
менинг ҳамма сўзларимни эшитишган, ҳатто пича 
талвасага ҳам тушиб ^олишганди.

Мен директорга юзланиб, унинг т^ўлини си^дим- 
да, суҳбат учун миннатдорчилик билдирдим. Бу са- 
фар ролимни яхши ижро этдим, дея ўйлаётгандим.

Кетиш олдидан жилмайиб, шундай дедим:
- Яхши тролинг. Ишни ра^обатчиларингиз ком- 

паниясидан 1$идираман шекилли!
- Бир датрп^а! - деди шохобча директоры кутима- 

ганда. - Марҳамат, хонамга кирсангиз. Компания- 
мизга ишга олишда истисно тарит^асида мавжуд 
^оидаларга зид иш тутишга ҳат£$им борлиги ёдимга 
тушди.
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Йўқотадиган ҳеч нарса қолмаганида

Компанияга ишга жойлашганимдан сўнг, бу ян- 
гиликни айтгани бой отамнинг офисига кирдим. 
Мен улар ишга оладиган одамга ўхшамаслигимни 
билганимдан сўнг айтган ҳамма сўзларимни ^ай- 
тадан гапириб бердим. Бой отам жилмайиб, шун- 
дай деди:

- Одам кўпинча йўт^отадиган ҳеч нарсаси ^олма- 
ганида ютувда эришади.

У яна ь^ўшиб қўйди:
- Кўпчилик учун энг 1£ийини - йўтртадиган ҳеч 

нарсаси ^олмаганини ҳис этиш. Кўпчилик бунд ай 
ҳолатда дуч келган баҳонага ёпишишга тайёр бў- 
лади. Улар ^атъий ҳолда олға 1$адам босишни ис- 
ташмайди, шунинг учун ҳам бор-будларидан айри- 
лишади.

Тўрт йиллик хорлик

Тўғрисини айтсам, сотишни ўрганиш мен учун 
вертолёт бопп^аришни ўрганишдан кўра фшин бўл- 
ган. Баъзан Гонолулу бўйлаб эшикма-эшик юриб, 
нухса кўчириш машиналарини сотишга уринишдан 
кўра яна Вьетнамга ^айтиб. жанговор вазифалар- 
ни бажариш афзал туюларди. Чунки мен табиатан 
жуда уятчанман. Ҳозир ҳам баъзи базм ва т^абуллар- 
га боршп менда енгил қўр^ув уйғотади. Бу феълим 
билан ҳар куни нотаниш офисларга кириб, ўз маҳсу- 
лотимни таклиф ьртлиш мен учун даҳшат эди!

Икки йил мобайнида “Xerox” фирмаси савдо 
агентлари жамоасида энг ёмон сотувчи бўлдим. 
Ҳар сафар шохобча директоры цабулига киришдан 
олдин тиззаларим цалтирай бошларди. Унга олти 
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ойлик ҳисоботимни топширганимда доим мени узи 
ўртада туриб ишга олганини ва ҳозир бундан афсус- 
ланаётганини айтарди. Охир-отртбат мени ишдан 
бўшатиш масаласи кўтарилганида бой отамнинг 
олдига келдим. Виз нонушта пайти учрашдик. Мен 
ишларим юришмаётганини айтдим.

- Савдо даражам паст, даромадим камайиб ке- 
тяпти, узим эса доим савдо агентлари рўйхати охи- 
ридаман. Сизнингча, менинг муаммоим нимада? — 
дея сўрадим бой отамдан.

Муваффақиятсизликнинг камлиги

Бой отам доимгидек кулиб юборди. Бу кулгиси 
билан у мента ҳаммаси яхши, ҳаммаси тўғри кетяп- 
ти, булаётган ишлар - бизнесни урганиш жараёни, 
дегандай бўлди.

- Бир кунда нечта учрашувинг муваффатртятсиз 
якунланади? - сўради у.

- Уч-тўртта, - дедим мен. - Ватримни асосан 
офисда учрашувларга тайёргарлик кўриш билан 
ўтказаман ёки навбатдаги ташрифга ўзимда куч 
туплаш учун бирор кафеда бшршиб ўтираман. Тўғ- 
рисини айтсам, омадсиз савдо учрашувлари жоним- 
га тегди. Ҳар тал мента эшикни кўрсатиб фгйишга- 
нида жоним ҳи^илдоғимга келади.

- Мен ҳам ҳали эшикни кўрсатиб қўйишганида 
хурсанд бўлган одамни учратмаганман, - деди бой 
отам. - Лекин рад тртлинадиган учрашув олдидаги 
ффт^уви билан тил топиша оладиган одамларни уч- 
ратганман ва улар улкан муваффатрзятларга эри- 
шишган.

- Муваффатртятсизликдан фггулиш учун нима 
т^илишим керак?
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Бой отам яна кулди ва деди:
- Муваффа^ятсизликни тўхтатишнинг ягона 

йўли - унта тезрот^ кўникиш. Сеида ҳали кунлик 
омадсиз савдо учрашувлари сони жудаям кам.

- Жудаям кам?! - ба^ириб юбордим мен. - Нима, 
сиз мени ҳалиям ёш бола деб ўйлайсизми? Омадим 
келмай турганида, 1$андай фьпиб унинг янада кў- 
пайишини хоҳлашим мумкин?

- Яхшиси, бунта тезроц кўник, барибир бугун- 
ми-эртами шунта мажбур бўласан, - жилмайди бой 
отам. - Қуло^ сол, сен ҳозир ўрганиш жараёнининг 
ўртасида турибсан. Бу ҳолат сендан кўпроц хато ^и- 
либ, янада кўпро^ нарса ўрганишни талаб 1$илади. 
Қанча тез хато фълсанг. ўрганиш жараёнидан шун­
ча тез ўтасан ва ўзингни нариги цирроза кўрасан.

Бой отам ҳа^и^атни айтаётган эди. Томас Эди­
сон ҳам лампочкани ихтиро 1р1лишда шу бос1$ичдан 
ўтган. Бой отам мента айнан пойга автомобилини 
ҳайдашни ўргатган устозимнинг талабини ь^ўяётган 
эди: газни борича босиш керак. Ҳа^и1рт шунда эди- 
ки, агар ўқув жараёнидан тезро1$ ўтишни хоҳласам, 
бу йўлдаги ҳамма омадсизликларга тезро^ кўники- 
шим керак бўларди.

Муваффақиятсизлик хам ўхшамаган пайтда

Бой отамнинг айтганига кириб бир неча ҳафта 
ичида савдо учрашувларим сонини янада кўпай- 
тирдим. У офисдан бу офисга югуриб-елдим. Лекин 
мени шахсан учрашиб, гаплашишим керак бўлган 
мансабдор шахслар олдига ^ўйишмасди. Ҳамма 
жойда ^уғирчо^дек чиройли кийинган, ўз бошли^- 
ларини мендек хира, зерикарли одамлардан асрай- 
диган котибалар рўпарамдан чи^арди.
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Кетма-кет омадсизликка учраб ҳам, барибир, 
тишга босарли бирор муваффақиятга эриша олма- 
дим. Ниҳоят, бу ситамларга чидай олмай, ян а бой 
отамга фгнғиро^ тр!либ, маслаҳат сўрадим. Омадсиз 
уринишларни ҳам эплай олмаётганимни айтдим. У 
яна кулиб, шундай деди:

- Демак, кундузги ишингта т^ушимча равиш- 
да кечаси ҳам ишлашинг керак. Бу янаям кўпроц 
“омадсизликка учрагаингга” ёрдам беради.

