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Annotatsiya. Ushbu maqolada startapni muvaffaqiyatli shakllantirish jarayonidagi asosiy 

bosqichlar va ularga mos investitsiya raundlari yoritiladi. G‘oyani shakllantirishdan 

boshlab minimal ishchi mahsulot (MVP)ni yaratish va investor topishgacha bo‘lgan yo‘l 

bosqichma-bosqich tahlil qilinadi. Shuningdek, zamonaviy tajribalar sifatida Tesla, 

UzCombinator, Startup Garage va Uzum kabi misollar ko‘rib chiqilib, innovatsion 

yechimlar, akseleratsiya dasturlari va mahalliy raqamli startaplar qanday muvaffaqiyatga 

erishayotgani tahlil qilinadi. Maqola yakunida yangi tadbirkorlar uchun amaliy tavsiyalar 

berilib, startaplarni rivojlantirish va sarmoya jalb qilishda e’tibor qaratilishi lozim bo‘lgan 

jihatlar xulosa sifatida keltiriladi. 

Kalit so‘zlar: Startap bosqichlari, G‘oya, Minimal ishchi mahsulot (MVP), Seed 

investitsiya, Series A raundi, Akselerator, Innovatsiya, Mahalliy startap, Unicorn, Startap 

ekotizimi 

 

Startap qurishning asosiy bosqichlari: g‘oya → MVP → investor topish.     Har 

qanday startap muvaffaqiyatining asosida dolzarb muammoni hal etuvchi g‘oya yotadi. 

Startap g‘oyasi bozor ehtiyojiga javob berishi, ya’ni potensial mijozlar dardiga davo 

bo‘lishi kerak. CB Insights ma’lumotlariga ko‘ra, startaplarning muvaffaqiyatsiz bo‘lishiga 

eng ko‘p sabab bo‘ladigan omil aynan bozor ehtiyojining yo‘qligi – ya’ni, hech kimga 

kerak bo‘lmagan mahsulot ustida ishlash (post-mortem tahlillarning 42% holatlarida shu 

faktor tilga olingan. Shu bois g‘oya bosqichida tadbirkor avvalo “mijoz qanday muammoga 

yechim izlamoqda?” degan savolga javob topishi lozim. Bozorda hech kim hal qilmagan 

yoki yetarlicha qondirilmagan muammoni aniqlash va shu muammo uchun yechim taklif 

qilish g‘oya bosqichining bosh maqsadidir. 

Keyingi qadam – MVP (Minimum Viable Product) bosqichi, ya’ni minimal ishchi 

mahsulotni yaratish. MVP – bu g‘oyaning dastlabki prototipi bo‘lib, uning yagona vazifasi 

taklif etilayotgan yechim bozor tomonidan qanday qabul qilinishini sinab ko‘rishdir. Lean 

Startup yondashuvida ta’kidlanganidek, MVP orqali tadbirkor qisqa fursatda va kam 

xarajat evaziga “qurish – o‘lchash – o‘rganish” siklini bosib o‘tadi. Ya’ni, dastlabki 

mahsulotni tayyorlab, real foydalanuvchilarga taklif etadi va ularning fikr-mulohazalarini 

o‘lchaydi. Shu tariqa mijozlar mahsulotni foydali deb topyaptimi yoki yo‘qmi, taklif 

etilayotgan yechim ular uchun haqiqiy qiymatga egami – shular aniqlanadi. Masalan, 

Latitud tadqiqotida qayd etilishicha, MVP bosqichi bozor yechimni qanday qabul qilishini 

eng tez va arzon usulda test qilishga xizmat qiladi. MVP orqali 1) mijozlar taklif 
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etilayotgan mahsulotni qadrlashadimi va 2) ularga yetib borish kanali to‘g‘rimi – mana 

shular tekshirib ko‘riladi. Agarda MVP sinovlari natijasida mahsulot yetarlicha qiymatli 

emasligi ma’lum bo‘lsa yoki noto‘g‘ri auditoriyaga yo‘naltirilgani ayon bo‘lsa, startap erta 

bosqichdanoq o‘z strategiyasini qayta ko‘rib, pivot (yo‘nalishni o‘zgartirish) qilishi 

mumkin. Aksincha, agar mijozlar MVPni ijobiy qabul qilsa va qadrli deb topsa, demak 

startap keyingi bosqichga – mahsulotni takomillashtirish va kengroq bozorga chiqarishga 

tayyor. 

