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12.1. Фирма стратегиясини мавжуд шароитга кўниктириш

Фирма стратегиясини мавжуд шароитга кўниктириш вазифаси анча мураккабдир, чунки бунда бир қанча ички ва ташки омилларни таҳлил қилиш керак бўлади. Энг асосий омилларни иккита катта гуруҳга ажратиш мумкин:
1. Тармоқ ҳолатини ва ундаги рақобат шартларини тавсифловчи омиллар.
2. Фирманинг рақобат имкониятларини, унинг бозордаги позиция ва имкониятларини тавсифловчи омиллар.
Маркетинг стратегиясини мавжуд шароитга мослаштиришни амалга ошириш учун тармоқдаги вазиятнинг бешта классик вариантини ва фирма ҳолатининг учта классик вариантини кўриб чиқиб, намойиш этиш мумкин.
Тармоқдаги шароит вариантлари:
1.  Янги ва тез ўсаётган тармоқлардаги рақобат.
2.  Етуклик босқичида бўлган тармоқлардаги рақобат.
3.  Депсинаётган ёки тушкунлик холатида бўлган тармоқлардаги рақобат.
4.  Тарқоқ тармоқлардаги рақобат.
5.  Халқаро бозорлардаги рақобат.
Фирма ҳолатининг вариантлари:
1.  Бозордаги илғорлар (етакчилар).
2.  Иккинчи даражали ўринда бўлганлар.
3.  Заиф ёки рақобатда талофат кўрган фирмалар.

12.2. Янги тармоқларда рақобат стратегияси

Янги тармоқ - бу «оёққа туриш»нинг илк босқичида бўлган тармоқ. Янги тармоқлар стратегияни ишлаб чиқувчилар олдига алоҳида муаммолар қўяди. Улар қуйидагилар:
- янги бозор яхши ўрганилмаганлиги, статистик маълумотлар етарли бўлмаганлиги учун унинг келажакдаги ривожланиш тенденцияларини аниқ белгилаш имконияти бўлмайди;
- ноу-хауларнинг кўп қисми патентланган бўлиб, астойдил қўриқланади, шунинг учун улардан фойдаланиш имконияти бўлмайди;
- рақобат курашида технологияларнинг қайсиниси ютиб чиқиши ва қайси товарлар харидорларга маъкул келиши хақида бир хил фикрга келиш қийин бўлади;
- ҳар бир фирма ўзининг технологиясини, товар турини  ва маҳсулотни тарқатишга бўлган стратегик ёндошувини истеъмолчиларга тан олдиришга харакат килади;
- ишлаб чиқариш хажмларининг ўсиши билан тажрибанинг эгри чизиги самараси ишлаб чиқариш харажатларини сезиларли даражада пасайтиради;
- фирмалар ўз рақобатчилари хақидаги маълумотларни етишмаслигини доим хис қиладилар;
- кўп ҳолларда фирмаларда хом ашё ва материаллар билан таъминлайдиган ишончли таъминотчиларни қидириш муаммолари юзага келади;
- жуда кўп компаниялар пул маблағларини етишмаслигини хис қиладилар ва рақиб фирмаларга қўшилиб кетадилар ёки уларни сотиб оладилар.
Янги тармоқда бизнес қилишнинг энг муҳим стратегик муаммоларидан бири шуки, унда доимо таваккалчилик қилиш ва имкониятларни баҳолаб бериш талаб этилади. Янги тармоқда муваффақиятга эришиш учун бир қанча тавсияларга амал қилиш зарур бўлади.
Тавсиялар:
1. Таваккалчилик қилиб ва яратувчиликнинг дадил стратегиясидан фойдаланиб илғорлик учун курашишга биринчи босқичда ғалабага эришишга харакат қилинг
2. Технологик жараённи такомиллаштириш, маҳсулот сифатини яхшилаш ташаббусларини фаол қўллаб-қувватланг.
3. «Қалдирғочлик»нинг ҳар қандай устунликларидан фойдаланишга харакат қилинг.
4. Янги истеъмол сегментларини, товарни истеъмолчиларга етказиб беришнинг янги воситаларини қидиринг, фаолиятнинг географик чегараларини кенгайтиринг.
5. Рекламада асосий урғуни харидорларни товар билан таништиришдан аста-секин уларда фирма ва товар маркаси хақида яхши фикр пайдо қилишга кўчиринг.
6. Технологик ўзгаришларга тез реакция кўрсатинг.
7. Бозорга харидорлар гуруҳини жалб этиш учун нархларни пасайтиришдан фойдаланинг.
8. Бозорга молиявий жиҳатдан бақувват аутсайдерлар киришини кутинг. Бу тармоқка инвестициялар кўйишдаги хавф камайганда мумкин бўлади.
9. Кучли рақобатчилар пайдо бўлишига тайёрланинг.
Фирма илғорлик учун курашда илк ғалабадан келадиган бир дақиқалик манфаатни узок муддатли рақобат устунлиги ва бозорда мустаҳкам позиция яратиш эхтиёжи билан мувофиқлаштириши зарур.

