


Mundarija
 1-qadam: Angel Investorlar va Venchur 
Kapitalistlar (VC) olamiga sayohat ������������������������� 4
 2-qadam: Startup Garage’ning Zingo 
muvaffaqiyatidagi roli ������������������������������������������������������� 8
 3-qadam: Dialix’ning Venchur Kapital 
sarmoyalashdagi tajribasi �������������������������������������������� 12
 4-qadam: Ta’sirchan Pitch Deck yaratish ���������18
 5-qadam: Investorlar nimalarga e’tibor 
qaratadi? ����������������������������������������������������������������������������������23
 7-qadam: Startup Garage’dan olingan 
saboqlar ������������������������������������������������������������������������������������34
 8-bonus qadam: Investitsiya kelishuvini 
yakunlash bo‘yicha yakuniy qadamlar ���������������39



3

 Angel investorlardan va venchur 
kapitalistlardan qanday qilib mu-
vaffaqiyatli ravishda investitsiya jalb 
qilish mumkin? Zingo ($50,000) va 
Dialix AI (NDA) tajribasi
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 1-qadam: Angel Investorlar va 
Venchur Kapitalistlar (VC) olamiga 

sayohat

Startap dunyosida muvaffaqiyatli bo’lish 
uchun to’g’ri investorlarni topish muhimdir� Eng 
ko’p uchraydigan ikki turdagi investorlar – an-
gel investorlar va venchur kapitalistlar (VC)� 
Ular sizning biznesingizga turli yo‘llar bilan 
yordam bera olishadi, lekin ularning maqsad-
lari, investitsiya qilish yondashuvi va ish tartibi 
bir-biridan farq qiladi� Bu bo‘limda ushbu ikki 
turdagi investorlar o‘rtasidagi farqlarni va ul-
arning qanday fikrlashini tushuntirib beramiz.

 Angel Investorlar va VC’lar o‘rtasidagi farqlar

Angel Investorlar – odatda individual inves-
torlar bo‘lib, ular startaplarning ilk bosqichlari-
ga sarmoya kiritadilar� Ular ko’pincha o’z shax-
siy mablag’larini ishga solib, startaplarning 
o’sishini qo’llab-quvvatlaydilar� Angel investor-
lar asosan quyidagi xususiyatlarga ega:

- Erta bosqichda sarmoya kiritadilar: Ular 
biznes hali unchalik rivojlanmagan bo‘lsa-da, 
uning potentsialiga ishongan holda sarmoya 
qilishadi� Ko’pincha bu startapning ildiz otish 
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davrida yoki “seed” bosqichida bo’ladi�
- Shaxsiy mablag’larni qo’llaydi: Angel inves-

torlar o’z mablag’larini ishlatadi va o’zlarining 
moliyaviy imkoniyatlariga ko’ra miqdorlar kirit-
adilar�

- Kamroq byurokratiya: Ular qaror qabul qil-
ishda tezkor va ko’proq startap asoschilariga 
yaqinlashadi, shaxsiy maslahatlar ham beradi�

Venchur Kapitalistlar (VC) esa sarmoya kir-
itish bo’yicha mutaxassis kompaniyalar yoki 
jamg‘armalar bo‘lib, ular startaplarning o’sis-
hini moliyaviy jihatdan qo‘llab-quvvatlash 
uchun katta miqdordagi mablag‘larni bosh-
qaradilar� Ularning xususiyatlari:

- Katta miqdorda mablag’ kiritishadi: VC’lar 
biror startap o’zining dastlabki rivojlanish bos-
qichidan o‘tganidan so‘ng katta hajmdagi 
sarmoyani taklif qiladilar� Ular ko‘pincha star-
taplar mahsulotni yaratib bo‘lgach va bozorga 
chiqishga tayyor bo‘lganda ishga kirishadilar�

- Qat’iy monitoring va nazorat: Venchur kap-
italistlar o’z sarmoyalari qaytishini kafolatlash 
uchun kompaniyaning boshqaruvida faol rol 
o’ynashadi� Ular ko’pincha startap kengashiga 
qo‘shiladi va strategik qarorlar qabul qilishda 
ishtirok etadi�

- Yuqori daromadni kutadilar: VC’lar odatda 
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o’zlarining sarmoyasidan 10 barobar daromad 
olishni maqsad qilib qo’yishadi, bu esa ularni 
yuqori risk va yuqori daromadli sarmoya vari-
antlariga qiziqtiradi�

 Angel Investorlar va VC’larning fikrlash tarzini 
tushunish

Angel Investorlar odatda yuqori riskli, ammo 
katta potentsialga ega startaplarga sarmoya 
kiritishni yoqtirishadi� Ular asosan startap aso-
schilariga yaqinroq bo‘lib, ular bilan bevosita 
ishlashni ma’qul ko’radi� Ular nafaqat moli-
yaviy yordam beradi, balki o’z tajribalari va 
tarmoqlarini ham taklif qiladi� Ularning asosiy 
motivatsiyasi startapning muvaffaqiyati va 
kelajakdagi o‘sishiga hissasi qo‘shishdir�

VC’lar esa o’z sarmoyalarini boshqarish 
uchun murakkab jarayonlardan foydalanisha-
di� Ular keng tadqiqotlar va tahlillar olib borib, 
kompaniyaning o‘sish sur’ati va kelajakdagi 
imkoniyatlarini baholaydilar� VC’lar, odatda, 
startap jamoasining kuchliligiga, bozor hajmi 
va mahsulot yoki xizmatning innovatsion jihat-
lariga katta ahamiyat beradi� Ularning asosiy 
motivatsiyasi katta daromad olish va kom-
paniyaning yirik o‘yinchiga aylanishidir�
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 Qachon Angel investor va VC’lar bilan mulo-
qotga kirishish kerak?

- Angel Investorlar bilan bog‘lanish vaqti: 
Agar siz startapning boshlang‘ich bosqichi-
da bo‘lsangiz va hali birinchi mahsulotin-
giz yoki xizmatlaringizni bozorga chiqarma-
gan bo‘lsangiz, angel investorlar siz uchun 
eng to’g’ri tanlov bo’ladi� Ular sizga tajriba va 
maslahatlar bilan yordam berib, biznesing-
izning “seed” bosqichida sarmoya kiritadilar�

- VC’lar bilan bog‘lanish vaqti: Agar sizning 
startapingiz mahsulotni yaratib, bozorga kirit-
ishga tayyor bo’lsa yoki sezilarli o‘sishga erish-
gan bo‘lsa, venchur kapitalistlar bilan muloqot 
boshlash vaqti keldi� Ular sizning kompaniyan-
gizni tezroq o‘stirish va yirik bozor segmentiga 
kiritish uchun katta miqdorda sarmoya kirita-
dilar�

Shunday qilib, sizga qaysi bosqichda qay-
si turdagi investorlar bilan ishlash kerakligini 
aniqlash – muvaffaqiyatga erishish uchun 
kalitdir� Angel investorlar dastlabki o‘sishga 
yordam beradi, VC’lar esa kompaniyangizni 
keng ko‘lamda o‘stiradi�
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 2-qadam: Startup Garage’ning 
Zingo muvaffaqiyatidagi roli