Бу сўзлардан кейин тепа сочим тикка бўлди. 
Мен кечт^урун ишлай олмасдим. Ахир. ёлғизман, 
цолаверса, Гавайяда яшайман, отрпомни тунги 
клубларда ўтказишим, ўйнаб-кулишим ҳам керак- 
ку. Баҳонамни эшитиб. бой отам суради:

- Тадбиркор бўлишни ^анчалик кучли хоҳлаяп- 
сан ўзи? Едингда бу л с ин, тадбиркор учун сотшп ма­
йората биринчи ўринда ту рад и. Агар бунга астой- 
дил ўрганмасанг ёки ўрганишни истамасанг, унда 
бутун умр ёлланма ишчи бўлиб яшашга тайёрла- 
навер. Ахир, бу - сенинг ^аётинг. Қандай келажак 
танлаш ўз ^ўлингда. Танла, омадсизлик бил ан ёш 
ва кучга тўлган пайтинг курашасанми ёки т^ариб, 
кучдан цолганингдами?

Бу гапларнинг ҳаммаси, агар муваффатртятга 
эршпмотрш бўлсам. хато ва омадсизликларимни 
цувонч билан кутиб олишим зарурлиги ҳатрада эди.

Қолаверса, ятртндагина камбағал отамнингбиз- 
несда омадсизликка учраганини кўрганим учун 
ҳам, сотишни ўрганиш т^анчалар зарур эканини 
тушунардим. Квадрантнинг “Б” томонида бўлиш- 
ни истар эканман, бу малакани албатта ўзлаш- 
тиришим шарт. Лекин офисма-офис т^атнашлар 
жонимга текканди. Кун сайин бу иш мени даҳ- 
шатга соларди. Бир куни “Бу матоҳингиз бизни 
цизиттгирмайди”, деган гапни тўрт марта, “Агар 
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ҳозироц хонамдан чш$иб кетмасангиз, полиция 
ча^ираман”, деган жавобни эса икки-уч марта 
эшитганимдан сўнг ^атти^ ваҳимага тушиб фол­
дим. Ишхонага ^айтиш ўрнига тўғри уйимга бор- 
дим. Кичкинагина квартирамда ўтирар эканман, 
ишдан бўшаш ҳа1$ида ўйлаб ^олдим. Ҳатто бирор 
Ўқув муассасига кириб, магистрлик даражасини 
олиш ҳа1$ида ҳам хаёл т^ила бошладим, лекин 
кейин икки дона аспирин ичиб, сал ^овуримдан 
тушгач, кўрпамга ётдим. Шуни англай бошла- 
димки, омадсизликка кўникиш пайти келганди, 
аммо бошцача йўл билан...

Текин меҳнат

Ўзимга янги иш т$идириш ўрнига бой отам бер- 
ган масла^ат эсимга тушиб, бир ишга цўл урдим. У 
текин ме^натдан 1$очмасанг, иш топиш осон, деган- 
ди. Офпомлари хайр-эҳсон йиғишга одам излаётган 
бир хайрия ташкилотини топдим. Иш куним туга- 
ганидан сўнг ухлашга ҳозирлик кўраётган шаҳар 
бўйлаб эҳсон йиға бошладим. Соат 19:00 дан 21:30 
гача уйма-уй юриб, эҳсон йиғардим. Бу жуда ажойиб 
иш эди! Икки ярим соат ичида шунчалик кўп омад­
сизликка учрадимки, савдо компаниясидаги ишим- 
да бу ҳа^да фацат “орзу 1р1лиш” мумкин эди, холос. 
“Хегох”да харидорлар билан кун бўйи етти марта- 
ча учрашардим. Кечки ишимда эса икки ярим соат 
ичида йигирмадан орти^ хонадонга кириб чи1рппга 
улгурардим. Албатта, рад жавоблари ва кўнгил си- 
нишлар кўп бўлди. Аммо 1$изиғи, ^анча кўп рад жа- 
воби олганим сайин, шунча кўп пул йиғардим. Гап 
шундаки, ^анча кўп уринсам, потенциал мижозла- 
римни шунча яхширо^ ўрганардим. Энди менга
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рад жавобини бериш унчалик осон иш эмасди. 0^- 
шомлари хайрия ташкилотида цанча кўп муваффа- 
^иятсизликка учрасам, кундузлари “Xerox”да шун- 
ча куп муваффа1^ият цозона бошладим. О1$ибатда 
савдо агентлари рўйхатининг охиридан ю^ориснга 
кўтарила бошладим. Тунги текин ишим туфайли 
кундузги ишим даромад келтира бошлади. Асосий- 
си, муло^отдаги уятчанлигимни енга олдим. Одам- 
ларга “ўз тилларида” гапириш ва ма1$садим йўлида 
интилишга ўргандим. Б - И учбурчагидаги муло^от 
босдртчини эгаллаш учун ‘‘уй вазифам”ни охирига 
етказиш учун астойдил ^аракат цилардим.

Муваффақиятсизликлар 
даромад келтира бошлади

“Хегох’даги фаолиятимнинг учинчи ва тўртинчи 
йиллари мен савдо агентлари рўйхатида нафа1$ат 
ют^ориладим, ҳатто унинг энг баланд чўтрртсига ҳам 
ета олдим. Жуда куп пул топаётгандим. Олдинги 
муваффатр1ятсизликларим даромад келтиришни 
бошлаганди.

Тўртинчи йили савдо агентлари орасида би- 
ринчи бўлдим. Бу маррани забт этганимдан сўнг, 
навбатдаги т^адамни трттиш ватаги келганини ту- 
шундим. Кетиш пайти бўлганди - савдо соҳасидаги 
“дарсларим” охирига етганди. Боинга нарсаларни 
ўрганиш ва1ўги келганди. Аммо ўшанда бу билим- 
ларим ҳали жуда оз эканпни г$аёьрщнам билибман! 
Ич-ичимдан бир кун келиб савдо соҳасидаги ютутр 
ларим ҳаётдаги энг катта мағлубиятимга олиб ке- 
лишини сезардим.
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Бизнеснинг турт мактаби

Бой отам бизнесни ўрганиш учун турли хил мак- 
таблар ҳа1$ида бизга тушунча берарди.

1. Анъанавий бизнес мактаби. Бундай мак- 
таблар коллеж ва олийгоҳларда бўлади. Улар ўз 
ўқувчиларига илмий ма^ом олишлари учун одций 
ў^ув дастурларини таклиф тршади.

2. Оилавий бизнес мактаби. Кўп оилалар ав- 
лоддан-авлодга ўтиб келаётган бизнес билан шу- 
ғулланишади (бой отамнинг оиласига ўхшаб), ле- 
кин бундай мактабдан “ў1$иш” учун албатта оила 
аъзоси бўлишингиз шарт. Бундай мактаблар сизга 
ажойиб имкониятларни тақцим т$ила олади.