12.3. Етуклик босқичида бўлган тармоқларда рақобат стратегияси

Янги тармоқларнинг тез суръатлар билан ўсиши узок давом этмайди. Етуклик босқичига ўтиш даврида, тармоқнинг рақобат муҳитида сезиларли ўзгаришлар содир бўлади. 
Булар қуйидагилар:
1. Истеъмол талабининг пасайиши тармоқнинг бозордаги улушини сақлаб қолиш учун кучли рақобатни юзага келтиради.
2. Мижозлар инжиқроқ бўлиб борадилар ва такрорий харидларида катта фойда талаб қиладилар.
3. Рақобат кўп холларда харажатларга ва хизмат кўрсатиш даражасига катта таъсир кўрсатади.
4. Ишлаб чиқариш қувватларини кенгайтиришда жиддий муаммолар пайдо бўлади.
5. Инновацион жараён ва товарларни қўллашнинг янги усулларини излаш қийинлашади.
6.  Халқаро рақобат кучаяди.
7.  Тармоқнинг даромадлилиги пасаяди.
8. Рақобатнинг кучайиши аввалги рақобатчиларнинг бир-бирга қўшилиб кетишларига ва бир-бирларини «ютиб» юборишларига олиб келади.
Етуклик босқичи ривожланиб борган сари фирмалар ўзларининг стратегик ҳаракатларини рақобатчилар орасида позицияларини мустаҳкамлашга йўналтирадилар. Бунда улар қуйидаги воситалардан фойдаланадилар:
· Параметрик қаторларини қисқартириш.
· Ишлаб чиқариш жараёнини модернизация қилишга эътиборни қаратиш.
· Харажатларни камайтиришга эътиборни кучайтириш.
· Мавжуд харидорларга сотувни ошириш.
· Рақобатчи фирмаларни паст баҳоларда сотиб олиш.
· Халқаро бозорга чиқиш.

12.4. Депсинаётган ёки тушкунлик ҳолатидаги корхоналар учун стратегия

Кўпгина фирмалар саноатга нисбатан ўсиши паст бўлган тармоқларда иш олиб борадилар.
Бундай фирма ёки компаниялар давом этаётган турғунликнинг аниқ воқелигини тан олишлари ва бозорнинг мавжуд имкониятларига мос келадиган мақсадларни ифодалашга ўз кучларини сарфлашлари керак бўлади.
Депсинаётган ёки тушкунлик ҳолатидаги тармоқларда муваффақиятга эришган компаниялар асосан қуйидаги стратегияларга амал киладилар:
1. Ўсувчи бозор сегментларини аниқлаб, мос стратегия яратиш ва ишлаб чиқиш йўли билан фокуслаш стратегияси томон йўл тутиш.
2. Сифатни яхшилаш ва инновация асосида дифференциялаш томон йўл тутиш.
3. Харажатлар даражасини пасайтириш учун зўр бериб ва узилишларсиз ишлаш.
Одатда санаб ўтилган учта стратегиянинг биттасидан фойдаланиш талаб этилади. Лекин улар бир-бирини инкор этмайдилар. Унумдорликнинг ўсиши баҳоларни пасайтириш имконини беради, бу ўз навбатида сотув хажмини ўсишига олиб келади.