 Zingo’ning maqsadi va bozordagi potensiali

Zingo – bu til o’rganuvchilar uchun mo‘ljal-
langan peer-to-peer (o‘zaro muloqot orqali) 
tajriba almashish imkoniyatini beruvchi mo-
bil ilova� Ushbu platforma foydalanuvchilarga 
o‘zlarining til o‘rganuv jarayonlarini tezlasht-
irish uchun mos suhbatdoshlarni topishda 
yordam beradi� Zingo orqali o‘rganuvchilar 
bir-birlari bilan to‘g‘ridan-to‘g‘ri bog‘lanib, 
amaliy mashg‘ulotlar o‘tkazishlari mumkin� Bu 
yangi til o‘rganish metodikasiga ega bo‘lib, 
tilni nafaqat grammatik va nazariy jihatdan 
o‘rganish, balki haqiqiy muloqot orqali amali-
yot qilish imkoniyatini taqdim etadi�

Zingo’ning bozorga kiritayotgan yangiligi 
shundaki, u o‘rganuvchilarni global suhbat-
doshlar bilan bog‘laydi, va shu orqali ular turli 
tillarni osonroq va samaraliroq o‘rganish im-
koniyatiga ega bo‘ladilar� Til o‘rganish bozori 
katta va doimiy ravishda o‘sib bormoqda, bu 
esa Zingo kabi innovatsion platformalarga 
keng imkoniyat yaratadi�
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 Startup Garage 1:1 Treningi Zingo’ni qanday 
moliyalashtirishga tayyorladi?

Startup Garage Zingo’ga bir oylik inten-
siv trening va maslahat berish orqali ular-
ga $50,000 investitsiyani jalb qilishda katta 
yordam berdi� Bu trening jarayoni bosqich-
ma-bosqich quyidagicha bo‘ldi:

1� Startapni tahlil qilish va maqsadlarni belgi-
lash: Startup Garage birinchi navbatda Zingo 
jamoasi bilan ularning bozorga kirish strategi-
yasini, raqobat muhitini va mahsulotni qanday 
qilib yaxshiroq taqdim etish mumkinligini tahlil 
qildi� Maqsad — investorlar e’tiborini tortadigan 
aniq strategiyani shakllantirish edi�

2� Pitch tayyorlash: Keyingi bosqichda Zin-
go jamoasiga professional darajada pitch 
tayyorlash o‘rgatildi� Pitchda mahsulotning 
bozordagi muammolarni hal qilishi va uning 
qadrini qanday ta’kidlash kerakligi ko‘rsatil-
di� Shu bilan birga, investorlarni jalb qiladigan 
kuchli slaydlar tayyorlandi�

3� Moliyaviy prognoz va investitsiya so‘ro-
vi: Investorlarni ko‘proq jalb qilish uchun Zin-
go’ning moliyaviy modeli tuzilib, kelgusidagi 
daromadlar prognozi aniqlandi� Shuningdek, 
investorlarning mablag’larini qanday 
maqsadlarda sarflanishi haqida batafsil tush-
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untirish berildi�
4� Murabbiylik va feedback sessiyalari: Har 

haftada 1:1 murabbiylik va feedback sessiyalari 
o‘tkazildi, bu orqali Zingo jamoasi o‘z pitching 
ko‘nikmalarini yaxshiladi va investorlarning 
mumkin bo‘lgan savollariga qanday javob 
berishni o‘rgandi�

5� Investorlarga tayyorlanish: Treningning 
yakuniy bosqichida Zingo jamoasi investorlar 
bilan yuzma-yuz uchrashish oldidan maxsus 
tayyorgarlik ko‘rdi� Bu bosqichda ular o‘zlarin-
ing pitchlarini mukammallashtirdilar va moli-
yaviy so‘rovlarini yanada optimallashtirdilar�

 Zingo’ning Pitching tajribasidan olingan 
asosiy saboqlar

Zingo jamoasi investorlar oldida chiqish qil-
ganda o‘zlarining tayyorgarliklari va mahorat-
larini ko‘rsatdi� Ushbu pitching tajribasi orqali 
ular bir qancha muhim sabaklarni oldilar:

1� Fokusli va qisqa pitching: Investorlar odat-
da ko‘p ma’lumot olishga vaqt sarflamaydi. 
Zingo jamoasi o‘z pitchlarini qisqa va aniq qilib 
taqdim etib, diqqatni mahsulotning asosiy 
kuchli tomonlariga qaratdi�

2� Real natijalar ko‘rsatish muhimligi: Zingo 
jamoasi o‘z foydalanuvchilarining real nati-
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jalarini taqdim etib, investorlarni til o‘rganu-
vchilarning ushbu platformadan qanday foy-
da olayotgani haqida qiziqtira oldi�

3. Qattiq tayyorgarlik va investorlarning fikr-
lariga moslashish: Pitching jarayonida inves-
torlar ko‘plab savollar beradi� Zingo jamoasi bu 
savollarga aniq va tezkor javob berib, investor-
larning ishonchini qozondi�

4� Mahsulotga bo‘lgan ishonch: Pitching da-
vomida Zingo jamoasi o‘z mahsulotiga bo‘lgan 
ishonchini namoyish etish orqali investorlarni 
jalb qila oldi� Mahsulotga bo‘lgan ishonch in-
vestorlar uchun hal qiluvchi omil bo‘ldi�

Startup Garage tomonidan o‘tkazilgan in-
tensiv 1:1 trening Zingo jamoasiga nafaqat 
moliyaviy ko‘rsatkichlarini yaxshilashda, balki 
ularning pitching ko‘nikmalarini ham mukam-
mallashtirishda katta yordam berdi� Natijada, 
ular bir oy ichida $50,000 investitsiya jalb qil-
ishga muvaffaq bo‘ldilar�

Behzodxo’ja va Saidnabi SG tajribasi haqida 
video havolasi

https://www.instagram.com/p/DAREbz7uh-k
https://www.instagram.com/p/DAREbz7uh-k
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 3-qadam: Dialix’ning Venchur 
Kapital sarmoyalashdagi tajribasi

 Dialix’ning tarixi: Soha va mahsulot

Dialix AI – bu mijozlar bilan telefonda mu-
loqot qiladigan agentlarning suhbatlarini 
avtomatik tahlil qiluvchi dasturiy ta’minot plat-
formasi� Uning asosiy maqsadi – sotuv jaray-
onlarini yanada samarali qilish va mijozlarga 
xizmat ko’rsatishni takomillashtirish� Dialix AI bir 
vaqtning o‘zida soatlab suhbatlarni tahlil qilish 
orqali sotuvlarni oshirishga yordam beradi� Bu 
jarayonda mijozlar agentlarning yondashuvi, 
so‘zlashuv uslubi va xizmat sifatini tahlil qilib, 
sotuv strategiyalarini tezkor ravishda o‘zgarti-
rish imkoniyatiga ega bo‘ladilar�

Dialix AI sotuv guruhlari uchun qulay va 
kuchli vosita bo‘lib, u sotuv ko‘rsatkichlar-
ini yaxshilash uchun turli tavsiyalarni beradi� 
Sun’iy intellekt (AI) yordamida tizimlashtirilgan 
bu jarayon mijozlar bilan bo‘lgan muloqotni 
tezlashtirib, chuqur insaytlar taqdim etadi va 
sotuv jarayonini optimallashtiradi� Shuningdek, 
AI tahlillari orqali agentlar keyingi muloqotlar 
uchun qo‘shimcha yondashuv va o‘zgarishlar 
kiritish imkoniyatiga ega bo‘ladilar�
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Demo kuniga tayyorlanish: Startup Garage 
Dialix’ni qanday tayyorladi?