3. Корпоратив бизнес мактаби. Кўплаб ком- 
паниялар ўз ишчиларига бизнесни урганиш учун 
алоҳида ўқув дастурларини таклиф ^лишади. Куп 
ҳолларда бундай компаниялар ўтршшнг учун пул 
тўлапш ва касбий малакангни ошириш учун бўш 
Baifr ажратиб бериши ҳам мумкин. Бу усулда тайёр- 
ланган кадрлар келажакда ўз компанияларига кат- 
та фойда келтирадилар.

4. Куча бизнес мактаби. Бу мактаб сиз ўт^ув 
партаси, оилавий ёки корпоратив бизнес мактаби- 
ни тарк этганингизда бошланади. Бу мактаб сизни 
реал ҳаёт билан юзма-юз г^ўяди ва шу асосда билим 
беради.

Мактабдан мактабга

Тўртта мактаб ҳам ўзининг ижобий ва салбий 
жиҳатларига эга. Мен уларнинг 1$айсиси яхши, 
1$айсиси ёмонлигини айта олмайман. Лекин мента 
ом ад кулиб ботдеан, чунки ҳаётим мобайнида ушбу 
тўрттала мактабда ҳам ўврпп насиб 1$илган.
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Аиъаиавий бизнес мактаби

“Xerox” компаниясида ишлаб юрганимда ўша 
ердаги университет ^ошида таппсил этилган кечки 
бизнес мактабига магистрлик дипломини олиш учун 
1$атнардим. Бу бир йилча давом этди. Кейин шуни 
тушундимки, бу yipnii мен учун эмас экан. Ҳамма 
ўқитувчиларимиз ёлланма ишчилар тоифасидан 
эди. Ўша мактабда ўтртйдиганларнинг ҳаммаси худ- 
ди уларни ўтрггаётган ўт^итувчиларидек олий маъ- 
лумотли, куп маош оладиган ёлланма ишчи бўлиш 
ма!$садида эди. Мен корпорация эгаси бу лишни ис- 
тасам. улар ўша корпорацияда Ю1$ори мартабали иш 
хоҳлашарди. Бунинг ортида ҳаётга бўлган муноса- 
батнинг бош^ача тури ётарди ва бу уларнинг ут^ув 
режаларига тўғри келмасди. Шунинг учун ҳам бу 
мактабни тарк этдим.

Оилавий бизнес мактаби

Дўстим Майк туфайли мен бой отам бопп^аради- 
ган оилавий бизнес мактабида ўт$иш имкониятига 
эга бўлдим. Мен учун бу мактаб ^адрли эди, чунки 
мен бу ерда кўп нарсаларни ўргандим. Бой отам эса 
муваффа1$иятли тадбиркоргина эмас, балки буюк 
му алл им ҳам эди.

Корпоратив бизнес мактаби

иХегох”да ишлаш жараёнида дунёдаги энг яхши 
корпоратив ўқув дастури билан танишиб читрпп 
имкониятига эга бўлдим. 1974 йилда компания би- 
ринчи класс самолёт чиптасини т^ўлимга туп$азиб.
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Виржиния штатининг Лисбург шаҳарчасидаги шо- 
хобчасига иш ўрганиш учун жўнатди. Бу фантастика 
эди! Навбатдаги маърузани тинглардик ва олинган 
билимларни амалда синаш учун кўчага чшррдик. 
Бизни энг яхши утрггувчилар утрггишар, энг яхши 
етакчилар эса бошқаришарди. Улар тўт$наш келиши- 
миз мумкин бўлган муаммоларни амалда ^андай ҳал 
ф!лишни ўргатишарди. Жон-жаҳдимиз билан нафа- 
1$ат савдо юритишни, балки ракобатчиларимиз стра- 
тегияларини ҳам ўрганардик. Уша пайт олдимизга 
^ўйган ягона мацсад - ра^обатчимиз IBM фирмаси 
устидан ғолиб читрпп эди. Ушбу фирма ра^обатбар- 
дош ва мағрур ра1$иб бўлгани учун бу йўлда ьршин- 
чиликлар кўп бўлишини жуда яхши тушунардик.

Куча бизнес мактаби

Мен учун энг оғири “куча” бизнес-мактабида 
ўтрпп бўлди. Компаниядан кетишим билано^ “кў- 
чани” забт этмо^чи бўлдим, аммо у мени ҳолдан 
тойдирди. Бу чиндан ҳам 1ргйин ўтрпп бўлиб. даре 
берувчилари ^аттшдеўл, эсон-омон битириб, диплом 
олиш эса бопп$а жойлардагидан кўра 1$ийин эди. Бу 
ерда ўз ^ўр^увингиз билан юзма-юз келишингизга 
тўғри келарди. Биро^ бу мактабда энг муҳим са- 
6oipiap бериларди. Баҳони эса муваффа^ятим ёки 
муваффа1р1ятсизлигим ортали топган ёки йўгртган 
маблағим шаклида олардим.

Мактабни битириш куни

1978 йили “Xerox” компаниясининг бизнес-мак- 
табини тутатиб, диплом олдим ва ҳа1рп$ий дунё 
бизнеси мактабига ўтдим. Бу бостртч мен учун осон 
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кечмади. Маҳобатли офислар, доимий маош, ҳам- 
маси учун ишлаётган компаниям пул тўлаидиган 
дунёдан ҳаммаси учун ўзим (ҳатто ^оғоз т^ис^ич- 
ларгача) пул тўлайдиган дунёга ўтдим. Мен бопп^а 
одамларга, ёлланма ишчиларга ҳам ҳа^ тўлашим 
керак эди. Корпоратив бизнес мактабидан кетмас- 
дан олдин шахсий бизнес учун нима кераклиги ҳа- 
1$ида ^еч цандай тасаввурга эга эмасдим. Дастлаб- 
ки икки йил мобайнида икки шеригим билан ха- 
ражатларни камайтириш ниятида ўзимизга маош 
ёзмасликка аҳд т^илдик. Яна кўп ҳолатларда текин 
меҳнат 1ўилишимга тўғри келди. Шу ни тушундим- 
ки, бой отам ўғли Майк иккимизни бежизга текин 
ишлатмаган экан. У бизни олдин бош^аларга пул 
тўланадиган, шундан кейингина ўзимиз пул оли- 
пгимиз мумкин бўлган тадбиркорлар дунёсига тай- 
ёрлаган экан.

Муваффақият хатоларингизни 
куришга ёрдам беради

Бу бой отамнинг навбатдаги дарсларидан бири 
эди. Бопщача айтганда, кучли бул а бошлашингиз 
билан кучсиз томонларингизни намоён этишни 
бошлайсиз.