MVP muvaffaqiyatli sinovdan o‘tib, mahsulotning bozordagi qiymati tasdiqlangach, 

navbat investor topishga keladi. Bu bosqichda startap o‘z rivojlanishini tezlatish uchun 

tashqi moliyaviy mablag‘larni jalb qilishga kirishadi. Ilk navbatda odatda “seed” (urug‘lik) 

investitsiya raundiga chiqiladi – ya’ni, kichik hajmdagi dastlabki sarmoya jalb qilinadi. 

Keyinchalik, startap rivojlanishiga qarab, Series A kabi yirikroq investitsiya raundlariga 

o‘tadi (bu jarayon startap o‘sishi davomida bir necha marotaba takrorlanishi mumkin). 

Demak, investor topish bosqichi startap uchun yangi marralarni ochadi: jalb qilingan 

mablag‘ yordamida jamoani kengaytirish, mahsulotni takomillashtirish va bozorga faol 

kirib borish imkoni tug‘iladi. Shu bosqichda tadbirkor pitch-deck (taqdimot) tayyorlab, 

investorlarni ishontirish mahoratini namoyish etishi zarur. 

Investitsiya bosqichlari: seed va Series A 

Startaplar odatda bir necha bosqichda investitsiya jalb qilishadi. Eng birinchi 

institucional moliyalashtirish bosqichi Seed raundi hisoblanadi. Crunchbase ta’rifiga ko‘ra, 

seed bosqichi – kompaniya hali yosh va bozorda o‘z o‘rnini topishga urinayotgan paytda, 

unga dastlabki o‘sish uchun beriladigan kichik hajmdagi sarmoyadir. Odatda, seed 

investitsiyalar angel investorlar, akseleratorlar yoki maxsus seed-fondlar tomonidan kichik 

cheklar ko‘rinishida taqdim etiladi. Mazkur mablag‘ startapga MVPni yanada 

rivojlantirish, ilk mijozlarni jalb qilish va bozorda product-market fitga (mahsulotning 

bozorga mosligi) erishishiga xizmat qiladi. Statistik ma’lumotlarga qaraganda, seed 

raundlar hajmi keng diapazonga ega – bir necha ming dollardan tortib 1–2 mln. dollargacha 

bo‘lishi mumkin, ammo so‘nggi yillarda hatto bundan yirik seed raundlar ham 

uchramoqda. 

Seed bosqichidan so‘ng startapning o‘sish ko‘rsatkichlari ijobiy bo‘lsa va mahsulot 

bozorda o‘z o‘rnini topayotgan bo‘lsa, Series A investitsiya bosqichiga o‘tish vaqti keladi. 

Series A – bu startap uchun birinchi yirik venchur kapital raundi bo‘lib, unda investorlar 

kompaniyaning aksiyalariga qarshi kattaroq mablag‘ tikadilar. Maqsad – startapning biznes 

modelini keng ko‘lamda amalga oshirish va jadal o‘sishni moliyaviy ta’minlash. Odatda 

Series A raundlari hajmi 1 million dollardan 10–30 million dollargacha bo‘lishi mumkin va 

bu bosqichga kelib investorlar startapdan ancha ko‘proq “substansiya”, ya’ni dalillarni 

kutadi. Bu dalillar – foydalanuvchilar sonining o‘sishi, daromad oqimining paydo bo‘lishi, 

aniq monetizatsiya modeli va albatta, mahsulotning bozorga mosligi kabi ko‘rsatkichlardir. 

Xususan, startap Series A ga yetib kelgan bo‘lsa, u ko‘pincha product-market fitga 

erishgan (mahsuloti bozor talabiga mos ekanini ko‘rsatgan) bo‘ladi va endi asosiy e’tibor 

biznesni kengaytirish, marketing va savdoni oshirishga qaratiladi. Misol uchun, yaqinda 
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Uzum startapi o‘zining Series A raundida xalqaro venchur fondlardan 50 million dollardan 

ortiq sarmoya jalb qilib, tezkor o‘sishni moliyalashtirishga erishdi. Umuman olganda, seed 

va Series A bosqichlari startap hayotidagi eng muhim moliyaviy marralardir – birinchisi 

g‘oyani “urug‘” holatdan unib chiqishiga yordam bersa, ikkinchisi esa birinchi marta 

kattaroq miqyosda o‘sish va bozorni egallash imkonini ta’minlaydi. 