Startup Garage jamoasi Dialix uchun Demo 
kunini tayyorlashda juda muhim rol o‘ynadi� 
Ular o‘zining 1:1 murabbiylik dasturi orqali Dia-
lix jamoasini venchur kapitalistlar oldida mu-
vaffaqiyatli chiqish qilishga tayyorladilar� Bu 
jarayon quyidagi asosiy bosqichlardan iborat 
edi:

1� Mahsulotning aniq qadriyatlarini aniqlash: 
Birinchi bosqichda Startup Garage murabbi-
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ylari Dialix jamoasiga ularning mahsulotin-
ing qadrini va bozor muammolarini qanday 
hal qilayotganini aniqroq tushuntirib berishdi� 
Dialix jamoasi investorlarni qiziqtirish uchun 
mahsulotning asosiy kuchli tomonlarini tanlab 
oldi�

2� Pitch tayyorlash va takomillashtirish: Key-
ingi qadam pitchni tayyorlash edi� Startup 
Garage jamoasi Dialix AI platformasining tex-
nologik imkoniyatlarini investorlar uchun tush-
unarli qilib ko‘rsatish bo‘yicha maslahatlar 
berdi� Ular pitchda qanday qilib mahsulotning 
qiymatini qisqa va samarali tarzda ifoda-
lash mumkinligini ko‘rsatib, slaydlarning vizual 
taqdimotini mukammallashtirdilar�

3� Demo tayyorlash: Dialix’ning mahsulot 
demo ko‘rinishi investorlarni hayratda qoldira-
digan darajada bo‘lishi kerak edi� Bu jarayonda 
Startup Garage jamoasi mahsulotni real vaqt 
rejimida qanday ishlashini va uning mijozlar 
uchun qanday foyda keltirishini amaliy ko‘rsat-
ish yo‘llarini ishlab chiqdi�

4� Savollar va javoblar mashqi: Investorlar 
odatda mahsulot haqida ko‘plab savollar be-
radi� Startup Garage Dialix jamoasini investor-
lar tomonidan beriladigan savollarga oldindan 
tayyorladi va ularning har biriga aniq javob 
berish uchun maxsus tayyorlov mashqlarini 
o‘tkazdi�
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 Kuchli demo quvvati: Dialix qanday qilib in-
vestorlarni bir kun ichida hayratda qoldirdi?

Demo kunida Dialix jamoasi investorlar old-
ida mahsulotlarining kuchli tomonlarini aniq 
va ta’sirchan tarzda ko‘rsatdi� Bu jarayonning 
muvaffaqiyati bir necha omillarga bog‘liq edi:

1� Amaliy natijalarni ko‘rsatish: Dialix AI plat-
formasi o‘zining haqiqiy natijalarini real vaqt 
rejimida ko‘rsatib berdi� Investorlar mahsulot-
ning qay tarzda suhbatlarni tahlil qilishi va 
qanday qilib savdo strategiyalarini yaxshilas-
hga yordam berishini ko‘rishdi� Bu real natijalar 
investorlarni yanada qiziqtirdi�

2� Kuchli vizual taqdimot: Dialix jamoasi 
mahsulotni qanday qilib foydalanish qulay 
va kuchli ekanligini ko‘rsatish uchun o‘zlarin-
ing vizual taqdimotlariga katta e’tibor qaratdi� 
Buning natijasida investorlar mahsulotning 
texnologik innovatsiyasini yaxshi tushundilar�

3� Mahsulotni sinovdan o‘tkazish: Investorlar 
mahsulotni real vaqt rejimida sinab ko‘rish im-
koniga ega bo‘lishdi, bu esa Dialix jamoasining 
mahsulotning haqiqiy qudratini ko‘rsatishga 
imkon berdi� Bu interaktiv demo investorlarni 
ko‘proq jalb qildi va ular mahsulotning bozor 
potentsialiga ishonch hosil qilishdi�
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 Dialix’ning Demo kuni muvaffaqiyatidan olin-
gan Saboqlar

Demo kunidan keyin Dialix jamoasi bir qan-
cha muhim saboqlarni oldi:

1� Mahsulotning amaliy foydasini aniq 
ko‘rsatish: Investorlar mahsulotning qanchalik 
samarali ekanini ko‘rganda, ular tezroq sar-
moya qilishga qaror qilishadi� Dialix jamoasi 
mahsulotining real natijalarini namoyish etib, 
investorlarning ishonchini qozondi�

2� Demo jarayonida interaktivlikning aham-
iyati: Investorlarni mahsulot bilan tanishtirish 
jarayonida interaktivlikning kuchli ta’siri bor� 
Dialix jamoasi mahsulotni interaktiv usulda 
taqdim qilib, investorlarni mahsulot bilan real 
ishlashga imkoniyat berdi�

3� Har tomonlama tayyor bo‘lish: Savollar va 
javoblar sessiyasiga tayyor bo‘lish investorlarni 
yanada qiziqtirishga yordam beradi� Dialix ja-
moasi investorlarning savollariga aniq va tez-
kor javob berib, ularning e’tiborini yanada jalb 
qildi�

Natijada, Dialix o‘z demo kunida venchur 
kapitalistlarni hayratga solib, katta miqdor-
da sarmoya jalb qilishga muvaffaq bo‘ldi� Bu 
muvaffaqiyat Startup Garage tomonidan ber-
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ilgan maxsus tayyorgarlik va Dialix jamoasin-
ing kuchli pitching va demo strategiyasi orqali 
erishildi�
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 4-qadam: Ta’sirchan Pitch Deck 
yaratish

Startap dunyosida muvaffaqiyatli investitsiya 
jalb qilish uchun to‘g‘ri va ta’sirchan pitch deck 
tayyorlash juda muhimdir� Pitch deck – bu in-
vestorlar oldida sizning biznesingizni qisqa va 
aniq tarzda taqdim etadigan slayd to‘plami� U 
sizning kompaniyangizning potensialini, maq-
sadini va qiymatini tushuntiradi, shuningdek, 
investorlarni sarmoya qilishga undaydi�

 Ideal Pitch Deckning Struktura

Ta’sirchan pitch deck yaratishda asosiy 
maqsad – qisqa va samarali bo‘lishdir� Eng 
yaxshi pitch decklar quyidagi asosiy element-
larni o‘z ichiga oladi:

1� Muammo (Problem Statement): Investorlar 
oldida siz yechmoqchi bo‘lgan muammolarni 
aniq ko‘rsatib bering� Mahsulot yoki xizmat qa-
nday muammolarni hal qilishi haqida qisqa va 
tushunarli tilda so‘zlashing�

2� Yechim (Solution): Mahsulotingiz yoki xiz-
matingiz orqali yuqorida ta’kidlangan muam-
moni qanday hal qilayotganingizni ko‘rsating� 
Mahsulotning asosiy kuchli tomonlariga e’tibor 
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bering�
3� Bozor Imkoniyatlari (Market Opportunity): 