Нейлон кармончалар ишлаб чш^ариш бизнесини 
ташкиллапггиришда Б - И учбурчагидаги бепгга бос- 
тргчнинг фат^ат иккитаси: муло1рт ва маҳсулот иш­
лаб чшшриш боартчларига асосий эътиборни қарат- 
гандик. Йиллар мобайнида биз, уч ҳамкор, ушбу йў- 
налишлар бўйича яхши тайёргарликка эга бўлдик. 
Аммо муаммо шунда эдики, ушбу бостртчларга эъ­
тиборни кучайтириб, долган йўналишларни унутиб 
қуйгандик. Муваффатршт тез келди ва у жуда улкан
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ҳам эди. Гуёки ўт ўчириш насосига пластик шланг 
улаб, боғни сугора бошлагандек эдик. Лекин тизимга 
бутун дунёга танилиш фактори аралашганидан сўнг 
бизнесимиз синди. Кучли томонларимиз ўз моҳия- 
тини йуъ^отиши билан, кучсиз томонларимиз юзага 
чи^иб цолди. Ют\т$ларимиз бир ёниб-ўчган ёр^ин 
юлдуздай йўқлик ^аърига сингиб кетди. Бизнинг 
кучимиз кучсиз томонимизни кўрсатиб цўйган эди. 
Муваффат^иятимиз хатоларимизни юзага чицарди. 
Виз тизим ва пул отрши йўналишлари бўйи-
ча жуда бўш эдик. Албатта, хатоларни тўғрилашга 
уриндик, аммо шиддат билан ўсиб бораётган муваф- 
фафютимиз бизни чалғитиб ^ўйганди.

Мактаб партасига қайтиш

Корхонамиз синганидан сўнг икки шеригим 
бизнесни тарк этишди, мен ^ам уларнинг йўлини 
тутиш ниятида турганимда бой отам: “Ишни гбай­
та тикла. Нима бўлган бўлса, сенинг фойдангта 
бўлди. Бу айнан сен ўғрппинг керак бўлган мактаб 
эди”, - деди.

Кейинги олти йил давомида мен “уй вазифам”- 
ни бажариш учун кўп марта “парта”га цайтдим. 
Анш$ро^ айтсам, мен кўп марта омадсизликка уч­
редим ва ҳар гал ишимни 1$айтадан бошлайвердим. 
Аммо ҳар бир омадсизлик оғршрш эди. Ҳар сафар 
мағлубиятга учраганимда яна цандай камчиликла- 
рим устида ишлаш кераклигини ўрганиб борардим. 
Кўча бизнеси мактабида ў^иб-ўрганардим. Шунинг 
учун ҳам ^ар бир муваффа1$иятсизлик мени кучли 
iprnap, ўзимга бўлган ишончни мустаҳкамларди. 
Янги омадсизликлар хато 1$илишдан фф1$иш ^ис­
сини камайтириб, хатолардан ўрганиш нштиёцини 
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оширарди. Ҳар бир муваффат^иятсизлик мен учун 
навбатдаги чаьртрув бўлиб, олдимда 1$андайдир 
янги оламга читрнп эшиги очилишидан дарак бе- 
раётгандай туюларди. Агар муваффацият 1$озонсам, 
демак, ўша эшик очилибди деб ҳисобласам бўларди. 
Агар акси бўлса, демак, эшик ҳали очилмабди. Бу 
эса ўша эшикни очиш учун янаям кучли ва афиш 
бўлишим кераклигини англатарди.

Мендан йиллар давомида пулсиз фшдай яша- 
дингиз. деб сўраб цолишади. Шундай жавоб бера- 
ман: “Узим ҳам билмайман, амал-та1$ал цилиб, кун 
санардим, холос”. Шерикларим ташлаб кетишгач, 
иккита янги шерик пайдо бўлди: улардан бири акам 
Жон эди. Тўғри, улар ўзлари билан бизнесга 1$ан- 
чадир маблағ олиб келишди, лекин энг асосий жи- 
ҳат ҳаётий зарурат бўлган янги билимлари билан 
ишга цўшилишганида эди. Иккинчи шеригим Дейв 
бизнес тизими бўйича тажрибага эга эди. У ишлаб 
чи^аришни ташкиллаштиришда устаси фаранг 
эди. Акам Жон эса пул отртмини бопп^ара оларди. У 
кредитор ва етказиб берувчилар билан мулофида 
жуда фойдали чиқиб цолди. Ундан тапп^ари, олдин 
аудиторлик фирмасида ишлаган, ҳозир нафафща 
бўлган маслаҳатчи ҳам топдик. У бизга ҳужжатлар- 
даги чалкашликларни бартараф этишда ёрдам бер- 
ди. У биз билан деярли текинга ишлашга рози бўл- 
ганди, чунки хотини билан чифппа олмай 1$олган 
ва кундалик жанжаллардан фпулиш учун ҳам кун 
бўйи офисда бўлишга тайёр эди. Бундан тапп^ари, 
у лойиҳамиздаги чигалликларга ижобий ечим то- 
пишга ҳам мутахассис сифатида фтзи1$иб фхлганди. 
Хуллас, бу киши молиявий чигалликларни ечибги- 
на фшмай, бизга ҳафпрш профессионал л ар қандай 
пул йиғишини ўргата олди ҳам.

Аввалига амал-таф1л ф<либ кун ўтказардик. 
Ammo ўшанда ҳам бир нарса ани^ эди: яна ёлланма 
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ишчиликка қайтишни асло истамасдим. Қолаверса, 
ортга 1$айта олмасдим ҳам. чунки ўтмишдан кера- 
гидан орти^ узоцлашиб улгургандим.

Бой отам ҳац эди. Бу во^еалар ўтган ўн йилда 
мен учун энг яхши бизнес мактаби бўлди. 1974 
йили “Xerox” компаниясидаги ишимдан бошлаб 
1984 йили уз бизнесимни очгунимча кечган давр 
мобайнида керакли жараёнларнинг ҳаммасини 
босиб ўтгандим. Назаримда, бизнес эмас, ^андай- 
дир пойга автомобили яратаётгандим. Қайта-^айта 
синовлар ўтказардим, двигатель ёки гидравлика 
тизими ишдан чицарди ва шу каби ҳар ^андай жа- 
раён мен учун улкан сабо^ берарди.

Тизимлардан иборат тизим

Автомобиль яратиш кўп жиҳати билан бизнес 
яратиш жараёнига ўхшаб кетади. Чунки автомо­
биль ҳам тур ли тизимлардан иборат бўлади. Авто- 
мобилда электр истеъмоли тизими, ётртлғи тизими, 
тормоз тизими, гидравлика ва шу каби боннца турли 
тизимлар бор. Агар булардан бирортаси ишдан чиц- 
са, автомобиль юрмайди ёки ҳалокатга учрайди.

Инсон вужуди ҳам турли тизимлардан иборат. 
Қон айланиш тизими, нафас олиш тизими, ош^о- 
зон-ичак, суяк-скелет тизими ва ҳоказо. Бу тизим- 
ларнинг ҳам бирортаси ишдан чш$са, инсоннинг 
бошига бузуқ автомобилнинг куни тушади.