Real keyslar 

Tesla: jamiyat muammosiga innovatsion yechim 

Tesla startapi butun jamiyat uchun dolzarb bo‘lgan ekologik muammoni innovatsion 

yondashuv orqali hal etishga intilgan yorqin misoldir. An’anaviy avtomobil sanoati asosan 

ichki yonuv dvigatellariga tayanib, uglerod chiqindilarini ko‘paytirib kelayotgan bir 

vaqtda, Tesla jamiyatni qiynayotgan muammo – iqlim o‘zgarishi va havoning 

ifloslanishiga yechim sifatida elektrokar (elektr avtomobil)larni ommalashtirishni maqsad 

qildi. Kompaniyaning missiyasi ham aynan “dunyoni barqaror energiyaga o‘tishini 

tezlashtirish” deb e’lon qilingan bo‘lib, Tesla bunga erishish uchun elektr transport 

vositalarini nafaqat ekologik, balki jozibador va raqobatbardosh qilib yaratishga kirishdi. 

Tesla Roadster (2008) va keyinchalik Model S kabi elektromobillar yuqori tezlanish, 

zamonaviy dizayn va xavfsizlikni ta’minlab, bozorda katta qiziqish uyg‘otdi. Natijada, 

Tesla elektromobillari odamlar uchun faqat “kerak” bo‘lgan emas, balki “xohlanadigan” 

mahsulotga aylandi. 

Tesla o‘z g‘oyasini hayotga tatbiq etish jarayonida bir necha investitsiya 

bosqichlarini bosib o‘tdi: dastlab Silicon Valley investorlaridan seed mablag‘lar, keyinroq 

Series A va boshqa raundlarda yirik sarmoyalar jalb qilindi. Elon Musk kabi 

investorlarning qo‘llab-quvvatlashi bilan kompaniya 2010-yilga kelib IPO orqali ommaviy 

aksiyalar joylashtirish darajasigacha o‘sdi. Eng muhimi, Tesla o‘z innovatsion yechimi 

bilan butun avtosanoatni silkitib qo‘ydi – birinchi bo‘lib tijorat jihatdan muvaffaqiyatli 

elektrokar yaratib, raqobatchi yirik avtomobil kompaniyalarini ham EV (Electric Vehicle) 

ishlab chiqarish rejasini jadallashtirishga majbur qildi. Hozirgi kunda Tesla nafaqat 

avtomobillar balki energiya saqlash (Powerwall akkumulyatorlari) va quyosh panellari 

(SolarCity bilan birlashuv natijasi) orqali ham barqaror energetika yechimlarini taklif 

qilmoqda. Tesla misoli shuni ko‘rsatadiki, jamiyat uchun muhim muammoni aniqlab, uni 

innovatsion va tijoriy jozibador tarzda hal eta olgan startap investorlarni ham, 

iste’molchilarni ham jalb eta oladi. Kompaniyaning muvaffaqiyati ortida kuchli vizyon, 

yuqori texnologik yechim va bozordagi dardni aniq tushungan holda harakat qilish yotibdi. 

UzCombinator: startaplarni tayyorlash va akseleratsiya 

UzCombinator – bu O‘zbekistonda yosh tadbirkorlar va startap asoschilarini global 

bozorga chiqishga tayyorlash maqsadida yaqinda yo‘lga qo‘yilgan yangi akseleratsiya 

dasturi. IT Park Uzbekistan ko‘magida 2025-yilda boshlangan ushbu dastur 45 kunlik 

intensiv trening va amaliy ishlardan iborat. UzCombinator dasturi davomida tanlab olingan 

startapchilar mahalliy va xorijiy ekspert-mentorlar bilan yaqindan ishlashadi, Silicon 

Valley startap ekotizimidan o‘rganadilar hamda o‘z mahsulotlarini jahon bozoriga 

moslashtirish ustida ishlaydilar. Dastur strukturasi startap jamoalariga biznes modelini 
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takomillashtirish, bozorni validatsiya qilish (tasdiqlash), investorlar bilan muloqot 

ko‘nikmalarini rivojlantirish kabi jihatlarni qamrab oladi. 