Investorlar bozoringizning hajmi va undagi 
imkoniyatlarni bilishni xohlashadi� Bozor hajmi 
(TAM), bozorga kirish imkoniyatlari va sizning 
raqobat ustunligingiz haqida aniq ma’lumot 
bering�

4� Mahsulot yoki Xizmat (Product/Service): 
Mahsulot yoki xizmat qanday ishlashini qisqa-
cha tushuntiring� Demo yoki vizual taqdimot 
orqali mahsulotingizni tushuntirishingiz mum-
kin�

5� Biznes Modeli (Business Model): Sizning 
daromad olish usulingiz qanday? Investorlar 
uchun daromad oqimlari, mahsulot narxlash 
strategiyasi va umumiy biznes modelini tush-
untiring�

6� Jamoa (Team): Investorlar jamoaga katta 
ahamiyat beradi� Sizning jamoangiz kimlardan 
iborat va ular nimaga qodir? Muhim tajriba va 
yutuqlarni ta’kidlab bering�

7� Traction yoki Erishilgan Natijalar (Trac-
tion): Sizning startapingizga bo‘lgan qiziqishni 
ko‘rsatuvchi raqamlar – foydalanuvchilar soni, 
daromadlar yoki hamkorlik kelishuvlari kabi 
muvaffaqiyatlaringizni taqdim eting�

8� Raqobatchilar (Competitors): Bozorga 
kirishish jarayonida sizning asosiy raqobatchi-
laringiz kimlar? Ulardan nimasi bilan farq qila-
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siz va qanday ustunliklarga egasiz?
9� Moliyaviy Ko‘rsatkichlar (Financial Projec-

tions): Investorlar sizning kelajakdagi daro-
madlaringiz qanday bo‘lishini bilishni xohla-
shadi� 3-5 yillik moliyaviy prognozlar, xarajatlar 
va o‘sish potensialini ko‘rsating�

10� Investitsiya So‘rovi (Investment Ask): Sizga 
qancha miqdorda mablag‘ kerakligini va bu 
mablag‘ qanday maqsadlarda sarflanishini 
aniq qilib tushuntiring�

 Zingo va Dialix Pitch Decklarini investor 
talablariga moslash

Zingo va Dialix kabi muvaffaqiyatli startaplar 
o‘z pitch decklarini investorlarning talablariga 
moslab takomillashtirdi� Ular quyidagi yon-
dashuvlardan foydalandi:

1� Investorlar e’tiborini jalb qiladigan qisqalik: 
Har ikkala jamoa investorlarning vaqtini te-
jashni maqsad qilib qo‘ydi� Ular muammoni 
va uning yechimini qisqa vaqt ichida taqdim 
qilishga harakat qildi� Zingo o‘z mahsulotining 
amaliy foydalanish holatlarini vizual tarzda 
ko‘rsatib, investorlarni jalb qilishga muvaffaq 
bo‘ldi� Dialix esa mahsulotining AI orqali qa-
nday natijalarga erishishi va bu investorlar 
uchun qanchalik qiziq ekanini ta’kidladi�
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2� Traction va bozor imkoniyatlarini ta’kidlash: 
Zingo o‘z foydalanuvchilari sonini va platfor-
maga bo‘lgan talabni ko‘rsatib, bozor potensi-
alini ta’kidladi� Dialix esa mahsulotning hozirgi 
va kelajakdagi sotuv imkoniyatlarini raqamlar 
bilan isbotladi, bu esa investorlarni o‘ziga tort-
di�

3� Mahsulotga ishonch: Har ikkala kompani-
ya o‘z mahsulotlariga bo‘lgan ishonchni pitch 
jarayonida ochiq tarzda ko‘rsatdi� Investorlar 
mahsulotning kelajakda qanday foyda keltiri-
shi va jamoaning unga bo‘lgan e’tiqodiga kat-
ta ahamiyat beradi�

 10-Slayd Qoidasi: Pitch Deckni qanday qilib 
qisqa va ta’sirchan qilish mumkin?

Pitch deckni samarali qilish uchun juda ko‘p 
ma’lumotni berish shart emas� Aksincha, in-
vestorlarning diqqatini o‘zida ushlab turadigan 
10-slaydli qoidaga amal qilish tavsiya etiladi� 
Bu qoida sizga kerakli ma’lumotlarni qisqa va 
ta’sirchan tarzda taqdim etishga yordam be-
radi� Har bir slayd investor uchun eng muhim 
bo‘lgan elementlarni ko‘rsatishi kerak�

10-slayd qoidasi asosida pitch deck quy-
idagicha bo‘ladi:
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1� Muammo
2� Yechim
3� Bozor imkoniyatlari
4� Mahsulot yoki xizmat
5� Biznes modeli
6� Jamoa
7� Traction
8� Raqobatchilar
9� Moliyaviy prognozlar
10� Investitsiya so‘rovi

Bu qisqa, lekin mazmunli struktura investorlar 
oldida sizning kompaniyangizning asosiy jihat-
larini aniq ko‘rsatadi� Maqsad – investorlarning 
e’tiborini ushlab turish va ularni keyingi bos-
qichda chuqurroq suhbatga jalb qilishdir�

Shunday qilib, Zingo va Dialix o‘z pitch deck-
larini 10-slayd qoidasi asosida takomillashtirib, 
investorlarni tez va samarali ravishda jalb qil-
ishga erishdi�
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 5-qadam: Investorlar nimalarga 
e’tibor qaratadi?

Investorlar sizning startapingizga sarmoya 
kiritishdan oldin bir qator omillarni tahlil 
qiladilar� Bu omillar odatda 5 T nomi bilan at-
aladi: Team (Jamoa), TAM (Total Addressable 
Market - Umumiy Bozor Hajmi), Traction (Nati-
jalar), Technology (Texnologiya), va Trenches 
(Sabr va Tajriba)� Ushbu jihatlar sizning kom-
paniyangizni muvaffaqiyatga yetaklash uchun 
zarur deb hisoblanadi� Investorlar uchun bu 
omillarni ta’sirli tarzda taqdim etish – sizning 
startapingizni moliyalashtirish yo‘lida muhim 
qadamdir�

 5T: Investorlar qiqqat markazida nimalar 
bo‘ladi?

1. Team (Jamoa)
    
    Investorlar birinchi navbatda sizning jamo-

angizni baholaydilar� Jamoa — kompaniyan-
ing eng katta boyligidir, va jamoa qanchalik 
kuchli bo‘lsa, startapning muvaffaqiyati shun-
cha aniq bo‘ladi� Investorlar jamoa a’zolarin-
ing tajribasi, mahorati va birgalikda ishlash 
ko‘nikmalariga katta e’tibor qaratadi�
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    Ta’kidlash: Har bir jamoa a’zosi o‘zining ta-

jribasini va startapga qanday hissa qo‘shayot-
ganini qisqa, lekin samarali tarzda tushuntirishi 
kerak� Shuningdek, jamoaning bo‘lajak muam-
molarni qanday hal qilish salohiyatini ko‘rsat-
ish ham muhimdir�

    
2. TAM (Total Addressable Market - Umumiy 
Bozor Hajmi)

    
    TAM — bu sizning startapingiz yechayot-

gan muammo uchun qancha bozor imkoniyati 
mavjudligini ko‘rsatadi� Bozorning hajmi qa-
nchalik katta bo‘lsa, investorlar uchun imkoni-
yatlar shuncha katta bo‘ladi� Bu jihat investor-
larni sizning startapingizga sarmoya qilishdan 
qanday daromad olishlari mumkinligini ko‘rsa-
tadi�

    
    Ta’kidlash: Investorlar uchun sizning bo-

zoringizning qanchalik katta ekanini va sizning 
startapingiz unda qanday o‘rin egallashini 
tushuntirish zarur� Aniq va ishonchli statistik 
ma’lumotlarga asoslangan raqamlarni kelti-
rish muhimdir�

    
3. Traction (Natijalar)
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    Traction — bu sizning kompaniyangiz al-
laqachon qanday natijalarga erishganini 
ko‘rsatadi� U foydalanuvchilar soni, daromad 
o‘sishi, mahsulotni bozorga chiqargan dast-
labki muvaffaqiyatlar yoki mijozlar tomonidan 
qiziqish kabi ko‘rsatkichlarni o‘z ichiga oladi�

    
    Ta’kidlash: Investorlar uchun ko‘rsatadigan 

raqamlaringiz bo‘lishi kerak� Haqiqiy natijalarni 
taqdim eting: sotuvlar, foydalanuvchilar soni, 
yoki mijozlar fikr-mulohazalari kabi muvaffaqi-
yatlaringizni namoyish qiling�

    
4. Technology (Texnologiya)

    
    Texnologiya investorlar uchun sizning 

mahsulotingiz yoki xizmatlaringizning inno-
vatsion jihatlarini tushunishga yordam beradi� 
Texnologiyaning raqobatchilardan farq qilu-
vchi afzalliklari borligini isbotlash muhim�

    
    Ta’kidlash: Texnologiyaning qanday ish-

lashini tushuntirish oson va sodda bo‘lishi 
kerak� Yangi va raqobatchilardan ustun tex-
nologik yechimlar borligini ko‘rsating�

    
5. Trenches (Sabr va Tajriba)

    
    Investorlar startap asoschilarining qiyin-
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chiliklarga bardosh berishga va ularga yechim 
topishga qodirligini bilishni xohlashadi� Sabrli, 
muammolarni hal qilishga qodir va uzoq mud-
datli strategik fikrlash qobiliyatiga ega bo‘lgan 
jamoalar investorlarni o‘ziga jalb qiladi�

    
    Ta’kidlash: O‘zingizni va jamoangizni sabrli 

va tajribali ko‘rsatish uchun oldin duch kel-
gan qiyinchiliklaringiz va ularni qanday yengib 
o‘tganingiz haqida gapiring� Investorlar mu-
vaffaqiyatsizliklarni yengib o‘tishga qodir ja-
moalarni yuqori baholaydilar�

    

 Startapingiz kuchli tomonlarini qanday 
ta’kidlash mumkin

Investorlarni o‘ziga jalb qilish uchun star-
tapingizning kuchli tomonlarini aniq va ta’sirli 
tarzda taqdim etish muhimdir� Buning uchun:

- Yuqori malakali jamoani ko‘rsating: Har bir 
jamoa a’zosi o‘z sohasida qanday yutuqlarga 
erishgani va bu startap uchun qanday foyda 
keltirayotganini qisqa, lekin kuchli qilib taqdim 
eting�

- Bozor imkoniyatlarini ishonchli raqamlar 
bilan qo‘llab-quvvatlang: Investorlar sizning 
mahsulotingiz yoki xizmatingiz uchun mavjud 
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bo‘lgan bozor hajmi va undagi potensialin-
gizni yaxshi tushunishlari kerak� Shu sababli, 
raqamlar va statistik ma’lumotlarni taqdim 
eting�

- Natijalarni namoyish eting: Har qanday er-
ishilgan muvaffaqiyatlaringiz – foydalanuvchi-
lar soni, sotuvlar, va boshqalar investorlarni 
jalb qilishning asosiy omilidir� Haqiqiy raqam-
lar investorlar uchun eng yaxshi isbot vosita-
sidir�

- Texnologiyani sodda tushuntiring: Investor-
lar ko‘pincha texnologiyani chuqur bilmasligi 
mumkin, shuning uchun texnologik yechimlar-
ingizni sodda, tushunarli qilib tushuntiring�

- Tavakkalchi ekaningizni ko’rsatish: Har qa-
nday biznesning o‘ziga xos tavakkalchiligi bor, 
ammo investorlar sizning bu xavf-xatarlarga 
qanday yechim topishingizni bilishni xohlasha-
di� Tavakkalchiliklarni ochiq ko‘rsating va ularni 
qanday boshqarishingiz haqida gapiring�

 Case Study: Zingo va Dialix Investorlar tash-
vishlarini qanday bartaraf qildi?

Zingo til o‘rganuvchilar uchun peer-to-peer 
o‘quv platformasi bo‘lganligi sababli, investor-
lar uchun asosiy tashvishlardan biri mahsulot-
ning bozorga mosligi va foydalanuvchilarning 
ushbu platformaga bo‘lgan qiziqishi edi� Zingo 
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bu tashvishni o‘zining yuqori traction ko‘rsat-
kichlari bilan bartaraf etdi� Ular platforma 
orqali minglab foydalanuvchilar bilan muvaf-
faqiyatli muloqotlar o‘tkazilganini, mahsulotga 
bo‘lgan talabning oshib borayotganini ko‘rsat-
di� Shuningdek, ular bozorning hajmini va 
global til o‘rgatish bozoridagi imkoniyatlarini 
isbotlash uchun TAM raqamlarini taqdim etdi� 
Investorlar uchun Zingo’ning mahsuloti bozor-
ga tayyor va rivojlanish uchun katta potensial-
ga ega ekanini ko‘rsatdi�

Dialix esa sotuv bo‘yicha agentlarning suh-
batlarini tahlil qiluvchi sun’iy intellekt yordam-
ida ishlaydigan mahsulot bo‘lganligi sababli, 
investorlar mahsulotning texnologik imkoni-
yatlariga va sotuv jarayonlariga qanday ta’sir 
ko‘rsatishiga qiziqdi� Dialix bu xavotirlarni tex-
nologiyaning real natijalarini ko‘rsatish orqali 
bartaraf etdi� Investorlar uchun real vaqt re-
jimida suhbatlarni tahlil qilish va sotuv nati-
jalariga ta’sir ko‘rsatayotgan texnologiya juda 
jozibador bo‘ldi� Dialix o‘z texnologiyasini sodda 
va amaliyotga asoslangan tarzda taqdim etib, 
investorlarning ishonchini qozondi�

Shunday qilib, Zingo va Dialix investorlarning 
asosiy tashvishlarini raqamlar, natijalar va tex-
nologik yechimlar orqali bartaraf etib, muvaf-
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faqiyatli sarmoya jalb qildilar�

 6-qadam: Pitchdan oldin traction yaratish

Sarmoya jalb qilishdan oldin startapingizni 
investorlar oldida qiziqarli va ishonchli qilish 
uchun early traction (boshlang‘ich natijalar) 
juda katta ahamiyatga ega� Traction — bu 
sizning kompaniyangiz foydalanuvchilar yoki 
mijozlar tomonidan qanday qabul qilinay-
otganini va o‘sish sur’atlarini ko‘rsatadigan 
muhim ko‘rsatkichdir� Investorlar uchun bu — 
sizning mahsulotingiz yoki xizmatingiz bozorda 
o‘z o‘rnini topganini va undan kelajakda qan-
day daromadlar olinishi mumkinligini ko‘rsat-
ish uchun eng asosiy faktordir�

 Nima uchun boshlang‘ich traction muhim?