Тадбиркорликка ўрганишни ҳам шифокорлик ёки 
автомобиль устачилигини ўрганишга та^осласа бў- 
лади. Фарци шундаки, пшфокор рентген суратлари 
ва 1$он ташхисига қараши лозим бўлса, тадбиркор ўз 
бизнесининг “саломатлигини” ба^олаш учун Б - И 
учбурчагига ^араши керак.
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Нейлон кармончалар бизнесини яратиб, яна бир 
неча бор тбайта ташкил ipunnn жараёнида ҳолатни 
таҳлил т^илишим осонлашди. Ҳозир деярли қўрт^ув- 
ни ҳис цилмайман. фа^ат ёқимли ҳиссиётлар долган. 
Олдин мени ^ўрфггган муаммоларда ҳозир т^улай им- 
кониятларни курам ан. Энди ҳамма топганларимни 
йўтртсам ҳам уларни яна ь^айта топа олишга ишон- 
чим к о мил. Чунки мен тўртгала мактаб бост$ичлари- 
ни босиб ўтиб, энг керакли билимларга эга бўлдим.

Нима муҳимроқ?

Кўпинча сўрашади: тадбиркор учун нима зарур- 
poif - мактабда олинган билимми ёки кўчада олин- 
ганими? Эндиликда айтишим мумкинки, ҳар би- 
рининг ўз ўрни бор, иккиси ҳам керак. Тадбиркор- 
ликда муваффат$иятга эришишни истасангиз, сиз 
ва жамоангиз унисида ҳам, бунисида ҳам кучли бў- 
лиши керак. Б - И учбурчагига 1$арасангиз, бунинг 
сабабини тушуниб оласиз. Кўчада олинган билим 
бешта бос^ичнинг ҳаммасида ^ўл келса, мактабда 
олинган билим ҳу^у^ ва пул отними йўналипшда ёр- 
дам беради. Ҳут^уқ йўналишида ишлаш учун юри- 
дик илмга эга бўлиш шарт, пул отними бўйича эса 
профессионал бухгалтер ёки аудитор бўлиш лозим. 
Ҳайрон бўлишингиз мумкин, лекин бухгалтер ёки 
юристсиз қандай ьртлиб яхши бизнес т^уриш мум­
кин, дея савол берувчилар ҳам учраб туради.

Жамоа билан ишлаш кўникмалари

Ҳар бир тадбиркор мактабда олинадиган билим 
билан кўчада орттириладиган тажриба фартрпш 
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тушуниши керак. Энг муҳими жамоа билан ишлай 
олиш кўникмасидир. Бизнесда кимнинг билим ва 
тажрибаси кўпроц бўлса, ўша ғолиб бўлади.

Жим Коллинз ўзининг “Яхшидан энг яхшисига” 
(“Good to Great”) китобида: “Агар керакли кишилар 
уз жойида экан, биз бундан грншрпп ҳис этишимиз 
лозим”, - деб ёзади. Тадбиркорда Б - И учбурчаги- 
нинг ^ар бир бос^ичида ишлай оладиган жамоа бу- 
лиши шарт. Жимнинг таъкидлашича, ва1ўги-ва1ўги 
билан нотўғри ишлайдиган ва зарар келтирадиган 
одамларни жамоадан чш$ариб туриш ҳам керак.

Унта капа хато

Юрист ва бухгалтерлар билан муносабатларда 
кўплаб тадбиркорлар учта асосий хатога йўл ^уйи- 
шади.

1. Улар бизнеслари ташкил топишидан олдин ҳу- 
ifyif ва ҳисоб-китоб борасида яхши маслаҳатчига эга 
бўлмайдилар ва бундай мутахассисни излашмайди 
ҳам.

2. Кўпинча улар ишончли вакил ёки оддий бух­
галтер маслаҳатига ^улот^ тутишади. Кўп бора шун­
дай тадбиркорларга савол беришимга тўғри кел- 
ган. Бизнесни ким бопщаряпти ўзи - тадбиркорми, 
ишончли вакилми ёки бухгалтерми? Шуни унут- 
маслик керакки (гарчи улар ^айсидир маънода уз 
ишларини яхши бажаришса ҳам), уларга маошни 
сиз тўлаяпсизми, демак, бизнесингиз йўналишини 
ҳам ўзингиз белгилашингиз керак.

3. Кўпинча тадбиркорлар унинг бизнесига ^изш$- 
майдиган, бефарц юрист ва бухгалтерларга муро- 
жаат ь^илишади. Мен уларни фа^ат ёлланма ишчи 
сифатида ушлаб туриш керак, демо!$чи эмасман, 
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шунчаки, сиз уларга ишонишингиз лозим. Улар 
бизнесингиздаги ҳар бир истак сизнинг муаммоин- 
гизга айланиши мумкинлигини билишсин. Улар 
сизга энг ятргн дўст бўлишлари керак. Бу борада бой 
отам шундай деган: “Тапщаридан келган бухгалтер 
ёки ишончли вакил - таш^аридан келган эр ёки 
хотин демакдир”.

Мактабда бериладиган билим билан 
кучада олинадиганининг фарқи

“А” малака
Таҳлил 1^илиш ва 
тан^адий фикр 

билдириш ^обилияти

“Т” малака
Ижодий 1$обилиятлар 

ва мослашувчан 
ёндашув

**П” малака
Профессионал 

1$обилиятлар ва 
экспертиза ўтказа олиш

“Л” малака 
Одамлар билан . 
ишлай олиш ва 

етакчилик жиҳатлари

Чап томонда, одатда, анъанавий усулда, мактаб- 
ларда олинадиган билимлар хусусияти кўрсатил- 
ган. Ўнг томонда эса кўчадан олинадиган билим­
лар ҳатртда ran кетяпти. Бой отам шундай дерди: 
“Тадбиркор сифатида юксалишни истасанг, ўзинг- 
да турт хил малакани шакллантиришинг керак”. 
Ҳозир ана шу турт малака моҳиятини англатишга 
тўхталаман.

“А” малакаси. Аналитик т^обилиятта эга одам- 
ларни биламиз. Улар мактабдаё1$ математикадан 
кўплаб мисоллар ечишган. Агар уларга бирор гоя 
таклиф 1$илсангиз. уни ташрадий ёки менсимай 
1$арши олишади. Улар ҳар 1$андай вазиятда ^ам би­
рор царорга келишдан олдин жуда куп уйлашга мо- 
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йил бўлишади. Бундайлар ifapop фбул ь^илишдан 
олдин минг маротаба ўлчаб, бир бора кесадиганлар 
тоифасига киришади.

“Т” малакаси. Бошидан уз ишига ижодий ён- 
дашадиган одамларни барчамиз таниймиз. Улар 
албатта рассом ёки шоир бўлишади, демо^чи эмас- 
ман. Шунчаки, 1$арорига ижодий ёндашадиган бух­
галтер ёки юристни ҳам шундай кишилар сафига 
$шиш мумкин. Уларнинг фикр доираси чеклан- 
маган. Шунинг учун уларнинг фикрлаш тарзи ана­
литик типдаги одамларга ғалати тую лиши мумкин. 
Мисол учун, “Молил бозори ин^ирозга учраса, куп 
пул ишлаб оламан”, десам, ижодий ^обилиятга эга 
одамлар нима демо^чи бўлаётганимни тўғри анг- 
лай олишади. Қатъий ҳисоб-китобларга асосланган 
кишиларга эса буни тушунтиршп ^ийин.