UzCombinator’ning muhim bosqichlaridan biri – Demo Day (taqdimot kuni) 

hisoblanadi. Dastur so‘ngida ishtirokchilar o‘z loyihalarini yirik investorlar, venchur 

fondlar va strategik hamkorlar oldida taqdim etishadi. Eng yaxshi loyihalar uchun 1 mln. 

AQSh dollarigacha sarmoya jalb qilish imkoniyati yaratiladi. Shuningdek, dastur davomida 

har bir startap asoschisiga oylik stipendiya (1000 AQSh dollari), bepul ovqatlanish va 

to‘liq jihozlangan ofis maydoni kabi qulayliklar ham taqdim etiladi. UzCombinator har bir 

cohort (oqim) uchun atigi 30 nafar iqtidorli startapchini qabul qiladi va tanlov jarayoni juda 

raqobatli o‘tadi – g‘oyaning innovatsionligi, bozordagi salohiyati va jamoaning 

tayyorgarligi asosiy tanlov mezonlaridandir. Dasturga ariza berishdan oldin nomzodlardan 

batafsil startap ma’lumotlari, pitch-deck taqdimoti va loyihani tushuntiruvchi qisqa video 

tayyorlash talab etiladi. 

UzCombinator misolida ko‘rinib turibdiki, O‘zbekistonda startaplarni boshidan 

puxta tayyorlashga xizmat qiluvchi akseleratsion platforma paydo bo‘lgan. Bu dastur 

mahalliy iqtidorli tadbirkorlar uchun o‘z g‘oyalarini xalqaro maydonga olib chiqish, 

qimmatli bilim va tajriba orttirish hamda dastlabki investitsiyalarni jalb etish bo‘yicha 

noyob imkoniyat yaratmoqda. Yosh startaplar UzCombinator orqali go‘yo bir “mini-Y 

Combinator” tajribasini o‘tashmoqda desak, xato bo‘lmaydi – qisqa muddatda jadal 

rivojlanish uchun zarur bo‘lgan barcha sharoit va ko‘mak ular ixtiyoriga berilmoqda. 

Startup Garage: O‘zbekistonda yoshlar innovatsiyasini rivojlantirish 

Startup Garage O‘zbekistondagi ilk venchur studiya bo‘lib, 2024-yilda ishga 

tushirilgan va mamlakatda yoshlar innovatsion g‘oyalarini hayotga tatbiq etishga 

ko‘maklashuvchi muhim tashabbusdir. Ushbu loyiha O‘zbekistonda startap loyihalarni 

qo‘llab-quvvatlash, ularga sarmoya jalb qilish va yangi ish o‘rinlari yaratishga 

yo‘naltirilgan innovatsion va tadbirkorlikni rivojlantirish tashabbusidir. Startup Garage 

asoschilari va jamoasi yurtimizdagi iqtidorli yigit-qizlarning texnologik g‘oyalarini real 

biznesga aylantirish maqsadida ishlaydi. Ular Mohirdev ta’lim platformasi tajribasidan 

ilhomlanib, venchur studiya modelini yo‘lga qo‘yishdi. 

Startup Garage dasturi olti oylik keng qamrovli bootcamp ko‘rinishida tashkil 

etilgan bo‘lib, startap rivojlanishining barcha bosqichlarini – g‘oya paydo bo‘lishidan 

boshlab mahsulotni bozorga chiqarish va undan keyingi o‘sishgacha – qamrab oladi. 