Investorlarga pitching qilishdan oldin 
mahsulotingizning yoki xizmatingizning bo-
zorda qanday qabul qilinayotganini ko‘rsat-
ish — ularning sizning biznesingizga ishonchini 
oshiradi� Traction investorlar uchun quyidagi 
jihatlarda muhimdir:

1� Riskni kamaytirish: Traction investorlar 
uchun startapingizning muvaffaqiyatga er-
ishish imkoniyatlari haqida ishonch hosil qil-
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ish imkoniyatini beradi� Ular uchun sizning 
mahsulotingizning bozorda qanday ishlayot-
gani va o‘zining o‘rnini topganini ko‘rish katta 
ahamiyatga ega� Bu, o‘z navbatida, sarmoya 
qilishdagi tavakkalchilikni kamaytiradi�

2� Bozorda talabni isbotlash: Agar mahsulot-
ingiz allaqachon bozorga chiqib, mijozlar to-
monidan qabul qilingan bo‘lsa, bu mahsulot 
yoki xizmatga talab mavjudligini isbotlaydi� 
Investorlar bozor talabini ko‘rishni xohlaydilar, 
chunki bu kelajakdagi daromad imkoniyatlar-
ini ko‘rsatadi�

3� O‘sish potentsiali: Traction sizning kom-
paniyangizning tez o‘sish potentsialini namoy-
ish etadi� Investorlar uchun kompaniyaning 
o‘sish sur’ati va kelajakdagi bozor ulushini 
oshirish imkoniyati katta qiziqish uyg‘otadi�

 Zingo o‘zining o‘sish potensialini qanday 
ko‘rsatdi?

Zingo — peer-to-peer til o‘rgatish platformasi 
bo‘lib, u o‘z foydalanuvchilarining soni va faoli-
yat ko‘rsatkichlari orqali investorlar e’tiborini 
qozondi� Zingo sarmoya oldidan quyidagi 
traction strategiyalarini amalga oshirdi:

1� Foydalanuvchilar bazasini kengaytirish: Zin-
go foydalanuvchilarni platformaga jalb qilish 
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uchun turli marketing kampaniyalarini bosh-
ladi� Ular bir oy ichida minglab foydalanuvchi-
larni jalb qilib, platformaning til o‘rgatuvchilar 
va o‘rganuvchilar orasida qanchalik samarali 
ekanini ko‘rsatdi�

2� Foydalanuvchilar tajribasini yaxshilash: 
Platforma orqali o‘rganish tajribasini yaxshi-
lash va foydalanuvchilarga samarali til o‘rgan-
ish imkoniyatlarini taqdim etish orqali ular 
muntazam ravishda qayta foydalanuvchilarga 
ega bo‘ldilar� Bu investorlar uchun platforman-
ing ishlashiga bo‘lgan ishonchni kuchaytirdi�

3� Bozor talabini isbotlash: Zingo o‘zining bo-
zorga mos kelishini o‘z foydalanuvchilari orqali 
isbotladi� Ular investorlar oldida minglab foy-
dalanuvchilar bilan muvaffaqiyatli ishlayot-
ganini va platformaning global bozorda katta 
potensialga ega ekanini ko‘rsatib berdi�

Zingo o‘zining traction ko‘rsatkichlari orqali 
investorlar uchun bozor talabining haqiqiyligini 
namoyish etdi va sarmoya olish imkoniyatlar-
ini oshirdi�

 Dialix’ning Demo oldidan traction strategiya-
si

Dialix AI — call agentlar suhbatini tahlil qilu-
vchi sun’iy intellekt platformasi bo‘lib, inves-
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torlar uchun demo kuniga tayyorgarlik ko‘rish 
jarayonida traction yaratishda o‘ziga xos 
strategiyani qo‘lladi�

1� Mijozlar bilan hamkorlik qilish: Dialix demo 
kuniga chiqishdan oldin bir qancha yirik kom-
paniyalar bilan hamkorlik qilgan va ularning 
sotuv agentlari tomonidan o‘tkazilgan soatlab 
suhbatlarni tahlil qilgan� Bu tajriba investor-
lar uchun Dialix platformasining real dunyoda 
qanday ishlashini va uning qanchalik samarali 
ekanini isbotlashga xizmat qildi�

2. Reyting va mijozlarning fikr-mulohazalari: 
Dialix platformasidan foydalangan mijozlar 
o‘z tajribalari va samaradorligi haqida ijobiy 
fikrlar bildirdi. Ular platforma yordamida sotuv 
jarayonlarining optimallashtirilganini va sotuv 
ko‘rsatkichlarining oshganini ma’lum qilishdi� 
Bu investorlar uchun platformaning bozordagi 
qiymatini ko‘rsatdi�

3� O‘sish prognozlari: Dialix platformasi demo 
kuni oldidan o‘zining keyingi rivojlanish bos-
qichlariga qanday o‘sish strategiyalarini 
qo‘llashni ko‘rsatib berdi� Ular yangi mijozlarni 
jalb qilish uchun qanday marketing yondashu-
vlari va texnologik innovatsiyalarni qo‘llashlar-
ini rejalashtirdi�

Dialix AI o‘zining real vaqt natijalari va mijo-
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zlardan olingan ijobiy feedbacklar orqali inves-
torlar oldida muvaffaqiyatli traction yaratib, 
ular ishonchini qozondi� Bu esa sarmoya olish 
jarayonida katta yordam berdi�

Zingo va Dialix o‘z investorlariga taqdim et-
gan traction natijalari investorlarni jalb qilish-
da muhim omil bo‘ldi� Boshlang‘ich traction 
ko‘rsatkichlari investorlarning tavakkalchiligini 
kamaytiradi va startapning bozorga moslash-
ganligini isbotlaydi� Sarmoya jalb qilishdan 
oldin traction yaratish – startapning muvaffa-
qiyat kalitlaridan biridir, va bu jarayon inves-
torlarni ishontirish uchun kuchli vosita bo‘lib 
xizmat qiladi�
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 7-qadam: Startup Garage’dan 
olingan saboqlar

Startup Garage startaplarni rivojlantirish 
va ularga sarmoya jalb qilish yo‘lida muhim 
ko‘mak beruvchi muassasa sifatida, o‘zining 
mentorlik tizimi va amaliy mashg‘ulotlari orqali 
ko‘plab startaplarning muvaffaqiyatiga hissa 
qo‘shib kelmoqda� Sarmoya jalb qilishdan 
oldin mentorlikni olish nafaqat muvaffaqiyat 
kaliti, balki startaplarning uzoq muddatli rivo-
jlanishi uchun ham muhim rol o‘ynaydi� Ush-
bu bo‘limda mentorlikning ahamiyati, shaxsiy 
yondashuv va nazoratning qanday qilib Zingo 
va Dialix kabi startaplarga yordam berganini 
ko‘rib chiqamiz�

 Nima uchun sarmoya olishdan oldin mentor-
lik muhim?