“П” малакаси. Яна шундай одамлар борки, 
улар ^ар цандай техника ёки асбоб-ускуналар би- 
лан ишлай оладилар. Мисол учун, улар замонавий 
компьютерлардан максимал даражада фойдалана 
олишади. Бунд ай кишилар бил ан суҳбатлашсанг, 
ўзингни тош асридаги ҳеч нарсани билмайдиган 
одамдек ҳис 1ртлиб ^олишинг мумкин. Кўпинча, 
бундайлар ўзининг алоҳида ^обилиятлари билан 
“Л” малакали одамларнинг акси бўлиши мумкин. 
Нега дейсизми? Чунки “П” малакалилар қизи- 
трппларига мосро^, техник гапларни тушунадиган 
одамлар билан суҳбатга киришиб кетиши осон. 
Бошцалар билан эса уларнинг гаплашадиган гапи 
йў^. Уларнинг ва^ўги кўпро^ автомобиль эҳтиёт 
ф!смлари сотиладиган дўконларда ўтади, чунки 
у ерда цизшрпплари бўйича ўзларига ятргн киши- 
ларни учратишлари мумкин-да.

“Л” малакаси. Бундай одамлар мактаб пайти- 
дан жамоатчилик ишларига жалб тртлинади, улар 
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омма ичида катта ҳурмат-эътиборга эга бўлишади. 
Бундайлар бош^алар билан уларнинг “тилида” суҳ- 
батлашиб, турли кечалар, базм ва йиғилишларда 
ўзларини эркин тута олишади. Улар ҳар цандай 
суҳбатни тртздиришлари мумкин. Аммо эпштишдан 
кўра гапиришни кўпрот^ яхши кўришади. Шундай 
бўлса ҳам, бопп$алар уларни оғизларини ланг оч- 
ганча тинглашади.

Бизнесда уларни бошлшргари ҳам, т^ўл остида- 
гилари ҳам цадрлашади. Керакли малакани олиш- 
са, бундай кишилардан ажойиб етакчилар чшрппи 
мумкин.

Турлича малакалар - 
турли хилдаги тадбиркорлар

Тушуниб турганингиздек, маълум малака­
лар тўплами маълум тадбиркорлик турларига 
мослашади. Мисол учун, автомобиль ипнртбози 
автомобиль эҳтиёт ^исмлари дўконини очиши 
мумкин. Юрист ўз билимини т^ўллаб, ўз соҳасида 
ютутдеа эришиши мумкин. “Л” малакали шахс- 
лар кўпрот^ сиёсат бобида омадли бўлишади. 
Улар тадбиркор бўлишлари ҳам мумкин, аммо 
бу пул учун эмас, балки ҳамманинг эътиборида 
туриш учун бўлади.

Тўртта малака хам зарур

Бой огам шундай дерди: “Бизнесда малаканинг 
тўрттала тури ҳам зарур. Майда бизнес майдалигича 
^олаверади, чунки уларда айтилган малакаларнинг 
битта ёки бир нечтаси бўйича ишчилар етишмайди”.
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Нейлон кармончалар ишлаб чи^ариш бизнесининг 
интрарозга учраганига сабаб шуки, мен ҳам, ҳамкорла- 
рим ҳам “Т” ва “Л” малакаси бўйича кучли бўлсак-да, 
“А” ва “П” малака-^обилиятидан анча йирот$да эдик.

Кўплаб майда тадбиркор ва профессионал мута- 
хассислар “А” ва “П” малака турларида кучли бу- 
лишади. Одам ўзининг би л им ва шргидори бил ан 
танитрли адвокат ёки электр анжомларига бўлган 
ишфтбозлиги туфайли монтёр бу лиши ҳам мумкин. 
Улар ўз касбий маҳоратларидан келиб чи^иб, хос 
хизмат бозорларида ҳавас тртлгудек ютуфр эриши- 
шади ва бунда ҳамма ишни ўзлари қилишни иста- 
шади. Лекин бундайлар уз бизнесини кенгайтириб, 
катта компанияга айланишлари жуда тртйин, чун- 
ки уларда ишга ижодий ёндашиш ва одамлар билан 
мулотрт 1£ила олиш малакаси етишмайди.

Агар сармоядорлик ҳат$ида гапирсак, “А” ва “П” 
турдаги кишилар пулларини “Т” ва “Л” турдаги- 
лардан тамомила бош^ача тикишади. Улар, би- 
ринчи навбатда, ҳаммаси режа асосида бўлиши- 
ни ^амда ҳамма рацамларни билишни, астойдил, 
шошилмай мулоҳаза ^илиб кўришни хоҳлашади. 
“Т” ва “Л” турдагиларни эса корхонанинг ғай- 
риоддий хусусияти ўзига жалб т^илади ёки улар 
бу ишда яна қандай бошца ўйинчилар иштирок 
этаётгани билан тризитришади. Ўйинчи сўзига эъ- 
тибор ^аратинг, бу “инвестицияни тавсифловчи 
тенгламада муҳим ўрин тутадиган кишилар”, де- 
ганидир. Бу ахборот “Л” мал акали одамлар учун 
айни^са зарур.

Инвестициялаш бўйича семинарларда “Айтинг- 
чи, мен ўз ҳолатимда ^андай йўл тутай? Сиз цандай 
муваффат^ият формуласини таклиф тртла оласиз?” 
каби саволларни берадиганлар доим топилади Бу 
саволларни эшитиб, рўпарамда “А” ва “П” малакали 
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одам турганини дарров тушунаман. Агар мен уларга: 
“Виз янги инвестициялаш усулини ўйлаб топдик. Виз 
бир гуруҳ кишилар билан бирга ишлашга келишиб 
олдик, бунинг ортидан эса катта пул ишладик”, - деб 
жавоб берсам, мени лат^мага чи^аришади. Бундай 
ёндашув уларга умуман тушунарсиз. Уларга кўпро^: 
“Пулингни асра, 1$арзга кирма. узоц муддатли дивер- 
сификацияланган инвестицияларни амалга ошир”, 
- десам, тушунарли бўлади. Чунки улар учун ҳамма 
нарса олдиндан ани^ режаланган ва ҳисобланган бў- 
лиши керак. Менинг таваккалчиликка асосланган 
формулам эса уларни хавотирга солади.

Бой отамдан маслаҳат

Шу туртта турнинг бирортасида ҳам куч ли бўл- 
май туриб тадбиркор бўлмоқчи бўлаётганим бой 
отамни хавотирга соларди. Бир куни у шундай деб 
цолди: “Сен малакаларнинг ичидан узингта кўпро^ 
мос келадиган бирортасини танла ва уни яхпш уз- 
лаштиришни бошла”.

У ён дафтаридан бир вароқ йиртиб олиб, Б - И 
учбурчагидаги бешта босқични ёзди:

Мау су лот
Ҳучуч 
Тизим 
Мулоуот 
Пул оцими
Кейин сўзида давом этди: “Менимча, сенда ҳут0% 

тизим ва пул оғртми йўналишларида бирданига му- 
ваффаьртятга эршпиш учун имконият кам. Мактаб- 
да ёмон ут^игансан. Бундан тапп^ари, сен адвокат, 
бухгалтер ёки муҳандис бўлиш учун яна ўтрппга 
^айтмайсан. Демак, маҳсулот ва муло1рт даражаси 
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^оляпти. Шу иккисидан бирини таила ва ва1ртнгни 
шу йўналишда энг кучли бўлишга бағишла”. Мен бу 
масла^атни олдим ва денгиз флоти пиёдалар корпу- 
сидан кетиб, “Xerox” корпорациясига шита ёлландим. 
1974 йили тадбиркорликдаги муваффа^ият ўзаги 
одамлар билан ишлашни билиш, муло^от ёки “Л” ма- 
лакаси деб ҳисоблардим. Лекин табиатимда бундай 
хусусиятлар деярли йў^ эди. Қолган ҳаётимни шу ху- 
сусиятларни ўрганишга багишлашга а^ц ьртлдим.