Dastur davomida ishtirokchilar tadbirkorlik asoslari, mahsulotni rivojlantirish, moliyaviy 

rejalashtirish va investorlar bilan ishlash kabi mavzularni amaliy tarzda o‘rganadilar. Har 

bir jamoaga muvaffaqiyatli tadbirkorlar va soha yetakchilaridan iborat mentorlar 

biriktiriladi hamda real loyihalarni birgalikda bajarish orqali tajriba orttiriladi. Startup 

Garage o‘z rezidentlari (ishtirokchilari)ga keng tarmoq yaratish imkonini ham beradi – u 

yerda boshqa startapchilar, investorlar va mutaxassislar bilan bevosita muloqot qilish, 

hamkorlik aloqalarini o‘rnatish imkoniyatlari mavjud. 

Bu venchur studiya doirasida startap loyihalarga bevosita sarmoya kiritish amaliyoti 

ham yo‘lga qo‘yilgan. IT Park va xususiy fondlar hamkorligida Startup Garage ayrim 
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istiqbolli startaplarni moliyalashtirishda ko‘maklashadi, natijada har bir loyiha doirasida 

kamida 10 ta yangi ish o‘rni yaratish maqsadi qo‘yilgan. Mamlakat bo‘ylab Founders’ 

School, Startup Boost kabi dasturlar orqali Startup Garage nafaqat poytaxt, balki 

hududlardagi yoshlarni ham innovatsiyaga jalb etmoqda (2024-yilda 14 ta filial ochilgani 

buning dalilidir). Xulosa qilib aytganda, Startup Garage – bu O‘zbekistonda startap 

ekotizimini yangi bosqichga olib chiqqan loyiha bo‘lib, u yoshlarning texnologik 

g‘oyalarini haqiqiy biznesga aylantirish uchun zarur sharoit, bilim va resurslar bilan 

ta’minlaydi. Bu esa innovatsion mahsulotlar paydo bo‘lishiga, investitsiyalar jalb 

qilinishiga va iqtisodiyotda yangi ish o‘rinlari yaratishiga xizmat qilmoqda. 

Uzum: mahalliy raqamli startap modeli sifatida 

Uzum – bu so‘nggi yillarda paydo bo‘lib, misli ko‘rilmagan tezlikda ulg‘aygan 

O‘zbekistonning mahalliy raqamli startapi bo‘lib, bugungi kunda mamlakatning ilk 

“unicorn” kompaniyasiga aylandi (bahosi $1 mlrd dan oshgan startap). 2022-yilda 

O‘zbekistonda e-commerce (onlayn savdo) platformasi Uzum Market sifatida boshlangan 

ushbu startap qisqa fursatda xalq orasida ommalashdi va keyinchalik fintex yo‘nalishiga 

ham kirib, Uzum kartalari va to‘lov servislarini joriy qildi. Shuningdek, Uzum Tezkor 

nomli ekspress yetkazib berish xizmati yo‘lga qo‘yilib, startap bir necha turdagi raqamli 

xizmatlarni yagona ekotizimga birlashtirdi. Natijada atigi uch yilda Uzum platformasi 

foydalanuvchilari soni 17 milliondan oshdi – bu esa O‘zbekiston kattalar aholisining qariyb 

yarmiga teng ko‘rsatkichdir! Boshqacha aytganda, mamlakatdagi smartfon 

foydalanuvchilarining ikki kishidan biri Uzum xizmatlaridan foydalanmoqda. Bunday 

ulkan foydalanuvchi bazasi yaratilganida, Uzum 2024-yilda xorijiy investorlardan yirik 

sarmoyalarni o‘ziga jalb qildi. Jumladan, Tencent (Xitoy), VR Capital (AQSh/Britaniya) 

kabi yirik investorlar ishtirokida Uzum $65,5 mln miqdorida investitsiya oldi va bu uning 

qiymatini $1,5 milliardga olib chiqdi. Shu tariqa Uzum O‘zbekiston tarixida birinchi bo‘lib 

“unicorn” maqomiga erishdi. 

Uzum’ning muvaffaqiyati sabablari qator omillarga borib taqaladi. Birinchidan, 

kompaniya O‘zbekiston bozorining o‘ziga xosligini chuqur tushunib, mahalliy 

foydalanuvchilarning ehtiyojlariga mos xizmatlar ko‘rsatdi. Ikkinchidan, global tajribani va 

intizomni tatbiq eta oldi – Uzum asoschisi Jasur Jumaevning so‘zlariga ko‘ra, mahalliy 

bozor tafakkuri va global kompaniyalarda shakllangan operatsion tajribani uyg‘unlashtirish 

tez va barqaror o‘sishga erishishning kaliti bo‘ldi. Haqiqatan ham, Uzum o‘z 

infratuzilmasini noldan barpo etdi: butun mamlakat bo‘ylab 450 dan ziyod shaharda 1500+ 

ta pick-up punktlar ochib, onlayn buyurtmalarni bir kunda yetkazish tizimini yo‘lga qo‘ydi. 