12.5. Тарқоқ тармоқларда рақобат стратегияси

Баъзи тармоқлар юз, хатто минглаб кичик ва ўрта фирмалардан иборат бўлади. Уларнинг кўпчилигини хусусий фирмалар ташкил этиб, уларнинг бирортаси ҳам тармоқдаги умумий сотув хажмида сезиларли ўрин ўйнамайди. Бўлиб ташланган тармоқнинг асосий фарқланадиган хусусияти, унда етакчиларнинг йўқлигидир. Бундай тармоқлар қаторига китоб нашриётларини, нефтни танкер билан ташиш, автомобилларни таъмирлаш, тез хизмат кўрсатадиган ресторан ва кафелар, хусусий фирмаларда бухгалтерлик хизматлари, аёллар кийимларини тикиш устахоналари, мехмонхона ва отеллар, мебель ишлаб чиқариш, картон қутичалар тайёрлаш, озиқ-овқат товарларини қадоқлаш кабиларни киритиш мумкин.
Тарқоқ тармоқларда рақобат кураши ўртача кучлидан шиддатлигача бўлиши мумкин. Тарқоқ тармоқларга тўғри келадиган рақобат стратегиясининг эҳтимолдаги вариантларига қуйидагилар киради:
1. Намунали шароитларни яратиш ва улардан фойдаланиш.
2. Паст харажатларни таъминлаш.
3. Интеграция йўли билан харидор учун фойдани ошириш.
4. Товар турига ихтисослашиш.
5. Харидор турига ихтисослашиш.
6. Чекланган географик худудларга фокуслаш.
Тармоқнинг тарқоқлик шароитида фирмада стратегик танлаш эркинлиги мавжуд: яъни кенг маркетинг мақсадларини кўзлаш, харажатларнинг рақобат устунлиги ёки табақалаштиришдан фойдаланиш.
Тарқоқ тармоқларда бир вақтнинг ўзида кўп стратегик ёндошувлардан фойдаланиш мумкин бўлади.

12.6. Халқаро бозорларда рақобат стратегияси

Фирмаларнинг халқаро бозорга чиқишларини асосий сабаблари қуйидагилардир: 
· янги бозорларни эгаллаш,
· бошқа мамлакатлар табиий ресурсларидан фойдаланиш хуқуқини олиш ёки яна ҳам паст харажатларга эришиш зарурияти. 
Санаб ўтилган ҳар бир ҳолатда дунё бозорига чиқиш стратегияси мавжуд шароитга мос келиши керак. Дунё бозорларидаги рақобат стратегияларини ишлаб чиқишга миллий бозорлардагига қараганда анча қаттиқ талаблар қўяди. Бир мамлакат бозорининг иккинчи мамлакат бозоридан асосий фарқларига харидорларнинг дидлари, сотиш каналлари, ўсиш истиқболлари, ҳаракатлантирувчи кучлар ва рақобатчиларнинг таъзиқлари, миллий бозорлардаги шароитлардан қанчалик фарқланиши киради. Бундан ташқари бундай фарқларга халқаро операцияларнинг тўртта характерли хусусиятлари ҳам киради.
1. Ишлаб чиқариш харажатлари даражасини хар-хиллиги.
2. Валюта курсларининг ўзгарувчанлиги.
3. Хукуматларнинг савдо сиёсати.
4. Халқаро рақобатнинг характери.
Турли тармоқларда халқаро рақобат шакллари бир-бирдан тубдан фарқ қилади. Францияда, Бразилияда ва Японияда ҳам банк хизматлари кўрсатилади, лекин бу мамлакатлардаги банк соҳасидаги рақобат шартлари ва шароитлари турличадир.
Халқаро бозорда рақобат глобал ва кўп миллатли бўлади. Турли миллий бозорларда рақобат шароитлари бир-бири билан узвий боғланган тақдирда глобал рақобат мавжуд бўлади. Бу эса хақиқатда дунё бозорини ташкил этиш имконини беради. Глобал рақобатнинг мавжуд бўлиш шартларидан яна бири турли мамлакатлардаги илғор фирмалар ўзаро, бир-бирлари билан рақобат қилиши билан ифодаланади. Кўп миллатли рақобат давомида фирмалар миллий бозорда илғорлик учун курашадилар, глобал рақобатда эса фирмалар дунё миқёсида устунликка эришиш учун курашадилар.
Дунё бозорида фирма фаолиятининг стратегик имкониятлари мавжуд бўлади:
1. Чет эл фирмаларига унинг маҳсулотини ишлаб чиқариш учун хусусий технологияларидан фойдаланиш хуқуқини бериш.
2. Миллий ишлаб чиқаришни мустаҳкамлаш ва хориж бозорларига товарлар чиқариш.
3. Кўп миллатли стратегия томон йўл тутиш. Бунда фирма ўз фаолиятини амалга ошираётган ҳар бир давлат учун алоҳида стратегия ишлаб чиқади. Айни пайтда у мазкур давлатлардаги харидорлар дидларига ва рақобат шароитларига мос келиши керак.
4. Паст харажатлар глобал стратегиясига йўл тутиш.
5. Табақалаштиришнинг глобал стратегиясига йўл тутиш.
6. Фокуслашган глобал стратегияси томон йўл тутиш.
Компания мустаҳкам мавқега эга бўлган ва катта фойда олаётган мамлакат бозорлари «хазина» деб аталади. Япония катта фирмалар учун энг даромадли бозор бўлиб ҳисобланади. Чунки Япон конунчилиги томонидан яратилган савдо тўсиқлари уни хорижий рақобатчилардан самарали ҳимоя қилади.