Sarmoya jalb qilish jarayoni nafaqat pitching 
va investorlarni jalb qilish bilan cheklanib qol-
maydi� Bu jarayonda startap asoschilarining 
o‘z kompaniyasini sarmoyachilarga qanday 
taqdim etishi, qaysi jihatlariga urg‘u berishi 
va qanday savollarga tayyor bo‘lishi kerakligi 
muhim ahamiyatga ega� Aynan shu nuqtada 
mentorlik startaplar uchun hal qiluvchi omil 
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bo‘lib chiqadi�

Mentorlikning foydalari:

- Tajribali maslahatlar: Mentorlar ko‘pincha 
o‘zlari ham tadbirkor bo‘lib, ko‘plab starta-
plarni muvaffaqiyatli rivojlantirgan tajribaga 
ega bo‘ladilar� Ularning maslahatlari asoschi-
larni tavakkalchilardan himoya qiladi va to‘g‘ri 
yo‘ldan borishga yordam beradi�

- Qarama-qarshi fikrlar: Mentorlar startap-
ning barcha jihatlarini baholashda muhim rol 
o‘ynaydilar va ba’zan asoschilar ko‘rmayotgan 
zaif tomonlarni ko‘rsatib beradilar�

- Investorlar bilan ishlash ko‘nikmalari: Men-
torlar startaplarni investorlar oldida qanday 
o‘zlarini tutish, qanday savollarga javob berish 
va qanday taqdimot qilish kerakligini o‘rgata-
dilar�

Startup Garage, o‘zining mentorlari orqali 
Zingo va Dialix kabi startaplarga sarmoya olish 
oldidan tayyorgarlik ko‘rishda katta yordam 
berdi� Ular nafaqat texnik maslahatlar berdi, 
balki startap asoschilariga investorlar bilan 
qanday munosabat qilishni, biznes modellarini 
qanday ko‘rsatishni o‘rgatdi�
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Shaxsiy yondashuv va nazoratning Zingo va 
Dialixga yordam berishi

Zingo va Dialix startaplari Startup Ga-
rage’ning 1:1 shaxsiy yondashuvi va nazora-
ti orqali o‘zlarining sarmoya olish yo‘lidagi 
tayyorgarlik jarayonida katta yutuqlarga er-
ishdi� Shaxsiy yondashuv va nazoratning o‘ziga 
xos jihatlari quyidagilardan iborat edi:

1� Shaxsiy yondashuv: Startup Garage har bir 
startapga individual murabbiylarni tayinlab, 
ular bilan 1:1 ishlash orqali ular mahsulotlarini, 
bozorini va strategiyasini yaxshiroq tushunish-
ga yordam berdi� Bu jarayon har bir startap-
ning o‘ziga xos jihatlarini hisobga olib, ularning 
zaif tomonlarini mustahkamlashga qaratilgan 
edi�

2� Nazorat va hisobdorlik: Har bir startap o‘zi-
ga belgilangan maqsadlarga erishish uchun 
aniq muddatlarga rioya qilishga majbur bo‘ldi� 
Murabbiylar haftalik yoki oylik mashg‘ulotlar 
orqali startap asoschilarining taraqqiyotini 
nazorat qilib, ularga vazifalarni belgilab berdi 
va ularning muvaffaqiyatini o‘lchadi� Bu jaray-
on Zingo va Dialix asoschilariga katta yordam 
berdi, chunki ular har bir qadamda mutaxas-
sislar tomonidan qo‘llab-quvvatlanib, inves-
torlar oldida o‘zlarini ko‘proq ishonchli his qil-
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ishdi�

 Taqlidiy Pitchlar va haqiqiy fikr-mulohazal-
arning qadri

Mock pitchlar va haqiqiy vaqt rejimidagi 
fikr-mulohazalar startaplar uchun juda katta 
foyda keltiradi� Startup Garage bu jarayonlarni 
o‘z dasturining markaziy qismi sifatida yo‘lga 
qo‘yib, startaplarga sarmoya oldidan tayyor-
garlik mashg‘ulotlarini o‘tkazib beradi�

1. Mock pitchlarning afzalliklari:
    - Repetitsiya: Pitching jarayonida qancha-

lik ko‘p repetitsiya qilsangiz, investorlar oldida 
shunchalik yaxshi chiqasiz� Mock pitchlar orqali 
startap asoschilari o‘z taqdimotlarini mukam-
mallashtirib boradi�

    - Savollarga javob berish: Investorlar ko‘p 
savollar beradi, va mock pitchlar bu savollarga 
qanday javob berishni mashq qilish imkoni-
yatini yaratadi�

    - Ishonchni oshirish: Qanchalik ko‘p mashq 
qilinsa, startap asoschilari o‘zlariga shunchalik 
ko‘proq ishonch hosil qiladi� Bu esa investorlar 
bilan muloqotda juda muhimdir�
2. Haqiqiy vaqt rejimidagi fikr-mulohazalar:

    - O‘zgarishlarga moslashish: Real-time 
feedback (haqiqiy vaqt rejimidagi fikr-mulo-
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hazalar) startaplarga o‘zlarining zaif tomonlar-
ini tezda tuzatishga imkon beradi� Bu jarayon 
Zingo va Dialix kabi startaplarga o‘z pitchin-
glarini yaxshilash va investorlar oldida tayyor 
bo‘lishga yordam berdi�

    - Konstruktiv tanqid: Murabbiylar va men-
torlar konstruktiv tanqid orqali asoschilarning 
noto‘g‘ri tushunchalarini tuzatishadi va ularni 
mukammallikka olib borishadi�

Startup Garage’dan olingan asosiy saboqlar 
shuni ko‘rsatadiki, startaplarni tayyorlash-
da mentorlik, shaxsiy yondashuv va nazorat, 
shuningdek, mock pitchlar va real-time feed-
back investorlarni jalb qilishda hal qiluvchi 
ahamiyatga ega� Zingo va Dialix startaplari 
aynan shu omillar tufayli investorlar oldida 
o‘zlarining eng yaxshi jihatlarini namoyon qila 
oldilar va muvaffaqiyatli sarmoya jalb qilishga 
erishdilar�
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 8-bonus qadam: Investitsiya 
kelishuvini yakunlash bo‘yicha 

yakuniy qadamlar

Sarmoya jalb qilish jarayonida investorlarni 
qiziqtirish va pitch orqali ularni jalb qilish mu-
him, ammo bu jarayonning oxiri emas� Sar-
moya kelishuvini muvaffaqiyatli yakunlash 
uchun investor bilan muzokaralar olib borish, 
term sheet tushunchasini yaxshi anglash va 
kelajakda investorlar bilan mustahkam mu-
nosabatlarni saqlab qolish ham hal qiluvchi 
qadamlar hisoblanadi� Ushbu bo‘limda inves-
tor bilan muzokaralarni qanday yuritish, term 
sheet mazmuni va sarmoya kelishuvining key-
ingi bosqichlarida nimalarga e’tibor qaratish 
kerakligi haqida so‘z yuritamiz�

 Investorlar bilan muzokaralarni qanday olib 
borish

Investorlardan qiziqish uyg‘otib, kelishuv-
ga yaqinlashganingizda, navbatdagi qad-
am – muzokaralardir� Bu jarayonda sarmoya 
miqdori, kompaniyaning bahosi, investorlar 
uchun qo‘yiladigan shartlar va sizning ak-
siyadorlik foizingiz kabi muhim masalalar 
muhokama qilinadi� Investorlar bilan muzo-
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karalarda quyidagi jihatlarga e’tibor qaratish 
muhim:

1� Aniq va o‘zingizga ishonchli bo‘ling: Mu-
zokaralarda o‘z kompaniyangizning qiymati-
ni aniq ifodalang va o‘z rejangizga ishonch 
bildiring� Investorlar asoschilarni diqqat bilan 
kuzatishadi va ularning ishonchi yuqori bo‘lsa, 
ular ham ko‘proq sarmoya qilishga tayyor 
bo‘ladilar�

2� Kompromisslarga tayyor bo‘ling: Har qan-
day muzokarada, investorlarning maqsadlari 
bilan sizning maqsadlaringiz to‘qnash kelishi 
mumkin� Siz uchun asosiy ustuvorliklar nimaligi 
haqida oldindan o‘ylang va qaysi shartlarda 
yon berishga tayyor ekanligingizni belgilang�

3� Savollarni diqqat bilan tinglang: Inves-
torlar ko‘pincha murakkab savollar berishadi, 
va bu savollarga aniq va qisqa javob berish 
juda muhimdir� Savollarga javob berish orqali 
sizning kompaniyangizning kuchli va zaif to-
monlari haqida investorlar bilan ochiq suhbat 
olib borasiz�

4� Valuatsiya haqida muzokara: Kompani-
yaning qiymatini (valuation) aniq baholash 
muzokaralar jarayonida eng muhim masala-
lardan biridir� Bu yerda ham kompaniyaning 
rivojlanish ko‘rsatkichlari, bozordagi o‘rni va 
kelajakdagi o‘sish potensiali ko‘rib chiqiladi�
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 Term Sheetni tushunish

Muzokaralar muvaffaqiyatli yakunlangach, 
investorlar sizga term sheet (shartnoma taklifi) 
yuboradi� Term sheet — bu sarmoya kelishu-
vining huquqiy jihatlarini rasmiylashtirishga 
qadam bo‘lib, unda asosiy shartlar va sar-
moyaning qaysi sharoitlarda amalga oshirili-
shi haqida ma’lumotlar mavjud� Term sheetni 
to‘liq tushunish juda muhim, chunki bu kelishuv 
kelajakda sizning va investorlaringizning mu-
nosabatlariga ta’sir qiladi�

Term sheetda e’tibor berish kerak bo‘lgan 
asosiy elementlar:

1� Valuation: Kompaniyaning bahosi term 
sheetning muhim qismlaridan biridir� Sizning 
kompaniyangiz qanchaga baholanayotganini 
va bu bahoga qanday asoslanayotganini 
tushunib olish zarur�

2� Sarmoya miqdori: Investor qaysi miqdor-
da sarmoya kiritishga tayyor va bu sarmoya 
qanday tarqatiladi� Ushbu qismda investorn-
ing sarmoyaga nisbatan qo‘yadigan shartlari 
ko‘rsatiladi�

3� Aksiyalar turi: Investorlar qanday aksi-
yalarni sotib olishi mumkinligi haqida ma’lu-
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mot beriladi� Preferred shares (imtiyozli aksi-
yalar) va common shares (oddiy aksiyalar) 
o‘rtasidagi farqlarni tushunish juda muhim�

4� Dilutsiya: Kompaniya rivojlanib borishi bi-
lan yangi aksiyalar chiqarilishi mumkin, bu esa 
asoschilar va mavjud aksiyadorlarning ulush-
ini kamaytirishi (dilutsiya) mumkin� Dilutsiya 
investorlar bilan munosabatlarda muhim rol 
o‘ynaydi va uni oldindan bilish zarur�

5� Dividendlar va sotib olish imkoniyatlari: 
Ba’zi investorlar dividend olish huquqiga ega 
bo‘lishi yoki kelajakda kompaniyani sotib olish 
bo‘yicha shartlarni qo‘yishi mumkin� Bu shart-
larni diqqat bilan o‘qish va ularning sizning ke-
lajakdagi rejalaringizga qanday ta’sir qilishini 
aniqlash lozim�

Term sheet hujjatlari murakkab bo‘lishi 
mumkin, shuning uchun yuridik maslahatchilar 
bilan maslahatlashish hamda barcha shart-
larni to‘liq tushunib olish katta ahamiyatga 
ega�

Kelishuvdan keyin investorlar bilan munosa-
batlarni qaqlash

Investitsiya kelishuvi imzolangach, investorlar 
bilan munosabatlarni to‘g‘ri yo‘lga qo‘yish va 
ularni uzoq muddat davomida saqlab qolish 
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muhimdir� Sarmoyadorlar bilan yaxshi munos-
abatlar kompaniyaning kelgusi rivoji uchun hal 
qiluvchi rol o‘ynaydi�

1� Ochiq va doimiy aloqada bo‘ling: Investor-
lar kompaniyaning holati va rivojlanish bos-
qichlari haqida muntazam ravishda ma’lumot 
olishni xohlashadi� Muntazam hisobotlar va 
yangilanishlar orqali ular bilan ochiq aloqada 
bo‘lish muhimdir�

2� Qiyinchiliklar haqida ochiq so‘zlash: Har 
qanday biznesda qiyinchiliklar paydo bo‘lishi 
mumkin� Bu qiyinchiliklar haqida investorlar bi-
lan ochiqchasiga gaplashish va ularga yechim 
taklif qilish investorlarning ishonchini oshiradi�

3� Investorlar maslahatlariga e’tibor qarat-
ing: Ko‘pincha investorlar o‘z tajribalari bilan 
sizga yordam berishga tayyor bo‘ladi� Ularning 
maslahatlariga quloq tutish, ayniqsa, muhim 
qarorlar qabul qilishda foydali bo‘lishi mumkin�

4� Kelgusidagi investitsiyalar uchun muno-
sabatlarni mustahkamlash: Investorlar bilan 
yaxshi munosabatlar o‘rnatish kelgusidagi 
investitsiyalarni jalb qilish uchun ham foydali 
bo‘lishi mumkin� Ular keyingi bosqichlar uchun 
ham sarmoya kiritishga tayyor bo‘ladi, agar siz 
ularning ishonchini saqlab qolsangiz�

Yakuniy natijada, investorlar bilan muvaf-
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faqiyatli muzokaralar olib borish, term sheet-
ni to‘liq tushunish va ularni samarali tarzda 
boshqarish sizning kompaniyangizning sar-
moya jarayonidagi eng muhim qadamlari-
dan biridir� Investorlar bilan uzoq muddatli va 
ishonchli munosabatlar o‘rnatish orqali kom-
paniyangizning kelgusi rivoji uchun asos yara-
tishingiz mumkin�
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INVESTITSIYA OLISH UCHUN 
PROFESSIONALLAR YORDAMI KERAKMI?

Loyihalariga $1,000,000 investitsiya jalb 
qilgan mutaxassislar sizning startapla-
ringizni g‘oyadan boshlab MVP darajasi-
ga olib chiqish va investitsiyalarga jalb 
qilishga ko’maklashishadi

Hoziroq konsultatsiya olish

http://startupgarage.uz/?utm_source=pdf_7qadam)