Ҳозир эса катта тажриба эгаси бўлган ҳолда, 
мактабда бериладиган ҳамма билимларга эга бўл- 
ганлар орасига кирдим; улар ижодий фикрларини 
янги ма^сулот ишлаб чи^ишга йўналтиришлари 
ёки бутун умрларини ҳуқуьрш ўрганшпга бағиш- 
лаб, aToipni юрист бўлишлари мумкин. Ҳаётий 
тажрибаларим натижасида эса тўхтамай пул oipi- 
ми келиши йўлларини биладиган олий малакали 
бухгалтер ва аудитор л арни ҳурмат тр1л а бош ладим.

Нима учун биргина йўналиш 
мутахассиси бўлдим

Бу ҳа1$ца бой отамдан сўраганимда, шундай жавоб 
берганди: “Атрофингга яхши жамоа тўплашинг ва 
ўзинг улардан цайсидир жиҳатинг билан устун бўли- 
шингга тўғри келади. Агар кипшлар билан мулодегг 
борасида ўртача даражада бўлсанг, энг яхши юрист- 
лар, муҳандислар, дизайнерлар ёки аудиторлар билан 
ишлолмайсан. Чунки ўзинг ўртача мутахассис бўлга- 
нинг учун ҳам атрофингда сенга ўхшаганлар бўлади”.

Барча босқичлар бўйича эксперт

Баъзи бир соҳа мутахассисларининг эришишла- 
ри мумкин бўлган юту1$ларга эриша олмасликла- 
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рининг сабаби шуки, улар бирданига Б - И учбур- 
чагининг бепгга бост$ичи бўйича билимдон бўлиш- 
ни хоҳлашади. Тўғри, улар ҳамма йўналишларни 
тушунган ҳолда яхши иш ташкил қилишлари мум- 
кин, аммо ҳамиша ҳам ҳар бир йўналиш бўйича 
тенг кучли бўла олишмайди. Шунинг учун ҳам бун- 
дайлар квадрантнинг “С” томонидан чш$а олиш­
майди. Агар квадрантнинг “Б” томонига утишни 
исташса, бо пикача йўл тутишлари, яъни битта йў- 
налишда энг яхшиси бўлиб, атрофларига т$олган 
ҳамма бостртч бўйтгча билимдонлар жамоасини йи- 
ғишлари шарт бўлади.

Мен уятчанлигимни енгиб. савдода, маркетинг- 
да, ёзувчилик ишларимда, оммавий читрпиларим- 
да ва ахборот борасида маҳсулотлар ўйлаб топишда 
яхши натижаларга эришдим. Агар йиллар мобай- 
нида ўзимда мулотргг маҳоратини такомиллаштир- 
маганимда “Rich Dad Company” бугунги ютутргарига 
эршимаган бўларди.

Ҳозирда бизнинг компания маҳсулотларни та- 
комиллаштириш бўйича кучли жамоага эга, фаол 
юристлар ва ҳавас тртларли маркетинг тизими, пул 
о^имини тўхтовсиз таъминлаб берувчи олий тоифали 
молия со^аси мутахассислари бор. Бизнесимиз риво- 
жи учун дунё бўйлаб минглаб кишилар ишлашади. 
Компаниямиз кутилмаганда муваффатр1ятга эриш- 
ди, аммо бунинг учун йиллаб меҳнат цилишимизга 
туғри келди.

Ҳозирги ишдан кетишдан олдин

Куча бизнес мактабининг ^аҳри трптшр Нью- 
Йорк кўчаларида ҳамёнимда бир тийинсиз, ней­
лон кармончаларни сотиш илинжида умид билан 
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ҳар бир эшикни такиллатиб юрганларим ҳалигача 
ёдимда. Мен Нью-Йоркни севаман, аммо qaininoq, 
омадсиз ва яхпш танишларсиз бўлсанг, у ўта бе- 
шаф^ат шаҳарга айланиши мумкинлигини бошим- 
дан ўтказганман.

“Rich Dad Сотрапу”нинг бош офиси Аризона 
пггатининг Скотсдейт ша^рида жойлашган бўлса- 
да, уни ^аракатга келтирувчи дастак барибир Нью- 
Йорк ва шу каби бош^а катта шаҳарларда эди. Гап 
шундаки, биз “Time Warner”, “Viacom”, “American 
Express”, ABC, NBC, CBS, “Fortune”, “Business Week” 
“Fordes” журналлари, “New York Times”, “New York 
Post ” газеталари ва CNN каби xanifapo мавцега эга 
катта компаниялар билан алот^ада бўлиб туриши- 
миз лозим. Биз улар билан нафаь$ат алоь^ада бўла- 
миз, балки биргаликда бизнес юритамиз ҳам. Аммо 
^анчалик катта юту1$ларга эришган бўлмай, бу ша- 
ҳарда кечган маша^атли кунларим ҳамон ёдим­
да. Агар Б — И учбурчагининг бирор бос1$ичида оз- 
гина бўшашсангиз, Нью-Йоркнинг тунги кўчалари 
^анчалик совуғ^ бўлишини ҳис ьрьлиб кўришингиз 
мумкин.

Шундай фхлиб, ҳозирги ишингизни тарк этмо1$чи 
бўлсангиз, тушуниб олинг: аввало югррида айтил- 
ган малакалардан бири бўйича энг моҳири бўли- 
пшнгиз лозим. Агар чиндан омадли тадбиркор бў- 
лишга а^д ^илсангиз, цолган малакалар бўйича i$o- 
билиятли, сиз билан жамоа бўлиб ишлай оладиган 
одамларни топишингиз керак. Агар зўр жамоа туза 
олсангиз, ниятингизга етишингиз осон бўлади. Хул- 
лас, ran айнан г^айси турдаги малакани эгаллашда 
эмас. Буларнинг бирортасини яхши ўзлаштирган 
бўлсангиз кифоя, бу малакани кўчадан олгансизми 
ё мактабданми, бунинг фар1$и йўт$.
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ШЕРОН ЛЕКТЕРДАН 
ТЎРТИНЧИ ДАРСГА ҚЎШИМЧА

4-сабоқ.
Муваффақият хатоларни кўришга ёрдам беради.

Роберт айтганидек, бой ота мактабларни тўрт 
турга ажратди:

1. Анъанавий бизнес мактаби;
2. Оилавий бизнес мактаби;
3. Корпоратив бизнес мактаби;
4. Куча бизнес мактаби.
Юцоридаги мактабларнинг ҳар бири ўз йўнали- 

ши бўйича ^имматли малака ва билим берса-да, 
шуларнинг узинигина муваффаЕ$ият гарови деб 
бўлмайди. Хўш, буларсиз ^андай муваффатр1ятга 
эришиш мумкин?