12.7. Иккинчи даражали ўринда бўлган фирмалар стратегияси

Иккинчи даражали ўринда бўлган фирмалар бозорда тармоқнинг илғорларига нисбатан анча заиф позицияга эга бўладилар. Уларнинг баъзилари тиришқоқ, серғайратликка даъвогар бўладилар ва созланган стратегиялардан ўз позицияларини мустаҳкамлашда, бозордаги улушини кенгайтиришда фойдаланадилар. Улар анча чапдаст бўладилар ва қуйидаги ёндошувлардан хар қанақасини қўллай оладилар.
1. Вакант уя стратегияси.
2. Мутахассис стратегияси.
3. Фирманинг «бизда улардагидан яхши» стратегияси.
4. «Итоатгўй издош» стратегия.
5. «Эга бўлиш (ёки орттириш) ҳисобига ўсиш» стратегияси.
6. Обрўга мос стратегия.

12.8. Муваффакиятли ишбоп стратегия ишлаб чиқиш учун тавсиялар

Рақобат мавқеи ёмонлашаётган фирма ўз сиёсатини тўртта асосий стратегик имкониятлардан келиб чиқиб кўради. Фирмада молия маблағлари мавжуд бўлса, у куйидаги стратегияни амалга ошириши мумкин.
· Айланма хужум стратегияси. 
· Ҳимоя ва мустаҳкамлаш стратегияси.
· Тезлик билан чекиниш стратегияси.
· «Хосил йиғиш» стратегияси.
Бундай фирмалар жозибасиз тармоқларда «хосил йиғиш» дан пул маблағларини даромадли соҳаларга йуналтирадилар.
Муваффақиятли ишбоп стратегия ишлаб чиқиш учун тавсиялар қуйидагилардан иборат:
1. Стратегия ишлаб чиқиш ва уни амалга оширишда фирманинг рақобат мавқеини узоқ муддатга кучайтириш имконини берадиган ҳаракатларга алоҳида эътибор беринг.
2. Шуни билингки, изчиллик билан аниқ ишлаб чиқарилган ва кескинлик билан амалга оширилган рақобат стратегияси фирмага обрў келтиради ва унинг тармоқдаги мавқеини тан олдиради. Бир лаҳзалик бозор имкониятларидан фойдаланишга асосланган ўзгарувчан стратегия эса юзаки натижалар беради.   
3. Пастроқ харажатлар ва кенгроқ табақалаштириш ўртасидаги муросасозликка асосланган, «йўлнинг ярмисида тўхтаб қолган» стратегиялардан узоқроқ бўлинг.
4. Маблағларни мустаҳкам бозор устунликларини яратишга сарфланг.
5. Рақобат устунликларини яратиш учун агрессив хужум тактикасини ва уларни химоя қилиш учун қатъий ҳимоя тактикасини қўлланг.
6. Энг қулай шароитлардагина муваффақият келтириши мумкин бўлган стратегиялардан қочинг.
7. Фирмага маневр имкониятлари қолдирмайдиган қаттиқ стратегия қўллаётганда эҳтиёт бўлинг, чунки тез ўзгарувчан бозор шароити барча ҳаракатларингизни йўққа чиқариши мумкин.
8. Рақиблар ҳаракатига етарли баҳо бермасликка йўл қўйманг.
9. Салобатли рақобат устунлиги ва етарли молиявий таъминот бўлмаса кучли рақибларга хужум қилманг.
10. Кучли рақибдан кўра кучсиз рақибга хужум қилиш фойдалироқ эканлигини билинг.
11. Харажатлар бўйича етарли устунликка эга бўлмай туриб баҳоларни пасайтирманг.
12. Рақибларнинг бозордаги ўрнини босиб олишга қаратилган агрессив сиёсат уларни уруш очишга ва «маркетингча» қуролланиш пойгасини бошлашга туртки бўлиши мумкин.
13. Табақалаштириш стратегиясини амалга оширишда сифат, товарлардан фойдаланиш ва хизмат кўрсатишда муҳимроқ тафоввутлар топишга харакат қилинг.

Назорат ва муҳокама учун саволлар

1. Фирма ишлаётган тармоқни қандай таърифлаш мумкин?
2. Фирманинг тармоқдаги аҳволи қандай баҳоланади?
3. Фирманинг тармоқдаги мавқеи ва стратегик имкониятлари ўртасида қандай боғланиш бор? 
4. Хужумкорлик стратегиясини қачон қўллаш лозим?
5. Тармоқдаги ҳаракатлантирувчи кучларга нималар киради?
6. Фирманинг стратегик ҳаракатлари деганда нимани тушунасиз?
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