Bu punktlar orqali Uzum Bank kartalarini tarqatish va kredit xizmatlarini ham ko‘rsatish 

yo‘lga qo‘yilgan – ya’ni raqamli mahsulot bilan birga fizikiymulohazalarga ham e’tibor 

berilgan. Kompaniya 2024-yil yakunida $150 mln sof foyda ko‘rishga erishib, daromadini 

yildan-yilga 50% oshirdi. Bu holat startap uchun juda kam uchraydigan yutuq – qisqa 

muddatda barqaror foydaga chiqish ko‘rsatkichidir. Uzum misolida ko‘rish mumkinki, 

mahalliy bozor muammolarini yechishga qaratilgan raqamli startap ham global 

investorlarga qiziqarli bo‘lishi va “unicorn” darajasiga yetishi mumkin. IT Park 
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ma’lumotlariga ko‘ra, Uzum ekotizimi joriy paytgacha jami $100 mln dan ortiq investitsiya 

jalb qilgan va mahalliy raqamli industriyada katalizator vazifasini o‘tamoqda. Uzum’ning 

jasoratli biznes modeli va qat’iy mehnati boshqa startaplar uchun ham namuna bo‘lib, 

yurtimiz raqamli iqtisodiyotining jadal rivojiga turtki bermoqda. 

Xulosa 

Startapni muvaffaqiyatli qurish – bu bosqichma-bosqich puxta o‘ylangan va 

mehnat talab qiladigan jarayon. Yuqoridagi tahlillardan quyidagi amaliy xulosalar 

va tavsiyalarni ajratib ko‘rsatish mumkin: 

● Bozor muammosini aniqlang va g‘oya ustida fokuslaning: Dastlabki 

bosqichda startap g‘oyangiz real bozor ehtiyojini qondirishiga ishonch hosil qiling. 

Foydalanuvchilarning “og‘riqli nuqtasi”ni toping va yechim taklif qiling. Tesla misolida 

ko‘rganimizdek, jamiyatga zarur bo‘lgan katta muammoni hal etishga bel bog‘lash katta 

muvaffaqiyat olib kelishi mumkin. Bozorni o‘rganing, mijozlar bilan gaplashing va 

ularning haqiqiy muammolarini aniqlashga intiling – aynan shu narsa sizni 

muvaffaqiyatsizlikka olib keluvchi “bozorga keraksiz mahsulot” tuzog‘idan saqlaydi. 

● Tezkor prototip yarating va tasdiqlang: G‘oyani hayotga tatbiq etishda 

kechiktirmang – minimal funksionallikka ega MVP yarating va uni bozorga chiqaring. Ilk 

foydalanuvchilardan fikr oling, mahsulotingizni sinovdan o‘tkazing. Agar kerak bo‘lsa, 

pivot qiling – moslashuvchan bo‘ling. Katta resurs sarflashdan oldin bozor mahsulotingizni 

qabul qilishga tayyormi, buni bilib olish muhim. Startup Garage dasturi va boshqa 

akseleratorlar aynan shu jarayonda sizga yordam berishi mumkin – mentorlar va 

eksperimentlar orqali mahsulotingizni bozor talabiga yaqinlashtiring. 

● Ekotizim imkoniyatlaridan foydalaning: O‘zbekistonda paydo bo‘layotgan 

UzCombinator, Startup Garage kabi platformalar – startapchilar uchun katta imkoniyat. 

Ushbu akselerator va venchur studiyalarda qatnashish orqali siz tajribali mentorlar 

ko‘magiga, investorlarga chiqish yo‘liga va hamfikr jamiyatga ega bo‘lasiz. Ular sizni 

biznes modelni shakllantirishdan tortib, investor oldida chiqish qilishgacha tayyorlashadi. 