Сиз анъанавий мактаб таълимини бопп^а йўл- 
лар билан олишингиз ҳам мумкин. Масал ан, турли 
ўцув марказлари бизнес бўйича уз таълим дастури- 
ни таклиф Еўиляпти. Кичик бизнес ассоциацияси ва 
маҳаллий ташкилотлар эса тадбиркорликка тайёр- 
лаш учун етакчилар иштирокида у^ув семинарла- 
ри ташкиллапггиряпти.

Бундан тапп^ари, бўлажак тадбиркорнинг билим 
олиши учун мў л жал лантан кўплаб китоблар ва ин­
тернет-ресурсл ар ҳам бор.

Диққатни Б - И учбурчагидагм 
беш йўналишга қаратинг

Анъанавий бизнес мактаби маълумотига эга бул- 
масангиз ҳам, алтернатив манбаларни топиб фой- 
далана олсангиз. муваффа^ият томон йўлингизни 
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сезиларли даражада ipic^apiupa оласиз. Эътиборин- 
гизни Б - И учбурчагидаги беш йўналишга царатиб, 
мос малакаларни эгалласангиз, ўзингизни муваффа- 
1£иятга эрипппп учун сизни т^ўллай оладиган жамоа- 
ни тўплашга тайёр латан бўласиз.

Бирор фаолият тури билимдонига айланинг

Бой отанинг Робертга берган маслаҳатига амал 
1$илиб, ўз иқгидорингиз ва эътиборингизни беш 
фаолият турининг бирортасида билимдон бўлишга 
йуналтиринг. Роберт сингари сиз ҳам эътиборин­
гизни мулоцот малакасига ^аратишга уриниб кў- 
ришингиз мумкин. Кўп ҳолларда. айнан тадбиркор 
ўз компаниясида энг самарали ва ^зиқувчан савдо 
агента бўла олиши мумкин.

Инвесторлар компаниянгизга пул тикиши ва улар- 
ни бунта ишонтира олшпингиз учун сотишни билиш 
жуда муҳим. Шунинг учун Роберт ва бой ота бу муло- 
ҳазага ^ушилиб: ‘Ўз бизнесини қуришни истаган одам 
сотиш маҳоратига эта бўлиши шарт”, — дейишади.

Яхши маслаҳатчилар

Яна бир бор эслатаман, сиз маслаҳатчиларингиз- 
нинг билим ва малакаси туфайли бизнесингизни 
мустаҳкамлашингиз мумкин. Улар сиз бажара ол- 
майдиган вазифаларни бажаришда ёрдам бериша- 
ди. Мисол учун, мен аудитор лик т^илиб юрганимда 
кўплаб компаниялар номидан гапиришимга тўғри 
келган: улар ^аторида гуллаб-яшнаётгани ҳам. бун- 
дайро1$лари ҳам бўлган. Ўшанда, бухгалтер ва ауди­
тор сифатида орттирган тажрибам кейинги фаолия- 
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тимда катта ёрдам беряпти. Сизнинг бизнесингиз 
учун эса бундай хизматни малакали бухгалтер ва 
аудитор амалга ошириши мумкин.

Яхши маслаҳатчиларни то пинг ва жалб этинг, 
уларнинг кўрсатмаларини бажаришга ҳаракат ди­
линг. Қанча саволингиз бўлса, тортинмай ҳаммаси- 
ни беринг. Бу саволлар ортали камида сиз масла- 
ҳатчиларингизга бу масалалар сиз учун цанчалик 
муҳимлигини тушунтира биласиз. Аммо соҳа мута- 
хассиси сизга бирор маслаҳат берса, унта қуло^ соли- 
шингизга тўғри келади. Тадбиркорларнинг хатола- 
ридан бири шуки, улар ўзларига ё^лаган ҳар ^андай 
маслаҳатни рад этишади. Сўзига т^уло^ тутмасангиз, 
маслаҳатчиларга пул тўлашнинг нима кераги бор?

Ёрдамчиларингизнинг маслаҳатларини инобатга 
олмасангиз ҳам, камида уларнинг сўзларини дшдеат 
билан тинглай олишингиз керак. Охирги қарорни 
1^абул 1£илиш сизнинг вазифангиз. Лекин сизга мас- 
лаҳат берганларга бундай ifapopra иш юзасидан тў- 
ли^ ахборот олиб, кейин келганингизни билдиринг. 
Тадбиркор сифатида сиз таваккал т^илиш-тршмас- 
ликни ҳал этшпингиз, маслаҳатчи эса сиз т$андай 
таваккалга ^ўл ураётганингизни тушуниши лозим.

Бундан тапп^ари, мен сизга “атршй ҳужум” ^илиш 
учун ҳамма маслаҳатчиларни бир жойга тўплаб ту- 
ритттни ҳам тавсия трыаман. Бундан ма^сад улар бир- 
бирларини ^андай т^абул ^илишларини кузатиш ва 
охир-о^ибат сара ғояларни танлаб олитпдир. Бундай 
йўл тутиш ортали кўп нарсаларни ўрганасиз.

Аммо баъзи тадбиркорлар ҳар бир маслаҳатчиси 
билан ало^ида суҳбатлашишни маъ^ул кўришади. 
Нима бўлган та^цирда ҳам, унутмангки, раҳбар 
сифатида ifapop чиқарар экансиз, қабул ^илинган 
^арорларнинг компания келажагига таъсири учун 
фа^ат ва фат$ат ўзингиз жавобгар бўласиз.
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Кўча берадиган “дарслар”

Куп компанияларда аудитор сифатида фаолият 
юритганимга ^арамай, тадбиркорлик борасида ан- 
ча-мунча нарсани реал ^аётдан ўрганишимга тўғри 
келган. Ўз хатоларини ўрганиш ор1$али муваффа- 
тртятли ташкилот т^уриш ва уни бошцариш учуй яна 
кўп нарсаларни ўрганиш лозимлигини тан олиш 
унчалар ҳам ё^шли ҳиссиёт эмас, албатга. Шунинг 
учун атрофингизда ҳамма йўналиш бўйича мута- 
хассислар бўлиши кераклигини тўғри тушунинг. 
Шунда хотиржам бўласиз, чунки бизнесда бирор 
муаммога дуч келсангиз, ёнингизда тўғри йўл кўр- 
сатадиган одам топилади. Бизнеснинг гуллаб-яш- 
нашига ўз со^аси билимдонлари билан ҳамкорлик 
т^илиш ортали эришилади.

Жамоада ишлаш малакаси

Мактаб ва кўчада олган билим ҳамда тажриба- 
ларингиз фппилмасигина сизни муваффацият сари 
етаклай олади. Лекин муваффа^иятнинг асл фор- 
муласи - жамоа билан ишлашни билишда. Бунда 
турли соҳалар бўйича малакали мутахассислар бир 
ма^сад атрофида бирлашади ва бу ривожланиш 
учун кучли туртки бўлиб хизмат фпгади.

22.03. 2015 йил.

Биринчи китоб тугади, 
давоми бор.
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