Bundan maksimal foydalanib, bilim va aloqalar tarmog‘ini kengaytiring. 

● To‘g‘ri vaqtda sarmoya jalb qiling: Mahsulot bozorda tasdiqdan o‘tgach va 

o‘sishga tayyor bo‘lgach, investorlar bilan muloqotni yo‘lga qo‘ying. Ilk seed investitsiya 

yordamida mahsulotingizni takomillashtiring, bozorda kuchli traction yarating. Keyin 

Series A kabi yirik raundga chiqish uchun aniq strategiyaga ega bo‘ling – foydalanuvchi 

o‘sishi, daromad modelining ishlashini ko‘rsatadigan metrikalarni taqdim eting. 

Crunchbase ma’lumotlariga ko‘ra, Series A bosqichida startaplar o‘rtacha $1–$30 mln 

atrofida mablag‘ jalb qilishadi, lekin buning uchun ular allaqachon jiddiy yutuqlarga 

erishgan bo‘lishi talab etiladi. Uzum startapi misolida ko‘rdik: mahalliy bozorni zabt etib, 

millionlab foydalanuvchi bazasini yaratgach, xalqaro investorlar o‘zlari sarmoya kiritishga 

qiziqib kelishdi. 

● Jamoa va ijroga e’tibor qarating: Startap muvaffaqiyati faqat g‘oya va 

pulga emas, balki jamoaning kuchi va ijroga bog‘liq. Boshidanoq to‘g‘ri hamkorlarni 

jamoadan toping, o‘zaro rollarni aniqlashtiring va yagona maqsad sari intiling. Resurslarni 
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oqilona sarflash, moslashuvchan rejalashtirish va ma’lumotlarga asoslangan qarorlar qabul 

qilish odatini shakllantiring. Muvaffaqiyatli startaplar xususiyatlaridan biri – ular mijoz 

fikrini muntazam inobatga oladi va bozor o‘zgarishlariga tez moslashadi. Shu jihatlarni 

yodda tutgan holda harakat qilsangiz, sizning startapingiz ham bosqichma-bosqich 

muvaffaqiyat sari o‘sib boraveradi. 

 

ADABIYOTLAR: 

1. CB Insights: Startaplar muvaffaqiyatsizligining sabablari bo‘yicha hisobot – bozor 

ehtiyojining yo‘qligi eng yetakchi omil (42%) ekanligi qayd etilgan. 

2. Latitud (2023): Ventur moliyalashtirilgan startap rivojining 7 bosqichi – g‘oya, MVP, 

investitsiya va h.k. bosqichlar izchil bayon qilingan. 

3. Crunchbase: Startaplarni moliyalashtirish raundlari lug‘ati – seed raundi va Series A 

bosqichining ta’rifi va o‘rtacha hajmlari keltirilgan. 

4. IT Park Uzbekistan: Uzum startapi – O‘zbekistonning ilk texnologik unicorn 

kompaniyasi ekani va $1 mlrd+ bahoga erishgani haqida rasmiy xabar. 

5. TechCrunch (2025): Uzum startapining $65,5 mln investitsiya jalb etib, bahosini $1,5 

mlrd ga yetkazgani, 17 mln foydalanuvchi va yuqori o‘sish sur’atlari haqida maqola. 

6. Startup Base/IT Park (2025): UzCombinator akseleratsiya dasturi – yosh startapchilarni 

45 kunda global bozorga tayyorlash, intensiv trening va Demo Day haqida ma’lumot. 

7. StartupGarage.uz (2024): Startup Garage venchur studiyasi – O‘zbekistonda innovatsion 

startap loyihalarni qo‘llab-quvvatlash, 6 oylik dastur va yangi ish o‘rinlari yaratish 

tashabbusi to‘g‘risida ma’lumotlar. 

8. Harvard Business School blog (2016): Tesla misolida barqaror energiyaga o‘tish 

missiyasi va elektr avtomobillarni jozibador qilgan strategiya tafsilotlari. 

9. Auburn University case (2019): Tesla – birinchi tijorat muvaffaqiyatli elektrokar 

yarataroq, avtosanoatda innovatsion burilish yasagani haqida tahliliy ma’lumot. 

  


